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ROZDZIAL 1.
Ludzie sie roznig
(ale sg podobni)

Swieto Dziekczynienia bylo zawsze ulubionym swietem Erniego. Nie
tylko dlatego, ze uwielbial szarlotke swojej cioci Very i farsz na bazie
kietbasy, kiéry preygotowywala jego mama. Ernie wwielbial Swieto
Drickczynienia, poniewag dawato mu ono szanse na spotkanie czlonkdw
rodziny, ktérych zazwyczaj widywat tylko raz w roku. Jego rodzina
byta odrobing szajbnigta. Ale cxyja nie jest? Gdy Ernie wjechal na
podjazd domu swojego kuzyna Eddiego, zauwazyl, ze kilku cztonkéw
rodziny juz tam bylo. Nie mdgl przestac myslec o tym, czy w tym roku
cos sie zmieni. Czy bedzie cxut sie tak samo? A mogze trudniej bedzie mu

znies¢ obecnos¢ ludz, z ktérymi sig nie dogaduje?

Jakie sg efekty nawiazywania
kontaktu z innymi ludZmi?

B adania pokazujg, ze 71 procent osob w chwilach stresu zwraca sie
do rodziny i przyjaciot’. Ludzie sg istotami spotecznymi, ktére sg
biologicznie napedzane do tego, zeby zaspokoié emocjonalne i fizyczne

potrzeby poprzez relacje z innymi.

! https://www.mhanational.org/connect-others
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Badania wskazuja na korzysci ptynace z wiezi spotecznych:

e Zwiekszone poczucie szczescia. W kilku przekonujacych
badaniach kluczowg roznicg miedzy bardzo szczesliwymi ludZzmi
a mniej szczesliwymi stanowity dobre relacje. Dotyczy to

zarOwno miejsca pracy, jak i naszego zycia osobistego.

o Lepsze zdrowie. Samotno$é byta wigzana z wyzszym ryzykiem
wysokiego ci$nienia krwi w niedawnym badaniu

przeprowadzonym wérdd osob starszych.

e Dtuzsze zycie. Dziewiecioletnie badanie wykazato, ze osoby
o silnych wiezach spolecznych i zzyte z lokalng spolecznoscia

byly od dwoéch do trzech razy rzadziej narazone na $mieré.

A jak to moze wyglada¢ w codziennym zyciu? Nawigzywanie kontaktu
moze przybiera¢ wiele form: od udzielenia konkretnej pomocy, poprzez
wspolne zarty, az do emocjonalnego wsparcia i walidacji.

,Czy mozesz odebra¢ dzi§ moje dzieci ze szkoty? Utknatem w korku”.

» Lak mi przykro, ze przechodzisz teraz taki trudny okres w zyciu”.

» Wiem, ze ciezko jest mie¢ noworodka, ktory nie daje spac. Nie bedzie
to jednak trwato wiecznie, a poki co trzymaj sie jakos. Dasz rade!”

»A gdybys Ty i Lesley zaplanowali cotygodniowg randke tylko we
dwoje?”

»A mySlatem, ze tylko ja marze o tym, aby po prostu wsigé¢ do samo-

lotu i polecie¢ tego samego dnia w jakie$ nieznane miejsce!”

Roznice i podobienistwa

Wiekszos¢ z nas spotkala sie z rodzeristwem (czy tez nawet miata wlasne),
ktore byto od siebie zupelnie rozne. Nawet identyczne bliznieta, ktore

dzielg to samo DNA, mogg sie r6zni¢! Na przyklad aktor Rami Malek
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jest towarzyski i ekstrawertyczny — zdobywa nagrody, lubi blysk fleszy
i $wiatla reflektorow. Natomiast jego brat blizniak, Sami Malek, nie po-
dziela tych cech — woli trzymac¢ sie z daleka od centrum uwagi, do kto-
rego ciggnie jego brata. Zamiast tego Sami wybral kariere akademicka
i jest nauczycielem.

Jak to mozliwe, ze ludzie tak bardzo sie od siebie r6znig? Odpowied?
lezy w naszych podobienistwach. Mimo ze mozemy je roznie wyrazad, istoty

ludzkie majg podstawowy zestaw wspolnych potrzeb interpersonalnych.

