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ROZDZIAL 2.

Siedem typow stuchaczy

Mozesz zyskac wigcej pryyjaciot w ciggu dwdch miesiecy,
okazujgc innym ludziom szczere zainteresowanie,
niz w ciggu dwdch lat, jezeli starasz sie zainteresowac

innych ludzi swoimi sprawami.

— DALE CARNEGIE

ewnego popotudnia podczas zaje¢ z psychologii biznesu dla pierw-
P szego roku doktor Porter, wyjasniajac swojg teorie motywacji, na-
gle nabral podejrzenia, ze studenci w ogole go nie stuchaja. Aby nieco
ich rozbudzi¢, postanowit zadaé kilka pytan.

Brad wygladat tak, jakby wolat sie znajdowaé gdzie indziej. Siedziat,
stukajac noga w podloge, obserwujac zegar i co chwile zerkajac na
swoja komorke.

— Panie Lawson, wedlug omawianego modelu warto$¢ nagrody jest
jednym z czynnikéw motywujacych czlowieka. Czy zgadza sie pan z tym
stwierdzeniem?

— Yyyy, tak, oczywiécie — odpowiedzial Brad, nawet nie odrywa-

jac wzroku od telefonu.
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Melanie siedziala w tawce, gapiac sie przed siebie. Doktor Porter
podszedt do okna, przez ktore sie patrzyta, i stanat doktadnie na linii jej
wzroku.

— Pani Griffin, zgodnie z nastepnym zalozeniem omawianego mo-
delu na motywacje oddziatuje wielkosé wlozonego wysitku. Jakie jest
pani zdanie na ten temat?

Stowa prowadzacego wyrwaly Melanie z marazmu.

— Prosze? Bardzo przepraszam, nie ustyszalam panskiego pytania...

— Moéwitem wlasnie — kontynuowat doktor Porter — ze motywa-
cja pelni wiele réznych funkcji. O tym, czy nagroda zostanie uznana za
warto$ciowa, roz...

— ...rozstrzyga wlozony wysitek — przerwata mu nagle Breanna —
i prawdopodobiefistwo jej otrzymania. — Opadta na oparcie krzesta i sie
u$miechneta.

— Pani Brenner. — Doktor zwrdcit sie do kobiety siedzacej obok
Breanny. — A co panig zmotywowatoby do zdobycia sie na wysiltek?

Caitlyn tylko spojrzata tepo na prowadzacego spod grubo pomalo-
wanych rzes.

— Nic — odpowiedziala.

— Oczywiécie — wymamrotal Danny, ktory siedzial obok. — Wy,
emo, macie wszystko w nosie.

Doktor Porter podszedt do tawki, w ktorej siedzial Danny.

— W takim razie, panie Valdez, co pana zmotywowaloby do wysitku?

— Sen. Poniewaz te zajecia sprawiaja, ze wlasnie na to mam ochote.

Wtedy w rozmowe wlaczyt sie Gene:

— Wydaje mi sie, ze w tej chwili Breanna uwaza za wewnetrznie
motywujace popisanie sie wiedza przed wszystkimi i jednoczesnie wie-
rzy, ze jesli prowadzacy te wiedze zauwazy, to ona dostanie lepsza ocene
konicowa. Z kolei Danny watpi, ze zdota zaliczy¢ zajecia, wiec probuje

to zamaskowa¢ wrogim nastawieniem.
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Na koncu sali siedziata cicha dziewczyna o imieniu Anna.

— Panie doktorze. — Nie$mialo podniosta reke. — Stworzyl pan
ten model razem ze swoim kolegg, z panem Lawlerem, prawda? Jak
udato sie panom rozbudowaé klasyczng teorie oczekiwan Vrooma?

Doktor Porter u$miechnat sie i przeszedl na poczatek sali. Przy-
najmniej jedna osoba naprawde stuchata.

