Jak budowac pozytywne
relacje z innymi?
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JesteSmy istotami spotecznymi. Zyje-
9’ my wérod ludzi i dla ludzi. Umiejetnosc
budowania relacji z innymi jest jedna
z najwazniejszych zdolnosci, ktére majg
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Komunikacja interpersonalna to podejmowanie, w okreslonym
Carl Rogers kontekscie, wymiany werbalnych i pozawerbalnych sygnatéw,
w celu osiggniecia lepszego poziomu wspdtdziatania lub pogte-

99 biania wiezi miedzyludzkich.




komunikac]

Na czym poleda umiejetno$é komunikowania sie?
Umiejetnos¢ komunikacji jest jedna z podstawowych i naj-
wazniejszych zdolnosci osabistych. To dzieki niej wyrazasz
mysli, przekazujesz emacje, jak réwniez to ona wptywa na to,
czy i jak jestes rozumiany/odbierany, a to z kolei przektada sie
na jakosc relacji, ktore tgcza Cie z innymi ludzmi.
Podstawa budowy krotko- i dtugotrwatych relacji jest umie-
jetnosc¢ kamunikowania. Aby mowic o akcie komunikacyjnym
(dwustronnym), muszg zostac spetnione nastepujace warun-
ki:

informacja musi zostac przekazana w sposob zrozu-

miaty dla obu komunikujgcych sie stron,

wystapi skuteczny nosnik komunikatu,

przekaz nie zostanie znieksztatcony przez czynniki ze-

wnetrzne (tzw. szum),

informacja zostanie odebrana,

przekazana zostanie informacja zwrotna.

Ewentualne btedy i szumy w komunikacji sg podstawg wielu
nieporozumien i modg prowadzic¢ do konfliktdw. Warto wiec
inwestowac w nauke umiejetnosci przejrzystej i skutecznej
komunikacji, bo dobrze skonstruowana informacja, dopaso-
wana do odbiorcy i uwzgledniajaca konkretny kontekst, w ja-
kim sie znajduja partnerzy, pozwala tworzy¢ autentyczne re-
lacje formalne i nieformalne.

‘Worzenia
dobrych relacj

UFAJ | BADZ WARTY ZAUFANIA

Zaufanie to cecha, na ktorg trzeba sobie zapracowac
zarbwno w zwigzku, w rodzinie, w przyjazni, jak i rela-
cjach zawodowych. Zaufanie wymada duzo czasu, nawet
wiecej niz inne uczucia. Jest to z requty proces bardzo
intuicyjny. Komu zatem ufamy? Przede wszystkim tym,
ktérzy sa dla nas dobrzy, ktorzy nam pomadaja, na kto-
rych mozemy liczy¢, ktorzy nas nie zawiedli, z ktorymi
mozemy porozmawiac o wszystkim i o niczym i.. nigady
nas nie zdradzili (tu kazdy ma swojg definicje ,zdrady”).
Czy jestes wtasnie taki?



AKCEPTUJ I NIE PYTAJ DLACZEGO...

Wszyscy mamy zalety i wady. Wszyscy mamy mocne
i stabe strony. Jezeli akceptujemy drugg osobe takg, jakg
ona jest, mozemy sie do niej zblizy€ i pogtebic wzajem-
ne relacje. Proste i logiczne.

SZCZEROSC ZA SZCZEROSC

SzczerosE to ,9ra w otwarte karty”. Jezeli cos ci nie pa-
suje — powiedz to. Jezeli czedo$ oczekujesz — powiedz
to! Jezeli kto5 na kim ci zalezy, prosi cie o zdanie/opinie
— nie Sciemniaj. Usmiechanie sie do innych, a potem ob-
dadywanie, nie ma nic wspolnego ze szczeroscia, a stad
juz jest tylko krok do narastania wzajemnych pretens;ji
i smutnedo rozczarowania. Warto tez pamietac, ze przez
brak szczerosci ranimy nie tylko druga osabe, ale takze
i siebie — sam sobie odpowiedz, dlaczego tak sie dzieje...

