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Weznj sig w swoje dycie

Weczuj sie w swoje zycie

* Rozpoznawaj i kontroluj emocje wiasne oraz innych ludzi

* Uzyskaj swobodny dostep do emocji, ktdre Ci pasuja

e Zmotywuj sie

e Zadawaj wiasciwe pytania

* Naucz sie stosowaé programowanie neurolingwistyczne w modelowaniu zachowan
» Wykorzystuj inteligencje emocjonalng w zyciu prywatnym oraz zawodowym

Inteligencja emocjonalna jest ztozonym systemem zachowan, predyspozycji, wierzen

i warto$ci, ktore pozwalajg Ci skutecznie realizowa¢ wtasna wizje samego siebie,
postawione cele, zawodowe ambicje i prywatne marzenia. Wysoki wspétczynnik EQ
umozliwia doskonate okreslanie nastrojow, uczu¢ i innych stanéw ducha, zmienianie ich
oraz wywotywanie tylko tych pozadanych. Jest to niezbedne do rozpoznawania emocji
innych ludzi oraz budowania pozytywnych relacji z otoczeniem.

Nowatorski podrecznik, ktdry trzymasz w reku, tak rozni sie od stawnego dzieta Daniela
Golemana oraz innych ksiazek i prac na temat inteligencji emocjonalnej, jak program
motoryzacyjny od kursu prawa jazdy. Czym jest sucha wyktadnia bez obrazowych
przyktadow i sposobow zastosowania jej w Twoim przypadku? Oprdcz opisania
solidnych teoretycznych podstaw, ktére moga by¢ pomocne nawet podczas zaje¢ na
wyspecjalizowanych kierunkach, autorzy Rozwoju inteligencji emocjonalnej postanowili
pomdc Ci we wprowadzeniu w zycie wszystkich tych zagadnien. Stworzyli szereg
¢wiczen oraz praktyczny 14-dniowy program zdobywania madro$ci emocjonalne;.

Dzigki zdobyczom nauki oraz praktyce psychoterapeutow i trenerdw ksiazka ta
wykorzystuje techniki neurolingwistyczne — takie jak bramy, kotwice, rytuaty, poziomy
logiczne i inne — w celu pokazania, jak nalezy zarzadza¢ wtasnymi stanami emocjonalnymi
oraz jak mozna madrze wykorzystaé wiedze do zarzadzania innymi ludzmi i relacjami

Z nimi.
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Lekcja 5:
Inteligencja emocjonalna
w firmie

,Czlowiek zawsze stanowil najwieksza zagadke ludzkosci”.
Alfred Korzybski

Cele

e Rozwiniesz poziom empatii przez poznanie modelu pozycji per-
cepcyjnych'.

e Nauczysz sie¢ patrze¢ na $wiat oczyma innych ludzi, z ktérymi
bedziesz chcial sie porozumiewac.

e Zdobedziesz pelen oglad sytuacji, patrzac na cato$¢ pod ré6znymi
katami.

e Nauczysz sie korzystaé z uzyskanej perspektywy, aby reagowaé
odpowiednio w potencjalnie konfliktowych sytuacjach, majac do
dyspozycji wiecej danych na temat struktury uwiklanych w nia
zwigzkow.

Zatozenia neurolingwistyczne
W rozdziale tym przyjmiemy nast¢pujace zalozenia neurolingwistyczne:

e Mapa nie jest terenem. Kazdy czlowiek patrzy na swiat przez swoje oso-
biste filtry, kierujqc si¢ wlasnym doswiadczeniem Zyciowym.

o Kazde zachowanie jest najlepszym mozliwym wyborem dostgpnym w danej
chwili. Jesli cztowiek bytby Swiadom istnienia ,lepszego zachowania”,
zgodnego z jego standardami, to zdecydowatby si¢ wtasnie na nie.

o Zwigzki tworzg systemowq catosc. Znaczenie sposobu porozumiewania
si¢, z jakiego korzystasz, opiera si¢ na reakcjach, jakie wywotuje on
w innych ludziach. Aby zmienic czyjes zachowanie, musisz najpierw
wprowadzic zmiany we wlasnym.

o Najbardziej elastyczny element systemu kontroluje caly system.

I'w neurolingwistyce postugujemy sie pojeciami: ,pierwsza, druga, trzecia, czwarta pozycja i meta-
pozycja”. Pojecia te wyjasnimy w dalszej czesci lekji.
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Rozwdj inteligencji emocjonalnej. 7 krokow do wewnegtrznej przemiany

Jaki jest cel tej lekcji?

Dlaczego mialbys$ starac sie zdoby¢ takie umiejetnosci?
1. W celu fagodzenia konfliktow.

e To, co denerwuje Cie w innych ludziach, jest odzwierciedle-
niem wewnetrznej struktury Twojej reprezentacji.

o Konflikt jest wynikiem ré6zni¢ pomiedzy Twoja struktura
wewnetrzng a strukturg wewnetrzng innej osoby. Okreslajac
istote tej rdznicy, uzyskujesz pewna elastycznos¢ w innym
przedstawieniu jej w swoim umysle. Wzbogacajac wlasna
reprezentacje owej réznicy na wiecej sposobow niz dotych-
czas, zwiekszasz swoja umiejetnosc¢ lepszego nig zarzadza-
nia. Spogladajac na tres¢ konfliktu z r6znych stron, zmieniasz
w sobie strukturalne ramy umystu, ktére zapoczatkowaly
te r6znice. Mozesz zatem zdecydowac sie na inne zachowa-
nie i tym samym rozwigza¢ konflikt. Doskonalenie elastycz-
nosci zachowan daje Ci wieksza kontrole nad wynikiem
utrzymywania kontaktéw z innymi ludZmi.

2. Ogolnie na potrzeby inteligencji emocjonalne;j.

e Zglebienie rozumowania osoby, z ktéra prowadzisz roz-
mowe, identyfikowanie si¢ z jej reakcjami i przewidywa-
nie ich to zasadnicze zdolnosci wyplywajace z inteligencji
emocjonalnej.

Pozycje percepcyjne
— zrozumienie dla siebie i innych

We wprowadzeniu zapoznalismy Ci¢ z zalozeniami neurolingwistycz-
nymi. Nauczyles sie, ze: ,Mapa nie jest terenem”. Mozemy ulepszac
wlasne mapy, poréwnujac je z mapami innych ludzi, a w razie potrzeby
réwniez laczac je z nimi. Tego wlasnie nauczyli sie starozytni kartogra-
fowie, kreslac tym samym rézne drogi prowadzace do konkretnego
miejsca na Ziemi i odkrywajac przy tym wiele nowych zasobéw, ktére
mozna bylo wykorzystywaé. Wiekszoé¢ skutecznych negocjatoréw
opanowala te umiejetno$¢ w mistrzowskim stopniu — niczym szachisci,
starajq sie z gory przewidzie¢ kazdy mozliwy ruch przeciwnika. Nawet
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Lekcija 5: Inteligencja emocjonalna w firmie

wplyw pozydji, jakie obie strony zajmuja przy stole negocjacyjnym,
jest zawczasu analizowany. Dzieki temu negocjator zyskuje oglad sytu-
acji, przez co moze, na przyklad, przelamac impas, szukajac plaszczy-
zny porozumienia, ktéra uwzgledni oba punkty widzenia.

Jedli prowadzisz z kim§ negocjacje, masz przynajmniej cztery mozliwe
sposoby spojrzenia na sprawe (pozostajac w asocjacji)*:

. wlasnymi oczyma,

. 0oczyma innej, zaangazowanej w nia osoby,

. oczyma neutralnego obserwatora,

. przez podwdjne okulary, uzyskujac w ten sposéb polaczenie
swojej mapy z mapa innej osoby (to wzorzec odkryty ostatnimi
czasy).

B W N =

Podobnie mozna spojrzeé na te sytuacje z perspektywy dysocjacji —
jako obserwator samego siebie, jako obserwator innej osoby i obserwa-
tor calego ukltadu. Neurolingwistyka okresla takie zdysocjowane pozycje
mianem metapozycji.

W polowie lat osiemdziesigtych ubieglego wieku Judith DeLozier i John
Grinder rozwineli model pozycji percepcyjnych, opierajac si¢ na poda-
nych wyzej rozr6znieniach’. Ponizej przedstawimy Ci idee tego modelu,
ilustrujac go dwoma przykladami:

(1) na przykladzie Twojego sporu z szefem, ktéry (Twoim zdaniem)
przydziela Ci zbyt malo obowigzkéw,

oraz

(2) w przypadku, w ktérym zbytnio zatracasz sie w zwiazku i w efek-
cie przestajesz zwraca¢ uwage na wlasne wartosci i potrzeby,
a zaczynasz zy¢ zgodnie z warto$ciami i oczekiwaniami partnera.

2 Pierwotnie zwany ,potréjnym opisem” (ang. Triple Description), odnosit si¢ do pozycji ja — inny —
— obserwator. Nazwa nadal nie ulegla zmianie, poniewaz wielu ludzi nie zdaje sobie sprawy z ist-
nienia czwartej pozycji i pozycji systemu.

® Czwarta pozycja nie wystepowala w pierwotnym modelu pozycji percepcyjnych, stworzonym
przez Grindera i DeLozier. To wkiad ostatnich lat, wprowadzony przez Roberta Diltsa. Patrz
weczeéniejszy przypis.
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Rozwdj inteligencji emocjonalnej. 7 krokow do wewnegtrznej przemiany

Na rysunku 5.1 dwa polaczenia pierwszej i drugiej pozycji symbolizuja
kontakty dwoéch porozumiewajacych sie ze soba 0séb.

o

Rysunek 5.1. Studium komunikacji. Czerty pozycje obserwatorskie, kazda z odpo-
wiadajgeq jej metapozycjg

Pozycja pierwsza (pozycja ,,ja”)

Oznacza patrzenie, stuchanie, czucie, rozpoczynanie
z wlasnej perspektywy. Ludzie z silng pierwsza po-
zycja dokladnie wiedzg, czego chca.