Trzy podstawowe potrzeby

1. Ile mamy ze soba wspdlnego? Amerykanski psycholog William
Schutz spedzit swoja kariere na badaniu potrzeb interpersonalnych.
Jego spostrzezenia dotyczace tych potrzeb wylonily sie z jego wcze-
snej pracy nad badaniem marynarzy stuzacych na todziach pod-
wodnych jako sposobu na poprawe wydajnosci. Mozemy sobie wy-
obrazi¢, ze okret podwodny to miejsce, w ktérym ludzie muszg ze
sobg dobrze wspotpracowaé i trudno im sie od siebie odizolowaé pod-
czas trwajacego od trzech do sze$ciu miesiecy przydziatu. Schutz
stwierdzil, ze potrzeba sympatii lub otwartoéci jest czym$ podsta-
wowym dla wszystkich ludzi. (Docenianie to inna forma sympatii.)
Kazdy potrzebuje byé¢ doceniany i rozpoznawany, ale mamy indy-
widualne réznice w tym, jak te potrzeby zaspokajamy i jakiej dawki
tych uczué chcemy. Na przyklad niektérzy z nas demonstrujg otwar-
to$¢ lub sympatie, dzielac sie tym, co dzieje sie w ich zyciu, z wieloma
osobami — i robig to czesto. Inni sg bardziej zamknieci w sobie
i nie odkrywaja swoich kart. Cze$¢ osdb chce wiedzie¢, co sie dzieje
u innych, a cze$é nie jest tym zainteresowana. Nie ma wlasciwej
formuly i wazne jest, aby zrozumie¢, ze ludzie maja roézne potrzeby

w zakresie dzielenia sie i stuchania.
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2. Kto tu rzadzi? Poza sympatia/otwartoécig ludzie maja tez potrzebe
kontroli. Kontrola to zdolno$¢ do wplywania na ludzi lub wyda-
rzenia. Podobnie jak w przypadku przywigzania, istniejg rowniez
indywidualne r6znice w tym, jak postrzegamy kontrole. Niektorzy
z nas sa bardziej sktonni do przejecia kontroli nad sytuacja i do-
brze sie z tym czuja. Inni s3 mniej zainteresowani przejeciem
kontroli, a dobrze czujg sie w sytuacji, gdy wszystko wydaje sie by¢
nieco chaotyczne. Podobnie niektérzy z nas cheg, aby inni mowili
im, co majg robié, podczas gdy inni nie s3 tak chetni, aby pozwo-
li¢ ludziom wydawa¢ im polecenia. Chce ponownie podkresli¢, ze
nie ma jednej dobrej odpowiedzi. Jednak pomocne bedzie zrozu-
mienie, ze ludzie kieruja sie swoimi potrzebami interpersonalnymi

i to ksztattuje ich interakcje z innymi ludZmi.

3. Kto jest w naszym ,,§cistym gronie”? Na koniec Schutz twierdzi,
ze przynalezno$é jest podstawowa potrzebs czlowieka. I podobnie
jak w przypadku dwoch pozostatych potrzeb, uwaza, ze istnieje
ona w kontinuum. Ludzie majg roine potrzeby zwigzane z przyna-
leznoécia i te potrzeby moga sie zmienia¢ w zaleznosci od roznych
rzeczy. Niektorzy cheg bardzo gdzies przynaleze, a inni moga nie
mie¢ takiej potrzeby. Kto§ moze na przyktad chcieé zaprosi¢ na
urodziny wszystkich swoich znajomych. A inna osoba ograniczy
sie do grona bliskich przyjaciét. Podobnie moze to wyglada¢ w sy-
tuacji, w ktorej Twoj sasiad urzadza przyjecie, a Ty nie zostale$
zaproszony. Czy czujesz sie zawiedziony z tego powodu? A moze

odetchnates z ulga?

Te trzy potrzeby: sympatii, kontroli i przynaleznoci nie sa potrzebami
statycznymi, ale zaleznymi od kontekstu. W jednym kontekscie osoba moze
mieé wysoka potrzebe kontroli, ale w innym $rodowisku moze mieé ja

mniejsza. Przyktadem moze by¢ kierownik, ktéry nalega na to, zeby jego
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pracownicy codziennie informowali go o postepach, ale nie ma zadnych
preferencji co do tego, gdzie jego rodzina jezdzi na wakacje kazdego roku.

