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Zmiana perspektywy

Twórcze my lenie to prze amywanie utartych schematów,
by spojrze  na sprawy z ró nych punktów widzenia.

Dr Edward de Bono

Technika Zmiana perspektywy jest narz dziem opisywanym mi dzy innymi
w NLP (neurolingwistyczne programowanie) i w psychologii poznawczej. Polega
na tym, e klient patrzy na siebie, na innych, na dan  sytuacj  lub system z ró -
nych punktów widzenia. Jeden punkt widzenia jest odpowiedni dla danej per-
spektywy i daje tylko fragmentaryczny obraz ca o ci. Je eli klient chce uczyni
ten obraz bardziej kompletnym, warto zaproponowa  mu spojrzenie na dan
sytuacj  w ró ny sposób. Umiej tno  ta jest bardzo przydatna m.in. w nabie-
raniu dystansu do trudnych sytuacji, negocjacjach, rozwi zywaniu konfliktów,
poprawie jako ci relacji, zrozumieniu oczekiwa  drugiej osoby, a nawet ca ego
systemu. Wzrost wiadomo ci klienta w tych kwestiach pozwala w efekcie na
wiadome i spójne z jego systemem warto ci podejmowanie decyzji.

Najcz ciej spotykanymi perspektywami s :

 perspektywa w asna (pozycja pierwsza),
 perspektywa innej osoby w tej samej sytuacji (pozycja druga),
 perspektywa niezale nego obserwatora, metapozycja (pozycja trzecia),
 perspektywa systemu (pozycja czwarta).
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Z regu y najmniejszym problemem dla klienta jest spojrzenie z w asnej per-
spektywy, gdy  tak odbiera wiat i przez wi kszo  czasu tak w a nie funkcjonuje.
Kieruje si  on wtedy w asnymi warto ciami i przekonaniami oraz stosuje swoje
filtry postrzegania, do wiadczania i interpretowania otaczaj cej go rzeczywisto ci.

Pozycja druga polega na spojrzeniu na wiat czy sytuacj  od strony fizycznej
i emocjonalnej oczami drugiej osoby, uczestnicz cej w tej samej co klient sytuacji.
Jest to „wej cie w buty” rozmówcy klienta, zamienienie si  miejscami, tak aby
w rezultacie u wiadomi  sobie, czego rozmówca oczekuje, jakie wyznaje war-
to ci, co go cieszy, irytuje, z o ci. Takie postrzeganie jest niezwykle korzystnym
do wiadczeniem, gdy  pozwala klientowi spojrze  na siebie oczami innej osoby
i ujrze  to, czego nie dostrzega z w asnej perspektywy. Pozwala mu zebra
mnóstwo informacji, u wiadomi  sobie wiele kwestii i w efekcie zrozumie
sprawy, które s  niezrozumia e, gdy uwzgl dnia si  tylko w asny punkt widzenia.
Jest to szczególnie przydatne w przypadku rozwi zywania konfliktów, przygo-
towania si  do negocjacji, do rozmów kwalifikacyjnych, a tak e w sytuacjach,
w których klient chce poprawi  relacje z innymi wa nymi dla siebie osobami.

Pozycja trzecia — spojrzenie z punktu widzenia obserwatora — jest nieza-
le n  ocen  sytuacji czy osoby. Polega na przeniesieniu punktu widzenia poza
siebie i poza drug  osob  — z boku, z ty u, z przodu, ponad g owami, z bliska,
z daleka... Obserwator znajduje si  w dysocjacji, nie interpretuje zdarze , z dys-
tansem opisuje, jak dana sytuacja czy osoba wygl da, przygl da si  z boku i stara
si  zrozumie , o co chodzi w zaistnia ym po o eniu.

Pozycja czwarta — spojrzenie z perspektywy systemu — pozwala klientowi
spojrze  na siebie, innych, na dan  sytuacj  z lotu ptaka w uj ciu systemowym.
Systemem mo e by  np. ca a rodzina, interesariusze projektu, dzia , organizacja,
grupa kapita owa. Klient mo e wówczas zauwa y  pozosta e elementy wybra-
nego systemu i wzajemne zale no ci pomi dzy nimi. Mo e dostrzec kluczowe,
z perspektywy ca ego systemu, aspekty analizowanej sytuacji.