B3dzZ sobg, méw szczerze co myslisz i czujesz, wtedy
Masz 5zanse na nawigzanie prawdziwej | dojrzatej wiezi
z drugim cztowiekiem. A jesli nadal boisz sie pokazac
autentycznedqo siebie, popracuj nad wzmacnieniem po-
czucia wtasnej wartosci.

NIE GRAJ
— AKTORSTWO ZOSTAW AKTOROM

Jak juz wiecie, kazdy z nas ,0dgrywa” na co dzien wie-
le rél — syna, meza, taty, zony, mamy, corki, student-
ki, studenta, koledi, przyjaciela, kierowcy, pasazera...
Mozna tak wymienia¢ w nieskofczonosé. Kazda z po-
wyzszych rél wymada pewnedo usankcjonowanego
w spoteczenstwie zachowania (to sg role spoteczne/
relacje spoteczne).

Jednakze, gdy podczas budowania psychologicz-
nych relacji rozpoczynajg sie gry i gierki, to trudno
bedzie mowic¢ o budowaniu bliskosci i formowaniu
autentycznych relacji. Manipulacja. Ktamstwo. Lawi-
rowanie. Niepokazywanie tego, kim i jaki naprawde
jestes... to jest stabe... i lepiej o tym wiedzie¢, zanim
zacznie sie jakiekolwiek takie ,zabawy” z drugim czto-
wiekiem. Dodam jeszcze, ze noszenie masek jest nie
tylko nie fair wobec innych, ale na co dzien jest bar-
dzo ucigzliwe.




WZAJEMNA ROZMOWA

Chciatoby sie powiedzie¢: ,porozmawiajmy o rozmowach”.
Na temat koniecznosci rozmowy w relacjach miedzy 0so-
bami mozna napisa¢ pokazny podrecznik. W czasach 160
znakowych smsow, jeszcze krotszych tweetdw i ulotnych
snapdw, rozmowa staje sie towarem deficytowym. A ko-
rzysci z roznowy sg ogromne, zaréwno emocjonalne, jak
i poznawcze. Do dzis mam przed oczami Swietny mural,
ktory subtelnie krzyczat: ,Nie rozmawiaj z nikim, bo jesz-
cze kogos poznasz”. Genialne...

WSPIERANIE SIEBIE W TRUDNYCH
CHWILACH

Mowi sie, ze zycie to ,nie jest bajka”. Cata prawda — wszy-
scy mamy lepsze i dorsze chwile. Czasami coS nam nie
wychaodzi. Czasami chorujemy. Czasami po prostu jest
nam Zle.. Wtasnie w takich kryzysowych momentach
mozna dowiedzie€ sie wiecej... 0 sobie (o innych tez, ale
gtownie o sobie), tj. czy umiem nawigzywac relacje, czy
nie. Jezeli znajdzie sie ktos, kto poda nam reke, to bedzie
dabry znak.

o
€ ToLERU)

Innos¢ jest fajna. Jak pisat ksigdz Twardowski: ,Gdyby
wszyscy mieli po cztery jabtka. Gdyby wszyscy byli silni
jak konie. Gdyby wszyscy byli jednakowo bezbronni w mi-
tosci. Nikt nikomu nie bytby potrzebny”. Cata prawda.

Kolor skory. Pochodzenie. Religia. Orientacja seksualna.
Utomnos¢ fizyczna. Zasobnos¢ portfela. Jakie to ma zna-
czenie? Zadne.

