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1 Dlaczego sie
spieramy,

czyli o cow tym
wszystkim tak
naprawde chodzi

Wiekszos¢ 2yciowych problemdéw
rozwigzuje sie jak algebraiczne réwnania:
sprowadzaniem do najprostszej postaci.

— Lew Mikotajewicz Tolstoj

Zapewne wickszoS$¢ z nas nie przyzna si¢ do tego, ze boi si¢ kon-
fliktéw. Postaram si¢ jednak wszystkich uspokoic. Jest to jak naj-
bardziej wlasciwa reakcja. Czlowiek intuicyjnie unika sytuacji, ktore
moga stanowiC dla niego jakiekolwiek zagrozenie. A konflikt to
przeciez dla wigkszosci z nas sytuacja mocno stresogenna. Boimy
si¢ klotni, spordéw oraz zawilych relacji migdzyludzkich, poniewaz
nie potrafimy sobie z nimi radzié. Z tego powodu niejednokrotnie
wbrew samym sobie dostosowujemy si¢ do przyjetych schematéw
oraz odgérnie narzuconych form zachowania, tak ze w konse-
kwencji zatracamy umiejetno$¢ wyrazania swoich racji. Byé moze

na poczatku préobujemy swoich sit w starciu na argumenty, jednakze
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réwnie czgsto wycofujemy sig, ulegajac sile naszego rozméwcy. Po-
jawia si¢ zatem pytanie: w jaki sposéb prowadzié spory tak, aby
wyjs¢ z nich zwycigska rcka?

W tym miejscu przypomina mi si¢ sytuacja sprzed niespeina
kilku dni, kiedy goscitam u swojej kolezanki na niedzielnym obie-
dzie. Dlugo si¢ nie widzialySmy, wi¢c tematéw do rozméw bylo
sporo. Przy podwieczorku 1 wySmienitej kawie rozmawialySmy so-
bie spokojnie przez dluzsza chwile. Nagle zacz¢ly nas dobiegaé
krzyki dzieci z ogrodu. Zdenerwowana kolezanka wybiegla na taras
1 rozdzielajac maluchéw, skarcila syna. ,Jak mozesz krzycze¢ na
Justynke, ze jest glupia! Przepro§ siostr¢ natychmiast i powiedz,
ze zalujesz!” — wycedzila glosem nieznoszacym sprzeciwu. Zby-
szek bez dyskusji wykonal polecenie mamy i zwracajgc si¢ do sio-
stry, powiedzial: ,Naprawdg zaluje, ze jestes glupia”.

Kazdy z nas, nawet dzieci, jak wskazuje na to opisane powyzej
zdarzenie, odczuwa potrzebe prowadzenia sporéw oraz argumen-
towania swoich racji. Jednakze ich umiej¢tne prowadzenie jest
wielka sztuka 1 tylko nieustajgce proby oraz liczne ¢wiczenia mogg
uczyni¢ z nas mistrzow w tej dziedzinie. A miejsc do treningbéw
jest wiele. Spieramy si¢ przeciez wlasciwie codziennie, 1 to na wielu
plaszczyznach. W domu z malzonkiem, z dzie¢mi czy z teSciami.
W pracy ze wspélpracownikiem, nieterminowym dostawca, a cza-
sami nawet z przelozonym. W relacjach prywatnych z przyjaciéika,
kolegg oraz sasiadky. Spory prowadzimy codziennie na gruncie
prywatnym oraz zawodowym. To nieuniknione.

Jako psycholog wiclokrotnie spotykam si¢ z klientami, ktérzy
w obliczu trudnych, czg¢sto spornych sytuacji przyjmuja postawe
zwatpienia 1 nierzadko sg przepelnieni irracjonalnym strachem
przed porazka w starciu ze swoim rywalem. Takie osoby zwykle
w obliczu sytuacji konfliktowej wyrzekajg sic wlasnego spojrzenia

na zaistnialy problem oraz przedstawienia w tym wzgledzie swojej
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argumentacji. Rezygnujg z wlasnego stylu prowadzenia rozméw,
dopasowujac si¢ do swojego rozmdéwcy. Obawiajg si¢ konfliktu, bo
postrzegaja go jako forme walki. Nie jest to dobra strategia. Kazda
walka wigze si¢ bowiem z che¢cig pokonania przeciwnika, niejed-
nokrotnie przy uzyciu wszelkich mozliwych sposobéw, 1 nie pro-
wadzi do konstruktywnego rozwigzania problemu bedacego Zro-
dlem konfliktu. Nic wicc dziwnego, ze zawzigte spory powodujg
nasilenie konfliktu i chowanie wzajemnych uraz. A przeciez nie
o to chodzi.