Aby wzmocni¢ swoja pierwsza pozycje, musisz osia-
gnaé lepsze zrozumienie samego siebie, odnajdujac strukture swoich
subiektywnych do$wiadczen. Ksigzka ta jest w znacznej mierze poswie-
cona temu wlasnie zagadnieniu.

Pytania — Co CZUJESZ W TE] CHWILI?
— Czego TERAZ CHCESZ?
— Jakie sa TWOJE wartoéci, potrzeby, pragnienia?

Na przyktad:
e pracownik méwi: ,Nie odpowiada mi ta praca, chce wiekszej
odpowiedzialnosci”;
® kobieta méwi: ,Nie czuje sie dobrze w tym zwiazku, za bardzo
usuwam sie w cien”;
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Lekcija 5: Inteligencja emocjonalna w firmie

e ,Wedlug mnie czlowiek zgodny”, powiedzial Hugo Bohm, ,to
kto§, kto zgadza sie ze mng”.
Benjamin Disraeli*

Zrozumienie wlasnych motywacji i jasne okreélenie wynikéw i celéw,
do ktérych dazysz, pozwoli Ci bezpiecznie zglebia¢ pozostale pozycje
percepcyjne bez ryzyka zagubienia sie w nich.

Wazng czgdcig rozwijania wlasnej inteligencji emocjonalnej jest umie-
jetnoé¢ zmieniania perspektywy i spogladania na sytuacje z punktu
widzenia innej osoby. To wlasnie nazywamy druga pozycja. Najlepiej
osiggac ja, gdy zbadasz juz informacje dostepne z pierwszej pozycji,
dzieki czemu bedziesz mdégl przeprowadzi¢ analize kontrastowo-
porownawcza.

Pozycja druga (pozycja ,,ty”)
Oznacza patrzenie, stuchanie, czucie z perspektywy
drugiej osoby; zupelnie jakby$ byl w jej skorze.

Ludzie majacy silnie ugruntowana druga pozycje
potrafia utozsamié sie ze sposobem odczuwania
i myslenia innej osoby, z jej sposobem postrzegania itd.

Aby rozwina¢ umiejetnosci przyjmowania drugiej pozycji, musisz:

— zasocjowac emocjonalnie; postawic sie na czyim$ miejscu, moze
nawet, traktujac to doslownie, przej$¢ na pozycje zajmowang przez
te osobe;

— prowadzié lepsza obserwacje i decydowag, ktére z obserwowa-
nych faktow sa istotne z tej perspektywy.

Pytanie: Jesli jestes w czyjejs skorze, to w jaki sposéb patrzysz na
rzeczy, ludzi (wlacznie z soba samym) i co przy tym czujesz?

Odpowiedz umozliwi Ci zrozumienie innych ludzi i poznanie motywa-
qji ich zachowan. By¢ moze, gdybys byl w ich skérze, zrobitbys dokladnie
to samo, co oni, i w ten sam sposdéb reagowalby$ na swoje zachowania.

4 Cytat za The Oxford Dictionary of Humorous Quotations.
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Przyklady:

e Punkt widzenia szefa osoby zatrudnionej: ,Wzdragam sie przed
przekazaniem czesci odpowiedzialno$ci mojemu wspoétpracow-
nikowi, poniewaz boje sie utraty kontroli”.

e Punkt widzenia partnera kobiety: ,Przejmuje inicjatywe, ponie-
waz chce, by moja partnerka byla szczeSliwa, i dlatego, ze ona
sama tak malo sie angazuje”.

Zwr6¢ uwage, ze pierwsze dwie pozycje, ktére omowilismy do tej pory,
opieraja sie na modelu biegunowym albo — albo. Jest to tak zwane my-
Slenie cyfrowe albo arystotelejskie, zbudowane na prawach rozumowa-
nia opracowanych przez starozytnego greckiego filozofa, Arystotelesa,
w IV w. p.n.e. Arystoteles zaproponowal rozwigzanie, bedace zupelnie
przeciwnym do przedstawianego przez nas sposobu dzialania®, w kto-
rym jedna osoba wygrywa, druga przegrywa, a ,szczesliwy srodek” nie
istnieje lub jest wykluczany z mozliwych opcji. Taki schemat postepo-
wania utrzymywal sie przez wieki, wplywajac na dyplomacje i wywo-
lywanie konfliktéw, oraz na parlamenty i sady na calym $wiecie.

Jednak nasze rozumienie $wiata, ludzi i umysiéw ewoluowato znacznie
od czaséw Arystotelesa. Swiat nie jest czarno-bialy, ale jawi sie w odcie-
niach szarosci i wszystkich barwach widma $wiatta widzialnego, wlacz-
nie z tymi znajdujacymi sie poza widzialng czescia spektrum, ktérych
istnienia nie jesteémy na co dzief Swiadomi. Postawienie sie w cudzej
sytuacji moze bardzo czesto jeszcze zaognia¢ konflikt, poglebiac réznice
i doprowadzi¢ do wzajemnego wykluczenia sie sposobéw interpretacji
wydarzen.

Rozwiazanie takich konfliktowych sytuacji wymaga umiejetnosci spoj-
rzenia na spraw¢ z OBU punktéw widzenia naraz, wzniesienia si¢ ponad
konflikt. Tylko wtedy uda si¢ osiagna¢ porozumienie, ktére nie bedzie
typu ,albo — albo”, ale ,zaré6wno”, ,réwnie dobrze”, zadowalajac tym
samym obie strony. W neurolingwistyce méwimy w takim przypadku
o wniosku ekologicznym, poniewaz opiera sie on na poszanowaniu
i docenieniu obu zaangazowanych stron. Wielcy negocjatorzy potrafig
osiggnac¢ taki efekt i doprowadzi¢ do sytuacji wygrany — wygrany, sku-
tecznie posredniczac w pokojowych rozmowach miedzy walczacymi

5 . . . . . . s s
Prawo wylaczonego srodka: ,To, co jest, to jest, a czego nie ma, to nie ma. Nie istnieje zadna
posrednia droga”.

Prawo zaprzeczenia: ,Nie moze by¢ jednoczesnie prawdziwe A i nieA”.
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frakcjami czy rozmowami o wynagrodzeniach, prowadzonymi miedzy
kierownictwem a zwigzkami zawodowymi. Takie umiejetnosci, nie-
zbedne dla zdrowego rozwoju inteligencji emocjonalnej, wymagaja zdol-
nosci przyjmowania pozostalych pozycji percepcyjnych, o ktérych
powiemy juz zaraz.

Pozycja trzecia (pozycja ,,oni”, z lotu ptaka)
Oznacza przyjecie pozycji ,0soby neutralnej”,
biernego widza, na przyklad trenera czy ptaka,
ktéry obserwuje uklad z zewnatrz. Z tej pozycji
mozesz obserwowac siebie, osobe, z ktérg roz-
mawiasz, i zachodzace miedzy Wami relacje.
’ Mozesz obojetnie obserwowac pozytywny i ne-
gatywny wkiad obu stron w calg sytuacje, aby
znalez¢ sposoby wyeliminowania negatywow
i zebrania pozytywnych aspektéw, ku obopdlnemu zadowoleniu. Jak
zapewne mozesz sobie wyobrazi¢, opanowanie trzeciej pozycji wymaga
najpierw zaznajomienia sie z wchodzeniem w pierwsza i druga pozycje,
aby okresli¢ ich zasoby i odkry¢ w ten sposob jeszcze wiecej mozliwosci.

Ludzie o mocno ugruntowanej trzeciej pozycji widza, w jaki sposob sa
zwiazani z ukladem i jak, zmieniajac wlasne zachowanie, moga stworzy¢
sobie sprzyjajace Srodowisko, w ktérym inni tez sie zmienia.

Pytanie: Jak zachowanie oséb 1i 2 wplywa na nie nawzajem?
Co robig?

Pozycja ta dostarcza informacji niezbednych do przerwania kregu zja-
dliwosci, jaki czesto towarzyszy konfliktom.

Przyklady:

e Pierwsza sytuacja w oczach obserwatora (na przykitad modera-
tora drogi zawodowej [ang. job-coach]): ,Pracownik jest nastawiony
krytycznie do swojego przelozonego, poniewaz ten nie przekazuje
mu zadnej odpowiedzialnosci, ale nie robi on tego, gdyz pracow-
nik jest tak bardzo krytyczny”.
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e Druga sytuacja, widziana oczyma osoby trzeciej (na przyklad
terapeuty): ,Kobieta nie czuje si¢ komfortowo, poniewaz jej part-
ner przejmuje zbyt wiele inicjatywy, ale postepuje on tak dlatego,
ze kobieta nie chce tego robic”.

Kolejna pozycja zostala odkryta niedawno i daje jeszcze lepszy wglad
w sytuacje, jakiego nie uzyskiwaliémy z Zadnej z poprzednio wymienio-
nych pozycji.

Pozycja czwarta (pozycja ,,my”, pozycja systemowa)
Oznacza pozycje, ktéra przyjalbys, ,gdybys byt”
systemem. Gdy postrzegasz siebie z pozycji ,my”,
odnosisz sie ZAROWNO do siebie, JAK I do dru-
giej osoby. Laczysz sie z globalng, systemowa per-
spektywa i dostrzegasz tarcia w ukladzie, odczuwajac reakcje miedzy
poszczegdlnymi elementami systemu, jakby wystepowaly one w Tobie.

Pytanie: Jakie byloby to uczucie, gdybys$ z jednej strony byt osoba 1,
a z drugiej, jednoczesnie, osobg 2?

Aby$ podnidst swoje umiejetnosci myslenia systemowego, narysuj na
kartce r6zne sily i napiecia obecne w ukladzie i sprébuj zasymulowac je,
jakby byly obecne w Tobie wszystkie naraz.

Pozycja ta dostarcza informacji niezbednych do zrozumienia sit obec-
nych w ukladzie.

