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Wiekszo$¢ zyciowych probleméw
rozwigzuje si¢ jak algebraiczne réwnania:
sprowadzaniem do najprostszej postaci.
— Lew Mikolajewicz Tolstoj

Zapewne wigkszo$¢ z nas nie przyzna si¢ do tego, ze boi si¢ konflik-
tow. Postaram si¢ jednak wszystkich uspokoic. Jest to jak najbardziej
wlasciwa reakcja. Czlowiek intuicyjnie unika sytuacji, ktére moga
stanowi¢ dla niego jakiekolwiek zagrozenie. A konflikt to przeciez
dla wigkszosci z nas sytuacja mocno stresogenna. Boimy sie ktotni,
sporow oraz zawilych relacji miedzyludzkich, poniewaz nie potra-
fimy sobie z nimi radzi¢. Z tego powodu niejednokrotnie wbrew
samym sobie dostosowujemy sie do przyjetych schematéw oraz od-
gornie narzuconych form zachowania, tak ze w konsekwencji zatra-
camy umiejetno$¢ wyrazania swoich racji. By¢ moze na poczatku
probujemy swoich sit w starciu na argumenty, jednakze réwnie
czesto wycofujemy sie, ulegajac sile naszego rozmoéwcy. Pojawia sie
zatem pytanie: w jaki sposdb prowadzi¢ spory tak, aby wyjs¢ z nich
zwycieska reka?

W tym miejscu przypomina mi si¢ sytuacja sprzed niespeina
kilku dni, kiedy go$citam u swojej kolezanki na niedzielnym obie-
dzie. Dlugo si¢ nie widzialy$my, wiec tematéw do rozméw bylo sporo.
Przy podwieczorku i wysmienitej kawie rozmawiatySmy sobie spo-
kojnie przez diuzsza chwile. Nagle zaczely nas dobiegac krzyki dzieci
z ogrodu. Zdenerwowana kolezanka wybiegla na taras i rozdzielajac
maluchdw, skarcila syna. ,,Jak mozesz krzycze¢ na Justynke, ze jest
glupia! Przepros siostre natychmiast i powiedz, ze zalujesz!” — wyce-
dzila gtosem nieznoszacym sprzeciwu. Zbyszek bez dyskusji wykonat
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polecenie mamy i zwracajac sie do siostry, powiedzial: ,,Naprawde
zaluje, ze jeste$ glupia”

Kazdy z nas, nawet dzieci, jak wskazuje na to opisane powyzej
zdarzenie, odczuwa potrzebe prowadzenia sporéw oraz argumento-
wania swoich racji. Jednakze ich umiejetne prowadzenie jest wielka
sztuka i tylko nieustajace proby oraz liczne ¢wiczenia moga uczynic¢
z nas mistrzow w tej dziedzinie. A miejsc do treningdw jest wiele.
Spieramy si¢ przeciez wlasciwie codziennie, i to na wielu plaszczy-
znach. W domu z matzonkiem, z dzie¢mi czy z tesciami. W pracy
ze wspotpracownikiem, nieterminowym dostawca, a czasami nawet
z przetozonym. W relacjach prywatnych z przyjaciotka, kolegg oraz
sasiadka. Spory prowadzimy codziennie na gruncie prywatnym oraz
zawodowym. To nieuniknione.

Jako psycholog wielokrotnie spotykam si¢ z klientami, ktorzy
w obliczu trudnych, czgsto spornych sytuacji przyjmuja postawe
zwatpienia i nierzadko s3 przepelnieni irracjonalnym strachem przed
porazka w starciu ze swoim rywalem. Takie osoby zwykle w obliczu
sytuacji konfliktowej wyrzekaja si¢ wlasnego spojrzenia na zaistnialy
problem oraz przedstawienia w tym wzgledzie swojej argumentacji.
Rezygnujg z wlasnego stylu prowadzenia rozméw, dopasowujac sie
do swojego rozmoéwcy. Obawiaja si¢ konfliktu, bo postrzegaja go jako
forme walki. Nie jest to dobra strategia. Kazda walka wigze si¢ bo-
wiem z checig pokonania przeciwnika, niejednokrotnie przy uzyciu
wszelkich mozliwych sposobéw, i nie prowadzi do konstruktywnego
rozwigzania problemu bedacego zrédlem konfliktu. Nic wiec dziw-
nego, ze zawzigte spory powoduja nasilenie konfliktu i chowanie
wzajemnych uraz. A przeciez nie o to chodzi.