PowinniSmy potrafi¢ broni¢ swojego zdania oraz swoich racji,
przyjmujac taka forme¢ dialogu, ktéra pozwala zakofczye spory
1 jednocze$nie buduje szacunek i uznanie dla nas w oczach naszego
rozmoéwcy. Niestety bez solidnych podstaw z zakresu skutecznej
komunikacji oraz pewnych technik i strategii dotyczacych sposobow
porozumiewania si¢ mi¢dzy ludZmi trudno méwié o umiej¢tnosci
rozwigzywania sporow. Jezeli nie wiemy, w jakich sytuacjach mil-
czeé, wykorzystujac magiczng moc ciszy, a w jakich walczy¢ uzbro-
jeni w stowa, jezeli nie wiemy, jak radzié sobie z narastajgcymi
emocjami oraz jak argumentowal swoje zdanie, trudno be¢dzie
nam ,zwyci¢zy¢” w prowadzonej dyskusji.

W tej ksigzce nie znajdziesz prostych regul postepowania.
Otrzymasz natomiast szereg narzg¢dzi 1 strategii, ktére bedziesz
mobgl samodzielnie sprawdzac oraz testowaé w réznych sytuacjach
spornych. Mam nadzieje, ze dzicki nim Twdj sposéb komuniko-
wania si¢ z drugim czlowiekiem ulegnie znacznej poprawie. Na
jedno musimy si¢ jednak umoéwié — nie bede towic za Ciebie ryb.
Dostaniesz ode mnie wedke i caly potrzebny sprzet. Ale doswiad-
czenie musisz zdoby¢ sam. Zgromadziwszy caly arsenal wiedzy na
temat tego, jak radzi¢ sobie w spornej, konfliktowej sytuacji, wy-

plyniesz na glcbokie wody, aby odniesé sukces w dyskusji.
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Dlaczego boimy si¢ konfrontacji?

Narodzilismy si¢ po to, aby cieszy¢ si¢ zyciem. Oczywicie w obliczu
réznych wydarzen nie zawsze jest to latwe. Na co dzien spotyka
nas wiele przeszkdd, z ktérymi musimy sobie poradzié. Niejedno-
krotnie to wiasnie one sg przyczyng naszych smutkéw, frustracii,
a nawet braku pewnosci siebie. A przeciez mamy wszelkie nie-
zbedne zasoby do tego, aby chodzi¢ po $wiecie, uSmiechac si¢ i w spo-
sob skuteczny oraz bezproblemowy komunikowac si¢ z innymi
ludZmi. Dane jest nam takze wyrazaé¢ swoje zdanie, broni¢ swojego
stanowiska oraz indywidualnej przestrzeni zarébwno duchowej, jak
1 personalnej.

Pojawia si¢ zatem pytanie: co jest przyczyng tego, ze narasta
w nas tak wiele réznorodnych blokad powodujacych wewngtrzny
paraliz oraz hamujacych obron¢ naszych racji?r OdpowiedzZ jest
prosta. To sprytnie wdrukowywane w nas przez lata wewngtrzne
oprogramowanie i towarzyszacy mu strach. Nasi rodzice, dziad-
kowie, nauczyciele juz od naszych najmlodszych lat skutecznie
ograniczali nasze ,,ja”, wymagajac od nas konkretnego zachowania.
Oczywiscie musialo by¢ ono bezdyskusyjnie dostosowane do ich
modelu $wiata i1 okre$lonych wymagan. Na pewno nie raz slysza-
te§ nakazy typu: ,Nie klé¢ si¢”, ,Nie sprzeczaj si¢”, ,,Nie dysku-
tuj”, ,Nie wtracaj si¢”. Czasami niekt6érzy dorosli pozwalali sobie
na wiecej. Mogles slyszeé takze: ,Nikt ci¢ o zdanie nie pyta”, ,Nie
interesuje mnie, co masz do powiedzenia”, ,,Siedz cicho i si¢ nie od-
zywaj”. Brzmi znajomo? Na pewno. Jestem przekonana, ze kazdy
z nas niejednokrotnie slyszal tego typu zwroty kierowane pod
swoim adresem. Niestety w duzej mierze to wlasnie one 1 wpajane
w nas od dziecka przekonanie, ze aby nie mie¢ klopotéw, nalezy
dostosowywac si¢ do zastanej sytuacji, odpowiadajg za strach, ktéry

z biegiem lat staje si¢ blokadg nie do pokonania, niepozwalajgca
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nam w spos6b naturalny wyrazac swoich pogladéw i opinii. Wszystko
dlatego, ze przez wiele lat méwiono nam, co mamy robié, kiedy
mamy milczed, a kiedy méwié. Co wigcej, uczono nas, co mamy
moéwié, tak aby nie nastgpié na odcisk drugiej stronie. Co robid,
by si¢ nie ki6cié i nie spieraé. W konsekwencji zamknelismy si¢ w so-
bie, poniewaz uczono nas ,odpowiedniego” zachowania w danej
sytuacji. Boimy si¢ zatem reakeji ludzi na nasze stanowisko w kon-
kretnej sprawie. Ro$nie w nas strach przed konfrontacja, mozliwo-
$cig poniesienia porazki oraz oceng naszej osoby. Niektorym taka
sytuacja odpowiada. Inni wiedza, ze moze by¢ inaczej, jednak nie
znaj3 wlasciwego sposobu, by to zmienié.