Ludzie sg rozni... — tak wtasnie jest i trzeba to tolerowac —
gtownie dla swojego zdrowia psychicznedo.

o . ..
€ NIECH ZVIE WOLNOSC

Nikt nie jest Twojg wtasnoscig. Zona. Maz. Dzieci. Part-
ner. Przyjaciel. Przyjacidotka. Koleda. Kolezanka. Mozna
wymienic tak wszystkich. Jesli kochasz, jesli szanujesz,
jesli chcesz budowac zdrowe relacje — daj drugiemu wol-
nos¢, daj mu zy€ po swojemu, jezeli wasza relacja ma byc
owocna. Wolnos¢ w relacjach jest bardzo wazna. Rob, co
chcesz... pod warunkiem, Ze nie zaburzasz wolnosci dru-
giego cztowieka.



POCZUCIE HUMORU PARTNEROW

Smiech to zdrowie. Smiech to naturalny wyzwalacz
dobrego samopoczucia. Wspdlne Smianie sie jest
Swietnym sposobem na utrwalanie relacji. A jezeli wa-
5ze poczucie humoru jest podobne — nigdy nie bedzie-
cie sie ze sobg nudzic.

WSPOLNE SPEDZANIE CZASU

Posiadanie wspolnych zainteresowan i wzajemne ko-
rzystanie z nich sg elementami, ktére umacnia relacje.
Zatem im wiecej was tgczy, tym lepiej. Nic dodac, nic
ujg€. Zagramy w planszowke?

IDZ NA KOMPROMIS

Trzymanie sie kurczowo swojego zdania tylko dla swo-
jego ,widzi misie”, ,bo ja tak chce” nie ma sensu. Sztu-
ka utrzymywanie dobrych relacji polega na odchodze-
niu od ,ja” i dochodzeniu do ,my”. MY znaczy wiecej
niz JA.

ZROZUMIENIE, A NIE OCENA

Lubisz by¢ oceniany? Zapewne nie. Zatem nie oceniaj
nikogo i nie uzywaj stow, ktore mogg byc atakujgce
lub godzace w jakis sposdb w poczucie wartosci dru-
giej osoby np.: Ty to jestes taki spoznialski”. Unikniesz
dzieki temu odwetu, konfliktu lub wycofania sie z re-
lacji. Zamiast tego zainteresuj sie: czy cos sie stato,
ze dzis /lub trzeci raz w tym tygodniu/sie spoznites?
GOy uzywasz stereotypdw, utrudniasz ksztattowanie
relacji. Oceny/Uproszczenia krzywdzg, paradoksalnie
nawet te ,pozytywne”. Warto pamietac, ze szczere
zainteresowanie kims otwiera ludzi na siebie i umoz-
liwia tworzenie sie relacji. Jezeli chcesz wyrazi¢ swoje
zdenerwowanie owym ,sp6znieniem”, powiedz: ,Nie
lubie, jak sie spdzniasz”... 0 uzywaniu pierwszej 0soby
w komunikacji bedzie za chwile.

MOW ZE SWOJEJ PERSPEKTYWY

Warto Swiadomie ksztattowac swoje dobre nawyki
komunikacyjne. Jednym z nich jest tzw. ,komunikat
typu JA”. Dzieki takiej formie bedziesz mdgt odnosic
sie do zaistniatych faktéw, wyrazac¢ swoje odczucia
w zwigzku z t3 sytuacjg oraz prosbe lub propozycje
rozwigzania bez ocenienia drugiej 0soby.




EMPATIA RULEZ

Jezeli potrafimy wczu€ sie w odczucia drugiej strony. i zro-
zumiec je, mozemy byc¢ silnym wsparciem w kazdej sy-
tuacji. Czy nie o to chodzi w relacjach, by by¢ obecnym
wtasnie wtedy, kiedy Cie inni najbardziej potrzebujg?

(
€ NA DOBRE I JESZCZE LEPSZE...

Oczywiscie nie jest sztuka tworzy¢ dobre relacje, gdy
wszystko sie uktada, jest zdrowie, urada, pienigdze itd.

