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SPIS TRESCI

Wstep: Dlaczego skutecznos¢ to §wiadomy wybor?
Nasza podroz zaczyna si¢ od poznania gtownych zatozen ksigzki,
dowiemy sie jaki wplyw na skuteczno$¢ ma mechanika kwantowa
i dlaczego skuteczno$¢ nie jest przypadkiem ale wynikiem $wia-
domego wyboru, dziatan i nawykow. Wszystko zaczyna si¢ od tego
jak postrzegamy rzeczywisto$¢, jak myslimy i jakie mamy nawyki,
ktore ksztattujg nasz charakter.

Rozdzial 1: Twoje zycie zaczyna si¢ w Twojej glowie
Zacznijmy od fundamentu - od myslenia. Wszystko zaczyna sie od
tego, jak mys$limy o sobie i o $wiecie. To ma kluczowy wplyw na
nasze dziatania. Rozdzial ten szczegdtowo wyjasnia, jak Swiadome
myslenie wptywa na naszg rzeczywistos$c i jakie techniki, afirmacja
czy wizualizacja, pomagaja przeprogramowac nasze mysli na po-
zytywne i wspierajace.

Rozdzial 2: PodS§wiadomos¢ cichy architekt naszego
zZycia
Zrozumienie roli pod$wiadomosci to kolejny kluczowy element.
Tu wyjasniamy, jak pod$wiadomo$¢ wplywa na naszg codzienna
skutecznos¢ i jak mozna ja $wiadomie zmienia¢ za pomocg NLP
i innych technik. Zaczynamy pracowac nad tym, jak usuna¢ ogra-
niczajace przekonania i nawyki, ktore stoja na drodze do sukcesu.

Rozdzial 3: Jak wdraza¢ 7 Nawykow Skutecznego Dzia-

lania w praktyce?
Po wstepie o mysleniu i pod$wiadomosci przechodzimy do kon-
kretow czyli jak zastosowa¢ zasady 7 Nawykow w codziennym
zyciu. Covey podkresla, ze skuteczno$¢ nie jest efektem pojedyn-
czych dziatan, ale wynikiem $wiadomego budowania nawykow
zgodnych z naszymi warto$ciami. Ten rozdzial bedzie konkret-
noscia, dzigki ktorej kazdy czytelnik bedzie w stanie wdrozy¢ te
zasady w swoje zycie.



Rozdzial 4: Proaktywnos$¢ - fundamentem skutecznego

dzialania
Proaktywno$¢ pojawia si¢ teraz, jako naturalny wynik pracy nad
mysleniem i pod$wiadomoscig. To przeciez wlasnie proaktyw-
no$c¢ pozwala nam przeja¢ kontrole nad naszym zyciem, nie cze-
kajac na zewnetrzne okoliczno$ci. Rozdziat ten ukazuje, jak po-
dejmowac decyzje i dziata¢ z inicjatywa, a takze jak utrzymac te
postawe na co dzien.

Rozdzial 5: Od reaktywnosci do proaktywnosci

W tej cze$ci koncentrujemy sie na przej$ciu z automatycznych re-
akcji na Swiadome, przemyslane dzialania. Jak nasze mysli, emocje
i przekonania wplywaja na decyzje, czesto prowadzac do niepo-
trzebnego stresu. Kluczowym elementem jest zrozumienie, ze
proaktywnos¢ polega na przejeciu kontroli nad wlasnym zyciem,
zamiast reagowac na okolicznosci. Dzigki $wiadomym wyborom
i zmianie perspektywy, mozemy skutecznie ksztaltowa¢ naszg
rzeczywistosc.

Rozdziat 6: Mysl z wizja konca
Skoro juz mamy zasady i nawyki, przyszed! czas na jasne wyzna-
czanie celow i tworzenie wizji. Zrozumienie, jak wazne jest pla-
nowanie z wyraznym zrozumieniem celu i wizji skutku, pozwala
wprowadzi¢ do zycia element celowosci. Ten rozdzial pomoze
zrozumie¢, jak dlugoterminowe cele wptywaja na nasze decyzje
i codzienne dziatania oraz co do tego ma psychologia kwantowa.

Rozdzial 7: R6b najpierw rzeczy najwazniejsze
Efektywne zarzadzanie czasem i priorytetami to kolejny krok
w osigganiu skuteczno$ci. W tym rozdziale szczegétowo omowi-
my, jak skupi¢ si¢ na rzeczach, ktore majg najwiekszy wplyw na
nasze zycie i cele. To naturalna konsekwencja wczesniejszych roz-
dzialéw, poniewaz kiedy wiemy, czego chcemy, fatwiej jest wybrac
to, na czym powinni$my sie skupic.



Rozdzial 8: Skuteczna komunikacja i relacje z innymi
Skuteczno$¢ nie polega tylko na zarzgadzaniu sobg, ale takze na bu-
dowaniu silnych i efektywnych relacji z innymi. NLP i 7 Nawykow
dostarczaja tu niezbednych narzedzi do skutecznej komunikacji,
rozwigzywania konfliktow i budowania zaufania, co ma kluczowe
znaczenie w kazdej dziedzinie zycia.

Rozdzial 9: Sztuka zadawania skutecznych pytan
Ten rozdziat jest ukierunkowany na rozwdéj umiejetnosci zadawa-
nia pytan, ktore pomagajg w rozwigzywaniu problemoéw, w proce-
sie podejmowania decyzji oraz w komunikacji z innymi. Zadawanie
odpowiednich pytan jest jednym z kluczowych narzedzi do sku-
tecznego dziatania.

Rozdzial 10: Inteligencja emocjonalna - nowa waluta

sukcesu
Zarzadzanie emocjami jest jednym z kluczowych elementow sku-
tecznosci. Rozpoznawanie i regulowanie wiasnych emocji oraz
rozumienie emocji innych jest niezbedne do podejmowania traf-
nych decyzji i utrzymywania rownowagi w zyciu. W tym rozdziale
poznasz techniki rozwoju inteligencji emocjonalnej, ktére sg nie-
ocenione w pracy nad soba.

Koniec - czyli Twoj poczatek
Zakonczenie ksigzki, ktore podsumowuje cala droge do skutecz-
nosci. Zacheta do tego, aby czytelnik zaczat wprowadza¢ w zycie
to, czego sie nauczyt. To dopiero poczatek swiadomego i skutecz-
nego dziatania.






PRZEDMOWA

rzymasz w rekach ksigzke, ktora powstawata przez bli-

sko 15 lat. To efekt setek godzin spedzonych na salach

szkoleniowych, licznych rozmoéw, dyskusji i warsztatow
prowadzonych z réznorodnymi grupami: menadzerami korpora-
cji, przedsiebiorcami, studentami, matkami, a nawet politykami
i artystami. Ale to takze owoc kilkudziesigciu lat do$wiadczenia
w zarzadzaniu sprzedaza w najwigkszych korporacjach $wiata, ta-
kich jak Microsoft, Cisco Systems czy Citrix oraz setek odbytych
szkolen menadzerskich z zakresu technik negocjacji, komunikacji
i skutecznego zarzadzania.