Powinnismy potrafi¢ broni¢ swojego zdania oraz swoich ra-
cji, przyjmujac taka forme dialogu, ktéra pozwala zakonczy¢ spory
i jednoczesnie buduje szacunek i uznanie dla nas w oczach naszego
rozméwcy. Niestety bez solidnych podstaw z zakresu skutecznej ko-
munikacji oraz pewnych technik i strategii dotyczacych sposobéw
porozumiewania si¢ migedzy ludzmi trudno moéwi¢ o umiejetnosci
rozwigzywania sporéw. Jezeli nie wiemy, w jakich sytuacjach milcze¢,
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wykorzystujac magiczng moc ciszy, a w jakich walczy¢ uzbrojeni

w stowa, jezeli nie wiemy, jak radzi¢ sobie z narastajacymi emocjami

oraz jak argumentowac swoje zdanie, trudno bedzie nam ,,zwyciezy¢”
w prowadzonej dyskusji.

W tej ksigzce nie znajdziesz prostych regul postepowania. Otrzy-
masz natomiast szereg narzedzi i strategii, ktére bedziesz mogt sa-
modzielnie sprawdzac oraz testowa¢ w réznych sytuacjach spornych.
Mam nadzieje, ze dzigki nim Twoj sposéb komunikowania sie z dru-
gim czlowiekiem ulegnie znacznej poprawie. Na jedno musimy si¢
jednak uméwi¢ — nie bede towic za Ciebie ryb. Dostaniesz ode mnie
wedke i caly potrzebny sprzet. Ale doswiadczenie musisz zdoby¢ sam.
Zgromadziwszy caly arsenal wiedzy na temat tego, jak radzi¢ sobie
w spornej, konfliktowej sytuacji, wyplyniesz na gltebokie wody, aby
odnies¢ sukces w dyskusji.

Dlaczego boimy sie konfrontacji?

Narodzili$my si¢ po to, aby cieszy¢ si¢ zyciem. Oczywiscie w obliczu
réznych wydarzen nie zawsze jest to tatwe. Na co dzien spotyka nas
wiele przeszkdd, z ktérymi musimy sobie poradzi¢. Niejednokrotnie
to wlasnie one sa przyczyna naszych smutkoéw, frustracji, a nawet
braku pewnosci siebie. A przeciez mamy wszelkie niezbedne zasoby
do tego, aby chodzi¢ po swiecie, usmiechac si¢ i w sposéb skuteczny
oraz bezproblemowy komunikowa¢ si¢ z innymi ludZmi. Dane jest
nam takze wyraza¢ swoje zdanie, broni¢ swojego stanowiska oraz in-
dywidualnej przestrzeni zaréwno duchowej, jak i personalne;j.
Pojawia sie zatem pytanie: co jest przyczyna tego, Ze narasta w nas
tak wiele réznorodnych blokad powodujacych wewnetrzny para-
liz oraz hamujacych obrone¢ naszych racji? Odpowiedz jest prosta.
To sprytnie wdrukowywane w nas przez lata wewnetrzne oprogra-
mowanie i towarzyszacy mu strach. Nasi rodzice, dziadkowie, na-
uczyciele juz od naszych najmlodszych lat skutecznie ograniczali
nasze ,ja, wymagajac od nas konkretnego zachowania. Oczywiscie
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musialo by¢ ono bezdyskusyjnie dostosowane do ich modelu $wiata
i okreslonych wymagan. Na pewno nie raz styszate§ nakazy typu:
»Nie klo¢ si¢”, ,Nie sprzeczaj si¢”, ,Nie dyskutuj’, ,Nie wtracaj si¢”
Czasami niektorzy dorosli pozwalali sobie na wigcej. Mogles styszec¢
takze: ,Nikt cie o zdanie nie pyta’, ,Nie interesuje mnie, co masz
do powiedzenia’, ,,Siedz cicho i si¢ nie odzywaj” Brzmi znajomo?
Na pewno. Jestem przekonana, ze kazdy z nas niejednokrotnie styszat
tego typu zwroty kierowane pod swoim adresem. Niestety w duzej
mierze to wlasnie one i wpajane w nas od dziecka przekonanie, Ze aby
nie mie¢ ktopotéw, nalezy dostosowywac si¢ do zastanej sytuacji, od-
powiadaja za strach, ktory z biegiem lat staje si¢ blokada nie do po-
konania, niepozwalajagca nam w sposdb naturalny wyraza¢ swoich
pogladow i opinii. Wszystko dlatego, ze przez wiele lat méwiono
nam, co mamy robi¢, kiedy mamy milcze¢, a kiedy mowic. Co wiecej,
uczono nas, co mamy mowic¢, tak aby nie nastgpi¢ na odcisk drugiej
stronie. Co robi¢, by sie nie ktoci¢ i nie spiera¢. W konsekwencji za-
mknelismy si¢ w sobie, poniewaz uczono nas ,,odpowiedniego” za-
chowania w danej sytuacji. Boimy sie zatem reakcji ludzi na nasze
stanowisko w konkretnej sprawie. Rosnie w nas strach przed kon-
frontacja, mozliwoscig poniesienia porazki oraz oceng naszej osoby.
Niektérym taka sytuacja odpowiada. Inni wiedza, ze moze by¢ ina-
czej, jednak nie znajg wlasciwego sposobu, by to zmienic.