Warto wiedzieé: Empatia jest to zdolno¢ do odczuwania standw psychicznych dru- Sztuka jest byé ZAWSZE. Ktdtnie, nieporozumienia,
giedo cztowieka, umiejetnos¢ wczucia sie w sytuacje innej osoby. Empatia to row- PR - Loein S

niez tatwos¢ odczytywania i rozumienia nastroju innych ludzi. Empatia obok aser- rozrjlc_e. zdan Zdarzaﬁ ole Je(‘jﬁ\/‘r'n rzadziej, |r'1n\/.m
tywnosci jest drugim najwazniejszym elementem tzw. inteligencji emocjonalnej. czesciej, ale bycie razem (odroznij od: obok siebie)

wyroznia te relacje, ktore charakteryzuje dojrzatosc.
JeZeli w obliczu probleméw, jeden z partnerdw relacji
(matzonek, bliski, przyjaciel) wycofuje sie, to taka rela-
Cja opiera sie na kruchych podstawach i nie przetrwa
proby czasu.

Kluczem do bycia empatycznym jest rozumienie siebie
i umiejetnos¢ rozpoznania i okreSlenia wtasnych emo-
cji. Braki w tym obszarze prowadza do problemow z ko-
munikowaniem sie z otaczeniem na wielu poziomach,
np. o0soby z niskg empatycznoscig nie potrafig czesto
nawigzywac partnerskich relacji z innymi ludzmi i albo
przyjmujg wobec nich postawe wtadczg, albo odwrotnie,
sg przesadnie ulegte i wycofane. W psychologii istnieje
nawet nazwa definiujgca kogos, kto jest emogjonalnym
analfabetg i nie uswiadamia sobie swoich emocji. Taka
0sobe okresla sie mianem aleksytymika.

Do ¢wiczenia empatii polecam rozmowy z przyjaciotmi
i trenowanie naprawde intensywnego, aktywnego stu-
chania oraz oczywiscie coaching osobisty i warsztaty
rozwojowe.




INTYMNOSC | BLISKOSC

Jezeli zyjesz w zwigzku, to bliskos¢ i intymnos¢ to
dla was normalnosc. Jezeli tej intymnosci brakuje,
Zwigzek staje sie jatowy i wyczerpuje sie wzajemnie
taczace uczucie. Partnerzy, ktorych taczy intymnos¢
sg Swiadomi swoich wtasnych potrzeb oraz potrzeb
i oczekiwan partnera. S3 takze gotowi je respekto-
wac i zaspokajac. To daje fundamenty na stworzenie
silnego zwigzku, petnego wzajemnej mitosci i szcze-
Scia. Oprocz samej intymnosci, znaczenie ma row-
niez namietnos¢ — to dzieki niej relacja kolezenska/
przyjacielska zamienia sie w mitosc.

Naturalne jest po wielu latach wspélnego bycia ra-
zem, ze poczatkowa silna namietnos¢ i fascynacja
ulegajg stopniowemu zmniejszeniu. Jednak wazne
jest, aby nie zanikneta zupetnie i uzupetniata funda-
menty, na ktorych powstat zwigzek.

<&
’ BO DO TANGA TRZEBA DWOJGA

Budowanie zdrowej relacji wymada zaandazowa-
nia dwoch stron. Jezeli tak sie dzieje, mozna mowic
o fajnej, pozytywnej relacji. Bez zaangazowania, pod-
trzymywania wiezi, aktywnosci na rzecz wspolnego
daobra, relacja staje sie niekompletna.

Jezeli jesteS w zwigzku partnerskim, fajnie by byto,
gdyby Twaj partner byt tez Twoim przyjacielem. Je-
zelitaczy was tylko i az przyjazn, wspblne spedzanie
czasu oraz bycie wtedy, kiedy potrzeba - to macie so-
lidne podwaliny dtugotrwatej relacji.

Nie wystarczy tylko kochaé, ale nalezy rowniez ak-
ceptowaC partnera, przyjazni¢ sie z nim. Dojrzaty,
kompletny zwigzek musi w sobie zawierac elementy
przyjazni, co sprawia, ze tgczace partnerbw uczucie
staje sie jeszcze silniejsze i bardziej petne.




