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Rozdziat Il.

CO BLOKUJE POROZUMIENIE?

Praktycy porozumienia bez przemocy1 wiedzq, ze nie ma czego$

2

takiego, jak ,,prawidlowy”, ,nieprawidtowy”, ,stuszny’,

2

Hniestuszny”, ,dobry” czy ,zty”. Wiedzq, ze wszystko to jest
produktem kultury, ktéra przygotowuje ludzi do zycia
w poddarnstwie. Jezeli ktos chce, zebysmy byli ulegli
1 dopasowywali sie do panujqcej hierarchii, to wbija nam
do gléw, co jest ,stuszne”, a co ,,niestuszne”, co ,,stosowne”,
a co ,niestosowne”. Oczywiscie shusznos$é i stosownosé definiujq ci,
ktorzy sq na gérze.

— Marshall B. Rosenberg

W codziennej praktyce zycia malo kto jest w stanie utrzyma¢ jed-
nolity, ,,czysty” styl komunikacji na jednym poziomie. Nawet pozor-
nie bezduszny mafioso jest w stanie przemawia¢ do swojego ulubio-
nego pinczerka stowami pelnymi uczucia, co powoduje, ze w tym
momencie komunikuje sie z poziomu zieleni. A najbardziej kochaja-
cej matce moze sie zdarzy¢, ze wyartykuluje do dziecka tekst typu:
»Zabije cie, jezeli jeszcze raz zostawisz otwarta lodéwke”. Warto
mie¢ to na uwadze przed przystapieniem do analizy swojego stylu
komunikacji. Na poczatku chodzi o to, zeby sprawdzi¢, w jakim
stylu porozumiewasz sie najczescie;j.

1 Polskie ttumaczenie nazwy metody Nonviolent Communication.
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Drugi krok to przyjrzenie sie sobie w sytuacjach napiecia. Jak
czesto, kiedy sie denerwujesz, spadasz na eb, na szyje do Swiata
agresywno-tchorzliwej czerwieni? Jak czesto z bezsilnosci rozpoczy-
nasz manipulacyjne manewry, ktore nie pozwalaja wyrwaé sie poza
granice bursztynowej Swiadomosci? DopOki operujesz z poziomu
czerwieni i bursztynu, dop6ty uczestniczysz w walce o wladze i zwigza-
ne z nig przywileje, a rozwiazujac sporne sytuacje, mozesz by¢ zwyciez-
ca lub przegranym. Innego wyjscia na tych poziomach relacji nie ma.

Przydatnym narzedziem do autodiagnozy swojego stylu komuni-
kacji (a takze do przyjrzenia sie stylowi komunikacji otaczajacych
nas ludzi i dominujacemu stylowi komunikacji w firmie) jest opraco-
wana przez Marshalla Rosenberga metoda nauki komunikowania sie
w spos6b empatyczny — Nonviolent Communication? (w skrocie NVC,
w polskim ttumaczeniu porozumienie bez przemocy). Marshall
Rosenberg opisat w niej miedzy innymi mechanizmy jezyka, ktére
powodujg, ze odechciewa sie nam z kim§ rozmawia¢, bo budza one
gniew lub rezygnacje i blokuja mozliwo$¢ porozumienia sie w part-
nerski, empatyczny sposéb. Nazwal je komunikatami blokujacymi
porozumienie. Podstawowe cztery komunikaty blokujace to osady,
poréwnania, wypieranie sie odpowiedzialnosci i zadania pod grozba
kary. Sg to mechanizmy typowe dla opresyjnego stylu komunikacji.

