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1. Dlaczego warto doskonali¢ swojg komunikacje?

Powoddéw do zaangazowania do doskonalenia umiejetnosci interpersonalnych
jest tyle... ile samych aktywnych senioréw © Sami wiecie co Was motywuje i na
czym Wam zalezy. Inni nie tylko nie muszg, ale i nie powinni Wam tego narzucac.
Moze jednak znajdziecie wsrdd ponizszych powodoéw co$ dla Was waznego?

moge moge
nauczyc sie ciekawiej
czegos nowego spedzac czas
i przydatnego wolny

moge moge wiecej moge by¢ mniej
skuteczniej wywalczyc dla zestresowanym
realizowac siebie i swoich w formalnych
swoje plany bliskich sytuacjach

moge czuc sie
komfortowo

wypowiadajac
sie na forum

moge miec
wiecej
znajomych

Kto$ moze powiedzied: , juz taki jestem — rozmowa mi sie nie klei” lub ,,nic sie nie
da zrobi¢ - zawsze miatam problemy w nawigzywaniu relacji”. Nic bardziej
mylnego. Naturalnie wiele zalezy od naszego usposobienia, charakteru
i osobowosci. Jednak pamietajmy, ze nauczylismy sie kiedys ptywac czy jezdzi¢
na rowerze. Mimo ze nie zdobywamy medali olimpijskich to czesto catkiem
sprawnie radzimy sobie na basenie czy na wiosennej wycieczce na dwodch
kétkach. Podobnie jest z komunikacjg. Po prostu mozna sie jej nauczyé. Warunek
jest tylko jeden: musimy tego wiasnie chciec. | zachowaé cierpliwos¢ jesli
wszystko od razu nie bedzie po naszej mysli.

Zapraszamy wiec w podroz po ekscytujacym swiecie efektywnej komunikacji!




2. Poczucie wtasnej wartosci a samoocena

Zanim przejdziemy do samej komunikacji zastandwmy sie przez chwile
nad kwestiami nierzadko decydujgcymi o naszych relacjach z innymi.
Istotng sprawg jest nasza samoocena. Mozna powiedzied,
ze samoocena zalezy od: naszej wtasnej oceny, osigganych wynikéw
naszego dziatania, naszych talentéw i zdolnosci oraz (co bardzo istotne)
od oceny tych, na ktérych nam zalezy.

Niektérzy uznajg samoocene za podstawowy warunek skutecznego
dziatania.

Z samooceng hieodzownie wigze sie — poczucie wiasnej wartosci.
Mozna dos¢ ogodlnie stwierdzié, ze cztowiek o wysokim poczuciu
wtasnej wartosci zazwyczaj (choé naturalnie nie zawsze) podejmuje
lepiej dobrze przemyslane decyzje i bardziej sensownie zachowuje sie
w sytuacjach konfliktowych.

Oczywiscie na szacunek dla samego siebie istotny wptyw majg takze
informacje zwrotne, otrzymywane od innych ludzi.

PYTANI E]

Czy ,poczucie wtasnej wartosci”
i ,wiara w siebie” to to samo?

Bardzo czesto mylimy , poczucie wtasnej wartosci” z ,,wiarg w siebie”
Probujemy zbudowaé poczucie wiasnej wartosci na osiggnieciach
i nagrodach. Czesto nie pomaga nam wychowanie lub tez wewnetrzna
potrzeba poprawiania drugiej osoby. W efekcie zamiast dostrzegac -
zaczynamy tylko oceniac.
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»Kiedy prawdziwym problemem u dziecka jest brak poczucia
wtasnej wartosci, oni skupiajq sie na wzmocnieniu jego wiary
w siebie. Ich wysitki czesto odnoszq odwrotny skutek,

bo w rezultacie poczucie wartosci u dzieci nawet sie obniza”

CYTAT |

Jesper Juul — terapeuta i psycholog
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e Gdy takie dziecko dorasta moze sie zdarzy¢, ze jego ego zacznie sie
niebezpiecznie rozrastaé. A mimo przekonania o tym, jak wiele moze
osiggnac, taka osobg zachowa w gtebi siebie przekonanie, ze jest nic
nie warta i nie zastuguje na mitos¢ czy szczescie.

e CO ISTOTNE: Poczucie wtasnej wartosci bezposrednio zwigzane jest
z samoakceptacja, niezaleznoscia i Swiadomoscia.

e By sprawdzi¢, jakie mamy poczucie wtasnej wartosci, mozemy
sprobowac sobie uczciwie odpowiedzie¢ na pytanie: Jak czuje sie ze
sobg? Kim jestem? Poczucie to jest bowiem stanem, w ktdorym miesci
sie wiedza na temat tego, kim jestem. To przekonanie o tym, ze jako
osoba jestem w porzadku bedac takim, jakim jestem.

e Poczucie wtasnej wartosci ksztattuje sie dtugi czas, jest solidnym
fundamentem, na ktérym zbudowane s3g nasze uczucia, mysli
i potrzeby prowadzace do decyzji podejmowanych kazdego dnia
naszego zycia.

e Wreszcie poczucie wtasnej wartosci to nie podarunek. To osiggniecie,
nad ktérym trzeba pracowad, ktére nie przychodzi samo i bez wysitku.
By ten diament oszlifowa¢ musimy znac siebie, swoje mocne i stabe
strony — zalety i wady.