— Tak, to prawda, pani Patel. Ed i ja wziglismy teorie oczekiwan
Victora Vrooma i wprowadzilismy do niej kilka dodatkowych aspek-

tow. Spojrzmy na diagram...

Siedem typéw stuchaczy

Ile razy zdarzylo Ci sie rozmawiaé czy choéby tylko zetknaé z osobami
podobnymi do studentéw na zajeciach doktora Portera? Ile razy Tobie
zdarzyto sie by¢ jednym z takich stuchaczy?

Powyzszy scenariusz ilustruje siedem typéw stuchaczy omawianych

podczas Dale Carnegie Training:

® rozproszeni,
o odklejenti,

* przerywajacy,
e olewajacy,

® wojujacy,

o analizujacy,

® zaangazowani.

Sze$é pierwszych jest mniej skutecznych niz siodmy. Oto bardziej

szczegdlowe opisy poszczegdlnych typow stuchaczy.
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Rozproszeni

Klasycznym przedstawicielem jest Brad. Stukanie noga w podloge i pa-
trzenie na zegar pozwalaja mu wywolaé wrazenie, ze nie jest catkowicie
skupiony na rozmowie. Tego typu stuchacz wydaje si¢ stale czyms zaab-
sorbowany, caly czas rozglada sie wokot siebie albo robi co§ innego, niz
nalezatoby oczekiwac. Osoby rozproszone, nazywane rowniez wieloza-

daniowymi, nie potrafig siedzie¢ spokojnie i stuchac.

Odklejeni

W powyzszym scenariuszu odklejonych reprezentuje Melanie. Kiedy
doktor Porter méwil, ona — zamiast stucha¢ — $nita na jawie. Tego
typu ludzie podczas rozmowy s obecni fizycznie, ale nie psychicznie.
Zdradza to tepy wyraz ich twarzy. Bujaja w obtokach albo myéla o czyms

zupetnie innym.

Przerywajacy

Osoba przerywajacg jest tutaj Breanna. Tylko czekala, by moéc sie wlaczy¢
i zabra¢ glos. Tego typu stuchacz jest gotowy sie wtraci¢ w dowolnym
momencie. Przyczajony, wypatruje odpowiedniego momentu w wypo-
wiedzi rozméwcy, aby ja dokonczyé za niego. Nie stucha go jednak, ale
skupia si¢ na odgadywaniu, co ten powie za chwile, oraz na tym, co

sam chce powiedzieé.

Olewajacy

Typowg przedstawicielka olewajacych jest Caitlyn. Nawet jesli sama
nie moéwi tego wprost, to jednak jej mowa ciata i zachowanie przekazuja
doktorowi Porterowi jasny komunikat: dziewczyna w ogéle nie jest za-

interesowana tym, co méwi prowadzacy. Tego typu osoby, kiedy stuchaja,
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trzymajg dystans i najcze$ciej nie okazujg emocji. Wydaje sie, ze jest im

obojetne, co rozméwca ma do powiedzenia.

Wojujacy

Jasne jest, ze do wojujacych nalezy Danny. Wrogo nastawiony i nie-
kulturalny, nie stucha po to, by rozumie¢ — stucha po to, by zdoby¢
amunicje przeciwko rozméwcy. Tego typu osoba jest zawsze uzbrojona

i gotowa do wojny. Lubi nie zgadza¢ sie z innymi oraz ich obwiniac.

Analizujacy

Analizujgcych reprezentuje Gene. Prawdopodobnie nie ma pojecia, ze
jego styl stuchania jest nieskuteczny. Tego typu osoby stale odgrywaja
role psychologéw badZ terapeutéw i zawsze sg gotowe spontanicznie
udziela¢ rad rozméwcom. Uwazajg sie za $wietnych stuchaczy i uwielbiaja
pomagaé. Caly czas funkcjonuja w trybie ,analizuje, co méwisz, i chet-

nie pomoge ci rozwigzaé twoj problem”.