Na szkoleniach, ktére prowadzg, wielokrotnie powtarzam —
niezaleznie od tego, w jakiej sytuacji si¢ znajdujesz, prywatnej,
zawodowej czy biznesowej, badZ autentyczny, bagdZ soba. Zawsze
prosze: nie zakladaj butéw innej osoby, bo beda Cie mocno uwierac.
W prowadzeniu spordw musisz by¢ sobg. Musisz nauczyC si¢
wyrazaé swoje uczucia, emocje, stanowiska, poglady 1 racje. Tedy
bowiem prowadzi droga do sukcesu w komunikacji z ludZmi i roz-
wigzywaniu konfliktéw. Brak reakcji w sporze to jak zamiatanie
probleméw pod dywan. Twoje niewypowiedziane zale, chowane
gleboko urazy, powody 1 racje bedg narastaé do momentu, az pod
dywan nie bedzie si¢ dalo wiccej zamiesé. Warto zatem malymi
kroczkami uczy¢ si¢ stawal z podniesiong glowa w sytuacjach,
ktére wymagaja wypowiedzenia Twojego wlasnego zdania. Nieza-
leznie od oceny 1 punktu widzenia drugiej strony. Twoja autentycz-
no$¢ pomoze Ci w ,walce” na argumenty. Do tego tematu jeszcze

wrocimy.
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Konflikt — grozny zwierz

Bez podstawowych umiej¢tnosci porozumiewania si¢ z drugim
czlowiekiem, tym bardziej w sytuacji konfliktowej, trudno wyobra-
zi¢ sobie rozwigzanie jakiegokolwiek sporu. Jak juz ustaliliSmy,
powodem, dla ktérego wickszo$¢ z nas obawia si¢ konfliktu, jest
to, ze postrzegamy go w kategoriach walki.

A skoro o walce mowa, to zrozumiale jest, ze musza pojawié
si¢ w niej zwyci¢zcy oraz pokonani. W trakcie walki, jak wspomi-
nalam, czgsto stosuje si¢ wszelkie mozliwe chwyty, aby pokonac
partnera. Takie nastawienie skutkuje tym, ze na drugg strong pa-
trzymy jak na przeciwnika i kierujemy si¢ checig wygranej, nie
mySlac o rozwigzaniu problemu. W efekcie tego na co dziefi moze-
my zaobserwowaé narastajace, zaostrzajace si¢ spory nie tylko w na-
szych domach, ale takze w miejscu pracy. Wzajemne niecheci, ura-
zy, a czasem nawet podejrzenia wobec drugiej strony doprowadzajg
do sytuacji konfliktowych niejednokrotnie przeradzajacych sic w za-
ogniony spér. W rezultacie prowadzi to do zaburzenia kontaktéw
mie¢dzyludzkich.

A przeciez nie o to chodzi. Konflikt to nie dziki zwierz. Nie
nalezy si¢ go baé; nie nalezy obawiaé si¢ konfrontacji. Jezeli przez
moment si¢ zastanowisz, na pewno przyznasz mi racj¢. Trudno
wyobrazi¢ sobie rozw6j cywilizacji bez konfliktu. Od niepamictnych
czas6w ludzie na calym $wiecie zapobiegaja konfliktom i sporom.
Starajg si¢ panowaé nad konfliktami wewnetrznymi (politycznymi,
ekonomicznymi, kulturowymi czy religijnymi), jak rowniez nad
konfliktami spolecznymi wynikajgcymi z réznicy intereséw réznych
grup 1 interesu panstwa. Zapobiegajg takze konfliktom zewngtrznym
— mi¢dzypahstwowym. Zaréwno spor, jak 1 zaostrzony konflikt
w danej sprawie moze by¢ jednak rozwojowy dla kazdej ze stron.
Dlatego tez kiedy boisz si¢ sytuacji spornych lub co gorsza, trak-

tujesz je jako pewnego rodzaju rywalizacj¢, a w skrajnych przy-
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padkach nawet zawzicta walke, ograniczasz mozliwo$é osiggniccia
porozumienia oraz poznania motywoéw dzialania swojego roz-
mowcy.

To do niczego dobrego nie prowadzi. W koficu najwazniejsze
jest porozumienie i zrozumienie drugiej strony. Tylko takie dzia-
tanie zbliza do wyjasnienia sytuacji oraz daje szans¢ na satysfak-
¢jonujace obopdlne relacje. Trzeba zatem juz na wstepie zdaé sobie
sprawe z tego, ze to nie sytuacja konfliktowa i kazdy potencjalny
spor jest zrodlem nieporozumien migdzy ludZmi, lecz sposob roz-
wigzywania problemu badZ co gorsza, niepodejmowanie préby za-
tagodzenia konfliktu. Trudne sprawy 1 problemy, ktérych nie pro-
bujemy wyjasnié, lecz odkladamy na pdzniej, nawarstwiajg sig,
uruchamiajgc w nas negatywne emocje, takie jak zlo$¢, strach,
rozgoryczenie oraz poczucie braku wlasnej sprawczosci.