Kiedy spojrzymy na te idee jako na calos¢, ze jako ludzie odczuwamy
potrzebe sympatii, kontroli i przynaleznosci, i ze w ramach tych potrzeb
istniejg indywidualne roznice w sposobie, w jaki zaspokajamy te potrzeby,
a nastepnie dodamy do tego kolejng idee — mianowicie, ze ludzie moga
zachowywac sie roznie w rdznych §rodowiskach — zaczynamy widzieé,
jak wazna jest komunikacja, aby moc sie ze sobg porozumieé. Wszyscy
chcemy mieé ludzi, ktérych zaliczymy do naszego ,,grona” i byé w ,,gronie”
innych ludzi, ale odczuwamy to na r6znych poziomach. Poza tym chcemy
by¢ otwarci i zeby inne osoby byly otwarte na nas, ale na réznych pozio-
mach (niektorzy majg taka silng potrzebe, a inni moga jej praktycznie

nie odczuwac).

Zrozumienie w praktyce

»Dobrze cig widzied, Ernie”, powiedziat wujek Eddie. ,,Wejdt. Twoi

kuzyni i ciocia Vera sq w pokoju telewizyjnym”.

Emie mdgl jednak ustysze¢ swojego kuzyna Petera, zanim jeszcze
wszedl do domu. Jak zwykle méwit o religii. Peter byt tq osoba, ktérana
kazdej imprezie dzieli si¢ swoimi opiniami z tyloma osobami, ile tylko
uda mu sie znalezé. Emnie nie zgadzat sig 7 Peterem — ani w kwe-
stiach politycznych, ani religimych — i zwykl po prostu ignorowac
jego tyrady. Ale w tym roku jego zachowanie bylo bardziej dokuczliwe
nig zwykle.

Postanowil wiec skierowad sie w strong kanapy i usigs¢ obok swojej
siostrzenicy, Avery. Byla osobg o zdecydowanie nisko wyrazanej po-
trzebie preynaleznosci i otwartosci. Kiedy byta mlodsza, Ernie czesto

widywal jg siedzgcqg w kqcie i cxytajgcg. Teraz, gdy byla mlodg
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dorostq osobg, wyglgdata tak samo dziwnie jak zawsze i po prostu sie-
dziata na kanapie, patrzgc na swdj telefon. ,,Czes¢, Avery!” powie-

dziat, gdy usiadl obok niej.

Oczy Avery proybraly cieply wyraz, gdy zobaczyta Erniego. Prawdo-
podobnie ulzylo jej, ze przyszedt i usiadl obok niej, zanim zrobit to

Peter. ,,Czes¢, wujku Ernie. Dawno sie nie widzielismy”.

Gdy tak siedzieli i nadrabiali zalegtosci o tym, co dzialo si¢ w zyciu,
do pokoju weszla ciotka Erniego, Vera, i oswiadczyta: ,Mam zle wiesci.
Zepsul sie piekarnik, a indyk siedzial w nim, surowy, od trzech godzin.
Nie bedzie indyka na obiad!”.

Powstat chaos, bo mgz Very, Andrew, zaczgl probowac obarczac jg
wing. ,,Jakim cudem nie xauwazylas, ze nie jest wlgczony? Nie moglas

wyczud, ze sig nie piecze?”

WJak to mozliwe, ze nic nie wyczutam? Nie ma zadnego zapachu!” —
powiedziata Vera. ,Wigcxylam piekamnik! Trzeba bylo sprawdzi¢
w zesglym tygodniu, czy dziata!”.

»Wszystko w porzgdku”, powiedzial Peter, prébujgc zapewnic sobie
kontrole nad sytuacjg. ,Mamy do wyboru trzy mogliwosci. Mozemy
skorzystad z piekarika sgsiada i poczekad, wigc gjemy pégniej. Mozemy
po prostu zjes¢ przystawki. Mozemy tez wybrac sie do restauracji,
ktéra serwuje pelny obiad % okazji Swieta Dziekczynienia. Mysle, ze
powinnismy ...”.

,»Co za maniak kontroli” — mrukneta Avery do Erniego. ,, To tylko
indyk”. Peter zdecydowanie byt typem osoby, ktdra lubila kontrolowac
sprawy, a przerzucanie winy bylo dla Very demonstracjq braku zain-
teresowania w byciu kontrolowang. Ernie zachichotat i odpowiedzial

Avery: ,Moze i sq Swirami, ale to nasze swiry”.
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Nie ma najlepszej drogi

Wazng rzecza, ktora trzeba zauwazyé, jest to, ze podczas gdy niektore z tez
powstatych wokot réznych typow potrzeb zwigzanych z sympatig/otwar-
toscig, kontrolg i przynaleznoscia moga wskazywaé, ze istnieje jeden
sidealny” sposdb bycia, my wierzymy, ze kazda tendencja ma jaka$ warto$é.
Wazng cze$cig nawigzywania kontaktu z innymi ludZmi jest akceptacja
i zrozumienie, ze oni roznig sie od nas i to jest w porzadku.

