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Zmiana perspektywy

Twdrcze myslenie to przetamywanie utartych schematow,
by spojrzec na sprawy z réinych punktow widzenia.
Dr Edward de Bono

Technika Zmiana perspektywy jest narzedziem opisywanym miedzy innymi
w NLP (neurolingwistyczne programowanie) i w psychologii poznawczej. Polega
na tym, ze klient patrzy na siebie, na innych, na dang sytuacje lub system z r6z-
nych punktéw widzenia. Jeden punkt widzenia jest odpowiedni dla danej per-
spektywy i daje tylko fragmentaryczny obraz catosci. Jezeli klient chce uczynié
ten obraz bardziej kompletnym, warto zaproponowa¢ mu spojrzenie na dang
sytuacje w rézny sposdb. Umiejetnos¢ ta jest bardzo przydatna m.in. w nabie-
raniu dystansu do trudnych sytuacji, negocjacjach, rozwigzywaniu konfliktow,
poprawie jakosci relacji, zrozumieniu oczekiwan drugiej osoby, a nawet catego
systemu. Wzrost swiadomosci klienta w tych kwestiach pozwala w efekcie na
$wiadome i spdjne z jego systemem warto$ci podejmowanie decyzji.
Najczesciej spotykanymi perspektywami sg:

perspektywa wlasna (pozycja pierwsza),

perspektywa innej osoby w tej samej sytuacji (pozycja druga),

perspektywa niezaleznego obserwatora, metapozycja (pozycja trzecia),

perspektywa systemu (pozycja czwarta).
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Z reguly najmniejszym problemem dla klienta jest spojrzenie z wlasnej per-
spektywy, gdyz tak odbiera $wiat i przez wiekszos¢ czasu tak whasnie funkcjonuje.
Kieruje sie on wtedy wlasnymi wartosciami i przekonaniami oraz stosuje swoje
filtry postrzegania, doswiadczania i interpretowania otaczajgcej go rzeczywistosci.

Pozycja druga polega na spojrzeniu na $wiat czy sytuacje od strony fizycznej
i emocjonalnej oczami drugiej osoby, uczestniczacej w tej samej co klient sytuaciji.
Jest to ,wejscie w buty” rozméwcy klienta, zamienienie sie miejscami, tak aby
w rezultacie uswiadomi¢ sobie, czego rozmdwca oczekuje, jakie wyznaje war-
tosci, co go cieszy, irytuje, ztosci. Takie postrzeganie jest niezwykle korzystnym
doswiadczeniem, gdyz pozwala klientowi spojrzec na siebie oczami innej osoby
i ujrzec to, czego nie dostrzega z wlasnej perspektywy. Pozwala mu zebraé
mnoéstwo informacji, us§wiadomié sobie wiele kwestii i w efekcie zrozumieé
sprawy, ktore sg niezrozumiate, gdy uwzglednia sie tylko wlasny punkt widzenia.
Jest to szczegdlnie przydatne w przypadku rozwigzywania konfliktow, przygo-
towania sie do negocjacji, do rozméw kwalifikacyjnych, a takze w sytuacjach,
w ktorych klient chce poprawié relacje z innymi waznymi dla siebie osobami.

Pozycja trzecia — spojrzenie z punktu widzenia obserwatora — jest nieza-
lezng oceng sytuacji czy osoby. Polega na przeniesieniu punktu widzenia poza
siebie i poza druga osobe — z boku, z tytu, z przodu, ponad glowami, z bliska,
z daleka... Obserwator znajduje sie w dysocjacji, nie interpretuje zdarzen, z dys-
tansem opisuje, jak dana sytuacja czy osoba wyglada, przyglada sie z boku i stara
sie zrozumied, o co chodzi w zaistnialym polozeniu.

Pozycja czwarta — spojrzenie z perspektywy systemu — pozwala klientowi
spojrzeé na siebie, innych, na dang sytuacje z lotu ptaka w ujeciu systemowym.
Systemem moze by¢ np. cala rodzina, interesariusze projektu, dzial, organizacja,
grupa kapitalowa. Klient moze wéwczas zauwazyé pozostate elementy wybra-
nego systemu i wzajemne zaleznosci pomiedzy nimi. Moze dostrzec kluczowe,
z perspektywy catego systemu, aspekty analizowanej sytuacji.