Poza tym, ze od najmlodszych lat uczono nas, aby unikaé
wszelkich konfrontacji, niestety wpajano nam takze zasadg, by nie
wyrazaé glosno swoich emocji i mysli. Ciekawa jestem, ile razy
styszale$ powszechnie znane stwierdzenie ,Prawdziwy me¢zczy-
zna nigdy nie placze” lub ,Prawdziwy me¢zczyzna nie wie, co to
lzy”. Brzmi znajomo — chyba przyznasz mi racj¢. Juz dawno
zrobiono z nas ciche chodzace machiny bez sprzeciwu znoszace
trud dnia codziennego. Ulepiono nas przez te wszystkie lata na
postusznych uczniéw, bezkonfliktowych pracownikéw oraz oby-
wateli. Nie powinni$my si¢ zatem dziwié, ze sfowo ,,spor” nabiera
negatywnego wydzwicku, zanim stajemy si¢ dorostymi ludZmi.
Nauczono nas przeciez, ze lepiej dostosowaé si¢ do ogotu, niz wyra-
za¢ siebie samego. Oswajano nas z tym przekonaniem, tak samo
jak oswaja si¢ zwierze, by moglo chodzi¢ pokornie na smyczy przy
nodze swojego pana. Nic wi¢c dziwnego, ze boimy si¢ dyskuto-
wad, spieral oraz przedstawial swoje racje. Upatrujemy w nich

przeciez potencjalnego zZrédla klopotéw. Nic bardziej mylnego.
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Dopéki sami nie damy sobie pozwolenia na bycie autentycznymi
w swoich zachowaniach 1 wypowiedziach, nic si¢ nie zmieni. Zeby
moc p6js¢ gdziekolwiek, trzeba zrobié pierwszy krok. Male dziecko,
ktére nie potrafi jeszcze samodzielnie chodzié, nie boi si¢ podej-
mowac ryzyka. Nie boi si¢ upadku. Odwaznie stawia swoj pierwszy
w zyciu krok, mimo ze niejednokrotnie si¢ potknie, straci réwno-
wage 1 si¢ przewrécl. Choé upadek boli, ciagle ponawia swe starania,
aby naby¢ wprawy. Jego cickawos¢ $wiata nie pozwala mu na zlo-
zenie broni. Nie poddaje si¢ w bolesnych probach nauki chodzenia.
Natura oraz mozliwo$¢ decydowania, w ktérg strong péjdzie 1 co
zobaczy, popycha je ku wolnosci.

Dlaczego zatem Ty, jako dorosly czlowiek, pozwalasz sobie na
to, by nosi¢ na nogach kajdany? Kajdany ograniczajace swobodg
Twoich wypowiedzi. Najwyzszy czas to zmienic! To, co musisz
zrobié, to otworzy¢ drzwi do swojej wolnosci i zrobié pierwszy sa-
modzielny krok, tak by méc poczué si¢ wyzwolonym, pewnym sie-
bie czlowiekiem, potrafigcym w razie potrzeby zrozumiale przed-

stawia swoj punkt widzenia oraz kluczowe argumenty.

Strach — nie taki diabel straszny, jak go maluja

Kiedy rozmawiam ze swoimi klientami, czesto slysze, ze strach
blokuje ich tak bardzo, ze nie sa w stanie wyrazac swojego zdania
w danej sprawie. Czujg si¢ cze¢sto, mozna powiedzie¢, mocno spara-
lizowani strachem. Taka reakcja jest, jak juz wiesz, naturalna i wig-
ze si¢ z tym, ze przez lata uczono nas trzymania jezyka za z¢bami
1 unikania sporéw. Trzeba jednak zdac sobie sprawe z tego, ze
strach, mimo iz czgsto jest naszym wewng¢trznym hamulcem, pet-
ni takze rol¢ naszego sprzymierzenca i wewngtrznego sojusznika.

By¢ moze zadajesz sobie w tym momencie pytanie: ,Jak to?
O czym ona méwir”. Otz rzeczywiscie tak jest. Strach bardzo

czgsto bywa cichym, wewngetrznym prowokatorem naszych zacho-
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wan. To on jest odpowiedzialny za uruchamianie w nas pewnych
odczu¢ 1 emocji. Kiedy czujesz strach, Twdj organizm zaczyna
by¢ nad wyraz czujny. Jest jak kot czekajacy w nieruchomej pozy-
¢ji na majacg pojawic si¢ mysz. Zauwaz, ze ten sam strach moze
uruchomié takze réznego rodzaju zachowania zmierzajgce do pod-
jecia dzialania. Zatem nie zawsze, nie wszedzie 1 nie kazdego musi
blokowac. Bywa cz¢sto energia, ktérag mozesz przeksztalcié w moc
nap¢dowa swojego dzialania. Musisz jednak dac sobie szans¢ na
otwarcie ust 1 wypowiedzenie stow, ktérych dotychezas nie wypo-
wiadale$. Uczestnictwo w sporze czy udzial w stownej konfrontacji
wymaga okreSlenia Twojego stanowiska, Twoich racji i argumen-
téw, ktdrymi dysponujesz w okreslonej sprawie.