NAUCZ SIE AKTYWNEGO StUCHANIA

Jest takie fajne powiedzenie: ,B6g dat nam dwaoje uszu
i jedne wsta — nie sgdzisz, ze chciat nam przez to cos
dac do zrozumienia?” | rzeczywiscie, umiejetnos¢ stu-
chania jest pierwszg umiejetnoscia, ktorej warto sie
uczyc€. Styszenie a stuchanie to dwie rézne rzeczy. ,Sty-
sze€” oznacza pasywnosE. Stuchanie oznacza ,aktyw-
nos¢”. Stuchanie aktywne to skupianie uwagi na part-
nerze/rozmawcy po to, aby naprawde zrozumiec, co ten
chce Ci przekazac.

W tym czasie nie przerywaj (komentarzami typu ,tak,
ale..”), powstrzymaj sie od wtasnych 0sgdow i wypowie-
dzi, a szczegblnie od dobrych rad. Dodatkowo sprawdz,
czy dobrze sie zrozumieliscie poprzez parafraze, np. ,Je-
5li dobrze Cie rozumiem, to...", ,Czy to co mowisz ozna-
cza, ze..". Taki sposdb prowadzenia rozmowy pozwala
wytworzy€ poczucie akceptacji, wzajemnedo zaufania
i zrozumienia oraz unikng¢ nieporozumien podczas bu-
dowania kazdej relacji — prywatnej czy zawodowe).

‘g .
Y BADZ KONKRETNY W KOMUNIKACJI

OO OO OO OO OO

Nie czarujemy sie —nie ma mozliwosci, zeby ktos czytat
nam w myslach. Jednym z wiekszych mitow jest mysle-
nie: ,jesli komus na mnie zalezy, to powinien sie do-
myslic”. Nic bardziej mylnego. Jezeli zatem chcesz byc
dobrze zrozumiany, to jasno, rzeczowo i jednoznacznie
wyrazaj to, co chcesz powiedziec.

S .
€' NIEBADZ EGOISTA

/ postawg egoistyczng mamy do czynienia, gdy sku-
piasz sie wytgcznie na sobie i nie zwracasz uwagi na
potrzeby partnera, przyjaciotki, kolegi/kolezanki z uczel-
ni czy wspotpracownika. Egoizm nie moze byc zdrowy.
Zupetnie inaczej jest, gdy dbamy o swoje potrzeby,
uwzdledniajac potrzeby i dobro innych o0sob.




DOBRO WSPOLNE i
| WSPOLODPOWIEDZIALNOSC

OOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOOODO

Kiedy juz umiesz otwarcie i szczerze wyrazac siebie w re-
lacjach i kiedy potrafisz wznies¢ sie ponad wtasne po-
trzeby (i mySlenie o sobie jako 0 najwazniejszej personie
na Swiecie), widzie€ i respektowac potrzeby innych ludzi,
wtedy mozesz zobaczyC, ze JA T TY tworzy MY, czyli rela-
cje/zwiazek. | z tej perspektywy warto dbac o relacje, jak
0 €05, co jest nasze wspolne. Nie jest bardziej twoje lub
bardziej moje, jest nasze.

(]
€ WvYZNACZAJ GRANICE

Bycie w relacji oznacza tez stawianie granic. Pomimo
budowania zwigzku/przyjazni/zespotu nadal jestesmy
odrebnymi 0sobami i prawo do samostanowienia 0 so-
bie. Mamy rozne tozsamosci, rozne osobowosci, rézne
charaktery, rozne podlady, rézne potrzeby itd. Stawianie
dranic daje szanse na wypracowanie rozwigzan dobrych
dla wszystkich stron relacji. Zatem Smiato eksploruj i ko-
munikuj swoje granice, stuchaj i szanuj granice innych,
a potem ustalaj rozwigzania w rozmowie/dialogu/nego-
cjacjach/kompromisach.