Historie, ktore tu przedstawiam, to autentyczne przykiady z zy-
cia, pokazujace, jak wiedza i praktyka, oparte na ,7 nawykach sku-
tecznego dziatania”, NLP i psychologii kwantowej, moga realnie
zmieni¢ nie tylko sposob dziatania, ale przede wszystkim jako$¢
zycia.

Moja historia zaczela si¢ od fizyki na Uniwersytecie Jagiellon-
skim. Tam po raz pierwszy zetknetam si¢ z mechanika kwantowg
i to nie jak obecnie - modnym hastem, ale jako dziedzing nauki
oparta na precyzyjnych réwnaniach i prawach. Dzigki fizyce zro-
zumiatam, ze psychologia kwantowa - tak czesto traktowana dzi$§
jeszcze z przymruzeniem oka - ma solidne, naukowe podstawy.
Zasada nieoznaczonos$ci Heisenberga, eksperymenty z efektem
obserwatora i dualizm korpuskularno-falowy nie byly dla mnie
jedynie abstrakcyjna teorig, ale realnym kluczem do zrozumienia,
jak nasze mys$li wptywaja na naszg rzeczywistosSc¢.

Moje zycie stalo sie laboratorium, w ktorym testowatam, czy i dla-
czego NLP dziata. Eksperymentowatam z wlasnymi przekonaniami,
jezykiem, reakcjami, a czasem takze z wiasng tozsamoscia. Prze-
sztam przez niejeden zyciowy zakret, z ktorego pomogto mi wyjs¢
wdrozenie ,7 nawykow skutecznego dziatania” Stephena Coveya.



Dzigki tym zasadom nie tylko przetrwatam trudne momenty, ale
przede wszystkim nauczylam sig, jak $wiadomie budowac swoje Zy-
cie na nowo - krok po kroku, kazdego dnia.

Ksigzka, ktorg oddaje w Twoje rece, to efekt mojej podrozy przez
Swiat nauki, biznesu, rodzicielstwa i przede wszystkim - samos$wia-
domosci. Wykorzystuje w niej zarowno naukowe podstawy mecha-
niki kwantowej, jak i praktyczne narzedzia NLP oraz sprawdzong
filozofie 7 nawykow, by pokazac¢ Ci, jak skutecznie zarzadza¢ swoim
umystem i jak Swiadomie ksztattowac rzeczywistos¢, ktora Cie ota-
cza.

Kazdy, niezaleznie od wieku, wyksztalcenia czy doswiadczenia,
moze znalez¢ w niej co$, co zainspiruje go do zmiany - nawet naj-
mniejszej. Wierze, Ze po jej przeczytaniu co§ w Tobie ,kliknie”. Tak
jak kiedy$ kliknelo we mnie. Bo skuteczno$¢ to swiadomy wybor -
i wlasnie od niego zaczyna si¢ prawdziwa zmiana.

Chce goraco podzigkowa¢ osobom, bez ktorych ta ksigzka nie
moglaby powstac. Szczegdlnie mojemu mezowi — za cierpliwose,
wsparcie i wiare, zwtaszcza w chwilach, gdy sama ja tracitam.

DziekujeIwonieKiwerskiej, ktorachybajakniktwPolsceznairozumie
7 Nawykow Stephena Coveya i ktorej rady byly dla mnie bezcenne.
Piotrowi Bieniowi za niezwyklg cierpliwo$¢ do diugich dyskusiji i za
to, ze zawsze potrafil sprowadzi¢ mnie z obtokéw teorii do prakty-
ki codziennego zycia. Otwieral mi drzwi do zrozumienia nie tylko
7 Nawykow Skutecznego Dziatania

Szczegoblne podziekowania naleza si¢ takze moim dzieciom - za
cierpliwo$¢, gdy nasz dom zamieniat si¢ w sale szkoleniowg, a stot
w jadalni stawat sie biurkiem trenera. Dzigkuje Wam za wyrozumia-
tos¢ i mitose.

Dzigkuje réwniez wszystkim uczestnikom moich szkolen - kazda
rozmowa, pytanie czy watpliwo$¢ wzbogacily mnie i te ksiazke.

Dziekuje tez wszystkim tym, ktorzy kiedy$ we mnie zwatpili - to
Wy najbardziej zmobilizowaliScie mnie do pracy nad sobg i realizacji
moich marzen.

Dzigkuje, ze byliScie czeScig tej drogi.

Urszula Barbara Krawczyk
Czeczotki 2025
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Dlaczego skulecznosé
lo swiadomy wybor?

,Sukces nie jest ani magiczny, ani tajemniczy.
Sukces jest naturalng konsekwencjg konsekwentnego
stosowania podstawowych zasad”

—Jim Rohn, przedsigbiorca,
autor i méwcea motywacyjny






kuteczno$¢ to co$ wiecej niz jedynie szczesliwy zbieg oko-

liczno$ci. To nie jest kwestia przypadku, ani wynik talentu,

ktory kto$ otrzymat w darze. Skutecznos$¢ to Swiadomy wy-
bor, to suma decyzji, ktore podejmujemy kazdego dnia, to nawyki,
ktore budujemy krok po kroku. W dzisiejszym $wiecie, pelnym nie-
ustannych bodzZcow, rozpraszajacych nas i przyttaczajacych ocze-
kiwaniami innych, umiejetno$¢ Swiadomego zarzadzania swoim
zyciem staje si¢ kluczem do osiggania zamierzonych celow i spet-
nienia.

Zbyt czesto wierzymy, ze sukces zalezy od zewnetrznych czynni-
kéw - od miejsca, w ktorym si¢ urodziliSmy, od wyksztatcenia, od
szczeScia, ktore towarzyszy nam w zyciu. Jednak ci, ktorzy napraw-
de osiggaja swoje cele, doskonale wiedzg, ze to nie okolicznosci
maja najwieksze znaczenie, lecz nasze wtasne decyzje. To sposob
myslenia, to nasza zdolno$¢ do $wiadomego dziatania i dgzenia do
celu sprawiaja, ze osiggamy to, co zaplanowaliSmy. Skuteczno$¢ to
umiejetno$¢, ktorg mozna opanowac, to praktyka, ktéora mozna roz-
wija¢ i doskonalic.

W tej ksigzce dziele si¢ trzema kluczowymi podejSciami, ktore
stworzyly podstawy mojej wiasnej skutecznosci i ktére pomogty mi
przeja¢ kontrole nad moim zyciem. S3 to: ,,7 Nawykoéw Skuteczne-
go Dzialania” autorstwa Stephena R. Coveya, Neurolingwistyczne
Programowanie (NLP) oraz psychologia kwantowa. Kazde z tych
podejs¢ wnosi co$ unikalnego, a razem tworza potezne narzedzie,
ktore pomaga Swiadomie ksztattowa¢ mysli, emocje i dziatania.