Potrafisz si¢ komunikowaé z ludZmi. Kazdego dnia z nimi
rozmawiasz w pracy, w domu, w sklepie, na stacji benzynowej. Daj
sobie zatem szans¢ i w sytuacji spornej powiedz to, co rzeczywi-
Scie chcesz powiedzie¢. Masz do tego pelne prawo. Dana jest Ci
swoboda wypowiedzi, wigc wykorzystaj to, nie ogladajac si¢ na
nikogo 1 na nic. Pamigtaj, ze tylko TY si¢ liczysz. Nikt za Ciebie
nie przezyje zycia, tak jak nikt nie moze zabroni¢ Ci méwié, co
czujesz, ani ogranicza Twojego stanowiska. Mozliwo$é wyrazania
siebie to Twoje prawo! Otwoérz zatem usta 1 zacznij nazywac sprawy
po imieniu, dokladnie tak, jak czujesz. Daj sobie szans¢ bycia
autentycznym. Powiedz glo$no ,Nikt mnie nie zatrzyma i nikt
nie ograniczy mnie w moich wypowiedziach, bo mam prawo do
pelnej werbalizacji swoich mysli 1 pogladow™.

Byé moze jest tak, ze przez wszystkie minione lata przyzwy-
czailes si¢ do bycia cichym, bezkonfliktowym partnerem czy pra-
cownikiem. Zalozyle$ na twarz teatralng maske, ktéra przywarta do
Ciebie na stale. Tylko w imi¢ czego? Dlaczego pozbawiasz siebie
swojej indywidualnosci, skoro jeste§ wolnym czlowiekiem? Dla-

czego skazujesz si¢ na wyrok ciaglego przytakiwania? Obudz sig¢
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wreszcie 1 zacznij by¢ sobg! Nasladujac innych i przytakujgc im,
jestes bezsilny 1 bezbronny.

Jak chcesz stang¢ do rozméw, skoro chowasz gleboko swoja
bron, ktéra stanowia Twoje mysli i stowa? Tym sposobem sam
sobie odbierasz mozliwos¢ wygranej. Jesli nie otworzysz ust, nie
wypowiesz swoich mysli, nikt Ci¢ nie uslyszy. Co wigcej, nikt w ta-
kiej sytuacji nie bedzie si¢ z Tobg liczyl, a Twéj wewnetrzny nie-
wypowiedziany monolog bedzie w Tobie ciggle narasta¢, kumulu-
jac si¢ i zzerajac Cig od Srodka.

Kluczem do przelamania strachu, Twojej wewngtrznej bariery,
jest zrozumienie, ze jeste$ odrebna 1 wyjatkowa jednostka. Masz
prawo do swoich przemyslen i racji. Tak jak kazdy z nas ma nie-
powtarzalny zapis linii papilarnych, tak kazdy z nas ma prawo do
zumiesz, bedziesz mogl w koficu otworzy¢ usta i zyskaé przewage

w konfrontacji ze swoim rozmowca.

Subiektywny odbior rzeczywistosci

Warto, aby$ wiedzial, ze kazda ze stron bioracych udzial w konflik-
cie czy sporze ma wlasny subiektywny sposob patrzenia na siebie, na
Swiat oraz na rézne zdarzenia badz sytuacje, w ktorych uczestniczy.
Subiektywny odbiér rzeczywistosci to jedna z podstawowych ba-
rier w komunikacji mi¢dzyludzkiej. Warto mie¢ tego Swiadomosé
przed przystapieniem do jakichkolwiek rozméw z drugim czlo-
wiekiem, nie wspominajac juz o sytuacjach spornych czy konflikeie,
w ktérym przychodzi nam brac udzial.

Powt6rzmy to raz jeszcze: mimo ze zyjemy w tym samym
Swiecie, to jednak kazdy z nas odbiera go w inny sposéb. Dlatego
tez umiejetno$¢ skutecznego komunikowania si¢ oraz porozumie-
wania z drugg strong stanowi klucz do pozytywnego rozwigzywania

wszelkich sporéw. I nie ma znaczenia, czy dotycza one sfery pry-
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watnej, zawodowej, czy kolezenskiej. Wiedza na ten temat oraz
umiejetno$¢ zachowania sic w odpowiedni sposdb w sytuacjach
spornych ma istotne znaczenie dla poprawy jakosci nie tylko na-
szego zycia, ale takze naszego najblizszego otoczenia. To wlasnie
jakoS¢ zycia oraz nasze umiej¢tnosci komunikacyjne wplywaja bez-
posrednio na tworzenie pozytywnych relacji spolecznych nieza-
leznie od miejsca oraz sytuacji, ktéra nas spotyka. Zaréwno to, co
moéwimy, jak réwniez sposéb, w jaki stuchamy drugiej strony, okre-
§laja nasza postawe wobec rozmowecy.

