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CZESC | TRENING INTERPERSONALNY

1. Kompetencje interpersonalne

Kompetencje interpersonalne, ktére mozna rdwniez nazwaé umiejetnoSciami
psychospotecznymi,  osobistymi, inteligencja  spoteczna, czy tez efektywnoscia
interpersonalng sa niezwykle istotnym elementem kompetencji oséb zajmujacych sie
rozwojem innych. Kompetencje interpersonalne zapewniajg skutecznos¢ realizacji celow
w sytuacjach spotecznych, czyli podczas kontaktéw z innymi ludzmi. Dzieki nim jesteSmy
w stanie wykorzystywaé w petni nasz potencjat, specjalistyczng wiedze i zawodowe
doSwiadczenie. W przypadku treneréw, ktérzy wspétpracuja z innymi ludzmi i pracuja dla
innych ludzi, to wtasnie kompetencje spoteczne decyduja ostatecznie o mozliwosciach
skutecznej realizacji celéow szkoleniowych.

1.1 Charakterystyka kompetencji interpersonalnych

Kompetencje interpersonalne, ktdre sa ztozonymi umiejetnoSciami, warunkujgacymi
efektywnos¢ radzenia sobie w okreSlonych sytuacjach spotecznych, rozwijaja sie w toku
naturalnego badz sztucznego treningu spotecznego. Obejmuja nastepujace obszary:

O

otwartosé

budowanie zaufania
komunikowanie sie

pewnosc¢ siebie

budowanie autorytetu
respektowanie granic w relacjach z innymi
asertywnosc

perswazja

obrona przed manipulacja

empatia i inteligencja emocjonalna
rozwigzywanie konfliktow
radzenie sobie ze stresem
negocjowanie

przewodzenie grupie

OGO NONONONONONONOINONONGC)

Najczesciej wystepujace trudnosci w obszarze kompetencji interpersonalnych:

spoteczne wycofywanie sie

chtéd w kontaktach spotecznych (brak bliskosci)

narzucanie sie (nadmierne angazowanie sie i zabieganie o uwage )

nadmierna otwartos¢ i poSwiecanie sie (nierozumienie innych, trudnosci w stawianiu
granic)

brak asertywnosci

nadmierna dominacja i kontrolowanie innych (pouczanie, manipulowanie)
tatwowiernos¢ i nadmierne dostosowywanie sie

zawis$¢ i mSciwos¢ (wroga dominacja, podejrzliwosc)

OO0OO0OO0O 0000
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W czym moga pomac trenerom wysokie umiejetnosci interpersonalne?

Budowanie atmosfery zaufania i wspétpracy

Motywowanie zaréwno siebie jak i uczestnikéw szkolen

Proaktywnos¢, zarowno w sferze zawodowej, jak i osobistej

Podniesienie odpornosci na stres

Podniesienie poziomu asertywnosci (uzyteczne nie tylko w kontaktach z uczestnikami,
ale i innymi stronami kwintetu szkoleniowego)

Budowanie autorytetu (osoby posiadajace wysokie umiejetnosci interpersonalne
odbierane s3 jako charyzmatyczne i s3 zwykle autorytetem w swoim srodowisku)
Inspirowanie innych do dziatan zgodnych z naszymi celami

Utrzymanie dyscypliny w grupie szkoleniowej

Modelowanie kompetencji interpersonalnych u uczestnikow szkolen

OO0 O 000O0O0

Jakie sa uwarunkowania kompetencji interpersonalnych?

Poziom kompetencji spotecznych bezposrednio zalezy od rodzaju, intensywnosci oraz
efektywnosci treningu spotecznego. Naturalny trening spoteczny przechodzimy przez cate
zycie w codziennych sytuacjach spotecznych, w srodowisku spotecznym. Istotne jest to, jak
nas wychowano, jak sami sie wychowalismy, tak dziatamy w interakcjach.

Nalezy zaznaczy¢, ze te umiejetnosci mozna szkoli¢ zarbwno w Srodowisku treningowym,
podczas treningu umiejetnosci interpersonalnych jak i w warunkach naturalnych.

Kompetencje spoteczne w wiekszym stopniu wigza sie zcechami osobowosci niz zdolnoSciami
intelektu. Istotnym uwarunkowaniem umiejetnosciinterpersonalnych jest poziom inteligencji
spotecznej, rozumiany jako zdolnos¢ do postrzegania, analizowania, przetwarzania informacji
o sytuacjach spotecznych. Wazna zmienng intelektualng w tym zakresie, jest inteligencja
emocjonalna.

1.2. Jak rozwijac kompetencje interpersonalne?

Niezaleznie od tego, w jaki sposéb chcemy szkoli¢ swoje kompetencje spoteczne, najpierw
nalezy rozwijang umiejetnosc¢ (np. asertywnosg):

zrozumieé poznawczo (poznac co to jest, jej cel i sens)

zrozumiec¢ behawioralnie (mie¢ okazje do jej prze¢wiczenia, do zapoznania sie z nig)
mie¢ dostep do informacji zwrotnych na temat sposobu jej realizacji
zautomatyzowac umiejetnos¢ (uzywac jej tak czesto jak to tylko mozliwe, az stanie
sie naturalng, zintegrowang z innymi, czynnoscia.)

OO0OO0O0

Trzy pierwsze kroki mozna zrealizowaé podczas treningu naturalnego i stacjonarnego.
Natomiast zautomatyzowaé umiejetnos¢ mozna tylko podczas naturalnego treningu
spotecznego (tylko w prawdziwych sytuacjach spotecznych nowa umiejetnos¢ moze stac sie
nawykiem).
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Programy rozwijajace kompetencje interpersonalne koncentruja sie na nastepujacych
grupach umiejetnosci:

A) Umiejetnosci emocjonalne

ONONONONORONONG®,

Rozpoznawanie i nazywanie uczué.

Wyrazanie uczué

Ocenianie intensywnosci uczuc.

Kierowanie uczuciami.

Odktadanie zaspokojenia pragnien na péznie;j.
Panowanie nad impulsami.

Redukowanie stresu.

Rozpoznawanie réznicy miedzy uczuciami a dziataniami

B) Umiejetnosci poznawcze

O

@)

OO0 OO

Rozmowa z samym sobg — prowadzenie ,dialogu wewnetrznego” jako sposobu
radzenia sobie z tematem, stawiania czota wyzwaniu albo wzmocnienia swojego
zachowania.

Odczytywanie i interpretowanie sygnatéw spotecznych, na przyktad umiejetnosé
dostrzegania wptywu otoczenia na zachowania jednostki i widzenia siebie jako czesci
spotecznosci.

Korzystanie z poszczeg6lnych krokéw procesu skutecznego rozwigzywania probleméw
i podejmowania decyzji, takich jak: panowanie nad impulsami, ustanawianie sobie
celéw, dostrzeganie alternatywnych posunie¢, przewidywanie skutkow.

Rozumienie punktu widzenia innych.

Rozumienie norm zachowania (tego co jest, a co nie jest dopuszczalnym
zachowaniem).

Pozytywne nastawienie do zycia.

Samoswiadomosé, na przyktad tworzenie sobie realistycznych oczekiwan, co do
wtasnej osoby.

C) Umiejetnosci spoteczne

O

@)

Niewerbalne komunikowanie poprzez kontakt wzrokowy, wyraz twarzy, ton gtosu,
gesty itp.

Werbalne jasne stawianie pytan, skuteczne reagowanie na uwagi krytyczne, opieranie
sie negatywnym wptywom, uwazne wystuchiwanie innych oséb, pomaganie innym,
przynaleznos¢ do grupy odniesienia.

Zrédto: W.T. Grant Consortium on the School-Based Promotion of Social Competence, ,,Drug and Alcohol Prevention
Curricula”, w: J. David Hawkins i in., Communities That Care, San Francisco: Jossey-Bass, 1992.

SZKOLA TRENEROW Wszechnicy UJ 4



CZESC | TRENING INTERPERSONALNY

1.3. Rozwijanie samoswiadomosci i samowiedzy

O

@)

SamoSwiadomosé:  obserwowanie siebie i rozpoznawanie swoich uczug;
tworzenie wtasnego stownika uczué; znajomos¢ zwigzku miedzy myslami, uczuciami
i dziataniami.

Podejmowanie decyzji: analizowanie podejmowanych dzia-tan i przewidywanie ich
konsekwencji; rozpoznawanie, czy przy podejmowaniu decyzji kieruje tobg mysl czy
uczucie; korzystanie z tych umiejetnosci w sprawach takich jak wspétzycie seksualne
i narkotyki.

Kierowanie uczuciami: Sledzenie przebiegu ,rozméw z samym sob3” w celu
wychwycenia negatywnych przekazéw, takich jak niepochlebne mysli o wtasnej
osobie; uswiadomienie sobie, co kryje sie u podtoza danego uczucia (np. bél, ktéry
wywotuje zto5¢€); przyswajanie sposobéw opanowywania obaw i niepokojow, ztosci
i smutku.

Radzenie sobie ze stresem: poznanie wartosci ¢wiczen fizycznych, ukierunkowanych
wyobrazen i metod relaksacji.

Empatia: rozumienie uczuc i trosk innych oséb i patrzenie na swiat z ich punktu
widzenia; respektowanie réznic w uczuciach, ktére budza w ludziach te same
rzeczy.

Porozumiewanie sie: skuteczne rozmawianie o uczuciach umiejetne stuchanie
i zadawanie pytan; rozréznianie miedzy tym, co méwi albo robi ktos inny, a tym, co
sadzisz lub jak na to reagujesz ty; zamiast obwiniania, méwienie w pierwszej osobie
o wtasnych odczuciach spowodowanych konkretnym zachowaniem rozméwcy.

Otwartosé: cenienie otwartosci i budowania zaufania w stosunkach z innymi osobami;
orientowanie sie w tym, kiedy mozna bezpiecznie zaryzykowaé rozmowe o swoich
wtasnych uczuciach.

Whikliwosé: rozpoznawanie schematéw rzadzacych twoim zyciem emocjonalnym
i reakcjami; dostrzeganie takich samych schematéw u innych oséb.

Samoakceptacja: odczuwanie dumy z siebie i postrzeganie sie w korzystnym swietle;
rozpoznawanie swoich stabych i silnych punktéw; zdolnos¢ Smiania sie z siebie.

Odpowiedzialnos¢ osobista: branie odpowiedzialnosci na siebie; ponoszenie
konsekwencji swoich decyzji i dziatan, akceptowanie swoich uczué i nastrojow,
wywigzywanie sie z obowigzkéw (np. obowigzku uczenia sie).

Asertywnos¢: przedstawianie swoich uczuc i trosk bez ztosci i rezygnaciji.

Dynamikagrupowa: wspétdziatanie; umiejetnos¢rozpoznawaniakiedyijak przewodzic,
a kiedy is¢ za kims$ innym, kiedy kierowa¢, a kiedy dawac soba kierowac.

Rozwigzywanie konfliktow: jak uczciwie spiera¢ sie z innymi; zawieraé kompromisy
wedtug zasady, ze wygrywaja obie strony.

Zrédto: Karen F. Stone i Harold Q. Dillehunt, Self Science: The Subject Is Me, Santa Monica: Goodyear Publishing
Co., 1978.
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2. Rozwoj kompetencji spotecznych poprzez trening
interpersonalny

Trening interpersonalny jest forma rozwoju osobistego, ktdra pozwala lepiej poznac i okresli¢
Swiat wtasnych odczué, daje mozliwos¢ obserwacji swoich zachowan w grupie i otrzymania
istotnych informacji zwrotnych od innych. Od poczatku istnienia byt przedsiewzieciem
edukacyjnym, a wiec adresowanym do ludzi zdrowych. Uczestnicy treningu spotykaja sie
w grupie, twarza w twarz z innymi ludzmi. Jest ich tylu, ze mozliwe s3 interakcje kazdego
z kazdym. Oddziatuja na siebie, porozumiewaja sie, otrzymuja informacje zwrotne. Kazdy
cztonek grupy dzieki informacjom i autorefleksji ma okazje do tego, by lepiej uswiadomic
sobie, jak odnosi sie do innych ludzi i jak jest przez nich odbierany. Moze tez eksperymentowacé
z nowymi zachowaniami.

Podczas treningu ¢wiczone sa umiejetnosci wazne w relacjach z innymi, na przyktad
umiejetnos¢ rozumienia zachowan réznych oséb i swoich wtasnych w kontakcie z nimi,
umiejetnos¢ komunikowania sie (wyrazania mysli i uczu¢), umiejetnosci rozwigzywania
konfliktéw i inne. Niespecyficznym efektem treningu moze by¢ wzrost zaufania do innych
ludzi, zwiekszenie akceptacji siebie, wieksza ekspresyjnosc i elastycznos¢ zachowania.
Cwiczen podczas treningu interpersonalnego nie nalezy traktowa¢ jako doswiadczenia same
w sobie —ich rolg jest stworzenie sytuacji, w ktorej uczestnicy doswiadcza zywych, istotnych
dla siebie emocji, by nastepnie mogli je zidentyfikowaé, nazwac i wypowiedziec.

2.1. Zatozenia treningu interpersonalnego

Zatozenia, ktére czynia mozliwym tworzenie sie grupy przy zastosowaniu podejscia
niedyrektywnego:

1. Losowo dobrany zbiér jednostek przebywajacych razem przez wiekszos¢ dnia w ciggu
kilku dni przechodzi pewien proces, w wyniku ktorego staje sie grupa.

2. Proces ten jest rezultatem wewnetrznej dziatalnosci grupy, zachodzi w wyniku dziatania
sit wewnatrzgrupowych i nie wymaga interwencji zewnetrzne;j.

3. Proces ten jest w zasadzie nieuchronny, zwtaszcza jesli zbiér oséb staje sie w pewnym
sensie systemem zamknietym (to znaczy w okreslonym czasie nie powieksza sie liczba
os6b w tym zbiorze, a liczba interakcji z osobami spoza zbioru jest w istotny sposéb
zredukowana).

4. Proces ten sktada sie z okreslonych faz i w tym sensie jest powtarzalny, to znaczy
niezalezny od konkretnej grupy.

5. W ramach tego procesu kazdy jego uczestnik przyjmuje pewne role, jedng lub wiecej
(po kolei), to znaczy przejawia pewne istotne dla grupy, spdjne i powtarzajace sie
konfiguracje zachowah.

6. W toku rozwoju tego zbioru oséb pojawiaja sie normy charakterystyczne dla tej
konkretnej grupy.

7. W wyniku treningu interpersonalnego i zwigzanych z nim regut dobrej komunikacji
moze powstaé szczegbélnego rodzaju grupa - oparta na znacznej wzajemnej otwartosci,
a zwtaszcza na otwarcie wyrazanych emocjach.
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8. Trener psychologiczny oraz kotrenerzy, realizujgc trening interpersonalny, moga
Swiadomie zadecydowac o rodzaju rél, jakie sami podejma: od silnie dyrektywnych,
sterujacych i wtaczonych w konkretne problemy zespotu, do wybitnie pasywnych
i ustawionych z boku w stosunku do tego, co sie dzieje w zespole.

2.2. Cele i przeznaczenie treningu interpersonalnego

Cele treningu:

Zdobycie wiedzy o sobie

Rozwijanie kompetenc;ji interpersonalnych

Rozumienie zachowah wtasnych i innych oséb

Doskonalenie umiejetnosci postepowania i porozumiewania sie z ludzmi

Poznanie swoich silnych i stabych stron w zakresie umiejetnosci kontaktowania sie
z innymi

Udoskonalenie sposobu funkcjonowania w grupie oraz w kontaktach
indywidualnych

Ksztattowanie umiejetnosci rozpoznawania, nazywania i wyrazania emocji
Cwiczenie skutecznych sposobéw postepowania w sytuacjach trudnych
i konfliktowych

OO0 O 0O000O0O0

Przeznaczenie
Trening przeznaczony jest dla:

Ludzi nastawionych na rozw6j osobisty i spoteczny

Os6b pragnacych rozwigzaé swoje problemy w zyciu osobistym i zawodowym

Grup zaczynajacych wspotprace lub zainteresowanych przyspieszeniem procesu
integracji

Os6b pracujacych z ludzmi

Trenerow prowadzacych zajecia w oparciu o dynamike procesu grupowego

OO0 00O

Czym nie jest trening interpersonalny?

Trening interpersonalny nie jest formga terapeutycznga. Przeznaczony jest dla ludzi zdrowych.
Jego cele zaliczajg sie do edukacyjnych, nie terapeutycznych. Uczestnikami treningu nie
sg osoby przejawiajace zaburzenia emocjonalne, ale ludzie nastawieni na rozwdj osobisty
i spoteczny, pragnacy sprawnie i swobodnie funkcjonowaé wsréd innych.

Struktura treningu interpersonalnego

Trening interpersonalny trwa minimum dwa dni. W celu petnego przezycia, tzn. przejscia
przez poszczegblne fazy rozwoju grupy i zintegrowania tego doswiadczenia, wskazane jest
aby trening trwat cztery, pie¢ dni. Spotkania maja miejsce dzien po dniu. Zajecia odbywaja
sie niedyrektywnie tzn. bez wyraznej, narzuconej przez trenera struktury.

Czas trwania sesji:

O najczesciej | ,5 godziny w formach treningowych mozliwa jest sesja 2-godzinna;
O przerwa musi uwzgledniac iloS¢ osob i toalet oraz wiek uczestnikow;
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Trening powinien rozpoczac sie przyjeciem kontraktu grupowego, ktorego przestrzegaja
zaré6wno uczestnicy, jak i prowadzacy. Kontrakt ustanawia normy grupowe, takie jak:

tajemnica grupowa

nieagresywne zachowania

wolnos¢ w podejmowaniu decyzji o aktywnoSci
punktualnosé

niewychodzenie z sali

niejedzenie i niepicie w trakcie trwania sesji

ONONONONONG®)

Przyktady sformutowan kontraktu grupowego:

O Nie uzywamy przemocy fizycznej wzgledem innych uczestnikow.

O Nie podejmujemy zadnych waznych zyciowych decyzji w trakcie trwania treningu.
O Zajecia rozpoczynamy i koficzymy punktualnie.

O Nie pijamy alkoholu, nie uzywamy zadnych srodkéw wptywajacych na swiadomos¢.

Zasady przyjete przez grupe maja na celu zapewnienie poczucia bezpieczenstwa oraz
stworzenie sytuacji, w ktoérej uczestnicy wszelkie emocje wnosza do grupy, a nie
odreagowujg poza. Brak zgody na normy zawarte w kontrakcie moze stanowi¢ podstawe
nieprzyjecia do grupy.

Forma pracy:

O Psychodramy, ¢wiczenia, podczas ktérych prezentowane sa sytuacje z zycia
codziennego

Cwiczenia wykonywane w parach, podgrupach lub catej grupie

Dyskusia dotyczaca osobistych przezy¢ oraz biezgcych dosSwiadczen

Dzielenie sie odczuciami

Wypetnianie kwestionariuszy umozliwiajacych opis indywidualnych sposbéw
porozumiewania sie z ludzmi i postepowania w okreslonych sytuacjach
Analizowanie informacji zwrotnych na temat wtasnych zachowan

Cwiczenie nowych sposobéw kontaktowania sie z ludzmi

OO0 O0O0O0O0

Efekty treningu:

O zdobycie informacji o wtasnym funkcjonowaniu w grupie, umiejetnosciach
porozumiewania sie i mechanizmach funkcjonowania grupy

integracja grupy, lepsze rozumienie sie jej cztonkdéw ze soba, sprawniejsza
wspoétpraca

unikanie sytuacji konfliktowych, wynikajacych z niewtasciwego komunikowania sie;
skuteczniejsze radzenie sobie w momencie dojscia do sytuacji konfliktowe;j

nabycie umiejetnosci stuchania oraz jasniejszego przekazywania komunikatéow
zdobycie umiejetnosci przewidywania zachowan i uczu¢ innych w okreSlonych
sytuacjach

wzmochienie integracji osobowosci

wzmochienie poczucia wtasnej wartosci

odprezenie, zmniejszenie zniechecenia, poczucia zagrozenia i bezsilnosci

o000 OO0 O O
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2.3. Fazy rozwoju grupy podczas treningu interpersonalnego

Kazda grupa podlega procesom rozwojowym. Grupa rozwija sie jak dziecko od niemowlectwa
do wtasnej niezaleznosci i tozsamosci.

Faza formowania sie grupy. W tej fazie dominuje egocentryzm i konformizm cztonkéw grupy.
Wyraznie przejawia sie niepokdj zwigzany ze znalezieniem sie w nowej sytuacji i wéréd oséb
czesto zupetnie nieznanych. Jest to faza wzajemnego poznawania sie. Cztonkowie zespotu
sprawdzaja, co jest dla nich wspélne, a co ich rézni, tworza sie sympatie i antypatie. W tej
fazie grupa wykazuje zaleznos¢ od prowadzacego, ktory jest tu bardzo wazng osoba.

Uczucia pojawiajace sie w fazie pierwszej:

O niepokdj, niepewnosé, obawa, lek, wahanie, ciekawos¢

Zachowania, postawy:

O opbr, nieche¢ do wyrazania wtasnych opinii, pseudointegracja wynikajaca
z zaciekawienia, duze ugrzecznienie - sympatia dawana ludziom, ktérych mato
znamy

Zadania osoby prowadzacej:

O Ustalenie celéw zajec - zarowno grupowych jak i indywidualnych
O Ustalenie norm i zawarcie kontraktu grupowego
O Przeprowadzenie ¢wiczen integracyjnych

W tej fazie cztonkowie grupy zaczynaja sie zastanawiaé, czy wszystko to, czego oczekiwali
jest spetnione na zajeciach; nawet jesli jest, to jednak cztonkowie czuja niedosyt, zaczynaja
sie buntowat. Jest to moment, kiedy grupie przestaje sie podobag, jest to faza konfliktu
i buntu grupy przeciwko prowadzacemu.

Uczestnicy maja krytyczne podejscie, jednakze w kofcu dochodza do wniosku, ze chodza na
zajecia z wtasnej woli. Faza ta ma stuzy¢ podjeciu odpowiedzialnosci przez grupe, zaczynaja
sie wytania¢ prawdziwe role, pojawia sie struktura grupy.

Efektem buntu jest konflikt. Nic sie nie podoba, proponowane éwiczenia nie odpowiadaja
uczestnikom, pojawia sie opér i nieche¢, milczenie, grupa nie chce sie wypowiadag,
powsciagliwosé. Ujawniaja sie walki i rywalizacja, okazywanie wrogosci.

Zadania prowadzacego:

O Pokazywanie sposobéw komunikowania sie
O Pokazywanie konstruktywnych sposobéw rozwigzywania konfliktow
O Zachecanie do przekazywania informacji zwrotnych
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Faza spojnosci rozpoczyna sie, gdy w grupie pojawiaja sie zmiany polegajace na wiekszej
otwartosci uczestnikdw. Redukuja sie trudnosci emocjonalne wystepujace we wczesniejszych
fazach. Cztonkowie zaczynaja widziec sens istnienia grupy.

Uczestnicy decyduja sie, aby moéwic o sobie, wtasnych przezyciach, doSwiadczeniach
i emocjach. Pojawiajg sie ponownie zachowania konfrontacyjne, jednak nie budzg juz leku.
Cztonkowie poruszaja osobiste watki i otrzymuja duza ilos¢ informacji zwrotnych. W fazie
spojnosci grupa stanowi dla jej cztonkéw wartos¢ sama w sobie. Wszystko odnosi sie do tu
i teraz. Tu i teraz jest wartoscia.

W grupie pojawia sie wysoki poziom poczucia bezpieczenstwa. Uczestnicy éwicza nowe dla
siebie zachowania. Grupa staje sie obiektem identyfikacji, ma wspdlny system wartosci,
duzy poziom akceptacji, zaufania i empatii, cho¢ zdarzaja sie sytuacje konfliktowe.

Trudnosci pojawiajace sie w fazie spojnosci:

O Zbytnia blisko$¢ - nadmierne zblizenie sie uczestnikow do siebie moze spowodowaé
impas i brak konfrontacji, co nie daje szans na zdobycie informacji o sobie oraz
blokuje zmiany i rozwéj;

O Omijanie tematéw - grupa nie porusza pewnych tematéw; op6r z chwilg pojawiania
sie nowych tematow;

4. Faza zakonczenia

Sygnaty przejscia w faze zakonczenia:

O Informacje o bilansie
O Mniejsza aktywnos¢, brak zaangazowania, uczestnicy nie chca rozmawiaé
O Atak cztonkéw na siebie nawzajem - atak na wiezi utatwiajacy rozstanie

Cele fazy zakonczenia:

O Nadanie sensu dosSwiadczeniom grupy

O Przepracowanie zakohczenia przezycie rozstania przy akceptacji smutku,
umozliwiajagce uwewnetrznienie relacji i umozliwianie wyrazania pojawiajacych sie
emocji

Zadania prowadzacego:

O Pomoc w podsumowaniu, dookreslenie korzysci z grupy dla poszczegdlnych
uczestnikdw; pokazanie uczestnikom jak zdobyte umiejetnosci, sprawnosci moga
przydac sie w zyciu codziennym

O Zachecanie do przekazywania informacji zwrotnych

Problemy wystepujace w fazie zakonczenia:

O Unikanie emocji

O Dewaluacja grupy - grupa zaprzecza wartosciom i doSwiadczeniom, ktére pojawity
sie w grupie; zaprzeczanie znaczenia dosSwiadczen zdobytych w grupie dla zycia
codziennego

O Nadmierny dystans uczestnikéw do siebie
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2.4. Role grupowe

Rola odgrywana w grupie jest wypadkowa osobowosci danego uczestnika, jego zachowan,
oczekiwan, a takze oczekiwan innych cztonkéw grupy.

Role konstytuowane w fazie orientacji i zaleznosci:

zgodnie z funkcjq dla poszczegélnych oséb i grupy

O

lider dominacji - w nowej, mato ustrukturalizowanej sytuacji probuje przejaé
przywddztwo zadaniowe, nadaje ramy formalne interakcjom, stara sie wyznaczyé
cele lub reguty (osoby te Zle czuja sie w niejasnych relacjach z innymi, zalezy im na
produktywnosci wtasnej) pozostali cztonkowie grupy moga podtrzymywac role lidera
zadaniowego);

lider sympatii - dostarcza oparcia, zrozumienia, ciepta, wczuwa sie w nastroje
wiekszosci, ma tendencje opiekuncze;

btazen grupowy - osoba, ktorej zachowanie sprzyja roztadowaniu napiecia przez
humor (sama Zle toleruje napiecie) - konstruktywne dla jednostki i grupy tylko
w pierwszej fazie;

koziot ofiarny - kanalizuje napiecie grupowe, zle toleruje lek, grupa roztadowuje
agresje na tej osobie (przejawia brak wrazliwosci na nastréj grupy, badz zle odbiera
sygnaty dystansowania sie i ztosci);

outsider - osoby, ktére budza niepokdj grupy - pozostaje na uboczu; poczatkowo grupa
poswieca mu czas, jesli to nie skutkuje jest izolowany, odrzucany przez grupe;

dobry uczen - pragnie podporzadkowac sie zaleceniom i oczekiwaniom, stara sie by¢
ulegty, by zastuzy¢ na akceptacje, uniknaé¢ odtracenia (rola destruktywna, gdy za
dtugo trwa);

Role konstytuowane w fazie konfrontacji:

O

stabilizator emocji grupowych - potrafi interpretowaé wydarzenia w grupie, nadaje
im znaczenie;

wyraziciel nastrojow grupowych - odbiera przezywane przez grupe emocje, wyraza je
werbalnie lub niewerbalnie;
sumienie grupy - pilnuje przestrzegania norm moralnych, wzbudza poczucie winy;

dziecko grupowe - pod ochrong pozostatych, moze wystepowaé pod dwiema
postaciami:

* biedne dziecko - okazuje bezradnos¢, niezdecydowanie,
* szalone dziecko - moze demonstrowaé zachowania rebelianckie, zyskuje
sympatie, bo zastepczo ujawnia nieaprobowane przez innych pragnienia;

dobra mama (kochany wujaszek) - inni oczekuja wsparcia od tej osoby, moze miec
ktopoty z ustanawianiem granic;
bard grupowy (filozof grupowy) - osoba wrazliwa na nastréj grupy, metaforycznie
ujmuje sens wydarzeh w grupie, poszukuje sensu egzystencjalnego,
opozycjonista - kwestionuje decyzje grupy i trenera, uruchamia krytyczne myslenie
na temat regut i norm
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3. Komunikacja interpersonalna

Komunikowanie sie jest wydarzeniem spotecznym. Rozumiane zaréwno jako zachowania
werbalne, jak i niewerbalne, zachodzi nieustannie. Spetnia szereg funkcji zwigzanych przede
wszystkim z tym, ze zaspokaja szereg naszych potrzeb:

a) potrzeby fizyczne - satysfakcjonujace komunikowanie sie jest niezbedne dla
naszego zdrowia fizycznego; spoteczna izolacja moze by¢ przyczyna trudnosci
zdrowotnych;

b) potrzeby ego - komunikowanie sie z ludzmi jest jedynym sposobem, by dowiedzie¢
sie kim jesteSmy; poczucie tozsamosci jest efektem wymiany informacji miedzy
ludzmi;

¢) potrzeby spoteczne - poprzez komunikowanie sie wigzemy sie spotecznie
z innymi ludzmi; dzieki komunikacji mozemy zaspokoi¢ potrzebe przytaczenia sie,
przywiazania, czy bycia uczestnikiem jakiejs relacji spotecznej;

d) potrzeby praktyczne - komunikacja pozwala przekazac i uzyskac informacje istotne
dla sprawnego funkcjonowania, np. informacja przekazana ekspedientce w sklepie,
dotyczaca tego, co zamierzamy kupi¢;

Najwazniejsze elementy dobrej komunikacji:

O
O
O
O

umiejetnoS¢ moéwienia

umiejetnos¢ stuchania

szacunek do rozméwcy
jezyk ciata

3.1. Zasady komunikacji interpersonalnej

O

O

Aktywne stuchanie - badz skoncentrowany i uwazny. Informuj o tym, ze jestes
zaangazowany w rozmowe.

Odzwierciedlanie uczuc - badz jak lustro, ktére upewnia rozmoéwce, ze rozumiesz to,
€O mowi.

Stosowanie parafrazy - wyrazaj za pomocg wtasnych stéw, co méwi do ciebie druga
osoba. Sprawdz, czy ustyszany tekst zostat przez ciebie wtasciwie zrozumiany.
Asertywnosc - komunikuj swoje potrzeby bez naruszania praw rozméwcy.

Udzielanie informacji zwrotnych - udzielaj informacji zwrotnych i badz gotowy przyjaé
je od innych oséb.

Komunikat typu ,,Ja" - nazywaj wtasne uczucia; komunikat typu ,,Ja" jest nieinwazyjna
forma informowania drugiej osoby o tym, czego nie akceptujemy w jej zachowaniu.
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Czynniki sprzyjajace dobrej komunikacji

1. Spéjnos¢ komunikacji w obu kanatach przekazywania informacji - werbalnym
i niewerbalnym.

2. Otwartos¢ w komunikowaniu sie. Autentyczng komunikacje warunkuja dwa czynniki:
otwartos¢ i empatia. Umozliwiaja one nieustanne poznawanie drugiej osoby
i wypracowanie takich zachowan, ktére pozwalaja na lepsze porozumienie sie z nia.

3. Bezposrednia informacja zwrotna
4. Kontakt wzrokowy

To jeden z podstawowych elementow wtasciwej komunikacji interpersonalnej. Unikanie
patrzenia na rozméwce moze sygnalizowaé brak zaufania albo lekcewazenie. Uporczywe
wpatrywanie sie sugeruje natomiast agresywnosé¢, oczekiwanie na potkniecie sie albo
stuchanie z pozycji kontrolujagcego, stwarza wrazenie zagrozenia.

Kontakt wzrokowy, nie wzbudzajacy trudnych emocji, powinien by¢ podtrzymywany przez
okresowe zatrzymanie wzroku na twarzy moéwigcego lub stuchajacego. Umozliwia on
odbieranie sygnatéw mimicznych lub przekazywanych za pomoca gestu.

5. Pozycja ciata

Pozycja ciata moze by¢ otwarta albo zamknieta.
Pozycja otwarta (sygnalizujaca otwartosé, zyczliwosé, zaufanie) to np.:

O odstoniecie korpusu
O lekkie pochylenie sie ku rozméwcy
O wysuniecie rak ku przodowi

Pozycja zamknieta (sygnalizujgca zamkniecie, zastoniecie, obrone przed atakiem) to np.:
skrzyzowane nogi i/lub ramiona

6. Aktywne stuchanie

Jest aktywnym procesem odpowiadania na catos¢ przekazéw ptynacych od rozméwcy.
Stanowi podstawowg umiejetnosé niezbedng do nawigzania dobrego kontaktu.

Zasady aktywnego stuchania:

Koncentracja na rozméwcy i na tym, co ma do powiedzenia

Utrzymywanie kontaktu wzrokowego

Wyrazanie gotowosci do rozmowy poprzez postawe ciata i mimike

Otwartos¢

Empatia

Potwierdzanie stuchania rozméwcy poprzez dopytywanie, wyrazanie zdziwienia,
zaskoczenia, itp.

Sprawdzanie wtasciwego rozumienia tresci komunikatu np. poprzez parafraze
Niestosowanie barier komunikacyjnych

Pozwalanie sobie i rozméwcy na chwile milczenia

OO0 O0O0O000O0
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Umiejetnosci istotne dla aktywnego stuchania
Parafraza

Technika umozliwiajgca sprawdzenie, czy rzeczywiscie zrozumieliSmy wypowiedz rozmoéwcy.
Polega na wiernym odtworzeniu wtasnymi stowami wypowiedzi drugiej strony. Parafrazujac
powtarza sie gtdwne watki, tezy oraz informacje zawarte w wypowiedzi rozméwcy. Unika
sie wyrazania domystow, interpretacji i sugestii.

Przyktady:

- Z tego co méwisz zrozumiatem..

- O ile dobrze rozumiem...

Wyrazanie zainteresowania

Polega na potwierdzaniu, ze jeste$ zainteresowany tym, co méwi rozméwca i ze
stuchasz go uwaznie.

. Przyktady:

. - Tointeresujqce...

. - Chetnie postuchatbym jeszcze o...

Odzwierciedlanie

Polega na dawaniu rozméwcy informacji na temat tego, jak jest przez nas spostrzegany.
Celem odzwierciedlenia jest przekazanie rozméwcy, ze rozumiemy jego doswiadczenia.

Przyktady:
- Wydaje mi sie, ze jestes niezadowolony.
- Widze, ze Cie to zadawala ...

Klaryfikacja

Pomaga w sytuacji, gdy wypowiedZ rozmoéwcy jest zagmatwana lub bardzo ztozona. Prosimy
woéwczas o wyjasnienie lub powtérzenie wypowiedzi. Jej celem jest naprowadzenie rozméwcy
na gtowne watki wypowiedzi.

Przyktady:

- To nie jest dla mnie jasne, czy mégtbys powtérzyc?

- Czy dobrze zrozumiatem, ze...

SZKOLA TRENEROW Wszechnicy UJ 14



CZESC | TRENING INTERPERSONALNY

Kierowanie

Jest metoda bardziej szczegétowego ustalenia tematu rozmowy, zwtaszcza gdy rozméwca
btadzi lub powraca do tego samego watku kilkukrotnie.

. Przyktady:
. - Opowiedz mi doktadniej o ...
. - Chciatbym, abysmy skoncentrowali sie na ...

Pytania otwarte

Sugeruja rozméwcy rozbudowang wypowiedz na okreslony temat. S3 sposobem zdobywania
dodatkowych informacji, a przy tym sygnatem zainteresowania i rozumienia.

Przyktady:
- Czy mogtbys powiedzie¢ cos wiecej na temat...
- Cosqdziszo ...

Podsumowanie

Polega na powigzaniu w jedno stwierdzenie wielu watkéw przy koncu fragmentu rozmowy
lub w ogoble na zakonczenie spotkania. Podstawowym celem jest uwypuklenie gtéwnych
mysli, watkow, tematéw poruszanych w trakcie rozmowy.

Przyktady:
. - W takim razie podsumujmy...
. - Dzisiaj poruszony zostat temat...
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3.2. Czynniki utrudniajace dobrg komunikacje

Podczas prowadzenia rozmowy zaréwno nadawca, jak i odbiorca moga stosowac rdézne
blokady komunikacyjne. Sg to komunikaty i towarzyszace im zachowania, uniemozliwiajace

lub utrudniajace konstruktywny kontakt.

Przyktadowe blokady komunikacyjne:

Krytykowanie, sadzenie, potepianie
- Postepujesz bezsensownie.
- Wygadujesz gtupoty.

Rozkazywanie, kierowanie
- Musisz to zrobi¢.
- Powiniene$ zmieni¢ swoje zachowanie.

Przezywanie, wySmiewanie, zawstydzanie
- Ale z ciebie duren.
- Rzeczywiscie postapites gtupio.

Stawianie diagnoz, interpretowanie, analizowanie
- Chcesz zrobi¢ dobre wrazenie.

- Lekcewazysz mnie.

- Dokuczasz Jankowi, bo jestes agresywny.

Chwalenie potaczone z oceng, pochlebstwo

- Masz tak duzo mozliwosci, a nie wykorzystujesz ich.

- Zrobite$ duze postepy.

Moralizowanie
- Trzeba byto wczesniej rozwigzac ten problem.

Doradzanie, sugerowanie, proponowanie rozwigzan
- Dlaczego nie podejdziesz do tego inaczej.
- Na twoim miejscu postapitbym w inny sposéb.

Odwracanie uwagi

- Myslisz, ze spotkato cie cos strasznego, postuchaj co przydarzyto sie mojej kolezance.
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3.3. Respektowanie granic w kontaktach interpersonalnych

Pojecie granic pojawia sie najczesciej dla oznaczenia linii podziatu pomiedzy dwoma
terytoriami. W sensie psychologicznym moéwimy o granicach dla podkreslenia istniejacej
symbolicznie, niewidzialnej granicy pomiedzy ,,Swiatami” dwéch lub wiecej oséb. Za pomoca
ré6znych subtelnych znakéw dajemy znaé otoczeniu na jak bliskie kontakty chcemy sobie
pozwoli¢ gdzie przebiega linia podziatu pomiedzy na przyktad moimi pogladami a pogladami
innych os6b, moja sfere tzw. publicznego kontaktu cielesnego.

Mozemy wyroznic granice:

O zewnetrzne, ktére pozwalaja nam decydowaé o dystansie jaki chcemy zachowaé
wobec innych ludzi oraz granice

O wewnetrzne, ktore pozwalajag nam przyjmowaé odpowiedzialnos¢ za to co myslimy
czujemy, co jest zachowaniem adekwatnym w danej sytuacji, kiedy oceniamy swoje
zachowanie jako spoéjne.

Dobrze funkcjonujace granice pozwalaja nam nawigzywaé i utrzymywaé efektywne
i komfortowe kontakty z innymi ludzmi. Dzieki granicom w codziennych sytuacjach
decydujemy na jak bliski, intymny kontakt chcemy sobie pozwoli¢, jakie emocje chcemy
ujawnic, jakimi myslami chcemy sie podzieli¢. JednoczeSnie Swiadomos¢ niewidzialnych,
lecz istniejacych granic innych oséb pozwala nam oceni¢ na jaki rodzaj kontaktu maja
ochote osoby z mojego otoczenia. Czy chca na przyktad powitac sie poprzez uscisk dtoni, czy
przystowiowego misia. JesteSmy tez w stanie rozdzieli¢ poglady wtasne od pogladéw innych.
Ta tajemna linia demarkacyjna pomiedzy nami a innymi pozwala réwniez rozwigzywac
dylematy dotyczace odpowiedzialnos¢ za sytuacje emocjonalng i fizyczng innych. Na ile
jesteSmy odpowiedzialni za fakt, ze komus jest przykro, jest w ztym humorze, przezywa
zawdd, itd. Dzieki Swiadomosci granic tatwiej jest nam okresli¢ ktore poglady np. w dyskusji
nalezg do nas-s3 moje, a ktére sg pogladami pochodzacymi od innych oséb.

Istnienia granic, oraz ich skutecznej budowy i komunikowania ich otoczeniu i sobie uczymy
sie od dziecinhstwa. Na drodze dosSwiadczen czesto moze dochodzi¢ do tworzenia réznego
rodzaju odmian granic.

1) Brak granic. Ludzie pozbawieni granic maja ktopot z ochrong siebie w kontaktach
z innymi. Nie sg w stanie przeciwstawiaé sie, méwic ,,nie”, broni¢ swoich pogladow.
Pozwalajag pomimo niezgody wewnetrznej na ingerowanie innych w swéj Swiat. Osoba
pozbawiona granic, tez nieSwiadoma granic innych bedzie je naruszata bez Swiadomosci,
ze robi co$ ztego. Moze to dotyczy¢ agresji i sposobow jej wyrazania, kontaktéw
fizycznych, wyrazania pogladow.

2) Granice uszkodzone. Mamy z nimi do czynienia, gdy obserwujemy, ze w wielu sytuacjach
osoba potrafi zachowywac granice innych os6b ale w specyficznym stanie (np. zmeczenie),
badz wobec okreslonych oséb (np. osoby na wysokim stanowisku) pojawiaja sie ktopoty
z ich utrzymaniem. Np. kiedy kontaktuje sie z osobami na wysokim stanowisku pomijam
zagadnienie statusu spotecznego i traktuje ja w sposéb nie uwzgledniajacy jego funkcji
w organizacji, siadajac w jego gabinecie bez pozwolenia, méwiac bez wczesniejszych
ustalen po imieniu, itd.
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3) Granice nieprzepuszczalne. Mamy z nimi do czynienia wtedy, gdy obserwujemy, Ze
osoba chowa sie za swoistym murem, jest niedostepna pod wzgledem emocjonalnym
i poznawczym. Granica taka moze przejawiaé sie w izolowaniu sie, samotnictwie,
milczeniu, lub tez przeciwnie, nadmiernej aktywnosci, gadulstwie. Obie te, jakze skrajne
postawy uniemozliwiajg zbudowanie relacji, wymiany mysli, rozpoznania wzajemnych
przezy¢. Tworzg mur.

4) Granice zmienne. To granice, ktére przejawiajg sie w gwattownym przechodzeniu od
braku ochrony do nadmiernej ochrony i odwrotnie. Przejawiaja sie w nieoczekiwanych
zachowaniach zaréwno dla siebie, jak i dla otoczenia. Osoba z jednej strony milczy i nie
ujawnia informacji o sobie, a w pewnych sytuacjach ujawnia bardzo intymne szczegéty
dotyczace wtasnych przezyéc. Moze to powodowac rézne zagrozenia, zarbwno na poziomie
osobistym (np. poczucie winy, ze powiedziato sie zbyt wiele), ale tez interpersonalnym
(obawa otoczenia i poczucie niezrozumienia i zagrozenia zwigzane z brakiem informacji
od czego zaleza reakcje mojego rozméwcy).

3.4. Rozwijanie postawy asertywnej w relacjach interpersonalnych

Asertywnosc —zesp6t zachowan interpersonalnych, wyrazajacych uczucia, postawy, zyczenia,
opinie lub prawa danej osoby w sposdb bezposredni, stanowczy i uczciwy, a jednoczesnie
respektujacy uczucia, postawy, zyczenia, opinie i prawa innej osoby. Zachowanie asertywne
moze obejmowac ekspresje takich uczué jak: gniew, strach, zaangazowanie, nadzieje,
radosé, rozpacz, oburzenie, zaktopotanie, itd., ale w kazdym z tych przypadkéw uczucia te
s3 wyrazane w sposoOb, ktdry nie narusza praw innych oséb.

Asertywnos¢ nie polega na umiejetnym doborze masek. Oznacza budzenie w sobie odwagi
do ich zrzucenia. Jest to che¢ pokazania sie Swiatu bez przebrania, takimi, jakimi jesteSmy.
To jest che¢ bycia sobg w sposéb, ktéry nie spycha innych na drugi plan. (R. ). Paterson)

Byc asertywnym — pozwoli¢ sobie zaistnie¢; nie by¢ doskonatym; ujawnia¢ przed innymi
swoje stabosci, emocje, opinie; zaistnie¢ - nie oznacza tego, by inni sie przed nami ktaniali
lub ukrywali; asertywnoS¢ uznaje prawo kazdego cztowieka do bycia nieracjonalnym,
niedoskonatym.

W ramach ksztattowania zachowan asertywnych koncentrujemy sie na doskonaleniu
zachowan interpersonalnych zwigzanych z:

1. Obrong swoich praw.

Kazdy cztowiek ma swoje ,terytorium psychologiczne”, ktére chce i potrzebuje broni¢. Ludzie
pozwalaja innym wchodzi¢ na to terytorium dlatego, ze nie potrafia odmawiac. Napiecia
wynikajace z tego kumuluja sie i zamieniajag w gniew na te osobe, ktéra przyczynita sie do
tego stanu.

2. Woyrazanie uczuc pozytywnych.

Czesto przezywamy emocje pozytywne, jednak ich ekspresja jest obcigzona ré6znego rodzaju
przekonaniami. Naleza do nich miedzy innymi: zbyt czeste wyrazanie pozytywnych emocji
dewaluuje je; nie warto o nich méwi¢, bo i tak sie je wyczuwa; wyrazanie pozytywnych
uczu¢ powoduje zobowigzanie, wyrazanie pozytywnych uczué to domena lizuséw, itp.
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3. Wyrazanie uczuc negatywnych.
W sytuacjach spotecznych czesto blokujemy uczucia negatywne ze wzgledu na ich
przewidywang site destrukcji. Niewyrazanie jednak takich uczué jak: gniew, irytacja,
nieche¢, niezadowolenie, rozdraznienie powoduje kumulowanie sie energii i obcigzanie tym
organizmu oraz wzajemnych relacji. Efektem wewnetrznych napiec sa czesto dolegliwosci
somatyczne oraz psychologiczne przejawiajace sie w narastaniu dystansu wobec Swiata.

4. Przyjmowanie uczu¢ i opinii innych oséb.

Niezaleznie od naszej oceny rzeczywistoSci nasi rozméwcy posiadaja swoje, czesto
odmienne zdanie. Nasza gotowos¢ do przyjecia ich opinii umozliwia budowanie relacji oraz
osobisty rozwéj. Blokowanie opinii innych moze przejawiac sie na wiele sposobéw: poprzez
odgrywanie roli osoby stabej, kruchej, poprzez izolowanie sie, poprzez niezabieranie gtosu
w sytuacjach grupowych.

5. Stanowienie swoich praw.

W sytuacjach spotecznych mozemy sie spotka¢ z wieloma zachowaniami. Kazdy z nas
postepuje zgodnie z pewnym przekonaniem wobec rzeczywistosci. Przekonania te nie
muszg by¢ uniwersalne i akceptowane przez wszystkich. Mamy natomiast prawo do ich
stanowienia. Aby by¢ rozumianym przez otoczenie musimy tez owe prawa komunikowac.
Brak Swiadomosci wtasnych przekonan, nieinformowanie otoczenia o ich istnieniu powoduje
czesto zaburzenia w relacjach interpersonalnych.

6. Wyrazanie osobistych opinii i przekonan.

Kazdy z nas ma prawo wyrazania opinii i przekonan. Wazne jest aby pozostawac
w przekonaniu, ze samemu jest sie ,w porzadku” i daje sie takie samo prawo innym.
Akceptacja dla wtasnych przekonan i przyzwolenie dla innych do ujawniania pogladow jest
gtownym obszarem do pracy.

7. Zbieranie gtosu na szerszym forum.

Asertywne wyrazanie wtasnych przekonan

O W jasny sposob okresl rozbieznos¢ miedzy opiniami, dajac jednoczeSnie wyraz
swojej akceptacji wobec dostrzezonych réznic. Twdj rozméwca ma réwniez prawo
do osobistych opinii.

O Nie przekonuj partnera do swojego zdania - przedstaw je tak, aby byto dla niego jasne
i zrozumiate. Niech twoim celem nie bedzie perswazja, lecz jasne przedstawienie
twojego punktu widzenia.

O Odwotuj sie do osobistych przekonan i opinii, tak aby rozmowa nie przerodzita sie
w zonglowanie argumentami. Z tym co osobiste trudno dyskutowad,

O Gdy ktos uzywa sformutowan typu: ,wiekszos¢ inteligentnych ludzi tego nie
popiera..." dopytu;j: ,,Czy chcesz przez to powiedzieé, ze nie jestem inteligentny".
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Asertywne radzenie sobie z krytyka

O

O
O
O

O

Krytyka czesSciowo stuszna, asertywna odpowiedz powinna weryfikowaé fakty
i ustala¢, co istotnie moze podlega¢ krytyce

Krytyka oparta na nieuprawnionym uogélnieniu odpowiedz powinna odwotywac sie
do rzeczywistosci, oddziela¢ uogdlniong ocene od faktow

Krytyka oceniajgca osobe a nie dziatanie asertywna odpowiedz polega na oddzieleniu
tresci dotyczacych dziatania od tresci oceniajacych osobe

Krytyka wyrazona w agresywnej formie asertywna odpowiedz powinna oddzielaé
forme wypowiedzi od tresci; nalezy przeciwstawic sie formie, a na tres¢ zareagowac
zgodnie z zasadami asertywnego przyjmowania krytyki

Krytyka podana w formie aluzji asertywna reakcja na aluzyjng krytyke polega na
ujawnieniu jej tresci i uczynieniu z aluzji komunikatu wprost

Krytyka zaskakujaca asertywnym zachowaniem w takiej sytuacji bedzie odpowiedz:
»,hie  wiem co odpowiedzie¢; jestem zaskoczony, chciatbym sie zastano-

e 29y

wic

Prawa asertywnosci

1.

Prawo domagania sie tego, czego sie chce; ze Swiadomoscia, ze druga strona ma prawo
powiedziec ,nie”.

2. Prawo do wtasnego zdania, uczué i emocji i do odpowiedniego ich wyrazania.

3. Prawo wypowiadania opinii, ktére nie maja logicznej podstawy i ktérych nie musze
uzsadniac (np. intuicyjne mysli).

© PN O VoA

Prawo do podejmowania wtasnych decyzji i radzenia sobie z ich skutkami.

Prawo dokonania wyboru w kwestii zaangazowania sie w cudze problemy.
Prawo do niewiedzy i niezrozumienia,

Prawo do popetniania btedéw.

Prawo do odnoszenia sukceséw.

Prawo do zmiany zdania.

10. Prawo do prywatno5ci.

11. Prawo do samotnosci i niezaleznosci.

12. Prawo do wtasnej przemiany i bycia asertywnym.
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4. Radzenie sobie w typowych trudnych sytuacjach
interpersonalnych

4.1. Emocje i radzenie sobie z trudnymi emocjami

Emocje s3 zjawiskiem lezagcym w weztowym punkcie problemu psychika - ciato. Panuje
powszechne przekonanie, ze emocje dziataja zaktdécajaco, oraz ze zaburzaja przebieg
zachodzacego wtasnie procesu myslenia i nalezy je za wszelka cene opanowa¢. Dzieje sie
tak w przypadku skrajnych stanéw emocjonalnych: silnego leku, paniki, tremy. Czesto jednak
emocje spetniaja funkcje pozytywna, sygnalizujac, ze dzieje sie co$ waznego i zmuszajac
jednostke do zorganizowania nowych reakcji przystosowawczych w stosunku do zmian, ktére
zaszty w otoczeniu. Emocje energetyzuja proces radzenia sobie i ksztattujg jego przebieg.