»7 Nawykow Skutecznego Dziatania” Stephena Coveya - klasycz-
ne, wciaz niezmiennie aktualne podejscie do rozwoju osobistego
i przywodztwa. Covey przypomina nam, ze prawdziwa skutecznos$¢
nie jest efektem doraZnych, impulsywnych dzialan, ale wynikiem
dtugofalowego ksztaltowania nawykéw, ktore sg zgodne z naszymi
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glebokimi warto$ciami. Opierajac si¢ na zasadach proaktywnosci,
zarzadzania priorytetami, synergii i budowania zaufanych relacji,
Covey naucza jak harmonijnie faczy¢ dziatania z tym, co jest naj-
wazniejsze. To podejscie jest fundamentem, na ktorym opieram
wiele dziatan, zarowno w moim zyciu osobistym, jak i zawodowym.
Dzieki tym nawykom moge nie tylko osiagac¢ osobiste cele, ale takze
pomagam innym, organizujgc projekty, ktore majg na celu wspiera-
nie ich rozwoju.

Jako certyfikowany trener 7 Nawykow Skutecznego Dziatania mia-
tam mozliwo$¢ prowadzenia szkolen, warsztatow i indywidualnych
konsultacji dla ponad czterech tysiecy osob — menadzerdw, kierow-
nikow, specjalistow z bardzo réznych branz, Srodowisk i pokolen.
Rozmawiatam z ludzmi, ktorzy kierowali wielkimi zespotami w kor-
poracjach, ale takze z tymi, ktorzy prowadzili mate firmy rodzinne.
Spotykatam mtodych, ambitnych specjalistow na poczatku kariery
oraz osoby, ktore szukaly zmian juz po pigcdziesigtce. Niezaleznie
od pozycji zawodowej czy wieku, prawie wszyscy uczestnicy kon-
czyli warsztaty z podobnym nastawieniem: , To jest Swietne! Teraz juz
wiem, jak to dziata, od jutra zmieniam wszystko!”. Ale rownie czesto,
spotykajac ich kilka tygodni p6Zniej, slyszatam to samo: ,Metoda su-
per, ale jakos nie moge utrzymac tych zmian w praktyce...”

To wiasnie z tych rozméw i obserwacji zrodzit si¢ pomyst na te
ksigzke. Uznatam, ze skoro tak wiele osob boryka si¢ z podobnym
problemem - silnym poczatkowym zapatem, ktory szybko gasnie -
potrzebne jest co$ wiecej niz sama teoria. Potrzebne jest wspar-
cie we wdrazaniu, pokazanie drobnych, lecz sprawdzonych krokéw,
ktore naprawde prowadza do trwatych efektow. Zalezy mi na przed-
stawieniu metody, ktora bedzie dostgepna dla kazdego, niezaleznie
od branzy, doswiadczenia czy stylu zycia. Chce pokazag, ze skutecz-
nos$¢ nawykow Coveya jest mozliwa do osiagniecia nie przez wielkie,
heroiczne wysilki, lecz poprzez drobne, konsekwentne dziatania
podejmowane $wiadomie kazdego dnia.

Ta ksigzka jest efektem nie tylko moich osobistych doswiadczen,
ale takze setek rozmow z ludzmi, ktorzy szukali skutecznych me-
tod zmiany swojego zycia. Wiem juz, ze wdrozenie 7 Nawykow to
nie kwestia jednorazowego szkolenia czy weekendowej inspiracji -
to codzienna, $wiadoma praktyka, ktéra zaczyna si¢ od zmiany pa-
radygmatow i drobnych, powtarzalnych dzialan. Mam nadzieje, ze
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moja historia, przyktady z zycia oraz narzedzia, ktore tu znajdziesz,
beda dla Ciebie inspiracjg do tego, by $wiadomie kreowac swoje zy-
cie kazdego dnia na nowo.

Wdrozenie zasad skutecznego dziatania moze wydawac si¢ nie-
zwykle proste, gdy czytamy o nich i zastanawiamy si¢ nad ich zna-
czeniem. Latwo jest zgodzi¢ sie, ze nawyki takie jak mys$lenie z wizja
konca, stuchanie ze szczera intencja zrozumienia czy postawa wy-
grana - wygrana sa fundamentem skuteczno$ci. Jednak, kiedy przy-
chodzimy do praktyki, napotykamy dwa powazne wyzwania. Pierw-
szym z nich jest proces oduczania si¢ starych, nieproduktywnych
nawykow, ktore przez lata staly sie cze$cig naszego Zycia. Drugim
wyzwaniem jest nauka nowych, pozytywnych nawykow, ktére beda
wspieraly nasze cele i warto$ci. Wiadnie tutaj z pomoca przychodzi
Programowanie Neurolingwistyczne (NLP), ktore oferuje skutecz-
ne narzedzia do przeprogramowania naszego umystu. Dzieki NLP
mozemy Swiadomie zmienia¢ nawyki, przekonania, przetamywac
ograniczenia i budowa¢ nowe wzorce myslowe, ktére pozwola nam
wprowadzi¢ zasady skutecznego dziatania w zycie i utrzymac je
dtuzej. To metoda, ktoéra pomaga nie tylko w zrozumieniu, jak zmie-
nia¢ swoje mysli, ale rowniez w praktycznym wdrazaniu tych zmian
w codziennym zyciu.

Programowanie Neurolingwistyczne (NLP) to kolejna niezwy-
kle istotna cze$¢ tej ksigzki. To metoda, ktora pozwala $wiadomie
wplywac na nasz sposob myslenia, na nasze emocje i reakcje. NLP
opiera si¢ na badaniach Richarda Bandlera i Johna Grindera, ktorzy
zidentyfikowali wzorce myslenia i komunikacji, ktore charakteryzu-
ja ludzi odnoszacych sukcesy. NLP daje nam narzedzia, dzigki kto-
rym mozemy przeprogramowac nasz umyst, zmieni¢ ograniczajace
przekonania, zarzadza¢ emocjami, a takze skutecznie komunikowac
sie z innymi.

Moje do$wiadczenia w pracy menedzerskiej w globalnych korpo-
racjach pozwolily mi dostrzec, jak ogromne znaczenie ma skuteczna
komunikacja i umiejetnos¢ zarzadzania sobg i zespotem. Dzieki NLP,
ktore stosowatam zaréwno w zyciu zawodowym, jak i osobistym,
mogtam doskonali¢ swoje umiejetno$ci negocjacyjne i wspotprace
z innymi, stajac sie bardziej $wiadoma liderka i mentorka.

Psychologia kwantowa stanowi wyjatkowe narzedzie w procesie
rozwoju osobistego, poniewaz oferuje zupelnie nowe spojrzenie na
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to, jak dziata nasza rzeczywisto$¢. Kluczowg zasadg tej psychologii
jest przekonanie, Ze to, jak postrzegamy $wiat, moze wplywac na to,
jak sie on ksztattuje. W przeciwienstwie do tradycyjnego myslenia,
ktore zaktada, Ze najpierw musi wystapi¢ przyczyna, a dopiero po-
tem skutek, psychologia kwantowa proponuje odwrotne podejscie
- najpierw jest skutek, a dopiero potem przyczyna. To oznacza, ze
mozemy Swiadomie ksztaltowac naszg rzeczywisto$¢ poprzez nasza
percepcje, mysli i intencje. Zrozumienie, jak dzialajg afirmacje i wi-
zualizacja, pozwala nam na wykorzystanie tych zasad w praktyce,
poniewaz poprzez wyobrazenie sobie sukcesu lub powtarzanie po-
zytywnych afirmacji, zaczynamy zmienia¢ sposob, w jaki odbieramy
Swiat, a co za tym idzie - sposOb, w jaki ten $wiat sie przed nami
manifestuje. Dzigki temu podejsciu zyskujemy dodatkowe narzedzia
do $wiadomego rozwoju, ktore pozwalajg nam tworzy¢ zycie, ktore
odpowiada naszym pragnieniom, warto$ciom i celom.