Narzedzie to jest z powodzeniem stosowane, gdy klient:

m Chce przyjrze sie wybranej sprawie, osobie czy sytuacji z szerszej
perspektywy.

m Potrzebuje zebra¢ duzo informacji, uswiadomic sobie wiele kwestii.

m Chce nabra¢ do pewnych spraw dystansu lub glebiej je zrozumied.

m Pragnie przygotowac sie na czekajgce go zmiany i wyzwania.
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Narzedzie Zmiana perspektywy opiera sie na uzywaniu nastepujgcych wpro-

wadzajacych stéw albo wyrazen:

A gdyby tak. ..

Zalozmy, ze...

Tylko pomysi. ..

Przypuscmy, ze. ..

Gdybys miata/miat zrobic...

Zalozmry, ze jestes/jesten. ..

Co jesli. ..

Czy mozesz zachowac sig, jakbys... zrobita/zrobil

Zmiany perspektywy s poteznym narzedziem w repertuarze coacha. Za ich

pomocg klient moze zobaczy¢ dang sytuacje w réznych ujeciach, co pozwala
budowaé pozytywne wizualizacje oraz utatwia dokonywanie odpowiednich wybo-
réw. Dodatkowo pytania te wprowadzajg element zabawy, marzen, fantazji i uru-
chamiajg wiele réznych mozliwosci, gdyz wizualny system kreatywnosci jest tatwo
dostepny przy wykorzystaniu pytania ,,gdybys mogt...” oraz ,tylko pomysl...”.

Przykladowe pytania z wykorzystaniem Zmiany perspektywy:

Wyobraz sobie, ze jestes doradcg do spraw przedsigbiorczosci, ktory przyznaje
dotacje na rozpoczecie dziatalnosci. Co chceiatbys ustyszec od osoby, ktérey
bez wahania przyznatbys takq dotacje? Jaka ta osoba ma byc?

Zaldzmy, Ze jestes pracodawcg poszukujgcym idealnego pracownika do pracy
na stanowisko specjalisty do spraw sprzedazy. Jakie kryteria musiathy spetnié
kandydat, by uzyskac zatrudnienie?

Gdybys dostat kartke, na ktdrej wypisane bylyby etapy umozliwiajgce poprawe
komunikacji z Twoim klientem, to co zobaczythys na pozycji numer 1?

Przypuscmy, ze ktos puscitby Ci film z Tobg w roli glownej, w ktorym
wykonujesz prace z ogromng radoscig. Co zobaczytbys na tym filmie? Co byloby
inne niz teraz?

Stosujgc Zmiane perspektywy, mozemy dodatkowo postuzy¢ sie roznymi

wariantami, dotyczgcymi:

Zmiany osoby,
Zmiany czasu,
Zmiany informacji,
Zmiany w systemie.
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Ponizej wyjasnienie kazdego z tych wariantéw zostato przedstawione z poda-

niem przyktaddw.

Zmiana osoby

UZycie techniki zmiany odniesienia pozwala z tatwoscig przyjmowac czyjs punkt
widzenia. Zmiana perspektywy polega na tym, Ze stajesz sie przez chwile inng
osobg i dostrzegasz jej reakcje:

Gdybys byl mng, to...

Przypuscimy, ze w trakcie rogmndw z przedstawicielem firnry X mozesz zamieni¢
sig 2 nim miejscami. Jaki jest cel negocjacyi z jego puntktu widzenia? Na czym
mu zalezy? Co chciatby uzyskac?

Gdybys mial umiejetnosci (imig innej osoby), co zrobilbys inaczej?

Wyobraz sobie, ze jestes dzieckiem przygladajgeym si¢ waszej relacyi.

Jak wyglgdatoby to z jego punktu widzenia?