¢ Natomiast wiara w siebie — jest miarg tego, do czego jestesmy zdolni
lub w czym jestesmy dobrzy. Mozna powiedzieé, ze jest to cecha silnie
zwigzana z umiejetnoscig okreslania i osiggania zyciowych celdw.

3. Od czego zacza¢ droge do skutecznej komunikac;ji?

Specjalisci od zmiany mawiajg, ze by cokolwiek zmienic na lepsze w swoim zyciu,
umiejetnosciach czy nawykach, trzeba mies¢ jasno okreslony CEL. Jest nim wizja
przysztosci, w ktdérej osiggamy oczekiwany przez nas rezultat. Moze to by¢
zrzucenie paru kilograméw, nauczenie sie jezyka w stopniu umozliwiajgcym
podstawowe porozumienie na wakacjach zagranicznych, albo przezwyciezenie
wtlasnych ograniczer, choéby dotyczacych wtasnego wizerunku czy
wypowiadania sie na forum publicznym. Cel i wizja to podstawa. Jednak bysmy
mogli je okresli¢ oraz by poznaé naszg droge z punktu A do punktu B, konieczne
jest okreslenie, gdzie znajdujemy sie teraz, czyli tzw. PUNKTU STARTU.



W naszym przypadku bedzie to LEPSZE POZNANIE SIEBIE — takim, jakim jestem.
Tu i teraz. Ze wszystkimi naszymi doswiadczeniami, wzlotami i upadkami,
motywacjami i wreszcie silnymi oraz stabymi stronami.

CWICZENIE 1 - ,,PLUSY i MINUSY”

v' Wez kartke papieru i podziel jg na dwie kolumny. W pierwszej napisz
od gory ,moje silne strony” a w drugiej ,moje stabe strony”.

v’ Postaraj sie wypisac¢ po kilka przyktadéw w kazdej z kolumn. Zastanéw
sie przez chwile i daj sobie 5-10 minut na zapisanie konkretnych cech.

v' Gdy zadanie bedzie skoriczone odpowiedz sobie na kilka ponizszych
pytan:

o Czy wszystkie cechy sg mi znane od dfuzszego czasu, czy moze
ktdras z nich jest niespodziankg?

o Czy moje zalety nie sg w pewnych sytuacjach wadami?

o Czy moje wady niekiedy nie okazujg sie zaletami?

o Czy dostatecznie rozwijam swoje zalety decydujgce o moim
potencjale do dziatania? Co mogtabym/magtbym zrobié by lepiej
wykorzystac swoje umiejetnosci lub talenty?

o Czy staram sie pracowaé nad wadami? Czy w ogdéle umiem
je okresli¢ myslac o sobie? Co mogtabym/magtbym zrobié by
zniwelowac ich negatywny wptyw na mojg komunikacje z innymi?

CWICZENIE 2 - ,MOJE WARTOSCI”

v' Wei kartke papieru i wypisz od myslnikdw co najmniej 20 wartosci,
ktore uwazasz za wazne w swoim zyciu (tu i teraz). Zastanow sie przez
chwile i daj sobie 5-10 minut na zapisanie konkretnych wartosci.

v Nastepnie zakresl tylko 6 z tych wartosci, ktére uwazasz za absolutnie
priorytetowe dla Ciebie, wazniejsze od innych.

v' Gdy zadanie bedzie skoriczone odpowiedz sobie na kilka ponizszych
pytan:

o Czy zadanie okazato sie tatwe czy trudne?

o Czy kiedykolwiek wczesniej zastanawiatas/zastanawiates sie nad
wartosciami, jakie sg dla Ciebie wazne?

o Czy byto trudno wybraé wartosci priorytetowe?

o Czy pamietasz takie sytuacje w swoim zyciu, gdy trzeba byto
wybrac¢ miedzy waznymi wartoSciami?




Cwiczenia pozwolity nam nieco lepiej poznaé siebie. Na koniec zapraszamy
do zapoznania sie z podejscie dr Nathaniela Brandena, ktéry wyodrebnit
6 filarow, na ktdérych budujemy poczucie wtasnej wartosci.

SWIADOME ZYCIE SAMOAKCEPTACJA
— dostrzeganie — akceptacja
swoich mysli, swoich zalet,
odczué, pragnien wad, sukceséow
i dziatan i porazek

ASERTYWNOSC ZYCIE CELOWE INTEGRALNOSC
— wyrazanie samego — Wyznaczanie OSOBISTA
siebie bez celdw iich — zycie w zgodzie
ranienia innych realizacja ze sobg

4. Wewnetrzny krytyk i btedy w mysleniu

Nierzadko czujemy, ze nie jesteSmy w stanie czego$ osiggngé. Moze to by¢
paniczny strach przed wypowiedzig do kamery, a moze trema przed rozmowg
z waznym pracownikiem urzedu miasta lub
gminy. Czasami czujemy, ze cos w Srodku nas
ogranicza przed rozwojem swoich
umiejetnosci np. interpersonalnych. To cos
psychologowie nazywajg ,wewnetrznym
krytykiem”, czyli wewnetrznym gtosem
podpowiadajgcym nam ,nie dasz rady!”, ,nie
umiesz sie wypowiadaé — pomylisz siel”, |
»Wszyscy bedg sie z Ciebie Smiali!”. !