Zaangazowani

Wreszcie Anna — reprezentuje typ zaangazowanych, $wiadomie skon-
centrowanych stuchaczy. Takie osoby ,stuchaja” za pomocg oczu, uszu
i serc oraz starajg sie postawi¢ samych siebie w sytuacji rozméwcow.
Stuchanie najwyzszej proby: ich umiejetnoéci w tym zakresie zachecaja
rozmdéwcoHw do moéwienia, do szukania whasnych rozwigzan, do rozwija-

nia omawianych pomystow.

Nikt nie jest w stanie by¢ przez caty czas
zaangazowanym stuchaczem.
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Halo, czy mnie styszysz?

Chociaz rozmowa z wyzej wymienionymi typami stuchaczy moze sie
wydawa¢ nie lada wyzwaniem, to jednak istnieje kilka sposobéw na to,
by skutecznie do nich dotrzeé¢. Oto gar§¢ wskazowek, jak sie komuni-

kowa¢ z poszczegdlnymi typami.

Rozproszeni

Kiedy rozmawiasz z rozproszonym stuchaczem, mozesz zapytac¢: ,,Czy to
dla ciebie dogodny moment na rozmowe?” albo: ,Potrzebuje na chwilke
twojej uwagi na wylacznos$é”. Zacznij od stwierdzenia, ktore przyciggnie
uwage takiej osoby. Mow zwiezle i szybko przechodz do sedna sprawy,

bo rozproszony stuchacz potrafi sie skupi¢ tylko na krotko.

Odklejeni

Rozmawiajac z odklejonym stuchaczem, od czasu do czasu zwracaj sie
bezposrednio do niego i pytaj, czy rozumie, co méwisz. Podobnie jak
w przypadku rozmowy z rozproszonym stuchaczem zacznij od stwier-
dzenia, ktére przyciagnie jego uwage. Mow zwiezle i na temat, bo i on

potrafi sie skupi¢ tylko na krotko.

Przerywajacy

Gdy rozmawiasz z przerywajacym stuchaczem, woéwczas w momencie,
kiedy ten sie¢ wtraca, natychmiast zamilknij i pozwdl mu mowi¢ —
w przeciwnym razie nie bedzie Cie stucha¢ weale. Kiedy skoriczy, mozesz
wyrazi¢ uznanie dla jego komentarza, a nastepnie powiedzie¢: ,Jak mowi-

lem wczeéniej...”, aby uswiadomi¢ mu fakt przerwania Ci wypowiedzi.
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Olewajacy
W rozmowie z olewajacym stuchaczem ubarwiaj to, co méwisz, i zada-

waj mu pytania, by pozostal zaangazowany.

Wojujacy

Kiedy rozmawiasz z wojujacym stuchaczem, pamietaj, aby w momencie,
kiedy zaczyna protestowac albo Cie obwiniaé, patrze¢ naprzdd, nie wstecz.
Mow o tym, ze nie trzeba sie zgadza¢ w stu procentach, ale do pewnego
stopnia; mozesz tez mowi¢ o tym, co warto zrobi¢ inaczej nastepnym

razem.

Analizujacy
Rozmowe z analizujacym stuchaczem mozesz zaczaé nastepujgco: ,Chce ci

tylko co$ powiedzie¢ i zapytac cig o opinie. Nie prosze o rade”.

Zaangazowani

Gdy rozmawiasz z zaangazowanym stuchaczem, pamietaj, aby docenié¢
jego uwage. Podziekuj mu za zainteresowanie, jakie okazuje Tobie i po-

ruszonemu przez Ciebie tematowi.

A co z Tobg!?

By¢ moze rozpoznajesz siebie w co najmniej jednym z typéw stuchaczy.
Nie martw sie: nikt nie jest w stanie by¢ zaangazowanym stuchaczem
przez caly czas. Oto kilka wskazowek, co zrobi¢, kiedy sie zorientujesz,

ze stajesz sie jednym z mniej skutecznych typow stuchaczy.
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Rozproszeni

Jesli stajesz sie stuchaczem rozproszonym, pamietaj, aby przerwa¢ to,

czym sie wlasnie zajmujesz, kiedy kto$ chce z Tobg porozmawiaé.