Psychologia kwantowa to podejscie, ktore zrewolucjonizowa-
fo moje rozumienie $wiata i wptywu, jaki nasze mysli, przekonania
i intencje maja na naszg rzeczywisto$¢. Odkrycia fizyki kwantowe;j,
takie jak eksperyment z dwiema szczelinami, pokazuja, ze rzeczy-
wisto$¢ nie jest obiektywna - to, jak postrzegamy $wiat, wptywa na
to, jak sie on ksztattuje. Te odkrycia majg fundamentalne znaczenie
dla rozwoju osobistego, poniewaz sugeruja, ze nasze mysli nie tylko
wplywajg na nasze postrzeganie $wiata, ale takze na to, jaki jest ten
nasz Swiat.

Fascynujacg czescig psychologii kwantowej jest to, jak nasze prze-
konania mogg determinowac naszg rzeczywisto$¢. Badania takich
autorow jak Bruce Lipton i Amit Goswami wykazujg, ze nasze mysli
i intencje maja moc ksztattowania tego, co nas spotyka. Z wiasne-
go doswiadczenia wiem, jak wazne jest, aby w §wiadomy sposob
ksztaltowa¢ nasze myslenie i intencje, tak by przyciggaty do nasze-
go zycia to, czego naprawde pragniemy.

Rozwdj osobisty nie jest ani przypadkowy, ani zalezny wylacznie
od zewnetrznych okolicznosci. To proces, ktory wymaga $wiado-
mego wyboru i konsekwencji w dziataniu. Kluczowym krokiem jest
zwiekszenie samo$wiadomos$ci, przyjecie mentalno$ci wzrostu,
Swiadome ksztaltowanie nawykow, praca z pod$swiadomoscia oraz
dbatos¢ o rownowage emocjonalng i fizyczng. Sukces nie jest wyni-
kiem szcze$cia, ale efektem $§wiadomego zarzadzania wlasnym zy-
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ciem i podejmowania decyzji, ktére stopniowo prowadza do poza-
danych zmian. Skuteczno$¢ nie jest zatem celem samym w sobie, ale
konsekwencja Swiadomego ksztaltowania rzeczywistosci w zgodzie
z wlasnymi warto$ciami i przekonaniami.

Nasze zycie, nasze decyzje i dzialania s3 w ogromnej mierze
ksztaltowane przez dwie warstwy umystu - $Swiadomos$¢ i pod-
$wiadomoé¢. Swiadomoéé to racjonalny, analityczny umyst, ktory
podejmuje decyzje i analizuje otaczajacy nas $wiat. Jednak to pod-
Swiadomo$¢, ukryty mechanizm sterujacy naszymi przekonaniami,
emocjami i reakcjami, ma zasadniczy wplyw na to, jak funkcjonuje-
my na co dzien. To wta$nie pod$wiadomos¢, zapisujgca nasze nawy-
ki i przekonania, decyduje o 95% naszego zachowania.

Zrozumienie roli pod$wiadomosci w naszym zyciu jest kluczowe,
jesli chcemy dokona¢ prawdziwej zmiany. Z wlasnego doswiad-
czenia wiem, ze zmiana nawykow, przekonan i sposobu myslenia,
wymaga pracy nie tylko na poziomie Swiadomej woli, ale takze na
poziomie pod$wiadomos$ci. Nasza pod$wiadomos$¢ jest jak ,cichy
architekt” naszego zycia, ktory ksztaltuje nasze decyzje, nawet wte-
dy, gdy nie jeste$my tego $wiadomi. Przeprogramowanie pod$wia-
domosci to klucz do prawdziwej zmiany, do osiggania skutecznosci,
ktora mozna utrzymac na dtuzszg mete.

Przez lata pracy jako menedzer i trener rozwoju osobistego,
nauczylam sie, ze proces ten nie jest szybki, ale jest mozliwy do
osiggnigcia, jesli pracujemy nad sobg $wiadomie. Uzywajac tech-
nik takich jak afirmacje, wizualizacje, medytacja czy NLP, mozemy
skutecznie przeprogramowac nasz umyst, aby wspierat nasze cele
i marzenia.

Wszystko wiec zaczyna sie od tego, jak postrzegamy rzeczywi-
sto$¢, jak o niej myslimy i jak dzialamy. Nasze nawyki, przekona-
nia i sposdb myslenia ksztaltuja nasz charakter, a to, kim jeste$my,
w duzej mierze decyduje o naszym zyciu. Aby osiggng¢ spetnienie
i skuteczno$¢, kluczowe jest Swiadome zarzadzanie tymi obszarami.
Wiasnie dlatego ,,7 Nawykow Skutecznego Dziatania” sg fundamen-
tem, na ktorym opieram te¢ ksigzke. Jednak to nie wszystko - aby
te zasady wprowadzi¢ w zycie, potrzebujemy skutecznych narze-
dzi, ktore pomoga nam przeprogramowac¢ nasz umyst i przetamac
ograniczajace przekonania. Tu z pomoca przychodza psychologia
kwantowa i Neurolingwistyczne Programowanie (NLP). To wlasnie
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te podejscia umozliwiaja nam $wiadome ksztaltowanie naszej rze-
czywisto$ci, pozwalaja na glebsze zrozumienie, jak dziataja afirma-
cje i wizualizacja, oraz dajg narzedzia do skutecznego wdrozenia
zasad skutecznego dziatania w zycie. Psychologia kwantowa i NLP
to potezne narzedzia, ktore wspierajg nas w rozwoju osobistym,
pomagajg w zmianie my$lenia, w przetamywaniu starych nawykow
i tworzeniu nowych, ktore prowadzg do sukcesu i satysfakcji z zycia.

Nie musisz akceptowac rzeczywistosci taka, jaka jest - mozesz
ja ksztattowac. System, ktory poznasz w tej ksiazce, pokaze Ci, jak
swiadomie kierowa¢ wilasnym zyciem, podejmowac skuteczne de-
cyzje i budowac¢ nawyki, ktére prowadzg do sukcesu. Skuteczno$¢
jest swiadomym wyborem, a Ty masz wszystkie narzedzia, aby ten

wybor podjac.
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Twaoje zycie zaczyna si¢
w Twojej glowie

,Zyciejest takim,
jakim czynig je nasze mysli”

— Marek Aureliusz






azdy wybor, ktorego dokonujemy, kazda mysl, ktéra po-

jawia sie w naszej glowie, ma realny wplyw na nasze zy-

cie. Nie jesteSmy biernymi obserwatorami rzeczywisto-
Sci, lecz jej aktywnymi wspottworcami. Kazda mys$l niesie ze sobg
okreslong energie — nie tylko w metaforycznym sensie, ale rowniez
na poziomie neurobiologicznym i kwantowym. Mysli sa wynikiem
aktywnosci elektrycznej neuronow w mozgu, a wzorce myslowe,
ktore pielegnujemy, tworza trwate polgczenia neuronalne. Jesli cze-
sto koncentrujemy si¢ na negatywnych aspektach rzeczywistosci,
wzmacniamy $ciezki neuronalne odpowiedzialne za pesymizm i lgk,
co z kolei wptywa na nasze decyzje, zachowania i emocje.