Dlaczego wlasnie ten sposéb wyrazania mysli jest przemocowy?
Dlatego, ze wszystkie te mechanizmy stluza do wywierania presji
na rozmowce po to, by zrobil on to, czego chce nadawca komunikatu.
Niewazne, czy presja wywierana jest w sposéb czynny (osady, po-
réwnania, zadania), czy jest przejawem biernej agresji (ignorowanie,
wypieranie sie odpowiedzialnosci) — zalozenie jest takie, ze rozmoéwca
ma zrobi¢ to, co ja chce, zeby zrobil. Czasami te struktury stowne
bywaja nazywane ,,popychaczami”, bo méwiacy ma nadzieje, ze kiedy
ich uzyje, to popchnie druga osobe do szybszego zrobienia tego,

2 https://www.cnvc.org/
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czego od niej oczekuje, i sprawa bedzie zalatwiona, a problemy roz-
wigza sie same. Tak sie jednak nie dzieje. Uzywanie ,popychaczy”
powoduje wzrost napie¢, blokuje mozliwo$é kontaktu opartego na
wzajemnym zrozumieniu i sprowadza relacje do mechanizmow
wywierania presji wedlug schematéw wladca — poddany, sedzia —
podsadny, dorosty — dziecko.

Zadanie to przemocowy komunikat najlatwiejszy do rozpozna-
nia (bo nie owija niczego w bawelne, albo owija niezbyt doklad-
nie). Ta forma wypowiedzi opiera sie na schemacie ,,Zréb to, bo
inaczej pozatujesz”. Stynne w Polsce (w czasach sprzed pokolenia X)
teksty bedace popularna woéwczas forma negocjacji warunkow pracy,
w rodzaju: ,Na pani (pana) miejsce jest wielu chetnych”, sa wlaénie
przykladem takiego niezbyt dokladnie owinietego w bawelne za-
dania: ,,Jesli tego nie zrobisz, to wyrzuce cie z pracy”. Zadanie polega
na motywowaniu do dzialania za pomoca strachu. Jest to skuteczne
w tzw. ,czerwonych” organizacjach opartych na jawnej przemocy.
W organizacjach i relacjach deklarujacych wyzszy poziom Swiado-
mosci zarzadzania zadanie bywa przemycane w polukrowanej formie
udajacej prosbe, np. Prosze cie, napraw swoje relacje z tym
klientem, bo w przeciwnym razie nie bede mégl cie awansowaé.
Jednak po oskubaniu lukru wylania sie typowa dla zadania
struktura stlowna ,,Jesli nie zrobisz tego, co ja chce, zeby$ zrobit —
bedzie zle”. Mechanizm ten stuzy do budowania relacji na zasadach
wladca — poddany. Jezeli w jakim$ $rodowisku czesto spoty-
kamy sie z zarzadzaniem opartym na stosowaniu zadan, to jest wielce
prawdopodobne, ze mamy wéweczas do czynienia z ,,folwarcznym”
stylem zarzadzania zakorzenionym w feudalnym sposobie myslenia
o Swiecie.

Osad tez daje sie dos¢ fatwo rozpoznaé (jestes zdolny, niezdolny,
leniwy, pracowity, spoznialski itp.). Stosowanie osadéw stuzy do bu-
dowania relacji opartych na dominacji i podporzadkowaniu: ten,
ktory osadza, ,wie lepiej”, ma wladze do osadzania innych, jego
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zdanie sie liczy (Ja tu jestem bogiem i powiem ci, co dobre, a co zle),
a osadzany — jest na stabszej pozycji, jego zdanie sie nie liczy, ma sie
dostosowac tak, zeby zadowolié wydajacego sady.

Poréwnania (np. ,Kasia jest zdolniejsza”; ,,Piotr byl w stanie
to zrozumie¢, a ty nie”; ,Tamten zespot zawsze osiaga lepsze rezul-
taty niz wasz”) sa w istocie pewna forma osadéw: ten, kto poréwnuje,
uzurpuje sobie prawo do tego, ze jego zdanie jest najwazniejsze,
a swoja wladze demonstruje za pomoca wytykania innym ich rze-
czywistych lub urojonych wad albo (w przypadku osadzania na
plus) uznawania tych zalet, ktore sam uwaza za pozadane. Porowny-
wanie uruchamia takie same pod$wiadome mechanizmy jak osadza-
nie i przynosi podobne skutki. Sluchajacy jest wytracony z réwnowagi,
a jego poczucie wlasnej wartosci jest podkopywane. Jesli dzieje sie
to na forum publicznym — sila razenia jest w oczywisty sposob wiek-
sza. Mechanizm komunikacji w tej sytuacji to relacja sedzia —
podsadny.