Zmiana czasu

Uzycie techniki zmiany czasu polegajace na tym, ze w wyobrazni przesuwamy sie
w czasie, pozwala danej osobie zdystansowac sie wobec pewnych sytuacji oraz
pewne sytuacje sobie przyblizy¢. Pomaga réwniez podejs$é¢ do rozwazanych decyzji
z perspektywy dlugoterminowej:

Zatrzymay si¢ na chwilg... Wyobraz sobie, ze pozostawales przy tej decyzji
przez (podaj czas trwania). Jak z2yje Ci si¢ 7 tg decyzig po takim czasie?

Spdjrz na to zwolnienie z pracy z perspektywy roku. Co istotnego zauwazasz?
Jakie kluczowe dziatania mogles w tym czasie podjgc? Co udato Ci sig osiggngc?

Zaldzmy, ze mingl miesigc. Jakie znaczenie bedzie miata dzisiejsza klotnia?

Zaldzimy, ze uptyngt rok. Co robithys inaczes?

Zachoway sig tak, jakby minglo juz szes¢ miesigey... Co wainego zauwazasz?

Zalozmy, ze podjgles wlasnie te decyzje. Jakie bedg najwazniejsze korzysci,
ktorych oczekujesz po uptywie roku?
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Zmiany informacji

Kiedy mamy dostep do wszystkich potrzebnych informacji, z pewnoscig szybciej
i pewniej podejmujemy decyzje. Nasze obawy i watpliwosci zostajg rozwiane,
jestesmy gotowi ze spokojem podjaé kolejne kroki. Ta Zmiana perspektywy daje
cztowiekowi mozliwosé¢ dokonania zmian w jego nieswiadomym umysle, co
w efekcie powoduje odkrycie istotnych informacji, ktore inaczej moglyby zostac
niezauwazone:

Wyobraz sobie, ze w teczce na Twoim biurku jest instrukcja obstugi
do rozwigzania tego problemu. Co znalazlbys w tej instrukcji?

Co by bylo, gdybys mial potrzebne informacje? Jakie wowczas podjgthys
dziatania?

Co robithys inaczej, gdyby wymagana informacya byta dostepna?

Zaldzimy, ze wiedzielisny o tym...

Zmiany w systemie

Spojrzenie na dang sytuacje, osobe, kwestie z perspektywy calego systemu
pozwala na zauwazenie istotnych elementéw, z ktorych ten system sie sktada,
oraz zaleznosci i powigzan pomiedzy nimi. W systemie modyfikacja jednego
elementu wplywa na zmiane innych jego czesci. Dlatego tez tak istotne jest, by
klient byt swiadomy tego, jaka jest jego rola czy funkcja w systemie i czego ten
system oczekuje od niego. Wazne jest, by klient mdgt spojrzec na caly system,
ogarngc¢ go catego swym wzrokiem np. z lotu ptaka, z gory, i z perspektywy tego
systemu popatrzec na swojg w nim role, na rozwazane przez siebie decyzje doty-
czace tego systemu, a w efekcie dostrzec swdj wplyw oraz rezultaty i konse-
kwencje wlasnych dziatan oddzialujace na caly rozwazany system. Perspektywa
systemu moze mie¢ zastosowanie np. do rodziny, organizacji studenckiej, kor-
poracji, dziatu, zespotu projektowego, druzyny. Zmiana w systemie pozwala na
wizualizacje z réznych perspektyw, np. czasu, informacji, innych oséb. Mozna
réwniez analizowad i wizualizowad szerszy system:

Spdjrz na caty system — co istotnego/innego zamwazasz  tego puntktu widzenia?

Whobraz sobie przez chwile, zZe jestes calg swojg rodzing, catym systemem
powigzanych ze sobg 1 wspdtzaleinych od siebie jej czlonkow. Z perspektywy
catej rodziny przyjrzyj sie roxwazaney przez siebie decyzji podjecia pracy. Jakie
zamwazasz istotne aspekty tej decyzji z punktu widzenia calej swojej rodziny?
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Przyjrzyg sie planowanej podwyzice VAT-u oczami catej organizacyi.
Z tej perspektywy — jakie istotne zmiany zauwazasz?
Gdybys na moment stat sig catym Twoim zespolem, co bys ustyszat i zobaczyt?