Z drugiej strony, $wiadome ksztaltowanie mys$li i przekonan moze
wplynac na sposéb, w jaki do$wiadczamy rzeczywisto$ci. Mechani-
ka kwantowa sugeruje, ze sama obserwacja moze zmienia¢ wynik
eksperymentéw na poziomie subatomowym - to znane zjawisko
zwane efektem obserwatora. W konteks$cie psychologii oznacza to,
ze nasze przekonania i intencje mogg wptywac na sposob, w jaki in-
terpretujemy wydarzenia i na reakcje $wiata zewnetrznego.

Psychologia kwantowa taczy te odkrycia z psychologia i neuronauka,
pokazujac, ze nasze mysli nie tylko wplywaja na to, jak postrzegamy
$wiat, ale rowniez na nasze zdrowie, relacje i sukcesy. Jesli $wiadomie
zaczynamy wybiera¢ mysli wspierajgce nasze cele i wartosci, stajemy
sie kreatorami swojego zycia zamiast jego biernymi uczestnikami.

Skutecznos¢ to $wiadoma praktyka - zdolno$¢ do kierowania swo-
im umystem, podejmowania decyzji zgodnych z warto$ciami i kon-
sekwentnego dazenia do celu. Przykladowo, osoba, ktéra codziennie
afirmuje swoje kompetencje i mozliwo$ci, zaczyna dostrzega¢ wiecej
okazji i budowa¢ nawyki sprzyjajace rozwojowi, podczas gdy osoba
pelna negatywnych przekonan cze$ciej zauwaza przeszkody niz roz-
wigzania.
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Tradycyjna psychologia przez lata skupiala si¢ na analizowaniu
problemoéw, diagnozowaniu zaburzen i leczeniu tego, co nie dziala.
A gdyby tak idgc tym tropem wprowadzi¢ ,psychologie pozytywna”
- podej$¢ do tematu od innej strony - zamiast pytac¢, jak naprawic¢
to, co ztamane, zacza¢ bada¢, co sprawia, ze ludzie odczuwaja sa-
tysfakcje, rozwijaja swoj potencjat i prowadzg zycie, ktore uznaja za
speinione.

Od pokolen jestesmy wychowani w swoistym kulcie porazki. Cale
nasze zycie, szczegolnie w wychowaniu, edukacji i kulturze, jest
skoncentrowane na analizowaniu btedéw i porazek, na szukaniu
tego, co poszto nie tak i dlaczego nie udalo si¢ osiggna¢ zamierzo-
nych celéw. Czesto styszymy, ze "trzeba uczy¢ si¢ na btedach" i ze
to one s3 najlepszg lekcjg. Podazamy za tym schematem, wierzac, ze
im bardziej skupimy sie na swoich niepowodzeniach, tym lepiej be-
dziemy w stanie unikng¢ ich w przyszlosci. Jednak w rzeczywistos$ci
to podej$cie moze nas ograniczac¢, a nie rozwija¢. Analizujac ciagle
porazki, uczymy sie... po prostu, Ze co$ nam nie wyszto. Utrwalamy
w sobie schematy porazki, skupiamy si¢ na tym, co nas blokuje, za-
miast zastanowic sie, co mozemy zrobic¢, by odnie$¢ sukces. To cig-
gle analizowanie bledow zamiast sukcesOw sprawia, ze nasza uwaga
koncentruje si¢ na tym, czego nam brak, a nie na tym, co udato si¢
osiagnac.

Dlaczego wigc nie skupiamy si¢ na tym, co nam si¢ udato? Dlacze-
go nie analizujemy naszych sukcesow i tego, co przyniosto nam sa-
tysfakcje? By¢ moze dlatego, ze kultura wychowania i edukacji wpa-
ja nam, ze sukces to co$, co zdarza si¢ przypadkowo, a nie co$, co
mozna zaplanowac i powtorzyc¢. Tymczasem, gdybySmy zaczeli ana-
lizowac¢ nasze sukcesy, dostrzeglibySmy, ze w kazdej z tych sytuacji
pojawily sie konkretne dziatania, decyzje i nawyki, ktére doprowa-
dzily nas do osiagnigcia celu. Skupiajgc si¢ na sukcesach, uczyliby-
$my sie, jak powtarzac¢ te same pozytywne wzorce i konsekwentnie
dazy¢ do realizacji naszych celow. Skuteczno$¢ nie polega tylko na
unikaniu btedow, ale na powtarzaniu tego, co si¢ sprawdza, na do-
skonaleniu dziatan, ktore przynosza satysfakcje i sukces. Kiedy za-
czniemy analizowa¢ nasze zwycigstwa, zauwazymy, ze to one stajg
si¢ fundamentem naszego rozwoju - bo to, co nam si¢ udalo, moz-
na zbudowa¢ na nowo, rozwing¢, a potem zastosowac¢ w kolejnych
dziataniach. Jesli zamiast obsesyjnie analizowa¢ porazki, zaczniemy
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nauczac siebie, jak powtarzac¢ sukcesy, nasza efektywno$¢ wzrosnie,
a my poczujemy sie pewniejsi i bardziej zmotywowani do dziatania.

Martin Seligman, jeden z tworcow psychologii pozytywnej, zwrocit
uwage na to, ze szczescie nie jest przypadkowym zbiegiem okolicz-
nosci ani jedynie efektem zewnetrznych osiagnie¢. To proces, kto-
ry mozna $wiadomie ksztaltowa¢ poprzez rozwijanie pozytywnych
emocji, zaangazowanie w dziatania, budowanie relacji, odnajdywa-
nie sensu i realizacje celow. Ludzie, ktorzy umiejg dostrzega¢ dobro
w codziennych sytuacjach, czeSciej doswiadczajg radosci, sa bardziej
odporni psychicznie i skuteczniej radzg sobie z wyzwaniami. Bada-
nia pokazuja, ze wdzigecznos¢, optymizm i poczucie sprawczo$ci majg
realny wplyw na zdrowie fizyczne, poziom stresu i jako$¢ relacji mie-
dzyludzkich. Innymi stowy szcze$cie i skutecznos$¢ to kompetencja.
I jak kazda umiejetno$¢ mozna si¢ jej nauczy¢, rozwijac ja i doskona-
lic.