Taki krytyk w naszej gtowie bardzo czesto przyczynia sie do tego, ze nie
rozwijamy swojego potencjatu i umiejetnosci, nawet mimo ewidentnych
predyspozycji oraz wsparcia Srodowiska senioralnego.




CWICZENIE 3 - ,,WALKA Z WEWNETRZNYM KRYTYKIEM”

v' Pomysl przez chwile o ograniczajgcym Cie przekonaniu dotyczgcym
Twoich umiejetnosci lub mozliwosci.
v' Nastepnie odpowiedz sobie, czy to przekonanie:
o jest oparte na faktach? (tylko uczciwie i w zgodzie z prawda!)
o pomaga Ci w zyciu lub zachowaniu zdrowia?
o pomaga Ci osiggnac Twoje cele blizsze i dalsze?
o pomaga Ci rozwigzywac konflikty lub ich unikac?
o pomaga Ci czuc sie tak, jak chcesz sie czué?
v’ Jesli wszystkie z powyzszych pytah mozesz skwitowaé odpowiedzig ,,NIE”
lub ,RACZEJ NIE” to gratulacje! To co myslisz, ze Cie ogranicza siedzi

tylko w Twojej gtowie.
v' A to oznacza, ze mozesz z tym skutecznie walczy¢!

Ponizej gars¢ informacji o btedach w naszym
mysleniu. Ponizej kilka cech lub standw,
z ktérymi mozesz sie zmagaé. Dowiedz sie
onich wiecej. Swiadomo$é to pierwszy
stopien do zmiany i to zmiany na PLUS.

Btedy w mysleniu to mysli, jakie pojawiajg sie
gdy zaczynamy odczuwaé strach, gniew,
przygnebienie lub inne negatywne emocje.

1. Nieistniejgcy patent na prawde - obiektywizowanie swoich
subiektywnych sadow; silne przekonanie ugruntowane w wysokiej
samoocenie, ze moje poglady stanowig obiektywng prawde lub niemal
prawo natury. W rzeczywistosci moje poglady to ,moje poglady”, mogg
by¢ stuszne lub nie. Co wiecej, inni mogg mie¢ zupetnie inne poglady
rownie uprawnione. Z osobg wierzacg w posiadanie patentu na prawde
i stuszno$é bardzo trudno prowadzi sie dyskusje. Czasem jest to wrecz
niemozliwe a debata szybko staje sie emocjonalnym ping-pongiem.

2. Katastrofizacja lub przepowiadanie przysztosci — przewidywanie
negatywnej przysztosci bez brania pod uwage innych, bardziej
prawdopodobnych mozliwosci np., ,,Na pewno nie powiedzie mi sig, nie
damy rady zorganizowac tej wycieczki”.



3. Lekcewazenie lub pomijanie pozytywnych informacji — niemajgce oparcia
w zadnych rozsadnych przestankach myslenie o tym, Ze pozytywne
doswiadczenia, uczynki lub cechy nie majg zZadnego znaczenia
np.: "Osiggnatem w zyciu tak wiele, zagwarantowatem rodzinie byt
i mozliwosci rozwoju, ale nie oznacza to, ze jestem osobg dynamiczng
i zaradng. Po prostu takie byty czasy i jakos sie udawato”.

4. Wyolbrzymianie lub pomniejszanie — wyolbrzymianie znaczenia
negatywnych aspektéw lub pomniejszanie znaczenia aspektow
pozytywnych. Moze dotyczy¢ samooceny lub oceny innych osdb czy
sytuacji, niepoparte rozsadnymi argumentami, np.: ,Brak kolezanek
dowodzi, ze nie nadaje sie jako koordynatora wolontariatu”, ,,Pochwaty od
znajomych, ktdre czesto dostawatem nie dowodzg, ze jestem dobrym
organizatorem”. Woyolbrzymianie lub pomniejszanie moze tez byc
stosowane w celu wykpienia oponenta np. ,Skoro myslisz, ze jestes
w stanie wzig¢ udziat w wywiadzie z kamerg to réwnie dobrze mozesz
zostac szefem telewizjil”.

5. Myslenie w kategoriach ,wszystko, albo nic” — to inaczej mdwiac
myslenie czarno-biate, czyli postrzeganie wydarzed w naszym zyciu
w kategoriach dwéch skrajnosci, a nie pewnego fancucha zdarzen
prowadzgcego z punktu A do punktu B np. ,Jesli nie odniose
spektakularnego sukcesu, to jestem nieudacznikiem”.

6. Myslenie jednotorowe czyli efekt lornetki — wybidrcze skupianie sie na
negatywnych aspektach sytuacji, siebie czy innej osoby, np.: ,Urzednik byt
niezbyt niemity - jest nieodpowiedzialny, niedoswiadczony, gburowaty
i niekompetentny”.