Nieco inaczej niz zadanie, osadzanie i poréwnywanie dzialaja
dwa kolejne mechanizmy: wypierania sie odpowiedzialno$ci
i przejmowania odpowiedzialnosci.

Pozornie ten, kto stosuje wypieranie sie odpowiedzialnosci,
moze sprawia¢ wrazenie osoby slabej, wiec jak taki staby czlowiek
mialby przymuszaé¢ innych do zrobienia czegokolwiek? A jednak.
Kazdy, kto uzywa w rozmowie takich struktur stownych jak np.
.10 przez ciebie sie spdzniliSmy”, ,Nie ja to wymyslitam”, ,On
zawsze wyprowadza mnie z réwnowagi”, ,,Ty bedziesz wiedziat lepiej,
co z tym zrobié¢” itp., sugeruje rozmowcy, ze moéwiacy te stowa nie
ma zadnej mocy sprawczej, ze zrobil to, co zrobil, bo kto$ go zmusil,
bo nie panuje nad swoimi odruchami, bo jest ulegly albo niezdolny
do dzialania itp. W komunikacji uruchamia to uklad, w ktérym nie
moze by¢é mowy o partnerstwie, bo jedna ze stron jest slabsza, glupsza,
niedojrzala, niezdolna do wspolpracy albo niezainteresowana wspél-
praca. A ty, cztowieku, ktory jestes silniejszy, dojrzalszy, madrzejszy,
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zainteresowany wspolpraca — co$ z tym po prostu zréb. | wiele oséb
zaradnych, zorganizowanych, pracowitych wpada w ten sposéb
w pulapke przejmowania nie swojej odpowiedzialnosci, wchodzi
w role wybawcy i robi co$, co do nich nie nalezy, bo nie sa w stanie
wytrzymaé napiecia, jakie sie rodzi w takich okoliczno$ciach. Jeéli
taka sytuacja pojawia sie pomiedzy pracownikami na réwnoleglych
stanowiskach to — mozna powiedzie¢, pot biedy, bo wykorzystywana
w ten sposob osoba ma szanse sie zreflektowac i przesta¢ dawaé
sie wkrecac w nie swoje obowiazki. Gorzej, kiedy taka ,.biedna” osoba
omota przelozonego i ten odgérnym poleceniem kaze innym pra-
cownikom przejaé obowigzki ,.biedactwa”.

Szczegoblnie podatnym Srodowiskiem pracy dla rozprzestrze-
niania sie mechanizmu wypierania sie odpowiedzialnosci sa firmy
zarzadzane wedlug paradygmatu bursztynowego. Schemat takiego
zachowania opiera sie na relacji odpowiedzialny dorosty —
nieodpowiedzialne dziecko.

Na przestrzeni wiekéw we wszelkich sytuacjach opartych na
sprawowaniu wladzy (a bylo ich wiele, od wladzy feudaléw poczaw-
szy, przez wszelkiego rodzaju wladze duchowa, sady, wojsko, szkoty,
na wladzy rodzicielskiej skonczywszy) ten sposéb komunikowania
sie byl tak oczywisty, ze utrwalit sie w jezyku jako powszechnie uzy-
wany schemat. Dlatego dzi§ malo kto zdaje sobie sprawe z tego, ze
kiedy w rozmowie pojawiaja sie osady, poréwnania, zadania pod
grozba kary czy wreszcie mechanizmy slowne oparte na wypieraniu
sie odpowiedzialnosci (ktore zazwyczaj towarzysza biernej agresji),
wtedy w relacji uaktywnia sie proces siegania po wladze i podpo-
rzadkowywania rozméwcy. Jednak ludzie — nawet nieSwiadomi
tych procesow — odruchowo reaguja niechecia lub agresja w takich
sytuacjach. Bo nikt nie czuje sie dobrze, bedac podporzadkowywa-
nym lub zmuszanym do przejmowania nie swojej odpowiedzialnosci.
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OPtAKANE SKUTKI MILYCH ROZMOW
Co ciekawe, osady i por6wnania na plus, informowanie o nieprzyj-
mowaniu odpowiedzialnosci za siebie w rozczulajacy sposob oraz
zadania ubrane w forme zawierajaca stowo ,,prosze” réwniez blokuja
zrownowazong, partnerska komunikacje i przekierowuja ja na tory
wspolzawodnictwa i walki o wladze. W takiej relacji, w ktorej jedna
ze stron uzywa ,milych” form komunikatéw blokujacych porozu-
mienie, wspolpraca jest wykluczona. Przez wiele oséb ta wiadomosé
odbierana jest jako nieprawdopodobna. Co moze by¢ zlego w milych
stowach? Jesli dla ciebie tez jest to zaskakujace i budzi op6r —
proponuje wlaczy¢ czujnosé, bo istnieje duze prawdopodobienstwo,
ze jeste$ podatny (podatna) na manipulacje lub sam jej uzywasz
w kontaktach z innymi. Bedziemy jeszcze do tego wracaé. Teraz
przyjrzyjmy sie temu, dlaczego mite osady, poréwnania, odmawianie
odpowiedzialnosci i pewien rodzaj prosb tez sa komunikatami
blokujacymi.