Psychologia pozytywna nie polega na udawaniu, ze problemy nie
istniejg, ale na $wiadomym wyborze tego, na czym koncentrujemy
swojg uwage. Wprowadza pojecie flow, czyli stanu pelnego zanu-
rzenia w wykonywanej czynno$ci, w ktéorym czas przestaje mie¢
znaczenie, a umyst i ciato dziataja w harmonii. To momenty, w kto-
rych czujemy, ze robimy doktadnie to, do czego jesteSmy stworzeni.
Wplywa takze na sposob, w jaki interpretujemy wydarzenia — osoby
nastawione na rozwoj traktuja porazki nie jako definitywng kleske,
ale jako lekcje, z ktorej moga wyciggna¢ wnioski.

To, co myslimy o sobie i $§wiecie, ksztaltuje naszg rzeczywistos¢
bardziej, niz zdajemy sobie sprawe. Jesli wierzymy, ze zycie jest pet-
ne mozliwo$ci, zaczynamy dostrzegac szanse, ktore innym umykaja.
Jesli uwazamy, ze nie mamy kontroli nad wtasnym losem, pod$wia-
domie rezygnujemy z podejmowania dzialan, ktére moglyby co$
zmienic.

Psychologia pozytywna, podobnie jak psychologia kwantowa
i NLP, pokazuje, ze sposOb myslenia nie jest neutralny - to sita, ktéra
moze albo nas ograniczac, albo otworzy¢ przed nami $wiat zupetie
nowych mozliwosci.

Carol Dweck, autorka ksigzki ,Nowa psychologia sukcesu”, podzie-
lita ludzi na tych o mentalno$ci statej i tych o mentalno$ci wzrostu.
Osoby o mentalno$ci stalej wierza, ze ich zdolno$ci i inteligencja sg
niezmienne, dlatego unikaja wyzwan i traktujg porazki jako dowod
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swoich ograniczen. Z kolei osoby o mentalno$ci wzrostu wierza, ze
mogg rozwija¢ swoje umiejetnosci. Dzieki temu chetniej podejmuja
wyzwania i lepiej radzg sobie z trudno$ciami. Rozwdj osobisty wy-
maga przyjecia tej drugiej postawy, poniewaz to sposdb myslenia,
a nie wrodzone predyspozycje, decyduje o dlugoterminowym suk-
cesie.

SIELA INTENCJI 1 OBSERWACJI

Kazda mysl, ktorg kierujemy w strone siebie lub $wiata, to impuls
energetyczny, ktory wpltywa na nasza rzeczywisto§¢ - zarowno na
poziomie fizycznym, jak i psychologicznym. To, na czym koncentru-
jemy naszg uwage, ma ogromny wplyw na to, jak postrzegamy zy-
cie. W kontekscie ludzkiego umystu, sposob, w jaki kierujemy nasza
swiadomos$¢, ksztaltuje nasze dosSwiadczenia. Nasze przekonania
i intencje staja si¢ pryzmatem, przez ktory odbieramy otaczajacy
nas $wiat. Zatem nasze zycie zaczyna si¢ od tego, co mamy w glo-
wie - to my decydujemy, na czym koncentrujemy si¢ kazdego dnia.

Eksperyment z podwdjng szczeling, przeprowadzony w fizyce
kwantowej, pokazuje, ze czasteczki zachowuja sie inaczej, gdy sa
obserwowane. Ich ,wtasciwosci” zmieniaja sie w zaleznosci od tego,
czy kto$ je obserwuje, co sugeruje, ze sama uwaga wptywa na wy-
nik zdarzen. To odkrycie jest analogiczne do tego, jak nasze mysli
ksztaltuja nasza rzeczywisto$¢. Nasza Swiadomos$¢ dziata w podob-
ny sposob - to, na czym koncentrujemy naszg uwage, zaczyna si¢
materializowa¢, poniewaz nasz umyst dostraja sie do wybranych
bodzcow i wzorcow. Jesli skupiamy sie na mozliwosciach, zaczy-
namy dostrzega¢ szanse, ktore wczesSniej umykaly naszej uwadze.
Z kolei, gdy koncentrujemy si¢ na problemach, nasza rzeczywisto$¢
zaczyna je potwierdzac.

Intencja dziata jak kompas - wskazuje kierunek, w jakim podgzamy.
Kiedy codziennie wybieramy, na czym chcemy sie skupi¢, zmieniamy
sposob, w jaki postrzegamy nasze zycie. Na przyklad, jesli zaczniemy
kierowac nasza uwage na wdzieczno$¢, zaczniemy dostrzegac wiecej
pozytywnych aspektow zycia, a otoczenie stanie si¢ bardziej sprzyja-
jace. Z kolei osoba, ktora koncentruje sie na problemach, bedzie po-
strzegata Swiat jako pelen przeszkod. To w czym tkwi nasza uwaga,
determinuje nasze dziatania i decyzje.
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To, jak myslimy, wptywa na nasze zycie. Jesli Swiadomie zmienimy
sposoOb myslenia, mozemy zmieni¢ takze sposob, w jaki postrzegamy
nasza rzeczywistoSc. Nasze przekonania, na ktorych opieramy nasze
codzienne decyzje, decyduja o tym, jak nasze zycie si¢ rozwija. Aby
dokona¢ zmiany w naszym zyciu, kluczowym krokiem jest zaczg¢
zmienia¢ nasze intencje i §wiadomie wybiera¢, na czym chcemy si¢
koncentrowac.

Wtasnie z tego powodu nasze zycie zaczyna si¢ w naszej gtowie.
To, co przechodzi przez nasze mysli, staje sie nasza rzeczywisto-
$cig. Swiadome kierowanie nasza uwagg daje nam moc, by zmie-
nia¢ nasze zycie, decydujac, na czym skupiamy nasza uwage, jakie
przekonania pielegnujemy i jakie intencje wyznaczamy. Ostatecz-
nie to my, poprzez nasza $wiadomos¢, ksztattujemy to, co dzieje
si¢ wokot nas.

MYSL POPRZEDZA DZIALANIE

Stephen R. Covey w swojej bestsellerowej ksiazce 7 nawykow sku-
tecznego dzialania podkresla, ze myslenie poprzedza dziatanie. To
oznacza, ze zanim wykonamy jakikolwiek krok, musimy najpierw ja-
sno okresli¢, czego chcemy i w jakim kierunku zmierzamy. Wtasnie
dlatego proaktywni ludzie zawsze zaczynaja z wizjg konca, zanim
podejma konkretne dziatania.

Poréwnajmy to do budowy domu. Nikt nie zaczyna stawia¢ murow
bez projektu. Najpierw powstaje koncepcja, potem rysowany jest
plan, okres$lane sa materialy i funkcjonalno$¢ budynku. Dopiero po
starannym przemysleniu mozna przej$¢ do dzialania. Podobnie jest
z naszymi decyzjami i zyciem - jeSli zaczynamy dziata¢ bez wcze-
$niejszego zastanowienia, ryzykujemy chaos i brak spojnosci.

Zatem, jeSli chcesz osiaggna¢ sukces w jakiejkolwiek dziedzinie
zycia, nie zaczynaj od dziatania - zacznij od myslenia. Kreuj wizje,
Swiadomie planuj i konsekwentnie realizuj swoje cele, zamiast re-
agowac na to, co narzuca Ci $wiat. Tylko wtedy staniesz sie praw-
dziwym architektem swojego zycia.