Emocje moga by¢ wywotywane zaréwno przez stany wewnetrzne, jaki bodzce sSrodowiskowe.
Reakcji stresowej kazdorazowo towarzyszg wyrazne zmiany w zakresie ekspresji emocjonalnej
i w stopnia jej kontroli. Sita, zakres i forma pojawiajacych sie emocji zmienia sie na kazdym
etapie reakc;ji stresowe;j.

Doswiadczeniu silnych emocji towarzysza odczuwane przez cztowieka zmiany fizjologiczne
(,drzenie ze strachu”, ,,zastyganie z przerazenia”, odczucie ,,miekkosci w kolanach”). Emocje
nie s3 jednak powodowane wytacznie przez reakcje fizjologiczne - wymagaja réwniez
poznawczej oceny sytuacji. Reakcje fizjologiczne determinujg INTENSYWNOSC emociji, do
rozpoznania ich JAKOSCI niezbedna jest ocena poznawcza. T3 ocene utrudnia fakt, ze u ludzi
emocje oderwane sg od swojego pierwotnego biologicznego celu i w konsekwencji procesu
uczenia sie sa powigzane z obiektami i zdarzeniami o znaczeniu symbolicznym.

Na poziomie wielu dosSwiadczeh uczymy sie rozumie¢ nasze emocje, doceniac je
i wykorzystywaé. Wsrdd umiejetnosci, ktére sa istotne w radzeniu sobie, zarzadzaniu
emocjami mozna wymienic te charakterystyczne dla tzw. Inteligencji Emocjonalnej. Daniel
Goleman wymienia miedzy innymi wazne cztery elementy:

samosSwiadomos¢
zarzadzanie soba
Swiadomos¢ spoteczng
umiejetnosci spoteczne

O0O0O0

Samoswiadomosc okresla wiedze dotyczaca takich aspektow codziennosci jak:

O Swiadomos¢ wtasnych przekonan
O Swiadomos¢ wtasnych mozliwosci
O Swiadomosé umiejetnosci i wiedzy
O Swiadomosé mysli i emoc;ji

Umiejetnos¢ zarzadzania soba przejawia sie w panowaniu nad swoimi stanami wewnetrznymi,
impulsami i mozliwoSciami, czyli w samokontroli, utrzymywaniu norm uczciwosci i prawosci,
sumiennosci, elastycznosci w dostosowywaniu sie do zmian, innowacyjnosci.

Swiadomosé spoteczna to zdolnosé zrozumienia emocji wtasnych i innych ludzi. Stuchanie
w skupieniu oraz obserwacja otoczenia rozméwcy, rozumienie okolicznosci jego zachowah
to droga do rozwoju relacji z innymi ludzmi.
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Umiejetnosci spoteczne dotyczg zachowan zwigzanych z wywieraniem wptywu na otoczenie,
przekonywaniem, wzbudzaniem u innych pozadanych reakcji, umiejetnosci radzenia sobie
z konfliktami i tworzenia wiezi.

4.2. Radzenie sobie ze stresem

Wiekszos¢ ludzi uwaza, ze jest to nieprzyjemny stan Swiadomosci spowodowany trudnymi
sytuacjami. Ma on co$S wspélnego z uczuciem niepokoju, napiecia, leku i strachu. Jest
przeciwiefnistwem uczucia spokoju i odprezenia. Sam termin ,stres” pochodzi z fizyki, gdzie
odnosi sie do réznego rodzaju napie¢, naciskow wewnetrznych i zewnetrznych, dziatajacych
na system.

Stres
Stan mobilizacji Czynnik stresujacy Stresowa reakcja
' Bedacy reakcja na : Cos lub ktos — zrédto - Proce§ zmian stanu
- stresu. .. organizmu, oceny

: negatywne bodzce

- fizyczne i psychiczne,
: mogacy doprowadzi¢
- do zaburzen

. czynnoSciowych a

: nawet do schorzei

: organicznych.

- sytuacji, emocji:
- wskutek dziatania
- czynnika stresujacego.

tatwo mozna zauwazy¢, ze w trudnej sytuacji, ktéra ma miejsce w okreslonym czasie,
nasze reakcje emocjonalne oraz sygnaty ze strony naszego ciata majg rézny charakter
i intensywnos¢. Zr6znicowana dynamika reakcji organizmu oznacza tez, ze uzasadnione jest
zatozenie, ze poziom stresu moze by¢ zr6znicowany. Réwniez o ile ogblny wzorzec reakgji
stresowej - jej fizjologiczny wzorzec jest wspoélny, o tyle indywidualna reakcja na stres
jest specyficzna i zwigzana SciSle z pojeciem odpornosci na stres i tolerancji na sytuacje
stresowe.

Odpornos¢ na stres - rozumiana jest jako:

O fakt niereagowania pobudzeniem emocjonalnym, pomimo, ze osoba znajduje sie
w warunkach stresu

O zdolnos¢ do utrzymania uprzedniego kierunku, sprawnosci i poziomu organizacji
zachowania sie, pomimo wystepowania stresu
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Strategie radzenia sobie ze stresem mozna podzieli¢ na trzy grupy:

1. Strategie nastawione na zadanie

Strategie nastawione na zadanie to te, w ktérych staramy sie zdoby¢ jak najwiecej informacji
na temat zadania, zrozumie¢, na czym ono polega, podnies¢ swoje kompetencje w tym
zakresie, ewentualnie poszukaé¢ zrédet pomocy i ostatecznie zrealizowa¢ samo zadanie.
Polecane sg zawsze tam, gdzie rozwdj sytuacji zalezy od wiadomosci, kompetencji i wtasnego
zaangazowania. Na przyktad egzamin czy wazna rozmowa - mozna sie do nich przygotowad,
poszukaé pomocy, uczyc sie. Mamy pewng kontrole nad t3 sytuacja.

2. Strategie nastawione na emocje

Strategie nastawione na emocje to te, ktére pomagajag nam roztadowac napiecie zwigzane
z trudna sytuacja - np. ptacz, rozmowa, krzyk, sport.

Strategie nastawione na roztadowanie emocji polecane sg w sytuacjach, w ktérych
przezywamy bardzo trudne, silne emocje, w ktoérych jesteSmy bardzo napieci i potrzebujemy
roztadowania napiecia. Strategie te sprawdzaja sie tam, gdzie emocje uniemozliwiaja
jakiekolwiek dziatanie.

3. Strategie nastawione na unikanie

Strategie nastawione na unikanie to takie zachowania, ktére pozwalaja odwréci¢ uwage
od trudnej sytuacji, np. stuchanie muzyki, wyjscie do kina, zakupy, czyli zrobienie dla siebie
czego$ przyjemnego.

Strategie nastawione na unikanie polecane sg zwtaszcza wtedy, gdy nie mamy kontroli nad
sytuacja, np. oczekiwanie na wyniki egzaminéw lub diagnozy medyczne;j.

Czesto zanim jednostka zdazy zastosowaé jakakolwiek strategie, w redukcji napiecia
w sytuacji stresowej wspieraja ja mechanizmy obronne. Przyktadowe, to:

O ukierunkowanie - skanalizowanie destruktywnej energii na tory spotecznie
akceptowalne, np. sport

O ignorowanie - udawanie, ze nie ma problemu: nawyk unikania konfrontacji
i niedostrzegania problemu

O obracanie w zart - podejscie do sytuacji stresowej z dystansem i nietraktowanie jej
z powaga, roztadowanie napiecia humorem

O zamkniecie sie - nieuzewnetrznianie zadnych emocji i uczué, chowanie sie za
parawanem maski

O wycofanie sie - unikanie sytuacji stresowych i konfliktowych, nieangazowanie sie
zaréwno fizyczne jak i emocjonalne

O projekcja - nawyk szukania winnych poza soba: ,,nie mam z tym nic wspé6lnego”

O agresja pasywna - ,nie interesuje mnie, co sie stanie”: brak wtasnego zdania czy
stanowiska ma uchroni¢ przed skutkiem stresu

O fantazjowanie - umiejetnos¢ wykorzystania wyobrazni w celu pozbycia sie napiecia,
wyobrazanie sobie sytuacji, w ktorej emocje znajda ujscie

O uzaleznienie sie - zachowujemy sie jak dziecko, ktore wymaga opieki

O dziatanie - natychmiastowe reagowanie pod wptywem emocji, bez zastanawiania sie
nad konsekwencjami tego dziatania

O przeniesienie na ciato fizyczne - nierozwigzane konflikty emocjonalne manifestuja sie
objawami w obrebie ciata fizycznego
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4.3. Radzenie sobie w sytuacji konfliktu

Konflikt to niezgodnos¢, sprzecznosé intereséw, pogladow, spdr, zatarg. Wynika czesto z faktu,
ze osoby reprezentujg odmienne przekonania i wartosci. W sytuacjach spotecznych réwniez
zwigzany z walka o wtadze, wptyw, przywileje. Celem stron uczestniczacych w konflikcie
jest nie tylko osiagniecie pozadanych wartosci, ale takze zneutralizowanie, ograniczenie lub
wyeliminowanie ,,przeciwnika”.

Konflikt w relacjach interpersonalnych z reguty ma bardzo ztozone przyczyny. Dotyka
obszaréw zwiazanych z interpretacja znaczenia sytuacji konfliktowej przez strony, okreslenia
wzajemnych oczekiwan, oceny dotychczasowych relacji.

Podstawa konfliktu czesto moga byc:

O Nieczytelnie sformutowane wzajemne oczekiwania, lub sposéb ich realizacji.

O Niejasny podziat obowigzkow, okreslenie rol czesto zwigzany z naktadaniem na siebie
kompetencji oséb, wynikajacy czesto z nieczytelnej lub tworzacej sie struktury relacji
w grupie.

O Konflikt roli, czyli niezgodnoS¢ umiejetnosci osobistych z zakresem powierzonych
obowigzkow.

O Trudnosci w przekazywaniu sobie informacji.

O Przeciwstawne potrzeby i dazenia stron.

O Znaczace réznice osobowosciowe — odmiennos¢ temperamentéw, systemu wartosci,
pogladéw, sposobéw dziatania.

O Dominujaca postawa lekowa na przyktad wynikajaca z obecnosci w sytuacji zagrozenia
lub w sytuacji, ktéra interpretowana jest jako zagrozenie.

O Destrukcyjna rywalizacja przejawiajaca sie w zachowaniach agresywnych.

O Naruszenie réwnowagi emocjonalnej pod wptywem dziatania czynnikéw
zewnetrznych

Odpowiedzi jednostki na sytuacje konfliktowe moga byé zré6znicowane. Czes¢ zachowan
bedzie prowadzita do pozytywnego rozwigzania sytuacji konfliktowej, a cze5¢ utrudniata
porozumienie.

Zachowania zmierzajace do rozwigzywania konfliktu daja sie opisa¢ za pomoca dwéch
wymiaréw: ukierunkowania zachowania oraz energii przejawianej w tym zachowaniu. Na
podstawie takiego rozrdznienia, zachowania te mozna zakwalifikowaé do jednej z ponizszych
kategorii zwanych stylami rozwigzywania konfliktu:

1. Styl Aktywny ukierunkowany na likwidacje zrédet konfliktu — charakteryzuje sie
energicznym podejmowaniem dziatan, zmierzajacych do konstruktywnego rozwigzania
konfliktu. W tej kategorii znajduja sie, takie zachowania jak: polemika, ktétnia, spor,
konfrontacja nakierowana na rzeczowe argumenty. Dominuje prowokowanie do rozméw
lub dziatah nakierowanych na zrozumienie wzajemnych intencji i potrzeb.

2. Styl Aktywny niebezposredni skoncentrowany na eliminacji adwersarza — charakteryzuje
sie podejmowaniem dziatan, ktére maja doprowadzi¢ do pozbycia sie drugiej strony
konfliktu lub uzyskaniu przewagi sitowej (pozornej lub rzeczywistej) prowadzacej do
wycofania sie przeciwnika. Wsr6d dominujacych zachowan pojawiaja sie béjki, walka,
rozpuszczanie plotek, itp.
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3. Styl Bierny niebezposredni skoncentrowany na sobie — rozpoznamy go po zachowaniach
ucieczkowych, unikaniu osoby i zrodta konfliktu. Pojawia sie wiecej prob dostosowywania
sie (ulegania) do sytuacji konfliktowej niz aktywnej konfrontacji. Styl ten z reguty
powiazany jest z ponoszeniem duzych kosztéw osobistych w postaci stresu, rozchwiania
emocjonalnego, pogorszeniem wynikoéw w pracy, wycofywaniem sie z zycia spotecznego,
popadaniem w chorobe, zachowaniami manipulacyjnymi, rozpowszechnianiem plotek,
podkopywaniem autorytetu.

4. Styl Bierny bezpoSredni zmierza do eliminacji osoby przeciwnika jako zrédta konfliktu
wsposob niejawny. Ten styl przyjmuje czesto postaé: podejmowania dziatan dywersyjnych,
ktére posrednio moga zaszkodzi¢ przeciwnej stronie konfliktu; manipulowania otoczeniem
poprzez plotke; afirmowania swojej osoby jako ofiary konfliktu. Charakterystyczne
zachowania to podporzadkowanie sie, ucieczka w chorobe, bierna agresja.

Patrzac na style rozwigzywania konfliktéw, zachowania w trudnych sytuacjach, korzystne sg
wszystkie zachowania nakierowane na aktywne i bezposrednie poszukiwanie zrédet trudnosci
w kooperacji z wszystkimi zainteresowanymi stronami. O skutecznosci w stosowaniu stylu
aktywnego i bezpoSredniego w duzej mierze decyduja nastepujace kompetencje osobiste:

Otwartos¢

Komunikatywnos¢ w sytuacjach trudnych

Elastycznos¢ w stosowaniu rozwigzah

Dbatos¢ o relacje i empatia

Kreatywnos¢ w poszukiwaniu konstruktywnych rozwigzan

Asertywnos¢ rozumiana jako nieokazywanie zachowan agresywnych i ulegtych
Rzeczowa argumentacja

Umiejetnos¢ stuchania i zadawania pytan.

ONONONONORORONG®,
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5. Wskazania do dbania o higiene psychiczna

1. Szukaj przyczyn swojego zachowania w swojej obecnej sytuacji lub wjej stosunku do
sytuacji przesztych, a nie upatruj jakiegos defektu w samym sobie.

2. Poréwnuj swoje reakcje, mysli i uczucia z reakcjami, myslami i uczuciami poréwnywalnych
os6b z twojego otoczenia, aby oceni¢ ich stosownos¢ i adekwatnosé.

3. Miej kilku bliskich przyjaciot, przyjaciét z ktéorymi moégtbys dzieli¢ swoje uczucia, radosci
i zmartwienia.

4. Nie obawiaj sie okazac innym, ze chcesz by¢ ich przyjacielem, a nawet obdarzy¢ uczuciem
lub odwzajemni¢ uczucie.

5. Nie méw nigdy ztych rzeczy o sobie samym, zwtaszcza nigdy nie przypisuj sobie
nieodwracalnych, trwatych, ujemnych cech, takich jak: ,,gtupi", ,,brzydki", ,nietwérczy",
»,hiepoprawny", ,nieudany". Znajdz zrédta niepowodzenia w tych elementach, ktére
mozna zmieni¢.

6. Zawsze przypisuj sobie catg zastuge za swoje sukcesy i osiggniecia.

7. Sporzadz inwentarz wszystkich rzeczy, ktére czynig Cie kim$ niepowtarzalnym, jedynym
w swoim rodzaju; tych cech, ktére masz do zaofiarowania innym. Np. osoba nieSmiata
moze oferowac osobie gadatliwej to, ze bedzie dobrym stuchaczem. Poznaj zrodta swojej
osobiste;j sity.

8. Gdy czujesz, ze tracisz panowanie nad swoimi emocjami (np. nadmierne podniecenie lub
depresja) to stwodrz dystans miedzy sobg a sytuacjg, w ktorej sie znajdujesz, przez:

a. fizyczne opuszczenie jej

b. ,odgrywanie roli" -zajmij stanowisko jakiejs innej osoby w tej sytuacji czy
konflikcie

C. przeniesienie sie w wyobrazni w przysztoS¢, aby moc spojrze¢ z perspektywy czasu
na to, co tu i teraz wydaje sie przyttaczajgcym problemem.

9. Nie rozpamietuj przesztych niepowodzen czy zdarzeh bedacych zrédtem poczucia winy,
wstydu, porazki. Przesztos¢ mineta i tylko myslenie o niej utrzymuje ja zywa w pamieci.

10. Stworz sobie dtugoterminowe cele w zyciu - co chcesz robi¢ za 5, 10, 20 lat od tej chwili
i mysl o réznych mozliwych sposobach osiagniecia tego.

11. Przeznacz pewien czas na odprezenie, medytacje, radowanie sie swoim ,hobby"
i czynnoSciami, ktére mozesz wykonywac sam i za pomoca ktérych mozesz ,,nawigzaé
kontakt z sobg samym".

12. Mysl o sobie nie jako o biernym obiekcie, ktéremu tylko przydarzajg sie same zte rzeczy,
lecz jako o aktywnym podmiocie, ktéry w kazdej chwili moze zmieni¢ kierunek catego
swojego zycia.

13. Pamietaj, ze niepowodzenie i rozczarowanie sg czasem ukrytym btogostawienstwem,
mowia Ci, ze Twoje cele nie byly dla Ciebie odpowiednie lub chroniag Cie od wiekszych
rozczarowah w przysztosci.
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14. Nie osadzaj swojego zachowania i zachowania innych jako ,normalnego" lub
»nienormalnego”, lecz raczej oceniaj je jako sytuacyjnie i kulturowo odpowiednie
i nieodpowiednie i staraj sie wykryé sposoby zmodyfikowania raczej niepozadanego
zachowania, niz niepozadanych ludzi (z sobg samym wtacznie).

15. Jesli widzisz kogo$, kto Twoim zdaniem postepuje dziwnie, interweniuj w sposéb
troskliwy i tagodny, aby ustali¢, czy co$ jest nie w porzadku i jak mégtbys poméc. Czesto
wystuchanie czyich$ ktopotow jest wystarczajaca terapia (jesli nastapi dosyc wczesnie).
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STRUKTURA TRENINGU
A. Kompetencje interpersonalne

O autodiagnoza funkcjonowania w relacjach miedzyludzkich
O autorefleksja - przygladanie sie wtasnym emocjom w kontaktach z innymi
O analiza wtasnego stylu zachowania w grupie

B. Nawigzywanie i budowanie relacji interpersonalnych

O rozumienie czynnikéw stymulujacych oraz blokujacych skuteczng komunikacje
O budowanie bezpiecznego srodowiska, opartego na otwartosci i zaufaniu

O rozwijanie umiejetnoSci rozpoznawania, nazywania, wyrazania i przyjmowania
emog;ji

C. Respektowanie granic w kontaktach interpersonalnych

O ksztattowanie poczucia wtasnej wartosci

O rozwijanie postawy asertywnejw relacjach interpersonalnych (odmawianie, proszenie,
polemika, wyrazanie wtasnego zdania, reagowanie na krytyke i zastrzezenia)

D. Radzenie sobie w typowych trudnych sytuacjach interpersonalnych

O radzenie sobie z trudnymi emocjami
O konstruktywne radzenie sobie w sytuacji konfliktu

O radzenie sobie ze stresem
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1. Wprowadzenie

»ryby nie wiedzq, ze zyjq w wodzie”

Myslenie petni szczegdlng role we wszystkich sytuacjach i zadaniach, ktére wymagaja
sprawnego radzenia sobie z informacja — tych zas jest wokét nas coraz wiecej. Dziwi wiec
fakt, ze tak rzadko jesteSmy systematycznie ksztatceni w zakresie myslenia i — z drugiej
strony — rzadko poswiecamy mu wysitek i refleksje.

Byc moze przyczyna takiego stanu rzeczy jest ,,przezroczystos¢” dziatania umystu. Zazwyczaj
nie myslimy o mysleniu, poniewaz jest ono narzedziem poznawania Swiata. Po prostu
zaktadamy, ze wiernie oddaje rzeczywistosé, w ktorej funkcjonujemy. Ryby nie wiedza, ze
zyja w wodzie.

1.1 Czym jest myslenie?

Myslenie to nasz sposdb na wewnetrzne ,,odzwierciedlanie” tego co dzieje lub moze dziaé
sie wokét nas. Dokonujac serii przeksztatcen na naszych wyobrazeniach (,,reprezentacjach”),
mozemy przewidywaé przysztos¢ lub rozwigzywaé problemy. MysSlenie moze zastepowac
dziatanie —zamiast podja¢ okreslone kroki, zeby ,,zobaczy¢ co sie stanie” mozemy przemyslec
ich przebieg i konsekwencje do jakich doprowadza. Pozwala to na wyprébowanie réznych
modeli dziatania w ,,wirtualnym”, wyobrazonym Swiecie — bez ponoszenia negatywnych
(ale i pozytywnych...) konsekwencji wtasnych zachowan. Myslenie jest skuteczne wtedy, gdy
jego efekt pozwoli na trafne rozpoznanie prawidtowosci i regut obowiazujacych w Swiecie
rzeczywistym, stanie sie podstawa dla wprowadzenia nowych, wartosciowych i uzytecznych
rozwigzan, pomoze przezwyciezy¢ trudnos¢, przeszkode na drodze do celu.

We wspbtczesnej psychologii myslenie opisywane jest jako jeden z proceséw poznawczych
obok pamieci, percepcji, spostrzegania, uwagi, wrazenia i wyobrazni, ktére stuza poznawaniu
rzeczywistosci i regulujg stosunek cztowieka do otoczenia. Czynnos¢ myslenia sktada
sie z roznych, stosowanych kolejno operacji umystowych. Obejmuje procesy planowania,
przewidywania, oceniania, rozumienia i wnioskowania.

Operacje umystowe sktadajace sie na proces myslenia:

O Analiza to myslowe rozdzielanie elementéw catosci.

O Synteza polega na taczeniu sktadowych informacji w jedng catosc.

O Porownywanie jest operacjg zestawienia ze sobg r6znych elementéw z uwagi na ich
podobienstwa i réznice.

O Abstrahowanie polega na wyréznianiu jednej wtasciwosci elementu przy pomijaniu
innych.

O Uogoélnianie charakteryzuje sie ujmowaniem wtasciwosci, cech wspélnych dla
okreslonej klasy zjawisk i rzeczy z pominieciem cech jednostkowych.

Oczywiscie, ludzie rbéznig sie sprawnosScia myslenia — moéwigc doktadniej: poziomem
kompetencji zwigzanych z mysSleniem. Potoczna wiedza o tych réznicach wiaze je raczej ze
statymi cechami osoby — na przyktad inteligencja, ,,zdolnosciami”, czy talentem. Stosunkowo
rzadko mysli sie o rozwijaniu i usprawnianiu tych kompetencji.
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1.2. Kompetencje zwigzane z mysleniem: rozwigzywanie problemow

Rozpatrujac myslenie w kontekScie zawodowym, zwigzanym z wykonywaniem zadah
i osiaganiem celéw, koncentrujemy sie zwykle na rozwigzywaniu probleméw. Najogélniej
rzecz biorgc, z mysleniem zorientowanym na rozwigzywanie probleméw mamy do czynienia
zawsze, gdy da sie wskaza¢ pewien pozadany stan docelowy, rézny od stanu obecnego.
Rozwigzywanie problemé4w wymaga woéwczas jednego lub wiekszej liczby przeksztatcen
(krokow), ktore pozwolg przejs¢ pomiedzy tymi dwoma stanami.

Czego potrzebujemy, by skutecznie rozwigzywaé problemy? Niektérzy powiedzieliby
- inteligencji. Ten bardzo ogdlny termin zostat stworzony po to, by wyjasnia¢ réznice w
sprawnosci 0s6b angazujacych sie w rézne formy aktywnosSci umystowej. Inteligencja
nazywamy wiec ogolng zdolnos¢ rozumowania, abstrakcyjnego myslenia i wtasnie -
rozwigzywania problemoéw. Istniejg jednak powody, dla ktorych skupianie sie na poziomie
inteligencji jest mato uzyteczne:

O Po pierwsze, samo pojecie ,inteligencji” niczego nie wyjasnia — méwi tylko, ze
niektorzy ludzie radza sobie lepiej w pewnej grupie zadan. Trudno jednak powiedzieg,
co wtasciwie ci ludzie robig lepiej i w jaki spos6b mozna ich nasladowac¢.

O Po drugie, pojecie inteligencji odwotuje sie raczej do tego, co trwate i niezmienne.
Nie jest jasne, w jakim stopniu mozna wptywaé na inteligencje dorostych ludzi,
ale wiele argumentéw przemawia za tym, ze jej poziom pozostaje wzglednie staty
w ciggu zycia.

O Po trzecie, w wyselekcjonowanych grupach (takiej jak czytelnicy tych materiatow)
poziom inteligencji jest mniej zr6znicowany, niz w catej populacji. Oznacza to, ze za
ré6znice w poziomie wykonania zadan w wiekszym niz zwykle stopniu odpowiadaja
inne czynniki.

Sprawnos$¢ w rozwigzywaniu problemoéw zalezy niewatpliwie od inteligencji — ale réwniez
strategii dziatania, myslowych nawykéw i wyuczonych zachowan stanowiagcych indywidualne
»procedury” rozwigzywania problemu. Wtasnie na tych obszarach warto sie koncentrowac
planujac dziatania rozwojowe. Odwotujac sie do metafory komputerowej mozna powiedzie¢,
ze inteligencja wiaze sie z ,mocg procesora”, jakim ktos dysponuje — ale strategie i nawyki
to zainstalowane na komputerze oprogramowanie, decydujace o tym, w jaki sposéb
przetwarzane beda informacje.

Rozwigzywanie probleméw mozna potraktowa¢ jako jedng z kompetencji do opanowania,
uwzgledniajac tylko najwazniejsze czynniki. Mozna jednak prébowac spojrze¢ na nie jako
na wieloetapowy proces, w ktérego kolejnych etapach kluczowa role petniag odmienne
kompetencje. Przyjrzyjmy sie teraz prostej sekwencji krokow rozwigzywania problemu:
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» Na czym polega problem? Jakie jest poZgdane rozwigzanie? Po czym bedzie
mozna poznac, ze rozwigzanie zostato osiggniete? Czego Co trzeba
wyjasnic/czego sie dowiedziec? Co juz wiadomo? Ktére z posiadanych informacji
sg najbardziejistotne?

» Jakie prawidfowosciizwigzki fgczqg posiadane dane? Jakie wnioski mozna
wyciggnqc, zestawiajgc ze sobqg rozne dane? Czy wnioski sq istotne z punktu
widzenia problemu? Jakich informacji brakuje, by rozwigzac problem? Czy mozna
je wywnioskowac z innych dostepnych informacji?

» Jakie rozwigzania mozna zaproponowac jako rozwigzanie problemu? Jak
wyjasnic obserwowane zjawisko? Jaki model najlepiej opisuje wszystkie dostepne
dane? Czy zaproponowane rozwiqzanie jest dobre? Czy mozna wskazac lepsze
rozwigzanie?

Powyzsze kroki sa wyodrebnione ze wzgledu na logiczng kolejnosé, ale nie musza oznaczaé
rzeczywistego nastepstwa. W rzeczywistosci rzadko zdarza sie, by zwigzane z nimi procesy
mySlowe przebiegaty w prosty i ScisSle uporzagdkowany sposéb. Mozna jednak uznaé, ze na
kolejnych etapach rozwigzywania probleméw s3 uzywane z r6zng czestotliwoscia.

Jezeli problem jest powtarzalny, do powyzszej sekwencji mozna dodac jeszcze automatyzacje
myslenia - tworzenie schematéw postepowania, ktére beda stosowane w przysztosci.
Doswiadczenie w rozwigzywaniu okreslonego typu probleméw, utatwia posiadanie katalogu
schematéw czy procedur dziatania, utatwiajacych efektywne i ekonomiczne rozwigzanie
problemu. Moze to jednak doprowadzi¢ do trudnosci, jezeli zastosowany schemat okaze sie
nieskuteczny.
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1.3. Role zadaniowe w rozwigzywaniu probleméw

Starajac sie rozwiktac czynniki i procesy sktadajace sie na bardzo ztozone dziatanie, jakim
jest rozwigzywanie probleméw, mozna - tak jak to zrobiono w podrozdziale 1.2. — skupiaé
sie na etapach pracy i zwigzanych z nimi kompetencjach. Idac dalej ta Sciezka rozumowania,
zblizamy sie do jeszcze bardziej analitycznego podejscia - ,rozpisania na role” procesu
rozwigzywania probleméw. Wyobrazmy sobie hipotetyczny zespét, w ktérym kazdy
specjalizuje sie wytacznie w jednej z wymienionych ponizej funkgji:

O Cyprian Ciekawy zadaje liczne pytania prébujac okresli¢, na czym polega problem
i co mogtoby okazac sie uzyteczne dla jego rozwigzania.

O Analityczny Antoni koncentruje sie na rozbijaniu ztozonych probleméw na mniejsze,
dajace sie tatwiej rozwiazaé; dostrzega w danych ukryte zaleznosci i zwraca uwage
na szczegoOty.

O Hipotetyczny Hugo generuje wiele hipotez i alternatywnych rozwigzan
wykraczajacych poza utarte schematy dziatania.

O Eryk Eksperymentator testuje hipotezy, konfrontujac je z danymi empirycznymi
i praktycznym zastosowaniem. Rozwaza alternatywne wyjasnienia, wskazujac
najlepiej dopasowane do danych.

O Modelowa Marianna integruje rozproszone, szczeg6étowe i pogmatwane informacje
i wnioski w catosciowy, porzadkujacy dane zagadnienie model. Pomija szczegbty,
aby zobaczy¢ ogolny obraz.

O Krytyczna Karina dostrzega btedy i niedostatki w propozycjach Marianny i pracach
catego zespotu. Nie przywigzuje sie Slepo do sprawdzonych schematéw, ale
sprawdza, czy nadal sg skuteczne.

O Zadaniowa Zenobia pomaga cztonkom zespotu zorganizowaé prace — zacheca do
wysitku i pilnuje, by wszyscy skupiali sie na produktywnej pracy.

O Gustaw Grupowy dba o to, by cztonkowie grupy dobrze czuli sie pracujac ze soba,
a komunikacja miedzy nimi przebiegata sprawnie.

Nietrudno sie domysli¢, ze wymienione powyzejosoby reprezentujg role,anawet poszczegélne
zadania w procesie rozwigzywania probleméw: formutowanie pytan, analize dostepnych
danych, tworzenie modeli i uogélnien, stawianie i testowanie hipotez oraz krytyczng analize
jakosci modelu. Z kolei dwie dodatkowe osoby zwracaja uwage na ,niemerytoryczne”
aspekty pracy nad problemem, szczegélnie wazne w kontekscie pracy zespotowe;.
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Warto réwniez zwréci¢ uwage, ze kazda z przedstawionych oséb jest kompetentna
w pewnym okreSlonym, waskim zakresie. Co za tym idzie, do skutecznego dziatania niezbedne
jest uwzglednienie perspektywy ich wszystkich — nawet jezeli pracuje sie w pojedynke.

Do czego mozna wykorzystac koncepcje rél zadaniowych?

O Do refleksji nad wtasnym stylem: osoba, ktéra zdecydowanie preferuje ktoras
z opisanych powyzej rél, moze by¢ w niej szczeg6lnie dobra, zaniedbujac jednoczesnie
pozostate. Wartozadac sobie pytania:,,Ktérarolajest dlamnie najbardziej komfortowa?
Jakie sg tego konsekwencje dla mnie, dla zadania i dla innych oséb?

O Do porzadkowania pracy intelektualnej: aby zredukowaé chaos zwigzany z prébami
rozwigzywania ztozonego problemu, warto sprobowaé spojrze¢ na niego kolejno
z perspektywy réznych rél. Oparte na tym zatozeniu narzedzie (,,kapelusze de Bono”)
mozna znalez¢ w dalszej czeSci materiatow.

O Do zespotowego rozwigzywania problemow: kompletujac sktad zespotu pracujacego
nad problemem warto zadba¢, by znalazty sie w nim osoby preferujace rézne role.
Dzieki temu rezultat pracy bedzie bardziej zrownowazony. Mozna réwniez rozwazy¢
podziat zadah miedzy cztonkéw zespotu w taki sposéb, aby konkretne osoby petnity
role, w ktorych czuja sie najlepiej.
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2. Pozyskiwanie informacji
2.1. Wiecej o pozyskiwaniu informacji

Pozyskiwanie informacji jest kompetencja opisujaca skutecznosé funkcjonowania na etapie
poprzedzajacym dziatania zwigzane z mysSleniem analitycznym i rozwigzywaniem problemoéw.
Jezeli przyjmiemy, ze myslenie polega na serii dziatah i przeksztatcen dokonywanych na
reprezentacjach poznawczych (por. punkt 1), pozyskiwanie informacji bedzie odnosito sie do
wszystkich proceséow i zachowan, ktére pozwalaja takie reprezentacje konstruowac.

Opisujac proces pozyskiwania informacji mozna odwotac¢ sie do metafory komputera
zapisujacego na dysku dane, ktére stanowia nastepnie materiat wyjsciowy dla pracy
przetwarzajacych je programoéw. Metafora ta zwraca uwage na dwa zagadnienia:

O dobra jakos¢ rezultatow myslenia zalezy od ilosci i jakoSci informacji ,,na wejsciu”
(odwrotnos¢ tej prawidtowosci to tzw. zasada GIGO - ,,garbage in — garbage out”)

O informacje sa uzyteczne, jezeli istnieje ,Sciezka dostepu” pozwalajgca je
wydoby¢ i wykorzystaé w odpowiednim celu — wymagaja wiec odpowiedniego
uporzadkowania

Metafora komputera moze byé mylaca — ludzie gromadza wiedze w sposéb, ktory rézni sie
bardzo od zapisywania ich na dysku komputera. Nowe informacje s zawsze rejestrowane
i przetwarzane przez pryzmat juz posiadanej wiedzy. Pozyskiwanie informacji nie jest wiec
prostym dodawaniem nowych elementéw, ale raczej dopasowywaniem ich do elementéw
juz posiadanych.

Metaforg pozwalajaca lepiej zrozumiec proces pozyskiwania informacji moze by¢ tworzenie
mapy nowego obszaru przez poznajacego go podroznika. Metafora mapy pozwala dostrzec,
ze:

O nowe informacje maja znaczenie tylko wtedy, jezeli mozna je umiesci¢ w pewnej
relacji do juz istniejacych

O nowe informacje wywieraja wptyw na informacje juz zmagazynowane
- uszczegobtowiaja lub modyfikuja catoSciowy obraz zagadnienia

O w pierwszej kolejnosci przyswajane s3 czesto informacje o bezposSrednich
konsekwencjach dla dziatania (na mapie zaznaczana jest trasa, ktéra pozwolita
osiagnac cel)

O szczegotowe, wyspecjalizowane informacje s3 uzyteczne wytacznie dla jednego celu
i sposobu dziatania (jednej trasy); natomiast znajomos¢ szerokiego kontekstu pozwala
elastycznie dopasowywac sie do réznych celéw i warunkéw (modyfikowaé trase
w zaleznosci od potrzeb)

Przygladajac sie wskaznikom zachowan zwigzanym z pozyskiwaniem informacji mozna
stwierdzi¢, ze odnosza sie one do dwoéch réznych, choé¢ réwnolegle wystepujacych
procesow:
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O Gromadzenie informacji
Skutecznos¢ w gromadzeniu informacji wymaga wiedzy o ich zrédtach i umiejetnosci
wykorzystania jej w praktyce — adekwatnego okreslenia, gdzie szuka¢ danych
dotyczacych zagadnienia. Aby zadba¢ o wtasciwa ilos¢ danych, trzeba poszukiwa¢ ich
odpowiednio wytrwale i intensywnie. Sprzyjaja temu cechy zwigzane z motywacja
poznawczg - ciekawos¢ i dociekliwosé.

O Selekcja informacji
Nie wszystkie naptywajace informacje s3 istotne dla analizowanego problemu czy
zagadnienia. Poniewaz zwykle wystepuja w nadmiarze przekraczajacym mozliwosci
ludzkiego umystu, konieczne jest odrzucenie znacznej czesci przed doktadnym
przeanalizowaniem. Skutecznos¢ zalezy zatem od tego, czy stosowane strategie
selekcji dziatajg dobrze, bez inwestowania duzych ilosci czasu i wysitku.

2.2.Uwaga w pozyskiwaniu informacji

Jak juz wspomniano, selekcja informacji jest konieczna ze wzgledu na ich nadmiar
w poréwnaniu z ograniczonymi mozliwosciami ludzkiego umystu. Mimo praktycznie
nieograniczonej pojemnosci przechowywania, jego efektywnos¢ jest blokowana przez,,,waskie
gardto” — pojemnos¢ pamieci krotkotrwatej, w ktérej przechowuje sie podreczne, aktualnie
wykorzystywane dane. Siega ona zwykle od 5 do 9 elementéw, rozumianych jako pakiety
czy bloki informacji. To bardzo niewiele, dlatego ludzie dysponuja wyspecjalizowanymi
mechanizmami, ktére pozwalajg im chroni¢ te zasoby.

Podstawowym narzedziem s3 mechanizmy uwagi, ukierunkowujace ludzka aktywnosé
umystowa. Sposrod wielu aspektow uwagi (filtrowanie spostrzezen, kontrola réownolegle
wykonywanych czynnosci, podtrzymywanie czujnosci przez dtuzszy okres czasu) najwazniejsza
dla rozwigzywania probleméw wydaje sie selekcja. Funkcjonuje ona na wielu poziomach -
od spostrzegania po wybdr zachowah — pozwalajagc na hamowanie informacji nieistotnych
dla problemu i torowanie (wzmacnianie) pozadanych.

Dziatanie mechanizmu selekcji w codziennych sytuacjach przejawia sie wiekszg wrazliwoscia
na to, co w jakis sposob antycypowane, co pasuje do juz posiadanych danych. Dzieki niemu
mozliwe jest dostrzezenie poszukiwanego elementu posréd wielu podobnych, albo Sledzenie
jednego watku rozmowy sposréd wielu prowadzonych na przyjeciu. Ludzie potrafig do
pewnego stopnia regulowac ,,czutos¢” filtra uwagowego, w zaleznosci od potrzeb przechodzac
w stan blizszy uwadze ,,ekstensywnej” lub ,,intensywnej”:

O Uwaga intensywna to stan zwigzany z silng koncentracja i odrzucaniem wszelkich
bodzcow nieistotnych dla gtéwnego przedmiotu zainteresowania, charakterystyczna
np. dla osoby pochtonietej lekturg wciggajacej ksiazki. Wigze sie z pozyskiwaniem
informacji na zasadzie ,,z géry do dotu” (top-down), czyli przyjmowaniem tylko tych
sposrod nich, ktore odpowiadajg odgornie ustalonym kryteriom.

W trakcie rozwigzywania probleméw uwaga pozwala na poswiecenie maksymalnie
duzej ilosci zasobow najistotniejszym aspektom zagadnienia i skutecznie obronic sie
przed chaosem niepotrzebnych danych - stwarza jednak ryzyko pominiecia waznych
danych, jezeli pochodza z nietypowego zrédta lub s3 podane w niestandardowy
sposob.
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O Uwaga ekstensywna to stan zwigzany z czujnoscia i wrazliwoscig na wiele informacji
z otoczenia. Mozna sobie wyobrazi, ze jest bardziej charakterystyczna dla zachowania
wartownika, ktéry nie jest w stanie doktadnie okresli¢, jakiego zagrozenia sie
spodziewa. Uwaga ekstensywna sprzyja pozyskiwaniu informacji na zasadzie ,,z dotu
do goéry” — myslenie podaza za danymi, ktére sg dostepne w otoczeniu.

Stan uwagi ekstensywnej w trakcie rozwigzania problemu moze sie wigza¢ z mniejszym
zaangazowaniem w to, co naprawde wazne i sktonnoscia do dekoncentracji. Zwieksza
jednak wrazliwosé na niestandardowo zaprezentowane informacje, ktére moga sie okazaé
wartosciowe.

Zjawiskiem naturalnym dla oséb doswiadczonych w rozwigzywaniu okreSlonej klasy
probleméw jest wyksztatcenie schematow ukierunkowujacych uwage na okreslony rodzaj
informacji z otoczenia. Sprzyja to stanom zblizonym do uwagi intensywnej; pozwalajac na
efektywniejsza prace i pogtebiong analize wybranych zagadnien. Jest jednak rownoczesnie
zrédtem tzw. ,,sztywnosci eksperckiej” — tendencji do pomijania wszystkiego, co nie przystaje
do utartych schematéow. Aby jej przeciwdziataé¢, mozna w Swiadomy sposéb poszerzaé
spektrum analizowanych informacji — na przyktad korzystajac z techniki ,burzy pytan”
opisanej w dalszej czesci tekstu.

Funkcjonowanie uwagi zalezy w znacznym stopniu od nastroju i przezywanych emocji.
Najwazniejsze prawidtowosci to:

O Ograniczenie ilosci ,zasobéw uwagowych” w stanach silnego pobudzenia
emocjonalnego.

O Zwigzek miedzy pozytywnym nastrojem a analizg szerokiego spektrum informacji
(,poszerzeniem horyzontéw”), przy jednoczesnej mniejszej koncentracji na
szczegotach i bardziej pobieznej analizie.

O Zwiazek negatywnego nastroju ze sktonnoscia do doktadnego, sekwencyjnego
przetwarzania informacji i koncentracji na szczegoétach.
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2.3. Wskazowki uzyteczne w gromadzeniu i selekcji informacji

Czesto zdarza sie, ze przystepujac do rozwigzania jakiego$ problemu ludzie koncentruja sie
od razu na dziataniu — korzystajac przy tym z niepetnych i nieuporzagdkowanych danych. Aby
uniknaé zwigzanego z tym spadku jakosci, warto zarezerwowac troche czasu na wstepny
etap pracy: przygotowanie ,bazy wiedzy o problemie”, rozumianej jako ustrukturyzowany
zbiér informacji, ktére moga zostaé wykorzystane przy jego rozwigzywaniu.

Zaleznie od ztozonosci i powtarzalnosci problemu, bazy wiedzy moga funkcjonowaé na
bardzo réznych poziomach — od przygotowywanych na poczekaniu notatek (np. informacje
spisane ,,z pamieci”, by zebra¢ je w jednym miejscu i unaocznic) poprzez indywidualne zbiory
dokumentéw (np. artykuty z prasy fachowej przechowywane na dysku komputera), az po
bazy wiedzy w Scistym znaczeniu, dostepne dla wiekszych zespotdw i catej organizacji.

»,Burza pytan” to technika analogiczna do bardzo popularnej ,burzy mézgéw”. Mozna
ja wykorzysta¢ jako wstep do dziatan zwigzanych z pozyskiwaniem informacji (przede
wszystkim w pracy zespotowej), aby lepiej zrozumie¢ problem (zidentyfikowaé wszystkie
jego aspekty wymagajace rozstrzygniecia i dookreslenia), albo tez wskaza¢ wiedze, jaka
bedzie konieczna do jego skutecznego rozwigzania.

Burza pytan sktada sie z dwoéch wyodrebnionych w czasie faz:

O W trakcie tzw. ,fazy zielonego Swiatta” uczestnicy wymyslaja pytania, jakie ich
zdaniem nalezatoby postawi¢ wobec problemu bedacego przedmiotem analizy.
Wyznaczona osoba zapisuje wszystkie propozycje (nawet catkowicie nieadekwatne),
za$ uczestnicy powstrzymuja sie od jakiejkolwiek krytyki i préb udzielania
odpowiedzi.

O ,Faza czerwonego Swiatta” koncentruje sie na selekcji i krytyce. Zadaniem
uczestnikéw jest wowczas wybranie ostatecznego zestawu, zawierajagcego pytania
najciekawsze, najbardziej trafne i najlepiej sformutowane. Kryteria selekcji powinny
by¢ wygérowane, dlatego wazne jest, aby wynikiem pracy zespotu w poprzedniej
fazie byta mozliwie duza ilos¢ materiatu (raczej kilkadziesiat niz kilka pytan).
W trakcie selekcji obowigzuje zasada oceny rezultatu w oderwaniu od autora.

Pytania opracowane dzieki zastosowaniu techniki moga ukierunkowaé proces gromadzenia
informacji i poméc w uporzagdkowaniu wiedzy o problemie.
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Podejmujac decyzje o umieszczeniu jakiegoS materiatu w bazie wiedzy, trzeba pamietaé
o istniejacej sktonnosci do pomijania lub zapominania o zrédle gromadzonych informacji.
Oznacza to, ze informacje pochodzace ze zrodet o watpliwej wiarygodnosci po pewnym
czasie moga by¢ traktowane z rowng uwaga, jak w petni wartosciowe. Wazne jest wiec, by
wprowadzac je do bazy wiedzy w spos6b wyraznie wyodrebniony (np. osobny katalog, kolor
czcionki, rubryka w notatkach itp.), albo tez nie wprowadzaé w ogéle.

Zastanawiajac sie nad kryteriami, jakie mozna zastosowaé do oceny wiarygodnosci zrddta,
mozna odwotac sie do badan K. Polanhskiej. Badane przez nig osoby wskazywaty kryteria
decydujace ich zdaniem o znajomosci irédta podajacego informacje (59%), aktualnosé¢
informacji (53,7%), logiczne powiazanie z innymi faktami lub informacjami (45,4%) oraz
podanie takiej samej informacji przez kilka niezaleznych zrédet (41,7%).

Podsumowujac, mozna uznag, ze do bazy wiedzy warto wprowadza¢ informacje, ktére:

O s3 wewnetrznie spdjne
nawiazuja do juz istniejgcej wiedzy w danym obszarze
s potwierdzone w kilku niezaleznych zrédtach

zostaty opracowane przezkonkretnego autoralub autoréw, bedacychrozpoznawalnymi
ekspertami w swojej dziedzinie (niezaleznie od aktualnej przynaleznosci i miejsca
zatrudnienia)

zostaty opublikowane w Internecie przez podmioty cieszace sie zaufaniem
spotecznym.

O OO

O

Kluczem do efektywnego wykorzystania posiadanej wiedzy jest przedstawienie jej w sposéb,
ktory sprawi, ze bedzie ona dostepna w trakcie analizowania problemu. Sprzyja temu
nadanie materiatowi odpowiedniej struktury. Dobrg alternatywa dla tradycyjnych notatek,
uporzagdkowanych w punkty i podpunkty, moze by¢ technika tworzenia map mysli, w ktérych
hierarchiczna organizacja informacji jest wzmocniona przez uporzagdkowanie przestrzenne.
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Mape mysli mozna stworzy¢ w nastepujacy sposob:

O na Srodku kartki papieru rysuje sie obrazek wyobrazajacy symbolicznie sytuacje
problemowa

O od obrazka odchodzg ,,gatezie” przedstawiajace najwazniejsze elementy sytuacji lub
pomysty jej dotyczace

O gatezie powinny zosta¢ opatrzone stowami kluczowymi (na kazdej gatezi tylko jedno
stowo)

O wieksze gatezie powinny sie dzieli€ na mniejsze, opisujgce podporzadkowane im

zagadnienia

Jak skutecznie przygotowac mape mysli?

O staraj sie rysowac obrazowo O linie muszg sie ze soba taczyc

O wykorzystaj rézne kolory O po narysowaniu wszystkiego,

przyjrzyj sie mapie, pogrupuj
i powiaz poszczeg6lne zagadnienia

O pogrubiaj linie centralne
i zakrzywione

O strzatkami oznaczaj powigzania
miedzy gateziami lub w obrebie
jednej gatezi

O rysuj szybko starajac sie uchwyci¢
wszystkie pojawiajace sie pomysty

O stowa-klucze pisz wzdtuz linii

O uzywaj rysunkéw, symboli, kodow, taczacych poszczegélne elementy

znakow, gwiazdek, wykrzyknikow,

N P mapy
pytajnikéw, krzyzykow itp.
figur geometrycznych, bryt O stowa-klucze pisz drukowanymi
przestrzennych, strzatek, réznej literami

wielkosci liter, roznych odlegtosci, o

grubosci linii i gatezi staraj sig nie pisac pochytymi

literami
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2.4. Motywacja do myslenia: ciekawos¢ poznawcza
Jednym ze sposobow poprawy efektywnosci pozyskiwania informacji jest uruchamianie

ciekawosci poznawczej. Zaciekawienie jako stan emocjonalny sprzyja procesom myslenia,
a ciekawos¢ poznawcza jako cecha indywidualna charakteryzuje ludzi twoérczych.

Osoby ciekawe:

O czesciej podejmuja problemy © :cz’:;jvcii:iadnc;:trzegajq problemy do
© g::zijqu intensywniej nad nimi O czesciej wpadaja na dobre pomysty
O nie zadowalaja sie odpowiedzig O zadaja gtebsze i bardziej
powierzchowng lub pozorng niestandardowe pytania
Jakie obiekty pobudzaja ciekawosc?
O nowe O ztozone
O niespdjne O nieregularne

Sposéb na stymulowanie ciekawosci to przede wszystkim stawianie sobie i innym
interesujacych, otwartych pytan.

O Ciekaw jestem czy rzeczywiscie... ?

O Co mnie dziwi w... ? (np. naszym sposobie dziatania, obserwowanych zaleznosciach,
itd.)

O Dlaczego jest wtasnie tak? Skad wiadomo, ze tak jest?

Istotg takich pytan jest dazenie do chwilowego zawieszenia czy zakwestionowania posiadane;j
wiedzy o tym ,jak sie sprawy maja”. Odkrywanie ciekawosci to préba chwilowego wejscia
w role osoby naiwnej — takiej, ktdra dziwig sprawy dla innych oczywiste.

Wzbudzanie ciekawosci poznawczej to sposob na:
O budowanie klimatu dla poszukiwania niestandardowych rozwigzan
»drazenie tematu” — dogtebna analiza problemu

wykrywanie nieoczywistych aspektéw problemu
dostrzeganie potencjalnych zagrozeh opracowywanych rozwigzan

O OO
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3. Rozwigzywanie problemow

W dominujacym obecnie w nauce nurcie psychologii poznawczej, umyst ludzki rozumie sie
jako system przetwarzajacy informacje i narzedzie do budowania poznawczych reprezentacji
rzeczywistosci. Dla opisania tych zjawisk stosuje sie czesto metafore komputera: moézg
to warstwa ,,sprzetowa”, zas procesy psychiczne przebiegaja analogicznie jak programy
komputerowe. Umyst rozwigzuje problemy poprzez kreowanie ich symbolicznych
reprezentacji (modele problemu), w obrebie ktérych mozliwe jest wyrazenie poczatkowe;j,
posredniej i finalnej sytuacji problemowej oraz catego zakresu pojec¢ zaangazowanych
W proces rozwigzywania.