Jak mozemy zastosowac te pomysly do sposobow, w jakie nawigzujemy
kontakt z innymi osobami? Przyjrzyjmy si¢ podstawowym ludzkim po-
trzebom oraz indywidualnym réznicom i przejdzmy przez nie, aby uzyskaé

welad w to, jak ludzie z tymi tendencjami mogg nawigzaé kontakt.

Sympatia

Osoby o niskim wykazanym pragnieniu sympatii/otwartoéci prawdopo-
dobnie bedg sie waha¢, czy dzieli¢ sie wieloma osobistymi informacjami
lub historiami na swoj temat. Aby nawigza¢ kontakt z kim$ majacym takie
inklinacje, wazne jest to, zeby odzwierciedli¢ ilos¢ informacji i otwartosé,
ktorg zapewnia druga osoba. Nie badz zbyt wylewny! Utrzymuj rozmowe
skupiong na ich zainteresowaniach i na tym, o czym dobrze im sie opowiada.

Osoby o wysokim wykazanym pragnieniu sympatii i otwarto$ci uwiel-
biaja angazowac sie w kontakty z ludZzmi, opowiadaé swoje historie i czu¢
uznanie ptynace od innych osob. Kiedy angazujemy sie w relacje z kims
takim, stuchanie i zadawanie pytan o jego doswiadczenia i odczucia jest
kluczowe do nawigzania kontaktu.

Niezaleznie od tego, czy osoby te wyrazajq wysokie, srednie czy niskie
preferencje, podazaj za ich wskazéwkami. Badz wyczulony na sygnaly, ze
chca, abys bardziej sie zaangazowal, i kiedy pragng sie wycofa¢ z rozmowy.
By¢ moze trzeba bedzie dostosowaé w gore lub w dot nasze wtasne pre-

ferencje, aby spetnié ich potrzeby.

43

Kup ksigzke Pole¢ ksigzke


https://onepress.pl/rf/sztbud
https://onepress.pl/rt/sztbud

SZTUKA BUDOWANIA RELAC]I

Kontrola

Osoby, ktore wykazujg potrzebe kontrolowania sytuacji, to te, ktorych
tendencja jest samokierowanie. To one biorg osobistg odpowiedzialno$¢
zaréwno za sukcesy, jak i porazki, i mogg by¢ do$¢ krytyczne wzgledem
siebie, gdy sprawy nie okazujg sie i$¢ zgodnie z planem. Polem do nawia-
zania kontaktu bedzie tutaj uznanie takiego zachowania. Komentowanie
iidentyfikowanie obszaréw, w ktorych ich dziatania doprowadzity do po-
zytywnych rezultatéw (,, To byta $wietna przemowa, ktorg wygltosites —
wszystkim sie podobata!”), oraz okazywanie empatii, gdy sprawy nie ida
dobrze (,To moze by¢ naprawde trudne, gdy podczas prezentacji poja-
wiaja sie trudnosci techniczne, ale §wietnie poradziles sobie z tg sytuacja
i zachowate$ zimng krew!”), to sposoby na nawigzanie kontaktu z oso-
bami o takich tendencjach.

W przypadku osob, ktore raczej nie wykazuja checi kontrolowania
sytuacji, musimy przyjaé inng strategie. Aby nawigza¢ kontakt z osobg
o takich sktonnosciach, skup rozmowe na jej odczuciach wzgledem danej
sytuacji i Waszym wspdlnym do$wiadczeniu z nig zwigzanym (,To na-
prawde duze szczescie, ze nie spozniles sie na spotkanie. Uwielbiam takie
sytuacje, gdy od razu udaje mi sie znalez¢ miejsce parkingowe”; , Tak mi
przykro, ze Twoj pies uciekl, gdy ogrodnik zostawil otwartg brame.
Musiatas by¢ przerazona!”). Unikaj wykazywania odpowiedzialnosci danej
osoby za skutek (,Moze powinna$ sprawdzi¢ brame po wyjéciu ogrodnika?”).
Chodzi o to, zeby nawigza¢ z nimi kontakt, a nie je krytykowac.