7. Czytanie w myslach — przekonanie, ze siedzi sie w glowie innej osoby,
ze sie wie co mysli ta osoba np. ,Nie odbiera ode mnie telefonu,
z pewnoéciq dlatego ze mnie nie lubi”.
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8. Generalizacja, czyli nadmierne uogdlnianie — wycigganie ogdlnych
whnioskow na podstawie niewystarczajgcych ilosci przestanek, jednego lub
zaledwie kilku faktéow. Ten btagd myslowy jest najczestszy w przypadku
przesadow i stereotypdw np.: ,ta dzisiejsza miodziez jest beznadziejna”,
»Wszyscy urzednicy sg nieuczciwi” itp.

Kluczem do przeciwdziatania wiekszosci wspomnianych powyzej sytuacji
intelektualnych (oprdécz postulowanej konfrontacji z rzeczywistoscia) jest pokora
wzgledem innych i swojego poziomu wiedzy a takze okazywanie szacunku do
ludzi i zyczliwosci w relacjach. Takie proste... a czasem takie trudne.

5. Na drodze do pewnosci siebie w komunikacji

OK. Wiemy juz jakie sg nasze btedy w mysleniu. Czasem jednak naszym
problemem ograniczajgcym nasze mozliwosci rozwoju, takze w dziedzinie
umiejetnosci interpersonalnych, jest brak pewnosci siebie. Spokojnie. Ponizej
kilka praktycznych rad, jak budowac pewnos¢ siebie.

e Pewnosc¢ siebie, podobnie jak poczucie wtasnej wartosci, mozemy tez
rozpatrywac z punktu widzenia naszej decyzji. Chcesz by Twoja pewnos¢
siebie byta wieksza — najpierw zdecyduj, ze tego wtasnie chcesz!

e Nie doceniamy czasem w zyciu potegi CELU. Jesli mamy jakis cel
i zapiszemy go sobie na kartce (a najlepiej jesli pdiniej wywiesimy go
w widocznym miejscu w domu np. na lodéwce) to nasza szansa na jego
realizacje wzrasta skokowo niz bysmy tylko o nim pomysleli!

e Pozytywne myslenie o sobie samym.
Zamiast zastanawiac¢ sie nad swoimi
wadami i niedoskonatoSciami zacznij
mysle¢ o talentach wyznaczajacych
Twoj potencjat! Nikt nie jest idealny,
aTwoje zalety moga okaza¢ sie
wyjatkowe.

e Walcz ze ztymi nawykami. Juz Cyceron
mawiat, ze ,,przyzwyczajenie jest drugg
naturg cztowieka”. Zawsze odczuwatas/
odczuwates lek przed wystgpieniami
publicznymi — odwaz sie!




Zazdros¢ pozytywnie. Uczucie zazdrosci w naszych Srodowiskach niestety
dobrze znamy. IdZ na przekdr nawet pomimo ztych przyktaddw. Zazdrosé,
ale pozytywnie, czyli nie ,,0oby ta czy tamten tego nie miat”, ale ,skoro ona
moze mowic bez tremy — to czemu nie ja?”, ,jesli on moze pdjsé na kurs
to ja tez pokaze, ze sobie poradze!”.

Boimy sie tego czego nie znamy — wiec oswajaj swa@j strach! Zadaj sobie
najprostsze na Swiecie pytanie ,,Co sie stanie jesli to czy tamto mi nie
wyjdzie?”, , Co bedzie ta sytuacja dla mnie znaczyta za miesigc czy rok?”.
Podpowiadamy: nic wielkiego sie nie stanie a za miesigc nawet nie
bedziemy tego mieli w pamieci. Nienazwany strach paralizuje — nazwany
mobilizuje do dziatania!

Doceniaj innych, takze dobrym stowem. Wychowalismy sie w kulturze
prymatu skromnosci. Kiedy$s mawiano ,,chwalone sie psuje”. Nieprawda.
Powinnismy doceniac ludzi, ktorzy sg dla nas zyczliwi. Chwali¢ motywacje
bezinteresownie pomagajacym innym. Podlewajmy w ludziach dobro
swojg zyczliwoscig i serdecznoscig, by mogto sie rozwijaé. Docenianie
wzmacnia w dobrych postanowieniach. A jesli kiedy$ i nam powiedza
dobre sfowo — moze i nam to pomoze w drodze do pewnosci siebie.

Wracaj do dobrych wspomnien. Jesli przyjdzie gorszy czas, moze jakies
niepowodzenie - staraj sie nie wplatywac¢ w spirale negatywnych mysli.
Przeciwnie. Przypomnij sobie swoje sukcesy, jakie udato Ci sie odniesé
w zyciu. Awanse, nagrody czy cho¢by dume z dzieci i wnukow.