Na szkoleniach, ktére prowadze, wielokrotnie powtarzam — nie-
zaleznie od tego, w jakiej sytuacji si¢ znajdujesz, prywatnej, zawodo-
wej czy biznesowej, badz autentyczny, badz soba. Zawsze prosze¢: nie
zakladaj butéw innej osoby, bo beda Cie mocno uwiera¢. W prowa-
dzeniu sporéw musisz by¢ soba. Musisz nauczy¢ si¢ wyraza¢ swoje
uczucia, emocje, stanowiska, poglady i racje. Tedy bowiem prowadzi
droga do sukcesu w komunikacji z ludzmi i rozwigzywaniu konflik-
tow. Brak reakcji w sporze to jak zamiatanie probleméw pod dywan.
Twoje niewypowiedziane zale, chowane gleboko urazy, powody i ra-
cje beda narasta¢ do momentu, az pod dywan nie bedzie si¢ dalo
wiecej zamies¢. Warto zatem malymi kroczkami uczy¢ sie stawac
z podniesiong gtowa w sytuacjach, ktére wymagaja wypowiedzenia
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Twojego wlasnego zdania. Niezaleznie od oceny i punktu widzenia
drugiej strony. Twoja autentyczno$¢ pomoze Ci w ,walce” na argu-
menty. Do tego tematu jeszcze wrocimy.

Konflikt — grozny zwierz

Bez podstawowych umiejetnosci porozumiewania sie z drugim czlo-
wiekiem, tym bardziej w sytuacji konfliktowej, trudno wyobrazi¢ so-
bie rozwigzanie jakiegokolwiek sporu. Jak juz ustaliliémy, powodem,
dla ktérego wigkszo$¢ z nas obawia si¢ konfliktu, jest to, Ze postrze-
gamy go w kategoriach walki.

A skoro o walce mowa, to zrozumiale jest, ze muszg pojawic si¢
w niej zwyciezcy oraz pokonani. W trakcie walki, jak wspominatam,
czesto stosuje sie wszelkie mozliwe chwyty, aby pokona¢ partnera.
Takie nastawienie skutkuje tym, ze na drugg strone patrzymy jak
na przeciwnika i kierujemy sie checig wygranej, nie myslac o rozwig-
zaniu problemu. W efekcie tego na co dzienn mozemy zaobserwowac
narastajace, zaostrzajace si¢ spory nie tylko w naszych domach, ale
takze w miejscu pracy. Wzajemne niecheci, urazy, a czasem nawet
podejrzenia wobec drugiej strony doprowadzaja do sytuacji konflik-
towych niejednokrotnie przeradzajacych si¢ w zaogniony spér. W re-
zultacie prowadzi to do zaburzenia kontaktéw miedzyludzkich.

A przeciez nie o to chodzi. Konflikt to nie dziki zwierz. Nie nalezy
sie go ba¢; nie nalezy obawiac si¢ konfrontacji. Jezeli przez moment
sie zastanowisz, na pewno przyznasz mi racje. Trudno wyobrazi¢ so-
bie rozwo¢j cywilizacji bez konfliktu. Od niepamietnych czaséw lu-
dzie na calym $wiecie zapobiegaja konfliktom i sporom. Staraja si¢
panowac nad konfliktami wewnetrznymi (politycznymi, ekonomicz-
nymi, kulturowymi czy religijnymi), jak rowniez nad konfliktami
spolecznymi wynikajacymi z réznicy intereséw réznych grup i in-
teresu panstwa. Zapobiegaja takze konfliktom zewnetrznym — mie-
dzypanstwowym. Zaréwno spor, jak i zaostrzony konflikt w danej
sprawie moze by¢ jednak rozwojowy dla kazdej ze stron. Dlatego
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tez kiedy boisz si¢ sytuacji spornych lub co gorsza, traktujesz je jako
pewnego rodzaju rywalizacje, a w skrajnych przypadkach nawet za-
wzieta walke, ograniczasz mozliwo$¢ osiggniecia porozumienia oraz
poznania motywow dziatania swojego rozmadwcy.