Na szkoleniach czesto podkreslam: wazne jest to, co si¢ mowi,
ale zdecydowanie wazniejsze jest to, w jaki sposéb si¢c to mowi.
Wigkszos¢ sporéw 1 ki6tni bierze si¢ z nieSwiadomego naznacza-
nia nadawanego przez nas komunikatu pewnym fadunkiem emo-
cjonalnym. Mysle, ze wiesz, o czym méwie¢. Bardzo czgsto jesteSmy
swiadkami takich sytuacji. Co wigcej, réwnie czgsto sami w nich
uczestniczymy.

W tym miejscu moge podzielié si¢ z Tobg przykladem sytu-
acji, ktéra miala miejsce, kiedy bytam w trakcie pisania tej ksigzki.
Niby btaha, nic nieznaczaca sprawa, a byto blisko, by przerodzila
sic w tzw. ciche dni. Z moim partnerem mamy w domu podzial
obowigzkéw. Przykladowo jesli chodzi o opieke nad naszymi kota-
mi, ja sprzatam, a Tomek kupuje jedzenie, karmi je 1 czesze (o piesz-
czotach i zabawach nie wspominajgc). Nasza 13-letnia kotka imie-
niem Mrau to przeogromny lasuch, szczegélnie wtedy, gdy dostaje
swoje ulubione takocie. Wylizuje wéwczas miske do czysta nie-
zaleznie od tego, jak duzo smakotykéw w niej miata. Od pewnego
czasu ma nawet nowe przezwisko — Gruba. Sytuacja, o ktérej
chce Ci opowiedzied, wygladata mniej wigcej tak: Tego dnia bytam
bardzo zajcta pisaniem ksigzki. Praca catkowicie mnie pochlongla.
Zupelnie zatracitam poczucie czasu i troche¢ zmeczona, widzac,
ze Tomek ponownie naklada kotce jedzenie, powiedziatam: ,,Zno-

wu ja karmisz”. I si¢ zacz¢lo. M6j partner bardzo si¢ zdenerwowal.
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Odebral moja wypowiedz jako atak na swoja osobe¢. P6Zniej roz-
mawiali§my o zaistnialej sytuacji i wtedy Tomek powiedzial do
mnie: ,Aniu, niewazne, co powiedzialas, wazne jest natomiast to,
w jaki sposéb to do mnie powiedzialas”. To stwierdzenie dalo mi
do mySlenia.

Czasami bowiem bywa tak, ze wypowiadane przez nas stowa
$§ naznaczone naszymi emocjami, znieksztalcone przez zmecze-
nie czy strach, ktérego w danej chwili do§wiadczamy. Nasze wy-
powiedzi moga by¢ wtedy zupelnie inaczej odebrane przez naszego
rozmoéwece, przez co latwo o konflikt. Moze zdarzy¢ si¢ tak, ze
swojg mysl czy stanowisko w danej sprawie wyrazimy w taki sposob,
ze nasz rozmoéwca poczuje si¢ niedoceniony, osadzony czy oskar-
zony. A wtedy juz tylko maly krok dzieli nas od tego, by rozpgtaé
ki6tnig, ktéra nieoczekiwanie moze przerodzié si¢ w powazny
spor. Jak uczy ludowe porzekadlo, z malej chmury wielki deszcz
— w relacjach mig¢dzyludzkich moze by¢ tak, ze mala iskra wy-
wola wielki pozar, ktéry trudno bedzie nam ugasi¢. Oczywiscie mo-
zemy takze wypowiedzie¢ slowa, ktére sprawia, ze druga strona
rozmow poczuje si¢ zrozumiana i akceptowana. To jest przyklad na
to, ze jako$¢ komunikacji decyduje bezposrednio o jakosci naszego
zycia. Mysle, ze w tym wzgledzie na pewno zgodzisz si¢ ze mna.

Moze pojawic si¢ w zwigzku z tym pytanie: co odpowiada za
jako§é naszego przekazu oraz wszelkiej komunikacji z drugim
czlowiekiem? Tak jak wczeSniej wspominatam, w wickszosci przy-
padkéw odpowiedzialno$é mozna przerzuci¢ na subiektywnosé na-
szego sposobu patrzenia na $wiat. Wielokrotnie subiektywno$¢ od-
bioru zdarzen staje si¢c mocno odczuwalna w sytuacji konfliktu,
sporu czy przy roznicy intereséow. Musimy mie¢ na uwadze to, ze
subiektywnos¢ naszego postrzegania Swiata ma znaczacy wplyw na
wielokierunkowg komunikacje mi¢dzyludzks. Trzeba tez zdac

sobie sprawe¢ z faktu, ze im bardziej dana osoba jednostronnie
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oraz wybidrczo interpretuje otaczajaca ja rzeczywistosé, tym wick-
sze jest ryzyko zaistnienia nieporozumien komunikacyjnych. Gdy
we wzajemnych kontaktach nie uwzgledniamy prawa do naszej
indywidualnosci oraz odmiennoS$ci w sposobie patrzenia na dany
temat czy zdarzenie, porozumienie okazuje si¢ bardzo trudne,
a czasami wre¢cz niemozliwe.