Wiedzac ze mysl poprzedza dziatanie, ksztaltuj swoje przekonania
i cele, zanim podejmiesz konkretne kroki. To nie tylko oszczedza
czas i energie, ale przede wszystkim pozwala dziata¢ w sposob spoj-
ny i efektywny.
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PROGRAMOWANIE UMYSLU:
OD REAKCJI DO KREACJI

Czesto pozwalamy aby mysli i emocje byly sterowane przez ze-
wnetrzne okoliczno$ci. Reagujg na wydarzenia bez refleksji nad ich
rzeczywistym wptywem, odruchowo odpowiadajac na bodzce, kto-
re aktywuja gleboko zakorzenione schematy mys$lowe. Badania nad
neuroplastyczno$cig mézgu pokazuja, ze nasze nawyki myslowe sg
jak Sciezki w lesie - im czeSciej nimi podazamy, tym bardziej sie
utrwalaja. Zmiana tych schematéw wymaga $wiadomej pracy nad
umystem i przej$cia od reaktywnosci do intencjonalnego ksztatto-
wania rzeczywistosci.

Przej$cie od reakcji do kreacji zaczyna si¢ od obserwacji wiasnych
mysli. Mozg, przetwarzajac codziennie dziesigtki tysiecy mysli,
dziata wedtug wyuczonych wzorcow. Jesli wiekszo$¢ z nich to mysli
ograniczajace, pod$wiadomos¢ traktuje je jako prawde i dostoso-
wuje do nich nasze dzialania oraz sposob interpretowania $wiata.
Badania psychologa Daniela Kahnemana nad systemami myslenia
wskazuja, ze wiekszo$¢ decyzji podejmujemy w trybie automatycz-
nym, a wiec nieSwiadomie. Aby przetamac¢ ten mechanizm, kluczowe
jest zatrzymanie sie i uwazna analiza wlasnych mysli. W NLP okresla
si¢ to mianem metapoznania - zdolno$ci do myslenia o mysleniu.

Jezyk, ktorego uzywamy wobec siebie, ksztaltuje nasza rzeczy-
wisto§¢ w sposob bardziej dostowny, niz nam si¢ wydaje. Joseph
O’Connor i John Seymour w pracach nad neurolingwistyka podkre-
$lajg, Ze nasze przekonania sa w duzej mierze rezultatem jezyka, kto-
rym sie postugujemy. Kazde zdanie, ktére powtarzamy w myslach,
wzmacnia okreslony schemat. Jesli powtarzasz sobie, ze ,nigdy mi
sie nie uda” lub ,jestem do niczego”, tworzysz mentalng blokade, kto-
ra ogranicza Twoje dziatania. Zmiana tego schematu wymaga nie
tylko pozytywnego myslenia, ale regularnej praktyki nowego jezyka,
ktory wspiera konstruktywne przekonania.

Zamiast mowic ,nic nie moge na to poradzi¢”, wystarczy Swiadomie
uzywac jezyka odpowiedzialnos$ci: ,,co moge zrobi¢, by to zmienic?”.
Z pozoru drobna zmiana w stowach okazuje si¢ mie¢ ogromng moc.
Umyst zaczyna inaczej reagowac na sytuacje, ktore dotad blokowa-
ty. Zamiast frustracji i poczucia bezradnoSci, pojawia si¢ ciekawo§¢
i otwarto$¢ na szukanie rozwigzan.
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NLP pokazato mi site jezyka, jakiego uzywam codziennie. Za-
czetam zauwazag, jak czesto sama odbieratam sobie poczucie
kontroli, uzywajac stow typu ,musze’, ,nie moge” lub ,jestem”
Przelomowe bylo dla mnie odkrycie, Ze istnieje ksigzka napisana
catkowicie bez uzycia stowa ,by¢”, - najbardziej mnie zaskoczyto
ze tak mozna a ksigzke czyta si¢ lekko i ze zrozumieniem. Za-
czetam $wiadomie zmienia¢ stowa. Zamiast ,nic nie moge na to
poradzi¢”, méwilam sobie ,co moge zrobi¢ inaczej?”. Zmiana ta,
cho¢ drobna, radykalnie zmienita moja percepcje¢ - zaczetam do-
strzega¢ mozliwosci tam, gdzie wcze$niej widziatam tylko prze-
szkody.

Jezyk, ktorego uzywamy kazdego dnia, nie tylko opisuje naszg
rzeczywisto$¢ — on jg wspottworzy. Stowa ksztalttuja nasze mysli,
emocje i dziatania bardziej, niz nam si¢ wydaje. Jednym z fascy-
nujacych narzedzi stosowanych w NLP jest jezyk E-Prime.

Czym wlaSciwie jest E-Prime? Jest to §wiadomie skonstruowa-
na odmiana jezyka angielskiego, z ktérej miedzy innymi, celowo
wykluczono czasownik ,byc” (,to be”) we wszystkich jego formach:
Jjest’, ,jestem”, jestes”, ,byt”, ,bedzie” iinne. Choc¢ na pierwszy rzut
oka moze si¢ to wydawac dziwne i trudne, metoda ta ma swoje
solidne podstawy psychologiczne i filozoficzne.

Glownym celem E-Prime jest zwiekszenie $wiadomoSci jezy-
kowej i unikniecie nieSwiadomego etykietowania. Stowa takie
jak ,jestem”, ,jest”, ,to jest” czesto prowadzg do niezamierzonych
generalizacji. Kiedy kto§ mowi ,jestem niesmiaty”, nie§wiadomie
traktuje to jako stalg ceche swojej osobowosci. Uzywajac jezyka
E-Prime, mozna powiedzie¢ inaczej: ,W sytuacjach publicznych
odczuwam stres” albo ,Czuje sie skrepowany, kiedy wystepuje pu-
blicznie”. Taki sposob wypowiedzi pokazuje, Ze stan emocjonalny
czy zachowanie nie stanowi trwatej cechy, lecz tymczasowy stan,
nad ktéorym mozna $wiadomie pracowac.

W jezyku E-Prime zamiast méwic: ,To jest trudne”, powiemy:
»T0 wydaje mi sie trudne” albo ,Odczuwam trudnos$¢ w tej sytu-
acji”. Zamiast definiowa¢ kogo$ jako ,On jest niekompetentny”,
mozna stwierdzi¢: ,Zauwazytem, ze miat trudnosci z tym zada-
niem”. Te subtelne zmiany maja ogromng moc - uwalniaja nas od
ukrytych zalozen, ktore blokuja nasze my$lenie, pozwalajgc spoj-
rzec¢ na sytuacje jako na dynamiczng i zmienna.
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Dlaczego zasady jezyka E-Prime wlasnie tak wygladajg? Stoja za
tym obserwacje Alfreda Korzybskiego i innych tworcow semanty-
ki ogoélnej, ktorzy zauwazyli, ze uzycie czasownika ,by¢” prowadzi
do utozsamiania interpretacji z faktami, przez co umyst traktuje
wlasne przekonania jako obiektywne prawdy. W praktyce oznacza
to, ze ludzie zaczynaja wierzy¢ w swoje ograniczenia, uznajac je za
stalg cze$¢ swojej rzeczywistosci.