Dystans i uSmiech. Staraj sie nie kumulowac w sobie ztych emocji i urazow.
Pamietaj, ze jak mowi chinskie przystowie ,usmiech to najkrotsze
potaczenie miedzy dwojgiem ludzi”. Zatrzymaj sie na chwile i okaz komus
zyczliwosé, powiedz dobre stowo. Dobro wraca, a kto sieje gniew ten
zbiera burze. A gdy kto$ zwrdci Ci uwage, zastandw sie dwa razy czy co$
nie jest na rzeczy. Akceptuj madrag i konstruktywng krytyke (choé
to nietatwe), ale zbij z tropu nadgsanego gbura bez klasy.
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6. Metody skutecznej komunikacji

Kto$ powiedziat Ci kiedys, ze umiejetnosci skutecznej komunikacji sg wrodzone -
albo je masz albo nie. Céz, nie do konca tak jest. Mozna mie¢ co prawda
predyspozycje do fatwego nawigzywania relacji czy prowadzenia ciekawej
rozmowy. Jednak zaskakujgce jest, jak wiele zalezy od naszych nawykéw
i umiejetnosci nabytych. Komunikacji naprawde da sie nauczy¢ — jesli tylko tego
chcemy. Wystarczy, ze wezmiemy sobie do serca kilka praktycznych zasad:

PO PIERWSZE: Aktywne stuchanie i komunikacja niewerbalna

¢ Najwazniejsze — w ogole stuchamy ©

-

(
PRZYKLAD ]

Typowe spotkanie w klubie seniora.
Pani Teresa spotyka Pana Henryka.
,»- Panie Henryku, niech Pan stucha co mi sie przydarzyto. Bytam
w ZUS-ie i okazato sie, ze przestano do mnie pismo skierowane
do innej osoby i...”.

»-Tak tak, Pani Teresko, jak miatem bardzo podobng sytuacje

w Urzedzie Gminy, kiedy...”.

\ | opowiesc Pani Teresy przechodzi na plan dalszy. /

Czesto tak bardzo chcemy opowiedzie¢ o naszych zyciowych perypetiach,
ze nie szanujemy prawa innych do bycia wystuchanym i zrozumianym.
Z drugiej strony, zawsze bardzo cenimy ludzi, ktérzy potrafig stuchac.
,Krysia jest wspaniatg przyjaciotka - ona tak wspaniale potrafi stuchac!”.
Doceniamy te ceche, ale sami nie zawsze potrafimy tacy by¢.



e A jak mozemy okaza¢ naszemu rozmoéwcy, ze styszymy i stuchamy?
Na to jest kilka sposobdw. Najtatwiejszy to kontakt wzrokowy. Gdy
patrzymy w oczy wiadomo, ze jesteSmy zainteresowani historig. Mozemy
takze skorzystac z bogatej gamy gestow np. kiwaé gtowg ze zrozumieniem,
zada¢ dodatkowe pytania, dwa razy sie zastanowi¢ zanim serwujemy
nasze , dobre rady” przed wystuchaniem do konca. Pamietajmy, ze czasem
celem dla naszego interlokutora nie jest uzyskanie porady a jedynie
,wygadanie sie” bliskiej osobie. Nie zapominajmy wreszcie, ze gesty to tez
szacunek —tzw. ,mowa ciata”. Jesli patrzymy w telefon lub gazete podczas
rozmowy, druga osoba moze poczu¢ sie zignorowana. Jesli nasze gesty
przeczg stowom — mozg obserwatora zawsze uwierzy w gesty. Starajmy
sie wiec by komunikat werbalny i pozawerbalny byt spdjny. Jesli ktos
opowiada nam o przykrej sytuacji nie usmiechajmy sie zbyt ochoczo,
nawet jesli przypomina nam ona zabawng historie z naszego zycia. Takze
nasz ubior mowi o naszym stosunku do rozmdwcy, szczegdlnie jesli
np. przychodzimy do niego z wizytg (takze wizytg urzedowg/oficjalng).

PO DRUGIE: Jasny i precyzyjny komunikat

e Starajmy sie mowié¢ o faktach i wydarzeniach. Nie tylko w sytuacjach
formalnych, ale i podczas rozmowy z bliskimi, czasem zbyt szybko
przechodzimy z rozmowy o konkretach do informowania o naszych
odczuciach i emocjach oraz domniemanych motywacjach innych osdb.
A stad juz tylko krétka droga do nieporozumienia. Jes$li to mozliwe
starajmy sie mowi¢ o konkretnych wydarzeniach i udowadnia¢ co$
w oparciu o realne fakty. Wtedy bedzie duzo trudniej zaprzeczy¢ naszej
argumentacji.

e Bardzo istotne jest dopasowanie naszego komunikatu do rozmdéwcy.
Wydaje sie oczywiste, ze inaczej ttumaczymy nasze zdanie nastoletniemu



wnukowi a inaczej profesorowi uniwersytetu dajgcemu wyktad w klubie
seniora. Nie zawsze jednak pamietamy o tym by odpowiednio dobierac
stowa, majac na wzgledzie do kogo méwimy.

Unikamy skrétow, zargondéw i sformutowan gwarowych — jesli jestesmy
w $rodowisku zréznicowanym pod wzgledem wieku, pochodzenia czy
doswiadczenia, starajmy sie nie stawia¢ rozméwcOdw w niezrecznej
sytuacji uzywajac trudnych stéw. To, ze ktos jest inzynierem budownictwa
nie znaczy, ze musi opowiada¢ o budowie domu syna uzywajac
skomplikowanego stownictwa budowlanego. Pamietajmy, ze nie stosujgc
sie do tej zasady mozemy byc¢ postrzegani jako osoby wynioste i nazbyt
przekonane o swojej wiedzy.