Odklejeni

Kiedy zauwazasz, ze stajesz sie stuchaczem odklejonym, staraj sie zacho-
wywaé jak dobry stuchacz. Sprobuj sie skoncentrowaé, utrzymuj kon-
takt wzrokowy, pochyl sie w strone rozméwcy i okazuj mu zaintereso-

wanie, zadajac pytania.

Przerywajacy
Jesli stajesz sie stuchaczem przerywajacym, pamietaj, by przeprosi¢ za kaz-
dym razem, kiedy sie zorientujesz, ze wchodzisz w stowo rozméwcy.

W ten sposob poglebisz swoja §wiadomos¢ tego nawyku.

Olewajacy

Gdy lapiesz sie na tym, ze wchodzisz w role stuchacza olewajacego,
skoncentruj sie na komunikacie jako ztozonej calosci, a nie tylko na je-
go warstwie werbalnej. Pamietaj, by ,stucha¢” takze za pomoca oczu,
uszu i serca. Zwracaj uwage na mowe ciala i staraj si¢ zrozumie¢, dla-
czego wiaénie ta osoba chce porozmawiaé wtasnie z Tobg na wiaénie

ten temat.

Wojujacy
Jesli stajesz sie wojujacym stuchaczem, wtéz $wiadomy wysitek w to, aby
wczué sie w sytuacje rozmowcy oraz zrozumied, zaakceptowacd i uznac

zasadno$¢ jego punktu widzenia.
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Analizujacy

Kiedy zauwazasz, ze stajesz sie stuchaczem analizujgcym, spusé z tonu
izrozum, ze nie wszyscy szukaja odpowiedzi, rozwigzan czy rad. Czesé
0s6b chee po prostu przegadaé¢ swoje pomysly z innymi, poniewaz to

pomaga im zobaczy¢ je wyrazniej.

Zaangazowani

Jesli zazwyczaj jestes stuchaczem zaangazowanym, niech tak zostanie.
Inni szczerze to w Tobie cenia.

Jak juz wspomnieli$émy, nikt nie jest w stanie by¢ zaangazowanym
stuchaczem przez caly czas. Wtasciwosci naszej uwagi zmieniajg sie bo-
wiem w czasie: od pelnej koncentracji na tym, co sie do nas mowi,

przez wybidrczosé po rozproszenie. Oto ilustracja wizualna.
Koncentracja
Uwaga wybiorcza

Rozproszenie

Y

Czas

To, jak dlugo jesteSmy skoncentrowani, wybidrczy i rozproszeni,
bardzo zalezy od licznych czynnikéw. Wrécimy do tych kwestii w dalszych

rozdziatach.

To, jak dtugo jestesmy skoncentrowani, wybidrczy
i rozproszeni, bardzo zalezy od licznych czynnikdw.
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Dwa rodzaje rozproszen

Wedlug Daniela Golemana, autora ksigzki pod tytulem Focus: sztuka
koncentracji jako ukryte dgzenie do doskonalosci, istnieja dwa rodzaje rozpro-
szefi: zmyslowe (pochodzg z Twojego otoczenia) i emocjonalne (sg nimi
Twoje wewnetrzne dialogi czy mysli o tym, co sie dzieje w Twoim zyciu).
Kiedy stuchajac, jak ktos do Ciebie moéwi, tapiesz sie na tym, ze
Twoj umyst zaczyna gdzies bladzi¢, mozesz sie zatrzymaé i zadaé sobie
pytanie: ,,Co takiego mnie rozprasza w tej chwili? Czy sg to bodzce
zmystowe, czy tez emocjonalne?”. Juz dostrzegajac sam fakt, ze cos Cie
rozprasza, mozesz sie skoncentrowaé (za pomocg modelu filtréw opisa-
nego w rozdziale 1.) i sprawi¢, by Twoja uwaga stala sie bardziej wy-
biorcza. Przyktadowo: mozesz sobie pomysleé: ,, Ten brzeczacy diwiek
jest irytujacy, wiec zamiast na nim postaram sie skupi¢ na tym, co mo-
wi mdj rozméwcea” albo: ,M6j umyst caly czas wraca do mojego sporu
z przetozonym, ktéry miat miejsce po potudniu. Musze sie skupi¢ na