Pytania zmieniajace perspektywe sg pytaniami mocnymi, przelomowymi,
takimi, ktére uruchamiajg wyobraznie, wzmacniajg kreatywnos¢ klienta, dajg
wiele réznych mozliwosci — dzieje sie tak dlatego, ze uzywamy kory mozgo-
wej przy tworzeniu wizji przyszlosci, przeglagdaniu obrazéw, mozliwych planéw
i rozwigzaf, poréwnywaniu i odrzucaniu scenariuszy. Narzedzie to pozwala klien-
towi na krytyczne poruszanie sie miedzy roznymi mozliwosciami, ocenianie ich
i poréwnywanie, dokonanie selekcji kryteriow niezbednych do tego, aby doko-
naé najlepszego wyboru.

Zastosowanie co najmniej trzykrotnego powtdrzenia pytania ,,Co jeszcze?”
sprawia, ze obrazy stajg sie coraz bardziej rzeczywiste, w miare jak klient odtwarza
w umysle scenariusze skutecznych dziatan.

Kreowanie obrazéw w wyobrazni klienta jest wolne od emocji, poniewaz kora
mozgowa tworzy obrazy zdarzenia w formie zdysocjowanej. Mozemy wiec swo-
bodnie budowac¢ i modyfikowac rézne warianty rozwigzan.

Narzedzie Zmiana perspektywy mozemy stosowaé praktycznie w kazdym
momencie sesji coachingowej: podczas formulowania celu, poszukiwania moz-
liwych rozwigzan, szukania zasobow i motywacji klienta, planowania i okresla-
nia strategii osiggniecia celu. Przykladowe wyznaczone przez klienta obszary,
dla ktérych warto zastosowac narzedzie Zmiana perspektywy, to nabieranie dys-
tansu do trudnych sytuacji, przygotowanie do negocjacji, rozmowy rekrutacyjnej,
rozwigzywanie konfliktéw i poprawa relacji, rozumienie oczekiwan drugiej osoby,
wzrost empatii, myslenie perspektywiczne, myslenie systemowe, zmiana zachowan.

Pod wplywem narzedzia Zmiana perspektywy klient ma mozliwos¢ spoj-
rzenia na siebie z innej perspektywy, rozwiniecia umiejetnosci widzenia Swiata
oczami innych 0s6b i zrozumienia ich punktu widzenia oraz poszerzenia $wia-
domosci bycia czescig waznego dla siebie systemu. Wyobrazanie sobie réznych
mozliwych rozwigzan pozwala klientowi na dokonanie whasciwego wyboru,
wedlug okreslonych przez siebie kryteriow. Narzedzie to pomaga klientowi
w sposOb kreatywny szukaé rozwigzan, pozwala zebrac potrzebne informacje
i pogtebi¢ swiadomos¢ w waznych dla siebie kwestiach.
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Do umiejetnosci coacha, ktére wzmacniajg dziatanie narzedzia Zmiana per-
spektywy, nalezg:

Umiejetnos¢ dobrania odpowiedniego tonu glosu.
Kreatywno$¢ przy zadawaniu pytan o zmiane perspektywy.
Umiejetnos¢ wprowadzenia w asocjacje — dysocjacje.
Wizualizacja.

Trzykrotne powtdrzenie pytania ,, Co jeszcze?”.

Przyktad zastosowania narzedzia podczas sesji coachingowej

Coach: Czym waznym dla siebie chcialbys sie zaja¢ podczas dzisiejszej sesji
coachingowe;j?

Klient: Nie wiem, co zrobi¢, by bank zdecydowat sie finansowa¢ mojg dzia-
talnos¢. Napisalem wszystko we wniosku, a oni pytajg jeszcze raz o to samo.
Bylem juz drugi raz, aby zlozy¢ wniosek, zostalem zaproszony na spotkanie i méj
whiosek znowu zostal odrzucony przez tego bankiera.

Coach: Co zatem byloby dla Ciebie najlepszym rezultatem naszej dzisiejszej
rozmowy?