To do niczego dobrego nie prowadzi. W koncu najwazniejsze
jest porozumienie i zrozumienie drugiej strony. Tylko takie dziafa-
nie zbliza do wyjasnienia sytuacji oraz daje szanse na satysfakcjonu-
jace obopolne relacje. Trzeba zatem juz na wstepie zdac sobie sprawe
z tego, ze to nie sytuacja konfliktowa i kazdy potencjalny spor jest
zrodlem nieporozumien miedzy ludzmi, lecz sposéb rozwigzywania
problemu badz co gorsza, niepodejmowanie proby zalagodzenia kon-
fliktu. Trudne sprawy i problemy, ktérych nie probujemy wyjasnic,
lecz odkladamy na pézniej, nawarstwiajg si¢, uruchamiajgc w nas ne-
gatywne emocje, takie jak zos¢, strach, rozgoryczenie oraz poczucie
braku wlasnej sprawczosci.

Poza tym, ze od najmlodszych lat uczono nas, aby unikac¢ wszel-
kich konfrontacji, niestety wpajano nam takze zasade, by nie wyra-
za¢ gltosno swoich emocji i mysli. Ciekawa jestem, ile razy styszales
powszechnie znane stwierdzenie ,,Prawdziwy mezczyzna nigdy nie
placze” lub ,,Prawdziwy mezczyzna nie wie, co to 1zy”. Brzmi zna-
jomo — chyba przyznasz mi racje. Juz dawno zrobiono z nas ciche
chodzace machiny bez sprzeciwu znoszace trud dnia codziennego.
Ulepiono nas przez te wszystkie lata na postusznych uczniéw, bez-
konfliktowych pracownikéw oraz obywateli. Nie powinni$my si¢
zatem dziwi¢, ze stfowo ,,spor” nabiera negatywnego wydzwieku, za-
nim stajemy si¢ dorostymi ludZzmi. Nauczono nas przeciez, ze lepiej
dostosowac sie do ogétu, niz wyraza¢ siebie samego. Oswajano nas
z tym przekonaniem, tak samo jak oswaja si¢ zwierze, by mogto cho-
dzi¢ pokornie na smyczy przy nodze swojego pana. Nic wiec dziw-
nego, ze boimy sie dyskutowad, spiera¢ oraz przedstawia¢ swoje ra-
cje. Upatrujemy w nich przeciez potencjalnego zrodta kltopotéw. Nic
bardziej mylnego. Dopdki sami nie damy sobie pozwolenia na bycie
autentycznymi w swoich zachowaniach i wypowiedziach, nic sie nie
zmieni. Zeby moc pdjs¢ gdziekolwiek, trzeba zrobié pierwszy krok.
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Negocjuj, dyskutuj,
spieraj sie z sukcesem

Roznice zdan — w pracy, w domu, w zZyciu publicznym i prywatnym —

$g czyms najzupehiej normalnym. Mamy rozne temperamenty, odmienne
spojrzenia na swiat, inne zdania na poszczegolne tematy. A jednak zyjemy
razem, w rodzinach, w firmach, w grupach towarzyskich i grupach interesow.
Musimy by¢ w stanie si¢ ze sobg porozumiec, co nie znaczy, Ze mamy we
wszystkim ustepowac! Na pewno nie bez podjecia staran, by przekonac
rozmowcow do swoich racji. Szczegdlnie jesli sa one... oz, po prostu shuszne.

7 umiejetnoscia prowadzenia skutecznych negocjacji mozna sie oczywiscie
urodzi¢. Sa pewnie na $wiecie ludzie, ktorzy posiadaja taki dar. Mozna ich
podziwiac, troszke im zazdrosci¢ — i samemu sie tego nauczyc. Jak? Na
poczatek trzeba ustali¢ swoje stabe strony w dyskusji. Potem stopniowo,
¢wiczenie po ¢wiczeniu, wzmacnia¢ mocne strony, a te stabsze wyciszac.
Az dojdzie sie do takiego poziomu, w ktorym nikt nie bedzie w stanie
oprzec sie naszym — oczywiscie shusznym! — racjom.

To co, zaczynamy? Czy moze najpierw cheesz o tym podyskutowac?

Anna Walewicz-Kuc

— psycholog, specjalista z zakresu szeroko rozumianej komunikacji miedzy-
ludzkiej. Na co dzien pelni funkcje gtownego psychologa w Instytucie Psycholo-
gii Zachowan, gdzie prowadzi prywatna praktyke psychologiczna i szkolenia

7z zakresu negocjacji w zyciu codziennym. Swoja prace zawodowa kaczy

z wykonywaniem ogolnopolskich badan poligraficznych. Autorka licznych
artykulow dotyczacych nawiazywania zdrowych i trwatych relacji zarowno

na gruncie zawodowym, jak i prywatnym.
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