PRACUJ NAD SOBA
ZAWSZE

Praca nad soba nie jest ani tatwa, ani krotkotrwata. Ge-
neralnie jest to proces, ktory bedzie trwac cate zycie. Nie
kazdy nabyt umiejetnoS¢ budowania relacji/tworzenia
w domu rodzinnym. Tylko niektorzy z nas biorg udziat
w warsztatach umiejetnosci komunikowania sie, negocja-
cji, asertywnosci itd. Teraz, gdy juz wiesz, jakie sg najwaz-
niejsze cechy i umiejetnosci dabrych i zdrowych relacji,
zastanow sie, co mozesz zrobic, aby takie relacje budo-
wac? Proponuje zacza€ od siebie. Spojrz na siebie przez
pryzmat tych pieciu punktow i zadaj sobie pytania:

Co mode zrobic lepigj ?

Co chce przestac robic ?

Nad czym chce popracowac w pierwszej kolejnosci?
Co konkretnie mode zaczac robic juz od dzis, aby
budowac zdrowsze relacje?

Koniecznie zapisz te odpowiedzi na kartce i dziataj | Juz od
dzis. Pamietaj, innych nie mozesz zmienic, ale siebie — jak
najbardziej. Paradoksalnie, zmieniajgc siebie, zmienia sie
relacja, bo przeciez jestes jej czescig. A to czesto pocia-
da za soba zmiane u innych o0sob. To oznacza, ze kiedy
Ty sie zmieniasz, caty Swiat sie zmienia. TY STAJESZ SIE
ZMIANA.




UmiejetnoS¢ aktywnego stuchania sprzyja porozumieniu
i poprawnej komunikacji podczas budowania relacji z drugim
cztowiekiem. Rozr6zniamy dwa rodzaje stuchania: pasywne
(styszenie) i aktywne. Stuchanie pasywne (styszenie) poleda
na biernym odbieraniu wszystkiego, co dociera do naszych
uszu. Co charakterystyczne, stuchacz nie zdradza zadnej re-
akcji na ustyszane stowa. Inaczej jest w przypadku stuchania
aktywnego, gdzie owa aktywnos¢ oznacza okazywanie roz-
mowcy, ze sie go stucha uwaznie. W tym celu wykarzystuje
sie sygnaty, zarowno werbalne, jak i niewerbalne.

Umiejetnos¢ aktywnego stuchania jest bardzo istotna, gdyz
zwykte rejestrowanie tedo, co rozmowca nam przekazuje, nie
wystarcza. Czesto konieczne jest zachecenie mdwigcedo do
kontynuowania wypowiedzi, upewnienie 4o, ze jest stuchany
i utatwienie mu skonkretyzowania mysli.

Stuchanie aktywne pomadga pobudzac za-
interesowanie tego, kto mowi (angazuje 4o)
i pozwala na unikniecie nieporozumien. In-
nymi stowy, minimalizuje mozliwos¢ wysta-
pienia problemow we wzajemnym zrozumie-
niu. Aktywne stuchanie pomaga w zdobyciu
informacji, ktére pozwolg nam pokierowac
rozmowg i wytworzy¢ jak najbardziej opty-
malny (tj. korzystny dla obu stron) uktad
koncowy. Jest to jednak nie tylko ,pompa
informacji”. Wptywa tez bardzo skutecznie
i pozytywnie na samopoczucie mowigcedo
oraz na jego emacje. Wytworzone przez ak-
tywnie stuchajacego poczucie zrozumienia
oraz — ponad wszystko — chec zrozumienia
sprawia, ze mowigcy nabiera do niedo za-
ufania — ,dobrze mu sie z nami rozmawia”.
Sktonny jest wiec do udzielenia szerszych
informacji, a to wtasnie — maksymalna ilos¢
ujawnionych informacji — jest podstawg do
wytworzenia korzystnego uktadu. Elementy
aktywnego stuchania dziela sie na niewer-
balne i werbalne.