3.1. Dziatanie systemu poznawczego

Dwa podstawowe parametry systemu, ktoére charakteryzuja biezace przetwarzanie to
uwaga i pamiec robocza. S3 to formalne charakterystyki procesu przetwarzania informacji,
stanowigce kwintesencje biezagcego dziatania systemu.

W rozdziale 2.2 wspomniano o uwadze, ktéra odgrywa znaczaca role na etapie pozyskiwania
informacji, dostarczajac niezbednych danych i nadajac kierunek mysleniu. Przyjrzyjmy sie
teraz drugiemu mechanizmowi kluczowemu dla skutecznego przetwarzanie informacji -
pamieci robocze;.

W znanej koncepcji pamieci roboczej zaproponowanej przez Baddeley’a, zaktada sie, ze
pamie¢ robocza (operacyjna) jest odpowiedzialna zaréwno za biezgce przetwarzanie,
jak i przechowywanie informacji. Przypisuje sie jej role ,pola roboczego” dla Swiadomie
przeprowadzanych operacji poznawczych. Mechanizm ten umozliwia przechowywanie
ograniczonej puli informacji czesto uaktualnianych informacji przez krétki czas. Operacje
takie jak porbwnywanie symboli, ich podstawianie, negacja s3 dokonywane na materiale,
ktory musi by¢ przez caty czas dostepny.

Pamie¢ robocza wydaje sie kluczowym komponentem wszystkich wyzszych funkgji
poznawczych, w tym réwniez wnioskowania i rozwigzywania problemoéw. Jej tez gtownie
dotycza najwazniejsze ograniczenia systemu poznawczego.
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3.2. Ograniczenia systemu poznawczego

Psychologowie poznawczy moéwigcy o ograniczeniach systemu poznawczego postuguja sie
niekiedy pojeciem zasobow. Zasoby to ,,swoista energia, determinujaca zdolnos¢ systemu do
kontrolowania czynnosci i proceséw poznawczych, zwtaszcza wykonywanych jednoczesnie”.
Catkowita pula zasobdw, ktéra moze by¢ przydzielona do wykonania réznych aspektow
zadania, takich jak percepcja, kodowanie, przechowywanie, jest ograniczona. Wykonywanie
kazdego zadania poznawczego wigze sie z wydatkowaniem okreslonej porcji wysitku:
wtozenie mniejszego wysitku wptywa ujemnie na poziom wykonania, zas zbyt duzego -
zdaje sie wykracza¢ poza mozliwosci jednostki.

Procesy wymagajace zaangazowania wysitku (zasobéw) — a w zwigzku z tym bardzo meczace
umystowo - to powtarzanie zapamietywanych informacji, dokonywanie obliczeh w pamieci,
czynnosci wykonywane pod presja czasu i ogblnie méwigc wszystkie, ktére wymagaja
statego kontrolowania wtasnej aktywnosci. Wieksze zaangazowanie wysitku moze sie
rowniez wigzac z zewnetrzng zmiang w otoczeniu (na przyktad pojawieniem sie waznego
sygnatu). Za takie wtasnie ,niedobrowolne zastosowanie wysitku” mozna uznac reakcje
orientacyjna.

Pamie¢ robocza jest plastyczng przestrzenig o ograniczonej pojemnosci, wykorzystywang
do przetwarzania nadchodzacych informacji i przechowywania produktéw tego procesu.
Im wiekszy wysitek jest potrzebny zeby przetworzy¢ informacje (wysitek rownoznaczny
z zaangazowaniem zasobdw systemu), tym mniej pojemnosci pozostaje w pamieci roboczej
dla przechowania produktéw tego procesu. Ograniczenia w zakresie pojemnosci pamieci
roboczej po raz pierwszy zostaty opisane przez Millera (1956), ktéry mowit o ,magicznej
liczbie 7 +/- 2” jednostek/porcji informacji ,, mieszczacych sie” w pamieci krotkotrwatej.
Warto wspomnie¢, ze pojemnos¢ pamieci roboczej jest zwigzana z inteligencjg ogdlna, ale tez
podatna na chwilowe zmiany energetyczne zachodzace w systemie, na przyktad zmeczenie,
zbyt wysokie lub zbyt niskie pobudzenie, itp.

Teorie rozumowania zgodnie przyjmuja, ze wnioskowanie odbywa sie z udziatem pamieci
roboczej. Co wiecej, wysoki poziom ztozonoSci zadania moze by¢ czynnikiem przecigzajagcym
pamie¢ robocza, prowadzac tym samym do btedéw. Przypuszczenia te, wielokrotnie
potwierdzono, uzyskujac pozytywne korelacje miedzy poziomem wykonania zadan
dedukcyjnych a indywidualng pojemnoscig pamieci roboczej.

Ze wzgledu na ograniczone mozliwosci przetwarzania, system poznawczy musi dokonywac
uproszczen. Przechowywane i przetwarzane informacje s3 taczone w szersze kategorie,
redukowane do prostszej postaci. Pomija sie informacje uznane za mato istotne z punktu
widzenia osoby i jej aktualnych celéw.

W oparciu o wczesniejsze doSwiadczenia i aktualnie dostepne informacje, system poznawczy
buduje wtasne wyobrazenie sytuacji, ktére mozna okresli¢ mianem reprezentacji poznawczej
lub modelu mentalnego. Przyczyng wielu nieporozumien we wspdlnej pracy jest fakt, iz bardzo
czesto ludzie mylg te modele z rzeczywistoscia i bardzo niechetnie sie z nimi rozstaja.
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3.3. Koncepcja modeli mentalnych

Modele mentalne to wewnetrzne obrazy, indywidualne mapy Swiata zewnetrznego, tworzone
w umysle cztowieka w celu rozumienia ztozonosci otaczajgcego go Swiata i problemow,
ktore spotyka. Modele myslowe to rzadko kwestionowane zatozenia i historie, ktére ,,tkwia
w umysle” i stuzg interpretowaniu zachowania swojego, innych ludzi — i kazdego aspektu
otaczajacego nas Swiata. Stanowig podstawe dla dziatania: model zaktadajacy, ze ludzie sg
niegodni zaufania prowadzi do innych zachowah, niz model oparty na zatozeniu, ze mozna
im ufac.

Ze wzgledu na ograniczenia, o ktérych wspominano w podrozdziale 3.2., kazdy model jest
z koniecznoSci uproszczeniem, a zatem do pewnego stopnia zafatszowuje rzeczywistos¢.
Poniewaz dziata ponizej progu Swiadomosci, jest niewidoczny, nie testuje sie go, ani
nie podwaza. Wiaze sie z tym ryzyko btedéw i nieadekwatnych zachowan, ktére nie sa
korygowane wtasnie ze wzgledu na ,,przezroczystos¢” modelu.

Zdaniem Johnson-Lairda, autora koncepcji modeli mentalnych, doskonalenie skutecznosci
myslenia nie polega na stosowaniu abstrakcyjnych regut logicznych, lecz poszukiwaniu
wiekszej liczby bardziej adekwatnych modeli. W celu poprawy funkcjonowania trzeba
wydobyé¢ na Swiatto dzienne, testowaé i poszukiwaé sprzecznosci w modelu pierwotnym,
a nastepnie poszukiwac dla niego alternatyw. Dobrym sposobem na rozpoczecie tego
procesu jest poszukiwanie kontrprzyktadow. Czy dostrzegam jakie$ przypadki sprzeczne z
moimi oczekiwaniami?

Zdolnos¢ do zakwestionowania i odrzucenia wtasnego modelu mentalnego — przetamania
ograniczajacych nas zatozeh — mozna uznac za szczegblny przejaw racjonalnosci cztowieka.

Praca z modelami mysSlowymi wymaga zdobycia umiejetnosci:

O refleksji - uzyskanie wiedzy na temat funkcjonowania wtasnych modeli

O dociekania - rozmowy, podczas ktéorych uzyskujemy wiedze o zatozeniach
przyjmowanych przez innych

Metoda ,,Co by byto, gdyby” polega na przyjeciu i wyprowadzenie konsekwencji
z wybranej, zadaniowo prawdopodobnej przestanki, w celu przeprowadzenia eksperymentu
mentalnego. Przyjecie dowolnego zatozenia koncentruje analize problemu wokét jednej,
wybranej zmiennej i czyni proces myslenia bardziej przejrzystym. Oczywiscie testowane
zatozenia mozna zmieniac. Dzieki zastosowanie tej metody mozliwe jest przetamanie barier
mentalnych i dostrzezenie nowych, nieoczywistych perspektyw dziatania.

Przyktady:

O a. Co by byto, gdyby w ogble zaprzesta¢ magazynowania towaréw? ...
O b. Co by byto, gdyby nagle zamknieto zaktad konkurencji...?
O c¢. Co by byto, gdyby popyt na produkt X dramatycznie sie ostabit?
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3.4. Analityczne myslenie

W dostownym sensie analiza (z greckiego) oznacza ,,uwolnienie”. Polega na ,uwalnianiu”
istoty (dekonstrukcji, roztozeniu na czesci sktadowe) ztozonych zjawisk. Nie chodzi
w niej o upraszczanie skomplikowanych zagadnien, ale o to by zachowa¢ ztozony obraz
rzeczywistosci, nie pozbawiajac sie zdolnosci do podejmowania dziatan. Myslenie analityczne
(styl analityczny) jest przeciwstawiany globalnemu (holistycznemu).

Styl analityczny oznacza myslowe rozdzielanie danych catosci np. przedmiotéw, zjawisk,
sytuacji, zadan i przez to wykrywanie ich czesci sktadowych. Osoby o analitycznym stylu
z catosci wyodrebniaja czesci, sa niezalezne w swoim mysleniu i dziataniu (dziataja zazwyczaj
wg wtasnych wewnetrznych zasad), odporne na bodZce zewnetrzne, zwracajag uwage na
detale, lubig zadania o charakterze matematycznym i biologicznym. Z zasady wybieraja
takie zawody jak: architekt, matematyk, lesnik czy rolnik. Jest to styl charakterystyczny
dla krajow europejskich. Dla Europejczyka podstawowa zasada w percepcji jest
WYROZNIANIE FIGURY, czyli tego, co odrywa sie od tta. Mamy wiec tendencje do popetniania
BtEDU ATRYBUCJI (w ocenie os6b zaktadamy, ze ktos zachowuje sie tak a nie inaczej, gdyz
taki po prostu jest, nie wnikamy w czynniki, ktére moga mie¢ wptyw na jego postepowanie
w konkretnych, odosobnionych okoliczno$ciach).

Styl globalny (holistyczny) osoby o globalnym stylu postrzegaja raczej catos¢, nie s3
wrazliwe na szczeg6ty i detale, chetnie wchodza w relacje spoteczne i z reguty maja duzo
takich kontaktow, oczekuja pomocy, wsparcia i wspétdziatania. Wybieraja takie zawody jak:
artysta, nauczyciel czy pracownik socjalny. Statystycznie styl globalny wystepuje czesciej
u kobiet. Jest bardziej charakterystyczny dla krajéw azjatyckich.

3.5. Testowanie hipotez

Formutowanie i testowanie hipotez to metoda nalezgca do istoty wszystkich nauk
empirycznych, a jednoczesnie podstawowe narzedzie analitycznego myslenia. Postugiwanie
sienig jest kluczowe przy prowadzeniu badan naukowych, ale znajduje swoje odzwierciedlenie
rbwniez w rozwigzywaniu zadah i probleméw analitycznych mniejszego kalibru.
Przedstawiony na nastepnej stronie schemat przybliza sekwencje krokéw wykorzystywang
w modelu testowania hipotez.

Najbardziej istotny element tego schematu to pojecie falsyfikacji hipotezy. Wynika ono
z podejscia skoncentrowanego na dazeniu do projektowania badah empirycznych w taki
sposé6b, by mozliwe byto obalenie hipotezy postawionej na podstawie testowanego modelu.
Jezeli uda sie ja obali¢ — model jest nieadekwatny i wymaga wprowadzenia zmian. Jezeli
nie — stanowi to argument na rzecz jego uzytecznosci, ale nie przesadza o niej ostatecznie
(,prawdziwo$¢” modelu moznaby udowodnic tylko sprawdzajac go we wszystkich mozliwych
warunkach, a to jest z technicznych wzgledéw niemozliwe).
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NIE
argument
narzecz
modelu

L préba falsyfikacji hipotez

wstepne obserwacje
znane zaleznosci

|

model zagadnienia  _
pojecia, teorie, koncepcje

l

formutowanie hipotez modyfikacja
przewidywanie zaleznosci modelu
miedzy zmiennymi (lub odrzucenie)

A

I

. . TAK
konfrontacja z danymi

skuteczna?

Praktyczne konsekwencje takiego stanu rzeczy sg nastepujace: dostepne modele i koncepcje
nie s3 z punktu widzenia badaczy ,prawdziwe”, ale ,jak dotad uzyteczne”. Oczywiscie,
modele ktére opierajg sie licznym prébom falsyfikacji zyskuja na znaczeniu — pozostaja
jednak modelami, a nie ,,naukowo udowodnionym” opisem stanu rzeczy.

Wykorzystanie takiego podejscia w kontekscie rozwigzywania probleméw wymaga przede
wszystkim usSwiadomienia sobie, ze zawsze postugujemy sie pewnym modelem czy
koncepcja problemu, nawet jezeli nie zostata ona jasno wyartykutowana. Warto przyjrzec sie
temu modelowi blizej. Czy jest uzyteczny? Czy prébowano go testowac? Jakie hipotezy mozna
podstawi¢ na jego podstawie? Czy udato sie je sfalsyfikowac? Czy model wymaga modyfikacji?
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4. Monitorowanie i kontrola myslenia

Zaawansowane etapy rozwoju zawodowego mozna uzna¢ za dazenie do stawania sie
ekspertem lub podnoszenie swoich kwalifikacji jako eksperta. Pojecie ,ekspert” jest dla
nas intuicyjnie zrozumiate — jest nim kto$, kto dzieki zdobytemu doswiadczeniu osiagnat
mistrzostwo w pewnej okreSlonej dziedzinie (na przyktad gra na skrzypcach, stawianie
diagnozy medycznej czy analiza wspétczynnikéw makroekonomicznych).

4.1 Skad biorg sie eksperci?

W licznych badaniach psychologicznych analizuje sie réznice pomiedzy funkcjonowaniem
poznawczym ekspertow i laikéw. Przyktadowe wnioski, dotyczace ekspertow z réznych
dziedzin, przytoczono ponize;j:

O Szachisci wykazujg sie szczegblnie wysoka pojemnoscia pamieci — pod warunkiem,
ze dotyczy ona ,sensownych” uktadéw figur szachowych (pamie¢ uktadéw
»,bezsensownych” pozostaje na poziomie nowicjusza).

O Doswiadczeni fizycy analizujac problemy fizyczne wydaja sie stosowac nieco inne niz
laicy strategie myslenia — koncentruja sie raczej na podstawowej strukturze problemu,
pomijajac powierzchowne szczegéty, ktére mogtyby okazac sie mylace.

O Badania doswiadczonych muzykéw sugeruja, ze osoby te stuchajagc muzyki angazuja
obszary mézgu wykorzystywane przez wiekszosé¢ ludzi do rozumienia mowy.

Powyzsze przyktady sugeruja, ze sposéb funkcjonowania poznawczego ekspertow jest
przynajmniej w pewnym stopniu odmienny od tego, ktory obserwuje sie laikoéw. Co istotne,
réznice te sg widoczne tylko w okreSlonej dziedzinie: ekspert w jednej dziedzinie zachowuje
sie jak laik w innej.

Odpowiedz nie jest zaskakujagca — dtugotrwate ¢wiczenia i wieloletnie doswiadczenie.
W literaturze pojawiaja sie czesto wzmianki o regule ,,dziesieciu lat” lub ,dziesieciu tysiecy
godzin”, ktére trzeba poswieci¢ praktykowaniu w danej sferze. Jest to oczywiscie liczba
umowna - zardwno dziedziny wiedzy, jak i ludzie réznig sie miedzy soba na tyle, ze nie
sposdb sformutowaé uniwersalnego prawa.

Samo doSwiadczenie nie jest jednak wystarczajace. Z pewnoscia kazdy z Czytelnikbw moze
przywotaé przyktady oséb, ktore mimo wieloletniej praktyki nie staty sie ekspertami, tracac
za to na elastycznosci i mozliwosci adaptacji do nowych sposobéw dziatania. Co rézni takie
osoby od ekspertéw, ktorzy potrafili lepiej wykorzystaé podobne doswiadczenia?

Pytanie to postawit sobie zesp6t Aninke de Bruin, analizujacy czynniki wptywajace na
rozwdj mtodych dunskich szachistéw. Jedna z najciekawszych obserwacji zebranych
w trakcie tych badan jest roznica w liczbie godzin praktyki obserwowana pomiedzy osobami,
ktore osiggnety poziom zawodowych graczy, a tymi, ktérym sie to nie udato. Réznica ta
nie dotyczyta jednak ogélnej liczby godzin gry w szachy (tu doSwiadczenie obu grup
byto podobne), ale liczby godzin ,refleksyjnej praktyki” — czyli na przyktad analizowania
wtasnego stylu gry, studiowania mistrzowskich partii czy rozpatrywania réznych wariantéw
okreslonych posuniec.
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Doniesienia zespotu de Bruin sa spdjne z pogladami wielu psychologéw, akcentujacych
role refleksyjnych, ukierunkowanych ¢wiczen, zorientowanych na poprawe wybranych
aspektow wykonania zadania. Wielokrotne powtarzanie jakiej$ czynnosci moze doprowadzié
do opanowania jej w zadowalajagcym stopniu — wzniesienie sie na poziom eksperta wymaga
jednak czegos wiecej: Swiadomego, celowego samodoskonalenia.

4.2 Monitorowanie i kontrola

Czego potrzeba, by skutecznie dazy¢ do osiagniecia poziomu eksperta poprzez ,refleksyjne
¢wiczenie” umiejetnosci? Przede wszystkim, dobrego zrédta informacji na temat réznych
aspektoéw pracy i sposobu wykonywania zadan.

Zrodta, z ktérych czerpie sie tego rodzaju informacje to:

O informacja zwrotna od innych: opinie, komentarze i sugestie dotyczace sposobu
wykonania zadan i rozwigzania stojacych przed kims probleméw

O analiza wynikéw pracy: ocena réznych aspektow ,dzieta” (np. koncertu, raportu,
publikacji) ktore jest wynikiem zastosowania umiejetnosci
O monitorowanie wtasnej aktywnosci poznawczej: refleksja nad sposobem myslenia
i dziatania w okreslonych sytuacjach; identyfikacja czynnikdw sprzyjajacych
i niesprzyjajacych dobrym wynikom.
Cho¢ wszystkie wymienione zrédta moga odgrywaé wazng role, specyfika kompetencji
zwigzanych z mysleniem utrudnia zadanie zewnetrznym obserwatorom. WiekszoS¢ proceséw
zwigzanych z samodzielnym rozwigzywaniem problemu dokonuje sie po prostu ,,w gtowie”
- niezwykle trudno do nich dotrze¢ bez stwarzania bardzo szczeg6lnych warunkéw (takich
jak np. ,gtosne myslenie”). Dlatego informacja zwrotna ma ograniczong uzytecznosé

w doskonaleniu kompetencji zwigzanych z mysleniem. Analiza wynikéw pracy jest w tym
wypadku tatwiejsza, ale niesie ze sobg ograniczony zaséb informacji:

Przypusémy, ze oceniajgc napisany przez siebie raport, pewien analityk dojdzie do wniosku, ze
uwzglednit w nim tylko jednq interpretacje prezentowanych danych, catkowicie pomijajac inng,
réwnie uzasadniong. Jest to dla niego cenna informacja — ale stanowi dopiero punkt wyjscia.

Prawdziwe pytanie brzmi: ,,Dlaczego tak sie stato?”. Przyczyny mogq by¢ rézne:

O nadmierny pospiech — sktonnos¢ do ,,chwytania sie” pierwszej dostepnej konkluzji,

O obcigzenie poznawcze — trudnosci w poradzeniu sobie z bardzo ztozonym zagadnieniem,

O wplyw ,,modelu mentalnego”: poszukiwanie potwierdzenia dla akceptowanej wczesniej
koncepcji,

O niska tolerancja na niepewnos¢ — sktonnos¢ do poszukiwania , ostatecznych wyjasnien”,

myslenie , linearne”: preferencja dla prostych ciagéw przyczynowo-skutkowych,

O (wiele innych...

O
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Sama ocena wyniku pracy nie pozwala rozstrzygnaé pomiedzy mozliwymi wyjasnieniami,
ani zidentyfikowac procesow, ktére do nich doprowadzity. Dlatego niezwykle potrzebnym,
cho¢ trudnym w zastosowaniu sposobem poszukiwania potrzebnych informacji wydaje
siec monitorowanie wtasnego myslenia. Polega ono na prébie wyjscia , poziom wyzej”
— posSwieceniu czeSci uwagi mysleniu o problemie, czeSci zas ,,mysleniu o mysleniu” —
zastanawianiu sie nad przebiegiem aktywnoSci poznawczej, ocenianiu co przybliza, a co
oddala od celu itd.

Zaobserwowanie obszaru / etapu wymagajacego zmian i poprawy to dopiero pierwszy krok.
»,Druga strona medalu” to kontrola myslenia. Polega ona na wprowadzaniu zamierzonych
zmian w zachodzace procesy poznawcze. Przyktadem moze by¢ préba celowego poszerzenia
pola wtasnej uwagi, podejmowana by obja¢ nig szerszy kontekst i uwzgledni¢ wieksza liczbe
danych lub rozwiazan.

Potaczenie skutecznego monitorowania i kontroli jest poteznym narzedziem wspierajagcym
rozw6j sprawnosci w ,refleksyjnym Ewiczeniu” — a przez to dochodzenie do poziomu
umiejetnosci eksperta.
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4.3 Metoda monitorowania stylu myslenia: ’Kapelusze de Bono’

Zdaniem de Bono, kazdy cztowiek ma wyksztatcone preferencje w niektérych stylach
myslenia, podczas gdy skuteczne rozwigzywanie probleméw wymaga réznorodnosci stylow
oraz umiejetnosci ich chwilowego ,,wytaczania” lub ,wtaczania”.

Szesc stylow myslenia to wedtug de Bono:

O

oo O O O

Styl obiektywny - wymagajacy koncentrowania sie na faktach, a unikania ocen,
zwtaszcza emocjonalnych

Styl krytyczny - wykrywanie wad i niedoskonatosci istniejacych rozwiazan, jak tez
wrazliwosci na mozliwe zagrozenia

Styl emocjonalny - kierowanie sie w mysleniu pozytywnymi i negatywnymi
uczuciami

Styl konstruktywny - bezustanne dostrzeganie dobrych stron istniejacych rozwiazan,
jak tez wrazliwos¢ na ukryte lub na razie niewidoczne mozliwosci

Styl produktywny - nieustanne generowanie nowych pomystow

Styl kontrolujacy - monitorowanie i kontrola proceséw myslenia, zaréwno wtasnych,
jak i cudzych.

Méwigc metaforycznie, osoba uzywajgca w danym momencie jednego ze styléw ,,naktada
na gtowe niewidzialny kapelusz” w pewnym, odpowiadajgcym stylowi kolorze. | tak:

@)

O

Kapelusz biaty: analizuje fakty, liczby, dane, informacje
(Co wiemy? Jakie dane musimy zdoby¢?)

Kapelusz czerwony: odzwierciedla emocje, odczucia, intuicja
(Co odczuwamy w zwigzku z t3 sprawa w tej chwili?)

Kapelusz czarny: ostroznos¢, osadzanie, sprawdzanie faktow
(Czy fakty sa spdjne? Czy to bedzie funkcjonowac?)

Kapelusz z6tty: korzysci, zalety, zyski, oszczednosci
(Dlaczego warto to zrobic? Jakie beda korzysci?)

Kapelusz zielony: mozliwosci, sugestie, pomysty, innowacje
(Co tu sie da zrobic¢? Czy mozna to zrobi¢ w inny spos6b?)

Kapelusz niebieski: myslenie o mysleniu, kontrola i sterowanie procesem myslenia,
program rozwigzywania problemu
(Dokad doszlismy? Jaki powinien by¢ nastepny krok?)
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4.4 Metoda stop-klatki

Doskonalenie monitorowania i kontroli to nic innego, jak tylko éwiczenie sie w autorefleksji.
Angazowanie sie w nig nie wymaga stosowania zadnych specjalistycznych narzedzi —
wystarczy mozliwie duza otwartos¢, spostrzegawczos¢ i motywacja do zmiany. Istnieja
jednak proste narzedzia, ktore pomagaja planowac i porzadkowac refleksje. Jednym z nich
jest metoda stop-klatki.

Metode stop-klatki stosuje sie w trakcie rozwigzywania problemu, szczeg6lnie w sytuacji
kiedy praca nad nim jest na tyle wymagajaca, ze nie zostawia miejsca na rébwnoczesng
refleksje. Polega ona na ,,zatrzymaniu akcji” — przerwaniu pracy nad problemem, ,,zamrozeniu
mysSlenia” i spojrzeniu na nie z perspektywy zewnetrznego obserwatora.

Wazne jest, by ,stop-klatka” rozpoczeta sie w momencie intensywnej pracy i duzego
zaangazowania w problem - a zatem doktadnie w chwili, gdy bardzo tatwo jest o niej
zapomnie¢. Mozna sobie z tym poradzi¢ ustawiajac odroczony o godzine alarm w momencie
rozpoczecia pracy: dzwonek bedzie sygnalizowat poczatek ,stop-klatki”. Inna metoda, to
zastosowanie stop-klatki w chwili kryzysu — w momencie, w ktdrym bezskuteczne préby
rozwigzania problemu doprowadzajg nas do frustracji.

W trakcie trwania stop-klatki warto zada¢ sobie kilka prostych pytan:

O W jaki sposéb podchodze do problemu? Na czym koncentrowato sie moje myslenie
tuz przed rozpoczeciem stop-klatki?

O Dlaczego dziatatem (dziatatam) tak, a nie inaczej? Czy moje dziatanie przyblizato
mnie do celu?

O Jak postapitaby osoba analizujgca problem w zupetnie inny sposéb niz ja?
O Ktére z mozliwych podejsé i sposobow dziatania najlepiej teraz zastosowaé?

4.5 Podsumowanie - potega autorefleksji

Przedstawiona w tych materiatach wiedza o przebiegu procesébw poznawczych
w rozwigzywaniu problemdw, podobnie jak propozycje zastosowania konkretnych metod
i narzedzi, dotyczyty wielu szczegétowych dziedzin i aspektow. Z pewnoscia da sie jednak
wskazaé motyw przewodni: staramy sie zaakcentowac znaczenie Swiadomego, refleksyjnego
podejscia do sposobu pracy.

Samoswiadomos¢ i refleksyjnosé jest wazna dla rozwoju w bardzo réznych obszarach — ma
jednak szczegblne znaczenie, jezeli bierze sie pod uwage kompetencje zwigzane z mysleniem.
Jest to dziedzina trudno dostepna dla nauczycieli, pozbawiona gotowych, konkretnych recept
(trudno znaleZ¢ skuteczny instruktaz, ktory rzeczywiscie nauczytby kogo$ ,,dobrze myslec”).
Najlepsza w tej sytuacji alternatywa jest zwiekszanie wrazliwosci na przebieg myslenia,
zwigzane z nim putapki i sposoby ich unikania. Wtasnie w taki sposéb warto potraktowac
szkolenie ,,Plantacja”.
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1. Podstawy teoretyczne

1. 1 Co to jest tworcze myslenie?

Twércze myslenie to taka aktywnosé umystowa cztowieka, ktéra prowadzi do wytwarzania
nowych i wartosciowych idei, pomystow, rzeczy, dziet. Trenowanie twérczosci jest mozliwe,
jesli tylko dziatanie twércze potraktuje sie jak kazda inng aktywnosé cztowieka. Wedtug
Amabile (1983) kazdy cztowiek o normalnie funkcjonujacym intelekcie jest zdolny do
wytworzenia czego$, co w jakiejs dziedzinie moze zyskaé¢ range dzieta przynajmniej
w pewnym stopniu twérczego (twérczos¢ ma charakter stopniowalny).

Tworcze myslenie mozna wspomagac stosujg odpowiednie techniki heurystyczne (przyktady
takich technik zostaty opisane w dalszej czeSci materiatow). Twdrcze myslenie mozna
tez rozwija¢ za pomoca treningdw myslenia, ktore opieraja sie na tego typu technikach
i ¢wiczeniach. Podstawowym celem treningu jest rozwijanie juz istniejacych kompetencji
w zakresie operacji umystowych, takich jak abstrahowanie, dokonywanie skojarzen czy
wykorzystanie analogii. W zakresie oddziatywan treningowych lezy takze budzenie ciekawosci
poznawczej oraz umiejetnos¢ dostrzegania i redefiniowania probleméw, a takze diagnoza
i ¢wiczenie sie w zakresie umiejetnosci przezwyciezania przeszkod i blokow w twérczym
mySleniu. Trenowaniu twoérczosci sprzyja nastréj ludyczny, umozliwiajacy éwiczenie twérczych
kompetencji w ré6znych formach zabaw i dziatalnosci o charakterze artystycznym.

Istnieje cata masa dowodéw empirycznych (na przyktad Scott, Leritzi Mumford, 2005; przeglad
70 niezaleznych badah) na rzecz tezy, ze trening twérczosci ,,dziata”, cho¢ jego skutecznos¢
zalezy od wielu czynnikéw takich jak: rodzaj uzytych éwiczen i technik, dobér uczestnikow,
czas trwania oddziatywan treningowych, stopien integracji grupy czy wytworzony nastroj
lub ,klimat” dla innowacji, sprzyjajacy procesowi twdrczemu. Zauwazono, ze najbardziej
widocznym przejawem treningu twoérczosci jest wzrost ptynnosci (liczba pomystéw), gietkosci
(réznorodnos¢ pomystow) oraz oryginalnosci (niezwyktos¢ pomystéow) myslenia. Stad
czasami o treningu twérczosci mowi sie jako ,,treningu pomystowosci” (Necka, Orzechowski,
Stabosz i Szymura, 2005). Trening twdrczosci rozwija réwniez umiejetnosci twoérczego
rozwigzywania probleméw, zwieksza czestotliwos¢ podejmowania dziatan twérczych oraz
wyrabia pozytywne postawy wobec twdrczosci.

1.2 Twércze operacje umystowe

Operacje twoércze — jest to przejawiany przez dang jednostke poziom zdolnosci do
wykonywania okreslonych zadah poznawczych wchodzacych w sktad procesu twérczego.
ZdolnoSci te mozna rozwijac i éwiczyé, gdyz sa one ,powszechne”, tj. dostepne kazdej
jednostce. Na nich bazuja techniki kreatywne, ktére beda uzywane na szkoleniu.

Necka (1995) wyréznia szes¢ operacji umystowych (zdolnosci) lezacych u podtoza twoérczosci.
Konkretny proces tworczy moze angazowac jedna, ale czesciej, wiecej z nich. Systematycznym
oddziatywaniom treningowym poddaje sie wszystkie operacje, liczac na podniesienie
ogblnego poziomu kreatywnosci. Rowniez konkretne techniki twérczego myslenia odwotuja
sie do okreslonych operacji twdrczych. Aby Swiadomie sterowaé procesem twdrczym, trzeba
zdecydowac jakie operacje nalezy uaktywni¢ czy rozéwiczyé w danym momencie, ktére
z nich wykorzystuje dana technika kreatywna, itd.
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Szesc operacji twérczych to:

O abstrahowanie
dokonywanie skojarzen
dedukcja

indukcja
metaforyzowanie

O transformacja

O OO0O

1) Abstrahowanie

Polega na wyrdznieniu w obiekcie tylko pewnych jego cech i ignorowaniu innych.
Operacja ta, dzieki koncentracji na wybranych aspektach obiektu umozliwia poddawanie
ich systematycznej transformacji, co z kolei pozwala na jego swobodne definiowanie
czy redefiniowanie. Ponadto wyabstrahowanie pewnych cech z obiektu pozwala na jego
poréwnanie i zestawianie z obiektami podobnymi pod wzgledem tych cech i tworzenie
nietypowych klasyfikacji.

2) Dokonywanie skojarzen

Dokonywanie odlegtych i nietypowych skojarzer jest niekiedy wprost (cho¢ na wyrost)
utozsamianie z kreatywnoSscia. Kojarzenie polega na wygenerowaniu asocjacji w odpowiedzi
dany bodziec (idee). Skojarzenia moga powstac np. na zasadzie:

O kontrastu (np. biate — czarne)
O podobiefstwa (stofice — pomaraicza)
O stycznosci w czasie/przestrzeni (potudnie - hejnat mariacki, tyzka - widelec).

Wyrodznia sie skojarzenia bliskie - oparte na tzw. gwiezdzie skojarzeniowej, czyli powstate,
jako bezposrednia reakcja na bodziec wyjsciowy np. stét - krzesto, drewno, kuchnia, obiad,
operacja. Ich wystapienie rozumie sie samo przez sie, nie wymagaja ttumaczen. Z kolei
skojarzenia odlegte, uznawane za bardziej tworcze od skojarzen bliskich, powstaja na
zasadzie tzw. tancuchéw skojarzeniowych, czyli ciaggu asocjacji oddalajacych sie stopniowo
od idei wyjsciowej. Za pomoca tancuchéw mozemy potaczyc ze soba nawet bardzo odlegte
i na pierwszy rzut oka nie zwigzane ze sobg idee.

3) Rozumowanie dedukcyjne

Jest to proces wnioskowania od ogdtu do szczegétu, czyli polegajacy na wyciaganiu z pewnej
przestanki (prawa) logicznych wnioskéw. np. przestanka - (ogélne) prawo grawitacji pozwala
nam wyciggnac logiczny wniosek (szczegotowy), ze dojrzata sSliwka spadnie z drzewa na
ziemie, anie poszybuje w niebo. Dedukcje stosuje sie w twérczosci zmieniajac prawdopodobne
(faktyczne) przestanki w nierealne wyciagajac z nich przy tym nadal konsekwentnie logiczne
whnioski.
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4) Rozumowanie indukcyjne (analogie)

Indukcja jest to odwrotnos¢ dedukcji: z obserwacji czagstkowych tworzymy prawo ogélne.
Jest oparta na zgadywaniu, uzupetnianiu danych oraz wiaze sie z intuicja. Przyktadem
zastosowaniem w tworczosci indukcji jest analogia, czyli zwigzek miedzy dwoma obiektami
oparty na podobienstwie ich wewnetrznej struktury.

Rozrézniamy dwa rodzaje analogii:

O trafne - czyli oswajajace trudne pojecie przez pordwnanie go, do tatwiejszego

. przyktad: ,Szczescie jest jak gars¢ petna wody” :
e czton poréwnujacy jest prostszy niz poréwnywany tzn.. w cztonie :
poréwnujacym podkreslona jest jakas cecha stabo dostrzegalna w cztonie
poréownywanym '

* analogia zrozumiata sama przez sie

. przyktad: ,,Zagrozony wybuchem zbiornik gazu jest jak cywilizacja, ktorej grozi upadek”
' e czton poréwnujacy jest ztozony i wieloaspektowy :
e nie ma ewidentnego zwigzku miedzy cztonem poréwnujacym
i porownywanym: koniecznos¢ ttumaczenia ‘

Dzieki zastosowaniu analogii dokonuje sie transfer wiedzy z jednego obszaru do innego.

5) Metaforyzowanie

Tworzenie metafor pozwala na redefiniowanie obiektu wzbogacajac jego tadunek
semantyczny o elementy zaczerpniete z pochodzacego z innego obszaru znaczeniowego,
nodnika (Lakoff). Uzycie metafory pozwala na nietypowe oraz doktadniejsze wyrazenie
mysli, doznan i uczué poprzez:

O rozszerzenie sposobu konceptualizacji wybranego obiektu — dzieki umieszczeniu go
w nietypowym dlai kontekscie znaczeniowym (np. zab czasu),

O uproszczenie sposobu jego rozumienia — poprzez wydobycie nowych, ukrytych
w obiekcie, a wyrazniej uwypuklonych w nosniku, cech i relacji (np. umyst jako
komputer).

6) Transformowanie

Polega na zmianie jakiego$ parametru obiektu, lub stanu rzeczy. Przyktadem transformacji
bytoby takie przeksztatcanie np. siekiery aby otrzymac lampke nocnga, lub tez wady, by stata
sie zaleta. Transformacja moze opierac sie na eskalacji pewnej cechy lub zmniejszaniu jej
natezenia (np. koszmarnie ciezka, lub niewazka tablica szkolna).
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Aby Swiadomie sterowaé procesem twoérczym w trakcie warsztatu kreatywnego, nalezy
zastanowic sie, ktore z operacji angazowane sg w trakcie rozwigzywania problemu wybrang
przez nas technika. Kiedy wiemy, jakie operacje angazuje dana technika, mozemy trafnie
dobra¢ ¢wiczenia ,rozgrzewajace” owe operacje (np. bezzasadne bytoby wprowadzenie
¢wiczenia rozgrzewajgcego dokonywanie odlegtych skojarzen, skoro technika bedzie
wymagata dedukcji albo transformowania; z pewnoscia nie zaszkodzi to uczestnikom, to jak
rozgrzewka miesni przed skokiem w dal).

1.3 Strategie rozwigzywania problemow

W toku twérczej pracy nad problemem mozna wykorzystaé pewne ogolne strategie, ktore
szerzej zostaty opisane przez E. Necke w pracy TRoP — Twdrcze rozwigzywanie probleméw
(1994). W skracie strategie te przedstawiaja sie nastepujaco:

1. Zasada roznorodnosci — twérzmy jak najwiecej réznorodnych pomystow!

2. Zasada odroczonego wartosciowania — powstrzymajmy sie (na jakis czas) od krytyki
i oceny!

3. Zasada racjonalnej irracjonalnosci —zmagajac sie z problemem wykorzystajmy elementy
myslenia oderwanego od rzeczywistosci (Zyczeniowe, basniowe)!

4. Zasada kompetentnej niekompetencji — im mniej znamy sie na rzeczy, tym mniej
szkodliwych nawykéw, przyzwyczajen i usztywniei wnosimy w proces tworzenia!

5. Zasada ludycznosci — zabawa sprzyja produktywnosci myslenia!
6. Zasada aktualnosci — wszystko dzieje sie tu i teraz!

Heurystyki

W rozwigzywaniu probleméw stosowane sa réwniez bardziej ztozone strategie (inaczej
heurystyki), ktére obejmuja zestawy zasad i regut, badz opieraja sie na bardzo prostych
“chwytach”. Naleza do nich:

1. Strategia czujnosci na ré6zne pomocne sygnaty z otoczenia — ustal czego potrzebujesz
i czekaj; jesli bedziesz dos¢ cierpliwy i czujny, wczesniej czy pdzniej natrafisz na cos co sie
Ci przyda.

2. Strategia percepcji postaci — zaufaj intuicji, niepetna wiedza moze cie doprowadzi¢ do
catoSciowego rozwigzania, bez koniecznosci sprawdzania wszystkich jego elementow.

3. Strategia ukierunkowujacej emocji — proces twoérczy rozwijajacy sie w dobrym kierunku
rodzi przyjemne odczucia; brak procesu twérczego w sytuacji koniecznej lub stereotypowosé
rozwigzan prowadzi do zniechecenia i zablokowania procesu twérczego; unikaj, wiec
negatywnych emogji.

4. Strategia jasno okreslonego celu — jesli nie wiesz, jak zaczaé¢ od poczatku, zacznij od
konca, od analizy celu, od odnalezienia warunkéw wystarczajacych i koniecznych, aby cel
wystapit, nastepnie cofnij sie, aby dojs¢ do tego czym dysponujesz na poczatku.

5. Strategia wyniku idealnego — proces twoérczy rozwija sie najlepiej w Swiecie fantazji
(myslenie zyczeniowe, analogia fantazyjna), czyli w Swiecie, gdzie nie ma krepujacych zatozen
rzeczywistosci, dopiero potem mozna sprawdzic, na ile tworcze pomysty sag adekwatne do
rzeczywistosci.

6. Strategia zarodka — kazdy pomyst mozna ulepszyé¢ konstruktywnie go krytykujac!
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7. Strategia nadmiaru - wytwarzaj jak najwieksza liczbe idei, zgodnie z zatozeniem, ze ilos¢
przechodzi w jakos¢; ktorys z pomystow wreszcie spetni twoje oczekiwania.

8. Strategia tworczego oddalenia — twércze cele osiggaj nie wprost, oddalaj sie od idei
poprzez skojarzenia czy tez myslenie o sytuacjach analogicznych; to pomoze ci przetamac
schematy i bloki w twérczym mysleniu.

Szersze oméwienie powyzszych strategii twérczego rozwiqzywania probleméw znalezé mozna
w pracy Edwarda Necki ,, TroP — Twércze rozwigzywanie probleméw” (1994).

1.4 Fazy rozwigzywania problemow

CPS (Creative Problem Solving) to sposéb systemowego i kompleksowego podejscia do
rozwigzywania problemow, to metoda heurystyczna (czyli zestaw ogdlnych wskazéwek, lecz
nie algorytm), ktéra zwieksza szanse znalezienia efektywnych i nowatorskich rozwigzan
podjetego problemu i p6zniejszego wdrozenia innowacji.

CPS ma na celu poszukiwanie skutecznych i nowatorskich rozwigzan probleméw, ktorych
istniejagce rozwigzania nas nie satysfakcjonuja, albo w ogéle ich nie ma. Ze wzgledu na
konieczno$¢ zaangazowania znaczacych zasobdw (przede wszystkim ludzkich i czasowych)
zaleca sie zastosowanie metody CPS w uzasadnionych przypadkach.

Problem (wyzwanie) rozumiany jest jako rozbiezno$¢ miedzy staniem aktualnym, a stanem
pozadanym, ktérej nie mozna usunaé rutynowo. Stan pragnienia jest problemem (stan
aktualny = chce nam sie pi¢, stan pozadany = pragnienie ugaszone) i w wyjatkowych
sytuacjach moze to by¢ problem zycia i Smierci. Jednak zazwyczaj posiadamy pewien
wachlarz rutynowych rozwigzah tego problemu, ktére stosujemy bezwiednie (siegniecie
po butelke wody, albo zrobienie sobie herbaty). Zastosowanie metody CPS nie wydaje sie
w tym przypadku uzasadnione.

Rozwigzywanie problemow z kolei to aktywnos¢ ukierunkowana na zredukowanie
rozbieznoSci pomiedzy stanem aktualnym a pozadanym, polegajaca na realizacji
zaplanowanej sekwencji operacji poznawczych (taka sekwencja jest np. program warsztatu
kreatywnego).

Metoda CPS opiera sie na solidnych podstawach teoretycznych, wynikach badan,
a przede wszystkim na analizie rozwigzywania probleméw w warunkach rzeczywistych (zob.
Proctor, 2002). Istotg CPS jest podziat procesu rozwigzywania probleméw na fazy, z ktérych
z natury sktada sie 6w proces. Fazy te wyabstrahowano z analiz procesu rozwiazywania
problemoéw przez r6znego rodzaju twércoéw: artystéw, naukowcoédw, wynalazcow, odkrywcow.
Dzieki tej wiedzy, jak rowniez umiejetnosci stosowania technik pobudzajacych kreatywnosé
zarbwno jednostkowej, jak i grupowej grupie, mozliwe jest sterowanie procesem
rozwigzywania probleméw. W ten sposéb zyskujemy czeciowy wptyw na jego przebieg
i zwiekszamy szanse uzyskania zadowalajacego rezultatu w okreslonym czasie; nadal jednak
nie mamy gwarancji (i miec jej nie bedziemy, z uwagi na specyfike zjawiska, jakim jest
tworcze rozwigzywanie probleméw), ze w ten spos6b znajdziemy takie rozwigzanie. Pomimo
uporzadkowania myslenia twérczego (ale nie ukrécenia czy ,,przyciecia” go do pewnych
ram), nadal moze przebiegaé ono swobodnie; co wiecej — pewnymi technikami mozemy te
swobode, elastycznosé i nieskrepowanie myslenia stymulowac¢.

W CPS przyjmuje sie, ze rozwigzywanie probleméw jest procesem przebiegajacym w kilku
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fazach. Pominiecie ktorejkolwiek z nich w warsztacie kreatywnym prowadzi zazwyczaj do
znacznego pogorszenia jakosci rezultatéw, az do catkowitego uniemozliwienia rozwigzania
problemu (np. kiedy problem jest Zle zdefiniowany). W uproszczeniu sg trzy fazy w jakich
przebiega rozwigzywanie niemal kazdego problemu:

1) analiza sytuacji problemowej,
2) generowanie pomystéw oraz
3) ocena i planowanie wdrozenia.

Fazy 1) i 3) sktadajg sie z dodatkowych dwoch etapéw. Dla kazdej z tych faz i etapow
istnieja specyficzne techniki kreatywne, ktére moga by¢ stosowane zarowno w grupie, jak
i — rzadziej — indywidualnie. Przygotowanie programu warsztatu sprowadza sie do wybrania
i skompilowania kilku technik kreatywnych, ktére przeprowadza grupe kreatywna przez
wszystkie fazy i doprowadza do satysfakcjonujgcego rozwigzania problemu.

1.5 Fazy procesu tworczego

Podobnie jak w przypadku typologii probleméw, rowniez modele faz procesu twérczego
sa roznorodne. Najbardziej rozpowszechniony w praktyce (Proctor, 2002) jest model
Brandsforda i Steina, o akronimie IDEAL. Ma on charakter raczej normatywny, niz opisowy.
Autorzy zalecaja dzieli¢ proces rozwigzywania probleméw na pie¢ faz:

1) identyfikacje probleméw i mozliwosci,

2) definiowanie celéw,

3) eksploracje mozliwych strategii dziatania,

4) antycypacje wynikéw i podjecie dziatania,

5) lustracje wynikéw i wycigganie wnioskdéw na przysztos¢.

Problem w tym, ze nie kazda z tych faz ma zaczepienie w technikach twdérczego myslenia.
Innymi stowy, nie moglibySmy w petni wykorzysta¢ go na warsztacie kreatywnym. Dlatego
wypracowano autorska wersje modelu CPS, sktadajaca sie z trzech podstawowych faz:

1) Faza analizy sytuacji problemowej, ktérej celem jest wtasciwe sformutowanie problemu
i zebranie wszystkich informacji i narzedzi, niezbednych do rozpoczecia wytwarzania
pomystow. Faza ta sktada sie zwykle z dwoch etapow:

a) identyfikacji i sformutowania problemu (zauwazenia, ze jest problem i na
czym polega jego istota; podzielenia go na mniejsze czesci jesli jest zbyt ztozony;
przeformutowania, jesli jest niezrozumiaty, albo nie trafia w sedno, itd.) oraz

b) pozyskiwania informacji (o ile ich brakuje, a sa potrzebne; niekiedy potrzebne
jest tylko uwspélnienie informacji albo ich przedstawienie przez wtasciciela
biznesowego).

2) Faza wytwarzania pomystow, ktérej celem, zgodnie ze strategia nadmiaru, jest
zgromadzenie mozliwie najwiekszej liczby réznorodnych i oryginalnych pomystéw (te
trzy kryteria nalezg do kanonu psychologii twérczosci — opieraja sie na wptywowym
modelu Guilforda, ktéry uznawat ptynnosé, gietkosé i oryginalnos¢ za kryteria twérczego
myslenia). Faza ta jest kluczowa w rozwigzywaniu probleméw. Do tej fazy istnieje najwiecej
technik i wskazane jest wymienne ich stosowanie, tj. jesli dany zesp6t pracuje czesto nad
jednym rodzajem probleméw, nalezy zmieniaé metody pracy, aby utrzymaé motywacje
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i zaciekawienie nie tylko tematem, ale rowniez przebiegiem samego warsztatu, co wptywa
na wysoka efektywnosc.

3) Faza oceny i planowania wdrozenia sktada sie z dwéch etapow.

a) Ocena wypracowanych rozwigzah stuzy wybraniu rozwigzania / rozwigzan,
ktére spetniaja zatozone warunki brzegowe (dlatego tak wazne jest ich ustalenie
z wtascicielem biznesowym). W masie rozwigzan nie jest to zwykle tatwe. Oprécz
ré6znych form gtosowania istniejg techniki, kt6rymi mozna wspoméc sie, jesli chcemy
aby nasz wybér byt obiektywnie uzasadniony i przemyslany.

b) Planowanie wdrozenia polega na takim dopracowaniu rozwigzan, aby nadawaty
sie one do zastosowania w konkretnych realiach organizacji. W tym etapie powinno
sie krok po korku ustali¢, jak bedzie wyglada¢ dalsze postepowanie wdrozeniowe,
przy czym najlepiej, aby byt to plan operacyjny (réb tak a tak).

Bez wzgledu na to, jaki model CPS przyjmiemy, podkreSla sie, ze sprawne
rozwigzywanie probleméw wymaga elastycznosci. Np. petny cykl CPS wydaje sie
niezbedny w przypadku probleméw nowych (brak wiedzy nt. typu problemu, zatozen,
kryteriow rozwigzania, mozliwosci wdrozenia, itd.) albo bardzo ztozonych (brak
zrozumienia istoty problemu, zbyt wiele podprobleméw). Moze sie jednak okazag,
ze na przyktad dzieki zastosowaniu transferu przez analogie (np. technika synektyki)
mozliwe jest znalezienie rozwigzania ,,na skroty”. Albo jesli wielokrotnie stykalismy
sie z danym problemem, mozemy pomina¢ albo znacznie uprosci¢ faze analizy
sytuacji problemowej, bowiem struktura problemu jest klarowna (zob. strategia
domykania).

Innymrazemtrzebawielokrotnie powtérzyé pewne fazy,anawet catosé procesurozwigzywania
problemu. Poniewaz CPS jest rodzajem heurystyki, nie daje gwarancji satysfakcjonujacych
rozwigzan. Dlatego moze okaza¢ sie, ze kilkugodzinna faza wytwarzania rozwigzah
nie wystarczy i trzeba ja ponowi¢, albo analiza wykazata, ze problem jest ztozony, a po
zdecydowaniu sie na jeden z podprobleméw, ponownie musimy zacza¢ od jego analizy.

Dlatego tez przyjmuje sie, ze proces rozwigzywania probleméw ma charakter cykliczny
(Sternberg, 1986). Szczeg6lnie w przypadku twérczego rozwigzywania probleméw moze zajsé
koniecznos¢ wielokrotnego powtdrzenia pewnych faz, na przyktad definiowania problemu
lub generowania nowych rozwigzah, mimo dysponowania rozwigzaniami wymyslonymi
wczesniej.