Narz dzie to jest z powodzeniem stosowane, gdy klient:

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

 Potrzebuje zebra  du o informacji, u wiadomi  sobie wiele kwestii.
 Chce nabra  do pewnych spraw dystansu lub g biej je zrozumie .
 Pragnie przygotowa  si  na czekaj ce go zmiany i wyzwania.
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Narz dzie Zmiana perspektywy opiera si  na u ywaniu nast puj cych wpro-
wadzaj cych s ów albo wyra e :

A gdyby tak…
Za ó my, e…
Tylko pomy l…
Przypu my, e…
Gdyby  mia a/mia  zrobi …
Za ó my, e jeste /jestem…
Co je li…
Czy mo esz zachowa  si , jakby ... zrobi a/zrobi

Zmiany perspektywy s  pot nym narz dziem w repertuarze coacha. Za ich
pomoc  klient mo e zobaczy  dan  sytuacj  w ró nych uj ciach, co pozwala
budowa  pozytywne wizualizacje oraz u atwia dokonywanie odpowiednich wybo-
rów. Dodatkowo pytania te wprowadzaj  element zabawy, marze , fantazji i uru-
chamiaj  wiele ró nych mo liwo ci, gdy  wizualny system kreatywno ci jest atwo
dost pny przy wykorzystaniu pytania „gdyby  móg …” oraz „tylko pomy l…”.

Przyk adowe pytania z wykorzystaniem Zmiany perspektywy:

Wyobra  sobie, e jeste  doradc  do spraw przedsi biorczo ci, który przyznaje
dotacje na rozpocz cie dzia alno ci. Co chcia by  us ysze  od osoby, której
bez wahania przyzna by  tak  dotacj ? Jaka ta osoba ma by ?

Za ó my, e jeste  pracodawc  poszukuj cym idealnego pracownika do pracy
na stanowisko specjalisty do spraw sprzeda y. Jakie kryteria musia by spe ni
kandydat, by uzyska  zatrudnienie?

Gdyby  dosta  kartk , na której wypisane by yby etapy umo liwiaj ce popraw
komunikacji z Twoim klientem, to co zobaczy by  na pozycji numer 1?

Przypu my, e kto  pu ci by Ci film z Tob  w roli g ównej, w którym
wykonujesz prac  z ogromn  rado ci . Co zobaczy by  na tym filmie? Co by oby
inne ni  teraz?

Stosuj c Zmian  perspektywy, mo emy dodatkowo pos u y  si  ró nymi
wariantami, dotycz cymi:

 Zmiany osoby,
 Zmiany czasu,
 Zmiany informacji,
 Zmiany w systemie.
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Poni ej wyja nienie ka dego z tych wariantów zosta o przedstawione z poda-
niem przyk adów.

Zmiana osoby

U ycie techniki zmiany odniesienia pozwala z atwo ci  przyjmowa  czyj  punkt
widzenia. Zmiana perspektywy polega na tym, e stajesz si  przez chwil  inn
osob  i dostrzegasz jej reakcje:

Gdyby  by  mn , to...
Przypu my, e w trakcie rozmów z przedstawicielem firmy X mo esz zamieni

si  z nim miejscami. Jaki jest cel negocjacji z jego punktu widzenia? Na czym
mu zale y? Co chcia by uzyska ?

Gdyby  mia  umiej tno ci (imi  innej osoby), co zrobi by  inaczej?
Wyobra  sobie, e jeste  dzieckiem przygl daj cym si  waszej relacji.

Jak wygl da oby to z jego punktu widzenia?

Zmiana czasu

U ycie techniki zmiany czasu polegaj ce na tym, e w wyobra ni przesuwamy si
w czasie, pozwala danej osobie zdystansowa  si  wobec pewnych sytuacji oraz
pewne sytuacje sobie przybli y . Pomaga równie  podej  do rozwa anych decyzji
z perspektywy d ugoterminowej:

Zatrzymaj si  na chwil ... Wyobra  sobie, e pozostawa e  przy tej decyzji
przez (podaj czas trwania). Jak yje Ci si  z t  decyzj  po takim czasie?

Spójrz na to zwolnienie z pracy z perspektywy roku. Co istotnego zauwa asz?
Jakie kluczowe dzia ania mog e  w tym czasie podj ? Co uda o Ci si  osi gn ?

Za ó my, e min  miesi c. Jakie znaczenie b dzie mia a dzisiejsza k ótnia?
Za ó my, e up yn  rok. Co robi by  inaczej?
Zachowaj si  tak, jakby min o ju  sze  miesi cy... Co wa nego zauwa asz?
Za ó my, e podj e  w a nie t  decyzj . Jakie b d  najwa niejsze korzy ci,

których oczekujesz po up ywie roku?
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Zmiany informacji

Kiedy mamy dost p do wszystkich potrzebnych informacji, z pewno ci  szybciej
i pewniej podejmujemy decyzje. Nasze obawy i w tpliwo ci zostaj  rozwiane,
jeste my gotowi ze spokojem podj  kolejne kroki. Ta Zmiana perspektywy daje
cz owiekowi mo liwo  dokonania zmian w jego nie wiadomym umy le, co
w efekcie powoduje odkrycie istotnych informacji, które inaczej mog yby zosta
niezauwa one:

Wyobra  sobie, e w teczce na Twoim biurku jest instrukcja obs ugi
do rozwi zania tego problemu. Co znalaz by  w tej instrukcji?