—Jaki jeste$ skuteczny w rozwigzywaniu probleméw we-
wnqtrz zespotu!

— Wyglgdasz naprawde wspaniale.

— Swietnie to zrobiles.

— Bardzo chciatbym ci przyznaé premie, ale naprawde nie moge.

Co moze byé¢ zlego w milych stowach? Ot6z niezaleznie od
znaku ,,+” lub ,—”, ocena, poréwnanie, ,stodkie” wypieranie sie od-
powiedzialno$ci (bo ja jestem taki biedny, taka bezradna) oraz zada-
nia (nawet jesli zrecznie przybieraja forme ,,stodkich” présb) blokuja
mozliwo$¢é rozmawiania wprost i szczerze. Przeciez komus, kto jest
mily, trudniej odmaowié czy sie z nim nie zgodzi¢, bo... przestanie by¢
milo, a to moze byé sytuacja nie do zniesienia dla wielu oséb. Dla
ciebie tez?

Czesto mile slowa sg koniem trojanskim, dzieki ktéremu
rozmoéwca przekracza twoje granice, ktére mialy bronié cie przed
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~wkreceniem” w robienie tego, czego tak naprawde wcale nie masz
ochoty robi¢. Niemozliwe? A jednak:

—Jaki jeste$ skuteczny w rozwiqzywaniu probleméw we-
wnqtrz zespotu! Nie podobajq sie im nowe zasady przydzielania
premii 1 juz dostatem pare niezadowolonych maili. Pogadaj z nimi,
tak jak ty potrafisz, na pewno dasz rade przemoéwi¢ im do rozumu.
(No i jak tu teraz odméwié¢ — wyjdzie na to, ze jestes nieskuteczny,
a tego bys nie chcial, prawda?).

— Wyglqdasz naprawde wspaniale. Shizy ci ten pobyt na wsi.
To bym ci podrzucita w piqtek dzieciaki na dziatke, zeby mogty
poby¢ z babcig na $wiezym powietrzu. (I jak tu teraz powiedzied,
Ze niewazne, czy corka cie widzi tadnq czy brzydkq, jesli optatq
za komplement ma byé zmiana twoich weekendowych planéw?).

— Swietnie to zrobiles. I po co szukaé nie wiadomo kogo i jeszcze
mu placié, skoro ty mozesz tak dobrze pomalowaé to sam. (I co teraz
— rozbrojony komplementem poddajesz sie bez walki? Tylko skqd
ta zlo$¢ zamiast radosci z samodzielnego pomalowania plotu?).

— Bardzo chcialbym ci przyzna¢ premie, ale naprawde nie moge.
Zobacz, jaki skqpy jest ten nowy zarzqd, chcieliby chyba, zeby
ludzie pracowali za darmo. (Czy w tym momencie juz zaczqltes
wspdlczué swojemu kierownikowi jego trudnego polozenia? A moze
warto zapytaé, czy rzeczywiscie nikt z twojego zespotu nie dostat
premii i jak wyglgda kwestia premii kierownika?).