1.6 Zasady komunikacji i wspotpracy w grupie kreatywnej

Zesp6t pracuje inaczej niz kazdy z nas z osobna. Ma to swoje zalety, ale i rodzi pewne
trudnosci. W tworczej pracy nad problemem dziatanie w dobrze zgranym zespole moze
przynie$¢ doskonate efekty, jesli tylko pamieta¢ bedziemy o kilku podstawowych zasadach:

O dbaniu o pozytywny klimat emocjonalny — zabawe praca,

O dbaniu o sprawnos¢ komunikacji wewnatrz grupy — szacunek wobec zdania innych,
traktowanie cudzych pomystow jako inspiracji a nie konkurencji,

O dbaniu o realizacje celu organizujgcego aktywnos¢ grupy — aby grupa zadaniowa nie
zmienita sie w grupe zabawowa.
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2. Techniki tworczego myslenia wykorzystywane w trakcie
warsztatu

2.1 Kruszenie

»Kruszenie” jest technika stuzaca przede wszystkim stymulowaniu ciekawosci. Mozna ja
takze wykorzystywac jako metode identyfikacji problemu lub oceny rozwigzan uzyskanych
przy wykorzystaniu innych technik (np. synektyki). W technice tej, po wybraniu obiektu
»kruszenia” (np. otéwek, szkota, reklama konkretnego produktu, itp.) wskazuje sie jak
najwieka liczbe wad tego obiektu. Praca przebiega w oparciu o trzy podstawowe zasady:

O zawieszenie krytyki, czyli oceny zgtaszanych rozwigzan (w tym wypadku
niekwestionowanie zgtaszanych przez uczestnikéw pracy wad),

O wymyslanie jak najwiekszej ilosci rozwigzan (w tym wypadku wad),
O podchwytywanie i uzupetnianie wad zgtoszonych przez innych uczestnikow.

Etap krytyki moze trwac od pieciu do trzydziestu minut, przy czym nalezy unika¢ znuzenia.
Nastepnie prowadzi sie analize i kategoryzacje zgtoszonych wad. Dobrze jest pogrupowac
wady w cztery nastepujace kategorie:

O wady trywialne (np. umywalka wymaga mycia),

O wady nietrywialne, cho¢ oczywiste, mozliwe do usuniecia pod warunkiem
posiadania odpowiednich Srodkéw finansowych lub innych (np. przerzutki rowerowe
rdzewieja),

O wady nietrywialne, ukryte, ktérych usuniecie wymaga myslenia twérczego,
produktywnego (np. otéwek nie posiada zdolnosci samoostrzenia sie),

O wady urojone, czesto pozornie dowcipne, bedace ubocznym efektem zawieszenia
krytyki (np. otowek nie $piewa).

2.2 Burza mézgow

»Burza mézgoéw” (ang. brainstorming) jest technika twérczego myslenia wprowadzong przez
Osborna w 1959 roku. Burza mézgoéw opiera sie na kilku zasadach, ktérych przestrzeganie
jest niezmiernie istotne dla uzyskanych rezultatéw, a wiec ilodci i jakosci wytworzonych
pomystow.

W wersji oryginalnej technika ta, stuzyta wytwarzaniu rozwigzan probleméw z dziedziny
techniki z wykorzystaniem laikow w danej dziedzinie. Byto to niezmiernie istotne ze wzgledu
na tzw. efekt eksperta, ktory powoduje usztywnienie mentalne oséb specjalizujacych sie
w jakiejs dziedzinie. Usztywnienie to polega na niemoznosci oderwania sie od posiadanej
wiedzy w danej dziedzinie i ograniczaniu sie do préb zastosowania znanych rozwigzan do
nowych probleméw. Szczeg6lnie narazone na efekt eksperta sa osoby posiadajace w danej
dziedzinie ogromna wiedze, czyli eksperci. Stad nazwa - efekt eksperta. Osborn postanowit
zatrudnic do rozwigzywania probleméw eksperckich grupe laikdbw w danej dziedzinie, ktorzy
nie maja takich uprzedzehn. Wymaga to jednak pewnego wprowadzenia ich w problem, ale
tylko w minimalnym zakresie. Okazato sie, ze wsrdd niekiedy zupetnie nieprzydatnych
pomystéw, pojawiaja sie bardzo tworcze i nowe rozwigzania, z powodzeniem nadajace sie
do zastosowania. Potem zakres zastosowania burzy mézgdw zostat znacznie rozszerzony,
wychodzac poza problemy techniczne.
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Burza moézgéw skata sie z dwu podstawowych faz przeprowadzanych w kilkuosobowej
grupie os6b na jedno lub dwudniowej sesji. Praca grupy kieruje osoba zwana liderem, ktéra
opanowata umiejetnos¢ pracy z grupa i stosowania techniki burzy mézgoéw.

Pierwszg faze burzy mézgéw nazwano fazg ,Swiatta zielonego” a druga - ,Swiatta
czerwonego”. Fazy te poprzedzone s3 wprowadzeniem i analiza problemu, ktérego rozwigzan
poszukujemy. Celem tej wstepnej fazy jest mozliwie petne zrozumienie problemu przez
uczestnikéw sesji.

Celem fazy ,,Swiatta zielonego” jest wytworzenie jak najwiekszej liczby pomystéw w mysl
zasady - iloS¢ rodzi jakos¢. O powodzeniu tej fazy decyduja dwie zasady:

1) brak oceny
2) wspétdziatanie, polegajace na podchwytywaniu i rozwijaniu pomystéw innych cztonkéw
grupy.

Brak oceny oznacza przede wszystkim odroczenie krytyki, ktéra moze usmiercic idee z pozoru
nieciekawe czy trywialne. Jednak zdarza sie, ze z pozoru nieciekawe czy nierealne pomysty
zostajg podchwycone przez innych cztonkéw sesji i przeksztatcone w cenne i wartoSciowe
rozwigzania. Poza tym krytyka moze dziata¢ deprymujaco na niektérych uczestnikéw
ograniczajac ich wktad w prace grupy. Z tego tez wzgledu kazdy pomyst zostaje zapisany,
najlepiej na duze kartce lub tablicy i jest widoczny do konca sesji.

Tak uzyskany materiat w fazie ,,Swiatta czerwonego” poddaje sie dalszej obrébce, dokonujac
krytyki, oceny i w koficu wyboru najlepszych rozwigzan. W tej fazie najlepsze pomysty mozna
jeszcze poddac¢ dopracowaniu. Wyrobu najlepszych pomystéw dokonuje sie ze wzgledu na
kryteria, ktére w zatozeniach ma spetniac rozwigzanie. Ostatecznym efektem jest lista kilku
najlepszych rozwiazan.

2.3 Chinska encyklopedia

Podobno starozytna chifnska encyklopedia dzielita zwierzeta w sposdb nastepujacy:

O

stanowigce wtasnos¢ cesarza,

zabalsamowane,

oswojone,

prosieta,

syreny,

bajeczne,

dzikie psy,

wtaczone do tej klasyfikacji,

zachowujace sie jak szalone,

nieprzeliczone,

narysowane cieniutkim pedzelkiem z wielbtadziej siersci,
i im podobne,

te, ktére sttukty dzban,

ktére z daleka wygladaja jak muchy (por. Pracontal, 1983).

OO ONONONONONONONONONONC)
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Dla nas taki podziat jest zabawny i dziwaczny, ale by¢ moze w Swiecie starozytnych Chin
spetniat rownie wazne funkcje poznawcze, jak dzisiaj tablica Mendelejewa. Z naszego punktu
widzenia istotne jest to, iz taki podziat jest skrajnie nietypowy, a nawet zaskakujacy. Mozna
go zatem nasladowac dazac do klasyfikowania znanych obiektéw wedtug nieoczekiwanych
kryteriow. Taki jest sens niniejszego ¢wiczenia. Najpierw trener czyta grupie powyzsza
klasyfikacje, w ten sposéb wprowadzajac pozadany nastréj i precyzujagc wymagania.
Nastepnie uczestnicy indywidualnie lub w podgrupach dokonuja prob klasyfikowania ,,po
chinsku” okreslonej kategorii obiektow, tej samej dla wszystkich éwiczacych. Wybrana
kategoria powinna obejmowac wiele zréznicowanych obiektéw, aby kategoryzowanie
w sposéb skrajnie zabawny i nietypowy byto mozliwe. Zwierzeta sg dobrym przyktadem,
poza tym mozna poleci¢ dzieci, szefow, podwtadnych, kierowcéw, wyktadowcow, politykow
lub sprzedawcéw. Uzyskane w ten sposdb nowe hasta do ,,chifskiej encyklopedii” podlegaja
plebiscytowi na najbardziej zaskakujace i dowcipne.

Technika ta wymaga nieustannego redefiniowania obiektéw nalezacych do wybranej
kategorii. Z tego punktu widzenia jest niezwykle wartoSciowa jako metoda rozwijania
zdolnosci w zakresie abstrahowania. Bardzo tez podoba sie grupom treningowym
i w zasadzie nie moze sie nie uda¢ nawet mato doSwiadczonym trenerom.

2.4 Zalety, Wady, Interesujace

»Zalety, wady, interesujace”, albo po prostu ,+/-/?” to krétkie i proste cEwiczenie
zaproponowane przez Edwarda de Bono (1995).

Badacze myslenia zauwazyli, ze w zyciu codziennym ludzie rozwigzujgc problemy czy
podejmujac decyzje zazwyczaj stosujg konfirmacyjna strategie myslenia. Oznacza to, ze
staraja sie bardzo szybko i niemalze automatycznie wyrobi¢ sobie opinie na dany temat
(gdyz zazwyczaj nie najlepiej czuja sie w sytuacjach wieloznacznych), a potem koncentruja sie
wytacznie na tym, by swoja opinie umocni¢. Tymczasem w wielu sytuacjach doszlibysmy by¢
moze do zupetnie innych wnioskéw, gdybysmy zamiast koncentrowac sie na utwierdzaniu
sie w swojej pierwszej opinii, sprobowali systematycznie rozwazy¢ kontrargumenty. Taka
jest podstawowa idea tej techniki. A zatem majac zdefiniowany problem, przechodzimy
przez nastepujace etapy myslenia, przeznaczajac na kazdy z nich po 2 minuty (z zegarkiem
w reku):

O wypisanie wszystkich ,+” — a wiec wszystkich argumentéw ,za”, wszystkich
pozytywow danej sytuacji, itp.

O nastepnie wypisanie wszystkich ,,-” — a wiec wszystkich kontrargumentdw, czy stron
negatywnych;

O zas w przeciggu ostatnich 2 minut zastanawiamy sie nad wszelkimi niewiadomymi,
ukrytymi w przyjetym przez nas stanowisku lub wypracowanym rozwigzaniu.

W tej technice obowiazuje wtasciwie tylko jedna zasada: nawet jesli po uptywie 30 sekund
wydaje nam sig, ze nie widzimy zadnych wiecej ,+” czy ,,-” — nie wolno nam przejs¢ do
dalszej fazy myslenia. W przeciwnym razie nie damy sobie szansy na rzeczywiste, rzetelne
przyjrzenie sie stanowisku przeciwnemu do preferowanego. Ten tok postepowania mozna
zastosowac do oceny wypracowanych rozwigzah problemu, analizy stanowisk i opinii, itp.
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2.5 Superpozycje

Technika superpozycji opiera sie na umiejetnosci kojarzenia dwéch dowolnych idei i stuzy
zastosowaniu tej umiejetnosci do rozwigzywania probleméw. Wybieramy problem, ktory
chcemy rozwigzag, uscislamy go i definiujemy warunki przysztego rozwigzania. Nastepnie
wybieramy tzw. obiekty do superpozycji. Jak zwykle w technikach asocjacyjnych, powinny one
by¢ zupetnie dowolne, a zwtaszcza pochodzic z innych dziedzin i nie kojarzy¢ sie wzajemnie
zbyt tatwo. Wybrawszy takie obiekty, pytamy, co kazdy z nich ma nam do powiedzenia na
temat naszego problemu, czy sugeruje nam w jakikolwiek sposdb nowe rozwigzania.

Kaufmann, Fustier i Drevet (1975), ktérzy pierwotnie opisali te technike, zalecaja przed
wymyslaniem rozwigzan wytworzy¢ kilka skojarzeh z kazdym obiektem do superpozyciji.
Woweczas natozenie jednego obiektu na drugi w celu uzyskania nowych idei (czyli wtasnie
superpozycja, bo takie jest znaczenie tego stowa) bedzie znacznie prostsze.

Przyktad: wymyslamy ztacze do przyczepy samochodowej, ktére zapobiega rozjezdzaniu sie
przyczepy na boki w czasie cofania. Wybieramy obiekty do superpozycji, np. dom, ko, ksigzka.
Kojarzymy kilka idei ,,gwiezdnych” z koniem, np. stajnia, uzda, wéz, bat. Pytamy po kolei, co
kazdy z obiektéw do superpozycji sugeruje nam na temat pozadanego rozwigzania problemu
ztacza. Wiec skojarzenie kon stajnia nic nam nie sugeruje, ale wezmy uzde i wyliczmy kilka
jej atrybutéw: jest ona skorzana, symetryczna, posiada wezetki. Co nam sugeruje np. atrybut
symetrii? Moze warto bytoby zaprojektowa¢ ztacze sktadajace sie z dwoch resorowanych
pretéw, zamiast z jednego, jak do tej pory. Wtedy przy cofaniu przyczepa mogtaby ,,rozjezdzac
sie” na boki tylko do pewnego matego kata, poniewaz dwie symetryczne resorowane rurki
szybko przywracatyby ja po odchyleniu do stanu wyjsciowego.

Jak widaé, superpozycje stuza do ,,naktadania” na nasz problem zupetnie dowolnych obiektow
w celu wykorzystania ich atrybutéw lub idei kojarzacych sie z nimi do wypracowania nowych
rozwigzan. Trening w tym zakresie poza tym, ze uczy dokonywania odlegtych skojarzen,
pokazuje tez, ze wymyslenie czego$ w sytuacji, gdy akurat nic nam nie przychodzi do gtowy,
nie jest sprawa beznadziejng. Mozna przeciez wzigé¢ dowolny obiekt, chociazby sprzet,
ktéory mamy przed oczyma, ,natozy¢” go na problem i zapytaé, co on nam sugeruje, co
mozemy z niego wziac lub ,,pozyczy¢”, ktéry z jego atrybutow méwi nam co$ o problemie.
Po pewnym czasie tworzenie pomystéw ,,na zawotanie” staje sie najtatwiejsza sprawa pod
Stoicem. Zatem abstrahujac od wartosci tak uzyskanych pomystéw, mozna powiedzie¢, ze
superpozycje uczg swobodnego stosunku do sytuacji wymagajacych nowych pomystow,
inaczej méwiac: usuwaja lek przed sytuacjami problemowymi. A lek taki, dla wielu ludzi
stanowi najbardziej dotkliwa przeszkode w naprawde spontanicznym i twérczym mysleniu.
Zalety tej techniki sa wiec rozliczne i r6znorodne, bo przeciez stanowi ona tez samodzielng
technike twdrczego myslenia.
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2.6 Basn

Technika Basni opiera sie na tzw. strategii wyniku idealnego. Rozwigzanie problemu dokonuje
sie poczatkowo w Swiecie nierzeczywistym (ubasnionym), a nastepnie jest ono przenoszone
do Swiata realnego. W ten sposob udaje sie ominac — niekiedy nieuswiadomione — blokady
i fatszywe zatozenia, ktore towarzysza nam w atakowaniu probleméw ,,wprost”.

Mozliwe zastosowania basni w procesie twérczym:

a) bezposSrednie przeniesienie rozwigzah z bajki na problem wyjsciowy, np. Shrek
zdobyt serce Fiony pomimo tego, ze byt ogrem, jego sita tkwita w dobroci,
niewidocznej dla oczu — by podnies¢ pozycje rynkowa naszego produktu mozemy
zrezygnowac z jego atrakcyjnego opakowania informujac jednoczesnie klientdw, iz
zabieg ten zwigzany jest ze zwiekszeniem inwestycji w jakos¢ produktu.

b) identyfikacja z postacig basniowa, np. Supermanem (por. identyfikacja osobista)
i rozwigzanie problemu ,,jej rekami”, np. zastanawiamy sie, jak Superman mégtby
rozwigzac problem ponawiajacych sie kradziezy w sklepach samoobstugowych?

c) personifikacja mechanizméw - zastosowanie strategii samorozwigzujacego sie
problemu np. wyobrazmy sobie taki Swiat, w ktérym nasz problem sam by sie bez
trudu rozwiazat.

Przebieg:

Technika polega na napisaniu bajki, ktéra zaczyna sie od prezentacji stanu wyjsciowego
poddanego ubasniowieniu. W celu ubaSniownienia problemu mozna postuzy¢ sie
zaprezentowana w synektyce metoda tworzenia analogii. W tym przypadku wyobrazamy
sobie jak nasz rzeczywisty problem mégtby wyglada¢ w basniowych okolicznosciach: np.
problem z ciggle pojawiajacymi sie wirusami w systemie komputerowym naszej firmy mozna
umiesci¢ w kontekscie bajkowym jako ponawiajace sie ataki kosmitéw na ziemie, czy tez
plaga szczur6w nawiedzajacych miasto. Bajkowa analogia naszego problemu nie musi by¢
oparta na juz istniejgcych bajkach! Wrecz wskazanym jest napisanie wtasnej niepowtarzalnej
bajki, gdyz im bardziej kreatywnga i zaskakujaca bedzie opowiesé tym ciekawsze pojawig sie
rozwigzania problemu.

Nastepnie tworzymy opowies$¢ organizujaca sie wokot tego jak (basniowy) problem zostat
w bajce rozwigzany z uzyciem typowo bajkowych sposobéw (w tym etapie zapominamy
o problemie wyjsciowym!). Istotny jest opis sposobéw w jaki problem zostat w bajce
rozwigzany. Technika nie zadziata jesli, rozwigzanie bajkowego problemu polega¢ bedzie
w tym, Zze czarodziej wymoéwit magiczne zaklecie i problem zniknat. W naszym przypadku
problem kosmitéw moégtby zosta¢ rozwigzany wytworzeniem - trzymajacego ich na dystans
pola sitowego wokét ziemi, szczury natomiast mogtyby byé wyprowadzone z miasta przez
chtopczyka grajacego na magicznym flecie, ktérego dzwiekom nie moga sie oprzec.

Na koniec dokonujemy préby przeniesienia rozwigzah z bajki do problemu wyjsciowego.
Zastanawiamy sie w jaki sposdb bajkowe rozwigzania moga zainspirowa¢ nas do rozwigzania
rzeczywistego problemu. Przyktadowo: pole sitowe chronigce ziemie przed atakiem kosmitow
mozna przetransformowac na taki system operacyjny, ktory ,,trzymatby wirusy na dystans”.
Zamiast walczy¢ z wirusami, ktére przedarty sie do systemu warto wprowadzi¢ jego ochrone
blokujaca przedarcie sie ich osrodka. Byé moze rozwigzaniem bytoby stworzenie ,czyste;j”
sieci wewnetrznej nie kontaktujacej sie z systemami wobec firmy zewnetrznymi, swego
rodzaju ,Intranetu”. Pomyst ze szczurami natomiast moze zainspirowac nas do stworzenia
takiego antywirusa, ktéry by ,przywabiat” wirusy tak by atakowaty one symulujace
rzeczywiste programy komputerowe zastepniki, zamiast rzeczywistych programow.

SZKOLA TRENEROW Wszechnicy UJ 13



CZESC IV TECHNIKI TWORCZEGO MYSLENIA

2.7 Analiza morfologiczna

Technika analizy morfologicznej stuzy analizie problemu i generowaniu rozwigzan. Obejmuje
zatem dwa zasadnicze etapy:

Etap 1. Morfologia problemu

Po uprzednim zdefiniowaniu problemu nalezy podda¢ analizie morfologie, czyli budowe
problemu. Sprowadza sie to do wyrédznienia jego elementéw sktadowych (aspektow
problemu) i zwigzkéw, jakie zachodza pomiedzy nimi. Ze wzgledow praktycznych
w kolejnych etapach mozemy odwotywac sie nie wiecej niz do 3-4 aspektoéw problemu, jednak
poczatkowo mozemy wyr6znic ich dowolnie duzo. Przyktadowo zatézmy, ze nasz problem
polega na wymysleniu nowej zabawki. Mozna zapewne wyrdzni¢ wiele aspektow zabawki,
jak przeznaczenie (adresat), tworzywo, potrzeba, funkcja, miejsce czy sposéb uzytkowania,
kolorystyka, cena, opakowanie, a nawet sposéb jej dystrybucji czy promocji. Rzecz w tym, ze
tylko niektére z tych aspektow sga istotne dla projektu nowej zabawki, inne zas sg wtérne,
albo w ogble niezwigzane z samg zabawka, a raczej z jej marketingiem. Na przyktad cena
jest albo z goéry zatozona, albo jest efektem kalkulacji projektu; z kolei dystrybucja czy
promocja to marketing produktu — istotny dla sprzedazy, ale nie dla projektu. Nalezy zatem
wybraé kluczowe 3-4 aspekty, ktorymi w przyktadzie zabawki sa:

1) tworzywo, z ktérego jest wykonana,
2) przeznaczenie (grupa docelowa, do ktérej adresowany bedzie produkt) i
3) funkcja, ktérg zabawka bedzie spetniac (patrz: tabela ponizej).

Nastepnie nalezy wyréznic jak najwiecej atrybutéw dla kazdego z wyrdznionych wczesniej
aspektéow problemu. W przedstawionym przyktadzie chodzi o wyrdznienie wszelkich
rodzajow tworzyw, z ktdorych mozna wykonaé zabawke, grup docelowych, nie ograniczajac
sie do dzieci, oraz funkgji, jakie moga spetniac. Oczywiscie moglibySmy wybrac inne aspekty
problemu, o ile uznamy ja za istotniejsze (jak sposéb uzytkowania zabawki, np. uktadanie,
dopasowywanie, wypetnianie, nasladowanie czynnosci dorostych, rozbieranie i ubieranie,
rozktadanie i sktadanie, itd.). Wazne, aby byt to aspekt istotnie modyfikujacy ksztatt projektu
(czy ogolniej — rozwigzanie problemu). Co istotne, mozemy ograniczy¢ sie do wyrdznienia
znanych i uzywanych atrybutéw, ale tez — juz w tym etapie — postarac sie, aby byty one juz
oryginalne (np. tworzywo - atrament, przeznaczenie - trener, funkcja — redukcja stresu).
W tym drugim przypadku z pewnoscia tatwiej bedzie wykorzysta¢ wypracowany materiat
w kolejnej fazie analizy morfologicznej, ale wtasciwie nie jest to juz SciSle rozumiana analiza
sytuacji problemowej, bowiem nie ograniczamy sie do opisu tego, jakie atrybuty posiada
juz nasz problem, lecz generujemy nowe mozliwosci atrybutéw, jakie problem mégtby
posiadaé. Niemniej — jesli zalezy nam na twérczym rozwigzaniu — wariant ten wydaje sie
bardzo interesujacy.
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Tabela. Morfologia sytuacji problemowej (wedtug: Necka, 2001)

Tworzywo Przeznaczenie (adresat) Funkcja
Drewno Niemowle Wrazliwosé estetyczna
Metal Przedszkolak Orientacja przestrzenna
Papier Uczen Pamiec
Szkto Licealista Wyobraznia
Tworzywo sztuczne Student Sprawnos¢ jezykowa

Guma

Osoba w wieku Srednim

Sprawnos¢ fizyczna

Media elektroniczne

Senior

Relacje spoteczne

Etap 2. Kreatywna kombinatoryka

Kombinatoryka jest kluczowym etapem analizy morfologicznej, jesli metoda ta ma stuzyé
generowaniu twoérczych rozwigzan problemu. Jej istota jest systematyczne badz losowe
taczenie i badanie powstatych w ten sposéb kombinacji atrybutéw zwigzanych z ré6znymi
aspektami problemu. Przyktadowo, z powyzej tabelki losujemy po jednym atrybucie
(np. szkto, senior, sprawnos¢ jezykowa) z kazdego z aspektéw, a nastepnie staramy sie
potaczyc je, wytwarzajac jak najwiecej oryginalnych pomystow. Im bardziej dziwacznie na
pierwszy rzut oka wydaja sie zestawienia atrybutéw, tym oczywiscie wieksza trudnosé
w ich skombinowaniu, ale tez wieksza szansa na powstanie bardziej oryginalnych rozwigzan
problemu. Nalezy mie¢ Swiadomos¢, ze niektére kombinacje okaza sie banalne (np. guma,
dorosty, sprawnosc fizyczna), a inne absurdalne czy bezuzyteczne (np. szkto, niemowle,
sprawnosc jezykowa), ale niektére moga doprowadzi¢ do powstania Swietnych pomystow.

Analiza morfologiczna jest technika, ktéra "wymusza” analize sytuacji problemowej przed
przystapieniem do wytwarzania rozwigzan problemu. Jest to pierwsza przewaga nad burza
mo6zgoéw, w ktérej mozemy przystgpi¢ do wytwarzania, wtasciwie nie rozumiejac, albo nie
w petni rozumiejgc na czym polega problem. Mozna wiec powiedzie¢, ze w ten sposéb,
w jednej technice mamy ujete dwa kluczowe etapy kazdego systemu CPS, tj. analize sytuacji
problemoweji generowanie rozwigzan problemu. Etapy te sg integralnie powigzane: poniewaz
generowanie pomystow dokonuje sie w oparciu o wczesniejsza analize, od tej ostatniej
w duzej mierze zalezy ,jakoS¢” wypracowanych rozwigzan. Oczywiscie, jak w przypadku
kazdej heurystyki twérczego myslenia, jej celem jest pobudzanie, a nie ograniczanie inwencji,
zatem zwigzek miedzy analiza a syntezg jest dos¢ luzny. Analiza problemu, wykonana wedtug
schematu analizy morfologicznej jest zazwyczaj tylko inspiracja (strategia ,,zarodka”), ktéra
moze prowadzi¢ do powstania bardzo oryginalnych idei.
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2.8 Zmiana sekwencji

Technika ta stuzy rozwigzywaniu probleméw majacych nature procesowa, tj. sktadajacych sie
z nastepujacych po sobie etapéw. Zatézmy, iz naszym problemem jest to, ze wprowadzane
przez nas na rynek nowe produktu, nie spotykajg sie z aprobata konsumentéow i w
efekcie jesteSmy zmuszeni wycofa¢ go ze sprzedazy. W takim przypadku etapy naszego
problemu mogtyby wyglada¢ nastepujaco: badanie rynku — sprawdzamy, czy jest miejsce i
zapotrzebowanie na produkt, ktéry chcemy stworzyg, jak silna jest w tym polu konkurencja
itp.; kreacja nowego produktu — nadajemy nowemu produktowi cechy wyjatkowosci i
uzytecznosciitp.; reklama produktu—za pomoca réznorakich sSrodkdw zaznajamiamy klientele
z nowym produktem jeszcze przed wprowadzeniem go na rynek; wprowadzenie produktu
na rynek — zwykle potaczone z dziataniami promocyjnymi — np. kampanig outdoorowa;
utrzymanie produktu na rynku — ciggte monitorowanie i reakcja na zmiany popytu na nasz
produkt oraz na posuniecia konkurencji.

Przebieg:

Zaczynamy od szczegotowego odtworzenia przebiegu interesujgcego nas procesu. W tym
miejscu pomocne moga byc techniki wizualizacji (diagramy, algorytmy, itd.).

Nastepnie skupiamy sie na mozliwych modyfikacjach, jakim mozemy podda¢ kazdy z nich,
tak by zminimalizowaé mozliwos¢ pojawieniu sie problemu albo by ulepszy¢ przebieg
danego procesu. Proctor (2002) proponuje liste nastepujacych stéw wyrazajacych rézne
sposoby zmiany: zastgpienie, przearanzowanie, potaczenie, zwiekszanie, zmniejszanie,
udoskonalenie, rozwdj, eliminacja — przy czym nalezy pamietaé, ze sg to tylko sugestie
i stworzona przez nas lista bedzie zaleze¢ od etapow problemu, ktéry poddajemy analizie.

Nastepnie konstruujemy dwuwymiarowa matryce, po lewej stronie wpisujac skrotowe
nazwy etapéw, w kolumnach zas wybrane przez nas czasowniki wyrazajace mozliwe sposoby
ich modyfikacji (patrz nizej). Dokonujemy analizy okienek matrycy podejmujac decyzje, jakie
zmiany mozna przeprowadzi¢ na poszczeg6lnych etapach tak, by zmodyfikowaé proces.
Przyktadowo: etapy problemu - nowe produkty nie utrzymuja sie na rynku - mozna poddaé
nastepujacym modyfikacjom: badanie rynku — zwiekszenie natezenia, uszczegétowienie
obszaru poddanego badaniu; kreacja produktu - przearanzowanie (np. poprzez zastosowanie
technik twérczych); reklama produktu - przearanzowanie, zwiekszenie; wprowadzenie
na rynek - zastgpienie (np. kampanii outdoorowych systematyczng reklama stosowana
po wprowadzaniu produktu na rynek; utrzymanie produktu na rynku - potaczenie (np.
monitoringu rynku z ciagta z odpowiadajaca na zmiany popytu i zachowanie konkurencji,
reklama produktu), zwiekszenie.

Zastagpienie Przearanzowanie Potaczenie Zwiekszenie Uszczegotowienie
badanie rynku X X
kreacja produktu X
reklama przed
wprowadzeniem na X X
rynek
wprowadzenie na X
rynek
utrzymanie na rynku X X
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Na koniec nalezy zastanowi¢ sie w jaki sposéb wyréznione w matrycy propozycje zmian
mozna wprowadzi¢ w zycie. Przyktadowo zwiekszenie badania rynku moze wigzac sie
z zatrudnieniem specjalistycznej firmy zajmujacej sie tego typu badaniami, albo tez
wprowadzeniem nowatorskiego sposobu monitoringu rynku. Natomiast uszczegétowienie
badania rynku polegatoby na wydzieleniu z niego tylko najbardziej interesujacych nas
obszaréw i poddaniu ich monitoringowi np. przez nowo utworzone w tym celu specjalne;j
komérki w naszej firmie.

2.9 SCAMPER

Technika SCAMPER stuzy generowaniu rozwigzah probleméw opartych na w ulepszaniu
i modyfikowaniu wytworéow. Specyficzny dobér pytah pozwalana przetamanie blokéw
mentalnych i zastoju w trakcie etapu generowania pomystow. SCAMPER jest akronimem
powstatym z pierwszych liter angielskich stow. Technika powstata z inspiracji Osborna
i opiera sie na liscie tzw. czasownikéw modyfikujgcych jego autorstwa.

Przebieg:

Technika sktada sie z listy pytan ogniskujacych sie wokét wyréznionych ,,pél problemowych”.
Praca technika SCAMPER polega na udzieleniu po kolei odpowiedzi na zamieszczone
w niej pytania. Odpowiedzi te traktowane s3a jak inspiracja do modyfikacji / konstrukgji
interesujacego nas obiektu.

Ponizej znajduje sie tabelka (za: Szmidt, 2008, s. 222-223) zawierajaca opis poszczegdlnych
p6l problemowych wraz z przyktadowymi pytaniami stosowanymi w ich obrebie.

Pomysl o Czym/kim mozna to zastapic?
mozliwosciach Jakie nowe miejsce/czas/
Subsitute Zastap zastgpienia obiektu/ | sktadniki/
procesu przez cos elementy/procesy/funkcje mozna
innego wprowadzic?
Pomysl o Jakie cechy/elementy/ludzi/
mozliwosciach procesy
Combine tacz potaczenia elementéw | komponenty/przedmioty moge ze
swojego obiektu/ sobga potaczy¢? Jak/czego moge
procesu. uzyskac synteze?

Do czego jest podobny obiekt/

Pomysl co mozesz 5 :
proces? Czym moge sie

Adapt Adaptu;j :Zag;ng"\éa:’inne. inspirowac¢? Co mozna skopiowac?

dz?edzyin y7 J Jaka czes¢ produktu moge w ten
y: sposdb zmienic? Caty?
P Jak ulepszyé/nadaé nowga forme/
:r%rgg;:‘ijlﬁokwaé zmieni¢ kolor/ksztatt/smak/
. S . B fakture obiektu/procesu? Co

Modify Modyfikuj izr;vr:?:-zycc’) rodukt/ dodaé? Co zmniejszyé/zwiekszyé/

obiektj yop znieksztatci¢/zmienic ksztatt/

uczynic lzejszym/podwoié/
pogrubic itd.
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Pomysl w jaki sposéb
Put to other | Nowe mozesz zastosowac
purposes zastosowania | swoj obiekt/proces do
innych celéw.

Pomysl co sie stanie

Jak uzy¢ obiekt/proces dolinnych
celow? W innej funkcji? Do innego
obszaru problemowego?

- S jesli wyeliminujesz Co usungé/ pominaé? Czy
Eliminate Eliminuj jakies aspekty wszystko jest potrzebne?
obiektu/procesu.
. . A co jesli zacznie pracowa¢
Pgmbyslc:ogg)ivsvls.gtiio, odwrotnie? Zmienia sie funkcje?
Rearange Przearanzuj gayby €z& 1e8 A gdyby postawic go do géry

obiektu/procesu
zaczeta funkcjonowacé
odmiennie.

nogami/w poprzek? Odwrocic
kolory?

2.10 Superbohaterowie

Technika ta oparta jest na metodzie twérczego oddalenia (rozwigzywania probleméw nie
wprost). Pozwala na spojrzenie na problem oczyma innych (ludzi, postaci z bajek, autorytetow,
ekspertow w danej dziedzinie), uzyskanie dystansu do problemu, zabawy nim, generowania
rozwigzan z pominieciem ograniczen ptynacych z rzeczywistosci.

Przebieg:

Superbohater to fikcyjna lub rzeczywista osoba, ktéra ,,zapraszamy” na sesje w celu
rozwigzania problemu. Postacie moga byé¢ dobrane celowo, lub losowo. Przyktadowo:
jesli problem ma charakter wizualny — np. jest nim préba nowej aranzacji wystroju firmy,
superobohaterami moga by¢ powszechnie znani malarze, architekci, czy disainerzy. Mozemy
tez wybraé postacie jeszcze przed postawieniem problemu, wtedy ,,podsuwane przez nie”
pomysty moga mie¢ charakter jeszcze bardziej tworczy i zaskakujacy np. jaka propozycje
nowego wystroju biura zaproponowatby Shreck, Tomcio Paluch, Audrey Hepburn?

Zatem na poczatku wybieramy posta¢ Superbohatera albo Superbohateréw, ktérych
chcielibySmy zaprosi¢ na sesje kreatywna. Nastepnie tworzymy liste ich cech, ktére
decyduja o ich wyjatkowosci, a moga by¢ przydatne do rozwigzania problemu. W dalszej
kolejnosci zastanawiamy sie (indywidualnie albo grupowo), jak kazdy z Superbohaterow
poradzitby sobie z problemem. Notujemy pomysty, aby w dalszej czesci SciSle dopasowac je
do problemu, co oznacza - niekiedy — przeniesienie ich ze Swiata fantazji do rzeczywistosci.
Podobnie jak w Basni korzystamy woéwczas ze strategii wyniku idealnego — rozwigzania
powstaja w oderwaniu od ograniczeh Swiata rzeczywistego, jaki i naszych ograniczen (np.
fatszywych przekona#, czy blokéw mentalnych), aby potem wréci¢ do realnosci z zupetnie
nowymi pomystami.
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Deklaracja poufnosci: Wymagamy, aby Uczestnik zgodzit sie respektowaé poufnosé
prywatnych i osobistych doswiadczen, ktérymi dzielg sie pozostate osoby uczestniczace
w programie i zobowiazat sie zachowac je w tajemnicy.

Deklaracja prawa wtasnosci do materiatow: Uczestnik przyjmuje do wiadomosci, ze materiaty,
koncepcje informacje (nazywane zbiorczo ,materiatami”) prezentowane podczas tego
programu, zarébwno w formie ustnej, jak i pisemnej, sg wtasnoscig Erickson College i podlegaja
ochronie prawami autorskimi, tajemnica handlowa i innymi przepisami regulujagcymi kwestie
prawne zwigzane z tymi zagadnieniami. Uczestnik uznaje materiaty za posiadajace wartos¢
rynkowa, poufng wtasnos¢ Erickson College i przyjmuje do wiadomosci, ze ich opracowanie
wymagato duzego wysitku, znacznych naktadéw czasu i pieniedzy. Wszystkie prawa do
Programu i Materiatobw sg zastrzezone przez Erickson College. Uczestnik zgadza sie nie
odtwarzaé, nie kopiowaé, nie powiela¢ w zaden inny sposdb, a takze nie rozpowszechniag,
nie pozyczac i nie przekazywac materiatow bez uprzedniej pisemnej zgody Erickson College.
Uczestnik zgadza sie nie uzywaé materiatow w zaden sposdb, ktory sprzeniewierzatby sie ich
poufnej naturze i prawom autorskim do nich.

Uczestnik zgadza sie, ze materiaty udostepnione mu przez Erickson College s3 przeznaczone
wytacznie do uzytku w obrebie programu; moze on takze uzywaé¢ materiatow we wtasnej
pracy coacha/facylitatora. Uczestnik zgadza sie zaniecha¢ odsprzedawania, kopiowania
i odsprzedawania, modyfikowania i odsprzedawania lub tez zmiany formy i odsprzedawania
jakiejkolwiek czesSci materiatow oraz zobowigzuje sie do nierozpowszechniania materiatow
lub jakiejkolwiek ich czesci w ramach seminariéw, programéw szkoleniowych, warsztatéw,
ustug konsultacyjnych, ksiazki lub podobnej dziatalnosci gospodarczej, o ile nie otrzymat
uprzedniego pisemnego zezwolenia Erickson College
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1. Podstawowe zatozenia

1.1 MOZG | UMYStL

Dlaczego? Zrozumienie dziatania mézgu daje ogromne mozliwosci pomagania ludziom
w przekraczaniu ich ograniczen.

MOZG GADZI (RETIKULARNY)

O Kinestetyczny, ma 100 milionéw lat.
O Niewielkie zgrubienie pnia mézgu na szczycie rdzenia kregowego.

O ,Walcz lub uciekaj”- ten ,moézg przetrwania” jest uzyteczny w sytuacjach
podejmowania natychmiastowych dziatan.

O Rozwdj ukierunkowany jest na ochrone ciata.
MOZG EMOCJONALNY

O Stuchowy, toniczny, ma 50 milionéw lat.
O U 99% ssakéw wystepuje w takiej samej formie.

O Mézg emocjonalny otacza mézg gadzi jak cienka rekawiczka. Wszystkie zwierzeta
maja emocje i przez te emocje s3 motywowane do dziatania (np. mitos¢, ochrona,
wtadza, nauka, itd.)

O Mézg emocjonalny iretikularny wspétdziataja razem od 50 milionéw lat taczac fizyczna
i emocjonalng Swiadomos¢.

O Pamie¢ czynna i Swiadomos¢ czasu terazniejszego.

O Mobzgpodobienstw (statosci)-silnatendencjautrzymaniadtugotrwatych, wyéwiczonych
wzorcow.

O Zwiazany z rozwojem systemu komunikacji opartego o znaczace dzwieki.

O Kojarzacy - tworzy wspomnienia jak gdyby obserwujac i odtwarzajac powtérnie
wydarzenia widziane wczesniej.

O Pomagamy sobie nawzajem, potrafimy pracowac w zespole.

O Rozwéj ukierunkowany na ochrone grupy. Przezycie zwigzane jest z rodzina.

KORA MOZGOWA

O Wzrokowa, ma 2 miliony lat.

O Zajmuje przewazajaca wiekszos¢ czaszki moézgowej i posiada 16 tryliondw potaczen
neuronalnych.

O Nieskojarzone obrazy.

O Myslenie o przysztosci i planowanie — kora mézgowa jest 1000 razy bardziej elastyczna
niz mézg emocjonalny dzieki zdolnosci ptatow czotowych do przewidywania
przysztosci.

O Kora mézgowa nie jest w petni zintegrowana z mézgami retikularnym i emocjonalnym
poniewaz miata tylko 2 miliony lat ewolucji, w trakcie ktdrych rozwijata sie razem
Z nimi.

O Rozwéj postepuje przez integracje Swiadomosci z naczelnym systemem myslenia.
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SYSTEM JEZYKOWY

O 200,000 lat uptyneto od pojawienia sie poczatkowych stadiéw rozwoju jezyka.

O 50,000 lat uptyneto od wyksztatcenia sie jezyka ztozonego.

O TOZSAMOSC OSOBISTA

O 10,000 lat uptyneto od kiedy wiekszos¢ ludzi przeszta na rolny system spoteczny a

nastepnie do miasteczek i miast.

1.2 FUNKCJE MOZGU

Aby by¢ efektywnym coachem warto zrozumie¢ mézg i zasady efektywnego ,,uzywania go”.
Mozemy wyrdznic trzy czeSci mézgu i umystu, z ktérych kazda spetnia tylko sobie wtasciwa
funkcje.

O M0ozg retikularny
O M6bzg emocjonalny (system limbiczny)
O Mébzg korowy (kora mézgowa)

Ponizszy diagram ilustruje te trzy systemy mézgu cztowieka, poczynajac od jego rdzenia
(czesci centralnej).
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TRZY SYSTEMY MOZGU

W tej czesci bedziemy odkrywac jaka funkcje spetniaja trzy systemy mézgu, odpowiedzialne
za aktywowanie poszczegdlnych rodzajow uwagi. Jesli zrozumiemy lepiej ich funkcje,
bedziemy potrafili rozpozna¢ kazdy z nich w dziataniu. Pomoze nam to zauwazy¢, ktory
system determinuje nasza uwage, kiedy sie to dzieje i dlaczego. Odkrycie to stato sie
mozliwe poczatkowo dzieki technice biologicznego sprzezenia zwrotnego (biofeedback)
a potem obserwacji i praktyce coachingowej. Zdobyta wiedza pozwala nam nie tylko przejs¢
do gtownych celow w bardzo tagodny, ptynny sposéb, ale takze rozwinaé kontrole nad
uprzednio automatyczne dziatajgcymi strukturami umystu. Mozemy decydowac¢ jak uzywac
naszej uwagi bardziej efektywnie i zaczaé kontrolowaé czedci umystu, ktére wczesniej
kontrolowaty nas.
MOZG RETIKULARNY (GADZI)

Mézg retikularny jest niewielkim zgrubieniem pnia mézgu na szczycie rdzenia kregowego. To
co widzisz jako mate zgrubienie to wtasnie ,,mézg gadzi” Jest najstarszym z naszych mozgow,
ma ponad 100 milionéw lat i rozwingt wiekszos¢ swoich funkcji w czasach dinozauréw lub
wczesniej. M6zg gadzi jest najbardziej przydatny przy szybkim dziataniu. Jego sita polega na
szybkosci reakcji na bodziec. Jesli przypadkiem wtozysz reke w strumien pary nad czajnikiem,
mozg retikularny spowoduje, ze cofniesz ja zanim jeszcze zdazysz o tym pomyslec. Jako
gtéwnodowodzacy system dla fizycznego ciata ,,posyta nas” do walki lub ucieczki.

Era dinozauréw rozpoczeta sie 100 milionéw lat temu, wiec ta cze$¢ mézgu miata czas aby
dobrze rozwina¢ swoje funkcje. Komunikaty mézgu retikularnego sa proste i dyrektywne tak

2

jak ‘Chce mi sie pi¢’, ‘Chce mi sie jes¢’, ‘Jestem zmeczony(a)’ czy ‘Mam ochote na seks’.
MOZG EMOCJONALNY

Czes¢ mézgu odpowiadajaca za emocje, druga w kolejnosci od centrum, zostata nazwana
uktadem limbicznym. Wspétczesnie jednakze nazwa sie jg czesciej mozgiem emocjonalnym.
Dodaje ona kolejny szczebel do naszego systemu mézgowego. Na ilustracji na stronie
2 mozemy zauwazy¢, ze mézg emocjonalny otacza mézg retikularny jak cienka rekawiczka.
Ta cze$¢ mézgu jest podstawowa czescig mozgu ssakow, jej rozwdj rozpoczat sie pod koniec
ery dinozaurdw, co najmniej 50 milionéw lat temu. Jest ona w 98% taka sama dla wszystkich
ssakéw - dla ludzi, psow, kotéw i dla delfinéw. Jednym z powodéw, dla ktérych taka
przyjemnos¢ daje nam zabawa z naszymi milusinskimi zwierzakami jest to, ze posiadamy
taki sam mézg.

Mézg emocjonalny oraz mézg retikularny wspétpracuja bardzo blisko jako dobrze rozwiniety,
potaczony system. Rozwijaty sie razem przez co najmniej 50 milionéw lat, od kiedy tylko
ssaki pojawity sie na Ziemi, wiec ich potaczenia s3 ptynne i harmonijne. Razem, tacza nas
z naszg fizyczng i emocjonalng Swiadomoscia.
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CECHY MOZGU EMOCJONALNEGO
Zatem jakie sg cechy mézgu emocjonalnego?

Emocjonalnosé.Zwierzeta majg emocje. Kochajaikarmia swoje mtode, tak jak my. Sg pobudliwe.
Sa motywowane do dziatania przez emocje, aby uczy¢, chroni¢ i sprawowaé przywédztwo.

Silne uzaleznienie od informacji przekazywanych przez diwieki i gesty. Wiele ssakow wydaje
dzwiegki, aby uczy¢ i wydawaé polecenia swoim mtodym, tak wiec mézg emocjonalny jest
zwigzany z rozwojem systemu komunikacji opartego na majacych znaczenie dzwiekach. Wiele
rozwinietych ssakéw ,,przemawia” do swojego otoczenia za pomoca znaczacych warknieé
i chrzgknieé, a ich mtode stuchaja i w ten sposéb uczg sie podporzadkowywac.

Tonicznosé. Rejestrujemy i interpretujemy ton sygnatu dzwiekowego za pomoca moézgu
emocjonalnego, rozwineliSmy duza zdolnos¢ rozumienia zmian w przekazie informacji, ktére
sg zakodowane w intonacji. W ciggu ostatnich 50 milionéw lat nauczyliSmy sie stuchac siebie
nawzajem w procesie komunikacji, a system stuchowy umozliwia nam rozwijanie coraz
wiekszej ilosci petnych znaczenia niuanséw w przekazie informacji.

O Grupowy. Mdzg emocjonalny jest mézgiem grupowym. Wiele ssakéw zyje w grupach
rodzinnych, opiekujac sie soba nawzajem i pracujac w zespotach. Zasadniczo
postrzegaja siebie jako cztonkéw druzyny i maja okreSlone ustalenia co do tego, jak
system rodzinny jest zorganizowany.

O Hierarchiczny. Ssaki, szczegbélnie nasi naczelni przodkowie 1zyja zazwyczaj
w zhierarchizowanych systemach rodzinnych gdzie dominacja i podlegtos¢ sa
kluczowymi kwestiami. Wystarczy popatrze¢ jak naczelne angazuja gestykulacje
w trakcie rozmowy o dominacji, aby zobaczy¢ ze nasze nawyki po przodkach ssakach
sg gteboko zakorzenione.

O Skoncentrowany na podobienstwie. Ssaki zazwyczaj trzymaja sie w wygodnej dla
nich strefie bezpieczehstwa, unikajac zmiany i utrzymujac dtugoterminowe nabyte
i wyuczone wzorce. Zwierzeta kochaja ten sam ustalony codzienny porzadek i wygode,
np. wracajac do swoich ulubionych miejsc noclegu. Jedzg to samo jedzenie, chodza
tymi samymi Sciezkami. Znajg bardzo dobrze stadne nawyki i sg gotowe walczy¢ aby
broni¢ swego stada i jego terytorium.

O Dziatajgcy w oparciu o zasade albo/albo. M6zg emocjonalny jest dwadzieScia razy
bardziej ztozony jesli chodzi o dokonywanie wyboréw niz mézg retikularny. Mimo to,
w sytuacjach kiedy potrzebne jest podjecie decyzji, m6zg emocjonalny ma tendencje
do stosowania zasady albo/albo, w czym przypomina mézg retikularny.

O Asocjacyjny, skoncentrowany na czasie terazniejszym. Kiedy doznajemy jakichs wrazen
zwigzanych ze swoim ciatem, nasza uwaga skupia sie na chwili obecne;j.

Podsumowujac, mézg emocjonalny jest zorientowany na przetrwanie, ale szczegélnie
przetrwanie grupy. Odpowiada na bodzce szybkimi, ,czarno-biatymi” i zorientowanymi na
grupe dziataniami.

SZKOtA TRENEROW Wszechnicy UJ 9



CZESC VI THE ART & SCIENCE OF COACHING

MOZG KOROWY

Kora mézgowa, zwana tez korg nowa, jest rozwojowo trzecia, najnowszg czescig mézgu, ktora
zajmuje przewazajaca wiekszos¢ czaszki moézgowej. Nasza wielka, ztozona kora mézgowa
z potencjalnymi mozliwosciami ptatow czotowych do przewidywania przysztosci jest tysiac
razy bardziej elastyczna niz system emocjonalny z powodu niezwyktej zdolnosci tworzenia
wizualnych konstrukcji. Kora mézgowa ma wiecej potaczehn neuronalnych niz jest gwiazd
w widzialnym wszechsSwiecie. Cata ta ztozonos¢ sktania nas w kierunku wizualnych projekgji
i postugiwania sie wizualng logika.

Ten mézg ma tylko péttora do dwéch miliondw lat - mozemy wiec powiedzieé, ze jest
zupetnie nowy w kontekscie czasu archeologicznego. Jest niezwykle elastyczny pod wzgledem
wizualnym. Byé moze rozwinat sie, aby bardziej efektywnie ocenia¢ gtebie obrazu — mozemy
go na przyktad uzywac do kalkulacji odlegtoSci podczas rzucania. Istnieje tez mozliwosé, ze
stuzy rozpoznawaniu i orientowaniu sie w nowych terytoriach.

Kora mézgowa ma 16 trylionéw potaczen neuronalnych zapewniajacych mozliwos¢ tworzenia
i odtwarzania wyobrazen. Jest ona odpowiedzialna za nasze ,wyobrazanie siebie”. Na
przyktad mozemy sobie odtworzy¢, nawet jesli tylko na chwile, obrazy naszego ciata (lub
innego obiektu) pod roznymi katami. Mozemy takze tworzy¢ sobie z tych obrazéw krétkie
animacje lub nasze wtasne wewnetrzne filmy.

Sprobuj:

O ,Wyswietl” obraz siebie z wysokosci ok. 3m ponad swoja gtowa, spogladajac w dét,
albo z odlegtosci ok. 3m przed soba. Mozesz réwniez zbadaé obraz siebie widziany
W rzucie ,,z dotu do gory”

O Wyobraz sobie kota przechodzacego obok ciebie. Jakiego jest koloru?
O Wyobraz sobie pustynie. Jakiego jest koloru?

O Zobacz parade nagich ludzi idaca przez pokdj w twojej obecnosci. To dopiero
interesujace!