Niezaleznie od demonstrowanej przez rozmowcdw potrzeby kontroli,
zadawaj pytania i badZ empatyczny (oczywiscie w sposdb autentyczny),
aby wejs¢ w ich $wiat i dzieli¢ sie do§wiadczeniami w sprawach, ktore
daja sie kontrolowa¢ — i w tych niedajacych sie kontrolowa¢. Wypada raz
jeszcze podkreslié, ze ich preferencje moga nie by¢ takie same jak Twoje,
ale poprzez dostosowanie sposobu, w jaki zwykle dziatasz, zeby zrealizo-
wa¢ ich potrzeby, mozesz poprawié¢ nawigzang relacje. Zasada Dale’a
Carnegiego nr 18 znajduje tutaj zastosowanie: ,BadZ przychylny pomy-

stom i pragnieniom drugiej osoby”.
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Przynaleznosé

Osoby, ktore wykazuja mniejszg preferencje do zapraszania innych, praw-
dopodobnie lepiej czujg sie w pojedynke lub w mniejszych grupach. Aby
nawigza¢ relacje z kims$ takim, przede wszystkim poszukaj takiej osoby!
Moze to by¢ ktos stojacy samotnie przy bufecie lub trzymajacy sie z boku,
kto po prostu bierze wszystko do siebie. Zrozum, ze kto$ taki moze zacho-
wywac sie dziwnie na poczatku rozmowy, ale wykazujac autentyczne zain-
teresowanie, uda Ci si¢ nawigzac relacje.

Ci, ktorzy chea wlaczyé wiele 0sob w dyskusje w wiekszosci sytuacii,
moga réwnie dobrze staé sie duszg towarzystwa! Mozna uslysze¢, jak za-
praszajg ludzi, sprawdzaja, czy z kazdym wszystko w porzadku, i dbaja, zeby
kazdy wlaczyl sie w dyskusje. Aby nawigza¢ autentyczny kontakt z osoba,
ktora ma takie sktonnosci, wazne jest, zeby dotrze¢ pod jej spoteczna
powtoke i odkryé, co naprawde jest dla niej wazne.

Jak zawsze, wazne jest to, zeby rozpoznaé, jak wiele przynaleznosci
demonstruja i uznaé, ze moze sie to rézni¢ od ich rzeczywistych pragnieni.
Steve regularnie zapraszal ludzi do swojego domu, aby ogladaé mecze
i grillowa¢ w ogrodku. A jednak, gdy zapraszano go na imprezy do zna-
jomych, zawsze byt nieobecny. Nie mozemy bra¢ tego typu zachowania
do siebie. Powinni$my raczej uszanowa¢ to jako ludzkie potrzeby i odpo-

wiednio dostosowaé nasze zachowania.

Badz autentyczny

U podstaw tego wszystkiego lezy idea autentycznosci. Wiele razy natra-
fisz na te mysl podczas lektury niniejszej ksigzki. Nie nawigzujemy kon-
taktu z innymi osobami po to, zeby co$ od nich dostaé. To nie jest trans-
akcja. Nie pytamy baristy o to, jak mija mu dziefi, zebysmy mogli dosta¢
dodatkows porcje syropu do naszej kawy. Pytamy go, jak mija mu dzien,

aby$my faktycznie mogli dos§wiadczy¢ autentycznej wiezi z drugim
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cztowiekiem. Chodzi o to, zeby byé¢ taka osoba, ktéra jest autentycznie
zainteresowana innymi ludzmi. I byé moze wiasnie to sprawi, ze ich dzien
stanie sie lepszy. I Twoj tez.

To jednak dziala w obie strony. Musimy by¢ gotowi nie tylko na wej-
$cie do $wiata innych ludzi, ale takze na wpuszczenie ich do naszego.
Jesli zagtebimy sie w relacje z nimi, oni tez mogg wej$¢ w glebokg relacje
z nami. Oczywiscie nie oznacza to, ze masz opowiedzie¢ calg historie Two-
jego zycia, gdy ktos Cie zapyta, jak mija Ci dzieri. Oznacza to jednak, ze
musimy byé gotowi zrobi¢ pierwszy krok. ,Powitanie to co$, co robimy,
a nie co$, czego powinni$my sie spodziewac”. Dopdki nie bedziemy sktonni
dzieli¢ sie sobg (niezaleznie od naszych preferenciji dotyczacych sympatii/
otwartodci), nie bedziemy nawigzywac znaczacych relacji.