umiejetnosci

1 . KONTAKT WZROKOWY

Kontakt wzrokowy jest podstawowym elementem
aktywnego stuchania. Jest silnym bodzcem — sy-
gnatem wysytanym w strone mowigcedo. Ten sy-
gnat wystany z twojej strony znaczy dla niego: ,,0to
050ba, ktora cie stucha, dla ktorej to co mdwisz, ma
duze znaczenie”. Kontakt wzrokowy pozwala tak-
ze stuchajgcemu zauwazyC niewerbalne sygnaty
wysytane przez mowigcedo, majace na celu pad-
kreSlenie jego wypowiedzi. Kontakt wzrokowy to
patrzenie na mowigcedo, kierowanie na niego swo-
jego wzroku w taktowny sposob (uporczywe wpa-
trywanie sie w oczy non-stop moze byc irytujace
i wrecz blokowac do).

2 . POSTAWA CIAtA

Wtasciwa postawa ciata (tutowia) stuchacza
moze roéwniez stanowi€ zrodto zachety. Jest
typowym przyktadem sygnatu wysytanego,
odbieranedqo, przetwarzanego i interpretowa-
nego nieSwiadomie. Witasciwa postawa stu-
chacza dziata na madwigcedo motywujaca.
Maowigcy ,widzac”, ze jest stuchany, chetniej
udziela informacji, a na tym wtasnie ci prze-
ciez zalezy. Witasciwa postawa ciata przy
stuchaniu to postawa lekko nachylona w kie-
runku mowigcedo (stad wyrazenie: ,nastawic,
naktoni¢ ucha”). Rece nie powinny byc¢ zato-
zone, a dtonie mogga spokojnie spoczywac na
stole. Do rozmowy warto zasiadac przy dwoch
prastopadtych brzegach stotu. Jest to pozycja
partnerska, ktora sprzyja réwniez natural-
nemu — niewymuszonemu, swobodnemu —
utrzymywaniu kontaktu wzrokowego.




?). POTAKIWANIE

Potakiwanie ma niezwykle stymulujgcy charakter.
Skinienia gtowa oraz wtrgcenia typu: ,uhm”, ,aha”,
tak, tak” itp. wskazuja na to, ze podazamy w 5lad
za wypowiedzig i wptywajg bardzo zachecajgco na
mowigcego. W bardzo wyrazisty sposob dowodza
zaangazowania stuchacza w rozmowe i stanowig

najprostszy sposob zbierania informadji.

Warto wiedzie¢: Badania dowodza, Ze umiejetne stosowa-
nie zaledwie tych trzech, wyzej wymienionych umiejetno-
5ci, jest w stanie dostarczy¢ o 30-40% wiecej informacji!

4 . ZASADA 4 SEKUND

Podczas rozmowy warto byc cierpliwym. Pozwala
to mowigcemu na pouktadanie mysli, a ponadto
uspokaja rozmowe. Niestety, wiekszo5¢ z nas trak-
tuje kazdg pauze w rozmowie jako okazje, by wtra-
Ci¢ cos od siebie. Oczywiscie przerywa to tok mysli
mowigcedo i w efekcie dziata jak blokada infor-
macji. Dlatego nalezy starac sie da¢ mowigcemu
czas na dokonczenie wypowiedzi. Celowe jest do-
puszczanie do kratkich, kilkusekundowych przerw.
Napiecie powstate dzieki chwili ciszy w potgczeniu
7 potakiwaniem bardzo skutecznie zacheca roz-
mowce do uzupetnienia informacji.

umiejetnosci

PYTANIA

ROzne sg rodzaje pytan. Rozne s3a tez ich funkcje.
Jakos¢ otrzymanej odpowiedzi zalezy od rodzaju za-
danego pytania.