OczywiScie potrafisz to zrobi¢. Wszyscy mozemy wyswietli¢ sobie ztozony film video
przynajmniej na chwile, przez sekunde lub dwie. | robimy to za pomoca tego niezwyktego,
produkujacego obrazy aparatu. Ten mézg jest tysigc razy bardziej elastyczny od mézgu
emocjonalnego. Poniewaz mozemy przedstawiac i tworzyé mapy, mozemy tworzy¢ wizualne
plany, sekwencje i szczegbty, ktére zawieraja w sobie ogromng ilos¢ danych.

Wedtug réznorodnych badah nasza Swiadomosé w przyblizeniu ma tylko miejsce na cztery
»kawatki” uwagi. Inaczej méwiac, za pomoca systemu pamieci krétkotrwatej mozemy
zapamietac cztery, plus/minus jedna, porcje danych. Ta przestrzen uwagi jest bardzo mata,
wiec powiekszanie mozliwosci budowania wizualnych map zwieksza niezwykle wachlarz
naszych umystowych operacji. Cokolwiek mozemy sobie skutecznie wyobrazi¢, mozemy
uczyni¢ rzeczywistym dla siebie samych a nastepnie opisaé szczegétowo w realnym
Swiecie.

Nasz wizualizujacy, neokorowy mézg jest wcigz dos¢ oddzielony od mézgu emocjonalnego.
Ta majaca mniej niz dwa miliony lat cze5¢ mézgu nie odpowiada natychmiast na doznania
ptynace z ciata lub zwigzane bezposSrednio z pniem mézgu, tak jak mézg emocjonalny. Czas
odpowiedzi mézgu korowego jest duzo wolniejszy.
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Prawdopodobnie z powodu dysocjacyjnego, oddzielonego charakteru wyobrazen
wzrokowych, kora nowa wydaje sie byé narzedziem dla mézgu emocjonalnego. Mozemy
mie¢ wrazenie, ze jesteSmy kierowani naszym emocjonalnym Ja, a mimo to procesy wizualne
moga w bardzo zdecydowany sposdb przejaé prowadzenie. Tworzac skuteczne mapy
wizualne, oparte na pozytywnych emocjach wyrazanych przez caty zintegrowany system,
osiggamy petnie naszych mozliwosci jako istoty ludzkie.

Wizualna natura systemu oznacza ze mozemy efektywnie pracowac tylko ze stwierdzeniami
pozytywnymi. Zauwaz, ze wizualizujagc, mozemy widzie¢ tylko to, co jest. Nie mozemy
wyobrazi¢ sobie braku czegos. Na przyktad co widzisz styszac prosbe: ,Nie rozlewaj mleka!”?
Nasz Swiat jest pozytywny, fizyczny i obecny, a nasza umiejetnos¢ dostrzezenia tego tworzy
pozytywny strumien obrazéw.

ELASTYCZNOSC | ROZWO)

Kazda z trzech czeSci mézgu, w miare jak przesuwamy sie coraz dalej od rdzenia, zapewnia
nowy stopien inteligencji i mozliwosci dla catego systemu. Nasz system mézgowy funkcjonuje
na réznych poziomach neurologicznych i najsilniejszy system moze podnies¢ poziom pracy
kazdego z wczesniejszych systeméw. System wizualny, albo inaczej mézg korowy, jest
systemem najsilniejszym.

Chirurg moze operowaé¢ kore moézgowa nie stosujac znieczulenia. Potraktujmy to jako
metafore dla stwierdzenia, ze wizualny system logiczny czesto wydaje sie oderwany od
pierwotnych instynktow przetrwania charakterystycznych dla ssakéw naczelnych. Ludzie,
mitosSnicy doznan, zazwyczaj czuja sie blizej zwigzani ze swoim potencjatem emocjonalnym,
niz wizualnym systemem logicznym. Na przyktad méwiac ,wierze” lub ,,wiem” nazywamy
czeSciej nasze uczucia i doznania niz nasze wyobrazenia.

Dostrzegamy ten podziat wyraznie, kiedy zbyt wiele czasu ,,spedzamy” w logiczno-wizualnym
systemie mézgowym. Poniewaz jesteSmy tak mocno zorientowani na system emocjonalny,
w sposdb szczegblny dostrzegamy jakos¢ ,,rozszczepiania” angazujac sie przez dtuzszy czas
w myslenie, wykonywanie operacji mentalnych. Wydaje sie nam wdéwczas, ze zostalismy
oddzieleni od siebie samych.

Nasze myslenie moze nawigzywaé do wizualizacji probleméw z realizacjg planéw na
przysztos¢ powodujac, ze ,,wewnetrzny menedzer projektéw” — organizujacy je stuchowy
system wnioskowania — wypetni nas napieciem za kazdym razem, gdy ‘myslimy’ co mogtoby
z trzech mozgoéw system, mozemy odkry¢ jak uzywaé mozliwosci wizualizacyjnej kory nowej
aby zdefiniowac i zintensyfikowaé silne pozytywne emocje. Mozemy réwniez prowadzic
coaching zmierzajacy do wysokich pozioméw motywacji i trafnych, przemyslanych decyzji.

Wiedza o tym, jak przebiegaja dziatania niezwyktego, wizualno-logicznego mézgu daje
olbrzymie mozliwosci prowadzenia coachingu — mozliwoSci wykraczajace daleko poza stare,
przyjete przez dang osobe przekonania o wtasnych ograniczeniach i mozliwosci braku wyboru.
Coaching polega na poszerzaniu zakresu naszych decyzji dotyczacych tworzenia zasobow.
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1.3 WOJNA StOW: ROZWO) JEZYKA

Zauwaz, ze kazdy jezyk jest przede wszystkim intonacyjny i wigze sie gteboko z mézgiem
emocjonalnym. Kazdy wniosek do ktérego dochodzimy jest zapamietywany w kontekscie
intensywnosci i odcieni emocji, szczeg6lnie jesli zaczynamy go od stowa ,Ja” - jak w ,Ja
mysle”, ,Ja wierze”. Poniewaz mdzg emocjonalny jest mézgiem statosci i terazniejszosci
zachowujemy pozostatosci naszych wnioskdw tak, jakby byty cennymi matymi czeSciami
naszego systemu rodzinnego ...wtasnie teraz!

Nasz system jezykowy ma tylko 200,000 lat lub nawet mniej. Cztowiek Cro-Magnon (cztowieka
z Cro-Magnon jako jednego z podgatunkéw Homo sapiens uwaza sie za anatomicznie
identycznego z cztowiekiem wspoétczesnym), piecdziesiat tysiecy lat temu, rozwinat krtan
dzieki ktérej byto mozliwe wydawanie dzwiekéw niezbednych dla rozwinietego systemu
jezykowego. Szympansy i inne rozwiniete naczelne nie moga moéwi¢ z powodu braku
matego ,,jabtka Adama”, wygiecia podstawy gardta, ktdre nazywamy krtania. Méwienie jest
mozliwe nawet przy uzyciu bardziej prymitywnego rezonatora — takiego, jaki posiadali ludzie
jeszcze przed cztowiekiem z Cro-Magnon. Jednakze dostepna wdwczas ograniczona liczba
spotgtosek i samogtosek ograniczata raczej ilos¢ stow i mozliwych do przekazania niuanséw
znaczeniowych. Ewentualne wiadomosci musiatyby wiec by¢ bardzo podstawowe i proste.

Archeologowie wskazuja, ze wyksztatcenie naszej rozwinietej, silnej krtani miato miejsce
50,000 lat temu. Gen jezyka pojawit sie mniej wiecej w tym samym czasie, tak wiec nasz
ztozony jezyk wydaje sie byé bardzo mtody. A nowe systemy czesto maja kilka usterek.

PRZETWARZANIE SYGNAEOW StUCHOWYCH

System stuchowy wymaga sekwencyjnego przetwarzania. System stuchowy moze $Sledzi¢
tylko chwile terazniejszg, tak mata jak to wtasnie zdanie. Oznacza to, ze bramka komunikacji
gtosowej dziatajagca na zasadzie ,jedno zdanie na raz” ogranicza w istotny sposob ilos¢
informacji, jakimi mozemy sie podzieli¢ w krétkim czasie.

System stuchowy staje sie nawet wolniejszy jesli uwzglednimy intonacyjne niuanse naszej
wewnetrznej i zewnetrznej komunikacji. Zachowujemy sie, jak gdybySmy musieli ustyszeé
kazda wypowiedz jeszcze raz, ,w duchu”, odczytujac intencje méwcy przez specyficzne
wzorce intonacji i wydzwiek emocjonalny.

Ten system zaczyna sie zmienia¢, w miare jak komputery przejmuja prowadzenie we
wspieraniu komunikacji miedzyludzkiej. Przesytamy i czytamy nawzajem swoje informacje
e-mailowe, stajac sie mniej zalezni od autorytetu, ktéry niesie ze sobg intonacja towarzyszaca
strumieniowi stow.

Ze wzgledu na swoj intonacyjny charakter oraz powigzanie ze ssaczym, emocjonalnym
systemem komunikacyjnym, system stuchowy koncentruje nasza uwage na detalach
— statych uaktualnieniach wiedzy o tym, jak maja sie nasze relacje z innymi. Te
detale moga byc istotne jesli chodzi o rodzine na wakacjach, albo jesli ktos podwaza
zaufanie wobec nas. Jezeli jednak szczegbty taczacej nas z kim$ relacji nie s3a
w danym momencie tak istotne, jak wspélnie realizowane przedsiewziecie, moze to by¢
rozpraszajace.

Dla dziatajacego na zasadzie ,,albo-albo”, emocjonalnego mézgu naczelnych, relacje sg albo
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»witaczone”, albo ,wytaczone”. Jezeli niuanse relacji dominuja w danym momencie nasza
uwage, kazda zmiana intonacji i barwy gtosu moze stanowic zagrozenie dla relacji i odwrécic
nasza uwage od celu.

W  ciggu  ostatnich  czterech  tysiecy lat  wzbogacilismy sie  jeszcze
o umiejetnos¢ pisania. Jednakze czytanie i pisanie byto do bardzo niedawna procedura raczej
powolng, ze wzgledu na koniecznos¢ korzystania z odpowiednich materiatéw. Dlatego wciaz
zalezymy od mowy jako podstawowego sposobu komunikacji.

Wszyscy znamy powiedzenie “Obraz jest wart tysigca stow”. To zdanie sugeruje uzytecznosé
zdolnosci do przetaczania sie miedzy systemami, zadawania pytan i zmierzania w kierunku
wiekszej emocjonalnej i werbalnej integracji. Kiedy jestesmy zdolni do komunikacji wizualnej,
korzystajac z map, diagraméw czy szybkich szkicow, mozemy dazy¢ do wiekszej spojnosci
w naszych planach. Integrujemy sie mézgowo ze strumieniem obrazéw. Nasz Swiadomy
umyst jest wowczas bardziej sktonny do koncentrowania sie na szczegétach planu niz na
szczegotach relacji, mozemy sie wiec odprezyc.

»Mowienie wprost”, zargonie dwudziestego pierwszego wieku oznacza, ze wybieramy og6lny
zarys sprawy, planizwigzane z nim dziatanie, a nie angazowanie sie w intonacyjne prowokacje.
Prowokowanie polega na stosowaniu intonacji ostrzegawczych, flirtujacych, drwiagcych czy
sarkastycznych. Wskazujg one na istnienie jakichs negatywnych, aspektéw kryjacych sie poza
jezykiem. Intonacyjne podteksty kierujag nasza uwage w strone emocjonalnie zabarwionych
przekonan o hierarchii i osobowosci.
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1.4 CZTERY FAZY UCZENIA SIE

Dlaczego?Dzieleniesietginformacjazklientemwspieragowrozpoznawaniufazyuczenia, wktérej
w danym momencie sie znajduje. Coach moze pomagac klientowi w zarzadzaniu jego STANEM
w trakcie procesu uczenia sie.

Strefa uczenia sie to obszar, w ktérym postrzegana trudnos¢ zadania mniej wiecej pokrywa sie
z postrzeganymi zasobami, natomiast strefa leku to miejsce, w ktérym trudnosé¢ wydaje sie
o wiele wieksza, niz Srodki, ktérymi dysponujemy.

NIESWIADOMA KOMPETENCJA
SWIADOMA KOMPETENCJA
SWIADOMA NIEKOMPETENCJA

NIESWIADOMA NIEKOMPETENCJA

NIESWIADOMA NIEKOMPETENCJA

Klient nie wie i nie wie, ze nie wie. Popro$, aby pomyslat/a o czynnosci, ktdrg dobrze wykonuje
i skoncentrowat/a sie na niej w danej chwili. Byt taki czas, w zyciu tej osoby, ze nic nie
wiedziata o tej czynnosci i prawdopodobnie nawet nie zdawata sobie sprawy z tego ze tego
nie wie.

SWIADOMA NIEKOMPETENCJA:

W tej sytuacji klient éwiczy dang umiejetnos¢ zdajac sobie jednoczesnie sprawe z tego, ze
nie jest jeszcze w niej bardzo dobry. To trudna, ale stymulujaca faza rozwoju, poniewaz im
mniej wie o danym zagadnieniu, tym wieksze postepy mozna zrobi¢.

SWIADOMA KOMPETENCJA:

Na tym etapie klient dysponuje juz umiejetnoscia, ale nie jest ona jeszcze spéjna, ani
nawykowa. Kiedy ja wykonuje musi sie koncentrowaé. Jest to bardzo satysfakcjonujaca
czeS¢ procesu, ale uzyskanie poprawy staje sie wyzwaniem. Zasadniczo, im wiekszy stopien
sprawnosci klient w czyms osiaga, tym mniej widzi swoje dalsze postepy.

NIESWIADOMA KOMPETENCJA:

Umiejetnosci staja sie dla klienta automatyczne, nawykowe. Podczas gdy klient wykazuje sie
umiejetnoscia, jego Swiadomy umyst moze sie skupi¢ na innych sprawach.
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Wskazywanie na istnienie tych czterech faz moze byé¢ pomocne, gdy Twoi klienci natrafig na
trudnosci w jakichkolwiek dziataniach, w ktérej chca rozwinaé pewien zestaw umiejetnosci.
Mozna je zastosowaé, aby wyr6zni¢ fazy w rozwijaniu kazdego rodzaju umiejetnosci,
poczynajac od nauki jazdy na rowerze do uczenia sie obstugi programu komputerowego.

Mozecie w myslach przedstawic sobie te kroki jako schody. Najtrudniejszy jest schodek drugi:
Swiadomaniekompetencja. Wieluludziomtrudnojest przezwyciezyé wtasne,,niedoskonatosci”
w trakcie uczenia sie nowych umiejetnosci. Dlatego powinniSmy towarzyszyé naszym
klientom i podtrzymywaé w nich poczucie wtasnej wartosci przebijajac sie przez Swiadoma
niekompetencje — najtrudniejsza czes¢ treningu.

Zawsze “przegrywamy zwyciesko”. Ogtaszaj sukces na kazdym poziomie rozwoju; éwiczymy
a potem idziemy do przodu. Jezeli jakas rzecz jest rzeczywiscie warta uczenia, warto tez
popetnia¢ btedy na poczatku.

»Komunikujemy wprost” kiedy uzywamy stéw po to, by nawiazaé kontakt i zorganizowac
dziatanie, a nie po amatorsku drazyé emocjonalne hierarchie i wzajemnie wykluczajace
sie tozsamosci. Dopiero wtedy uzywamy catego naszego systemu umystowego po to, by
stworzy¢ plan, redukujac jednoczesnie napiecie zwigzane z obecnosciag drugiej osoby.
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1.5 ORIENTACJA NA REZULTAT - PODSTAWOWE ZASADY | ZAtOZENIA

O Ludzie majg juz wszystkie zasoby, jakich potrzebuja.

O Niktniejestzepsuty lubnietakijaktrzeba.Ludziedoskonaleradzgsobiezrealizacjatego,co
w danym momencie realizuja (zasada ,,bycia OK”).

Za kazdym zachowaniem stoja dobre intencje.

Zmiana jest nieunikniona.

Ludzie wybieraja najlepsza z dostepnych im alternatyw.

Kazde zachowanie jest pozyteczne w jakims kontekscie.
Odpowiedz, ktéra otrzymujesz odzwierciedla znaczenie komunikacji.
Jesli nie dostates odpowiedzi, jakiej oczekiwates, zréb cos innego.
Porazka nie istnieje. Jest tylko informacja zwrotna.

W kazdym systemie, najbardziej elastyczny element ma najwiekszy wptyw na
catos¢.

OO0OO0OO0OO0OO0OO0O0

Mapa terytorium nie jest terytorium.

Jesli jest ktos kto potrafi to zrobi¢, kazdy moze sie tego nauczyc.
Komunikacja nie moze sie nie udac.

Kazdy ma wystarczajace srodki, zeby zdoby¢ to, czego naprawde chce.

O OO0OO0O0

Ciato i umyst odpowiadaja i biorg swoj poczatek z tych samych holograficznych,
cybernetycznych struktur. Wszystko co dzieje sie w jednej czesci systemu ma wptyw
na catos¢.

O To co wiesz, myslisz, pamietasz lub sobie wyobrazasz odzwierciedla Twoje nawyki,
przekonania i standardy dotyczace korzystania z sekwencji i kombinacji systemoéw
reprezentacyjnych.

O Twoja pamiec i wyobraznia wykorzystuja te same obwody neuronowe. Dlatego
wtasnie systemy reprezentacyjne traktuja je w identyczny sposéb.

O Ludzie majg w danym momencie okoto czterech (plus minus dwa) ,miejsc”
w Swiadomej uwadze lub pamieci krétkotrwate;j.

O DosSwiadczenie i zachowanie sg produktami ubocznymi filtra, z jakiego korzysta
system w danym momencie.

O Mozemy pracowac zaréwno ze Swiadomym, jak nieSwiadomym umystem, podobnie
jak ze Swiadomga i nieswiadoma komunikacja.
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1.6 PODSTAWOWY ZARYS SESJI COACHINGOWE)

Przyblizony czas: 30-45 minut
Czynniki budujace relacje:
O Zyczliwosé
O Odpowiednio dobrany ton, wysokos¢, tempo, natezenie gtosu
O Zastosowanie “zmiekczaczy” i odzwierciedlanie

Kontrakt (Temat sesji/przedmiot zainteresowania)
O Co chcesz osiggna¢ w trakcie tych 30 (45, 60) minut? W jaki sposob najlepiej
wykorzystasz dany Ci czas?
O Klient opisuje wyzwania. Klient koncentruje sie na celach, wartosciach, zobowigzaniach
i pasjach.
O Jesli to konieczne przeksztaté postawe malkontenta/goscia w postawe klienta.
O Uzywaj motywujacych sformutowan, przeformutowu;j, jesli to potrzebne.

Coach probuje pytan i dziatan zorientowanych na budowanie rezultatu:

O Czego chcesz?
O Jak mozesz to osiggng¢?

O W jaki sposéb mozesz zaangazowac sie w to na dtuzej? Jak mozesz zagwarantowac, ze
to sie wydarzy? Co mozesz zrobié¢ potem? Czy potrzebne sq jakies zobowigzania?

O Skaqd bedziesz wiedzie¢, ze udato Ci sie to osiggngé?

Coach oczekuje odpowiedzi nastawionych na wynik:

O Pozytywne?
O W zasiegu mozliwosci klienta?

O Zgodne z kryteriami SMART (Sprecyzowane, Mierzalne, Ambitne, Realistyczne,
Terminowe)?

O Ekologiczne? (Dopasowane do wszystkich innych celéow klienta)

Coach towarzyszy w budowaniu silnego, opartego na doswiadczeniu zaangazowania
w ustalony cel:

Proponowane ¢wiczenia: SKALOWANIE na papierze, Diagram pozioméw logicznych
z pytaniami, Schemat ,Jak gdyby”, Pytania o Cud.

O 0d czasu do czasu nawigzuj do doSwiadczenia lub procesu pod warunkiem ze
rzeczywiscie odpowiada ono na potrzeby klient i doprowadzi do najlepszego,
natychmiastowego wyniku w kontekscie ustalonego celu. Procesy o ktérych mowa
moga obejmowac Sciezke Mistrzostwa; Sciezke Wizji; Model Disneya, éwiczenie ,,Trzy
krzesta”; burze mézgow; Kota Rozwoju; Stot Mentora, Zarzadzanie Czasem; podziat
na wazne/pilne; Model Swiata; Generator Nowych Zachowan; wizerunek Ja oparty
na wartosciach; Podstawowa Regulacja itp.
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Praca domowa/Praca w terenie i planowanie Skutecznych Dziatan:

Biorgc pod uwage nasza dzisiejszq prace i Twoje kréotko- i dtugoterminowe cele, do jakich dziatan
jestes sktonny zobowigza¢ sie w tym tygodniu. Co zobowiqgzujesz sie osiggngc?

Zauwaz: Mamy juz tylko 5min do zakoriczenia sesji. (5 min ostrzezenie)

Klient jest proszony o podsumowanie, w jaki sposob sesja okazata sie dla niego
uzyteczna:

O Jaka wartos¢ miata dla ciebie ta sesja? Co udato Ci sie uzyskac w tej ses;i?

Coach domyka sesje, znajdujac serdeczne wyrazy uznania dla klienta.:
Mozliwe poziomy logiczne domkniecia:

O Tozsamosé - Kto? (tj. kim jestes...)

O Wartos¢ - Dlaczego? (tj. wartosci, jakie sobg reprezentujesz to...)

O Potencjat - Jak? (ti.  Jestes dobry/a w robieniu... Zdobywasz umiejetnosci
w zakresie...)
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1.7 CEL ZYCIA (POWOLANIE), WARTOSCI, WIZJA, MISJA - CELE | ZADANIA
KLUCZOWE POJECIA DO PRZEKAZANIA KLIENTOWI

Cel zycia

Wartosci

Wizja

Misja

Cel

Dziatania

Cel zycia jest SciSle powigzany z powodem dla ktérego jestes na tej
planecie.

Kim masz sie sta¢ i co masz stworzy¢? Cel zycia ma stuzyc takze
jako przypomnienie kim juz jeste$ i jaki wptyw wywierasz na Swiat.
Zyjac zgodnie ze swoim powotaniem, czyli celem swojego zycia,
nie musisz wiele wysitku wktada¢ w to, aby twoje zycie byto udane
i satysfakcjonujace. Ignorujac swoje powotanie ryzykujesz, ze twoje
zycie bedzie puste, niespokojne i niespetnione.

Kim jestes teraz i kim bywasz r6znym czasie i przestrzeni. Wartosci to
podstawowe przekonania, ktérym przypisujesz szczeg6lng waznos¢
w swoim zyciu. Ludzie czesto myla wartosci z moralnoscia. Tymczasem
wartosci sie nie wybiera — sg wobec Ciebie wewnetrzne.

Obrazy umystowe, ktére inspiruja Cie do podejmowania dziatan
i przeksztatcania swoich snow w rzeczywistos¢. Wizja wskazuje
kierunek i moze wspéttworzyé sens Twojego zycia.

»,Miatem sen...”

Stwierdzenie, co robisz (orientacja na dziatanie — “robisz”), aby
uczyni¢ swoja wizje rzeczywistoscia.

Wynik (rezultat) do ktérego zmierzasz, poniewaz przyczynia sie do
realizacji Twojej wizji i misji.
Dobre cele sq zgodne z kryteriami SMART.

O Sprecyzowane, Mierzalne, Ambitne, Realistyczne, Terminowe

O A takze osobiste, publicznie zadeklarowane (aby otrzymac
wsparcie i rozliczenie z realizacji) prowokujace do wyjscia
poza wtasng “strefe komfortu”

Elementy celu, ktére trzeba wykonag, aby go urzeczywistnic.
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1.8 WSPOLNA WIZJA: ISTOTNE ROZROZNIENIA

Duzo uwagi w mediach poswieca sie ostatnio osiggnieciom przywodcow z wizja, a mato - na
to jakie elementy wtasciwie sie na te ,wizje” sktadaja. Wazne jest, aby naprawde umiec
wyrdznic te elementy. Wielu menadzeréw widzi potrzebe posiadania wizji, ale nie rozumieja
czym tak naprawde ona jest. (Menadzerowie czesto wymyslaja wizjonerskie hasta zamiast
doswiadczy¢ samej wizji jako wyobrazenia o tym, co chcemy stworzyé w przysztosci.)

Wizja lidera jest czesto postrzegana jako pomysl jednej osoby do ktérego reszta ma sie
dostosowac. Taki podporzadkowanie nie zacheca do podejmowania ryzyka i oddania sprawie.
Przeciwne takiemu podejsciu jest stworzenie wspélnej wizji, ktéra sama rodzi zaangazowanie:
angazujemy sie, bo nasz wktad pracy oddziatuje na wyniki pracy reszty grupy.

Wspéblna wizja zacheca do podejmowania ryzyka i eksperymentéw. Dobrym przyktadem jest
to, jak inzynierowie Apple Computer zjednoczyli sie wokot pomystu, ze obstuga komputera
powinna by¢ przyjemna, prosta i intuicyjna. Cata firma zapalita sie do tego pomystu i projekt
ruszyt petna para.
Wspélnawizjadajedtugofalowerezultaty.Ludzienigdynieskupiajgsienadtuzszejperspektywie
bo musza, tylko dlatego, ze chca. Dla przyktadu, budowniczowie Sredniowiecznych katedr
musieli pracowaé wspélnie. Aby ukonczyé budowe takiej swiagtyni czesto potrzeba byto 300
lat. Oznacza to trzysta lat wspolnej wizji.
Co sprawia, ze aktywne tworzenie wizji przynosi korzysci grupie?
Wspdlna wizja jednoczy ludzi. Narody, ktére maja wizje swojej przysztosci dobrze prosperuja.
Bez wizji — gina.
Wyobraznia zapewnia sposéb na budowanie mostéow pomiedzy pytaniami; poprawia
komunikacje miedzy Swiadomym i nieSwiadomym umystem. Powiedziano kiedys, ze przy
kazdym poruszeniu duszy pojawia sie obraz.

O Wizje sa wartosciowe, poniewaz stanowig produkt wspoélnej pracy umystu i serca.

O Wizje mobilizujg nas do tego by wykorzystywaé mozliwosci i patrze¢ w przysztosé

O Wizje sa nieodparte i motywujace. Nie sa sposobem ucieczki od rzeczywistosci, ale

Srodkiem do jej tworzenial Maja wrecz magnetyczng site przyciagania.
O Wizje integruja nasze poczucie celu i wartosci z wyobrazeniem sposobu osiaggniecia
tego, czego pragniemy.
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1.9 PRZYKtADY GRUPOWE) WIZJI

Dobrym przyktadem wizji zakorzenionej w kulturze moze by¢ wizja starozytnych Grekow,
ktorzy stworzyli wspaniate, wizualne mapy swoich wartosci, takich jak platonski ideat piekna
i symetrii. Starozytni Grecy uzyli symboli i idei, aby zjednoczy¢ swéj naréd.

Inny dobry przyktad to historia nowojorskiego milionera, ktéry powrécit jako méwca na
uroczystos¢ wreczenia dyploméw w swoim dawnym liceum — biednej miejskiej szkole Srednie;j.
Przedstawit tam wizje 120 studentow konczacych uniwersytet, zobowigzat sie zaptacic¢ za
ich ksztatcenie, a potem doprowadzit do tego. Stu osiemnastu ze stu dwudziestu uczniéw
rzeczywiscie ukonczyto czteroletni college!

NIE BO) SIE PORAZKI

Przegrywates juz wiele razy,
Cho¢ moze tego nie pamietasz.

Przewrécites sie zaraz po tym jak pierwszy raz stanates na nogi.
Prawie sie utopites kiedy za pierwszym razem prébowates ptywaé, czyz nie?

Czy trafite$ w pitke, kiedy po raz pierwszy machnates$ kijem?
Zawodnicy o najciezszym uderzeniu, ci ktorzy zdobywaja ,,strzatéw na baze”, sg rowniez
tymi, ktérzy najczesSciej wybijaja na aut.

R.H. Macy [wtasciciel stynnej sieci sklepow] poniost porazke siedem razy, zanim jego
nowojorski sklep okazat sie sukcesem.

Angielski powiesciopisarz John Creasey otrzymat 753 odpowiedzi odmowne, zanim
opublikowat 564 ksiazki. Babe Ruth wybit na aut 1,330 razy, ale zdobyt réwniez 714
»strzatow na baze”.

Nie przejmuj sie porazka.

Martw sie szansami, ktére tracisz, nawet nie prébujac.

Opublikowano w Wall Street Journal - United Technologies Corporation
Hartford, Connecticut 6101.

SZKOtA TRENEROW Wszechnicy UJ 21



CZESC VI THE ART & SCIENCE OF COACHING

1.10 JAKIE SA CECHY PYTAN OTWARTYCH?

PYTANIA OTWARTE PYTANIA ZAMKNIETE

Wiele mozliwych odpowiedzi Odpowiedzi s3 juz znane.

Sprawiaja, ze ludzie ,,wychodza poza”

,myéla do przodu” i ,,poszukuja glebiej” Whioski sg sztywno ustalone

Otwieraja na przysztos¢ Stare wnioski przeniesione tu i teraz
Nie s3 wartosciujace Pytania naprowadzajace
Otwartos¢ mozna réznicowac Tak lub Nie

Odkrywaj z klientem jak formutowaé pytania aby byly jeszcze bardziej otwarte. Otwieraj
pomysty nad ktérymi pracujesz najszerzej jak mozesz — jakby byty akordeonem.

PRZESZt0SC TERAZNIEJSZOSC  PRZYSZtOSC
(2) Jaka jest droga? (do) Jakie sa dalsze drogi? Jak mozesz zacza¢?
(Z) Jak to widzisz? (do) W jaki sposéb intuicyjnie tego doswiadczasz?
(2) Jak mozemy to zrobic? (do) Jak jeszcze moglibysmy to zrobic?

(2) Jak mozemy wpas¢ na (do) Jak zaczaé wymyslaé wspaniate rzeczy?

pomyst?
(Z) Czy jest na to jakis - . . o
spos6b? (do) Znajdzmy kilka wspaniatych rozwigzan.
(2) Co mozemy zrobic? (do) Jak zdoby¢ to, czego naprawde chcemy?

Pytaj: “Czy mozesz powiedzie¢ o tym cos wiecej...” albo: “Co sie z tobg w tej chwili dzieje?”
Poszerzanie ... Odkrywanie...Rozwijanie...
Przypusémy, ze mielibySmy is¢ dalej? Co bedzie nastepnym krokiem?
Jakie sq przyktady najlepszych rozwigzan, jakie mozemy znalezé?
Cwicz pytania otwarte, a nie pytania typu “albo-albo”. Wazny jest ptynny przeptyw mozliwosci,
decyzji i kierunkow dziatania.

“TRZY KRZEStA” - GENEROWANIE WIELU POMYStOW

Aby tworzy¢ stany “przeptywu” sposéb pracy musi by¢ otwarty. W tym éwiczeniu tylko jedno
z trzech krzeset wyobraza Swiadomy umyst — juz znane, zamkniete decyzje. Drugie wyobraza
to, co jeszcze nie znane, a zatem otwarte; trzecie reprezentuje miejsce ,,0 krok dalej”,
w ktérym dostrzegasz i integrujesz na zasadzie ,,zaréwno... jak i ...”. To sposdb na oderwanie
sie od ,,albo-albo”. W ten sposdb sama struktura trzech krzeset jako pozycji wskazuje na
miejsce ,,poza granicami” oraz na otwartos¢, jaka cechuje eksplorujacego ja badacza.
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1.11 CHARAKTERYSTYKI EFEKTYWNYCH COACHOW

Doskonaty coaching rozpoczyna sie od nawigzania zaufaniai bliskiej wiezi z klientem. Ponizszy
fragment odnosi sie do zagadnien zwigzanych z budowaniem zaufania i wspéttworzeniem
relacji.

Dziatalnosc coacha jest powotaniem

Coach tworzy Swiat, w ktérym inni chcieliby sie znalez¢é. Osoba moze sie uwazaé za coacha
w takim stopniu, w jakim jest w stanie dostrzec wartoSciowe elementy w doSwiadczeniu
swojego klienta. Coach pomaga przeformutowaé doswiadczenia w taki sposéb, ze oboje —
klient i coach:

O staja sie zainspirowani przysztymi dziataniami

O mysla w imieniu i na rzecz catego systemu

O czuja sie zaangazowani w konfiguracje dostepnych im mozliwosci

O dziataja twérczo — wszystko co nas wyrdéznia mozemy zaoferowac innym

WAZNE CECHY COACHA

Porozumienie — Przyjmuje do wiadomosci, ze uwzglednienie perspektywy klienta pozwala
na gtebsze zrozumienie i poszerzenie horyzontéw.

Szacunek - Klient i coach s3 partnerami, petnig funkcje wspét-lideréw. Partnerskie relacje
wymagaja uwagi.

Swiadomosé catego systemu - kaidy gracz i kazdy aspekt odzwierciedla cate
przedsiewziecie.

Szacunek dla uczenia innych — angielski odpowiednik stowa “szacunek”, respect pochodzi
ztaciny od zwrotu oznaczajacego ,,zobaczy¢ ponownie”. Uczenie sie klienta i coacha dostarcza
bogatego tta dla uczenia sie o catym systemie. Razem trzymamy w rekach zaréwno historie,
jak i przysztos¢; mozemy doprowadzi¢ do skutecznych strategii/sadow/kierunkéw ktére
pomagaja budowac mistrzostwo w nieustannych wzajemnych relacjach.

Szacunek dla wizji innych dajgc poczucie wiezi z catoscig. Kazda z wizji jest kluczem do
postepow catego przedsiewziecia.

Inspirowanie - coach i klient tworza Sciezke, ktora nieustannie taczy dwa punkty: stan
aktualny i pozadany.

Dgzenie do poznania kluczowych pytan i r6znic w perspektywie, ktére - jesli sie je odkryje -
doprowadzg klienta do osiggniecia jego celu.
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1.12 UMIEJETNOSCI BUDOWANIA POROZUMIENIA

“Zmiekczacze”: wata stowna

Czy moge zadac pytanie?
Przyktady:

O Naprawde chciatbym wiedzieé, o ile mozesz mi to zdradzié... w jaki sposéb to przyczyni
sie do zwiekszenia sprzedazy.

O Mojg ciekawosé¢ budzi... sposéb, w jaki to przyczyni sie do realizacji naszych
rezultatow.

O Popraw mnie, jesli sie myle, ale...

O Zastanawiam sie, czy powiesz....

O Slyszqc jak to méwisz, zastanawiam sie, czy...

O Czy zauwazytes, ze . . .

O Czy jestes swiadom, ze . . .

O To interesujqce, ze. . .

O Czy mégtbys mi powiedzieé. . .

BUDOWANIE POROZUMIENIA PRZEZ ODZWIERCIEDLANIE

Odzwierciedlanie to potezne narzedzie budowania porozumienia. Oznacza przekazywanie
z powrotem i/lub podsumowywanie informacji otrzymywanych od klienta lub grupy
- stwierdzenie, co Twoim zdaniem zostato Ci przekazane. UmiejetnoS¢ ta staje sie coraz
skuteczniejsza, w miare jak dostosowujesz sie do klienta, odzwierciedlajac jego gesty,
uzywajac jego tonu, tempa, poziomu gtosnosci, wysokosci i sposobu wystawiania sie.

W trakcie odzwierciedlania wazne jest, by stale dostosowywaé wtasne zachowanie do
odpowiedzi, jakie otrzymuje sie od klienta (komunikacja cybernetyczna). Stajesz sie w ten
spos6b mechanizmem sprzezenia zwrotnego, pozwalajac by zachowanie klienta kierowato
Twoimi odpowiedziami.

Odzwierciedlanie wykorzystuje sie:

1. Do budowania porozumienia z klientem.
Odzwierciedlaj, dopoki nie otrzymasz od klienta spdjnego potwierdzenia. Patrz
i nastuchuj, szukajac drobnych sygnatéw niesp6jnosci. Moga one zawiera¢ wazne
informacje.

2. Do budowania wtasnych zasobéw.
Odzwieciedlaj, kiedy zdarzy Ci sie pogubi¢. Niejasnosci to sygnat do
odzwierciedlania.

3. Do podsumowania i przypomnienia wczesniej przekazanych informacji
Odzwierciedlanie to sposdb, by bardzo jasno okresli¢, jaki komunikat do Ciebie
dociera.
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Przyktady zdan odzwierciedlajacych:

1. Pozwél, ze powiem to jasno...

2. SprawdzZmy czy dobrze zrozumiatem...

Innymi stowy,... Czy to prawda?

Mysle, ze zgodzilismy sie, Ze... Mam racje? Czy uwzglednitem wszystkie wazne aspekty?
5. Zatem to, co tak naprawde mi méwisz, to... Czy to prawda?

AW

Przyktady zdan odzwierciedlajacych - ciag dalszy

1. Aby catkowicie upewnic sie, ze sie zgadzamy...

2. Chciatbym teraz po prostu odzwierciedli¢ Twoje stowa...

3. Te rzeczy zrobiliSmy jak dotad... Co jeszcze powinno by¢ zrobione?
4. Rozumiem, ze to, czego chcesz, to..., a to co masz teraz, to...

5. Podsumujmy wazne informacje, ktére zdobylismy dotychczas...

Schemat identyfikowania rezultatu: Prosba o pozwolenie

Schemat ten jest szczeg6lnie uzyteczny dla budowania porozumienia w trakcie pytah natury
biznesowej. Mozna potratkowaé go jako mini-schemat odzwierciedlania.
May | ask a question?

Przyktady:

Ze wzgledu na cel...

O Ze wzgledu na cel przekazywania Ci informacji w naszej regularnej korespondencdji,
chciatbym prosic o adres i numer telefonu.

O Ze wzgledu na cel napisania raportu, chciatbym wiedzie¢...

2. Aby...

O Aby méc osiagnqc rezultat bardzo szybko, bedziemy potrzebowali...
O Aby méc podjac decyzje , bedziemy potrzebowali informaci o...
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2. Rama rezultatu

2.1 CZTERY PYTANIA PLANUJACE PODSTAWA KAZDE) ROZMOWY
COACHINGOWE)

CO CHCESZ OSIAGNAC?

O W jakim kierunku zmierzasz? Dlaczego tego chcesz (wartosci)?
O Czy kontrakt jest sformutowany w sposéb pozytywny?
O Czy kontrakt lezy w obszarze kontroli ucznia?

JAK MOZESZ TO ZDOBY(C ?

O BADZ - ROB - MIE)! Kogo potrzebujesz, aby osiggng¢ cel? Co musisz zrobi¢, go
zrealizowac? Co musisz mie¢, aby go zrealizowac?

O Cel powinien byc: S.M.A.R.T. Specyficzny, Mierzalny, Ambitny, Realistyczny,
Terminowy

O Jaki jest pierwszy krok, ktéry mozesz zrobic¢ jutro? Jakie kroki mozesz podjac teraz?

JAK MOZESZ ZAGWARANTOWAC, ZE ZAANGAZUJESZ SIE W REALIZACJE TEGO CELU? CZY
POTRZEBNE JEST ZAANGAZOWANIE WIEKSZE) LICZBY 0SOB?

O Planowanie spdjnosci / Zarzadzanie ryzykiem. W jaki inny spos6b mozesz osiggnac
to, czego chcesz? Alternatywny sposdb osiagniecia celu musi znajdowac sie pod
kontrola klienta — nie mozna traktowac zmiany postepowania innych jako srodka do
osiagniecia pozadanego rezultatu.

O Kontrolowanie ekologicznosci celu: Sprawdz wszystkie konsekwencje osiggniecia celu.
Jakie sg szersze konsekwencje? Jak wptynie to na Twoje zycie? Kto jeszcze znajdzie
sie pod wptywem tego celu i jak bedzie sie w zwiazku z tym czut? Co jestes sktonny
poswieci¢, aby osiagna¢ ten cel?

SKAD BEDZIESZ WIEDZIEC, ZE Cl SIE UDALO?

O Gdyby udato Ci sie to osiggna¢, co wtasciwie bys miat?
O Procedura dowodowa - oparta na doSwiadczeniach w trakcie realizacji.
Skad bedziesz wiedziat, ze jestes na drodze do osiggniecia tego celu?
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2.2 RAMA REZULTATU; KLUCZ DO DOSKONAEOSCI W COACHINGU

RAMA REZULTATU

Jednym z najbardziej uzytecznych narzedzi, opracowanych dzieki analizie zachowania
menedzer6w wysokiego szczebla, jest Rama Rezultatu. Jako coache uzywamy jej w taki
sposéb, by umiejetnosc efektywnego definiowania i realizowania celéw stata sie naturalng,
nieSwiadoma kompetencja zaréwno dla nas, jak i dla naszych klientéw. Rama Rezultatu
towarzyszy coachowi w dazeniu do koncentrowania sie zarébwno na nawykach zarzadzania
soba wtasciwych dla jego klienta, jak i na dtugofalowym rozwoju przysztych celéw.

RAMOWANIE | PRZERAMOWANIE

Jedna z istotniejszych umiejetnosci wtasSciwych coachowi jest “formutowanie” sytuacji
w sposob konstruktywny. Jej wcielenie w praktyke oznacza aktywny wybér sposobu
przygladania sie kazdej sytuacji. ,Ramy odniesienia”, specyficzne dla kazdego z nas, decyduja
o znaczeniu, jakie przypisujemy danej sytuacji, zas znaczenie to wywiera silny wptyw na nasze
przyszte decyzje i dziatania. Jednym ze znanych przyktadéw tego zjawiska jest postrzeganie
szklanki jako ,,do potowy pustej” albo ,,do potowy petnej”. Inny przyktad odwotuje sie do
dosSwiadczonego sprzedawcy, ktéry w konfrontacji z niekorzystnymi warunkami postanawia
potraktowac je jak okazje i wyzwanie, a nie przeszkode.

OD RAMY PROBLEMU DO RAMY REZULTATU

Powyzsze przyktady nawigzuja do jednego z najwazniejszych przeformutowan, jakie mozna
wykorzystaé, aby wzmocni¢ orientacje na efektywne osigganie wynikéw: przeksztatcenie
“Ramy Problemu” w “Rame Rezultatu”. Wiekszos¢ ludzi posiada i powszechnie korzysta
z umiejetnosci analizy i rozwigzywania problemu. Cho¢ sa to dziatania silnie zakorzenione
w naszym mysleniu, nie wydaja sie najlepszym podejsciem, jezeli chodzi o osigganie
rezultatow. Rama Rezultatu, w ktérej szybko koncentrujemy sie na pozadanym wyniku,
a nie trudnosciach i przeszkodach, jest o wiele bardziej uzyteczna.

KIEDY UZYWALES RAMY REZULTATU?

State funkcjonowanie w obrebie Ramy Rezultatu jest kluczowa zdolnoscig odrdzniajaca osoby
o wysokich osiagnieciach od pozostatych. Jest to rowniez jedna z najskuteczniejszych drég
coachingu zmierzajacego do doskonatosci; zarowno w pracy z klientem, jak i w sytuacji, kiedy
sam/a zajmujesz sie mysSleniem, planowaniem i poszukiwaniem rozwiagzan. Kiedy poczujesz
sie pewnie w stosowaniu tej umiejetnosci wobec siebie, odkryjesz wartos¢ stosowania
jej w rozmowach coachingowych ze swoimi klientami. Prosta i subtelna umiejetnosé
przeksztatcenia kazdego problemu czy konfliktu w Rame Rezultatu jest prawdopodobnie
najwazniejsza réznica miedzy doskonatymi coachami i catg reszta.
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Aby towarzyszy¢ klientowi w przejsciu do Ramy Rezultatu, przede wszystkim skoncentruj
sie na podstawowym pytaniu: “Czego chcesz?” i poméz w sformutowaniu pozytywnego
stwierdzenia. Nastepnie zidentyfikuj szczegétowe argumenty, aby okresli¢, czy pozadany
rezultat jest mozliwy do osiggniecia i aby sprawdzi¢ czy rezultat lezy w sferze kontroli — czy
mozna go ,,wykonac” lub na niego wptynac. Jako coach powinienes zinwentaryzowac zasoby,
jakimi dysponuje lub jakie powinien zdoby¢ klient, aby osiggna¢ pozadany wynik.

Potem odwotaj sie do ogblniejszego celu — ,,Do czego potrzebny ci ten rezultat?”. Jezeli
utkniesz w tym miejscu, bedziesz prawdopodobnie musiat ,,zblokowac” cele i poszukac dla
nich wspdlnego, ogblniejszego mianownika, albo tez ,,rozszczepic” je (sformutowac bardziej
szczegotowo). Musisz sprawdzi¢, jak dopasowac to do ,,Srodowiska” klienta — wzigé¢ pod
uwage, w jaki sposéb osiggniecie rezultatu wptynie na zycie innych ludzi, a takze inne
rezultaty, do ktérych klient zmierza. Czy istnieje bardziej efektywna droga budowania
wzajemnych korzysci? Albo tez, czy sa lepsze sekwencje dziatah pomagajace w osigganiu

zatozonych celéw i wykorzystujace jeden z nich jako wsparcie dla realizacji innego?

Kiedy rezultaty zostaja skutecznie zdefiniowane, klienci maja sktonnos¢ do zblizania sie do
nich w sposob naturalny, niemalze bez wysitku. Kiedy jest inaczej, nalezy raczej oczekiwaé
powolnego zmagania sie, frustracji i blokad. Zdobycie umiejetnosci postugiwania sie Rama
Rezultatu przez Ciebie jako coacha pomoze twoim klientom w stabilnym i o wiele tatwiejszym
zmierzaniu do zatozonych celéw. Osiggna je wéwczas z wyboru, a nie zrzadzeniem losu.

CWICZENIE FORMULOWANIA REZULTATOW:

Wyprébuj to éwiczenie, aby lepiej zrozumie¢ Rame Rezultatu:
1. Zapisz na kartce 5 do 10 trudnych sytuacji, z ktérymi udato Ci sie skutecznie poradzic.

2. Nastepnie na innej kartce zapisz 5 do 10 sytuacji, z ktérymi nie poszto Ci réwnie
dobrze.

3.Przejdz przez kazda liste i zastanow sie, czy w wymienionych sytuacjach koncentrowates/
as sie raczej na problemie, czy na rezultacie. Zadaj sobie pytania ,,Czy wiedziatem/am
czego chce?”, “Jak wyrazny byt cel, do ktérego dazytem/am? Czy rzeczywiscie chodzito
o pozytywny wynik znajdujacy sie w mojej strefie wptywu?

4. Mimo ze na Twoje wyniki wptywaja czesto réwniez inne zmienne, odkryjesz
najprawdopodobniej, ze sytuacje zwigzane z sukcesem, to rowniez te, w ktérych udato
Ci sie zastosowa¢ Rame Rezultatu, majac na mysli dobrze zdefiniowany cel. Przyjrzyj sie
i ocen, w jakim stopniu Twoje sukcesy zaleza od jasno zdefiniowanych celéw i skutecznego
schematu myslenia. Czy zwykle myslisz w ten sposéb o swoich celach?

5. Przejrzyj ponownie liste sytuacji nie prowadzacych do sukcesu. Czy najmniej efektywny
wynik wiazat sie z sytuacja, w ktérej Twoje cele byty mniej wyrazne, albo wydawaty sie
poza Twoja kontrolg?
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2.3 POTEGA USTALANIA CELOW: RAMA REZULTATU

ORIENTACJA NA REZULTAT:

Komunikacja bez pozadanego rezultatu jest jak wybieranie sie w podréz, ktéra nie ma miejsca
przeznaczenia. Dzieki konkretnemu celowi mozliwe jest ustalenie kierunku. W praktyce
coachingu korzystamy z Ramy Rezultatu, aby oceni¢, czy klient podaza wtasciwa droga i
podejmuje dziatania gwarantujace wszystko, czego trzeba, by osiaggnac cel.

Niezbedne warunki osiggniecia celu

O Sformutowany w kategoriach pozytywnych,
O W zasiegu kontroli jednostki;

O Opisany w spos6b ,sensoryczny” (sprawdzalno$¢, namacalnos¢); zmierzajacy do
konkretnego, mierzalnego rezultatu; osadzony w adekwatnym kontekscie, wtasciwie
umieszczony w czasie, zgodny z kryteriami SMART (Specyficzny, Mierzalny, Ambitny,
Osiagalny, Realistyczny, Terminowy)

O ,,Ekologiczny” — uwzgledniajacy wszystkie konsekwencje osiagniecia celu. Powinny
by¢ spdjne z ogélnym planem jednostki lub grupy (zaréwno dla zadanh krétko-, jak
i dtugoterminowych). Czy cel jest dobry dla wszystkich zainteresowanych?

Pytania w Ramie Rezultatu:

1. Sformutowane pozytywnie:
»Czego chcesz?” zamiast ,,Czego chcesz unikngé?”

2. W zasiegu kontroli jednostki:

Poszukiwanie danych: Jak mozesz to osiggnaé? Po czym poznasz, ze udato Ci sie to
osiggnac? Co zrobitbys, zeby to osiggnac? Okresl, jaka jest aktualna sytuacja i przyjrzyj
sie Sciezce od stanu obecnego do pozadanego.

Wyzwanie istotnosci: Czy Twoje dziatania sg w istotny sposéb zwigzane z tym, czego
chcesz? Korzystaj z niego, aby sprawdzi¢ powigzania zdobywanych informacji ze
sposobem planowania wynikéw. Pomaga to autorowi planu skupi¢ sie na swoim celu.
Jako coach bedziesz musiat dokonywac¢ rozréznien miedzy tym, co powinno sie wiedzie¢
i tym, czego wiedzie¢ sie nie musi. Nadmiar informacji moze przeszkadzaé, odciagajac
uwage od dziatan zorientowanych na cel.

3. Zorientowane na opis “sensoryczny” (mozliwy do sprawdzenia). Zmierzaj do
konkretnego, mierzalnego wyniku. Czego (jakich zasob6w) potrzebujesz, aby go osiggnac?
Co mozesz zrobic teraz?

Procedura poszukiwania danych: Skad bedziesz wiedzie¢, czy udato Ci sie zdoby¢ to,
czego chciates?

Schemat “jak gdyby”: “Gdybys mégt...” ,, Przypusémy tylko, ze...”
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Przenies sie w przysztos¢, zaktadajac, ze formutujaca cel osoba juz go osiagneta. Spogladajac
wstecz z perspektywy przysztosci wykorzystaj ten punkt widzenia jako szersza rame dla
gromadzenia informacji i sprawdzenia, czy cel zostat wtasciwie sformutowany. Zadbaj
o odpowiednie umieszczenie w kontekscie: kiedy, gdzie, z kim chcesz go osiggna¢?

4. Ekologiczne. Zbadaj wszystkie konsekwencje zwigzane z osiggnieciem wyniku. Powinny
by¢ spojne z catosciowym planem (dtugo- i krétkoterminowymi celami) jednostki.

»Ekologicznosé” celu: W jaki sposéb wptynie to na Twoje zycie? Czy nie osiggniecie
tego rezultatu przynosi Ci jakie$ korzysci (pozytywne skutki uboczne, schemat ,jak
gdyby”?). Czy Twadj cel zazebia sie w jakis sposdb ze srodowiskiem celéw innych ludzi?
Jak zapewni¢ wzajemng komplementarnos¢ rezultatéw zatozonych przez Ciebie i przez
inne osoby?
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2.4 LISTA KONTROLNA DLA KONSTRUOWANIA OSIAGALNYCH REZULTATOW

Efektywna komunikacja stanowi podstawe coachingu. Rama Rezultatu polega przede
wszystkim na pytaniach pozwalajacych odkryé informacje o maksymalnej uzytecznosci dla
klienta i dla relacji coachingowe;j.