Bez wzgledu na to, czy osady, poréwnania, zadania i wypieranie
sie odpowiedzialnosci przyjmuja forme ,,mila” czy ,,niemily”, zawsze
aktywuja taki styl rozmowy, w ktérym jedna ze stron ma wiadze,
a druga tej wladzy podlega. Jeden osadza, drugi jest osadzany. Jeden
zada, drugi robi. Jeden wypiera sie odpowiedzialnosci, drugi bie-
rze na siebie odpowiedzialnos$é za siebie i za niego.

Jezeli twoim celem jest budowanie z innymi relacji partner-
skich, opartych na wspieraniu sie nawzajem, na wzajemnym szacunku
i wspolpracy, to pierwszym krokiem do tego celu jest zdobycie
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umiejetnosci rozpoznawania mechanizmow blokujacych komunika-
cje. Po to, by samemu ich nie uzywac, ale takze po to, zeby w sytuacji,
kiedy tych mechanizméw uzywaja inni wobec ciebie — wiedzie¢,
jak pokierowa¢ rozmowa i ,przeprogramowac ja” na styl porozu-
miewania sie wprost — bez osaddw, poréwnan, zadan i wypierania
sie odpowiedzialnoéci. A wiec bez ranienia siebie i innych, ale z re-
spektowaniem granic i szacunkiem dla wyborow kazdej ze stron.

TWOJ OSOBISTY STYL KOMUNIKACJI
Swiadomos¢ wlasnych cech, mozliwosci, przyzwyczajen, tendenciji
jest kluczem do bardziej zréwnowazonego zycia. Zyjemy w réwno-
wadze, kiedy lepiej rozumiemy siebie samych i innych. A wyrazamy
siebie i okazujemy zrozumienie innym, uzywajac stéw — w okreslony
sposob i z powtarzalnym skutkiem. Ten powtarzalny skutek to wia-
$nie nasz osobisty styl komunikacji, ktéry decyduje o sposobie, w jaki
wchodzimy w relacje z innymi, o tym, czy budujemy wokét siebie
mosty czy mury, czy czesciej wspélpracujemy, czy raczej chadzamy
ochoczo na wojne z innymi. Osobisty styl komunikacji jest papier-
kiem lakmusowym naszego nastawienia do $wiata i odbioru $wiata.
A najciekawsze w tym wszystkim jest to, ze tak naprawde istnieja
tylko dwa rézne sposoby komunikowania sie: opresyjny (stosujacy
mechanizmy przemocy slownej, nastawiony na rywalizacje i rozwia-
zujacy problemy metoda wygrana-przegrana — charakterystyczny
dla czerwonych i bursztynowych organizacji) oraz nieopresyjny
(wolny od mechanizméw przemocy stownej, nastawiony na wspoél-
prace i poszukiwanie rozwigzan metoda wygrana-wygrana — wyste-
pujacych w organizacjach poziomu pomaranczowego, zielonego
i turkusowego). Wszelkie odmiany osobistych styléw komunikacji
to po prostu warianty opresyjnego lub nieopresyjnego sposobu komu-
nikowania sie z innymi i z samym soba. A to, jak postugujesz sie mowa,
pokazuje, z jakiego poziomu $wiadomosci ,,operujesz” najczesciej.
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Czy czesciej bywasz ,,czerwony” badz ,bursztynowy”, czy moze twgj
osobisty styl komunikacji bardziej ciazy w kierunku pasm pomaran-
czowego, zielonego i turkusowego? Mozna to pozna¢ po tym, czy i jak
czesto uzywasz komunikatow blokujacych porozumienie, opisanych
przez Marshalla Rosenberga w jego metodzie Nonviolent Communi-
cation (NVC). Metoda NVC pozwala wyeliminowaé ze swego stylu
komunikacji schematy oparte na przemocy slownej i komunikowaé
sie bardziej Swiadomie, a mniej nawykowo.