Klient: Skoro zapraszaja mnie na rozmowe, to wydaje mi sie, ze wniosek jest
dla nich ciekawy. Chcialbym popracowac nad skuteczng strategia kolejnej roz-
mowy z bankiem.

Coach: Chce Ci teraz zaproponowad, by$ spojrzal na swoj wniosek z punktu
widzenia osob przydzielajacych te pienigdze i zobaczyl, co sie stanie. Co ty na to?

Klient: Ok, mozemy sprobowad.

Coach: Wyobraz sobie, Ze to bank przychodzi do Ciebie po pozyczke, jest
jednym z wielu ubiegajacych sie o nig. Ty chcesz sfinansowacé tylko kilka inicjatyw.
Jeste$ zapracowanym bankierem i nie masz zbytnio czasu na czytanie wnioskow.
Komu przyznatbys pozyczke?

Klient: Hmm... Nigdy tak wczesniej nie myslalem! Hmm... Musialbym wybraé
jakies kryteria przyznawania pozyczki.

Coach: Jakie bylyby te kryteria?

Klient: Oplacalnos¢ inwestycji, ciekawy produkt, mate ryzyko tego, ze przed-
siewziecie si¢ nie powiedzie, co$ fajnego.

Coach: Co jeszcze?
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Klient: Hmm... Musialby mnie kto$§ do tego przekonad, musiatby to by¢
ktos, kto jest godny zaufania, kto tych pieniedzy naprawde potrzebuje i potrafi
z nich zrobi¢ pozytek.

Coach: Co jeszcze?

Klient: Chcialbym, by ktos dobrze zareklamowal mi swoj produkt/ustuge,
byt dobrze przygotowany na wszelkie moje pytania, nawet na te, na ktére juz
odpowiedzial w swoim wniosku.

Coach: Cos jeszcze?

Klient: Tak, jeszcze jedno — chciatbym, by milo mi sie z t3 osobg rozma-
wialo, by byta odwazna i zdecydowana. Przeciez gdy dostanie te pienigdze, to
w taki sam sposob bedzie rozmawiata ze swoimi potencjalnymi klientami.

Wersja skrétowa

Wystuchaj opisu sytuacji.

Popros klienta, aby wskazat i nazwat sytuacje czy problem, na ktérym utknat.
Zaproponuj zmiane perspektywy.

Wprowadz klienta w inng perspektywe przy uzyciu jego wyobrazni.

MR b

Zapytaj, co klient zauwazyl.

Kup ksigzke Pole¢ ksigzke
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Odkryj w sobie coacha

Coaching jest uznawany za jedna z najbardziej efektywnych metod rozwoju —
zaréwno osob, jak i organizacji oraz przedsiebiorstw. Z powodzeniem stosuje sie
go wsrod kadry zarzadzajacej oraz menedzerskiej. Ksiazka Moc coachingu krok
po kroku wprowadzi poczatkujacego trenera w tajniki najmocniejszych

i najczesciej stosowanych narzedzi coachingowych. Zostata ona przygotowana
przez zespot doswiadczonych coachdw i praktykow biznesu w oparciu o ich
bogatg praktyke oraz kompetencje doskonalone w najlepszych szkofach

i organizacjach coachingowych: Erickson College International, International
Coaching Community, Center for Right Relationship, International Coach
Federation.

Pierwsze wydanie ksigzki stato sie waznym przewodnikiem dla coachow
oraz osob uczacych sie coachingu. W swej codziennej pracy autorki spotykaty
sie z wieloma pytaniami i prosbami o uzupetnienie informacji zawartych

w tamtej ksiazce. Publikacja, ktorg trzymasz w reku, powstata wlasnie

po to, by poszerzyc temat i odpowiedziec na Twoje pytania, Opricz infor-
macji z pierwszego wydania — dwudziestu jeden metod coachingowych

o réznym stopniu zaawansowania, autorskich pomystéw, wskazéwek i porad,
ktore przyczynia sie do wzbogacenia Twojego warsztatu — znajdziesz tu
obszerny rozdziat zawierajacy najczesciej zadawane pytania (i odpowiedzi),

a takze nowe narzedzie: ,O przekonaniach”.
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