Aby rozpoczac eksplorowanie i uszczegotawianie rezultatéw rozpocznij od zadania sobie
i klientowi pytania ,Jak to mozliwe, ze ja / on nie ma tego, czego pragnie?

Pracujac z rezultatami, zwroc uwage na nastepujace zagadnienia:

1. Czy cel jest sformutowany w sposéb pozytywny?
Czego konkretnie chcesz?

2. Czy cel zostat samodzielnie wygenerowany i podtrzymany?
Czy cel zalezy od Twoich dziatan? Czy jest pod Twoja kontrola?

3. Czy cel okresla jaka jest aktualna sytuacja?
Gdzie jesteS teraz? Jak postrzegasz ,aktualng rzeczywisto$¢” zwigzana z realizacja
celu?

4. Okresl rezultat
Co zobaczysz, ustyszysz, poczujesz itp. kiedy uda Ci sie to zdobyc¢?

O Badaj wyobrazenie celu - ,jak gdyby teraz”

O Uczyh go pociggajacym

O Umies¢ jego wizje w swojej przysztosci;

O Upewnij sie, ze jego wyobrazenie jest wielostronne.

5. Dookresl sposob poszukiwania dowodow
Skad bedziesz wiedzie¢, ze udato Ci sie to osiggnac?

6. Czy cel jest w spojny sposob pozadany?
Jakie konsekwencje pociaggnie za sobg ten rezultat? Czego pozwoli Ci dokonac? Czy jest
korzystny dla wszystkich?

7. Czy cel jest osadzony w odpowiednim kontekscie?
Kiedy, gdzie, jak i z kim chcesz go osiggnaé? Czy udato Ci sie sprecyzowa¢ niezbedne do
tego dziatania?

8. Jakie zasoby sa niezbedne?

Czym dysponujesz teraz, a czego potrzebujesz, zeby osiggnaé wynik? Czy zdarzyto Ci sie
miec lub robic to wczesniej? Postaraj sie zachowywac tak, jak gdyby wszystkie potrzebne
zasoby juz do Ciebie nalezaty.

9. Czy cel jest “ekologiczny”?

Dlaczego tego chcesz? Co zyskasz lub stracisz, kiedy to osiggniesz? Co sie wtedy stanie?
Co sie nie stanie? Co sie stanie, kiedy tego nie osiagniesz? Co sie nie stanie, kiedy tego
nie osiggniesz?
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2.5 COACHING W RAMIE REZULTATU

Coachingpolega na wspieraniu klientéw w postawie proaktywnej; w braniu odpowiedzialnosci
za wtasne zycie i w podazaniu za rozwigzaniami, ktorych potrzebuja. Kiedy klient ustala w
swoim umysle pozadany rezultat, uzyskuje pewnos¢ co do tego, czego naprawde chce.

Przeciwienstwem myslenia w kategoriach rezultatu jest “myslenie problemowe”. Myslenie
problemowe skupia sie na tym, co nieprawidtowe. Kiedy jednak klient skupia sie na tym, co
nieprawidtowe, czuje sie zle i staje sie mniej skuteczny.

Zmiana to podr6z pomiedzy niesatysfakcjonujagcym stanen obecnym, a stanem docelowym
- rezultatem zatozonym przez klienta. Coach uzywa Ramy Rezultatéow, aby wspieraé swoich
klientéw w tej podrozy.

2.6 RAMA REZULTATU - KROKI DO ZAPAMIETANIA

1. Cele sformutowane w kategoriach pozytywnych.
Czego chcesz?

2. Cele samodzielnie wyznaczone, podtrzymywane i znajdujace sie pod woja
kontrola.
Jak mozesz to osiggnac?

3. Cele “sensoryczne”, konkretne i behawioralne?
Jak sie za to zabierzesz?

4. Cele “ekologiczne” i zaplanowane w terminie.
Skad bedziesz wiedzie¢, ze to osiggnates/ as
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2.7 MYSLENIE UKIERUNKOWANE NA WYNIKI: KILKA KLUCZOWYCH UWAG

Stany dysocjacyjne i asocjacyjne:

Stan jest definiowany jako catoksztatt mysli, odczué, emocji, oraz fizycznej i umystowej
energii.

Stany dysocjacji znaczaco réznig sie od stanéw asocjacji. Stan dysocjacji ma miejsce wtedy,
kiedy twoja osoba zostaje usunieta ze Swiadomego doSwiadczenia. Postrzegasz sie, styszysz
i odczuwasz jakby ,z zewnatrz”. Mozesz zbadaé¢ réznice dostrzegajac odrebna jakos¢
dysocjacji. Na przyktad, jak to jest, jesli oczami wyobrazni widzisz siebie jezdzacego na
kolejce gorskiej? Wyobraz sobie, ze siedzac na tawce w parku rozrywki mozesz oglada¢
siebie ,tam” siedzacego w wagoniku kolejki. Mozesz siedzie¢ wygodnie i wyobrazaé
sobie kogo$ z plakietka z twoim nazwiskiem jezdzgcego w goére i w dot wzniesien. By¢ w
stanie dysocjacji oznacza obserwowaé doswiadczenie przynajmniej czesciowo ,,z zewnqtrz”.
W stanach dysocjacji jest zawsze czastka nas samych, ktéra jest Swiadoma tego, ze druga
czeS¢ znajduje sie w stanie dysocjacji, mamy wiec przestrzen dla zmiany postrzegania i
podjecia odpowiednich akcji. Czyz nie mozemy pozostaé¢ zrelaksowani i swobodni, kiedy
patrzymy na kolejke z boku? Jednakze kiedy spogladamy na siebie z zewnatrz nie mozemy
zgtebic prawdziwych emocji towarzyszacych jezdzie kolejka goérska.

Stany asocjacji oznaczaja przejscie do stanu petnego ,,wcielenia” Swiadomosci. Dla przyktadu,
przeanalizuj te sama jazde na kolejce gorskiej tak, jakbys spogladat na wszystko siedzac
w pierwszym wagonie. Jest to doSwiadczenie asocjacyjne. Mozesz czué nacisk i szarpniecia,
styszec stukot kot kolejki i widzie¢ stromosé wzniesien. Kiedy znajdujemy sie w stanie asocjacji
jestesmy catkowicie skoncentrowani na danym momencie. Nasza Swiadomos¢ koncentruje sie
na tym, co sie dzieje i nie pozostawia miejsca na refleksje, ze wtasnie czegos doSwiadczamy.

Kiedy dazymy do osiagniecia gtebokiego stanu asocjacji zyskujemy wiele, gdy rozwiniemy
(w sobie) ,pozycje coacha”. Pozycja coacha to umiejetno$¢ szybkiego wyjscia poza
doSwiadczenie i dostrzezenia mozliwych rozwiagzan. Tylko z ,,pozycji coacha” mozemy stawiaé
wewnetrzne pytania, ktore pozwolg nam dostrzec gtebsza jakos¢ doswiadczen i rozpoznac je
zgodnie z wartoSciami i najefektywniejszymi reakcjami w danej sytuacji. Kiedy znajdziemy
miejsce zaréowno dla struktury asocjacji jak i dysocjacji w naszym zyciu, bedziemy w stanie
spostrzegac i pytac czy przezywamy pozadane przez nas doSwiadczenie!

RAMA REZULTATU:

Jak juz zostato powiedziane, Rama Rezultatu jest jedng z najbardziej wydajnych zasad
organizujacych, ktére ma do zaoferowania nasze zaawansowane szkolenie coachéw. Rama
Rezultatu wymaga stanu dysocjacji do planowania i przewidywania przysztosci oraz uzywa
kluczowych pytah by zorganizowac te przysztos¢. Jest jednak réwniez pomyslana w taki
sposdb, aby umozliwi¢ kontrolowanie fazy wykonania planu wymagajaca silnej asocjacji.
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WARTOSCIOWE PODEJSCIA DO WSPIERANIA ROZWOJU

1. Uzyjwizualnych konstrukcji (spostrzegania dysocjacyjnego) przy planowaniu. Spéjrz
na siebie i innych tak, jakbys widziat wszystkich na ekranie ogladajac to, jak rozwinie sie
akcja.

2. Spraw by twoje ,,wewnetrzne wizje” byty doktadne, wyczerpujace i szczegotowe.
Celem jest wizja (marzenie) zwyznaczona granica; kluczowym elementem jest dostrzezenie
momentu finalnego. Upewnij sie, ze wszystkie elementy s realistyczne i osiagalne.

3. Ludzie s3 zmotywowani, kiedy koncentruja sie na koncowce projektu. Upewnij sie,
ze podazaja we wtasciwym kierunku, a nastepnie pomoéz im w szczegétowej wizualizacji
»domkniecia” ; dzieki temu posuwasz sie w strone pozadanego przez ciebie zakonczenia
i mozesz nakresli¢ je bardziej szczegétowo.

4. Mozesz nabrac przyzwyczajenia ,,wczuwania sie” w swoja wizje i nawet wierzy¢, ze cel
bedzie najbardziej motywujacy, jezeli podejdzie sie do niego w sposdb asocjacyjny i dzieje
sie w tej chwili. W rzeczywistosci to twierdzenie jest prawdziwe jedynie dla emocjonalne;j
czeSci umystu zarzadzanej przez gtos wewnetrzny. Wazny jest ton wewnetrznej dyskusji,
uzyj wiec tonu motywujacego moéwiac o cechach. Powiedz to tak jakbys tego chciat, jakby
dziato sie to teraz. Méw o przysztosci w czasie terazniejszym. Na przyktad: ,, Oto ja; jest
pazdziernik, moge z tatwoscia przebiec 2 mile i czuje sie petny energii!”

5. Podczas planowania uzyj oderwanych wyobrazen. Kiedy umyst podswiadomie
intensywnie czego$ dosSwiadcza czesto prowadzi to do utraty motywacji w zwigzku
z odczuciem, ze cel zostat juz osiagniety. Jesli w swojej wizji doSwiadczasz celu, ktéry nie
zostat jeszcze osiagniety i traktujesz go jakby zostat zrealizowany, mozesz tak bardzo
cieszy¢ sie przezyciem, ze nie wykonasz tego, co jest potrzebne do osiaggniecia celu.

6. Kinestetycznie: Kiedy wykonujesz dang czynnosé¢, spraw bys cieszyt sie kazdym jej
momentem. Jedynga droga doSwiadczenia stanu jest wejscie w niego i zawtadniecie nim!
Nasze plany muszg by¢ dysocjacyjne, zeby byé motywujacymi. Z drugiej strony, jesli
doSwiadczamy stanu ,,w danym momencie” musimy by¢ w asocjacji tak bardzo jak tylko
jestto mozliwe, winnym wypadku,,przegapimy” nasze najwieksze zyciowe doSwiadczenia.
Jesli odtozymy nasze ,,pozadane stany” na przysztos¢, mozemy ich nigdy nie dosSwiadczyé¢.
Czesto ludzie u schytku swojego zycia dostrzegaja, ze wczesniej nieustannie przektadali
przyjemnosci na poézniej tracac w ten sposdb kluczowe doswiadczenia. Czynimy to
poprzez mate ,przysztoSciowe indukcje”, ktore odktadaja na pdzniej satysfakcje. Na
przyktad wiele os6b méwi do siebie w nastepujacy sposéb: ,Kiedy ukohcze moja prace
magisterska zaczne na nowo cieszy¢ sie zyciem.” ,Kiedy dzieci opuszcza dom, wtedy
naprawde zaczniemy zy¢€.”Szczesliwi mozemy by¢ tylko teraz!

7. |Istniejg 4 (+ - 2) ,,zbitki myslowe”: dostepne w danym momencie Swiadomej uwadze.
Zaprojektuj dziatania tak, aby zmaksymalizowaé efektywna i ptynna Swiadomosc.
Oznacza to, ze mozesz na przyktad zapragnac zwiekszenia dysocjacyjnej wizualizacji
swoich planéw przez zywe kolory. Spowoduj, aby twoje ,,wewnetrzne wizje” bylty jasne.
Spraw, zeby byty przejrzyste i klarowne. Podkresl| przeptyw ruchu. Zobacz jak grupy ludzi
czerpig radoS¢ z wydarzen i zmierzaja sie do celu. Zobacz sam rezultat! Te poprawki
zmaksymalizujg pojemnos¢ motywacyjna twojej wewnetrznej wizji.
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2.9 UKIERUNKOWANIE NA WYNIK W CELU USTALENIA SPECYFIKACJI
PROJEKTU

Komunikacja bez pozagdanego celu jest jak wybieranie sie w podréz, ktéra nie ma miejsca
przeznaczenia. Po okresSleniu celu w umysle kierunek zostaje wyznaczony a my zyskujemy
mozliwos¢ oceniania czy osiggamy juz obrany przez nas cel.

Szes¢ istotnych sktadnikéw: Alfabet myslenia zorientowanego na rezultat

1. Szukaj okreSlonych, dajacych sie zmierzyé rezultatow.

2. Mysl pozytywnie.

3. Patrz/Stuchaj/Czuj- utwoérz petna reprezentacje rezultatu w granicach danej (danych)
sytuacji.

Zbuduj reprezentacje i przeanalizuj skutecznos¢ rezultatow.
4. Odwotuj sie bezposrednio do celéw jednostki (grupy).
5. Przeanalizuj wszystkie konsekwencje osiggniecia rezultatu.
6. Dopasuj sie do ogdlnego planu (zaréwno krétko jak i dtugoterminowych celéw)
jednostek.

Zbadaj konsekwencje dla wszystkich odbiorcow.
Bardziej szczegotowe pytania dla klientow - zapewnianie efektywniejszych rezultatow:
O Czego doktadnie chcesz?
O Co zobaczysz, ustyszysz, poczujesz, gdy to osiagniesz?
O Po czym poznasz, ze osiggnates cel?
O Co przyniesie ci rezultat lub czego pozwoli ci dokonaé¢?
O Czy dotyczy to tylko ciebie? Czy ktos inny jest takze zaangazowany?
O Gdzie, kiedy, jak i z kim chcesz to osiagnac?
O W jakim punkcie znajdujesz sie teraz (biorgc pod uwage realizacje celu)?
O Co posiadasz a czego potrzebujesz by osiaggnaé swoj cel?
1. Przypusémy na moment, Zze dokonates tego. Jak sie z tym czujesz?

2. Czy znasz kogos, kto takze to osiagngt?
3. Czy posiadates to lub zrobites juz wczesniej?

O Co sie stanie, gdy to osiagniesz? (Co zyskasz/stracisz?)

1. Co nie nastapi, gdy to osiggniesz?
2. Co sie stanie, jesli tego nie osiggniesz?
3. Co nie nastgpi, jesli tego nie osiggniesz?
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3. Skoncentrowanie na rezultatach relacje klient - coach

1. Opracuj ze swoim klientem Model Wzrostu.

a. Ktadz nacisk na pewniki (nie etykietuj, nie sugeruj patologii)
b. Zapewnij postawe i metodologie utrzymujaca pozytywna Swiadomos¢.

O Zasada OK

O Kazda osoba posiada niezbedny potencjat

O Kazde zachowanie ma pozytywne intencje

O Osoba dokonuje najlepszego mozliwego wyboru
O Zmiana jest nie tylko mozliwa, ale i nieunikniona

2. Skoncentruj sie na rozwigzaniach:
a. Wglad nie jest niezbedny dla zmiany. Po prostu zacznij od zaraz.

O Ktadz nacisk raczej na rozwigzywanie niz na wyjasnianie

O Orientacja ,,0d terazniejszosci do przysztosci”

O Nie jest konieczne poznanie powodu powstania czy funkcjonowania trudnosci
by ja catkowicie rozwigzac.

b. Skoncentruj sie na dziataniu/doswiadczeniu i realizuj zamierzenia. Spraw by osoba
uczynita cos, co pozwoli wyrazi¢ nastepny poziom wykonywanych dziatanh.

c. Nawet mata zmiana wystarczy by osiggnaé¢ wielkie rezultaty i/lub wzmocnié
zaangazowanie jednostki lub grupy.

O Stosuj raczej logike To i To niz To lub To
O Dostrzegaj ,,zryw” lub efekt domina”

3. Podejscie wspotpracy/zastosowania:
a. Zaakceptuj i wykorzystaj rzeczywistos¢ danej osoby:

O Zaakceptuj to, co jednostka przedktada jako zadeklarowane wartosci i
odniesienia.

O Wyjdz na przeciw modelowi Swiata klient-a/-ki.
O Kazda czes¢ systemu jest cenna.
O Rozwiazania zawieraja sie w problemach.

b. Okresl wtasciwe tempo i kieruj zachowaniem; uwzgledniaj i doceniaj indywidualne
doSwiadczenie.

c. “Opor” sugeruje potrzebe szerszego zgtebienia problemu. Dla coacha stanowi on
okazje do wykazania elastycznosci i zainteresowania. Istnieje wiele pozioméw sensu.
Zycie jest bogate.
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4. By wspomoc elastycznosc, na kwestie osobowe najlepiej spojrzec jako behawioralne,
interakcyjne i kontekstowe. ,Podziel je na czesci i sklasyfikuj. Uzyj ich w kontekscie
i spraw by staty sie ,mniejsze” w galerii wewnetrznych obrazéw klienta. (np.: ,Wiec
wydarzyto sie to w 1997 roku poniewaz...”) Zmien skale trudnosci problemu. Zwré¢ uwage
na to jak w problemie zawiera sie proba jego rozwigzania. Pokaz, ze problem jest silniej
niz osoba zwigzany ze starym kontekstem.

5. Szukaj najlepszych kontekstow dla nowych, tatwych rezultatéw, ktére majg zostac
osiagniete. Ukierunkuj podstawowe procesy swojego klienta: wizualny, stuchowy lub
kinestetyczny (WSK) tak, aby ludzie doswiadczali swych mozliwosci na nowo.

6. Rozwiazanie kazdej trudnosSci wymaga zainteresowania celem umozliwiajace
tworzenie nowej strategii i wzorca zachowan.

7. Trzy gtowne zasady:

a. Jesli cos dziata, nie naprawiaj tego.
b. Gdy juz wiesz co dziata, stosuj tego wiece;.
c. Jesli co$ nie dziata, nie réb tego po raz drugi...“Zréb cos innego!”

8. Skoncentrujsie nasrodkachimozliwosciach. Skoncentrujsie naznaczeniu: dokonujesz
znaczacej zmiany w swoim zyciu.
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3.1 TWORZENIE ROZWIAZAN

Podstawowe zagadnienia akcentujace podejscie rozwojowe:

Jako coach musisz interesowac sie sposobem, w jaki klient postrzega swdj rozwéj
i zmiane. Pom6z mu jeszcze wyrazniej zauwazac rozwdj. Zaangazuj sie od samego poczatku
w modelowanie rozwoju osobowego twojego klienta. Skale i mapy sa bardzo pomocne
w monitorowaniu ,,trajektorii zmiany i wzrostu”.

1. Rozwdj osobisty obejmuje:

O Skuteczne przekonania: sposéb myslenia.
O Ramy rezultatu: efektywna metode wyznaczania kierunku.
O Rozbijanie ,,Ram problemu”: sposéb na ingerencje w dawne postawy.

2. Nacisk na pozytywy posréd trudnosci w kierowaniu projektami.

O JesteSmy silnymi ludzmi i mamy “typowe, stare problemy”.

O Znajdz tendencje do pozytywnego rozwoju i pobudz j3. Dostrzez wyjatkowe,
pomyslne cechy twojego klienta i sytuacji.

3. Wspotpraca:

O Kazdy klient ma “wyjatkowa forme” wspétpracy z innymi i pracy ze swoim
coachem. Partnerstwo jest tancem a my utrzymujemy rytm.

O Btedy nie istnieja. Jest tylko informacja zwrotna.

O Jesli jedna metoda nie dziata sprébuj innej. Badz elastyczny!

4. Skoncentruj sie na rozwigzaniach, nie wyjasnieniach.

O Orientacja na terazniejszosc i przysztosc (np.: wyjatki, ,,pytania o cud”)
O Wyjatki od kazdej trudnosci sa osiagalne pod warunkiem istnienia zyznej
gleby dla rozwigzan i interwencji.

5. Pomoz ludziom zrobic co$ nowego, jesli to potrzebne.

O Zmien interakcyjne zachowanie i/lub jednostkowe interpretacje zachowan
i sytuacji (np.: zmieniajac podejscie do starego problemu.)

6. Jedynie mata zmiana jest konieczna by powstat nowy poziom wydajnosci.

O Efekt domina, podejscie systemowe.
O Znajdowanie “rdznic, ktére decyduja o réznicy”.
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3.2 COACHING UKIERUNKOWANY NA WYNIKI DLA 0SOB, ZESPOtOW
| PROJEKTOW

I. Czego ta osoba potrzebuje od coacha?

O Relacja typu “gos¢”?
O Relacja typu “malkontent”?
O Relacja typu klient?

Il. Uzyteczne pytania dla relacji i rezultatow:

O Pytania o cud (mozliwe dziatania i rezultaty)

O Wyjatki jako zarodki nowych mozliwosci.

O Pytania skalujace (jak daleko juz sie posunelismy?)

O Pytania dotyczace radzenia sobie (jak to zrobites, ze tak Swietnie wyszto?)
O Co jeszcze? Jaki jest postep w realizacji?

lll. Wytyczne dla dobrze sformutowanych celow:

O Pozytywnie sformutowany. Celem jest to, czego sie chce, a nie usuniecie czegos, czego
sie nie chce.

O Czy cel jest wartosciowy dla klienta? Czy moze za niego odpowiadac?

O Czy cele zostaty opisane w sposdb interakcyjny i kontekstualny? Czy cele sa
namacalne?

O Czy cel jest maty czy raczej duzy?

O Czy cele koncentrujg sie na obecnosci rozwiazan (a nie na braku probleméw)?
O Czy cel jest konkretny, okreslony, behawioralny i mozliwy do zmierzenia?

O Czy cel jest realistyczny i mozliwy do wykonania (w danych okolicznosciach)?

O Dobrze sformutowane cele koncentrujg sie najpierw na poczatkowych krokach
i wczesnych oznakach postepu, jedynie zarysowujac koniec projektu.

IV. Ogolne zatozenia wspomagajace efektywny coaching:

O Zmiana ma charakter staty i nieunikniony.

O Zmiany pochodza z réznych zrédet i kierunkow.

O Mate zmiany prowadza do duzych zmian.

O Budowanie rozwigzania jest bardziej efektywne niz rozwigzywanie probleméw.
O Wszystko w zyciu jest wzajemnie potgczone i wspoétzalezne.

O Wszyscy gracze posiadaja potencjat by stworzyé wtasne rozwigzania.

V. Przyktadowe rozmowy ukierunkowane na ,,Zréb cos inaczej”:

O Zatdézmy ze zdarzyt sie cud, zauwaz jaka robi to réznice.

O Trzymaj sie tych Sciezek, ktérych rozwigzania chcesz kontynuowac...

O Monitoruj swoje poczynania w momencie, gdy skoncza sie wyprébowane
schematy...

O Przewidywanie zadan i okreslanie krokéw. Popatrz z perspektywy przysztosci i zobacz
rozwigzania.
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3.3 EFEKTYWNA KOMUNIKACJA W COACHINGU

Efektywna komunikacja jest kluczowa w kazdej relacji w zyciu i ma priorytetowe znaczenie
w czasie rozmow. Dobrzy coachowie rozumieja i stosuja zasady efektywnej komunikacji.

1. Efektywna komunikacja wymaga umiejetnoSci wysytania wiadomosci i wzniesienia
sie ponad wtasne interesy by zrozumiec intencje otrzymywanych przekazéw.

2. Efektywni rozméwcy rozumieja, ze mapa nie jest tym samym co teren.

a) Kazda osoba ma swoja wtasng ,,mape zycia”, ktorg sie kieruje.

b) Ludzie nie reagujg na rzeczywistos¢, reaguja raczej na swoja mape rzeczywistosci.
¢) Kazda osoba ma swdj wtasny model swiata.

d) Im wiecej wiesz o modelu Swiata drugiej osoby, tym tatwiej bedzie ci sie z nig
porozumiec.

3. Efektywni rozméwcy wiedza, ze wartos¢ ich komunikacji stanowi wiadomos¢, ktéra
zostata odebrana, a nie wiadomos¢, ktora zostata wystana.

4. Efektywni rozméwcy posiadaja szczegdétowa mape Swiata. Im bogatsza jest mapa
coacha, tym wiecej posiada mozliwosci, i co za tym idzie tatwiej jest mu komunikowac sie
z innymi.

5. Efektywni rozméwcy rozumiejg ponizsze rownanie

Komunikacja = wiedza krétkoterminowa.
Wiedza = dtugoterminowa komunikacja.

6. Efektywni rozmdéwcy rozumieja, ze w kazdym zachowaniu i reakcji kryje sie jakas
pozytywna intencja.

7. Efektywni rozméwcy rozumieja, ze ,,Gdy zwrdcimy na co$ uwage dostaniemy tego
wiecej...” oraz ze ,,To, na co zwracamy uwage wskazuje na to, czego nam brakuje.”

8. Efektywny coach jest w stanie poszerzy¢ ,Swiadomos¢ rozwigzania” tak, by byta
silniejsza, niz ,,Swiadomos¢ problemu”.
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KONTRAKTY NA COACHING
Kontrakt finansowy (dtugoterminowy)

Kontrakt finansowy lub dtugoterminowy kontrakt na spotkania coachingowe jest
podstawowym porozumieniem, ktdére zapoczatkowuje serie sesji. Wiekszos¢ coachéw
wymaga, aby klient podpisat kontrakt na coaching trwajacy od trzech do szeSciu miesiecy.
Jednakze, dla uczacego sie coachingu nawet miesieczny kontrakt moze by¢ wart zachodu.
Kontrakt moze zawiera¢ porozumienie, na podstawie ktorego coach moze nagrywac (audio)
wszystkie sesje na potrzeby swojego rozwoju (ale nie w zadnym innym celu). Kontrakt moze
takze dostarczac informacji regulujacych polityke poufnosci.

Porozumienie rozpoczyna udzielenie odpowiedzi na pytania zarbwno te w formie pisanej
(patrz: przyktadowe umowy) jak i postawione w czasie rozmowy. Odpowiedzi okreslaja
r6znorodne cele i dgzenia klienta oraz che¢ wejscia w inne relacje z coachem oprdcz oczekiwanh
czysto zawodowych.

Logistyka coachingu

Czesto coachowie rozpoczynaja od zatozenia segregatora dla nowego klienta. Pomocne jest
poswiecenie oddzielnej strony w segregatorze na kazdy dtugoterminowy cel coachingowy.
Niektérzy coachowie uzywaja jednego segregatora, w ktorym trzymaja informacje
o wszystkich klientach. Jesli preferujesz ten sposéb, stwdrz nowa sekcje dla nowego klienta.
Potem, po kazdej sesji coachingowej uaktualniaj segregator klienta/klientki (lub jego sekcje
w segregatorze) i notuj wszystkie zmiany i rezultaty. Przejrzyj segregator na krétko przed
kazda sesja z klientem. W szczegblnosci przechowuj kopie wszystkich wykorzystanych map
i diagraméw, zwtaszcza kota rozwoju i notatki dotyczace metaprogramu. Wazne jest takze
posiadanie dobrze opanowanego systemu ksiegowego.

Codzienny kontrakt coachinowy; Sesja po sesji
Dtugoterminowe kontrakty zawierajag w sobie codzienny kontrakt z klientem. Nieodzowng
w kazdej sesji ,,zgode na realizacje ” najlepiej ustali¢ w pierwszych minutach
kazdego spotkania. Codzienny coachingowy kontrakt cechuje oficjalne rozpoczecie sesji. Na
przyktad kontrakt coachingowy moze brzmie¢ w nastepujacy sposéb:
OK, mamy teraz dla siebie 40 minut. Co wedtug Ciebie jest najwazniejsze do zrealizowania
dzisiaj?
Lub:  Zastanéwmy sie, jak mozemy najlepiej spozytkowaé nasz wspélny czas dzisiaj
rano? Mamy 30 minut. Co powinnismy zrealizowac?

Lub:  Jak Pan/Pani sqdzi, na co najlepiej przeznaczy¢ dzisiejszqg sesje?

Istnieje kilka rodzajow i pozioméw wzajemnego porozumienia. Dla coacha gtebokie
porozumienie ma miejsce wtedy, kiedy uznaje fakt, ze jego klienci posiadaja wazne cele. Coach
pomaga im w miare jak odbywajg uzgodnione spotkania: co tydzien, co miesiac i dtuzej, jezeli
nastapi taka potrzeba; przyjmuje najbardziej dtugofalowa perspektywe, by wspierac klienta
w osigganiu celow. Coach zdobywa zaufanie klientéw podczas podstawowych kontraktéw
na poczatku kazdej sesji, kiedy akceptuje na wizje i plan dziatania klientéw. Pozwala im to
tatwiej koncentrowac sie podczas kazdej sesji coachingowe;j.
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Sesja druga i nastepne:
Czesto pomocne jest cofniecie sie na chwile do tego co juz miato miejsce. Na przyktad:

O PrzeanalizowaliSmy jak radzi sobie Pan/Paniz (1,2, 31 4...)

O Wyznacza Pan/Pani cele i je osigga.............

O Czemu ma stuzy¢ dzisiejsza sesja?

O Jak najlepiej mozemy spozytkowac Pana/Pani czas podczas tych 30 minut?

Rewizja wczesniej wyznaczonych celow:

Nastepujace pytania, nawiazujac do jego celéw i priorytetéw, ustanawiajg naszego klienta
kapitanem swojego statku;. Nawet, gdy przy pierwszej umowie klient podat ci liste celow do
zrealizowania w najblizszym czasie i celéw, ktére nalezy zrealizowa¢ jak najszybciej, twoim
zadaniem jako coacha jest utrzymywanie przebiegu sesji coachingu oraz jej priorytetéw
w rekach klienta. To klient jest ekspertem w swoim wtasnym zyciu.

W czasie gdy klient korzysta z porad coacha, niektére cele moga zostaé pominiete a inne moga
nabra¢ wiekszej wagi. Jako coach, powinienes by¢ zainteresowany procesem dostrajania
waznosci celow, dopoki nie potwierdzi sie, ze klient catkowicie kontroluje ten proces.

Podczas cotygodniowych sesji najlepiej powstrzymywac¢ sie od surowosci typu ,,powiedziat
Pan/Pani, ze to zrobi, a jeszcze nie zostato to zrealizowane...”. Zamiast tego sprébuj podpytaé
sie o aktualne priorytety.

“Jak zamierza Pan/Pani zorganizowa¢ priorytetowe zadania w tym momencie? Zauwazytem,
ze ich kolejnos¢ zostata zmieniona”. “ Co dalej?”

Lub: “Jestem ciekawy, jakie sq aktualnie Pana/Pani priorytety? Zauwazytem, ze opuscit
Pan/Pani

X, y i z? Czy moze mi Pan/Pani powiedzie¢, co wedtug Pana/Pani aktualnego
oszacowania jest teraz wazne?”

Lub: “Co uwaza Pan/Pani za najwazniejsze w tym momencie?”
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3.4 PYTANIA O GUZIKI | PYTANIA O CUD: POZYTECZNE DLA PROJEKTOWANIA
REZULTATOW

»Pytania o guziki” i ,pytania o cud” sg niezwykle prostymi wariacjami sformutowania ,,co
by byto gdyby”. Najlepiej, gdy sa zadawane lekko; nawet w nieco niepowaznym tonie...
(,powygtupiaj sie ze mna przez chwile”). Nie mniej jednak, gdy juz raz zostang zadane,
nalezy przy nich pozosta¢, nawet jesli klient nas za nie gani. (np. ,,och, sprébuj przez chwile
to zgtebic”) albo (,,Sprébuj zobaczy¢...Jestem ciekawy... etc.”)

Uzywaj pytan typu,,Co by byto gdyby”, pytan o guziki i pytah o cuda, by poméc w budowaniu
wizji.
Przyktad pytania o guzik: Gdybys moégt nacisnagé¢ guzik i sprawi¢, ze pojawi sie ,co05”
doskonatego (rozwigzanie jakiego$ problemu informatycznego, organizacji personelu etc.),
co by to byto? Gdybys mogt przejs¢ przez drzwi i znalez¢ za nimi maty kawatek rozwigzania,
co bys najprawdopodobniej tam dostrzegt?
Przyktad pytania o cud: Wyobraz sobie, ze w ciggu nocy zdarzyt sie cud i najbardziej palacy
z problemoéw zostat rozwigzany. Co robitbys inaczej?

O Skad bys o tym wiedziat? Co bys zauwazyt?

O Co bys zobaczyt? ()

O Co bys ustyszat?

O Co bys poczut?

Ktore z tych czynnosci bytyby inne? Czy jeszcze jakies? Co robitbys inaczej?
Co zmienitoby sie w twoich relacjach? Czy jeszcze co$? Czy jeszcze cos?

1. Kto jeszcze zauwazytby, ze rozwiqzanie miato miejsce? W jaki sposéb? Co zostatoby
zauwazone?

2. CO tWOJ e (zwierzchnik, kierownik projektu, wspdtpracownik, znajomy,
przyjaciel, cztonek rodziny) zauwazytby, ze sie zmienito?

3. Jak tWhj..nne. (zwierzchnik, kierownik projektu, wspétpracownik, znajomy,
przyjaciel, cztonek rodziny) zareagowatby na zmiany, ktére zauwazytby w twoim
zachowaniu?

4. Czy cos jeszcze?
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Co musi sie stac, aby mogto dojs¢ do tych zmian? Co musiatbys zmienic?
O Czy sq momenty, w ktdrych cos juz zaczyna sie zmieniac?
O Jak czesto sie to dzieje?
O W jaki sposéb? Dlaczego? Co jest inne?
O Co musiatoby sie wydarzy¢, aby zmiany miaty miejsce czesciej?
O Gdyby taki cud miat miejsce, co musiatbys zrobi¢, aby zaczq¢ wprowadzaé zmiany?
O Jaki bytby maty znak, ze wtasnie zaczgtes to robi¢?

Przyktad:

Przypuszczalnie wiatr zmian wtasnie zawiat w (nazwa miasta) i po prostu wymiétt wszystkie
stare problemy. Wyobraz sobie, ze budzisz sie jutro rano i kiedy wstajesz, wraz ze Switem
nastaje zupetnie nowiutki dzien peten mozliwosci. Wszystkie stare, dobrze znane problemy
zostaty zdmuchniete i mozesz dokonywaé nowych wyboréw. Co robitbys inaczej?

Opis przysztosci (szczegotowy), w ktérej stary problem jest juz rozwigzany pomaga stworzyé
oczekiwanie, ze ten problem bedzie rozwigzany. Tego typu oczekiwanie towarzyszy klientowi
w mysleniu i dziataniu w sposéb, ktéry zaprowadzi go do spetnienia tego oczekiwania.
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3.5 ELEMENTY RELACJI KLIENT - COACH

Pytanie ktore mozemy chcie¢ zada¢, kiedy spotykamy nowego klienta, (zwtaszcza kiedy
oferujemy darmowe sesje potencjalnemu klientowi) to: jakie sg wyobrazenia klienta co do
relacji z coachem?

Przez coaching powstaje relacja wspétpracy. Wymaga ona twércy lub partnera. A doktadnie,
musimy zapytaé samych siebie: Kto jest faktycznym klientem? Czy ta osoba jest rzeczywistym
klientem dla mnie? ( Czy te osobe interesuje osiggniecie ustalonego celu? Czy ta osoba jest
silnie zmotywowana, aby zrobi¢ cos, co pozwoli osiagnac cel?)

A. NIEKTORZY KLIENCI MOGA BYC ,,GOSCMI”:

»,Goscie” to ludzie, ktdrzy nie pragna zmienic stanu rzeczy. Byé moze ich obecnos¢ jest po
prostu odpowiedzia na zareklamowang darmowa sesje. By¢ moze sa oni ,tylko ciekawi”.
Byc moze dana osoba rozmawia z tobg tylko dlatego, ze ktos inny (doradca, przyjaciel albo
zwierzchnik) powiedziat jej, aby sprobowata coachingu (tzn. obecnosé¢ niedobrowolna). Osoba
ta moze czuc sie zobligowana. Mozliwe, ze nawet nie rozpoznaje, ze istnieje szczeg6lny cel
do osiagniecia za pomoca coachingu.

O Nie ma oczekiwania ani pragnienia zmiany. (Ta kategoria czesto obejmuje
osoby z ukrytymi zamiarami lub bardzo osobistymi problemami.)

Reakcja coacha wobec ,,goscia”:

O Szukaé mocnych stron, atutéw
O Okazac zyczliwosé, lecz nie dawaé zadan do wykonania

B. NIEKTORZY KLIENCI MOGA ZACHOWYWAC SIE JAK ,,MALKONTENCI”:

»Malkontent” to kto$, kto skarzy sie na co$ i pragnie doprowadzi¢ do zmiany stanu rzeczy,
ale nie jest jeszcze gotowy, aby przedsiewzig¢ okreslone dziatania w celu osiggniecia celu.
Moze uwazaé, ze cel jest niemozliwy lub zbyt trudny.

Reakcja coacha wobec ,,malkontenta”:

1. Trzeba odblokowywaé mozliwosci. ,,Malkontent” nie jest jeszcze gotéw do zawarcia
kontraktu na zmiane..

2. Przydziela¢ zadania obserwacyjne.
3. Zadawac pytania o cud.
4. Wymienia¢ i analizowa¢ nowe mozliwo5ci.
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C. NIEKTORZY KLIENCI SA AUTENTYCZNYMI KLIENTAMI:

Klientem jest kto$, kto przyjmuje postawe twoércza, i jest gotowy by zrobic cos z wyznaczonym
sobie celem.

Reakcja coacha wobec klienta:

O Przydziela¢ bezposSrednie, konkretne zadania z przekonaniem, ze klient sobie z nimi
poradzi i uzna je za pomocne.

Nalezy zwracaé¢ uwage na podejscie kazdego klienta do rozmowy. Relacja pomiedzy klientem
a coachem moze w znaczacym stopniu rozwina¢ sie podczas zaledwie jednej sesji. To, jak
klient odpowiada na zadania i projekty jest dobrym wyznacznikiem autentycznosci klienta,
ktory na tym etapie wierzy, ze szczegoblny cel jest mozliwy do osiggniecia.

Coach powinien zatozy¢, ze cele sg mozliwe do osiagniecia. Czesto dobrym pomystem jest
pozwoli¢ pracowac ,,odwiedzajagcym” tylko z ,,narzekajgcymi” oraz autentycznymi klientami.
W sytuacji idealnej ,,narzekajacy” staje sie autentycznym klientem, cho¢ réwniez odwrotna
sytuacja jest mozliwa.

A. ,,ODWIEDZAJACY” B. ,,NARZEKAJACY” C. AUTENTYCZNY KLIENT
Dowartosciowanie, potem Obserwuj, Mysl, Wykorzystu;j Dziataj
Uwaga:

a. Jezeli relacja nie jest oczywista (A lub B) wybierz A.
b. Jezeli relacja nie jest oczywista (B lub C) wybierz B.
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3.6 MODEL SWIATA

“Model Swiata”: to prosty sposéb przeformutowania, wskazujacy na fakt, ze ludzie korzystaja
z réznych ,,modeli rzeczywistosci” i ze modele ré6znych os6b moga przedstawiac j3 inaczej.
Narzedzie to pozwala réwniez zwrdci¢ uwage na zmiane przekonah z uptywem czasu i
wskazaé, ze punkt widzenia klienta mozna uznaé po prostu za perspektywe przypisang do
konkretnego punktu w czasie i przestrzeni. Jest uzyteczne, jesli osoba prezentuje waskie,
ograniczone podejscie zafiksowane na ,,jedynej mozliwosci”.

Istnieje kilka odrebnych kategorii czy sposobéw wykorzystywania podejécia ,,Model Swiata”,
aby pomac klientowi dostrzec (lub wyeliminowac) model, ktéry nie pomaga mu w osigganiu
celow; ktory wydaje sie przestaniajacym je, zafiksowanym punktem odniesienia.

1. Sformutowania akcentujace nierzeczywistosé: ,,Zatem wydaje ci sie, ze...” (wydaje
sie, wyglada, przypomina itp.)

2. Ja/lnni: ,,A zatem dla ciebie w tej chwili” Sugestia, ze dla innych lub w innym czasie
moze by¢ inaczej.

3. Akcentowanie , A zatem myslisz, ze...” Ktadzenie nacisku poprzez akcent powoduje
przywotanie alternatywnych reprezentacji dla tego, co jest akcentowane.

4. Czas: ,A zatem teraz wiesz, ze..” ,Jak dtugo myslates w ten sposéb?” ,W tym
momencie...” Stwolrz rozréznienie pomiedzy obecna sytuacja, a jakim$ punktem w
przesztosci.

5. Swiadomosé stow opisowych: A zatem, zgodnie z tym jak to sobie wyobrazasz
(opisujesz, widzisz, dostrzegasz, przypuszczasz itp.), sytuacja wyglada nastepujaco.

6. Pytajaca zmiana intonacji: Odzwierciedlaj i powtarzaj stosujac wznoszaca, pytajaca
intonacje na koncu zdania.

CWICZENIE W PARACH
Coach - A; Klient - B
1. A wyraza ograniczajace przekonanie (wtasne lub wyznawane przez kogo$ innego)
A zwraca uwage na to, jak w jaki sposdb wewnetrznie wyobraza sobie to przekonanie.

2. Btworzy stwierdzenie o “Modelu Swiata” i obserwuje zewnetrzna reakcje lub reakcje
A.

3. Aobserwujewszelkie wewnetrzne zmiany w sposobie doSwiadczania tego przekonania,
kiedy styszy stwierdzenie B. A pokrétce méwi o tym B.

4. Zamiana miejsc.
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3.7 ZASTOSOWANIE PYTAN SKALUJACYCH

Pytania skalujace

Skuteczny coach wspiera klienta w poszukiwaniu informacji o tym, gdzie znajduje sie w
danym momencie i dokad w tym momencie zmierza. Skalowanie jest potezna technika ktéra
»dostraja sie” do klienta, pozwalajagc mu ocenié¢ na okreSlonym kontinuum miejsce, w ktérym
znajduje sie rozmowa.

W trakcie rozmowy coachingowej mozna dokonywaé oszacowania bardzo wielu rzeczy.
Przyktad zastosowania skali od 1 do 10, gdzie 10 to wynik najwyzszy a 1 najnizszy, jest

nastepujacy”

O Wyobraz sobie skale od 1 do 10, gdzie 1 oznacza brak satysfakcji zwigzanej z Twoim
projektem, a 10 — cat2kowitg satysfakcje. Gdzie jestes w tej chwili?

O Ocen waznos¢, jaka ma dla Ciebie ten projekt
Co w Twojej niedawnej przesztosci zmierzato choc troche w kierunku, w ktérym teraz podazasz?

W ktérym punkcie skali sytuuja sie te przyktady ?

Co takiego robites/as w sytuacjach, ktoére oceniteS wyzej w pordwnaniu z sytuacjami zajmujacymi
nizsze miejsca na skali?

Co jeszcze?

O Na ile jestes zadowolony/a z tego rezultatu?
Co doktadnie zamierzasz zrobi¢ inaczej, kiedy osiggniesz X?

Co jeszcze?

Jaki bytby pierwszy sygnat, ze tuz po zakofczeniu tej rozmowy zaczniesz juz stawiaé¢ nastepny krok?

O Jak duza jest Twoja determinacja w doprowadzeniu tego do kohca?
O Jak dobre wydaje Ci sie to podejscie?
W jaki sposé6b ludzie wokét Ciebie dowiedzg sie, ze jestes juz w punkcie X?

Jak jeszcze?

O Ciekawi mnie co z ostatnich wydarzeh pomogto Ci sie przesuna¢ po skali w kierunku,
w ktdrym zmierzasz?

O Wyobraz sobie, ze jest koniec miesiaca, a ty jestes juz w punkcie X. Skad mozesz
to wiedziec? Co sposrdd tego, co widzisz, styszysz czujesz dowodzi, ze jestes w tym
miejscu?

O Co doktadnie robisz w inny sposéb, skoro juz jestes w X?

O Jak bardzo ekscytuje cie mozliwos¢ dziatania w tym punkcie?

O Jak wspaniale czujesz sie w tej relacji?
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O Jak realizujesz sie w tym podejsciu?

O Jak bardzo priorytetowe jest to dla Ciebie w tej chwili?

O Co jeszcze zmienia sie pod wptywem tego, co robisz bedac w X? | co jeszcze?

O Skad ludzie wokét Ciebie beda wiedzieli, ze jesteS w X? Skad jeszcze?

O Spogladajac wstecz z punktu X pomysl o tym, co motywowato sie, by do niego dazyc.
Jakie umiejetnosci przyczynity sie do tego, ze jesteS w tym miejscu? Jakie kroki
doprowadzity Cie do miejsca X?

O Jakie s3 szanse, ze to (wyzwanie komunikacyjne, projekt, przedsiewziecie biznesowe)
sie uda?

Gdzie jestes teraz na skali od 1 do 10? (Odpowiedz - Y). Jaka jest r6znica miedzy byciem w punkcie Y,
a nie w punkcie 1? Jakie byty najwazniejsze , kamienie milowe”?

Co inni wazni dla ciebie ludzie uznaliby za rzeczy, ktére robisz teraz w Y, i ktére koniecznie powinienes
kontynuowacé?

O jak bardzo chciatbys przeksztatci¢ problem tego (sposobu komunikacji,
zwigzku, projektu, departamentu, spotecznosci biznesowej) ?

Na (innej) skali od 1 do 10 oceri swojg pewnos$¢, ze uda Ci sie pdjs¢ o krok dalej?
(Mozliwosé: Co mozemy zrobié, zeby podnies¢ te pewnos¢ o jeden stopiern wyzej?)

Co daje ci nadzieje i przekonanie, ze osiaggniesz poziom Y+1?

Na skali od 1 do 10, gdzie 10 to najwyzej, a 1 najnizej, ocen:

O Jak bardzo pragniesz zmienié (sposéb komunikacji, zwiazek, projekt,
departament, biznes, spotecznos¢ itp.)
O Co powiedzieliby (cztonkowie zespotu, koledzy, liderzy projektu, przyjaciele,

matka, maz?

O Jakie prawdopodobienstwo powodzenia przypisujesz temu (wyzwaniu
komunikacyjnemu, projektowi, przedsiewzieciu komunikacyjnemu)

O Czego bytoby trzeba, zeby przesunac sie na tej skali z pozycji 5 na 6?

O Co robitbys inaczej, po tym jak pozycja na skali przesunie sie z 6 na 7? Z 7 na 8? Albo
na 10?

O Co zdaniem Twoich (kolegow, lideréw projektu, cztonkéw zespotu, ojca, zony,
przyjaciela itp.) musiatbys zrobi¢, zeby przesuna¢ sie z pozycji 5 na 6?

O Jak zmieni sie Twoj (projekt, zwigzek, sytuacja itp.) gdy osiagniesz poziom 8?

O Jaka zmiane w Twoim sposobie postepowania zauwazyliby (koledzy, cztonkowie
zespotu, ojciec, zona, przyjaciel, superwizor) gdybys osiggnat poziom 8?

SZKOtA TRENEROW Wszechnicy UJ 49



CZESC VI THE ART & SCIENCE OF COACHING

3.8 EKSPLOROWANIE TRUDNOSCI POPRZEZ POSZUKIWANIE ROZWIAZAN

Istniejg potezne pytania coachingowe, z ktorych mozna skorzystaé, aby poméc klientowi
w poszukiwaniu odpowiedzi na stojace przed nim wyzwania:

O ,,Co by sie stato, gdyby nie byto zadnych przeszkéd?” Badaj Srodowisko, w ktérym
wszystko funkcjonuje prawidtowo. Sprébuj przedstawic trudnosci w tym kontekscie.

O W jaki sposéb klient powinien mysleé/dziataé, aby wyjgtkowe wydarzenie pojawiato
sie czesciej? Na przyktad ,,Co bedzie sie dziato, gdy w miare uptywu czasu bedziesz
dostrzegac efektywne aspekty zachowania klienta i informowac go o tym?” albo ,,Co
by sie stato, gdybys nie odczuwat konfliktu zwigzanego z budzetem?”

O Niezaleznie od tego, jak wiele klient méwi o trudnosciach, rozmowa coachingowa
zawsze powraca do czaséw, w ktérych trudnosci sie nie pojawiaja.

O Jezeli pojawiaja sie wyjatki, sprébuj zidentyfikowaé réznice pomiedzy tym, co jest
charakterystyczne dla wyjatku i tym co jest typowe dla problemu.

Pytania o wyjatki - przyktady:
Wyijasnij klientowi: “Mam juz dobre wyobrazenie tego, co dzieje sig, gdy problemy wystepuja.
Aby uczyni¢ je bardziej kompletnym, chce teraz wiedzie¢ o sytuacjach, w ktérych problem
sie nie pojawia.”

O Kiedy nie masz z tym problemu?

O Co jest wtedy inne?

O Jak wyjasnisz to, ze problem sie nie pojawia?

O Co robisz wéwczas inaczej?

O Co musiatoby sie stac, zeby to wydarzato sie czesciej?

O Co powinno by¢ zrobione, aby to wydarzato sie czesciej? Kto powinien to zrobi¢? Ty?
Twoi wspdtpracownicy, koledzy, lider projektu, rodzina, przyjaciele, itp.? Co konkretnie
powinni zrobi¢?

O Skqd bedziesz wiedzie¢, ze problem zostat rzeczywiscie rozwigzany? Skqd bedq to
wiedzie¢ Twoi koledzy/liderzy projektu/inne osoby?

O Kiedy sytuacja jest ,mniej zta”? W jaki sposéb? Dlaczego?

O Czego potrzebujesz, aby to osiggngc?
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3.9 EKSPLORACJA POTENCJALNYCH ROZWIAZAN
O Krok w przysztos¢. Coach pracuje z klientem, aby opisa¢ wizje przysztosci, w ktorej
problem jest rozwigzany.

O Uzywaj pytan ,jak gdyby”. Koncentruj sie na rozwigzaniach, a nie problemach. (np.
»Jak bedzie wygladat Twéj projekt, kiedy osiggniesz juz cel?” albo ,Skad bedziesz
wiedzie¢, ze osiggnates swoj cel?”)