tym, co mi méwi o biezacej chwili”.

W tym rozdziale omowilismy siedem typow stuchaczy i przekazalismy
liczne wskazowki co do tego, jak sie komunikowa¢ z ich przedstawicie-
lami oraz jak unikaé wchodzenia w te tryby! W rozdziale 3. przyjrzymy

sie blizej czterem rodzajom stuchania.
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Dale Carnegie byl prawdziwym pionierem. Przyszed} na §wiat w ubogiej rodzinie,
jednak dzieki pracowitoéci, madroscei i niezwyklej przenikliwosci stal sie jednym

z najbardziej wplywowych ludzi swoich czasow. Byl przywodea. Wypracowal wlasne
zasady i wedhug nich postepowal. Zmienial siebie, podnosil jakosé swojego zycia,
wreszcie zaczal przemieniaé¢ zycie milionéw innych ludzi. Udowodnil, Ze mozna staé sig
lepszym czlowiekiem, szczes§liwszym, bardziej §wiadomym i bogatszym, i rownoczeénie
sprawiaé, aby ludzie dookola réwniez stawali sie bogatsi i szczesdliwsi. A wszystko
zaczyna sie od sthuchania. Jednak aby prawdziwie zmienié swoje zycie na lepsze, nie
wystarczy tylko stuchaé. Trzeba dotrzeé do istoty stuchania.

Dzigki tej ksiazce zrozumiesz zasady komunikowania sie. Dowiesz sig, jakie przeszkody
po stronie nadawcy i odbiorey utrudniaja odpowiednie zrozumienie siebie nawzajem.
Predko sie zorientujesz, ze kluczowe znaczenie ma opanowanie sztuki shuchaniai ze
mozna si¢ jej nauczy¢. Bedziesz korzystaé z informacji wynikajacych z kontekstu
rozmowy. Nauczysz sie kontrolowaé zloé¢ i inne emocje podezas rozmowy i w ten
sposob unikaé eskalacji konfliktu. Dowiesz sie, jak shuchaé, aby druga osoba czula sie
wystuchana. WezZ sobie do serca madroéé przekazana przez Carnegiego — a zdolasz
poprawi¢ wszystkie swoje relacje z innymi ludZmi.

Dowiedz sie, co o skutecznej komunikacji moéwit Dale Carnegie:

- co wplywa na jako$¢ komunikowania sie

- filtry i ramy — znieksztalcanie komunikacji po stronie nadawcy i odbiorcy
- zaklécenia komunikacji, czyli jak radzié sobie z konfliktami

- uwazna obserwacja i komunikacja niewerbalna

- jak zmienia sie oblicze komunikacji w obecnych czasach

DALE CARNEGIE 1888 - 1955) byt amerykanskim wykladowea i pisarzem, pionierem
w dziedzinie umiejetnosci interpersonalnych. Urodzil sie w biednej farmerskiej rodzinie.
Stal sie stawny po opublikowaniu w 1936 roku swojej pierwszej ksigzki, kultowej dzi§
pozycji Jak zdobyé przyjaciol i ziednaé sobie ludzi. W wielu krajach jest uwazany za
jednego z najwazniejszych autorow ksiazek ulatwiajacych rozwdj osobisty i $wiadome
budowanie kariery.

[...] bytem tylko dobrym stuchaczem i zachecalem go do méwienia.
Dale Carnegie
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