Przyklady:

e Pierwsza sytuacja obserwowana z pozycji systemu: ,Jesli pola-
cze przekazanie czesci obowiazkéw i odpowiedzialnos¢, to okaze
sie, ze sa to dwie strony tego samego medalu — nie mozna mie¢
jednego, nie majac drugiego. Okreélajac wprost poziom przeka-
zania obowigzkoéw i zwigzang z nim odpowiedzialno$¢, uda sie
usunac¢ napiecia, i jestem pewien, ze szybko pojawia si¢ pozadane
rezultaty”.

e Druga sytuacja postrzegana z poziomu systemu: ,Jedna ze stron
ma do ofiarowania tyle, Ze druga czuje si¢ zepchnieta na margines,
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zupelnie niepotrzebna. Nalezy sie zastanowi¢, czy strona ta chce
odgrywaé w zwiazku bardziej znaczaca role, i jesli tak, co nalezy
zrobi¢, zeby jej to umozliwic”.

Metapozycja (pozycja zdysocjowana)
Oznacza zdysocjowanie, obserwowanie osoby z dystan- REZYSER
su, pozostajac jednak nadal osobg w tej roli.

Ludzie obdarzeni silng metapozycja potrafia opisac E _ =
siebie z zewnatrz i podchodzi¢ krytycznie do swoich Ssl=

_—
2~ f“: -
zachowan. = %

Wyéwiczenie metapozycji, na przyklad w stosunku do siebie, udaje sie,
gdy wyobrazisz sobie, ze ogladasz film ze soba w roli gléwnej. Mozesz
nawet nagrac sie na wideo w czasie trwania konkretnej sytuacji, zeby
zobaczy¢ swoje zachowanie. Z techniki tej korzysta si¢ czgsto w czasie
szkolen dla sprzedawcéw, kadry kierowniczej, opiekunéw itp.

Pytania: — Jak sie widzisz?
(Dla pozycji Meta') — Jakie zachowania, patrzac z zewnatrz, sa
dla Ciebie typowe?

Metapozycja wyprowadzona z pierwszej pozycji dostarcza interesuja-
cych danych na temat Twojego zewnetrznego zachowania i sposobow
porozumiewania si¢ ze Swiatem.

Przyklady:

e Pracownik, obserwujac samego siebie: ,On nie czuje sie¢ dobrze
(poniewaz nie spoczywa na nim wystarczajaca odpowiedzialnosc)
i dlatego nie potrafi juz dluzej zachowywac przyjaznych stosun-
kéw z szefem. Nie utrzymuje kontaktu wzrokowego i méwi ury-
wanymi zdaniami”.

e Kobieta, obserwujaca swoje poczynania: ,Ona usuwa sie w cien,
poniewaz jej partner zbytnio przejmuje inicjatywe”.

Uwaga. W podobny sposéb mozna przyjaé pozycje zdysocjowana, czyli

metapozycje, wyprowadzong z kazdej innej z oméwionych przez nas
pozycji. Na przyklad, pytania dla pozycji Meta®> moga mie¢ postac:
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~Wyobraz sobie, ze jeste$ kierownikiem, ktéry po kiétni z pracowni-
kiem wraca do domu. Jak skomentowalby$ wlasne zachowanie i reakcje
w ciagu calego dnia?”. Nie ma potrzeby, bySmy w dalszej czesci roz-
dzialu omawiali pozycje Meta’ i Meta*, poniewaz sa one bardziej teo-
retyczne i znajduja zastosowanie jedynie w specyficznych sytuacjach.

W jaki sposob kontrolowac konflikty?

W kazdym zwiazku napotkasz pewne podobiefistwa, ale i réznice.
Oddzielnie zadne z nich nie stajqa sie przyczyna zdenerwowania czy
konfliktu. Mianem konfliktu okreslasz jedynie te sytuacje, ktére Cie zde-
nerwuja. Réznica (czy podobienstwo) nie powoduje samoczynnie kon-
fliktu; robia to ramy mys$lenia, ktére prowadza do takiej, a nie innej
interpretacji r6znicy.

Przyklady:

e Koledzy miedzy soba. Jedna osoba potrafi sobie poradzi¢ z domi-
nujacym zachowaniem osoby X, ale inna zupelnie nie moze sie
z tym uporaé. Gdy szef probuje nadmiernie Toba dyrygowag,
mozesz na przyklad ,powiedzie¢ tak, a zrobi¢ inaczej”, moze jed-
nak dysponujesz umiejetnosciami, ktére pozwolg Ci wywalczy¢
wlasna droge, sprawia, ze szef uzna Twdj pomyst za wilasny itd.
Jesli nie potrafisz sobie radzi¢ z zachowaniem szefa, to bedzie Cie
ono denerwowac.

Im bardziej napiety jest konflikt, tym wiecej wiaze sie z nim emocji
i tym bardziej Twoje osobiste filtry zakldcaja Twoj odbiér rzeczywistosci.
W takich przypadkach mozesz zacza¢ uwazaé, ze zZrédlem problemu
jest jego druga strona, i pragnac usunac ja z zycia (np. zwolni¢ z pracy,
rozwies¢ sie, a nawet zamordowac).

Pozbywajac sie oceny, wyplywajacej z takiej interpretacji, czyli spro-
wadzajac ja do zwyklego stwierdzenia faktu, pozbywasz sie takze tadun-
ku emocjonalnego, jaki wigzatl sie z zaistnialg sytuacja. Dzieki temu
redukujesz konflikt do poziomu, na ktérym po prostu opisujesz réz-
nice (lub podobienstwa) wystepujace pomiedzy zainteresowanymi stro-
nami. Wielu doradcéw malzeniskich ma na co dzier do czynienia z taki-
mi sytuacjami. Po takiej zmianie partnerzy moga wspodlnie opracowaé
bilans zwiazku, szukajac rozwiazania z bardziej obiektywnej per-
spektywy.
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Przyklady:

e Zwiazek bardzo towarzyskiej kobiety i cichego introwertyka —
po pogodzeniu sie z indywidualnym stylem partnera (za spra-
wa dlugiej terapii porozumiewania sie) para uznala, Ze nie ma
sensu dluzej zy¢ z taka r6znica temperamentow.

e Kobieta czuje si¢ niezrozumiana. Zatracila sie w zZyciu meza i zyla
tylko po to, by spelnia¢ jego potrzeby, nie dbajac wcale o wlasne.
Po wzmocnieniu wiary w siebie i zyskaniu poczucia wyjatkowo-
Sci stala sie rOwnie silna, jak jej maz, przez co teraz ciagle poja-
wiaja si¢ miedzy nimi spiecia, poniewaz ona domaga sie, by bra¢
pod uwage réwniez jej potrzeby. Rozpoczyna sie poszukiwanie
nowej rownowagi w zwiazku.

W sytuacjach konfliktowych informacja ulega interpretacji, przez co
zaczynamy doswiadcza¢ jej subiektywnie. Aby zazegna¢ konflikt, mu-
sisz odwrdcié¢ proces zakldcenia informacji. W tym celu przedstawimy
Ci dwie umiejetnosci — pierwsza, zadawanie wlasciwego pytania, po-
znasz w lekgji 6. Druga, podana tuz ponizej, pozwoli Ci uzupetni¢ do-
stepne informacje dzieki skutecznemu zastosowaniu réznych pozycji
percepcyjnych, a wiec wzbogaci¢ wiedze o sytuacji poprzez scalenie
danych odkrytych w kazdej z nich. W ten sposéb otrzymasz pelny obraz
konfliktu, dzieki czemu stworzysz sobie nowy poglad na jego korzenie,
prowadzacy Cie do przebaczenia i zmiany.

Typowa cechg konfliktéw jest to, ze ilos¢ informacji dostepnych z po-
czatkowej pozycji, z ktérej zaczynasz ich rozpatrywanie, jest znacznie
obnizona — przez to zmniejszasz szanse na okazanie zrozumienia dla
polozenia innych ludzi, nie wspominajgc juz o spojrzeniu na caty uklad.

POZYCJA
PERCEPCYNA | PIERWSZA DRUGA TRZECIA | CZWARTA
Zwiazana Zyskanie
. q L. Asertywnosé Empatia Coaching obustronnego
umiejetnosc .
zwyciestwa
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Projekcja — czego mozesz dowiedziec sie o sobie
dzieki irytacji?

Niektore wspodlne przedsiewziecia dzialajq lepiej niz inne. Z niektérymi
ludZmi rozumiesz si¢ lepiej niz z innymi. Co dzieje sie, gdy relacje
z druga osoba nie spelniaja Twoich oczekiwan?

To niesamowite, jak niektorzy ludzie potrafig zaplatac si¢ we wlasnych
emocjach. Czasami wystarczy, ze spotkaja sie z kim§, a zaczynaja iryto-
wac sie, okazywac nieche¢ i awersje. Czasami drazni ich zapach albo ton
glosu. W takich sytuacjach czesto rozwodza sie nad tym, jak niedobra,
niebezpieczna, a nawet zla jest ta druga osoba. Po prostu jej nie znosza.

Oczekujemy, Ze osoba pasujaca do takiego opisu bedzie, przynajmniej
w danej chwili, zasocjowana z pierwsza pozycja. To wlasnie z niej mozna
wyglaszaé opinie o ludziach jako prawdy absolutne. Takimi wiasnie sg.
Ale co zyskasz, majac takie nastawienie?

Z poprzedniego rozdzialu wiesz juz, ze kazdy filtruje rzeczywistos¢
na swoj sposéb. W lekcji 6. zbadamy, jak Ty filtrujesz wlasne do$wiad-
czanie rzeczywisto$ci, pomijajac niektére dane, generalizujac, a nawet
zmieniajac ja w pewien sposob. Przyjmowanie réznych pozycji percep-
cyjnych umozliwia Ci cze$ciowe zréwnowazenie dzialania tych filtréw.
Zauwazysz pewnie, ze czasami rozpoczynajac z pierwszej pozycji,
zaczynasz przesadnie reagowac, a nawet przerysowywac rzeczywistosc.
Irytacja budowa przypomina bardzo alergie — wiaze si¢ z nadmierna
reakcja na bodzce z otoczenia. Bedziesz reagowa¢ emocjonalnie, zanim
jeszcze dana osoba stanie sie faktycznym psychologicznym czy fizycz-
nym zagrozeniem. By¢ moze jeszcze sobie tego nie u§wiadamiasz, ale
Twoje reakcje alergiczne moga Cie wiele nauczy¢ o samym sobie, ponie-
waz to, w jaki sposéb doswiadczasz innych ludzi, jest odbiciem Twojego
sposobu myélenia i odczuwania. Mechanizm ten znany jest w psycho-
logii pod nazwa ,projekcji” — to, co irytuje Cie w innych, jest ta czescia
Ciebie, ktéra usitujesz poskromié.