Warto takze, unika¢ zdan zbyt dtugich i wielokrotnie ztozonych i to bez
znaczenia do jakiego rozmoéwcy kierujemy nasz przekaz. Bywa bowiem,
ze pod koniec tak dtugiego zdania nikt juz za bardzo nie orientuje sie
co byto na jego poczatku ©

v" PO TRZECIE: sprecyzowany cel rozmowy

Przed rozmowa dobrze jest zastanowic sie co chcemy przez nig osiggnac.
Wyznaczmy sobie konkretny cel i pamietajmy o nim w trakcie rozmowy.
Czasem, dla uzyskania lepszego efektu, warto spisa¢ cel na kartce,
schowac jg do kieszeni i spojrzec jeszcze raz na kartke przed wejsciem na
wazne spotkanie. Prowadzgc dyskusje starajmy sie wracaé¢ do gtownego
celu naszej rozmowy jesli temat niebezpiecznie zboczy na inne tory.

Nie bdjmy sie takie jasno wyartykutowaé cel, z jakim przyszlismy
w trakcie rozmowy. Nie zaczynajmy od opowiesci o tym ,od czego
wszystko sie zaczeto..”, nie zawsze opowiadajmy o wszystkich
szczegobtach, ale zawsze stawiajmy sprawe jasno: ,Przysztam dowiedziec¢
sie jak mam ztozy¢ wniosek o przekwalifikowanie gruntu” lub ,Chce



uzyska¢ konkretng odpowied? dotyczacg mojego pisma w sprawie
ponownego przeliczenia emerytury”. Nie obawiajmy sie na wstepie mowié
o co nam chodzi. To utatwi komunikacje i umozliwi szybsze zatatwienie
sprawy. Pamietajmy jednak przy tym, by nasz komunikat nie byt zbyt
wtadczy i by zawierat niezbedne zwroty grzecznosciowe.

v' PO CZWARTE: Odpowiedzialno$¢ za wtasny komunikat

Pamietajmy, ze to zawsze my sami jesteSmy odpowiedzialni za to co
mowimy. Jesli odbiorca nas nie rozumie — naszym zadaniem jest
doprecyzowanie tego co mamy na mysli, wyttumaczenie lub opowiedzenie
o danej kwestii z innej, bardziej zrozumiatej strony. Nie denerwujmy sie,
gdy ktos nas nie rozumie. Starajmy sie wczu¢ w jego role — nieraz sami
dopytujemy w rozmowie z kolezankami czy kolegami by lepiej wejs¢
w temat. Wreszcie, brak zrozumienia moze wynika¢ z probleméw
ze stfuchem naszego odbiorcy, a to moze by¢ kwestia dla tej osoby
wstydliwa. Starajmy sie wiec z odpowiednig delikatnoscig dotozy¢ staran
by nasz komunikat byt wyrazny i odpowiednio gtosny.

Nie wahajmy sie przyznac do swojej niewiedzy lub swoich btedéw. Bywa,
ze niezrecznie jest przyznawacd sie w rozmowie, ze na czyms sie nie znamy
lub czegos$ nie wiemy. Odpowiedz ,nie wiem” postrzegana moze byc jako
negatywne Swiadectwo o takiej osobie. Podobnie, gdy popetniamy bfad
lub robimy gafe nieraz trudno nam sie do tego przyznaé. Gdy spieramy sie
z kim$ w jakiejs sprawie, a po czasie okazuje sie, ze to nasz rozmoéwca miat
racje — nietatwo bywa nam sie przyzna¢, ze bylismy w btedzie. Obawiamy
sie tego czujac niejako, ze jest to okazanie witasnej stabosci. | tu
zaskoczenie. Amerykanscy naukowcy potwierdzili, ze mamy znacznie
wieksze zaufanie do ludzi, ktérzy potrafig przyznawac sie do swojej



niewiedzy lub btedéw. Podswiadomie traktujemy takie osoby jako bardziej
wiarygodne. ,,Skoro umie przyznac, ze czego$ nie wie, to gdy juz sie
wypowiada - to wie co moéwi”. ,To uczciwy cztowiek — potrafit przyznac
<mylitem sie>”. Podobna zalezno$¢ obserwowana jest na poziomie
socjologii polityki. Jesli polityk sam przyzna sie do swoich grzeszkéw
i ogtosi samokrytyke, stosunkowo tatwo jestesmy w stanie mu to
wybaczy¢ (,,w koricu nikt nie jest idealny”). Gdy jednak mimo ewidentnych
dowoddéw i doniesien medialnych, brnie ,nie zrobitem tego, to atak
polityczny” — wdweczas opinia publiczna nigdy mu tego nie zapomni.

v" PO PIATE: Opanowanie emogji

Emocje zazwyczaj nie stuzg efektywnosci naszej komunikacji. Emocje
podczas wspdlnego oglagdania meczu reprezentac;ji, gdy ,,nasi” strzelg gola,
mogg by¢ oczywiscie integrujgce. Jednak w wiekszosci sytuacji zyciowych
podczas prowadzenia roznego rodzaju dyskusji budzg sie w nas czesciej
emocje negatywne. Starajmy sie wiec by w naszych rozmowach tych
negatywnych emocji byto mniej. Pomocny moze by¢ tutaj ,,Model
porozumienia bez przemocy”, o ktérym jeszcze napiszemy.