Celem coacha jest koncentrowanie duzej czeSci rozmowy na tym, co jest skuteczne dla klienta
(tj. celach, wyjatkach i rozwigzaniach). Bardzo wazne jest podtrzymywanie jednoznacznej
akceptacji dla zatozonych celéw i rezultatow klienta.

a. Klaryfikuj dziatania: Czy klient zdecydowat, co i w jaki sposéb ma zrobi¢?

b. Sugeruj zadania: Mozliwe jest sugerowanie obserwacji albo innych zadan, ktére
pozwola nabraé rozpedu dziataniu.

c. Komplementuj: Okazuj osobie akceptacje odwotujac sie do tego kim juz jesti co w jej
zachowaniu autentyczne i odwazne.

d. Buduj relacje: stwérz pozytywny schemat przeprowadzajacy od planu do dziatania.

e. Wspieraj orientacje na rozwiazania

Przyktady okazywania akceptacji:

O Jak myslisz, co w rozmowie z Tobg sprawito, ze koordynator projektu uznat, ze robisz
postepy w planowaniu finansowym?

O Zamiast mowic ,To jest dobre”, zapytaj ,,Co sprawito, ze uznate$ to za dobre dla
siebie?” albo ,,Skad wiedziates, ze to rozwigzanie zadziata tak dobrze na zespot?”,
albo ,,Jak wpadte$ na to, ze to rozwigzanie bedzie skuteczne?”
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3.10 PROJEKTOWANIE ZADAN SKONCENTROWANYCH NA REZULTATACH
Oparte na pomystach Steve’a de Shazera.

Interwencje i zadania w coachingu (praca w terenie, praca domowa)

Czesto projektujemy zadania, dopasowujac je do indywidualnego potencjatu uczenia
w taki sposéb, by nowe rozwigzania byty konsekwencja ich realizacji. Zadanie powinno by¢
tak proste, jak to mozliwe, i leze¢ w zasiegu mozliwosci klienta. Powinno by¢ osiagalne
bez wiekszych trudnosci, ale musi byé réwniez interesujace. Co najwazniejsze, trzeba je
zaprojektowaé w taki sposéb, ze zostanie wykonane. Pomagamy klientom w zacigganiu
i dotrzymywaniu zobowigzan.

Przyktady pracy w terenie i pracy domowe;j:
1. Obserwuj... Kontynuu;...

Pomiedzy obecng chwilq i naszym nastepnym spotkaniem zaobserwuj, co takiego dzieje sie
w (Twojej pracy z X) , co chciatbys kontynuowac?

To zadanie zaprojektowano, aby przesuna¢ punkt koncentracji klienta z przesztosci na
terazniejszos¢ i przysztosé. PoSrednio promuje ono oczekiwanie zmiany.

O Ukierunkowuje na pozytywy; pomaga odkryé pozytywne tendencje, ktére
coach bedzie wzmacniat

O Pomaga odkrywac i tworzyé¢ ,,wyjatki” od stanowiacej problem ,reguty”. Te
»Wyjatki” mozna wykorzystywaé do konstrukcji rozwigzan, ktére uczynia je
»zasada”.

O Opiera sie na zatozeniu, ze co$, czego wystepowanie jest warte kontynuacji,
bedzie zdarzato sie nadal; pozwala odkry¢ to zatozenie klientowi.

2. Obserwuj... Kiedy (pojawiaja sie wyjatki od problemu).
Obserwuj, co sie dzieje, kiedy przezwyciezysz cheé, by...” (np. krytykowac)
O To zadanie pomaga klientowi zidentyfikowaé lub stworzyé “wyjatki” od
doSwiadczanej trudnosci i zwieksza ilos¢ czasu poSwieconego rozwigzaniom.

O Orientuje rowniez klienta na pozytywne dziatania w petli komunikacyjnej.
O Opiera sie na zatozeniu, ze wyjatki zdarzaja sie i beda zdarzaty sie dale;j.

3. Zrob cos inaczej:

Miedzy chwilg obecng, a naszq nastepnq rozmowgq zréb cos innego niz zwykle (w odpowiedzi
na te sytuacje), a potem opowiedz mi, co sie stato.

O To zadanie mozna wykorzystaé, kiedy klient skarzy sie na zachowanie kogos
innego (superwizora, kolegi, cztonka rodziny, przyjaciela itp.) i moéwi, ze
prébowat juz wszystkiego.

O Moze tez by¢ korzystne dla oséb, ktére utknety w sztywnym wzorcu ,,akgji i
reakcji” wobec kogos innego.
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4. Rob wiecej tego, co dziata:

"Okresl sposoby dziatania, ktére cipomagajq (zachowania stanowiqgce wyjqgtkiod poprzednich,
mniej elastycznych reakcji ) i ocen, co sie zmienito.

5. Zadanie prognostyczne (Prognozuj i wyjasniaj):

“Sprobujmy przewidzieé, kiedy wydarzq sie wartosciowe wyjqgtki. Celem jest poszukiwanie
wyjqgtkéw prowadzqcych do odkrycia prawdziwej efektywnosci. "

,»Na skali od jednego do dziesieciu (1- bardzo problematyczne; 10 — doskonate) oszacuj swojq
skutecznos¢ w tym, czego jutro doswiadczysz. Potem, nastepnego wieczora, ocen swoj dzien i
zastanow sie, czy jest ré6znica miedzy prognozg, a tym co sie rzeczywiscie wydarzyto. Wyjasnij
sobie zrodto tej réznicy.”

O To zadanie koncentruje uwage klienta na wyjatkach. Jest to réwniez droga
do tego, by w umiejetny, poSredni sposéb budowaé powigzania pomiedzy
zachowaniem i doSwiadczeniem.

O Moze réwniez uruchamia¢ pozadane zachowania (zawiera w sobie ukryte
przekonanie o mozliwosci zmiany)

6. Udawaj:

"Udawaj, ze doSwiadczytesS niewielkiej czeséi rozwiazania, albo eksperymentuj
z pozadanym stanem docelowym”

7. Prowadz dziennik: To uzyteczne dla oséb, dla ktorych pisanie pamietnika jest juz
zwyczajng czescia zycia.

O Jako coach, demonstrujesz akceptacje dla klienta i jego koncentracji na
wyniku. Jednym z uzytecznych zadan moze by¢ zwrdcenie sie do klienta
z prosba o prowadzenie szczegbtowego rejestru tego, co robi, gdy wszystko
dobrze funkcjonuje. Jakie wyjatki potrafisz tam dostrzec?

O To zadanie pomaga w gromadzeniu informacji, ktére moga sie przyda¢ do
identyfikacji lub tworzenia nowych reakgji i istotnych oczekiwan.
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3.11 KONCENTRACJA NA REZULTACIE - CWICZENIE KROKU W PRZYSZ+0SC
Kiedy “zaczynaja sie schody”

Jezyk, ktérego uzywamy tworzy obrazy w umysle klienta. Uwazny dobér stéw moze poméc
w tworzeniu wyobrazen pozytywnych, skutecznych i pomystowych.

Uzywamy metody ,Kroku w przysztos¢”, aby poprowadzi¢ klienta dalej, pozwalajac mu
zobaczy¢ ,,okiem duszy” rezultat uczenia i kreatywnos¢ do ktorej zmierza. Niezbedne s3 co
najmniej trzy powtoérzenia, poniewaz obrazy staja sie coraz bardziej rzeczywiste w miare jak
klient rozgrywa w umysle scenariusze wtasnych skutecznych dziatah. Liczba koniecznych
powtorzen to dla wiekszosci ludzi trzy.

Nieformalny jezyk ,kroku w przyszto$¢” moze by¢ stosowany w dowolnym momencie, za
posrednictwem zdan takich jak:

O ,,To przyjemnos¢ widzie¢, jak rozluzniony sie z tym czujesz”
O ,,Spodziewam sie, ze bedzie to dla Ciebie coraz tatwiejsze”
O ,,Najprawdopodobniej w miare postepow bedziesz sie stawat coraz szybszy i szybszy.”

O “Spodziewaj sie zmian. Zmiany sq korzystne — zauwazysz, ze za kazdym razem Twoja
efektywnosc¢ bedzie wieksza.”

O ,,Wyobraz sobie, co bedziesz do siebie méwit o tej porze za miesigc?”

O ,,Kiedy tylko ukonczysz ten projekt bedziesz zdumiony zmiang, jakq wszyscy odczujg”
O ,,Zatoze sie, ze znajdziesz sposob, by ten projekt naprawde skutecznie sie rozwingt”
O ,,Wow! Ciekawe co wymarzy sobie za tydzier! (za miesiqc, za rok itp.)

O ,,Cudownie jest patrzeé, jak rosnie Twéj entuzjazm.”

O ,,Udato Ci sie to osiggna¢? Uwazaj! To dopiero poczgtek!”
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4. Poziomy logiczne

4.1 EKSPLORACJA IDEI POZIOMOW LOGICZNYCH

Opierajac sie na pracy Gregory’ego Batesona, Robert Dilts — psycholog kalifornijski —
skonstruowat prosty i elegancki model myslenia o zmianie osobistej, uczeniu i komunikacji,
ktory pozwala powigzac idee kontekstu, pozioméw uczenia i pozycji percepcyjnych.

Coaching skoncentrowany na rezultatach korzysta z Pozioméw Logicznych jako ramy
odniesienia, a takze procesu gromadzenia i porzadkowania informacji w taki sposéb, aby
zaréwno klient jak i coach mogli odnalez¢ najlepszy punkt interwencji prowadzacej do
pozadanej zmiany. Poziomy Logiczne w powiazaniu z Rama Rezultatu to fundamentalne
elementy rozmowy coachingowe.

Definicja: Poziomy Logiczne to wewnetrzna hierarchia, w obrebie ktérej kazdy poziom cechuje
sie szerszym horyzontem psychologicznym i wiekszg doniostoscig. Poziomy Logiczne pozwalajq
oddzieli¢ dziatania od osoby. Osoba nie jest swoim zachowaniem.

W sposobie, w jaki dziata nasz mézg daje sie wyodrebnic naturalne hierarchie albo poziomy
doSwiadczenia. Przyktadowo, ludzie czesto méwia o reagowaniu na ,,ré6znych poziomach”.
Ktos moze powiedzie¢, ze jakies doSwiadczenie byto negatywne na jednym poziomie,
a pozytywne na innym. Ten przyktad pokazuje, ze ludzie intuicyjnie wyczuwaja wewnetrzne
hierarchie; kiedy zas coach wprowadza do rozmowy schemat pytan oparty na poziomach
logicznych, uswiadamia naturalng konstrukcje umystu.

Neurological Levels Neurological Levels Questions
VALUES WHY?

/ CAPABILITIES \ / HOwW? \

/ BEHAVIOR & ACTIONS \ / WHAT? WHOSE? \
/ ENVIRONMENT \ / WHERE? WHEN? \

Poziomy logiczne dziatajg w bardzo szczegb6lny sposdb. Oznacza to, ze informacja wynikajaca
zjednego poziomu organizuje i kontroluje informacje na poziomie nizszym. Modyfikacja, jakiej
dokona sie na wyzszym poziomie powoduje automatyczne przeksztatcenie na poziomach
znajdujacych sie nizej od niego. Natomiast zmiana na nizszym poziomie moze, ale nie musi
wptynaé na poziomy wyzsze.
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4.1 KLUCZOWE ELEMENTY BADANIA POZIOMOW LOGICZNYCH

Marylin Atkinson
Na podstawie oryginalnej pracy Roberta Diltsa
METODA POZIOMOW NEUROLOGICZNYCH

Gregory Bateson jako pierwszy zdefiniowat system pozioméw logicznych, ktére opisywaty, w
jaki sposdb ludzkie pomysty wptywaja na podejmowanie aktywnoSci. To on zwrécit uwage, ze
istniejg naturalne hierarchie klasyfikacji podczas procesu uczenia sie, identyfikowania zmian
i komunikacji. Kazdy poziom ma za zadanie organizowa¢ informacje na nizszym poziomie.
Przy czym zasady, wedtug ktorych wprowadza sie zmiany na jednym poziomie réznia sie od
tych wykorzystywanych do wprowadzania zmian na nizszym poziomie.

Jesli nastepowata jakas zmiana na nizszym poziomie, to mogta ona mie¢ wptyw, choé
niekoniecznie,nawyzsze poziomy.Jakakolwiek zmiana nawyzszych poziomach automatycznie
powodowata zmiany na poziomach nizszych w celu wzmocnienia zmian, ktére zaszty na
wyzszym poziomie. Bateson zauwazyt, ze ludzie czesto popadali w konsternacje, gdy w gre
wchodzito myslenie na réznych poziomach.

Robert Dilts kontynuowat prace Gregory’ego Batesona (1991). Poczatkowo stworzyt jasny i
zwiezty opis budowy, cech charakterystycznych i sposobu, w jaki dziataja poziomy logiczne,
zwtaszcza w kluczowym procesie definiowania celéw i oczekiwanych wynikéw. To on réwniez
zwrdcit uwage na réznice pomiedzy mozgiem a umystem twierdzac, ze to sg wtasnie poziomy
neuro-logiczne. Uwazat, ze w procesie powstawania i rozwoju projektu najwazniejsze i
najbardziej podstawowe s3 nastepujace poziomy:

Ja. Kim jestem. Tozsamos¢.

Wartosci. Co jest wazne i dlaczego? Oraz poglady, kategorie i poréwnania.
Mozliwosci. Moje zdolnosci. Stany, strategie i meta-programy.

Czynnosci. Co robie lub, co juz zrobitem? Konkretne zachowania i czynnosci.
Srodowisko. Moje otoczenie. Srodowisko zewnetrzne.

i pwWwN =

Ktore elementy sa kluczowe dla operacyjnego zdefiniowania pozioméw logicznych?

»Poziomy logiczne to wewnetrzna hierarchia, w ktérej im wyzszy poziom tym bardziej jest
on interesujacy i absorbujacy z psychologicznego punktu widzenia.”

Wyzsze poziomy logiczne zawsze kierujg nizszymi poziomami w przypadku wtasciwych
poziomdw logicznych. Wiekszos¢ ludzi jest w stanie umiejscowi¢ poszczegdlne czynnosci
zardbwno na wyzszym (prowadzenie nudnego zycia) jak i nizszym poziomie (ogladanie
telewizji przez cate popotudnie). Ludzie jednak maja tendencje do tego by przekazywaé
informacje wykorzystujac wyzszy poziom. Na co zwraca to uwage?

Hierarchie doSwiadczenia.

Wyzsze poziomy organizuja i kontrolujg informacje na nizszych poziomach.

System reguluje nizsze poziomy za pomoca wyzszych (z géry na dét).

. System nie koniecznie musi dziata¢ w odwrotnym kierunku, regulujac wyzsze poziomy
za pomocg nizszych.

W
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William Coyne (1985) zaobserwowat te same zaleznosci w swoich badaniach nad
»wyznacznikami pozioméw, na ktérych czynnosci zostajg zdefiniowane i na ktérych moga
one ulega¢ zmianom.... W wyniku wstepnych eksperymentéw zaobserwowano, ze jezeli jakas
czynno$¢ mozna umiejscowi¢ na dwoch poziomach, wyzszym (,,prowadzenie nudnego zycia”)
i nizszym (,ogladanie telewizji cate popotudnie”) to jest tendencja do tego, aby wybraé
poziom najwyzszy, ktdry zaczyna dominowaé; poziom nizszy natomiast jest catkowicie
ignorowany. Gdy ludzie zaczynajg wdawac sie w szczegoty dotyczace ich aktywnosci, staja
sie szczegoblnie podatni na ogblna ocene tego, co robia.

4.3 PIEC KLUCZOWYCH POZIOMOW TRANSFORMACYJNEGO COACHINGU

Z oryginalnych prac Roberta Diltsa
Przyktadowe pojecia/pytania dotyczace kazdego poziomu neurologicznego:
A: Pytania o tozsamos¢:, ,,Kim jestem?”
Ograniczony przez wartosci, metafory i wyrazenia motywacyjne (wyrazy modalne)

O ,, Jestem Swietnym trenerem.”

B: Pytania o wartosé: ,, Cenie.....”
O ,,Cenie sobie mitos¢ i przyjazn.”
C: Pytania o zdolnosci: ,Potrafie....”, ,,Moge...”
W dziedzinie mozliwosci lub skutecznosci.

O ,,Potrafie zbudowa¢ dobrze przemyslany biznes plan”
O ,,Umiejetnosc efektywnego planowania sprawia, ze jestes bardziej wptywowa
osoba.”

O ,Kluczowym elementem planowania projektu jest znajomos¢ procedur
skutecznej prywatyzacji.”

D: Pytania o konkretne czynnosci: ,, Bedzie zrobione.”

O ,,Przeéwiczymy wszystkie elementy z pianinem i fletem.”
O ,,Zaczne pisa¢ moj biznes plan.”
O ,,Zagram teraz koncert numer 5.”

E: Pytania dotyczace konkretnych sytuacji: Gdzie? ,,Do kiedy?”

O ,,Dzis, w przysztym miesigcu, w przysztym roku?”
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4.4 POZIOMY LOGICZNE — CWICZENIE
Cwiczenie Roberta Dilts.

1. Przygotuj jedna pozycje dla kazdego z szeSciu pozioméw logicznych.
Duchowosé TozsamoS¢  WartoSci Zdolnosci Dziatanie Srodowisko

2. Stan na polu ,,Srodowisko” i odpowiedz na nastepujace pytanie:
O ,, Kiedy i gdzie odgrywam role lidera?”

3. Stan na polu ,,Dziatanie” i odpowiedz na nastepujace pytanie:

O ,, Co robie/jak sie zachowuje, gdy jestem liderem w danym miejscu i
czasie?”

4. Stan na polu ,,Zdolnosci” i odpowiedz na nastepujace pytania:
O ,,Jak sobie radze w wykonywaniu obowigzkoéw lidera?”

O ,Jakie umiejetnosci posiadam/potrzebuje, aby wykonaé te czynnoSci w
okreslonym miejscu i czasie?”

5. Stan na polu ,,Wartosci” i odpowiedz na nastepujace pytania:
O ,Dlaczego wykorzystuje akurat te umiejetnosci w celu wykonania tych
czynnosci lidera?”
O ,,Jakie wartosci sa dla mnie istotne, gdy wykonuje role lidera?”
O ,, Co mna kieruje, gdy wykonuje role lidera?”

6. Stan na polu ,,Tozsamosc” i odpowiedz na nastepujgce pytania:
O ,Kim jestem jako lider?”
O ,,Jakim liderem jestem?”

7. Stan na polu ,,Duchowos¢” i odpowiedz na nastepujace pytania:
O ,,Komu jeszcze stuze jako lider?”
O ,Jak jest moja misja jako lidera?”
O Jaka wizje reprezentuje/ poszukuje jako lider?”

8. Dodaj stan w jakim sie teraz znajdujesz do pola ,,Duchowosc”:
O Korzystajac z fizjologii i wewnetrznego doSwiadczenia cofnjj sie przez
poszczeg6lne pola: Tozsamosci, Wartosci, Zdolnosci, Dziatania i Srodowiska.
O Przedstaw wtasna wizje i misje na kazdym etapie i udoskonal lub zmien
catkowicie odpowiedzi przez Ciebie udzielone na kazdym z tych etapdw.
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4.5 POZIOMY LOGICZNE JAKO PODSTAWA COACHINGU

Poziomy logiczne s3 potezng baza coachingu: Mozna przyja¢ nastepujace podstawowe
elementy:

O Dobre relacje mozna budowac na réznych poziomach logicznych.

O Czy ktos mysli w kategoriach pozioméw logicznych jest tatwe do rozpoznania.
Przejawia sie to w kazdym zdaniu kazdego ludzkiego jezyka. Poziom, na ktérym mysli
dana osoba, uwidacznia sie poprzez sposdb, w jaki akcentuje ona stowa klucze.

O Mozna wykorzystaé¢ poziomy logiczne, gdy jest sie zdezorientowanym i niepewnym
przy rozwigzywaniu problemu.

Dobre relacje mozna budowac na roznych poziomach logicznych

Budowanie dobrych zwigzkow i relacji zaczyna sie od dobierania/parowania (np. na zasadzie
odbicia lustrzanego lub dopetnienia cech innych ludzi). Takie dobieranie moze odbywac sie
na kazdym z logicznych poziomoéw:

O Srodowisko: Powierzchowne podejicie, zalezy, np., od tego, ze pochodzi sie z jednego
kraju, wychowywato sie w tym samym miescie, pracowato dla tej samej firmy, itd.
Mozna réwniez dobiera¢ wedtug oczekiwah takich jak wyglad, ubiér stuzbowy
(najprawdopodobniej szybko utraci sie jakgkolwiek wiarygodnosé, jesli nie ubierze
sie odpowiednio na spotkanie biznesowe).

O Dziatanie/Aktywnosé: Na tym poziomie dobierany jest jezyk ciata ludzi (oddychanie,
postawa, gesty, kontakt wzrokowy), ich ton gtosu (np. szybkos¢ mowy, wysokos¢
tonu, natezenie gtosu, rytmika, itd.), jezyk (uzycie odpowiednich stow kluczy
Swiadczy, ze szanujesz sposob myslenia rozméwcy). Nalezy pamietaé, ze dobranie
sie elementéow niewerbalnych jest silniejsze niz jakakolwiek werbalna umowa.
W sytuacji, gdy informacja przestana za pomoca znakéw niewerbalnych ktéci sie
z werbalna wypowiedzig, wowczas mamy tendencje do przypisywania wiekszej
wartosci sygnatom niewerbalnym (np. ,,To, co mi powiedziat nie byto szczere z jego
strony, bo w momencie jak to méwit nie patrzyt mi w oczy.”)

O Zdolnosci: Relacje mozna tez budowac na podstawie wspélnych zainteresowan (np.
prowadzenie klubu, grupy kobiet, harcerze, itd.) i podobnych umiejetnosci (np. status
zawodowy — grupy treneréw, prawnicy, zwiazki potoznych, itd.)

O Wartosci: Relacje mozna réwniez budowac poprzez szanowanie i probe zrozumienia
systemu wartosci i sposobu myslenia innej osoby. Nie trzeba sie z nimi zgadzag, ale
powinno sie respektowac to, co jest dla nich istotne.

O Tozsamosc: Aby zbudowac dobre relacje na poziomie tozsamosci, wazne jest nie tylko
rozumie¢ i szanowac fundamentalne przekonania i zasady drugiej osoby, ale réwniez
poswieci¢ im troche uwagi i zainteresowania jako odrebnym indywidualnosciom.
Dobre relacje beda wzmocnione na tym poziomie, jesli okazemy prawdziwe
zainteresowanie druga osobg, temu co ona sobg reprezentuje oraz bedziemy chetni
podzieli¢ sie rowniez naszymi wtasnymi przekonaniami i zasadami.
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O Ponad Tozsamos¢ (Wizja/Duchowosc) — Ten poziom wspoétgra z pozostatymi
poziomami w zakresie fundamentalnych zasad i przekonan. Ma réwniez za zadanie
zwrdci¢ uwage, ze istnieje cos wiecej niz tylko my sami. Na poziomie spotecznym
przypomina o wspdlnej kulturze, na poziomie duchowym, ze jesteSmy cze5cia
ludzkosci, z ktérg jesteSmy potaczeni.

Mozliwe jest, ze zbudujemy dobre relacje na jednym poziomie a na innym juz nie. Ogélnie
mowiac, im na wyzszym jeste$ poziomie, tym wiekszy stopien relacji mozesz zbudowac.
Zty doboér na wyzszym poziomie najprawdopodobniej spowoduje rozpad dobrych relacji
zbudowanych na nizszym poziomie.

Do przemyslenia:, W jaki sposéb zwykle budujesz relacje z innymi ludzmi? Na jakim poziomie na
0g6t utrzymujesz stosunki z klientami? Rodzing? Przyjaciétmi?

JEZYK POZIOMOW LOGICZNYCH:

Mozna odgadngé, na jakim poziomie kto$ mysli na podstawie stow, ktérych uzywa. Na
przyktad, mozna okresli¢ pie¢ pozioméw za pomoc3 jednego zdania.
Na przyktad, ,,Ja moge to tu osiggnac.”

O ,,Ja moge to tu osiggna¢.” — Nacisk na ,,Ja” odnosi sie do poziomu ,, Tozsamos¢”

O ,, Ja moge to tu osiggnac.” — Nacisk na ,,moge” odnosi sie do ,,Wartosci”
O ,,Ja moge to tu osiagnac” — Nacisk na ,,0siggnac” odnosi sie do ,,Zdolnosci”
O ,,Ja moge to tu osiggnac” — Nacisk na ,,to” odnosi sie do ,,Dziatania”

O ,,Ja moge to tu osiggnac” — Nacisk na ,,tu” odnosi sie to ,Srodowiska”

POZIOMY LOGICZNE WYKORZYSTANE DO OKRESLENIA, CO JEST WYZWANIEM DLA
KLIENTA:

O Srodowisko: Czy potrzebujesz wiecej informacji odnoénie tego wyzwania?

O Dziatanie/ Aktywnosé: Masz wystarczajaco duzo informacji, ale nie wiesz, co z nimi
zrobic?

O Zdolnosci: Wiesz, co robi¢, ale watpisz, czy sobie poradzisz?

O Wartosci: Wiesz, ze posiadasz odpowiednie umiejetnosci do zrobienia tego, ale nie
chcesz lub uwazasz, ze to nie jest wystarczajgco wazne?

O Tozsamosc: Uwazasz, ze to jest warte zachodu, ale to nie ty powinienes to robic?
(Z jakiegos powodu uwazasz, ze to nie ty powinienes to robic)

Podstawa coachingu jest zauwazenie czy i kiedy klient myli logiczne poziomy, z ktérych
najwazniejsze to DZIAEANIE i TOZSAMOSC.

Czy zdarzyto ci sie kiedys stysze¢ jak ktos moéwi do dziecka: ,,Niegrzeczny chtopiec!” Gdy ono
zrobito cos Zle? Nalezy zauwazyé, ze jest to zdanie na poziomie Tozsamosci (najwyzszy logiczny
poziom) wypowiedziane o czynnosci (znacznie nizszy poziom logiczny). Konsekwentnie, wiele
0s6b uwaza, ze sg tym, co robig i innych réwniez oceniaja wedtug tej kategorii. Wptywowi
trenerzy pomagaja klientom odseparowac ich dziatanie od tego, kim s3 naprawde.

KLIENT NIE JEST TYM, CO ROBI!

SZKOLA TRENEROW Wszechnicy UJ 60



CZESC VI THE ART & SCIENCE OF COACHING

4.6 POZIOMY LOGICZNE W PROCESIE COACHINGU

Od og6tu do szczegotu (proces: z géry na dot)

Tozsamos¢ - Tozsamos¢ daje podstawowe poczucie klientowi, kim on jest i jakie s3 jego
podstawowe zasady. Tozsamos¢ nalezy taczy¢ z misja, wizja, celem i rola. Odpowiada na
pytanie: Kim jestem?

Wartosci — Ten poziom jest potaczony z przekonaniami i zasadami jednostki. Odpowiada na
pytanie o wartosci: Dlaczego to robie? Dlaczego jest to wazne?

Przekonania i zasady to rozne przemyslenia klienta, ktére on uwaza za prawdziwe i na ktérych
bazuje wykonujac swoje codzienne czynnosci. Przekonania moga by¢ natury przyzwalajacej
i ograniczajacej. Jednym z pytan, na ktore odpowiada coaching jest ,ile warte s3 wartosci”
i jak bardzo jesteSmy w stanie by¢ elastyczni, jesli chodzi o dokonanie zmian w swoich
przekonaniach.

Zdolnosci — Ten poziom okresla, do czego jesteSmy zdolni. Tworzy grupy lub zbiory zachowah,
ogoblnych umiejetnosci, ktére mozemy wykorzystywaé w naszym zyciu. Poziom ten odpowiada
na pytania o zdolnoSci: Jak to zrobic? Jak sobie z tym poradzic? Jakie posiadam umiejetnosci?
Jakich umiejetnosci potrzebuje? Wykorzystuje szereg map mentalnych, strategii, planow,
aby wywotaé pewne okreslone zachowania.

Dziatanie — Sktada sie z poszczegblnych czynnosci, akcji lub reakcji codziennego zycia. Bez
wzgledu na nasze zdolnosci, dziatanie okresla to, co naprawde robimy. Odpowiadajac na
pytania dotyczace konkretnych czynnosci: Co ja robie? Jakie dziatania podejme? Jaki jest
maoj nastepny krok?

Srodowisko — Zwigzane jest z ogélnymi okolicznoéciami, w jakich dziatamy. Odpowiada na
pytania dotyczace konkretnego tta dla naszych dziatan: Gdzie i kiedy tak sie zachowuje?
Gdzie i kiedy to zrobie? Dzisi.aj, w przysztym miesiacu, roku?

Uwaga: W ponizszym diagramie ,,Jozsamos¢” znajduje sie na najwyzszym poziomie dolnego
trojkata. Jednak, ponad poziomem TozsamosS¢ znajduje sie Duchowos¢ odpowiadajgca na
pytanie: Kto jeszcze?

O Wszechswiat O Dziatanie; Co?

O Ziemia O Srodowisko; Gdzie, kiedy?
O Zawod/ spotecznosé O Transmisja

O Rodzina O Misja

O Duchowosé; kto jeszcze? O Przyzwolenie, motywacja
O Tozsamos¢; kto? O Kierunek

O Przekonania/ wartosci ; Dlaczego? O Dziatanie

O Zdolnosci; Jak? O Ograniczenia
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Spital "Trans—Moalon”

Wiho else
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by 7
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hatr

Conraints
Exnlmament
iere? her?

0d szczegotu do ogotu (proces z dotu do gory)

Poziomy logiczne mozna bada¢ na dwa sposoby: ,,Z goéry na dét” i ,,z dotu do goéry”. Analiza
z dotu do gory jest przydatna, gdy naszym celem jest zdefiniowanie kohcowego rezultatu
razem z klientem. Na przyktad, gdy méwi on ,,Chce zy¢ tak jak chce, ale nie mam pojecia,
czego naprawde chce”, wowczas trener moze zadac nastepujace pytania:

O Zatézmy, ze witasnie rozpoczates zycie takie, jakie chcesz. W jakim Srodowisku/
otoczeniu by to byto?

O Jakie czynnosSci mégtbys wykonywac kazdego dnia?

O Jakie miatbys umiejetnosci?

O Wedtug jakich przekonah chciatbys zyé?

O Jaka chciatbys by¢ osobg?

O Na kogo miatbys wptyw, gdybys byt osobg taka, jaka chciatbys byé?
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5. Struktura ,,Jak gdyby”

5.1 EKSPLORACJA ZALOZEN: NARZEDZIA KONTROLI STRACHU

Wizualne wyobrazenie dla umystu jest niczym realne doswiadczenie!

Strach ustepuje gdy mozesz ujrze¢ skuteczne dziatanie oczami wyobrazni. Oddzielony wizualny
obraz jest szczeg6lnie uzyteczny, gdyz mozesz przedstawic¢ sobie osigganie kompetenc;ji.
Gdy uzywamy naszego nieSwiadomego umystu by ujrze¢, jak moglibySmy poradzi¢ sobie
dobrze w konkretnej sytuacji, mozemy uzyskaé dostep do naszego “kreatywnego systemu”...
nieskonczonego zrodta “alternatywnych przyktadow” ktore otwieramy niczym katalog filméw
wideo.

Mozemy obejrze¢ sie w takim wewnetrznym filmie, w dwu-trzy sekundowej “reklaméwce”
z nami w roli gtownej. W ten sposéb otrzymujemy nowe podejscia i wskazéwki z naszego
nieSwiadomego umystu.

Obraz dla umystu jest niczym prawdziwe doznanie. Po trzech lub czterech “pokazach” i
przejrzeniu kilku alternatywnych wyboréw, nasza pewnos¢ siebie niepomiernie wzrosnie.
Teraz mozemy wyobrazic sobie ze jestesmy efektywni w niegdys niepokojacych i niepewnych
sytuacjach, doswiadczajac nowej pewnosci siebie.

Przeksztatcanie Wizualnego Wyobrazenia w Realne Doswiadczenie

Magiczna cyfra 3:

Podstawowa funkcja relacji klienta z coachem jest wyprobowywanie potencjalnych wyboréw.
Ludzki umyst jest niczym magnetofon lub odtwarzacz wideo. Ponowne odtwarzanie jest jego
wazng funkcja. Cztowiek moze potrzebowaé kilku ponownych odtworzen obrazéw korzysci
czy wyboréw zanim w petni zrozumiane te projekcje i stang sie dla niego pociagajace.

NieSwiadomy umyst jest czystym czasownikiem! Uzywamy nieSwiadomego umystu zawsze
gdy probujemy rozstrzygnaé jak podjaé skuteczne dziatanie w przysztosci i zobaczyé
wewnetrzne filmy. Zazwyczaj potrzeba 3 lub wiecej odtworzen, lub powtérzen wewnetrznego
ogladu wraz z dyskusja by uczyni¢ cos realnym badz wykonalnym dla oczu wyobrazni.

Przyktadowo:

O Gdy zestawisz ze sobg trzy stwierdzenia ktére orzekaja to samo na trzy r6zne sposoby,
koncept ten bedzie stopniowo dryfowat od akceptowanego domystu czy zatozenia do
“faktu”.

O Jesli przypomnisz sobie lub wyobrazisz doSwiadczenie uzywajac co najmniej trzech
systemow reprezentacyjnych (np. wizualnego, dzwiekowego czy kinestetycznego) -
ozyjel

O Jesli ogladasz doSwiadczenie z co najmniej trzech punktéw widzenia; punktu widzenia
“ja”, “ty” i innej, trzeciej perspektywy, na przyktad “muchy na Scianie” czy pozycji
“kamery”- stanie sie ono niezwykle rzeczywiste. Widzimy te obrazy jako czesci
naszego zycia!
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O Jezeli wmontujemy jakieS doswiadczenie w przeszte, terazniejsze i przyszte
“wspomnienia” wyraznie widzimy je jako prawdziwe! Zazwyczaj wystarcza trzy
przyktady aby ustabilizowaé nasza uwage na doswiadczeniu wykonywalnosci.
Spoéjrzmy po kolei na wymienione funkcje.

POWTARZANIE:

Najpierw, zastanbwmy sie nad funkcja samego powtarzania. Na przyktad, gdybym miat
opowiada¢ o brazowych tasmanskich zétwiach i wprowadzitbym je do trzech réznych
zdan, automatycznie zamalowatbys je na brazowo, gdybys kiedys w przysztosci miat sobie
wyobrazi¢ tasmanskie zétwie.

Marketingowcy Swietnie to rozumiejg i wykorzystuja. Poprzez powtarzanie tych samych
obrazéw na okragto uaktywnia sie twdj system pamieci. Na przyktad, jesli wystarczajaco
wiele razy obejrzysz pudetko proszku “Tide” w reklaméwce, prawdopodobnie zapamietasz
pudetko i moze zakupisz produkt gdy znajdziesz sie w sklepie. Rola wielokrotnych reklam
polega na powtarzaniu konkretnego obrazu na okragto, co w rezultacie aktywizuje system
pamieci.

Ponizsza anegdota Swietnie ilustruje “potege trzech” powtdrzen. Moze styszates kiedys
historie kaznodziei, Johna, w srodkowo-wschodnim miescie, ktérego niepokoi btyskawiczny
rozrost kosciota innego kaznodziei, Sama. Kwitnacy kosciét Sama stat po drugiej stronie ulicy,
naprzeciw koSciota Johna. Rok za rokiem, Samowi przybywato wiernych, podczas gdy trzédka
Johna pozostawata bez zmian. KoSciotowi Sama przybywato nowych skrzydet, bocznych naw,
rozrastat sie przykoscielny parking. W koncu, John dreczony ciekawoscia, przekroczyt ulice
i zapytat Sama o sekret jego sukcesu. Sam dobrze przemyslat swojg odpowiedz nim odrzekt:
“To co robie, podczas kazdej mszy, jest w sumie proste. Méwie im co im powiem, wtedy im
to moéwie, a na koniec méwie im co im powiedziatem!” Magiczna cyfra to trzy!

REPREZENTACJE KTORE KIERUJA UMYSLEM

Kazdy z nas, dzieki naszym nieSwiadomym systemom sygnalizacyjnym, nieSwiadomie
“rozpoznaje” wtasciwosci wewnetrznych obrazéw w ktére wierzy, spostrzega jako realne
lub pozadane. Rozpoznajemy ich “akceptowalnos¢” za pomoca konkretnych cech naszych
wewnetrznych reprezentacji, wizualnych, dzwiekowych, czy kinestetycznych.

Te nieSwiadome sygnaty, specyficzne cechy reprezentacyjne, ktére uznajemy jako realne badz
pozadane, s3g rézne dla kazdego z nas. Na przyktad, ktoS§ moze rozpoznawaé wewnetrzny
obraz jako prawdziwy jesli widzi go w odcieniach szarosci i brazu, o okreslonej wielkoSci
i jasnosci, i gdy “btyska” z okreSlonego, wewnetrznego kierunku. Ta sama osoba moze
rozpoznawac doswiadczenie jako pozadane jesli barwy obrazu sa szczeg6lnie intensywne,
lub gdy zachodzi zmiana wyrazistosci tego co jest postrzegane. Te indywidualne schematy
charakteryzuja sie stabilnoscig w ciggu zycia. S3 podstawa naszej wtasnej percepcji sadow,
rébwnoczesSnie bardzo réznigc sie miedzy ludzmi.

Gdy juz rozpoznasz swoje wtasne, lub klienta, nieSwiadome sygnaty, bedziesz mégt uzywac
tych wewnetrznych przyzwyczajen by wzmocni¢ zdolnos¢ rozwijania i maksymalizowania
korzysci przez twojego klienta podczas przysztych wewnetrznych odtworzen. Bedziesz mégt
poprosic twojego klienta aby, zgodnie z jego, lub jej, wtasng formuta, zwiekszyé wyrazistosé
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obrazu do poziomu “7 na 10”, a jasnos¢ z “8 na 10”. Bedzie to czescia jego, lub jej wtasnej
metody doskonalenia i wzmacniania wptywu przysztych wyobrazen motywacyjnych. Dzieki
opanowywaniu tych “przyzwyczajeh umystowych” i kierowaniu nimi za pomoca wewnetrznej
formuty osiggamy zadziwiajgce wyniki. Trenujemy zainteresowanie mistrzostwem samym w
sobie.

PRZEKONUJACE DOSWIADCZENIE:

Gdy jesteSmy o czym$ “przekonani”, mate wskazniki (wskazniki takie jak jasnosé¢, kolor,
jaskrawosé, wyrazistosé, ruch) w naszych wewnetrznych reprezentacjach zmieniaja sie w
reprezentacje przekonania. Po wystarczajaco wielu powtérzeniach wmontowujemy korzysci
z doSwiadczenia, skojarzeniowo, “jak-gdyby” juz sie wydarzyto. Proste wyobrazenia ktére
uaktywniaja nasz wizualny system moga to osiagnac.

PYTANIA “JAK-GDYBY”:

Pytania “Jak-gdyby” sa poteznym atutem w repertuarze coacha. Odtwarzajac wybory z
klientem, coach moze poméc jemu, lub jej w budowie pozytywnych wizualizacji. Dzieki
odtwarzaniu wewnetrzne wskazniki na naszych obrazach rozwijaja sie i przeobrazaja, wraz
z naszg zdolnoscig do tworczego zaangazowania. Nasze obrazy moga stac sie jasniejsze,
bardziej kolorowe, lub przeksztatci¢ sie na inne sposoby wspierajac przechodzenie do
konkretnych wyboréw w przysztosci.

Gdy uzywamy pytan ,Jak-gdyby” efektywnie przenosimy nasza uwage ze struktur, w ktérych
trudno znalez¢ kreatywne idee, do nieSwiadomego obszaru wizualizacji, gdzie kreatywnosci
jest pod dostatkiem. Zazwyczaj nasze niekreatywne petle umystowe organizuja sie w werbalne
strukturyuwagi,wnioskizawierajgceszczegétowedialogiwewnetrznektore okreslajgproblemy
i ktore sa reprezentowane przez powracajace petle btednych két, powtarzajace ciagle zarzuty
i ostrzezenia. Mozesz doswiadczac tego jako wewnetrznego gtosu moéwiacego ci takie rzeczy
jak: “To jest gtupie”, “Jestes gtupi”, “Nie réb tego”, itd.

W przeciwienstwie do tego nasz wizualny system kreatywnosci jest tatwo dostepny przez
pytania “Jak-gdyby” i “Tylko pomysl”. Te pytania zazwyczaj zaktadaja:

O Wiele réznych mozliwosci.

O Naszga zdolnos¢ do ustalania i reprezentowania najlepszych wyboréw.

O Nasza zdolnos¢ do krytycznego poruszania sie miedzy réznymi mozliwoSciami
oceniajac je i poréwnujac.

O Oraz naszg zdolnos¢ do wybrania kryteriéw dla jak najlepszego wyboru.

O Wtasnie te zatozenia implikuja pytania “Jak-gdyby”. Pytania “Jak-gdyby” natychmiast
tacza nas z naszym niezmierzonym “wiekszym umystem” eksploracji i mozliwosci.

W nastepnej czesci mozesz znalez¢ kilka przyktadéow pytan “Jak-gdyby”, ktore dadza ci
jasniejszy obraz tej metody. Zauwaz, ze, aby odpowiedzie¢ na te pytania, musimy rozwazaé
nasze mozliwosci pozytywnie. Musimy zobaczy¢ pozytywny wybér jako dynamiczny obraz.
Oznacza to, ze przede wszystkim chcemy stymulowaé pozytywne wizualizacje odnoszace
sie do naszych pytan. Gdy powtérzymy i wyprébujemy mozliwe opcje co najmniej trzy
razy, niektore z mentalnych “taSm wideo” o uzytecznych tendencjach czesto staja sie coraz
bardziej pociagajace. Wraz z powtarzaniem, wewnetrzne wskazniki reprezentacji, jasnos¢,
kolor, tonacja, itd. zaczng zmierza¢ do uzgodnienia i potwierdzenia naszych oczekiwan
odnosnie mozliwych wartosci specyficznych wyborow badz drég. Stajemy sie wewnetrznie
wzmochieni.
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5.2 STRUKTURA “JAK GDYBY”: ODGADYWANIE PRZYStOSCI
Fazy pytan ,,A gdyby tak”

Ustal schemat: Uzyj nastepujacych wprowadzajacych stow albo wyrazen:

O Zatézmy ze...

O Przypusémy, ze...

O Gdybys miat/miata zrobic...

O Czy mozesz zachowac sie Jak - Gdyby...
O Zatézmy, ze jestem...

O Cojesli...

Zdecyduj jaki typ zmiany jest wymagany:

O Zmiana osobowa .......... Gdybys byt(a) mng, co...

O Zmiana czasu ~ .......... Zachowaj sie tak jakby mineto juz szes¢ miesiecy...

O Zmiana funkcji ~ .......... Gdybys mogt(a) zmieni¢ ktérgkolwiek z czesci
operacji...

O Zmiana informacgji . ......... Zatézmy, ze wiedzielismy o tym...

O Rewizualizacja  .......... Spéjrz na przesztosé¢ z przysztosci...

Przyktadowe pytania ,,jak gdyby”
1. Zmiana czasu: Dobrym przyktadem jest uzycie frazy ,zatézmy”...

Na przyktad:
A) Zatézmy, ze masz mozliwosé wyboru swojego nadrzednego celu, co bys wybrat(a)?

B) Jakie widzisz korzysci patrzqc w przyszto$é?

C) Zaktadajqgc, Ze ta decyzja przyniosta sukces, jakie beda najwazniejsze korzysci, ktorych
oczekujesz po uptywie roku?

D) Zatrzymaj sie na chwile... WyobraZz sobie, ze pozostawates przy tej decyzji komfortowo
przez rok, jak zyje ci sie z tq decyzjqg po takim czasie?

E) Roy, wyobraz sobie, ze jest grudziern 2005. Powspominaj ze mngq jesli chcesz! Jest
koniec 2005 roku a ty sprzedates$ wiecej niz 60 systemoéw w ubiegtym roku. To nieziemski
rekord. Gdy spoglgdasz w przesztosé, na niektére spotkania, ktére odbyty sie w réznych
miastach, jak myslisz, jakie byty kluczowe czynniki, ktére sprawity, ze spotkania okazaty
sie sukcesem?
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2. Wartosci i znaczace stowa: Schemat ,,jak-gdyby” jest doskonata metoda by ponownie
sprawdzic wartosci klienta i znaczace stowa. Po prostu popros klienta by wyobrazit sobie
swoje zyski z punktu widzenia przysztosci. Jak to opisze?

A) Jest Pan/Pani osobq, ktéra ceni nauke. Prosze zauwazy¢ jak doswiadczenie nauki z
czasem stopniowo przemienia sie w rozlegtg wiedze.

B) Co sie stanie jesli dostrzeze Pan/Pani, Zze doswiadczenie rozwijania zaufania jest
naprawde dos$wiadczeniem posiadajgcym zdolnos¢ by rosngé¢ w site i rozwijac sie? Czy
moze Pan/Pani temu zaufa¢?

C) Na chwile zatézmy, ze wybrat Pan/Pani pierwszqg opcje, jakie korzysci uwaza Pan/Pani
za najbardziej znaczqce, gdyby byt Pan/Pani pod ich wptywem ?

D) Zatézmy, zZe ta decyzja okazuje sie mie¢ prawdziwg wartos¢, jakie bedq najwazniejsze
wartosci, ktérych doswiadczy Pan/Pani po uptywie roku

3. Punkt widzenia: Struktura ,jak-gdyby” dostarcza informacji z perspektywy réznych
punktow widzenia. Mozliwe jest uzycie tych struktur by sprobowac pozna¢ punkt widzenia
innej osoby poprzez zmiane pozycji percepcyjne;j.

Uzywajac zmiany personalnej, mozesz spoglada¢ oczami osoby kompetentnej w
dziedzinie, w ktdrej zdobyciem kompetencji jeste$ zainteresowany. Wyobraz sobie, ze
jestes ta osoba patrzaca na ta sytuacje i udzielajaca darmowych porad... Co moga ci
one powiedzie¢? Uzycie techniki zmiany odniesienia powala danej osobie z tatwoscia
przyjmowac czyj$ punkt widzenia. Pomyst polega na tym, aby sie sta¢ przez chwile nimi
i dostrzec ich reakcje.

Na przyktad:

O ,,Dave, pracujesz bardzo blisko z Johnem, ktory zna te firme najlepiej. Powygtupiajmy
sie przez chwile... gdybys byt Johnem, to co bys odpowiedziat na pytanie czy utrzymaja
sie na rynku czy nie”

O ,,Gdyby twdj Dean byt dzis tutaj, co jak myslisz, co by powiedziat o twoim przegladzie
wybranych priorytetow?”

O ,Jesli dr Jones, ktory jest starym wyga w tych sprawach, bytby tutaj, co podejrzewasz
ze mogtoby wedtug niego by¢ najwazniejszymi sprawami, ktére nalezatoby uwzglednic
w tym czasie?”

O Gdyby twoéj menedzer handlowy byt dzisiaj tutaj, jak sadzisz, jaka bytaby jego
ostateczna decyzja?

O Gdybys miat(a) jego umiejetnosci, co zrobit(a)bys inaczej?
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4. Przesuniecie funkcji: Eksploracja Systemu

Gdybys mégt zbadaé wiele réznych funkcji w jakimkolwiek systemie, rodzinie, korporacji
i rzadzie, aby scali¢ systematyczny przeglad, ktory zawiera ,,szerszy systemowo” poglad,
to co bys zobaczyt? Mozesz wizualizowac i re-wizualizowaé systemy z réznych lokalizacji.
Mozesz rozr6zni¢ rozmiar systemu tak, ze potrafisz analizowac i wizualizowaé nawet
»Szerszy system”.

Mozesz takze zobaczyc szerszy system patrzac z innych punktéw z przysztosci. Na
przyktad mozesz patrze¢ z ,punktu widzenia” konkretnego catoSciowego systemu
bedacego o 5 lat w przysztosci. Oznacza to, ze mozesz sprawdza¢ w tym momencie
rownowage ekologiczng w systemie. NieSwiadomy umyst, moze stworzy¢ tak doskonale
zharmonizowane przysztoSciowe projekcje.

5. Zbieranie informacji:

Kiedy wiemy, ze mamy dostep do wszystkich potrzebnych informacji, czesto posuwamy
sie do przodu ze zrozumieniem, poniewaz ,zezwalamy” sobie na potrzebny poglad.
Struktura “jak-gdyby” oferuje ludziom mozliwos¢ ,,namieszania” w ich nieSwiadomych
umystach, co powoduje odkrycie istotnych informacji, ktére inaczej mogtyby zastac
niezauwazone. Struktura “jak-gdyby” oferuje ludziom mozliwos¢ ,,mieszania” w swoim
systemie, i w efekcie pozwala zdoby¢ tatwy dostep do istotnej informacji, ktérych nie
zdobyliby w przeciwnym wypadku.

Na przyktad, uzyj narzedzia ,pobierania informacji” struktur ,jak gdyby” poprzez
zadanie nastepujacych pytan: Co by byto gdyby$ miat(a) potrzebne informacje? Jak bys
odpowiadat(a) na te pytania, gdyby wymagana informacja byta dostepna?

6. Wzmacnianie rozwiazania

O Po prostu wyprébuj tq mozliwos¢ przez chwile... Zatézmy, ze dobrze wykorzystates
mozliwosci, ktére dat ci coaching i mineto juz szes¢ miesiecy. Przegladasz swoje wyniki
finansowe sprzedazy miesigc po miesiqcu widzisz przy$pieszong tendencjq wzrostowa.
Tendencja ta utrzymuje sie nawet w trudniejszym sezonie. Czy jest to to, co chcesz
stworzyc?

O Wyobraz sobie, ze trenujesz te zdolnosci kazdego dnia. Minatjuz rok od dnia dzisiejszego...
czy nastqpita jakas zmiana ?

7. Tworzenie kontraktu: Strategia okreslania wyniku: Jesli klient nie wie czego pragnie,
spraw aby zaczat patrze¢ w przysztosc (np. zachowuj sie tak Jak-Gdybys byt o 15 minut lub
o 5 lat w przysztosci i zobacz co ma miejsce, ustysz co sie dzieje oraz poczuj, ze zdobytes
wszystko co chciates). Gra w “jak-gdyby”, moze sta¢ sie tatwa umiejetnoscia myslenia
przysztosciowego, ktore przynosi wyniki.

Na przyktad:
A) Kiedy zgodzites/tas sie ze mnq spotka¢, musiates/tas mie¢ cos na mysli. Jesli nastepne

trzydziesci minut moze byc¢ rzeczywiscie dla ciebie uzyteczne — jesli mégtbys uzyskac to
czego chcesz przez ten czas — co to by byto?
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B) Co musimy zrealizowaé podczas tego spotkania abys poczut, ze dobrze wykorzystates
ten czas?

C) Co musisz zobaczy¢, aby sie przekonac, Ze ten projekt moze by¢ sukcesem w nastepnym
roku?

8. Nieinwazyjne sondy: Magiczne pytania s3a nieinwazyjnymi sondami, ktore czesto
pozwalaja ludziom na mowienie o swoich marzeniach. OSmielaja si¢ mowi¢ o wynikach.
ktore by¢ moze zaczynaja osiggac.

Na przyktad:

A) Zatoézmy, ze masz magiczne moce i mozesz zmieniac rzeczy tak jak ci wygodnie, w
ktérym miejscu zaczniesz zmieniaé swoje zycie?