Jesli, na przyklad, denerwuje Cie czyje$ dominujace zachowanie, mozesz
zadac¢ sobie pytanie, na czym polegaja Twoje proéby dominacji. By¢ moze
takze przejawiasz objawy takich zachowan i uwazasz je za nieod-
powiednie. By¢ moze nawet nie zdajesz sobie sprawy ze swoich domi-
nacyjnych zapedéw (nazywamy to martwym punktem). A moze jeste$
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Rysunek 5.2. Projekcja w konflikcie

bardzo dobrym cziowiekiem, ktéry poskromit wszystkie impulsy narzu-
cania swojej woli innym.

Inny przyklad. Zat6zmy, ze denerwuje Cie drazliwos¢ pewnej osoby.
Uwazasz, ze nie potrafi si¢ ona kontrolowac i nie mozna czynic z nia
zadnych ustalen. Oczywiscie taka wlasnie moze by¢ prawda, ale teraz
nie musimy zajmowac sie ta osoba. Co to zdenerwowanie méwi Ci
o Tobie? Co masz na mysli, méwiac: ,drazliwo$¢”? Dlaczego Cie to
denerwuje? Co z Twoja wlasng drazliwoscia? Potrafisz odpusci¢ czy
moze jeste$ zasadniczy? Czy dopuszczasz jakie$ ustepstwa, czy moze
wszystko ma ié¢ zgodnie z planem?

Mamy dla Ciebie nastepujaca rade — potraktuj ja jako wskazéwke —
cho¢ moze ona stanowi¢ dla Ciebie wyzwanie: ,To, co odpycha Ci¢
w innych ludziach, jest ta czescia Twojej osobowosci, ktéra musisz zaak-
ceptowac w sobie”.

Uwaga

Doswiadczenie nauczylo nas, ze — z wyjatkiem przypadkéw projekgji
w kontekscie nierozwinietego terytorium samodoskonalenia — moze
istnie¢ jeszcze inna przyczyna, dla ktérej ludzie irytujq sie niektérymi
dziataniami innych. Jesli, niczym w glo$nym przypadku pary, gdy jeden
z partneréw denerwowat sie tym, ze drugi inaczej wyciska paste do
zebdw, zaczniesz skupiac si¢ na wyjatkowo blahych drobiazgach, moze
to wywolac jeszcze glebsze Zrodlo zdenerwowania. Wtedy niewielkie
zdenerwowanie byloby manifestacja glebiej zakorzenionej irytacji. Wielu
ludzi odczuwa ja, poniewaz w rzeczywistosci pragna mie¢ wiekszy
wkiad w zwiazek lub dlatego, ze chcieliby doswiadcza¢ wiekszej swo-
body osobistej czy wiekszego dystansu. Niezaleznie od przyczyny musisz
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powaznie traktowaé swoje stany rozdraznienia, nauczy¢ sie radzi¢
sobie z nimi oraz odpowiednio nad nimi pracowaé. Konflikty, zatargi,
zwolnienia, rozwody (czy nawet obrazenia fizyczne) nie s3 wynikiem
dzielacych nas réznic, ale zdenerwowania tymi réznicami.

Model jakosciowej wspotpracy
Rozwazajac czesto wszystkie pozycje percep- -
cyjne i omawiajac razem wtlasne odkrycia, | ZAROWNO,JAKI

. . L, zamiast
partnerzy moga znacznie podnies¢ jakos¢ || o5 4150
zwiazku, zwiekszajac tym samym prawdopo- || Lamiast

dobiefistwo przetrwania proby czasu. JeSli || ANI-ANI

spojrzysz na swoje obecne lub minione zwiazki, Hans-Ulrich Obrist
mozliwe, ze dostrzezesz, jak niektore z pozydcji
sa reprezentowane w zbyt malym stopniu. Skompensowanie, ktére
przywrdéci rownowage, stanie si¢ furtka do nowych sposobnosci oso-
bistego i wspélnego rozwoju!

1. Wystqp i podtrzymaj swojq pozycje

W wielu sytuacjach zwiazek, jaki utrzymujesz z samym soba — pierwsza
pozycja — moze zosta¢ przytloczony uwaga poswigcang Twojemu
zwigzkowi z inng osobg, np. gdy z checia zatracasz siebie dla innej
osoby, przez co jej priorytety staja si¢ wazniejsze niz Twoje.

Przesadna uleglos¢ czesto nastepuje jedynie czasowo, jak ma to miejsce
w przypadku nowej mitosci, kiedy bez zastanowienia sie nad konse-
kwencjami poddajesz sie¢ sugestiom ukochanej osoby, ale zdarza si¢
réowniez, ze taki wzorzec utrwali sie w dtugim zwigzku. Jesli miejsce ma
ta druga sytuacja, to mozesz ,posunac si¢ do granic mozliwosci”, aby
miec jg za sobg lub zrealizowa¢ to, co w Twoim mniemaniu przypadnie
do gustu drugiej osobie’. Zadowalanie partnera moze by¢ sposobem
poszukiwania akceptacji lub wdzigcznosci. W bardziej dramatycznym
scenariuszu takie zachowanie moze pojawic sie po to, by zyskac przy-
chylnoé¢ partnera wylacznie w celu podtrzymania zwigzku, niezaleznie
od przeszkdd, jakie moglyby sie pojawi¢. Mozesz obawiac¢ sie wyra-

b w jezyku analizy transakcyjnej taka postawe okresla sie sterownikiem ,zadowoli¢ innych”. W przy-
padku terapii rodzinnej méwi sie wtedy o pozycji ,0soby uglaskujacej”. W takim ukladzie druga
osoba zajmie najprawdopodobniej pozycje ,0soby obwiniajacej”.

254



Lekcija 5: Inteligencja emocjonalna w firmie

zania wlasnych opinii w bardziej otwartej formie, aby nie powodowac¢
konfliktéw czy ze strachu przed odrzuceniem. By¢ moze myslisz sobie:
~Lepszy diabel znany...”. W takich warunkach nie trudno o wykorzy-
stywanie, fizyczne, seksualne lub psychiczne, czy zniewazanie, a nawet
o meczenstwo. Wszyscy jesteSmy Swiadomi istnienia zwigzkow, w kto-
rych pojawily sie takie problemy.

Nie zawsze objawy sa negatywne. Niektorzy ludzie sa prawdziwie
utalentowani w przewidywaniu oczekiwan. W czasie jednego z pro-
wadzonych przez nas szkolen uczyliSmy pielegniarki na stazu, jak od
razu dopasowywac swoje zachowania do oczekiwan, zapewniajac je
tym samym, ze za kazdym razem zostaja dobrze ocenione. Najlepsza
z pielegniarek okazala sie ta, ktora najlepiej przewidywala oczekiwa-
nia stawiane jej przez opiekuna.

Wielu ludzi wierzy, ze sa w stanie podtrzymac

nawet najbardziej skazany na zagtade zwia- Co bede

zek, jesli tylko wystarczajaco usuna sie w cien, Siicthis

i czasami, na krotka mete, metoda ta daje

efekty. Jednak wysoki obecnie wskaznik rozwodéw i duza rotacja pra-
cownikéw sg wynikiem tego, ze tylko nieliczni ludzie potrafiag od po-
czatku zaznaczaé swdj autorytet, wiec wiekszos¢ jest narazona na wy-
palenie, nekanie czy nawet wykorzystywanie. Beda czeka¢, ,az bomba
wybuchnie”. Gdyby wczeéniej mocniej zaznaczyli swoéj autorytet, stwo-
rzyliby swoisty model negocjacji albo przynajmniej ukiad partnerski,
a nie zaleznoé¢ miedzy dominujacym liderem i uleglym poddanym, po
ktérym mozna deptaé. W modelu negocjacji — stworzonym w opar-
ciu o model pozycji percepcyjnych — szuka sie rownowagi pomiedzy
samodoskonaleniem sie a wspélpraca czy uspolecznianiem. Perspek-
tywe pierwszej pozycji rozwiniesz przez zwracanie baczniejszej uwagi
na siebie oraz aktywny wklad w zwiazek, osiagniety na drodze otwarcia
sie na wlasne potrzeby i pragnienia.

Lepsze opanowanie drugiej pozycji mogloby nauczy¢ Cie, ze wielu
sposrdd ludzi odpowiedzialnych za Ciebie wcale nie cieszy sie z Two-
jego sluzalczego posluszenistwa, ktérym moga wrecz pogardzaé. Co
wiecej, moga oni by¢ tak przejeci wlasng osobg, ze wcale nie zauwaza
Twojego ,oddania”. Na przyklad w $wiecie intereséw kadra kierownicza
czesto uskarza sie na niski poziom ,konstruktywnej krytyki” i ,inicja-
tywy” przejawianej przez pracownikéw nizszego szczebla.
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Jesli przeszkadza Ci sluzalczo$¢ innych, zacznij zmienia¢ wilasne przeko-
nania dotyczace pelnego partnerstwa w zwiazku, szacunku dla samego
siebie i zarzadzania. Pus¢ swoje przestarzate wzorce z dymem i po¢wicz
wprowadzanie si¢ w stan zasobny (patrz lekcja 1.). Przejmij energie
i inicjatywe, przyjmij pewne siebie podejscie, tak jak Ci to pokazywali-
Smy, i przyjrzyj si¢ roznicy.