Nasi rodzice i nauczyciele uczyli nas wielu pozytecznych rze-
czy, ktére mialy nam ulatwi¢ doroste zycie. Po cz¢sci na pewno tak
si¢ stalo. Ale czy wigkszo$¢ z nas otrzymala wiedz¢ na temat tego,
jak radzié sobie w sytuacjach konfliktowych, ktére nas na co dzien
spotykaja? Czy nauczono nas jasno okre§laé swoje zdanie oraz
wyrazaé zwigzane z tym potrzeby? Chyba mamy w tym pot¢zne
braki. Bardzo cz¢sto bowiem stysze pytania typu: ,Co mam zro-
bi¢, by méc otwarcie wyrazac swoje potrzeby, uczucia 1 emocjer”.
Moja odpowiedZ jest zawsze niezmienna. ,BadZz jak twdj uko-
chany pies czy kot”. Ci, ktérzy majg na co dzien mozliwosé obco-
wania ze zwierz¢tami, na pewno latwo zrozumieja, o co mi chodzi.
To wtasnie od naszych pupili pochodzi wielka, prawdziwa ma-
drosé i z niej mozemy czerpaé ogromng wiedz¢ na temat obopdl-
nych relacji. Mysle, ze jest to dobry moment (niezaleznie od tego,
jak bardzo jeste§ zaskoczony powyzszg informacja), aby pochylic
sic nad naturalng madroScig pochodzacg od naszych kochanych

CZWOronogow.

Mow wprost,
czyli niczym nieograniczona werbalizacja

Kontynuujac powyzszy watek, jestem w stanie ze stuprocentowg
odpowiedzialnoscig stwierdzié, ze to dzigki zwierz¢tom oraz swojej
wrodzonej checi do obserwacji otaczajgcego mnie §wiata zdotalam

nauczyC si¢ tak wiele, jezeli chodzi o relacje psychospoleczne.
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Pamigtam, ze bylam cichym i spokojnym dzieckiem. Nie potrafi-
fam, a moze nie chcialam lub nie potrzebowalam na tamten mo-
ment zazylych relacji ze swoimi réwiesnikami. W przedszkolu
siadalam sobie cichutko w kaciku przy pianinie i bacznie obser-
wowalam dzieci oraz wszystko to, co dzialo si¢ dookota. Bylam
chyba najmlodszym na $wiecie 1 najbardziej gorliwym obserwa-
torem ludzkich zachowah. Do dzisiaj mi to zostalo. Uwielbiam
obserwowac rézne sytuacje spoleczne, chociaz méj kontakt z ludzmi
mozna zaliczy¢ do bardzo dobrych. Dzisiaj to ja ucz¢ inne osoby,
jak sobie radzi¢ z nieSmialoScia oraz zabiera¢ glos w sytuacjach
spornych lub konfliktowych. Osobiscie najwigcej o prawdziwej, ni-
czym nienaznaczonej, niczym nieuwarunkowanej obopdlnej rela-
¢ji nauczylam si¢, obserwujac Swiat zwierzat. Dzi$ jako dorosla,
dojrzala kobieta Smialo moge stwierdzié, ze od zwierzat nauczylam
si¢ wigcej niz od moich nauczycieli 1 uczonych profesoréw. Moje
psy 1 koty, ktére towarzyszyly mi przez cale zycie, pokazaly mi,
jak okazywac uczucia oraz jak o nie zabiega¢. Od nich nauczylam
si¢, jak wyrazaé swoje emocje. To one otworzyly mi takze oczy na
prostg prawd¢ dotyczgcg prawdziwego, niczym nieskr¢powanego
zycia. Moim zdaniem madro$é moich czy innych kotéw bierze si¢
stad, ze jako najbardziej niezalezne udomowione zwierzgta zawsze
chodzg swoimi drogami. Sg wolne i niczym nieograniczone w re-
lacjach z ludZmi. Ich madro$¢ bierze si¢ stad, ze sa prawdziwie
autentyczne. Nie bawig si¢ w zadne gierki typu ,,zgadnij, co mam
na mysli”. Kiedy chea czulosci, przychodza, mruczg 1 nastawiaja
grzbiet do glaskania. Czasami wskakujg na kolana, uskuteczniajac
swoje gloSne mruczando. Kiedy chca wyjs¢ na dwér, drapig w drzwi.
W sytuacjach gdy s3 rozloszczone, zdenerwowane, niespokojne,
potrafia syczeé, drapaé, a nawet gryz¢. Daja w ten sposéb znak:
»Nie odpowiada mi to, co robisz. Nie zgadzam si¢ z tym”. Zwie-