Co by by o, gdyby  mia  potrzebne informacje? Jakie wówczas podj by
dzia ania?

Co robi by  inaczej, gdyby wymagana informacja by a dost pna?
Za ó my, e wiedzieli my o tym...

Zmiany w systemie

Spojrzenie na dan  sytuacj , osob , kwesti  z perspektywy ca ego systemu
pozwala na zauwa enie istotnych elementów, z których ten system si  sk ada,
oraz zale no ci i powi za  pomi dzy nimi. W systemie modyfikacja jednego
elementu wp ywa na zmian  innych jego cz ci. Dlatego te  tak istotne jest, by
klient by  wiadomy tego, jaka jest jego rola czy funkcja w systemie i czego ten
system oczekuje od niego. Wa ne jest, by klient móg  spojrze  na ca y system,
ogarn  go ca ego swym wzrokiem np. z lotu ptaka, z góry, i z perspektywy tego
systemu popatrze  na swoj  w nim rol , na rozwa ane przez siebie decyzje doty-
cz ce tego systemu, a w efekcie dostrzec swój wp yw oraz rezultaty i konse-
kwencje w asnych dzia a  oddzia uj ce na ca y rozwa any system. Perspektywa
systemu mo e mie  zastosowanie np. do rodziny, organizacji studenckiej, kor-
poracji, dzia u, zespo u projektowego, dru yny. Zmiana w systemie pozwala na
wizualizacj  z ró nych perspektyw, np. czasu, informacji, innych osób. Mo na
równie  analizowa  i wizualizowa  szerszy system:

Spójrz na ca y system — co istotnego/innego zauwa asz z tego punktu widzenia?
Wyobra  sobie przez chwil , e jeste  ca  swoj  rodzin , ca ym systemem

powi zanych ze sob  i wspó zale nych od siebie jej cz onków. Z perspektywy
ca ej rodziny przyjrzyj si  rozwa anej przez siebie decyzji podj cia pracy. Jakie
zauwa asz istotne aspekty tej decyzji z punktu widzenia ca ej swojej rodziny?

Kup książkę Poleć książkę

http:/onepress.pl/rt/mocco2
http:/onepress.pl/rf/mocco2


Narz dz ia  coach ingowe 59

Przyjrzyj si  planowanej podwy ce VAT-u oczami ca ej organizacji.
Z tej perspektywy — jakie istotne zmiany zauwa asz?

Gdyby  na moment sta  si  ca ym Twoim zespo em, co by  us ysza  i zobaczy ?

Pytania zmieniaj ce perspektyw  s  pytaniami mocnymi, prze omowymi,
takimi, które uruchamiaj  wyobra ni , wzmacniaj  kreatywno  klienta, daj
wiele ró nych mo liwo ci — dzieje si  tak dlatego, e u ywamy kory mózgo-
wej przy tworzeniu wizji przysz o ci, przegl daniu obrazów, mo liwych planów
i rozwi za , porównywaniu i odrzucaniu scenariuszy. Narz dzie to pozwala klien-
towi na krytyczne poruszanie si  mi dzy ró nymi mo liwo ciami, ocenianie ich
i porównywanie, dokonanie selekcji kryteriów niezb dnych do tego, aby doko-
na  najlepszego wyboru.

Zastosowanie co najmniej trzykrotnego powtórzenia pytania „Co jeszcze?”
sprawia, e obrazy staj  si  coraz bardziej rzeczywiste, w miar  jak klient odtwarza
w umy le scenariusze skutecznych dzia a .

Kreowanie obrazów w wyobra ni klienta jest wolne od emocji, poniewa  kora
mózgowa tworzy obrazy zdarzenia w formie zdysocjowanej. Mo emy wi c swo-
bodnie budowa  i modyfikowa  ró ne warianty rozwi za .