A co jesli emocje w rozmowie juz siegnetly zenitu? Przeciez nawet jesli
wzieliSmy sobie do serca powyzszg porade to przeciez po naszej stronie
jest tylko 50% odpowiedzialnos$ci za rozmowe. W sytuacji, gdy negatywne
emocje koniec korncéw wezma gore miedzy dwojgiem ludzi jest sposdb na
wyjscie z klasg. Przerwijmy rozmowe i odtézmy jg na pdiniej. Gdy obie
strony ochtong i przemyslg sprawe. Za godzine lub jutro, bardzo
prawdopodobne, ze emocje juz nie bedg na tak wysokim ,c”.
Nie odktadajmy jednaj dyskusji o trudnych sprawach na , wieczne nigdy”.
Niewyjasnione zatargi i ,nieprzeproszone” zte stowa odktadajg sie
w naszej psychice i sercu, jak cegietki w murze, mozolnie i latami



budowanym miedzy dwojgiem nierzadko bardzo bliskich o0sdéb.
Nie zapominajmy wiec by wracaé do trudnych rozméw i starac sie dobrze
je konczy¢. Wiele madrosci jest w powiedzeniu ,,Niech storice nie zachodzi
nad waszym gniewem”.

Cierpliwo$¢ przede wszystkim. | znéw sprawa nie jest tatwa. Swiat pedzi,
na nic nie ma czasu, wszystko jest na wczoraj a tu ktos mowi,
ze w rozmowie trzeba byc cierpliwym. Niestety. Rozmowa to rodzaj
tworzenia wiezi, a do budowania porozumienia niezbedny jest czas. Co to
oznacza w praktyce? Gdy rozmawiamy o czym$ wainym, miejmy
cierpliwos¢ by wystucha¢ naszego interlokutora. Jesli dzieli sie z nami
waznymi dla niego informacjami lub odczuciami, przeznaczmy dla niego
czas wtasciwy dla spraw istotnych. A jesli w tym momencie nie mamy
mozliwosci poswieci¢ mu dostatecznie duzo czasu — umowmy sie
za godzine, dzien lub dwa i wtedy bgdzmy na 100%.

Bardzo wainym elementem skutecznej komunikacji jest pokora.
Pamietajmy, ze nasze poglady na jakis temat to... tylko poglady. Nikt nie
ma ,zawsze racji” wiec warto takze do argumentacji w waznych
rozmowach podchodzi¢ z pewnym dystansem do siebie i pokora.

v PO SZOSTE: Informacja zwrotna (na przysztos¢)

Pomagajmy naszym rozméwcom lepiej sie komunikowaé w przysztosci.
Najprostszym sposobem, by to zrobié jest przekazywanie tzw. informacji
zwrotnych. Nie obawiajmy sie wiec moéwi¢ o naszych potrzebach
i odczuciach, naturalnie w sposdb nieranigcy innych. Méwmy wiec
np. ,ciesze sie, ze podjates ten temat, bo byt dla mnie wazny” albo ,,prosze
nie uzywaj niecenzuralnych stéw, bo w moim domu sobie tego nie zycze”.
Asertywnosc i petna informacja dla drugiej strony pomaga w kontakcie.
Doceniajmy wage zyczliwosci i doceniania ludzi. Duzo tatwiej nam sie
rozmawia z osobami pogodnymi i autentycznie serdecznymi.



7. Model porozumienia bez przemocy

Jest to metoda komunikacji zwana ,jezykiem serca” lub ,jezykiem zycia”
opracowana przez amerykanskiego psychologa Marshalla Rosenberga. Mimo ze
jej stosowanie wymaga przyzwyczajenia i zmiany nawykdow komunikacyjnych
uksztattowanych w nas nierzadko od dekad, jednak efekty, jakie mozna dzieki tej
metodzie osiggnaé, motywuja do intelektualnego wysitku.

(
CYTATY
»Centralnym aspektem Porozumienia

bez Przemocy jest swiadomosg, ze inni ludzie
nie sq odpowiedzialni za nasze uczucia. Wptyw na to,
jak odczuwamy, ma jedynie nastawienie, z jakim reagujemy”

»~Empatia to bycie przy kims i jego uczuciach. To nie znaczy,
Ze odczuwamy to samo, co ona. To znaczy, ze obdarzamy jqg
swojq peing uwagq i obecnosciq rozumiejqc jej doswiadczenia.”