2. Oceniaj siebie obiektywnie i uzyj tej wiedzy,
zaczynajqc z metapozycji wzgledem siebie (Meta')
Rozpoczynajac dzialania z metapozycji, mo-
zesz uswiadomic sobie, co dokladnie dzieje sie saimuie naleine jo
w Tobie. Niektorzy ludzie przechodza ze zby- miejsce we wnetrzu,
tnig tatwoscia w metapozycje — nadmiernie || o widaé jg na zewnatrz,
sie osadzaja, szczegdlnie w sytuacjach, gdy |[ w sercachinnych ludzi".
inni majg mozliwos¢ ich ocenia¢. Ewentu- Lao Tse, VIw. p.n.e.
alnie ograniczaja swoje dzialania, poniewaz
czuja i widzg, ze dzialaja zbyt niezdarnie. Nie ma nic bardziej irytuja-
cego niz ocenianie siebie w czasie wyglaszania mowy czy rozwazania
o pierwszej milosci i intelektualizowania na temat logistyki nawiazy-
wania kontaktow, i dalszej wedréwki tym tropem. Twoéj wewnetrzny
dialog wyrabia nadgodziny i zaczyna przeszkadzac!

»Gdy sama szczero$é

Sa tez przypadki, w ktérych metapozycja jest stanowczo niedoceniana.
Dzieje sie tak, gdy zbyt asocjujesz sie ze swoimi uczuciami, ale moze
sie rOwniez pojawi¢ w sytuacji, w ktdrej zbyt latwo zgadzasz sie z innymi
i nawet nie zdajesz sobie z tego sprawy.

Jesli nie rozwinale$ w pelni umiejetnosci przechodzenia do pierwszej
metapozycji lub zaniedbujesz jej uzywanie, to na poczatku lepiej sko-
rzystaj z opisu swojej osoby sporzadzonego przez kogo$ z zewnatrz.
Szukaj krytyki lub opinii u, na przyklad, najlepszego przyjaciela czy
kolegi, a moze nawet u przelozonego spoza kregu kierownictwa czy
trenera. Zwré¢ uwage na to, ze opinia niekoniecznie musi oznaczac
ocene. Na poczatek popro$ o szczegétowy opis, z uzyciem odpowiednio
bogatego jezyka, typowych dla Ciebie dzialan. Niech opisza Ci uktad
ciala, spos6b wyrazania emocji na twarzy, ton glosu itd. Moga si¢ przy
tym postugiwac objasniajacym, wartoSciujacym jezykiem, wyjawiajac
swoje opinie w sposéb pozytywny. ,Na Twoim miejscu nie robilbym
tego a tego w taki spos6b, poniewaz moze stac sie to i to. Zamiast tego
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zrobilbym raczej to czy tamto... Czy ma to sens? Jak sadzisz?”. Stucha-
nie takich komentarzy pozwoli Ci nawiaza¢ wewnetrzny dialog, ktéry
nie uderzy Cie oceng wszystkich Twoich poczynan naraz, ale stanie si¢
zrédlem konstruktywnych sugestii. W ten sposéb rozwiniesz swojego
wewnetrznego trenera.

Jednak doswiadczenie pokazuje, Ze nagie, brutalne informacje sa cze-
sto najbardziej odpowiednie albo potrzebne, poniewaz tylko takie maja
w wystarczajaco duzy impet, by zmusi¢ Cie¢ do zrobienia czego$ wzgle-
dem omawianego tematu. Potrafiag sprowadzi¢ Cie gwaltownie na zie-
mie czy tez wybi¢ z samozadowolenia, jednocze$nie wprowadzajac
w jakze wazny stan stalej sSwiadomosci w sprawie wiasnej niekompe-
tencji. Taka forma przekazywania wiedzy moze Ci dopiec, ale jedno-
cze$nie poprawi¢ Twoje polozenie, poniewaz czasem jedynie uswiado-
mienie sobie czego$ w taki sposob pozwala podja¢ dzialania i przejac¢
kontrole nad wlasnym Zzyciem. Najczesciej taka sytuacja to wynik
kryzysu. W takich chwilach wiele os6b szuka terapii lub odpowiedniego
szkolenia. Czesto Zrédlem najwiekszej wiedzy o Tobie samym sa ludzie,
ktorzy Cig nie lubig, poniewaz w swoich przerysowanych, krytycznych
uwagach przekaza Ci uderzajace (dostownie) prawdy, wyrazajac czesto
to, czego nie maja odwagi powiedzie¢ Ci przyjaciele. Zatem w poszuki-
waniu takiej wiedzy udaj si¢ do swoich wrogdéw!

To znane wszystkim zjawisko, okre$lane mianem ,popelnienia faux pas”,
jest spowodowane brakiem metapozycji. Oczywiscie, osoba zaintereso-
wana moze wyczuwac, ze co$ jest nie tak, ale nie poswieci temu proble-
mowi wystarczajacej uwagi albo bedzie szukata sobie wygodnych wy-
moéwek, pozwalajacych na racjonalne wyjasnienie odczuwanego leku.
Przechodzac w metapozycje wzgledem siebie, zyskujesz sposobnos¢ ob-
serwowania wypadkowego efektu wielu nieduzych powodéw rozdraz-
nienia. Mozesz pracowa¢ nad soba, pytajac siebie: ,W jaki konstruktywny
(pozytywny) sposdb moge dac ujécie tym niewielkim spieciom?” albo ,Co
kryje sie za tymi irytujacymi drobiazgami, na ktdre nie zwracam uwagi?”.

3. Naucz sie przechodzi¢ w drugq pozycje

i dostrajac do innej osoby
Jedli ludzie w zwiazku zaniedbuja druga pozycje, to zwiazek taki prze-
rodzi sie w przypominajace uklad finansowy wspoélne przebywanie.
Mozna zupelnie wygodnie spedzi¢ zycie obok drugiego czlowieka, nie
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przejmujac sie jego emocjami. Partnerzy czy : :
koledzy czesto maja tyle zaje¢, ze brak im czasu | <oro Nigdy nie mamy

y_ & . 3ty - )&C . - ochoty robi¢ rzeczy,
na osobista zazylos¢. Ciagle tylko: robi¢, robic, ktére nie leza
robi¢. ,Od jak dawna si¢ znamy?”, pyta Jerzy w naszym interesie,
Marie w ich diamentowa rocznice §lubu. Maria = to dlaczigc_’ nieutStannie

. . p . 7 oczekujemy tego

odpowiada: ,Czy my w ogole sie znamy?”. o ir]1 nyZh? &
Oczywiscie, niektérym ludziom taki urzedo-
Wy sposob zycia wystarcza w zupelnosci — by¢ moze blisko$¢ emocjo-
nalna wymaga takiej postaci czy intensywnosci uczug, jakiej nie jeste$
w stanie ofiarowaé. W takim przypadku ksigzka ta powinna by¢ czyms
wiecej niz wystarczajacym lekiem na Twoja przypadlosé.

Brak drugiej pozycji wynika czesto z wrazliwosci, a nawet przewrazli-
wienia. Im bardziej jeste§ Swiadom wlasnych uczu¢, tym ciezej jest Ci
zdysocjowac sie od nich i wystucha¢ drugiej osoby. Czasem w dyskusji
okazuje sig, ze czlowiek jest tak bardzo przejety wlasnymi przemyséle-
niami, ze nie jest nawet w stanie powtdrzy¢ stow rozméwcy. W takiej
sytuacji masz gwarancje, ze Ty i Tw¢j rozmdéwca nadajecie na zupelnie
innych falach.

Skrajna wrazliwos$¢ pozbawia réwniez zdolnosci bycia $wiadomym wta-
snego zachowania. Dla takiej osoby nie jest dostepna zadna z meta-
pozycji. Aby$ mogl postawic sie na miejscu innego czlowieka, musisz
najpierw nauczy¢ sie przyjmowac metapozycje wobec siebie. Wymaga
to swiadomosci uczué, proceséw wewnetrznych, itd., a takze umiejet-
nosci podjecia pracy z nimi. W nastepnym kroku przedstawimy Ci kilka
¢wiczen, dzieki ktérym zdobedziesz te umiejetnosci.

4. Trzecia i czwarta pozycja udostepniq Ci

rame wspotpracy
Przyjmujac trzecia pozycje, osiagniesz perspektywe ukazujaca Ci zwia-
zek i dzialajace w nim wzajemne wplywy. Zbyt rzadkie z niej korzystanie
moze doprowadzi¢ do sprzeczek albo ,owijania w bawelne”. Czwarta
pozycja zapewnia stabilno$¢, poniewaz tworzy lub poprawia rame
zwiazku.

Zerwanie tej ramy nastepuje najczesciej w okresie wypowiedzenia czy
podczas rozwodu. Rodzice porzucaja swoje tradycyjne role, polegajace
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na dawaniu i braniu. Zaczynaja si¢ interesowac¢ wylacznie soba. Bez-
myslne emocje, pojawiajace sie w czasie rozwodu, czesto zadaja bol
komus pozostajagcemu w pierwszej pozycji. Jego nieche¢ do przejsécia
w druga pozycje jest zupelnie zrozumiata — ,byly” partner, ,szef” lub
»system” zbyt mocno skrzywdzit taka osobg. Moze ona postrzegac siebie
jako przegranego w tym starciu.

Przyjecie trzeciej pozycji uswiadomi partne-
rom, ze sa powigzani wzajemnymi oddzia-
lywaniami i jednakowo ,odpowiedzialni” za wszystko, czego
” chcesz, jesli
przebieg spraw. A byli partnerzy, w najlep- || wystarczajaco
szym przypadku, sa w stanie przyja¢ czwarta | pomozeszinnym
pozycje i przeksztalci¢ rame w poszerzony || 0siagnacto, czego
wzorzec wspotpracy — na przyklad wesprze¢ || ™ chea.
jego budowe dobrem dzieci czy sytuacja,
w ktorej konflikty stanowia pewien wkiad
tworczy. W Holandii ogloszono konkurs na ,najlepszy rozwéd”. Zwy-
ciezyla para, ktéra tak doskonale sie rozumiala, ze w zasadzie nie bylo
wiadomo, dlaczego sie rozwodzi. Jednakze na razie takie sytuacje sa
nadal rzadkoscig. W wiekszosci przypadkéw osoba, ktéra uwaza, ze
w czasie rozwodu stracila najwiecej, ma problemy z rozszerzeniem ramy,
a czasem jest to dla niej wrecz niemozliwe. Wtedy rozstanie staje sie pro-
cesem mocno nacechowanym emocjami, czasem nawet zjadliwoscia.