Czy komus z was zdarzylo sie nieSwiadomie rozsyla¢ spam do
znajomych, ktérych adresy macie w swojej poczcie mailowej? Albo
filmiki na Facebooku? Staliécie sie nieSwiadomymi dostarczycielami
spamu, bo jaki$ wirus uruchomit akcje, ktérej wy sami nie podjeliby-
Scie $wiadomie, a jej skutki w najmniejszym stopniu nie byly pozy-
teczne — ani dla nadawcy, ani dla odbiorcéw. Jednak stalo sie —
wirus zostal rozeslany, czyniagc mniejsze lub wieksze szkody na dys-
kach uczestnikow zdarzenia. Ten przyklad pokazuje, ze nie bedac
Swiadomym toczacego sie procesu, mozemy w takim samym stopniu
przyczynié sie do dyskomfortu ludzi, z ktorymi pozostajemy w relacji,
jak ktos, kto zrobitby to samo z premedytacja. Skutek jest taki sam.

Innym przyktadem jest catkiem Swiadome i realizowane w dobrej
wierze rozsylanie lancuszkéw spamu zawierajacego w tresci polece-
nie lub prosbe o przesltanie danej wiadomosci do jak najwiekszej
liczby odbiorcow. W stosunkowo krétkim czasie tancuszek jest prze-
sylany w sieci w wielu egzemplarzach, co prowadzi do zapchania
laczy internetowych oraz zablokowania serweréw. W tym przypadku
nadawca $wiadomie podejmuje akcje rozsylania, nie zastanawia
sie jednak nad skutkami swoich dzialan, a kiedy sie w konicu o nich
dowie, ttumaczy swoje dzialanie tym, ze przeciez ,chcial dobrze”.
Niestety skutek takiego dzialania jest dokladnie taki sam, jak gdyby
»chcial Zle”.

Podobne mechanizmy zachodza w przypadku komunikacji mie-
dzyludzkiej — niewazne, czy toczy sie ona w bezpos$rednim kontakcie,
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telefonicznie, czy za pomoca narzedzi internetowych. Porozumie-
wajac sie z innymi, uzywamy okreslonych mechanizméw komuni-
kacji — jedne z nich sa przemocowe i czynig szkody nie tyle na
dyskach, co raczej w sercach (ale takze mézgach) naszych rozmoéw-
cow, inne sg bezprzemocowe, przyjazne i otwieraja serca i umysly
ludzi, z ktérymi mamy do czynienia. Problem polega na tym, ze ciagle
zbyt malo os6b ma swiadomos¢ tego, ze takie mechanizmy istnieja,
Ze mozna je rozpoznawac, weryfikowac i uzywaé ich $wiadomie. Bo
dopoki nie mamy $wiadomosci, ze komunikujemy sie przemocowo,
to fakt, ze ,,chcemy dobrze”, nie zmieni skutkdw naszych zachowan.
Beda one takie same, jak gdyby$my chcieli Zle.

Zbyt wielu ludzi ciagle naiwnie wierzy, ze ich dobre intencje
moga zniwelowac szkody wyrzadzone przez ich niewiadome dziala-
nia. Nie moga, bo efekty juz zaistnialy. Tak jak w znanej (ale pozwole
sobie ja przytoczy¢ po raz kolejny, bo dobrze pokazuje ten mecha-
nizm) opowiesci o plocie, ojcu i synku, ktéry dopiero uczy sie zycia.
Oto6z ojciec w ramach wiosennych porzadkéw odnowil i pomalowat
plot. Jego kilkuletni synek znalazt skrzynke z narzedziami i w kazda
nowo pomalowana deske w plocie calkiem zrecznie wbil okazaty
gwoézdz. Kiedy przyprowadzil tate, zeby mu sie pochwali¢ swoja
praca, zauwazyl, ze na twarzy ojca nie maluje sie wcale szczescie
i podziw. W tym momencie syn zetknal sie w praktyce z sytuacja
»Zniszczyé cos, sprawiajac komus tym samym przykrosé”. Zrozumiat
to swoim kilkuletnim sercem i powiedzial tacie, zeby ten sie nie
martwil, bo on samodzielnie te wszystkie gwozdzie jak wbil —
tak powyciaga. ,,Dobrze, synku — odpowiedzial ojciec — jednak
zapamietaj na przyszlos¢, ze dziury po tych wszystkich gwozdziach
pozostang”.