Narz dzie Zmiana perspektywy mo emy stosowa  praktycznie w ka dym
momencie sesji coachingowej: podczas formu owania celu, poszukiwania mo -
liwych rozwi za , szukania zasobów i motywacji klienta, planowania i okre la-
nia strategii osi gni cia celu. Przyk adowe wyznaczone przez klienta obszary,
dla których warto zastosowa  narz dzie Zmiana perspektywy, to nabieranie dys-
tansu do trudnych sytuacji, przygotowanie do negocjacji, rozmowy rekrutacyjnej,
rozwi zywanie konfliktów i poprawa relacji, rozumienie oczekiwa  drugiej osoby,
wzrost empatii, my lenie perspektywiczne, my lenie systemowe, zmiana zachowa .

Pod wp ywem narz dzia Zmiana perspektywy klient ma mo liwo  spoj-
rzenia na siebie z innej perspektywy, rozwini cia umiej tno ci widzenia wiata
oczami innych osób i zrozumienia ich punktu widzenia oraz poszerzenia wia-
domo ci bycia cz ci  wa nego dla siebie systemu. Wyobra anie sobie ró nych
mo liwych rozwi za  pozwala klientowi na dokonanie w a ciwego wyboru,
wed ug okre lonych przez siebie kryteriów. Narz dzie to pomaga klientowi
w sposób kreatywny szuka  rozwi za , pozwala zebra  potrzebne informacje
i pog bi  wiadomo  w wa nych dla siebie kwestiach.
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Do umiej tno ci coacha, które wzmacniaj  dzia anie narz dzia Zmiana per-
spektywy, nale :

 Umiej tno  dobrania odpowiedniego tonu g osu.
 Kreatywno  przy zadawaniu pyta  o zmian  perspektywy.
 Umiej tno  wprowadzenia w asocjacj  – dysocjacj .
 Wizualizacja.
 Trzykrotne powtórzenie pytania „Co jeszcze?”.

Przyk ad zastosowania narz dzia podczas sesji coachingowej

Coach: Czym wa nym dla siebie chcia by  si  zaj  podczas dzisiejszej sesji
coachingowej?

Klient: Nie wiem, co zrobi , by bank zdecydowa  si  finansowa  moj  dzia-
alno . Napisa em wszystko we wniosku, a oni pytaj  jeszcze raz o to samo.

By em ju  drugi raz, aby z o y  wniosek, zosta em zaproszony na spotkanie i mój
wniosek znowu zosta  odrzucony przez tego bankiera.

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

Klient: Skoro zapraszaj  mnie na rozmow , to wydaje mi si , e wniosek jest
dla nich ciekawy. Chcia bym popracowa  nad skuteczn  strategi  kolejnej roz-
mowy z bankiem.

Coach: Chc  Ci teraz zaproponowa , by  spojrza  na swój wniosek z punktu
widzenia osób przydzielaj cych te pieni dze i zobaczy , co si  stanie. Co ty na to?

Klient: Ok, mo emy spróbowa .
Coach: Wyobra  sobie, e to bank przychodzi do Ciebie po po yczk , jest

jednym z wielu ubiegaj cych si  o ni . Ty chcesz sfinansowa  tylko kilka inicjatyw.
Jeste  zapracowanym bankierem i nie masz zbytnio czasu na czytanie wniosków.
Komu przyzna by  po yczk ?

Klient: Hmm... Nigdy tak wcze niej nie my la em! Hmm... Musia bym wybra
jakie  kryteria przyznawania po yczki.

Coach: Jakie by yby te kryteria?
Klient: Op acalno  inwestycji, ciekawy produkt, ma e ryzyko tego, e przed-

si wzi cie si  nie powiedzie, co  fajnego.
Coach: Co jeszcze?
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Klient: Hmm... Musia by mnie kto  do tego przekona , musia by to by
kto , kto jest godny zaufania, kto tych pieni dzy naprawd  potrzebuje i potrafi
z nich zrobi  po ytek.

Coach: Co jeszcze?
Klient: Chcia bym, by kto  dobrze zareklamowa  mi swój produkt/us ug ,

by  dobrze przygotowany na wszelkie moje pytania, nawet na te, na które ju
odpowiedzia  w swoim wniosku.

Coach: Co  jeszcze?
Klient: Tak, jeszcze jedno — chcia bym, by mi o mi si  z t  osob  rozma-

wia o, by by a odwa na i zdecydowana. Przecie  gdy dostanie te pieni dze, to
w taki sam sposób b dzie rozmawia a ze swoimi potencjalnymi klientami.

Wersja skrótowa

 1. Wys uchaj opisu sytuacji.
 2. Popro  klienta, aby wskaza  i nazwa  sytuacj  czy problem, na którym utkn .
 3. Zaproponuj zmian  perspektywy.
 4. Wprowad  klienta w inn  perspektyw  przy u yciu jego wyobra ni.
 5. Zapytaj, co klient zauwa y .
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