Dostaniesz od zycia

Zig Ziglar

Spéjrz na swoj zwiazek z innej perspektywy

Teraz, gdy znasz juz model pozycji percepcyjnych, pokazemy Ci, w jaki
sposob zastosowacé je w rozwigzaniach sytuacji konfliktowych. Sposéb
postepowania, ktéry opisujemy ponizej, przeprowadzi Cie przez cztery
pozycje percepcyjne i metapozycje do pozycji pierwszej i drugiej. Dia-
gram przedstawiony na rysunku 5.1 na poczatku tego rozdzialu pomoze
Ci utrzymad ogoélny zarys. Przechodzac przez wszystkie pozycje, zbie-
rzemy tyle informacji o konflikcie, ile tylko jest mozliwe. Dzigki temu
wszystko stanie sie jasniejsze. (Wskazowka: Jesli przeprowadzasz to
¢wiczenie samodzielnie, zapisz odpowiedzi, ktérych udzielisz w kazdym
z krokéw). Nastepnie zbierzemy wszystkie informacje i polaczymy je.
Dzieki temu bedziesz mégt spojrze¢ na konflikt pod innym katem, co
powinno Ci pomdc w osiggnieciu obopdlnego zwyciestwa.
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Metaodzwierciedlenie — narzedzie w rozwiqzywaniu
konfliktow interpersonalnych

Krok 1. Przygotowanie. Przypomnij sobie nierozwiazany konflikt
albo problem, w ktérym uczestniczyl jeszcze kto$ poza Toba. Wré¢ my-
$§lami do dyskusji, jaka nawiazale$ z ta osoba. Gdyby$ miat odegrac cala
sytuacje w tym pomieszczeniu, w ktérym aktualnie sie znajdujesz, to
gdzie ustawilbys$ siebie (pierwsza pozycja), a gdzie stalaby ta druga
osoba (druga pozycja)?

Krok 2. Przejdz do pierwszej pozycji. Opowiedz nam o tej osobie,
ktora Cie denerwuje. Jak ma na imie? Jakie zywisz dla niej uczucia?

Krok 3. PrzejdZ do metapozycji 1. Spdjrz na te osobe, stojaca tam
(pierwsza pozycja), i powiedz, co ona czula i jak sie zachowywata. Jakich
rad bys jej udzielit?

Trener pilnuje, by badajgcy opisywat sytuacje z metapozycji. Typowy opis
zdarzen w pierwszej pozycji odbywa sig w sposdb, ktory ,dotyczylby innej osoby”.
(Wskazowka: Zadawanie pytan w stylu: ,Co ON (ONA) czuje?” umozliwi
uczestnikowi cwiczenia lepsze wejscie w metapozycje).

Krok 4. Przejdz do drugiej pozycji. WejdZ w skore tej drugiej osoby
i polacz sie z jej odczuciami oraz sposobem, w jaki postrzega ona
konflikt. Dlaczego zachowujesz sie w ten sposéb? Jaki masz cel? Jaki
inny sposéb pozwolilby Ci lepiej osiagnac ten cel? Jakich rad udzielitbys
(imie osoby w pierwszej pozycji)?

Prowadzgc to cwiczenie, musisz pilnowac, by badajgcy mowil w pierwszej
osobie. Nadzorujgcy przebieg ¢wiczenia moze pobudzac te asocjacje, uzywajgc
imienia drugiej osoby (,Jak si¢ teraz czujesz, Jurku?”) i upewniajgc sig, ze
0 0sobie w pierwszej pozycji mowi, uZywajgc jej imienia.

Krok 5. PrzejdZz do metapozycji wzgledem drugiej pozycji. Co mozesz
powiedzie¢ o zachowaniu i uczuciach osoby w drugiej pozycji, oczywi-
Scie jesli ja widzisz? Jakiej rady udzielilby$ tej osobie, dzieki ktérej mo-
glaby uczyni¢ ten zwigzek bardziej konstruktywnym?

Krok 6. Przejdz do trzeciej pozycji. Zal6z, ze proces komunikacji
miedzy tymi dwiema osobami ma miejsce w Twojej obecnosci. Co, jako
osoba z zewnatrz, obserwujesz w tym ukladzie? Jakich rad udzielitby$§
obu stronom, gdyby$ mial w jaki$§ sposéb poprowadzi¢ tych ludzi
do celu?
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Prowadzgc to cwiczenie, upewnij sig, ze badajgcy mowi w pierwszej osobie.
Nadzorujgcy przebieg cwiczenia moze pobudzac tg asocjacje, upewniajgc sig, ze
0 osobach znajdujgcych si¢ w pierwszej i drugiej pozycji mowi, uzywajgc ich
imion.

Krok 7. Przejdz do czwartej pozycji. Wkroczywszy miedzy dwie
osoby, wyobraz sobie, ze jeste$ ukladem, jaki one tworza, ze jedno-
czeé$nie stanowisz obie strony konfliktu. Poczuj w sobie napiecie i linie
mocy, dawanie i branie, pchanie i ciagniecie, przeplyw energii. W jaki
spos6b obie strony osiagaja te sama dlugosé fali nadawania? W jaki
spos6b odbierasz dzielace je réznice? W jaki spos6b mozna je zmini-
malizowac? Jak odbierasz podobiefistwa miedzy stronami? Jak mozna
je zoptymalizowa¢? Jaki jest wkiad obu stron we wzér porozumienia?
W jaki sposéb zachowanie jednej osoby wplywa na zachowanie dru-
giej osoby? Jakie elementy ukladu nalezaloby zmieni¢, aby dziatat on
poprawnie?

Krok 8. Przejdz do metapozycji 1. Przejrzyj wszystkie informacje,
ktoére zebrate§ we wszystkich pozycjach. W jaki sposob, biorac je pod
uwage, bedziesz sie teraz staral poradzi¢ sobie z zaistniala sytuacja?
Wybierz sobie jaki$ uzyteczny stan, ktéry pozwoli Ci zmieni¢ wzorzec
porozumiewania sie z druga osoba.

Krok 9. Zasocjuj w pierwszej pozycji, korzystajac z tego stanu zasob-
nego. W jaki sposob zmieniajg sie Twoje uczucia i zachowanie wobec
drugiej osoby? Co powiedzialbys jej teraz? Wczuj sie zupelnie w zmo-
dyfikowana sytuacje.

Krok 10.  Zasocjuj w drugiej pozycji i zwr6¢ uwage na zmiany, ktére
w wyniku tego nastapily w Tobie oraz w drugiej osobie (znajdujacej sie
W pierwszej pozydji).

Krok 11.  Na koniec wr6¢ do pierwszej pozycji i zwré¢é uwage na dal-

sze zmiany, ktdére sie w niej objawiaja. Wyobraz sobie, jak w przyszlosci
przebiegnie Twoje spotkanie z tg osoba. Ustal dziatania na te okazje.
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Metaodzwierciedlenie w praktyce
— zZrozumienie w sqdzie

Gerry Spence to stynny amerykanski pra-
wnik, ktéry nigdy nie przegrat Zadnego
procesu karnego. W 1995 roku napisat
ksigzke’, w ktorej instruuje, jak ,wygra¢”
kazda dyskusje. Jedli przeczytasz ja, spo-
gladajac na zawarto$¢ przez filtr modelu
pozycji percepcyjnych, z pewnoscia odkryjesz, ze autor okazuje si¢ mi-
strzem zrozumienia. Przyjmuje on pozycje innych os6b zamieszanych
w proces sadowy, aby osiagna¢ to, co nazywamy ,uczciwym procesem”.
Podczas swojego postepowania wyjatkowo otwarcie rozwaza mozliwe
reakcje przeciwnika (druga pozycja) i szuka najlepszego rozwiazania
z punktu widzenia ukladu (trzecia i czwarta pozycja).

Powtoérzenie niektorych ze stosowanych przez niego technik
w kontekscie pozycji percepcyjnych
1. Sytuacja: Wyraz swdj sposob rozumowania tak, by uwzgledniat
pozycje przeciwnika.

Przejdz ze swoim przeciwnikiem do drugiej pozycji. Co chce on
osiagnac? Jaka jest jego pozytywna intencja? W jaki sposéb mozesz
pogodzi¢ swoja pozytywna intencje z pozytywna intencja prze-
ciwnika?

Przejdz do trzeciej pozygji. Jak sadzisz, jako obiektywny obserwa-
tor, co sie dzieje?

Przejdz do czwartej pozycji. W jaki sposéb mozesz uzyska¢ obu-
stronne zwycigstwo? W jaki sposéb mozesz pogodzi¢ swoja pozy-
tywna intencje¢ z pozytywnga intencja przeciwnika?

2. Wybor stowa: Wybierz stowa, w ktérych przedstawisz swoje argu-
menty w sposéb, ktdry nie zrazi Twojego przeciwnika, a co§ mu
ofiaruje.

Przejdz wraz z przeciwnikiem do drugiej pozycji. Jak jawig sie

Twoje slowa z jego perspektywy? Dostosuyj je tak, by nie powo-
dowaly niepotrzebnych oskarzen czy zatargéw.

7 Gerry Spence, Jak skutecznie przekonywac, REBIS, 2001.
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3. Mow prawde: Klamstwem mozesz na jaki$ czas oszuka¢ druga
osobe, ale w chwili, gdy pozna ona prawde, zacznie szuka¢ za-
doéc¢uczynienia.

Przejdz do drugiej pozycji po kolei z oponentem,
sedzia, lawnikami itd. Co kazde z nich chce usly-
sze¢? Po czym poznajg szczeros¢ Twoich intencji?
Jakie zywia wobec Ciebie uczucia?

Powiedz prawde w taki sposéb, ktéry przekona
ich o prawdziwosci Twoich stéw. Jesli w Twojej
wypowiedzi sa stabsze punkty, wskaz je sam (jesli oponent zyska
mozliwo$¢ ich skrytykowania, efekt bedzie dla Ciebie znacznie
gOrszy).