Dlatego zamiast w swoim zyciu zajmowaé sie wyciaganiem
gwozdzi i maskowaniem tak powstatych dziur w naszych relacjach
z innymi, dobrze jest zapobiec zawczasu pewnym zniszczeniom.
Nawet jesli nie sa one zbyt duze. Nawet jesli da sie je potem zalatac.
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Osobiscie we wszystkich obszarach zycia uznaje wyzszo$¢ profilak-
tyki nad koniecznoscia leczenia. A ty?

W tabelce znajdziesz przyktady komunikatow blokujacych poro-
zumienie. Czasami te komunikaty nazywa sie ,,popychaczami”, bo
kiedy ich uzywamy (albo kto$ uzywa ich w stosunku do nas), intencja
mowiacego jest ,,popchniecie” drugiej osoby do zrobienia czego$, na
czym mowigcemu zalezy. Niestety, taka forma proszenia o zmiane
tylko zwieksza opor rozmoéwcey i dziala odwrotnie do zakladanej
intencji. Ludzie staja bardziej niechetni do zrobienia tego, czego od
nich sie oczekuje, niz byli, za n i m tak sie do nich zwrécono. A jezeli
ugna sie i zrobig to, co komunikat sugeruje — zrobia to pod wplywem
wstydu, strachu lub poczucia winy, na ktorych nigdy nie zbuduje
sie zdrowych i satysfakcjonujacych relacji.

Mechanizmy, ktére uniemozliwiaja
porozumiewanie sie wprost

Przyktady uzycia

Osady moralne

Stuza do informowania o tym, co jest z kims$
»hie tak”, i przekonywania, ze z punku widzenia
mowiacego nalezy to jak najszybciej zmienid,
zeby postepowad w sposdb, jaki méwigcy
uznaje za jedynie stuszny.

Przyktady:

Jestes leniem. Jestes zbyt naiwna.
Jestes lewakiem. Nie lubisz mnie.
Zle to robisz. Nigdy sie nie starasz.

Schemat:

Ja cie zaklasyfikuje do jakiejs grupy wedtug
moich norm, a ty masz to uzna¢ za prawde
objawiong.

— Gdybys tylko byt bardziej
solidny (osad), mégtbys osiggac
catkiem dobre wyniki.

— Pani jest wystarczajgco
inteligentna (osad), Zeby sobie
z tym poradzic.

— Gdybys sie bardziej postarata
(osad — w domysle: za mato sie
starasz), nie bytoby powodu

do awantury.
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Mechanizmy, ktére uniemozliwiaja
porozumiewanie sie wprost

Przyktady uzycia

Poréwnywanie

Stuzy gtéwnie do wykazania, ze s3 lepsi i gorsi,
i ze méwiacy chciatby, zeby kto$ zachowywat
sie tak jak ci, ktérych on uznaje za lepszych.

Przyktady:

Tamta ekipa zrobita to samo w dwa dni, a wy
juz grzebiecie sie tydzien. Kasia nigdy sie nie
spéznia, chociaz mieszka dalej niz ty; jej dzieci
sq po prostu lepiej wychowane (w domysle:
niz twoje).

Schemat:

Powiem ci, co z tobg jest nie tak, pokazujgc,
Ze inni sq od ciebie lepsi.

Wypieranie sie odpowiedzialnosci za wtasne
czyny i stowa

Stuzy gtéwnie do tego, zeby udawad, ze
samemu nie wybrato sie tego, co sie zrobito
lub witasnie robi.

Schemat:

Ktos lub cos wptyneto na moje zachowanie,
wiec to cos$ lub ten ktos odpowiada za to,
co ja robieg, a nie ja.

Stawianie zadan ukrytych pod forma
prosby

Stuzy ,,popychaniu” rozméwecy do zachowan,
na jakich zalezy méwigcemu, nawet jezeli
udaje, ze tadnie prosi.