Pytania w réznym stopniu okreslaja jakos¢ odpo-
wiedzi. S pytania odraniczajgce mozliwosS¢ od-
powiedzi. Pytania nieograniczajgce pozostawiajg
rozmowcy nieskrepowane pole odpowiedzi i zapew-
niajg stuchaczowi niezasugerowang informacje naj-
wyzszej jakosci.

Pytania ograniczajace nazywane sg zamknietymi
(lub ogblnymi). W polskim jezyku charakterystycz-
ne jest dla nich stéwka ,CZY”. Najczesciej przybiera-
ja nastepujgce formy:




PYTANIA ZAMKNIETE:

1. Wymagajgce odpowiedzi TAK lub NIE: (np.: ,Czy napijesz
sie kawy?”)
2. Wymagajace wyboru CZY/CZY (np. ,Napijesz sie kawy czy
herbaty?”)

Poniewaz pytania zamkniete ograniczajg mozliwos¢ odpo-
wiedzi, nie pozwalajg stuchaczowi na uzyskanie wszelkich
potrzebnych informacji. Pozyskanie wtasciwych informadji
przy uzyciu tedo typu pytan wymada duzo czasu i z gory
sugeruje zaktadang odpowiedz. Pozyskanie informacji moze
by¢ tu w ogdle utrudnione, gdyz takie pytania zniechecaja
rozmowce. Dlatedo tez pytania zamkniete nie powinny byc
zadawane w celu uzyskania informacji — wtedy zdecydowa-
nie lepiej zadawac pytania otwarte. Pytania zamkniete z po-
wodzeniem mozna stosowa w celu sprawdzenia, potwier-
dzenia uzyskanej informacji, badz uzyskania zobowigzania
klienta, gdyz wymadajg one zdecydowanej odpowiedzi.

PYTANIA OTWARTE:

Pytania otwarte pozwalajg rozmowcy udzielic informadji,
ktére on sam uwaza za najbardziej istotne. Nie zawezajg 00d-
powiedzi tak, jak pytania zamkniete i nie sugeruja, co pyta-
jacy ma na mysli. Pytania otwarte zaczynajg sie 0d stow: co,
jak, kto, gdzie, kiedy, ile, w jaki sposab itd.

PARAFRAZA

Krotkie podsumowywanie — parafrazowanie — fragmen-
tow wypowiedzi rozmowcy jest technikg nieco trudniej-
573, ale za to bardzo skuteczng. Parafrazowanie wypo-
wiedzi to jakby ,recykling” stow i opinii, powtorzenie
ich witasnymi stowami. Parafraza moze by¢ uzywana
czesto, pod warunkiem przestrzegania pewnych zasad.
Funkcje podsumowywania — parafrazy:
[Vl silnie zacheca rozmowce do udzielenia szerszej in-

formacji,

umozliwia sprawdzenie ustyszanej tresci i ujawnia

ewentualne nieporozumienia,

pomaga utozy¢ przeptyw informacji,

utrzymuje rozmowce w temacie.

Skuteczne podsumowywanie — parafraza:
wypowiedziane jest wtasnymi stowami,
jest obiektywne (nie wyraza emaocji ani opinii podsu-
mowujacedo),
jest krotkie, rzeczowe,
dotyczy albo tresci, albo emocji zawartej w wypo-
wiedzi.
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Opracowanie merytoryczne:

KRZYSZTOF KUBIAK

EKSPERT, NAUCZYCIEL AKADEMICKI
DR NAUK SPOtECZNYCH W ZAKRESIE SOCJOLOGII

Zawodowo specjalizuje sie w kreacji efektywnej komunikacji, copywritingu i socjo-
technikach. Tworzy wartosciowy content nie tylko dla firm i instytucji panstwowych,
ale rowniez dla fundacji i stowarzyszen. Autor wielu publikacji o tematyce spotecznej.
Przez wiele lat wspierat rozw6j dzieci i mtodziezy, dziatajac na rzecz Caritas oraz Towa-
rzystwa Przyjaciét Dzieci. Prywatnie szczeSliwy maz i ,0jciec na etacie”.
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