Powiedz im, jakie sa wedlug Ciebie ich odczucia (te, ktére udato
Ci sie zebra¢ w drugiej pozycji).

Te kilka punktéw wydobywa istote wykorzystania pozycji percepcyj-
nych przez Gerry'ego Spence’a. Poza tym w czasie lektury wspom-
nianej ksigzki na pewno zauwazysz niektére z modeli, jakie przed-
stawiliSmy na kartach tej ksiazki, jak cho¢by wykorzystanie wlasnych
emodji (patrz lekcja 1.) czy nawiazywanie porozumienia z innymi (patrz
lekcja 7.).

Whiosek

Zachecamy Ci¢ do zapamigtania kluczowej informacji z tego podroz-
dziatu — jedli chcesz w pelni pozna¢ sytuacje, musisz ustawic si¢ w kaz-
dej z czterech pozycji percepcyjnych. Sukces Gerry’ego Spence’a kryje
sie czeSciowo w umiejetnym laczeniu tych pozycji. Uzywajac wszyst-
kich czterech, poznasz nowe informacje, ktére z kolei udostepnia Ci
nowe opgcje dzialania. W lekgji 1. zaprezentowaliSmy metode rozwijania
inteligencji emocjonalnej w oparciu o takie informacje i na bazie wia-
snej kreatywnosci. Prace Einsteina oferujg kolejny wspaniaty przykiad
wykorzystania réznych pozycji percepcyjnych. Sposéb, w jaki podszedt
on do swojej teorii wzglednosci, wykorzystuje w znacznym stopniu
pierwsza pozycje i pozycje obserwatora®.

8 Binstein wyobrazil sobie siebie (metapozycja) siedzacego na fotonie (pierwsza pozycja), podrézu-
jacego z predkoscia $wiatla, a nastepnie ustawil sie w pozycji obserwatora (trzecia pozycja),
ktory oglada sie za siebie i doswiadcza zwigzanych z tym zaburzen czasu i przestrzeni.
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Relacje towarzyskie — w jaki sposdb wprowadzasz
emocje do swoich metod porozumiewania sie?

Czy nam sie to podoba, czy nie, niewerbalny jezyk czesto ,zdradza”
nasz stan emocjonalny. Mistrzowie kamiennej twarzy sa specjalistami
od unikania takich sytuacji, ale nawet im nie zawsze si¢ to calkowicie
udaje. Porozumiewanie si¢ zawsze wykracza poza sam przekaz wer-
balny. Jego efekt zalezy nie tylko od tego, co méwisz, ale takze od tego,
jak to moéwisz, kiedy to méwisz (kontekst, pora), do kogo méwisz itd.
Staramy sie stale podkresla¢ fakt, ze znaczenie komunikacji kryje si¢
w efekcie, ktéry uda Ci sie osiagnac!

Gdy odnosimy sie do Scistego przekazu rozmowy (rzeczywiscie wypo-
wiedzianych sléw), okre§lamy go mianem ,komunikatu”. Pozostate ele-
menty komunikacji stanowia to, co nazywamy ,metakomunikacja”’.
Metakomunikacja pozostaje pod silnym wplywem sposobu, w jaki od-
biorca komunikatu go zinterpretuje.

Meta 2
G [ Romuniar_ >
Chcspomse [ Komunlkat__>

«Popelnites blad”

Kierownik Wspétpracownik

N 7

Stan = pewnosc siebie Stan = zaniepokojony

Rysunek 5.3. Cel, komunikat, jego metakomunikacja i wynik

Niezaleznie od tego, jak bardzo starasz sie kontrolowa¢ proces meta-
komunikacji, zauwazysz, ze odbierana wiadomo$¢ (interpretacja) nie
do konca odpowiada Twoim intencjom. Moze sie tak dzia¢ z powodu
réznego rodzaju czynnikéw, Iacznie z wzorcami oczekiwan odbiorcy.

® Problemem metakomunikacji zostal obszernie oméwiony w ksigzkach J. Reuscha i G. Batesona
Communication: The Social Matrix of Psychiatry (1951, 1968) oraz Pragmatics of Human Communication
(1967) autorstwa Watzlawicka, Bavelasa i Jacksona.
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Powstaje zatem pytanie: co mozesz zrobi¢, zeby Twoj komunikat wyma-
gal interpretacji w mniejszym stopniu?

Na poczatek zacznij oddziela¢ fakty od swoich opinii na ich temat.

Nastepnie jasno wyrazaj swoje uczucia, dotyczace tych faktow.

Dobrze, wlasciwie,
sukces

®

S Zaklécenia . Jezykzwigzany Rzeczowy
Uogdlnienia 1~ zezmystami opis
A Usunigcia

©

Zle, gorzej,
porazka

Rysunek 5.4. Przejscie od osgdzania do opisu™

Idea DESC"

Gdy uda Ci sie juz oddzieli¢ fakty od opinii, masz za soba potowe drogi.
Teraz przyszla kolej na cel, ktéry przeciez lezy u podstaw Twojego prze-
kazu. Zatem — jaki efekt starasz sie osiagnac¢ poprzez porozumiewanie
sie? Musisz szuka¢ zgody dotyczacej tego ,efektu” u wspdlrozmoéwcy.
Czyli, poza podanymi wyzej dwoma zaleceniami, Twdj przekaz kryje
takze aspekt rozwigzywania problemu i czynnik decyzyjny, dzieki kto-
remu wspolnie okreslacie sposéb kontynuacji rozmowy. Zatem podziel
proces porozumiewania si¢ na cztery czesci.

10 Zainspirowany rysunkiem Obwiedni porozumienia, znalezionym w Coaching for Performance, Second
Edition, autorstwa Johna Whitmore’a, nakladem Nicholas Brealey Publishing w 1996 roku.

11 s . - . . N
Idea ta jest jedng z wielu wariacji tematu ,0dminowania porozumienia”. Najstarszy ze znanych
nam wariantéw to wariant ,Wypowiedzi JA” dr. Thomasa Gordona, opisany w ksigzce Wycho-
wanie bez porazek (Instytut Wydawniczy PAX, 1999). Jeden z takich wariantéw zaadoptowalismy
na potrzeby inteligencji emocjonalne;j.
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D: ,Opisz” (ang. Describe) — Opisz (tak dokladnie, jak to
mozliwe), w odniesieniu do jakich
faktow chcesz sie porozumiec.

E: ,Ocen” (ang. Evaluate) — Jakie masz zdanie na temat tych
faktéw? Jakie maja one na Ciebie
wplyw? Co czujesz wobec nich?

S: ,Rozwiaz” (ang. Solve) — Co sie stanie? Albo zaproponuj
rozwiazanie, albo poszukajcie go
razem — Ty i Twoj rozmoweca.
Doswiadczenie nauczylo nas,
ze rozwigzanie osiggane wspolnymi
sitami jest zazwyczaj bardziej
skuteczne (zwieksza sie
prawdopodobienistwo wlasciwego
zrozumienia i wdrozenia
rozwigzania).

C: ,Kontynuuj” (ang. Continue) — Jaki wniosek ptynie z Waszego
porozumiewania sie? Jak sobie
dalej z nim poradzicie? Jesli w fazie
rozwiazywania zaplanowaliscie
podjecie jakich$ dziatan, uzgodnijcie,
kiedy spodziewacie sie efektow.
Jesli to konieczne, ustalcie przejsciowe
opOznienia w ocenie.

W tym miejscu nie tylko oddzielamy fakty od opinii, ale takze spodzie-
wamy sie osiggnac jakie$ rezultaty na drodze porozumiewania sie. Jakie
istniejg mozliwe rozwigzania? Jakie ustalenia nalezy poczyni¢ w przy-
szlo$ci? Taki rodzaj porozumienia jest rownie przydatny w przekazy-
waniu dobrych wiesci (komplementéw), jak i tych zlych.

Kilka przykladow
1. Kierownik zadowolony ze swego wspdtpracownika.

D: Janek, zauwazylem, ze zbudowale$ te prezentacje, przedsta-
wiajac najpierw jasne streszczenie, a nastepnie szczegdélowe
slajdy, dotyczace wszystkich waznych tematéw. Na kazde za-
dane pytanie umiale$ udzieli¢ bardzo szczegétowej odpowiedzi.
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E: Wedlug mnie byla to wysoce profesjonalna prezentacja. Bardzo
sie ciesze, ze pozwolitem Ci jg przygotowac. Wierze, ze wywar-
lismy dobre wrazenie na naszych klientach, i sadze, ze mamy
spore szanse na podpisanie umowy.

S: Moze zastosujesz to podejécie réwniez w innych swoich dzia-
taniach? Co o tym sadzisz?

2. Kierownik niezadowolony ze swego wspoipracownika.

D: Piotrze, czy to nie Ty naprawiate§ maszyne napelniajaca na
linii 5? No c6z, jedna ze Srubek byta przykrecona zbyt stabo
i wibracje maszyny poluzowaly ja do tego stopnia, ze odpadta.
Dostala sie miedzy tryby skrzyni biegéw i w efekcie zniszczyta
silnik. Catkowity koszt naprawy zniszczenh wyniesie okoto
15 000 euro.

E: Ta sytuacja jest dla mnie raczej irytujaca, poniewaz maszyna
bedzie niesprawna przez okotlo pie¢ dni.

S: Co zatem mozesz zrobi¢, by w przyszlosci unikna¢ takich pro-
bleméw?

C: No dobrze, a kiedy moge sprawdzi¢, czy podjates$ juz uzgod-
nione dzialania?

Aktywne stuchanie™

Zalézmy teraz, ze to Ty jeste$ odbiorca w procesie porozumiewania sie,
a osoba przekazujaca komunikat nie podzielila go zgodnie z ideg DESC.
Mozesz to zrobi¢ samodzielnie w chwili formulowania odpowiedzi.
Takie podejécie jest wedlug nas ,prawdziwym” aktywnym stuchaniem.
Postepujac w ten sposéb, od razu dajesz do zrozumienia, co wedlug
Ciebie druga osoba miala do zakomunikowana, dzieki czemu ma ona
mozliwo$¢ dostosowania swojego przekazu w pokojowy sposéb. Aby
jak najlepiej zinterpretowaé zawarto$¢ przekazu, oceniaj ja z drugiej
pozycji — ,Jesli postawig sie na miejscu rozméwcy, jaka intencje odkryje
za tym wymuszonym zdaniem? Co staram si¢ przekazac?”.