Schemat:

Zrobisz tak, jak ja chce, albo bedzie Zle,
i to bedzie twoja wina.

— Zrobites sie taki arogancki
jak nasz szef.

— Pan jest bardziej
doswiadczony niz pana kolega
zdziatu (poréwnanie —

w domysle: jestes lepszy — on
tak nie potrafi albo nie chce).

— Twoja poprzedniczka jakos
mogta pogodZzi¢ udziat w dwdch
projektach (poréwnanie —

w domysle: jeste$ gorsza — ty
tak nie potrafisz albo nie
chcesz).

— Wasz stosunek do
dotrzymywania terminéw
wpedzi mnie do grobu
(wypieranie sie
odpowiedzialnosci za stan
wtasnych nerwdw).

— Chciatabym umieé dogadaé
sie z szefem bez ukrywania
pewnych spraw, ale to tyran,
ktéry nie jest w stanie zrozumie¢
podwtadnego (wyparcie sie
odpowiedzialnosci za swdj
udziat w relacji + ocena).

— Prosze cie, zebys naprawit
swoje relacje z tym klientem,

bo w przeciwnym razie nie masz
co marzy¢ o awansie (zadanie
udajace prosbe).

Prosze, jesli naprawde jestem
dla ciebie wazna, pojedzmy
w tym roku w géry (zadanie
udajace prosbe).
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Biznes na skali barw

Czy wiesz, ze firmy i organizacje maja swoje kolory? Moga by¢ czerwone, bursztynowe,
pomarariczowe, zielone albo turkusowe. | nie, wcale nie chodzi o kolor logotypu, ktére
reprezentuje dang firme czy organizacje. Tajemnica tych barw tkwi w przyjetym stylu
zarzadzania.O tej typologii $wiat po raz pierwszy ustyszat w 2014 roku dzieki przelomo-
wej publikacji Frederica Lalouxa zatytutowanej Reinventing Organizations. Wedtug
klasyfikacji zaproponowanej przez autora kolor przypisany organizacji odpowiada
przyjetemu w niej modelowi zarzadzania — opresyjnemu w organizacjach czerwonych,
sformalizowanemu w bursztynowych, zmechanizowanemu w pomarariczowych,
nastawionemu na dialog w zielonych oraz ptaskiemu w turkusowych.

Ta ksigzka stanowi zbiér metod wiasciwych do zarzadzania komunikacja

w zaleznosci od koloru firmy. Autorka, doradczyni i trenerka od wielu lat
wspotpracujaca z polskimi firmami, wskazuje w niej, jak zdefiniowac dominujaca
barwe wiasnej organizacji. Podpowiada, jak okresli¢ preferowany styl komunika-

¢ji, zarowno organizacyjny, jak i osobisty, zwieksza¢ efektywnos¢ i komfort pracy
oraz zapobiegac niepozadanym zjawiskom (jatowe dyskusje, przemoc stowna
czy mobbing). Co istotne, ksigzka odnosi sie do rodzimych realiéw, a podane

w niej przyktady réznych strategii radzenia sobie z problemami komunikacyjnymi
pochodza z zycia — faktycznie wystapity w ktérejs z polskich firm lub organizacji.

EWA M A Z U L pracuje jako doradca i trener komunikacji. Od ponad 10 lat
propaguje i wdraza w firmach programy oparte na zasadach spotecznej
odpowiedzialnosci biznesu (CSR), zréwnowazonej komunikacji i metodzie
Nonviolent Communication (NVC). Uczyta sie jej miedzy innymi bezposrednio
od Marshalla Rosenberga — twércy NVC. Jest doradca do spraw CSR wpisanym
na liste doradcéw Polskiej Agencji Rozwoju Przedsiebiorczosci. Napisata

ponad 100 artykutéw na temat komunikacji, ktére zostaty opublikowane
miedzy innymi w miesiecznikach:,,Charaktery’;,Sens",Personel i Zarzagdzanie’,
«Personel Plus”. Wiecej na http://ewamazul.pl/.
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