rz¢ta méwig wprost. To jest to, czego wigkszo$¢ z nas nie potrafi
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w sobie rozbudzié. Jezeli cokolwiek lezy Ci na sercu, powiedz o tym
wprost. Otwarcie wyraz swoje potrzeby, emocje 1 uczucia. Wyda-
wac si¢ to moze oczywiste, ale przypomnij sobie, ile razy podczas
dyskusji, klétni czy sporu nie wyrazite§ swoich oczekiwan. W sy-
tuacjach konfliktowych, kiedy pojawia si¢ wiele trudnych, nie-
oczekiwanych zdarzen, czgsto wrzucamy wsteczny bieg. Zamiast od
razu wyjasni¢ kwestie sporne, wycofujemy si¢, unikajgc konfrontacji.
W wickszosci przypadkéw dzieje si¢ tak nie dlatego, ze brakuje nam
argumentéw do obrony swojego stanowiska w danej sprawie, ale dla
wszystkim powszechnie znanego §wigtego spokoju. Jest to jednak
taktyka, ktéra w dtuzszym rozrachunku prowadzi do samounice-
stwienia. Brak reakeji z Twojej strony bedzie powodowal kumulo-
wanie si¢ w Tobie emocji, ktére w najmniej spodziewanej chwili
(czesto zar6wno dla Ciebie, jak 1 Twojego partnera) eksploduja
z ogromng sila. Czy to nie brzmi znajomo?

W wigkszosci przypadkéw spieramy si¢ dlatego, ze nie potra-
fimy jasno okres$li¢ 1 co najwazniejsze, zwerbalizowaé swojego
stanowiska. Co wigcej, nasz subicktywny odbidr rzeczywistosci nie
zawsze jest kompatybilny z odbiorem tych samych zdarzen przez
naszego partnera. Wszystko to razem wprost rewelacyjnie kom-
plikuje relacje miedzy ludZmi. W konsekwencji rodzg si¢ powazne
spory 1 konflikty. Trzeba zdawac sobie sprawe z tego, ze im bar-
dziej zaognimy wasnie, tym trudniej bedzie je zalagodzi¢. Dlatego
warto, aby$ juz na wstgpie umial wychwytywaé i neutralizowac
wszystkie punkty zapalne, ktore moga wywolaé niepotrzebny ogien.
A zatem do dzietal
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Nieustanna gra w argumenty

Spér, konflikt, problem. Jak reagujesz na te slowa? I jak radzisz sobie w sy-
tuacji, w ktérej slowna konfrontacja jest nieunikniona? Robisz w tyl zwrot
czy stajesz w obronie swoich racji? Z natury unikamy sytuacji konfliktowych.
Nie lubimy takze konfrontacji. Jesli tylko jest taka mozliwosé, wybieramy
wspolprace i korzystne kompromisy. Jednak od dzi§ mozesz przestaé wy-
bieraé, poniewaz ta ksigzka nauczy Cie zmieniaé sytuacje sporne w owocny
dialog, prowadzacy do porozumienia! Dzieki temu zaczniesz w mistrzowski
sposab realizowac siebie w relacjach z innymi!

Pierwsza zasada dobrych negocjacji brzmi: poznaj swojego rozméwee. Dru-
ga: przedstaw swoje racje. Im zreczniejszy bedziesz w tej sztuce, tym szyb-
ciej osiagniesz porozumienie. Pamietaj, ze sila argumentu zawsze przewazy
argument sily! Trzecia zasada: opanuj narzedzia, dzieki ktérym rozwigzanie
konfliktu nie bedzie stanowié dla Ciebie zadnego problemu. Jest tez zasada
czwarta, najwazniejsza — naucz sie shuchaé (i rozumiec!) swojego rozmow-
cy oraz panowac nad jego, a przede wszystkim nad swoimi emocjami. Dzie-
ki temu unikniesz wielu nieporozumien, a codzienna komunikacja stanie
sie o niebo latwiejsza.

\nna M. Labuz — psycholog biznesu. Wykladowea
w Pﬂlslqel ﬁkademn Treneréw Sprzedazy. Na co dzien prowa-
dzi autorskie szkolenia z zakresu skutecznych negocjacji w biz-
nesie oraz nawiazywania trwalych relacji z klientem. Wspol-
autorka programu ,Prawdziwe JA” oraz autorka ksiazek NLP
w negocjaciach handlowych (Onepress, 2009) i 5 krokdw do
porozumienia. Jak skutecznie negocjowaé w biznesie (One-
press, 2013). Wiecej informacji o autorce znajdziesz na stro-
nach www.annalabuz.pl oraz www.prawd=iweja.pl.
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