Co do zasady, kiedy nawigzujemy kontakt, zwracamy uwage na cztery
kluczowe rzeczy:

o Co mamy wspolnego? Nic nie niweluje przepasci miedzy
dwojgiem ludzi szybciej niz odkrycie, ze majg wspdlnych
znajomych, podobne pochodzenie, do§wiadczenia, zainteresowania,
hobby, pasje. Czescig zadania w ramach nawigzywania kontaktu
jest znalezienie tych podobienistw, aby stworzyé wspdlna
plaszczyzne. Laura, ktéra mieszka w Karolinie Poinocnej,
prowadzita kurs online z uczestnikami z Tajwanu. Truett, jeden
z uczestnikéw, zapytal, czy zna Cam, skoro oboje pracowali w tym
samym miejscu. Znala, a Truett i Laura wytworzyli solidng wiez.

o (o jest interesujgcego w drugiej osobie? Kiedy angazujemy sie
w kontakt z drugg osobg, pozwalajac jej moéwié o tym, co ja
interesuje, wytwarzamy $wietng wiez. Aubrey Percy wylagdowala,
na spotkaniu podczas kolacji, obok Lee — kogos, kto nie byt
zaangazowany w rozmowe. Lee nie zadawal pytan i nie wydawat
sie by¢ zainteresowany czymkolwiek. W jaki§ sposdb rozmowa

zeszla na warzenie piwa, a Lee spedzil nastepna godzine,
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pomagajac Aubrey zrozumie¢ proces i dlaczego jest on tak
ekscytujacy! Aubrey nawigzata kontakt z kim$, kto miat bardzo,

bardzo waskie ,,grono” bliskich mu os6b.

e Co motywuje ludzi? Czasem zakladamy, ze to, co nas motywuje,
motywuje wszystkich innych. A to btad, bowiem ludzie r6znig
sie od siebie! Kiedy zdotamy odkry¢, czym ktos jest zmotywowany
lub co go inspiruje, mozemy znalez¢ sposob, aby nawigzaé z nim
kontakt na glebokim poziomie. Samir zaktadat, ze cztonkow
jego zespolu motywuje to samo, co jego, i regularnie odwotywal
sie do tego w komunikacji. W konicu dowiedziat sie, ze byli
w druzynie z zupelnie innych powodéw niz on. Przesunat punkt
ciezkosci swoich komunikatéw, aby odzwierciedli¢ ich interesy,

a nie swoje.

e (Co sobie cenig? Kazdy z nas ma inne wartoéci i nawet dwie
osoby wykonujace te samg prace mogg ja wykonywa¢ z bardzo
roznych powodow. Jeden moze ceni¢ mozliwoéé poprawy
organizacji, a drugi mozliwo$¢ wywierania wptywu. Albo cenig
sobie wolnoé¢, jaka daje praca. Albo bezpieczenistwo finansowe.
Kiedy rozumiemy, co kto$ ceni, rozumiemy, kim naprawde jest,

a to stanowi solidny fundament dla nawigzania kontaktu.

Wyobraz sobie swoj najlepszy ruch

Master Trainer Rena Parent powiedziata: ,M6j maz jest bylym hokeistg
NHL, a moi dwaj chlopcy sg hokeistami, graja na wysokim poziomie
i kiedy zaczynaja mysle¢ o swoim wewnetrznym potaczeniu tego, co chcg
osiggngé, i mysleé o tym, jak to powinno wyglada¢, to chodzi o potrak-
towanie umystu jako punktu wyjscia. Nawet gdy nie sg na lodowisku —

ich umysty i serca s potezniejsze niz cokolwiek innego. Dlatego musisz
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wyobrazié sobie swoj najlepszy ruch. Jaki moze byé Twoj najlepszy ruch?
Trzeba wej$é w siebie, przezy¢ to tak, jakby to juz sie stato. Rob to kazdego
dnia, kiedy ktadziesz sie spa¢, bo doktadnie to robig sportowcy, ktérzy
odnosza najwieksze sukcesy. Wizualizuja swoja wygrana”.

Tymczasem w nastepnym rozdziale spojrzymy w nasze kolektywne
lustro i zidentyfikujemy narzucone przez nas samych ograniczenia w na-

wigzywaniu kontaktu.