»Jesli nie przywigzujemy wagi do wtasnych potrzeb,
moze sie okazac, ze dla innych tez nie bedg one wazne”

»Czasami musimy skonfrontowac innych z naszymi granicami,
aby chronic siebie lub zaspokoic swojq potrzebe,
ktora w danym momencie jest wazna”

»Rozumienie potrzeb innych ludzi nie oznacza, ze nie mozemy dqzy¢
do zaspokojenia wtasnych. Interesujemy sie i wkasnymi - i cudzymi
potrzebami”

»Im czesciej w przeszfosci wytaczalismy zarzuty przeciwko innym
ludziom, karalismy ich albo wpajalismy im poczucie winy, gdy nie
speftniali naszych prosb, tym wieksze jest prawdopodobienstwo,
Ze nasze poZniejsze prosby potraktujq jako Zzgdania”

Marshall Rosenberg




Sednem metody jest szczere wyrazanie siebie poprzez 4 elementy:

1. OPIS ZDARZENIA

e "gdy widze...", "kiedy mowisz/robisz to i tamto"

e mOwimy o sytuacji z jakg mamy do czynienia

¢ bez wtasnej oceny opisujemy konkretne zachowania
danej osoby lub wydarzenie

2. OKRESLENIE Uczuc€

e "czuje wtedy..."
e wskazujemy co czujemy w danej sytuacji

e wyrazamy nasze emocje lub odczucia a nie mysli

3. NAZWANIE POTRZEB

m n

e "poniewaz potrzebuje...", "wazne jest dla mnie..."

e konkretnie nazywamy nasze potrzeby, pragnienia,
oczekiwania, mysli lub wazne dla nas wartosci

4. WYRAZENIE PROSBY

I

e "chciatabym bys...", "prositbym cie na przysztosc...'

e mOwimy jasno i wyraznie, jakiego dziatania bysmy

sobie zyczyli

* nie zadamy a prosimy




Kilka informacji o modelu porozumienia bez przemocy:

Model opiera sie na kilku zasadach: nieocenianie ludzi, nastawienie na
obserwacje, nazywanie uczué, uzewnetrznianie potrzeb i poszukiwanie
najlepszej drogi zaspokojenia potrzeb — naszych lub drugiego cztowieka.

Podstawowym przestaniem tej formy komunikacji jest zaniechanie
wszelkich form nacisku i przemocy w relacjach z ludzmi.

Co bardzo waine: tej metody uczymy sie przez czeste stosowanie.
Kluczowe wiec, bysmy sie nie zniechecali jesli poczatkowo nie bedzie nam
sie udawato realizowaé jej w petni lub pierwsze efekty beda skromne.
Podobnie jak w przypadku jazdy na rowerze, zanim wejdziemy w pewien
automatyzm kilka razy sie przewrdcimy lub wylagdujemy na trawie ©

Nie powinniSmy traktowa¢ modelu jako sztywnej formuty.
Nie obawiajmy sie wiec dostosowywac jej do konkretnych sytuacji, naszej
wtasnej osobowosci i charakteru czy uwarunkowan kulturowych.

Nie zawsze trzeba kazdy z elementow wypowiadac¢ stowami. Kluczem
jest sama swiadomos¢ obecnosci w komunikacji miedzy dwojgiem ludzi
wspomnianych czterech elementdéw procesu porozumiewania sie.

(

&YKLADY

,Heniu, bytam rozczarowana (2), kiedy kupites ten telewizor

SYTUACJA: MAZ WIERNY KIBIC

za 8000 zt (1), bo tak duzy wydatek nie miesci sie w naszym
budzecie domowym w tym miesiqgcu i obawiam sie czy starczy
nam do 1-go. Chciatabym bysmy wspadlnie uzgadniali zakupy jesli
sq wyzsze niz 500 zt (3). Prosze Cie, bys w przysztosci znalazt czas
by chocby telefonicznie uzgodnic tak wysokie wydatki (4).”

SYTUACJA: WNUK RAJDOWIEC

,Dawidku, gdy jedziesz tak szybko (1) jestem zdenerwowana (2).
Wiem ze jestes dobrym kierowcgq, ale nie czuje sie wtedy
bezpiecznie przy Tobie (3). Czy mogtbys jechac wolniej (4)?”




(

QR&YKLADY
SYTUACIJA: BABCIA DO WNUCZKI

tydzien (4)?

Aniu, bytam troche rozczarowana (2), kiedy na godzine przed
naszym spotkaniem odwoftatas je (1), bo bardzo chciatam z Tobgq
spedzic to popotudnie i pokazac Ci zdjecia z wyjazdu do
sanatorium (3). Czy mogtabys mi teraz powiedziec¢ dlaczego
odwotatas nasze spotkanie i czcy mozemy umowic sie na przyszty

ZMIANA SYTUACII: PYTAMY BY POZNAC POTRZEBY INNYCH

Czy jestes zta (2) bo wrdcitem dzis pozno (1)? Pewnie caty czas
zajmowatas sie naszymi wnukami i nie miatas nawet chwili czasu
dla siebie (3)? Jak myslisz, o ktdrej godzinie najpdzZniej
powinienem by¢ w domu (4)?

Po co to wszystko? Wprowadzenie zmiany na poziomie jezykowym i w sferze

perspektywy postrzegania drugiej osoby pomaga nam:

V4

mie¢ Swiadomos¢

potrzeb i uczué
swoich oraz
rozmowcow

by¢ empatycznym
i budowac
trwate relacje
oparte na
zaufaniu

wyrazac prosby
w sposob
konkretny
i pozytywny

by¢
asertywnym
i jasno wskazywac
gdzie sg nasze
granice

komunikowac¢
sie w sposdb
autentyczny
i niekrzywdzacy
innych

by¢ cztowiekiem
odpowiedzialnym
w stowach
i czynach
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