B) Zatézmy, ze wiatry zmian wiejg w (tutaj wstawi¢ miasto) w tym momencie i
wywiewaja stare problemy. Wyobraz sobie, ze budzisz sie jutro rano i kiedy wstajesz
nastaje Swit nowiutenkiego dnia mozliwosci. Wszystkie te zmeczone stare problemy
zostaty wywiane i powstato miejsce na ponowne Swieze wybory. Co robit(a)bys
inaczej?

5.3 CWICZENIE “JAK GDYBY”: PROJEKTOWANIE MOZLIWOSCI
Cwiczenie 2, A: Coach i B: Klient

1. Nazwij co$, co uwazasz za trudne pomimo tego, ze zdajesz sobie sprawe, ze jest to
osiagalne przez innych. Upewnij sie, ze dla ciebie cel wart jest osiagniecia.

2. Podziel zachowanie/aktywnos¢ na czesci sktadowe.
3. Okresl, ktore z tych czesci sktadowych bytes w stanie zrobi¢ w przesztosci.

4. Wskaz, ktoérych z pozostatych sktadowych zachowan, musiatbys sie nauczyé¢ w celu
wykonania wybranego zachowania/aktywnosci.

5. Wyobraz sobie, ze posiadasz potencjat wystarczajacy by nauczyé sie tych zachowan
sktadowych (na przyktad: odpowiednig ilos¢ czasu, pieniedzy, dostep do nauczycieli, etc.)
i wtedy wyobraz sobie uczenie sie ich.

6. Teraz rozwaz mozliwosé, ze jestes w stanie wykonaé wybrang czynnosé/czynosci. Czy
zmienito sie twoje doswiadczenie?
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5.4 GENERATOR NOWYCH WZORCOW ZACHOWAN

Stworzony przez Roberta Diltsa

Uzyteczny, gdy ludzie pragna nauczy¢ sie¢ nowych trudnych do nabycia umiejetnosci lub
zwalczyc w sobie stare ‘nieodpowiednie’ zachowania.

- Popros klienta/ klientke aby sami sie obserwowali podczas podejmowania pojedynczego
nowego zachowania, ktére bedzie skutkowato pozadanym rezultatem. Jesli klient nie jest
w stanie stworzy¢ wyobrazenia, zapytaj czy zna kogos lub widziat/a taki sam scenariusz
odgrywany w filmie, ksiazce lub innym medium, gdzie ludzie radzili sobie z taka sytuacja
w odpowiedni sposéb. Na przyktad, ‘Czy znasz kogokolwiek lub widziata/es kogokolwiek
w filmie, ksiazce, itp., kto poradzit sobie z taka sytuacja w odpowiedni sposob?’

1.- Popros klienta/klientke o odegranie scenariusza tamtej osoby (tj. aktora, bohatera,
przyjaciela, znajomego, osoby przetozonej, kolegi, itd.) zachowujacej sie w odpowiedni
skuteczny sposéb. Nastepnie powiedz klientowi aby postawit sie w miejscu tamtej osoby,
nasladujac zachowanie, ktére prowadzi do pozadanych rezultatéow. Wprowadz odpowiednie
poprawki do ‘bycia jak’ osoba w obrazie.

- Zapytaj klienta czy to dziata. Jesli nie, popros o udzielenie Ci informacji zwrotnych, ktére by
go/ ja wsparty w wizualizacji i wniesieniu odpowiednich zmian, ktére sprawia, iz éwiczenie
bedzie bardziej efektywne. Jesli tak,...

2. Wzbogac wewnetrzny scenariusz wokalizacja: (Uzywajac Skonstruowanych DZzwiekéw —
Ac)

- Zapytaj klienta/ klientki, ‘Czy w ten sposéb chcesz stysze¢ swéj gtos? Czy Twoj gtos ma
teraz efekt jaki chcesz uzyskac?’ Jesli nie, poméz klientowi odpowiednio go dostosowac. Jesli
tak...

3. Wejdz w wyobrazenie: (Za pomoca uczuc i doznac cielesnych — K)

- Zapytaj klienta, ‘Teraz, kiedy poruszasz sie w ten sposéb, czy to, w jaki sposéb sie czujesz
odpowiada Ci? | patrzac przez te oczy, czy to jest reakcja, ktérq chcesz uzyskac?’

- Po doktadnym okresleniu pozgdanego zachowania ugruntuj go i przetestu.
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6. Obraz ja

6.1 OBRAZ JA OPARTY NA WARTOSCIACH. NARZEDZIE DO BADANIA OBRAZU
JA W ZYCIU KLIENTOW

Jaki jest twoj aktualny obraz Ja?

O Idea obrazu Ja towarzyszy nam od czasdw, w ktérych ludzie zaczeli wymieniaé
sie informacjami o osobistych doSwiadczeniach. Jednakze bardzo niewiele osdb
zastanawia sie nad jakoscig wtasnego obrazu Ja. Jaki jest twoj obraz Ja? Czy zdarzyto
ci sie o tym myslec?

O Kiedy zada sie to pytanie, wielu ludzi zauwaza, ze ich obraz Ja opiera sie na zatozeniach
i uczuciach wobec siebie. Generujg skojarzenia z przekonaniami na wtasny temat,
ktore wczesniej przyjeli i odczuwaja je ,,ze sSrodka”.

O Przyktadowo, osoba moze czué, ze cos jest nie tak z jej ciatem i styszac pytanie ,Jaki
jest twoj obraz Ja? Czy zdarzyto ci sie o tym mysleé?” od razu przywotuje wewnetrzne
uczucie rozczarowania i porazki. Moze na przyktad wierzy¢, ze jest zbyt gruba lub
zbyt chuda.

O Inni ludzie generuja skojarzenia z kluczowymi momentami w swoim zyciu (np. chwila
otrzymywania Swiadectwa). Wygladaja we wtasnych oczach tak samo, jak w chwili,
gdy spotkali sie z krytyka za ,,mniej niz doskonaty” wynik.

O Czasami ludzie przywotuja skojarzenia z dzwiekiem czyjegos gtosu, ktory ich krytykuje.
Na przyktad jedna ze znanych mi os6b wigze swoéj obraz Ja z gtosem nauczycielki
z czwartej klasy méwiacej jej matce ,Elizabeth jest catkiem bystra, ale nigdy nic nie
osiagnie, jezeli nie bedzie sie bardziej angazowa¢”

Czy mozna zbudowaé obraz Ja w oparciu o wartosci? Czy mozna ponownie narysowac
mape?

Wielki hipnoterapeuta, Milton Ericsson, podkreslat ze towarzyszenie komu$s w budowaniu
wartosci obrazu Ja jest waznym rezultatem coachingu.

Jego prosta metoda stata sie naszym dziedzictwem.

O Coaching wartosci obrazu Ja stuzy budowaniu umiejetnosci samorozwoju i
wewnetrznych, generowanych przez jednostke przewartosciowan. Klienci dziataja
zgodnie ze swoimi ,mapami” albo ,nawykami myslowymi” za$ jakoS¢ obrazu Ja,
ktoremu posSwiecaja uwage jest kluczem do budowania jakosci ich dziatania w
Swiecie.

O Kiedy klient wytworzy obraz Ja zorganizowany wokét swoich najgtebszych wartosci,
wptynie to w istotny sposéb na jego zycie. Zapewniamy prosty system, ktory moze
zostac przyswojony i wyéwiczony przez coachéw osobistych.

O Badz coachem dla samego siebie i wszystkich swoich klientéw, budujac nawyk
myslenia ksztattujgcego obraz Ja codziennie rano, aby zadbaé¢ o odpowiednia jakos¢
nadchodzacego dnia.
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6.2 OBRAZ JA OPARTY NA WARTOSCIACH

Dlaczego budowac zdysocjowany obraz Ja?

Aby skutecznie postugiwac sie mapami myslowymi, musimy stworzy¢ zdysocjowany obraz Ja.
Innymi stowy, musimy zobaczy¢ siebie w dziataniu, aby kierowac sie mapa pozwalajagca nam
by¢ tym, i robic to, co widzimy. Kazdy postrzega swoje wspomnienia inaczej. Niektorzy ludzie
pamietajg tylko sekwencje wydarzen (tak jakby patrzyli na nie wtasnymi oczami). Twoje
wspomnienia, kiedy znajduja sie w stanie asocjacyjnym, nie obejmuja twojego wtasnego
ciata.

Aby stworzy¢ obraz Ja oparty na wartosciach, powinniSmy spojrze¢ na siebie z zewnatrz
(na przyktad wyobrazi¢ sobie siebie idacego wzdtuz ulicy i zobaczy¢ odbicie samego siebie)
Dobrym przyktadem moze by¢ sytuacja, w ktérej widzimy cata swoja sylwetke odbita w
lustrze albo szkle witryny sklepowej, ktdra mijamy idac chodnikiem.

Obraz musi by¢ zdysocjowany (wizerunek siebie na ekranie w naszym wewnetrznym kinie)
i obejmowac cata sylwetke. Potrzebujemy poswieci¢ uwage ciatu rozumianemu jako catos¢,
aby mac catoSciowo oceni¢ postawe, gesty, oddech i inne cechy ktére nas ozywiaja.

Moze to oznacza¢, ze bedziemy potrzebowac ruchomego obrazu. Ruch jest wazny poniewaz
wyrazamy nasz sposob bycia i wartosci poprzez sposdb poruszania sie i wchodzenia w
interakcje ze Swiatem.

Kiedy wszystkie trzy warunki — zdysocjowanie, ruch i obecnos¢ catej sylwetki — sg spetnione,
mozemy rozpocza¢ budowanie obrazu Ja opartego na wartosciach, aby czyni¢ postepy w
toku naszego zycia.

O wyobraznia dysocjacyjna méwi nam, ze budujemy coS zorientowanego na
przysztosé

O wyobrazenie catej sylwetki przypomina na nieSwiadomym poziomie o integralnosci
naszych dziatah

O ruchomy obraz staje sie projektem powigzanych z wartoSciami dziatan, jakie chcemy
podjaé

Aby stworzyédlaswojego klientaobraz)Jaoparty nawartosciach, musisz dziataé systematycznie
i systemowo (zanim zaczniesz pracowa¢ nad tym z klientami, opracuj i przetestuj taki obraz
dla siebie, aby zdoby¢ pewnos¢ co do wartosci procesu).

Kroki, ktore nalezy podjac, sa nastepujace:
1. Okresl charakterystyki, jakie chcesz wbudowaé w obraz. Wybierz co najmniej trzy

podstawowe wartosci, ktore chcesz wtaczyé w ksztattowanie obrazu Ja.

2. Uwzglednij te charakterystyki w zdysocjowanym obrazie Ja, upewniajac sie, ze klient
bedzie w stanie dostrzec w dziataniu wszystkie ich aspekty.

3. Zgromadz r6znorodne zwigzane z wartoscig charakterystyki, ktdrych pragnie klient i
potacz je tak, by mogt zobaczyc je jako catosc.

4. Wreszcie, pomoz klientowi w stworzeniu kilku krétkich ,,wewnetrznych filméw”, w

ktérych moze przetestowaé swoéj oparty poczuciu wartosci obraz Ja w scenariuszach
zwigzanych z r6znymi wydarzeniami.
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Jezeli twodj klient dobrze rozumie znaczenie stow ,zdysocjowany, ruchomy, oparty na
wartosciach obraz obejmujacy cate ciato”, praca ta bedzie tatwa do wykonania — zaréwno
osobiscie, jak i telefonicznie. W trakcie coachingu ilustruje to zwykle niewielkim rysunkiem
poruszajacej sie kobiety (zob. diagram). Mozna tu dostrzec wszystkie kluczowe aspekty:
zdysocjowanie, obraz catego ciata i ruch. Zauwaz réwniez, ze kobieta ta wyobraza kluczowe
wartosci ze swojego wewnetrznego filmu, poswiecajac im niewielki, akceptujacy usmiech.

CWICZENIE “KROKU W PRZYSZt0SC”

Mozesz pracowac z klientem metoda ,asocjacyjnego kroku w przysztos¢”, obejmujaca
nastepujace elementy:

1. Pole¢ klientowi wyobrazenie sobie siebie w przysztosci (jutro, za tydzien, nastepnym
razem gdy wydarzy sie X), tak jakby ogladat film ze soba prezentujacym nowe
zachowanie.

2. Spraw, ze wejdzie w obraz i zacznie patrze¢ na otoczenie wtasnymi oczami, stucha¢
docierajacych do niego dzwiekéw i czu¢ doznania, jakie wigza sie z uczestnictwem w tej
sytuacji. Zadawaj pytania, ktére pozwalajg przywotac obrazy, dzwieki i uczucia sprawiajace
ze bedzie sie ona dziata TERAZ.

3. Przeprowadz klienta przez metode, ktorej wtasnie sie nauczyt, aby moégt éwiczyc ja
samodzielnie. Dzieki temu, klient bedzie miat okazje doSwiadczy¢ sukcesu zanim wystapi
dana sytuacja; dziata¢ tatwiej i bardziej ptynnie kiedy rzeczywiscie nadejdzie.

4. Zakoncz eksploracje ponownie przywotujac zdysocjowany, oparty na poczuciu wtasnej
wartosci obraz Ja
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6.3 ROZWIJANIE OBRAZU JA OPARTEGO NA WARTOSCIACH

Obraz Ja oparty na wartosciach — éwiczenie coachingowe
W dwéjkach: A - coach B - klient

O B wskazuje kilka pozadanych jakosci lub charakterystyk

O A pomaga B w dotarciu do osobistego doswiadczenia kazdej z pozadanej
charakterystyk, opisuje i odzwierciedla zachowanie B. Celem jest dotarcie do
konkretnego momentu, w ktérym ta wtasnie charakterystyka byta dostepna A.
Korzysta ze sformutowania ,,przypomnij sobie czas, gdy”, aby wydoby¢ zwigzane z
nim jednorazowe doswiadczenia.

O A prosi B o rzeczywiste przywotanie czasu, w ktérym posiadat/a pozadana
charakterystyke, o wejscie w te sytuacje, stopienie sie z nig i wzmocnienie
fizjologicznego aspektu doSwiadczenia; nastepnie zdysocjowania jej i spojrzenia z
zewnatrz — dostrzezenia ruchu, mimiki, wygladu ciata i ustyszenia gtosu.

O Tymczasem A przyglada sie wskazéwkom w mimicei postawie klienta, odzwierciedlajac
niektére z nich dla B. (Przyktadowo: ,,Kiedy to sobie przypominates, zauwazytem, ze
wyprostowaty ci sie plecy i uniosty ramiona; zaczates oddycha¢ wolniej i gtebiej.”
Zademonstruj B to zachowanie.

O A towarzyszy B w tworzeniu wewnetrznych wizualizacji, ktore odzwierciedlaja
konkretne, behawioralne wskazowki przywotujace kazda z charakterystyk i oparte na
zaobserwowanych wzorcach. Wizualizacje te to zdysocjowane, krétkie (1-2 sekundy)
»wewnetrzne reklaméwki”, z B w roli gwiazdy.

O A prosi B, by wyobrazit sobie siebie idgcego wzdtuz ulicy, z pozadang charakterystyka
»widoczng w sposobie chodzenia”

O A prosi B o zespolenie wszystkich trzech charakterystyk i wyobrazenie sobie jak
wizualne aspekty ich reprezentacji stapiaja sie w jedna reprezentacje.

O Po stworzeniu zintegrowanego obrazu, ktéry obejmuje trzy lub cztery charakterystyki,
zamien role ze swoim partnerem.
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KROKI DO SAMODZIELNEGO ZASTOSOWANIA

Zanim zaczniesz prace z klientami, opracuj i przetestuj wtasny obraz Ja oparty na wartosciach,
aby miec pewnos¢ co do jakosci procesu. Oto jak mozesz to zrobi¢. Wykonuj systematycznie
kolejne kroki:

1. Pomysl o trzech charakterystykach, ktére chciatbys uwzgledni¢ w swoim obrazie Ja
opartym na wartosciach. Niektére z nich to kreatywnos¢, wizjonerstwo, elastycznosé,
pewnos¢ siebie, rados¢, energia, ciekawosé, wrazliwosé, tagodnosé, poczucie humoru itp.
Mozesz zapewne pomysle¢ o wielu innych cechach, ktére uwazasz za osobiscie bliskie.
Jedna z tych, ktére zawsze polecam, jest poczucie humoru. Humor i swoboda daja wiele
wyobrazeniu, ktére chcemy wykorzystywaé w kierowaniu codziennym zyciem.

2. Wybierz jedna charakterystyke do wyprobowania i postaraj sie przypomniec sytuacje,
w ktérych jej doSwiadczytes. Zatézmy, ze chcesz rozpoczaé od wartosci ,,kreatywnosc”.
Jezeli tak, przywotaj konkretna sytuacje z przesztosci, w ktérej rzeczywiscie posiadates ja
w sposob, ktéry ci odpowiada.

3. Przywotaj te chwile i przyjrzyj sie, jaka rados¢ ci to daje. Potem oderwij sie od tego
wyobrazenia i zdysocjuj je, starajac sie zobaczyc¢ siebie w dziataniu, doswiadczajacego tej
chwili. Poswie¢ uwage wtasnej twarzy i jej mimice, gestom, gtosowi, oddechowi i jakosci
wszystkich swoich ruchéw.

4. Postaraj sie przez chwile wyolbrzymi¢ te wewnetrzng charakterystyke, byé moze
stosujac wzmocnienie za pomoca kluczowych kolorow. DoSwiadczaj blasku — zobacz
promieniejaca twarz, btysk w oku, gteboki oddech i aure pewnosci siebie. Jezeli obecny
jest Smiech, skorzystaj ze szkta powiekszajacego, aby cieszy¢ sie ruchem linii wokét oczu
i zmianami mimiki.

5. Teraz zmieh scenerie. Spojrzyj na siebie, jak idziesz wzdtuz ulicy, przejawiajac
wszystkie wazne dla ciebie charakterystyki .Wybierz catkowicie neutralne tto (nigdy nie
widziang, pozbawiong znaczenia ulice). Staraj sie naprawde dostrzec widzialne przejawy
charakterystyki, ktorg wybrates i ogladates w poprzednim filmie. Patrzac na to, jak idziesz,
postaraj sie przejaskrawi¢ oznaki kreatywnosci, ktére widziates poprzednio. Zauwaz, jak
kreatywnos¢ przeksztatca cate twoje ciato nadajac ci szczegolny rytm kroku, kotysanie
ramion spojrzenie i wewnetrzng postawe.
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6.4 TWORZENIE OBIECUJACE) PRZYSZtOSCI. NARZEDZIE DO TWORZENIA
ZMIAN W ZYCIU OSOBY TRENOWANE]

Ten format zostat stworzony przez Leslie Cameron-Bandler

Niniejszy proces jest bardzo uzyteczny w pracy z klientem prébujacym wzbudzi¢ w sobie
motywacje do poczynienia waznych zmian w swoich starych wzorcach zachowania. Jako
trener, nie spiesz sie i pomagaj klientowi zbudowa¢ roztagczone wyobrazenia wizualne.

1. Stwoérz petng wizualng reprezentacje (obraz umystowy ) siebie piec¢ lat starszej/
starszego. Pomocne moze by¢ wyobrazanie, ze spogladasz w lustro, ktére w magiczny
sposéb odbija przysztosc.

2. Kiedy juz zobaczysz siebie wyraznie, wyobraz sobie, ze wchodzisz w ten obraz i stajesz
sie ta/tym przysztym/przyszta soba. Poczuj, jak to jest by¢ ta starsza o 5 lat osobga, ktdra
jest Toba. Kiedy juz przeanalizujesz te doznania, wyjdz z tamtego obrazu i powr6¢ do
terazniejszosci tak, abys znowu mégt/mogta zobaczyé swoja przysztos¢.

3. Zapytaj swoja/ego przysztg/ego siebie co on/a teraz chce od Ciebie. Wstuchaj sie
uwaznie w odpowiedz.

4. Odktadajac swoja przysztoS¢ na bok, wybierz dziedzine swojego zycia, w ktorej
nie troszczysz sie o siebie wystarczajaco (np. finanse, mieszkanie, matzenistwo, dzieci,
zdrowie, kariera, wyglad, itd.) Oszacuj obecne, zarébwno pozytywne i negatywne aspekty
swojego zycia w tej dziedzinie.

5. Teraz przypomnij sobie jak wygladato Twoje zycie w tym aspekcie piec lat temu.

6. Ocenjak Twoje zachowanie od tamtego czasu przyczynito sie (pozytywnie i negatywnie)
do powstania Twojej obecnej sytuacji.

7. Wyobraz sobie w jak wygladatoby Twoje zycie (w aspekcie o ktérym mowa) teraz,
gdybys zachowywat/a sie bardzo nieodpowiednio podczas ostatnich pieciu lat.

8. Ocen co jeszcze mogtbys/ mogtabys zrobi¢ (oprocz tego, co zrobita/es podczas
ostatnich pieciu lat, przez co mogtbys/ mogtabys obecnie by¢ w duzo lepszej sytuacji.

9. Teraz narysuj dla siebie dwa obrazy przysztosci:

a. Pie¢ lat od teraz i zawierajqcy doswiadczenia i sytuacje, ktérych naprawde chcesz w
tej dziedzinie swojego zycia.

b. Pie¢ lat od teraz i zawierajgcy doswiadczenia i sytuacje, ktérych naprawde nie
chcesz.

c. Kazdyzobrazéw powinien zawiera¢ zywaq reprezentacje Twojej/go przysztej/go Ciebie,
zyjacej/go w tamtym bardzo pozgdanym lub niepozgdanym zestawie okolicznosci.

10. Popatrz na obraz swojej pozadanej przysztosci i zapytaj siebie, ‘Jak moge sprawic,
aby to stato sie prawda?’ Wymieh minimum trzy rzeczy, ktdre warto zrobi¢ aby tamta
wyobrazona przysztos¢ stata sie prawdziwa.

11. Teraz popatrz na swoja niechciang przysztoS¢ i zapytaj siebie: ‘Jak moge zapobiec
temu?’ Wymien przynajmniej trzy czynniki, ktérych warto unika¢.
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12. Teraz popatrz jeszcze raz na swdj pozadany obraz przysztosci. Za kazdym razem,
kiedy bedziesz angazowac sie w zachowanie, ktére przybliza Cie do niego, mozesz czu¢ i
widziec siebie jak stwarzasz ta przysztos¢, ktorej pozadasz i czynisz jg prawdziwg. Wyobraz
sobie, ze wykonujesz jedng z rzeczy, ktére warto zrobi¢, i w efekcie widzisz obraz siebie
w przysztosci, na ktorym jestes szczesliwy/a i spetniony/a.

6.5 SESJA BURZY MOZGOW Z SYSTEMEM WIEDZY GtEBOKIE) CWICZENIE
»TRZY KAPELUSZE/TRZY KRZEStA”

Wykorzystajto éwiczenie, aby wprowadzi¢ klienta w mozliwosci skoncentrowanego, otwartego
zadawania pytan skierowanych do pozaswiadomego umystu, systemu wiedzy gtebokiej,
ktorym wszyscy dysponujemy. Jezeli kierujemy pytania tylko do umystu Swiadomego,
dysponujemy ograniczonym zestawem narzedzi. Wiekszos¢ ludzi nie wie, ze moze bardzo
doktadnie ukierunkowaé zadawane pytania. Musimy zorientowac je do wewnatrz, wycelowaé
w najwiekszy, najbardziej wszechstronny system wiedzy, jakim dysponujemy.

Opracowane przez Marylin Atkinson w roku 1985, to éwiczenie jest metoda wspierania
jednostek w stawaniu sie Swiadomymi wewnetrznego gtosu i intonacji, wizualizacji i uczué
wynikajacych z komunikacji z systemem wewnetrznej Swiadomosci, nazywanej czesto
umystem podSwiadomym lub pozaswiadomym.

1. Zarys c¢wiczenia “Trzy krzesta”

W parach, A i B, klient i coach.

B: przygotowuje dla klienta trzy krzesta. Umieszcza je w stylu teatralnym, dwa bokami obok
siebie z tytu, a trzecie z przodu - w schemacie przypominajacym litere V. Wszystkie krzesta
sa skierowane w te samg strone.

A: A, klient, przyglada sie dwém krzestom i wskazuje jedno z nich jako reprezentacje
»Swiadomego umystu”, a drugie obok niego jako krzesto gtebokiej Swiadomosci, albo ,,umystu
pozaswiadomego”. Krzesto stojace przed nimi bedzie odtad nazywane krzestem ,integrac;ji”
albo ,,pozycji coacha”.

B: Korzystajac z intonacji i tempa wtasciwego dla btahych rozméw, coach zadaje klientowi
jedno z wczesniej wybranych pytah (zobacz propozycje na koricu opisu ¢wiczenia). To samo
pytanie zostanie powtérzone dla wszystkich trzech krzeset, w miare jak A przesuwa sie od
»Swiadomego umystu” przez ,,umyst nieSwiadomy” az do krzesta ,integracji”. Na kazdym
krzesle klient zada pytanie do wewnatrz, traktujac je jak skierowana do siebie prosbe o
wskazanie drogi.

A: zadaje pytanie najpierw w odniesieniu do krzesta ,Swiadomego umystu”, potem ,,umystu
pozaswiadomego” i wreszcie ,krzesta integracji”. Coach petni role protokolanta, zapisujac
wszystkie uwagi A, w miare jak pojawiaja sie w reakcji na mysli zwigzane z kazdym z trzech
krzeset.
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2. Kroki realizacji cwiczenia “Trzy Krzesta”

A: Klient zajmuje krzesto “Swiadomego umystu”, rozwaza i odpowiada na pytanie w sposoéb,
ktory jako pierwsze przyjdzie mu do gtowy. Coach notuje szybko wypowiedzi A.

B: Kiedy eksploracja jest juz zakonczona, coach prosi, by klient przeniést sie do krzesta
»systemu wiedzy gtebokiej”, albo ,umystu pozaswiadomego”. Coach zaczyna zadawac
pytanie ponownie, tym razem uzywajac tagodniejszego, wolniejszego gtosu, aby pogtebic
proces poszukiwan.

Coach zadaje kluczowe pytanie ponownie, uzupetniajac je o wskazéwki takie jak ,daj
sobie czas, rozluznij sie, po prostu znajdz wtasciwe miejsce by stucha¢ swojej wewnetrzne;j
wiedzy, itp.” i demonstruje wtasnym zachowaniem (bardziej zrelaksowany, otwarte dtonie,
tagodniejsze oczy itp.) rozluzniong, refleksyjng uwage. Klient stucha i analizuje wewnetrzne
odpowiedzi opisujac stowa, obrazy, filmy i uczucia w miare jak sie pojawiaja. Coach ponownie
zapisuje wszystkie odpowiedzi.

A: Klient zajmuje teraz trzecie krzesto — ,pozycji coacha” lub integracji, stojace z przodu
dwéch poprzednich. B: Coach, zwracajac sie do klienta, odzwierciedla i powtarza to, co zostato
powiedziane. Moze na przyktad powiedzie¢: ,,Twdj Swiadomy umyst powiedziat...(wymienié
odpowiedzi). Natomiast twéj umyst gteboki powiedziat... (wymieni¢ odpowiedzi).

A i B: Coach i klient rozmawiaja o odkryciach, jakich dokonali. Zauwaz czy i w jaki sposéb
obydwa tryby — Swiadomy i nieSwiadomy — wspieraja sie nawzajem i wykazuja integracje.
Coach moze kontynuowac wspieranie klienta w ré6znicowaniu Swiadomego i nieSwiadomego
umystu, uzywajac sformutowan takich jak: ,Zauwaz, jak sie wzajemnie wspieraja. Czasami
mozna je wyczuwag, jak obecnosci stojace za twoimi ramionami. Zastanéw sie, czy tworzg
spdjne powiazanie. Mozesz da¢ wyraz doSwiadczeniu integracji zamykajac dtonie.”

A: Klient obserwuje i wyczuwa integracje, poSwiecajac na to tak wiele czasu, jak trzeba.
Kolejnym krokiem w éwiczeniu jest po prostu pytanie o wiecej informacji na temat tego ,,kto
pyta” i ,kto odpowiada” na formutowane pytania, a takze jak dowiedziec sie o nich czego$
wiecej. Potem jeszcze raz , kto pyta”, , kto odpowiada?”. Kontynuuj, dopdki nie okaze sie, ze
nie potrafisz p6js¢ dalej. Jeszcze raz poczuj integracje. Odpocznij w niej. Cwiczenie jest teraz
zakonczone.
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6.6 TRZY KRZEStA — PODSUMOWANIE CWICZENIA

Ogoblne podsumowanie éwiczenia

W dwdjkach; A: klient; B: coach:

B: Ustawia dla klienta trzy krzesta\

A: Wybiera, ktére z nich jest krzestem Swiadomego umystu, a ktére — umystu
nieSwiadomego.

B: Uzywajac tonu i tempa wtasciwego dla btahej rozmowy coach zadaje pytanie podobne
do zaprezentowanego ponizej:

»Jakie sposoby uczenia bedq dla ciebie najwazniejsze w ciggtym rozwoju nowych umiejetnosci
samopoznania?”

A: Zajmuje krzesto ,,Swiadomego umystu” i udziela odpowiedzi, jaka przychodzi mu do
gtowy.

B: Kiedy klient skonczy, B prosi A przeniesienie sie na krzesto umystu pozaswiadomego,
albo krzesta ,gtebokiej wiedzy”. Uzywajac tagodniejszego, miekkiego gtosu zadaje
pytanie ponownie, dodajac wskazéwki takie jak ,,Daj sobie czas, odprez sie ( znajdz dobre
miejsce, by dotrze¢ do swojego gtebszego Ja.” Tymczasem B moze fizycznie demonstrowaé
rozluznienie i gteboka refleksje poprzez swoje wtasne zachowanie i intonacje (rozluzniony,
oczy skierowane w dét itp.)

A: Klient daje sobie czas, by pozwoli¢ ,umystowi pozaswiadomemu” na udzielenie
odpowiedzi; kieruje uwage na wewnetrzng intonacje, wewnetrzne uczucia i obrazy.

B: Coach zapisuje to, co klient ma do powiedzenia.

A: Klient zajmuje trzecie krzesto — ,,pozycji coacha” albo ,,integracji”, z przodu pozostatych
dwéch. Coach, zwrécony do klienta, odzwierciedla i powtarza to, co zostato powiedziane,
np. ,, Twéj $wiadomy umyst powiedziat..., lub Twoéj pozaswiadomy gtos...

Daj sobie czas. Zauwaz, w jaki sposéb obydwa umysty tqczq sie, by stworzy¢ uzyteczny zestaw
idei. Znajdz jakis sposéb, by werbalnie zintegrowac obydwa tryby.” Klient moze dac¢ wyraz
Swiadomosci obydwu umystéw, tqczac dtonie.
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Przyktady (A)
Piec przyktadowych pytan dla wewnetrznej burzy mozgow

Ponizsze przyktadowe pytania dadza ci dobre wyobrazenie o sposobie pracy z klientami
i tworzeniu odpowiednich pytan. Pytanie musi byé otwarte, nakierowane na rozwdj
i zaktadajace szczegotowy cel zwigzany z uczeniem. Na przyktad: jakie sposoby uczenia beda
dla mnie najwazniejsze w ciggtym rozwoju wewnetrznej umiejetnosci...

O ..rozwijaniu wewnetrznej zdolnosci do uczenia

O ...odkrywaniu wewnetrznej wiedzy o...

O ...doskonaleniu umiejetnosci przywédczych (w obszarze x)...

O ...eksplorowaniu konkretnych obszaréw rozwoju (albo celéw x, y, z)

O ...wspieraniu pojawienia sie konkretnego obszaru twérczosci (pole a, b, lub c) ...?

Kiedy skohczysz cwiczenie, zapytaj klienta, co oznaczaja jego r6zne odpowiedzi? Niektére
z nich moga mie¢ charakter symboliczny, a klient moze potrzebowac wyjasnienia. Poinformuj
go, ze gtebokie znaczenie bedzie dostepne, kiedy zwrdca sie do wtasnego wnetrza ciepta
i otwartg postawa.

Examples (B)

Pewna kobieta wykrzykneta podczas ¢wiczenia z trzema krzestami: ,,Boje sie usigs¢ na tym
drugim krzesle, bo wtedy bede miata wspaniate pomysty i bede musiata je zrealizowa¢.” Coach
powiedziat: ,,Byé moze chcesz, by¢ moze nie”. Jezeli bedziesz miata ich wiele, prawdopodobnie
trafisz rowniez na naprawde wspaniate, ktére bedziesz chciata zrealizowac.”
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6.7 ILUSTRACJA CWICZENIA Z TRZEMA KAPELUSZAMI SESJA , BURZY
MOzGoOwW”

Coach prosi klienta o okreslenie, jakiego koloru powinien by¢ kazdy kapelusz (jezeli wolisz,
uzyj ptaszcza lub okularéw.

THE THREE HATS
OR CHAIRS EXERCISE
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7. Informacja zwrotna

7.1 RAMA INFORMACJI ZWROTNEJ VS. RAMA PORAZKI

RAMA INFORMACJI ZWROTNE) RAMA PORAZKI
Rezultat: Czego chcesz? Problem: Co poszto zle?
Informacja zwrotna: Jak r'[l;)zesz o6 Porazka: Czyja to wina?
uczy¢?
. Dlaczego to sie
. ? .
Jak: Jak to sie stato? Dlaczego: stato?
W jaki sposéb W jaki sposéb
Szansa: moze to byc Ograniczenie: moze cie to
szansg? ograniczac?

7.2 WSPOMNIENIA INFORMAC)I ZWROTNEJ: BOLESNE | PRZYJEMNE

Przez cate zycie przyjmujemy informacje zwrotna. Czasami dociera do nas bezposrednio,
czasami posrednio. Czasem ma charakter pozytywny, a czasem negatywny. Jezeli mamy
szczescie,pomaganamdowiedzieé sie czegos o sobie. Moze jednakrowniez tworzyé negatywne
uczucia i w niewielkim stopniu przyczyniac sie do poprawy skutecznosci dziatania.

Cwiczenie informacji zwrotnej:

Pomysl o ,niezapomnianym negatywnym doswiadczeniu z informacja zwrotng”, kiedy
przyczynita sie ona do wytworzenia w tobie negatywnych uczué. Nastepnie wykonaj ponizsze
polecenia:

1. Opisz, co w informacji zwrotnej przyczynito sie do powstania tak negatywnego efektu.
2. Czy prosites o informacje zwrotng, czy zostata ona narzucona?
3. Jaki miata wptyw na twoje uczucia i pézniejszq skutecznos¢ dziatania?

Teraz przypomnij sobie moment, w ktérym informacja zwrotna byta pozytywna i podniosta
twoj poziom samooceny i motywacji. Nastepnie odpowiedz:

1. Co w informacji zwrotnej przyczynito sie do powstania tak negatywnego efektu?
2. Czy prosites o informacje zwrotng, czy zostata ona narzucona?

3. Jaki miata wptyw na twoje uczucia i pézniejszq skutecznos¢ dziatania?
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7.3 EFEKTYWNA INFORMACJA ZWROTNA

Doswiadczenie wskazuje, ze informacja zwrotna jest najskuteczniejsza, kiedy ma nastepujace
charakterystyki:

1. Efektywna informacja jest opisowa, nie oceniajaca czy osadzajaca

Efektywna informacja zwrotna uwzglednia opis uczué, jakie wzbudzito w nas czyjes
zachowanie. Kiedy udzielamy informacji opisowej, naszym zamiarem jest przekazanie
innym, czego dosSwiadczamy. Udzielajac informacji oceniajacej mamy na celu osadzanie
osoby, albo przedstawienie wartosciujacej oceny jakosci jej zachowania.

2. Efektywna informacja zwrotna jest raczej konkretna niz ogélna.

Stuchanie, ze jest sie osobg emocjonalng lub apatyczna, nieracjonalng lub chtodna,
drazliwg lub nieczuta nie jest zwykle zbyt pomocne. Tego rodzaju charakterystyki sa na
tyle ogblne, ze nie trzeba dobrego obserwatora, by sformutowac wniosek, w ktérym bytoby
ziarnko prawdy. Wprawdzie te charakterystyki sa tak ogélne, ze moga by¢ ,,prawdziwe”,
ale opisuja osobe na tak ogélnym i abstrakcyjnym poziomi, ze nie maja bezposredniego
praktycznego zastosowania.

3. Efektywna informacja zwrotna bierze pod uwage potrzeby nadawcy i odbiorcy

Ogélnie rzecz biorac, informacja zwrotna obliczona na wytadowanie wtasnych emocji
nie jest konstruktywna ani skuteczna. Jest tak dlatego, ze nie bierze pod uwage emocji
innych ludzi. Ze wzgledu na to bywa destrukcyjna badz bolesna; odcina i drastycznie
ogranicza komunikacje, nie przekazuje innym niczego uzytecznego.

Informacja zwrotna zorientowana wytacznie na wytadowanie emocji moze byé¢ czasem
usprawiedliwiona w sytuacji samoobrony przed wrogim, pogardliwym, wprawiajacym
w zaktopotanie, nekajacym lub budzacym lek atakiem stownym.

4. Efektywna informacja zwrotna powinna byc skierowana na zachowania odbiorcy,
w ktorych istnieje mozliwos¢ zmiany.

Informacja ze jest sie osoba dominujaca lub wycofang, frustrujaca lub zabawna,
zablokowang lub pomocng moze nie dostarczaé¢ zadnych poszlak pozwalajacych na
zmiane zachowania. Jezeli czujesz, ze kto$ jest dominujacy, albo prébuje zdominowaé
grupe, sposobem wskazania pozadanego kierunku bedzie informacja ukierunkowana na
konkretne, modyfikowalne zachowanie. Na przyktad:

“Jezeli chcesz, bym nadgqzat za twojq linig rozumowania albo rozumiat jak sie naprawde
czujesz, to mysle, ze pomogtoby mi, gdybys skrécit swoje wypowiedzi i dat mi szanse
zadawania pytan, gdy czegos nie rozumiem.”
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7.4 JAK DOBRZE DAWAC INFORMACJE ZWROTNA

By informacja zwrotna byta przydatna:

A. Osoba musi rozumie¢ informacje.
B. Osoba musi by¢ w stanie przyjac informacje.
C. Osoba musi by¢ w stanie wykorzysta¢ te informacje.

Jak skutecznie dawac informacje zwrotna - 10 gtownych “powinnosci” coacha:
1. Prezentuj sposdb odbioru, reakcje i opinie tylko tym, czym sg, nie jako fakty

2. Informacja zwrotna powinna odnosi¢ sie do okreslonych dziatan, zachowan czy ich
wynikéw, nie do jednostki samej w sobie

3. Informacjazwrotnapowinnaby¢wyrazanaw postacispecyficznych, obserwowalnych
zachowan (nie ogodlnych)

4. Jesliinformacja zwrotna musi by¢ wartosciujgca (a nie opisowa) powinna by¢ wyrazana
w okreSlonych terminach, zgodnych z wczesniej ustalonymi kryteriami

5. Informacja zwrotna dotyczaca prezentowania sie osoby powinna zawieraé przyktady
tego, jakie sa “wysokie” i “niskie” obszary tej prezentacji jak i konkretnych zachowan,
ktore powinny przyczyniac sie do zwiekszania lub ograniczania efektywnosci

6. Podczas dyskusji nad obszarami problemowymi (gdy ustanawiane sg okreSlone
procedury czy rozwigzania) sugestie powinny by¢ podawane w celu poprawienia
prezentowania sie osoby

7. Informacja zwrotna powinna unika¢ wzbudzania emocji (np. ,,obcigzajace” okreslenia
wzbudzaja postawe obronna)

8. Informacja zwrotna powinna dotyczy¢ rzeczy, ktére osoba jest w stanie kontrolowa¢
9. Jesli zostanie wzbudzona reakcja emocjonalna lub obronna, nalezy radzi¢ sobie
z nig taka jaka jest, zamiast sie spiera¢ czy probowac przekonywaé w sposéb logiczny czy

opierajac sie na faktach

10. Informacja zwrotna powinna by¢ udzielana w taki sposéb, by pokazaé¢ akceptacje
odbiorcy jako wartosciowej osoby i kogo$, kto ma prawo by¢ odmienny
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7.5 PRZEKAZYWANIE PRZYDATNE) INFORMAC)I ZWROTNE)

Dobrze jest wspoméc klienta w sztuce proszenia o informacje zwrotng i zgtebianiu jej.
Oto niektére pomysty ktérymi mozesz podzieli¢ sie za swoim klientem, jako uzytecznymi
sposobami sprawdzania prawdziwosci tego, jak ludzie go widza.

1. Pytaj ludzi neutralnych. Nie pytaj tych emocjonalnie zaangazowanych w relacje z
toba. Nie pytaj ludzi, ktérzy moga chcie¢ cie ukarac.

2. Osiagaj konsensus. Potrzebujesz trzech lub wiecej alternatyw zeby nauczyé¢ sie
dlaczego inni ludzie widzga rzeczy inacze;j.

3. Sprawdzaj logicznos¢. Czy oni wszyscy zawsze widza rzeczy w ten sposéb? Jesli nie
zwrd¢ uwage na brak logiki. Sprobuj dowiedziec sie dlaczego wystepuje ta nielogicznosc.
Czy réznice maja zrédto w relacjach z kazda osoba? Lub czy pochodza one ze sposobu w
jaki inni ludzie postrzegaja rzeczywistos¢?

4. Wyszukaj réznice pomiedzy twoja percepcja, a percepcja innych ludzi. Jezeli ludzie
postrzegaja cie odmiennie od tego, jak ty siebie postrzegasz, zapytaj ich, aby powiedzieli
wiecej. W ten sposdb nauczysz sie wiecej o sobie i innych.

5. Nie kt6¢ sie. Nie wazne co mdwig ludzie, nie sprzeczaj sie i nie broh. To zniszczy
informacje zwrotna, ktérej potrzebujesz.

6. Przywitaj zmiany jako szanse nauczenia sie czegos, nawet jesli jest to tylko odmienny
od twojego punktu widzenia.

7. Powiedz “Dziekuje” i pomysl tak. Oni ci pomagaja. Jesli nie okazesz uznania za pomoc,
nastepnym razem moga nie odpowiedziec.

8. Szukaj elastycznosci bardziej niz kategorycznosci. Kiedy zauwazysz drobne roznice,
prawdopodobnie obie wersje sg czeSciowo poprawne.

9. Przyjrzyj sie blizej swoim uczuciom i zwr6¢ uwage, czy przenosisz je na dziatanie.
Uczucia nie s3 dziataniami, wiec nie s3 rzeczywiste dla innych ludzi. Na przyktad
mozesz odczuwaé mitos¢ do bliskiej ci osoby, ale dopdki jej nie okazesz, nie bedziesz
rzeczywisty.
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7.6 JAK PRZYJMOWAC INFORMACJE ZWROTNA

(=Y
.

Stuchaj uwaznie.

2. Nie przechodz do defensywy — zakoduj sobie zaistniate nieporozumienie.
3. Parafrazuj to, co ustyszates, aby sprawdzi¢ czy dobrze to zrozumiates
4

Zadawaj pytania o wyjasnienie i podanie przyktadow jesli nie jesteS czegos pewien.
Sparafrazuj to jeszcze raz.

5. Starannie oceniaj adekwatnos¢ i potencjalng wartosé, tego, co ustyszates.

6. Zbieraj dodatkowe informacje od innych ludzi lub obserwuj swoje wtasne zachowanie
i reakcje jakie ono wzbudza wsréd innych

7. Nie reaguj zbyt mocno na informacje zwrotne. Wprowadz sugerowane modyfikacje i
obserwuj rezultaty.
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7.7 PARADOKS NEGATYWNE) INFORMAC)I ZWROTNE)

Dajac informacje zwrotng, jako coach zobowigzujesz sie do ,,rzeczywistosci”, ze jest ona takze
o tobie. Obserwuj uwaznie twoje wypowiedzi. Jezeli ty wraz z twoim Klientem udzielacie
sobie nawzajem informacji zwrotnej, ta druga grupa idei jest warta zbadania

O Mozemy tatwo uwierzyé, ze nasze zachowanie prowokuje zachowanie kogos
innego.

O Zaktadamy z gory, ze informacja zwrotna ma stuzy¢ wytacznie odbiorcy.

O Wierzymy, ze ludzie zmieniajg swoje zachowanie wytacznie na wskutek otrzymanych
wiadomosci.

O Straszymy ludzi swoimi negatywnymi uczuciami lub utrata mitosci.

O Nie zdajemy sobie sprawy, ze negatywne informacje zwrotne bardziej sktaniajg nas
do podtrzymywania zobowigzan danej relacji niz pozytywne informacje zwrotne.

O Nie uswiadamiamy sobie zachodzacych proceséw projekcji i przeniesienia.

O Wierzymy w uczenie sie ,,za jednym przysiadem”

O Zapominamy, ze kazde zachowanie jest wzgledne i uwarunkowane sytuacyjnie.
O Pomijamy znaczenie nieuswiadomionych przyczyn zachowania

O Przewidujemy, ze druga osoba sie zmieni.

O Inwestujemy w to, zeby druga osoba sie zmienita.

O Nie udaje nam sie rozpozna¢, ze negatywna informacja zwrotna moze dotyczy¢ czegos
w co odbiorca zainwestowat i nie chce tego zmieniac

O Nie zdajemy sobie sprawy, ze zachowania s3 potaczone i ze powierzchowna zmiana
moze wymagac znacznie gtebszej zmiany, a osoba moze nie by¢ na nig gotowa

O Nie zdajemy sobie sprawy, ze najwazniejszg osobg stuchajaca naszej informacji
zwrotnej mozemy byé my sami

O Postrzegamy innych ludzi jako madrych, gdy ich informacja zwrotna odpowiada
naszemu wtasnemu postrzeganiu

O JesteSmy nieSwiadomi naszych niedoskonatosci
O Informacja zwrotna duzo czesciej odpowiada na potrzeby nadawcy niz odbiorcy
O Informacja zwrotna duzo czesciej opisuje nadawca a nie odbiorce

O Najmniej istotna osoba ma sktonnosci do dostarczania informacji zwrotnej duzo
czesciej (nawet twéj najlepszy przyjaciel ci nie powie)

O Negatywna informacja zwrotna oddaje nadawce znacznie gtebiej niz pozytywna
informacja zwrotna
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O Czesto informacja zwrotna raczej ogranicza niz wzmacnia rozwoj

O Informacja zwrotna jest przekazywana w sposéb niezamierzony (czesto niewerbalnie) duzo
czesciej niz intencjonalnie

O Odbiorca w wiekszym stopni niz nadawca wptywa na zawartos¢ informacji zwrotnej

O Gdy dostarcza sie nowych umiejetnosci, otrzymuje sie negatywnga informacje zwrotng na
ich temat

O Generalnie informacja zwrotna nie powoduje zmiany.

O Im bardziej wazna jest tres¢ i im bardziej w centrum znajduje sie nadawca, tym bardziej
unikamy dawania informacji zwrotnej

O Im bardziej ktos deklaruje otwartos¢ tym bardziej prawdopodobne jest, ze bedzie zraniony,
zniszczony lub zalezny

O Informacja zwrotna czesto przychodzi jako mato oczekiwana i w najmniej pomysinych
okolicznosciach

O Wychwytywanie i porzadkowanie okazuja sie wazniejsze w udzielaniu informacji zwrotnej
niz dawanie poczucia harmonii akceptacji

O Informacja zwrotna czesto sktania do konformizmu i redukuje kreatywnosé
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7.8 JAK UZYWAC SWOJEGO GtOSU COACHA ABY UZYSKIWAC NAJLEPSZE
EFEKTY

Poszerzanie swoich mozliwosci gtosowych:
O Méw jasno

O Rozwijaj w sobie umiejetnos¢ dopasowywania sie do natezenia gtosu drugiej osoby,
do jej tonu, tempa i tembru. W tym celu musisz wyksztatci¢ w sobie zdolnosci
modulowania swojego gtosu.

O Dbaj o utrzymanie szerokiego spectrum barwy i natezenia swojego gtosu: od gtosnego
do cichego, od szybkiego do wolnego, od wysokiego do niskiego.

O Jesli moéwisz cos w hatasliwym otoczeniu, przeciwstaw mu sie uzywajac dla odmiany
tonu tagodniejszego, wolniejszego i gtebszego.

Uzycie pozytywnych sugestii:

“Poza Swiadomy umyst” nie odpowiada na negatywny przekaz poniewaz specjalizuje sie
w wizualizowaniu celu. Kiedy ktos ustyszy “Nie réb tak i tak” nieSwiadomy umyst styszy
tylko “Réb tak i tak”. (Zeby zademonstrowaé te regute poinstruuj siebie lub kogo$ innego,
zeby wyobrazit sobie odbijanie czerwonej pitki). Tak wiec mozliwe jest doprowadzi¢ kogos
do zbudowania wyobrazenie, ktére chcemy pod pozorem powiedzenia mu zeby nie robit
wtasdnie tej rzeczy. Na przyktad “nie dowiaduj sie jak mozesz nauczy¢ sie robi¢ to dobrze”
W podobny sposéb mozliwe jest beztrosko zasugerowaé komus zeby zrobit co$, co nie chcesz,
zeby robit. Przyktadem jest powiedzenie dziecku “nie ubrudz sie”

USwiadom sobie ukryte sugestie w codziennym zyciu, takie, jak te w konwersacjach,
piosenkach, materiatach pisanych i reklamach. To pomoze ci sta¢ sie bardzo przejrzystym
i doktadnym w wiadomosciach przekazywanych klientowi. Zwracaj uwage na ukryta
manipulacje w codziennym zyciu, w trakcie rozméw, w piosenkach w tekstach pisanych,
w reklamach.

SZKOtA TRENEROW Wszechnicy UJ 89



CZESC VI THE ART & SCIENCE OF COACHING

7.10 CZTERY TWORCZE FUNKCJE TONOW

ST ng ko STRENLGHTE, RS DFPORTLINITIES & THEEATS,
mutch the: frameevorks of the Four Tones

Touanind
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7.11 CWICZENIE ROZROZNIANIA CZTERECH TONOW

Uzyj tych czterech coachingowych tonéw i potacz je z czterema funkcjami.
1. FUNKCJA MANIFESTACYJNA: TON WOJOWNIKA
O Taktyczny, sterujacy
O Krétki, jasny: przekazujacy instrukcje
2. FUNKCJA OBIECUJACA: TON MADREGO PRZYJACIELA
O Zacheca do wdziecznosci i wielkodusznosci w wybaczeniu
O Jednoczacy i ciepty, otwartosé
O Miekkos¢, czutosé w glosie
3. FUNKCJA PROSZACA: TON CZARODZIEJA
O Konspiracyjny, oznajmujacy.
O “Masz odpowiednie Srodki: teraz zajmijmy sie strategia...”
4. FUNKCJA AFIRMUJACA: TON STARCA WIZJONERA
O Zapewnienie o btogostawienstwie, modlitwie, nieustanny wzrost;

O “Jestes jednoscia i catoscia.”
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