12Ta forma aktywnego stuchania réwniez pojawia si¢ w ksigzce Thomasa Gordona Wychowanie
bez porazek.

267



Rozwdj inteligencji emocjonalnej. 7 krokow do wewnegtrznej przemiany

Kilka przykladow

e Dana osoba méwi: ,Sadze, Ze to gtupi pomyst”.

Reakgja:

e Kobieta mowi:
Reakgja:

sJesli dobrze Cie rozumiem, sadzisz, ze poja-
wig sie czynniki, ktére przeszkodza w realizacji
tego planu?”.

(zadaj pytanie, by poznac fakty kryjgce si¢ za inter-
pretacjg)

»,Czuje, ze on mnie wykorzystuje”.

,Co dokltadnie zrobil?”.

(jakie fakty sprawiajq, Ze czujesz sig¢ wykorzy-
stywana?)
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ya

Cwiczenia do tej lekcji
Cwiczenie 5.1. Zakoduj pozycje percepcyjne
Z ktorej z pozycji percepcyjnych padly nastepujace zdania?

Pozycja percepcyjna

Np.: ,Czuje si¢ zaktopotany, gdy pomysle sobie, jak bedziesz sig

¢ 1 . L ” Meta®
z tym czud, kiedy wieczorem wrdcisz do domu”.

1. Juz widzg sig, jak tam tanicze.

2. Masz klapki na oczach.

3. Powinienes sie teraz zobaczy¢.

4. Gdybym byt na Twoim miejscu, czulbym sie zagubiony.

5. Nabranie dystansu czesto pomaga znalez¢ rozwigzanie.

6. Oboje powinniscie widzie¢, w jak absurdalny sposéb
staracie si¢ porozumiec.

7. Sposdb, w jaki z nim postepujesz, nie rozwiaze Waszego
problemu.

8. Jedli bedziemy wspdlpracowad, nic nas nie powstrzyma!

Cwiczenie 5.2. Poznaj siebie — Twoja autobiografia i kilka biografii

W tym éwiczeniu napiszesz za kazdym razem historie swojego zycia.
Spiszesz ja na oddzielnych kartkach, patrzac na swoje zycie z r6znych
perspektyw.

1. Z pierwszej pozycji — historia Twego Zycia opowiedziana przez
Ciebie. Ktore zdarzenia w Twoim zyciu mialy duze znaczenie? Jak
sie wtedy czules?

2. Z pozycji neutralnego obserwatora (trzecia pozycja) — gdybys$
uslyszal historie tamtej osoby, jakbys$ ja opowiedzial?

3. Z drugiej pozyciji:

(a) oczyma kogos, kto Cie kocha (partnera, rodzicéw itp.),
(b) oczyma kolegi,
(c) oczyma najwiekszego wroga lub krytyka.

Na koniec napisz podsumowanie, zaczynajac z czwartej pozycji. Jesli
zbierzesz wszystkie te historie, co wyda Ci sie najwazniejsze?
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Uwaga: jesli wykonujesz to ¢wiczenie z ludzmi, ktorzy juz trochg Cig znajg,
mozecie wykonac je tak, by najpierw kazdy z uczestnikéw grupy opowiadal
Twojq biografie, a na koricu Ty dokonasz podsumowania. Historie opowiadane
w kazdej z pozycji beda najprawdopodobniej zdysocjowane (meta). Jesli
spisujesz historie zasocjowang, opowiedz ja w taki sposob, jakby dziala
sie wlasnie w tej chwili.

Cwiczenie 5.3. Przygotowanie do waznego spotkania

Zastanow sig, jakie spotkanie masz odby¢ w najblizszej przysztosci
(tematyka dowolna: zebranie, zachwalanie towaru, spotkanie z przy-
jacioimi itd.).

1. Zapisz sobie, co chcesz powiedzie¢ (w pierwszej pozycji).

2. Zastanow sie, jak zareaguja na to inni (druga pozycja).

3. W jaki spos6b mozesz poradzi¢ sobie z ich reakcja, tak pozytywnie,
jak jest to mozliwe (trzecia pozycja)?

Jesli wykonujesz to ¢wiczenie w grupie, odegrajcie odpowiednie role. W przy-
gotowaniach wykorzystajcie powyzsze instrukcje. Po ich zakoriczeniu rozpocz-
nijcie odgrywanie r6l. Zagraj siebie i udziel partnerom wskazéwek wzgledem
tego, jak majq si¢ zachowywac.

Cwiczenie 5.4. Jak Cie widza, tak Cie pisza

W parach. Osoba A doradza osobie B, jak ta ma sie ubra¢. Cwiczenie to
daje najwiecej radosci, gdy nie znacie sie¢ zbyt dobrze.

Krok 1. Osoba B podaje trzy sytuacje, w ktoérych bedzie potrzebo-
wala odpowiednich ubran (np.: do pracy, do ogrodu, na
plaze, do kuchni, do miasta, na przyjecie itd.). Opisz bar-
dzo dokladnie okazje, w ktérej masz zamiar wykorzystaé te
ubrania.

Krok 2. Osoba A wyobraza sobie zdarzenie, podczas ktérego bedzie
noszone dane ubranie, i zastanawia sie, co powinno sie zato-

zy¢ na taka okazje.

Krok 3. Osoba A wczuwa sie w role osoby B i zastanawia sieg, co
chcialaby na siebie zalozy¢.

Krok 4. Osoba A doradza osobie B, opierajac sie na informacjach

zebranych w poprzednich krokach.
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Wariant: idZ o krok dalej i zabierz osobe B do sklepu z ubraniami, pozwalajgc jej
przymierzac ubrania, ktdre jej wskazesz, a nastepnie wystuchaj jej uwag.

Cwiczenie 5.5. Doswiadczenia odniesienia pozycji percepcyjnych

Jedli odkryjesz, ze w czasie Twojego zycia jedna z pozycji percepcyj-
nych wyksztalcita si¢ w mniejszym niz inne stopniu, mozesz nauczy¢
sie jej od innych ludzi, ktérzy rozwineli ja wystarczajaco. Na przyktad
zalézmy, ze Twoja pierwsza pozycja jest stabsza. Czego mozesz si¢
zatem nauczy¢ od osoby wyjatkowo asertywnej? A jesli Twoja druga
pozycja jest staba, to czego nauczysz sie od osoby majacej wiele zro-
zumienia dla innych?

Cwiczenie dla czterech oséb. Postaraj sie zebra¢ grupe ludzi, ktérzy
postuguja sie w zyciu ré6znymi pozycjami percepcyjnymi.

Wykonujcie ¢wiczenia na zmiane. W kazdej kolejce jedna osoba zadaje
pytania o kogo$ innego, aby dowiedziec sie wiecej na temat pozycji, ktora
chce w sobie rozwina¢. (Spraw, by osoba ta zasocjowala sie z trzema
doswiadczeniami, i sprawdz, jakie submodalnosci, emocje, przekonania,
umiejetnodci itd., pojawiaja sie w tej pozycji).

Na przykiad ludzie, ktérzy chca si¢ wzmocni¢ swoja pierwsza pozy-
cje, staraja sie wzorowac na czlonku grupy, ktéry ma silnie rozwinieta
pierwsza pozycje. W tym celu wywoluja doswiadczenie odniesienia.

Przeprowadz ¢wiczenie dla r6znych pozycji.

Cwiczenie 5.6. Sprawdzanie projekcji

Krok 1. Okresl, ktére z zachowan drugiej osoby irytuje Cie.

Krok 2. Odnajdz te czesc siebie, ktéra mysli i dziala tak samo, jak
tamta osoba.

Krok 3. Poszukaj w niej pozytywnej intencji.

Krok 4. Nastepnie przejdz do drugiej pozycji i sprawdz posiadane
informacje. Jak dokladne one byty?

Cwiczenie 5.7. Szukanie pozytywnej intencji uczucia

Wybierz sobie jedno z irytujacych Cie wlasnych zachowan. Przejdz do
pierwszej pozycji i opisz, co czujesz. Poszukaj pozytywnych intencji tego
uczucia. Co Cie denerwowalo lub wplywalo na Twoje zachowanie?
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Cwiczenie 5.8. Przyspieszone metaodzwierciedlenie

Wybierz dobrze okreslony kontekst, w ktérym pojawita si¢ nieprzy-
jemna interakcja. Po kolei przyjmuj pierwsza, druga i trzecia pozycje.
Spraw, by wykonujacy ¢wiczenie za kazdym razem opisywat te sama
sytuacje:
— odbieraj siebie i drugg osobe z danej pozycji wzrokowo, stuchowo
i w odczuciach,
— mow na glos do siebie o tym, co sie stalo.

Postaraj sie, by osoba zmieniala pozycje coraz szybciej, az bez watpliwosci
stwierdzi, gdzie kryje si¢ przeszkadzajacy jej filtr. Jakie informacje zdo-
bytes i jak zmienisz swoje zachowanie w przysztosci, majac taka wiedze?

Cwiczenie 5.9. Reagowanie dzieki informacjom zebranym z drugiej pozycji
Pomyél o kims, kto Cie denerwuje. Opisz jego zachowanie. PrzejdZ do
drugiej pozycji i rozwaz pozytywne intencje takiego zachowania. W jaki
lepszy sposéb osoba ta moglaby wyrazac swoje pozytywne intencje?
Zareaguj w nastepujacy sposob:
— Gdy postepujesz... (opisz zachowanie tej osoby).
— Sadze, ze masz na celu...
— Czy mam racje?
— Jesli mam racje, to czy moglbys przekazywac sens swoich zamia-
réow w inny sposob, ktéry wyrazniej ukazywalby Twoje pozy-
tywne intencje? Jak to zrobisz?

272