Najwazniejsze wnioski

e Korzy$ci wynikajace z nawigzywania relacji spotecznych to:
- zwiekszone poczucie szczeseia,
— lepsze zdrowie,

— dluzsze zycie.

o DPotrzeby sympatii, kontroli i przynaleznosci sa kluczowe
dla wszystkich ludzi.
— Sympatia: Co mamy ze sobg wspdlnego?
- Kontrola: Kto tu rzadzi?
— Przynaleznoéé: Kto jest w naszym ,,Scistym gronie”?

o Te trzy potrzeby: sympatii, kontroli i przynaleznosci nie sa
potrzebami statycznymi, ale zaleznymi od kontekstu.

o (Czasami musimy zmniejszy¢ lub zwiekszy¢ poziom wyrazania
tych trzech potrzeb.

e Wazng czeScig nawigzywania kontaktu z ludZmi jest akceptacja

i zrozumienie, ze r6znig sie od nas i to jest catkowicie w porzadku.

o Co do zasady, kiedy nawigzujemy kontakty, zwracamy uwage na
cztery kluczowe rzeczy: co mamy wspdlnego, co jest interesujgce

w drugiej osobie, co ja motywuje i co ta osoba ceni.
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Czy wiesg, jaka jest najwagniejsza cecha, ktdrg moze miec lider?
Nie sq to decyzyjnosé, swietna mentalnos¢, zyczliwosé, odwaga
ani poczucie humoru — chod kazda z tych cech ma ogromne
znaczenie. Moim zdaniem jest to umiejetnosé nawigzywania
przyjagni, co w skrdcie ognacza umiejetnos¢ dostrzegania tego,

co najlepsze w drugiej osobie.

— DALE CARNEGIE
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Zycie i madroéé Dale’a Carnegiego byly inspiracja dla wielu wspanialych ludzi.
Udowodnit on, Ze mozna sie zmieni¢, staé sie szcze§liwym, $wiadomym i bogatym
czlowiekiem, a réownoczesnie sprawia¢, aby ludzie dookola réwniez byli coraz bogatsi
i szczesliwsi. U podstaw takiej mocy leza relacje miedzyludzkie. Przy czym od tego,
jak je budujesz i czy sa oparte na szczerym zaufaniu, zalezy nie tylko jako$é Twojego
przywodztwa, ale rowniez — Twojego zycia.

Zastosuj ponadczasowa, weiaz aktualng wiedze Carnegiego, a predko odkryjesz
niezwykla moc zaufania i szczerych relacji. Dzi$ ludzie bardzo potrzebuja
prawdziwego kontaktu, interakeji, ktore odwoluja sie do wspdlnoty, a nie do tego,

co mogg oni od siebie uzyska¢. Przekonaj sie, ze mozliwo$é nawigzania kontaktu
masz niemal zawsze i wszedzie, ale to, jak z niej skorzystasz, zalezy od Twojego
nastawienia i $wiadomosci. Musisz tez posiadaé pewne umiejetnoéci, aby dotrzeé
do drugiej osoby. W ksigzce znajdziesz dawke solidnej wiedzy, ale przede wszystkim
mnostwo wskazéwek, porad i zasad. We?Z je sobie do serca i stosuj, a zyskasz
skuteczne narzedzia do poprawy relacji z innymi ludZmi.

Zainspiruyj sie naukami Dale’a Carnegiego i:
» stan sie lepszym stuchaczem
« radZ sobie latwiej w sytuacjach konfliktowych
« opieraj interakeje z ludZmi na zaufaniu
- madrze angazuj sie we wspdlprace z innymi w wirtualnym $wiecie
» buduj lepsze i silniejsze relacje

DALE CARNEGIE (1888 — 1955) byl pionierem w dziedzinie umiejetnosci
interpersonalnych. Urodzil si¢ w biednej farmerskiej rodzinie. Stal sie slawny
po opublikowaniu w 1936 roku kultowej dzi$ pozycji Jak zdobyé przyjaciot

i zjednaé sobie ludzi. Jest uwazany za jednego z najwazniejszych tworcow
ksiazek, ktore wspieraja czytelnikéw w rozwoju osobistym i §wiadomym
budowaniu kariery.

Zawsze sprawiaj, by inny cztowiek czul sie wazny!

Dale Carnegie
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