Autorzy NLP szybko zauwazyli warto$¢ jezyka E-Prime, gdyz
eliminacja stowa ,by¢” pomaga przetamac¢ ograniczajace schema-
ty myslowe i zyska¢ wiekszg $wiadomos$¢ wiasnych przekonan.
Zastosowanie tego jezyka rozwija precyzje myslenia, pomaga do-
strzega¢ nowe mozliwosci i ksztaltowa¢ proaktywny sposob re-
agowania na rzeczywistosc¢.

Wyobraz sobie dzien, w ktérym §wiadomie moéwisz bez uzywania
czasownika ,by¢”. To proste ¢wiczenie moze sprawic, ze zaczniesz
zauwazac, jak wiele ograniczen powstaje tylko przez sposob, w jaki
opisujesz siebie i §wiat wokol. E-Prime jest wiec nie tylko cieka-
wa gra jezykowa, ale przede wszystkim narzedziem do odkrywania
i rozwijania swojej skutecznos$ci oraz $wiadomego ksztattowania
wlasnego zycia.

Jezyk proaktywny nie konczy sie na $wiadomym unikaniu ogra-
niczajacych nas stow. Jego sitg jest przede wszystkim $wiadome,
pozytywne wyrazanie si¢, ktore aktywnie kieruje uwage naszego
umystu na mozliwos$ci, a nie na problemy. Przez lata prowadze-
nia szkolen wielokrotnie spotykatam ludzi przekonanych, ze mys$la
pozytywnie, podczas gdy w praktyce jedynie zaprzeczali negaty-
wom. Ale czy mowienie sobie ,nie bede sie stresowac”, ,nie popet-
nie btedu” lub ,nie chce mie¢ dtugow” jest faktycznie pozytywnym
mys$leniem?

Z punktu widzenia NLP i jezyka E-Prime odpowiedz brzmi: nie.
Nasz umyst, jak si¢ okazuje, nie rozumie negacji. Kiedy styszymy
zdanie: ,Nie mysl o niebieskim stoniu”, pierwszym obrazem, jaki
natychmiast pojawia si¢ w naszej glowie, jest wiasnie niebieski
ston. To samo dzieje sie, gdy méwimy ,nie chce sie stresowac”. Nasz
mozg, skupiony na stowie ,stres”, natychmiast przywotuje uczucie
napigcia, zamiast oczekiwanego spokoju. Wtasnie dlatego praw-
dziwie pozytywne myS$lenie polega na kierowaniu uwagi ku temu,
czego pragniemy, a nie unikaniu tego, czego sie boimy.
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W NLP ten proces nazywamy programowaniem umystu - $wiado-
mym kreowaniem obrazow, uczu¢ i stanow, ktore pragniemy osiagnac.
Zamiast moOwic: ,nie bede sie spdzniac’, lepiej pomysle¢: ,przyjde na
czas”, zamiast ,nie popetnie bledu” — ,wykonam to zadanie najlepiej, jak
potrafie”. Ten pozornie subtelny sposob wyrazania si¢ powoduje ra-
dykalng zmiane w percepcji naszego umystu. Zamiast automatycznie
koncentrowac sie¢ na lekach, zaczynamy pod$wiadomie dgzy¢ do po-
zytywnych rezultatow.

W psychologii kwantowej moéwimy czesto, ze energia podaza za
uwagg. Oznacza to, ze to, na czym koncentrujemy swoje mysli, zaczyna
sie stopniowo materializowa¢ w naszym zyciu - nie w sposéb magicz-
ny, lecz poprzez drobne, codzienne dzialania. Kiedy wiec codziennie
rano powtarzamy sobie ,nie chce mie¢ dtugow”, cala nasza uwaga krazy
wokot dlugu, wokot problemu. Je$li natomiast przestawimy uwage na
myslenie: ,buduje swojg niezaleznos¢ finansowq” albo ,0siggam coraz
lepsze wyniki finansowe”, nasz umyst automatycznie zacznie dostrze-
ga¢ nowe mozliwosci dziatania, ktore doprowadzg do poprawy naszej
sytuaciji.

Pozytywne myslenie jest wiec $wiadomym kierowaniem uwagi na
cele, ktore pragniemy osiggnac. Jest jezykiem mozliwosci, nie jezykiem
ucieczki od tego, czego sie boimy. Staje sie ono najsilniejsze, gdy idzie
w parze z pozytywnym, $wiadomym dziataniem. I cho¢ sceptycy cza-
sami mowig, ze samo pozytywne myslenie nie wystarczy, to wlasnie
ono - odpowiednio sformulowane - stanowi podstawe wszystkich
skutecznych dziatan.

Dlatego warto, aby kazdy z nas zastanowit si¢ przez chwile, w jaki
sposob formutuje swoje mysli. Czy skupiamy sie na tym, czego chce-
my unika¢, czy raczej koncentrujemy sie na tym, czego naprawdg pra-
gniemy? Zastgpienie jezyka negacji jezykiem pozytywnych mozliwosci
moze stac sie jednym z najwazniejszych krokdéw w procesie budowania
skutecznych, proaktywnych nawykow w naszym zyciu.

Jak to wyglada w mojej praktyce? W moim zyciu stosowanie jezyka
E-Prime - czyli jezyka, ktory eliminuje formy czasownika ,by¢” czy
konstruuje wypowiedzi pozytywne - okazuje si¢ bardzo pomocne,
szczegoOlnie w pisaniu maili. Na przyklad, kiedy pisze wazne wia-
domosci, $wiadomie unikam zwrotéw takich jak ,jestem” czy ,to
jest”, poniewaz te stowa moga zamyka¢ naszg perspektywe i czesto
utrudniajg wyrazenie mysli w sposob precyzyjny. Zamiast pisac ,,Je-
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stem przekonana, ze projekt ma duzy potencjat’, pisze ,Przekonanie
o duzym potencjale projektu wynika z jego dotychczasowych wyni-
kow”. Dzieki temu, moje komunikaty staja sie bardziej klarowne,
a ich ton bardziej otwarty na interpretacje, co sprzyja konstruktyw-
nej wymianie mysli.

Stosowanie E-Prime pozwala mi takze na wigksza elastyczno$¢
w komunikacji, poniewaz skfania mnie do bardziej Swiadomego
formutowania mysli i poszukiwania bardziej precyzyjnych sformu-
towan. Zauwazytam, ze kiedy unikam stow typu ,jest”’, moje wypo-
wiedzi staja sie bardziej ztozone i wieloaspektowe, co pomaga lepiej
odda¢ rzeczywisto$¢, ktora wcale nie jest jednoznaczna. Efektem
tego jest, ze moi odbiorcy - zarébwno w korespondencji zawodowej,
jak i osobistej - lepiej rozumieja moje intencje, a komunikacja staje
si¢ bardziej efektywna. W ten sposob, stosowanie E-Prime nie tylko
poprawia moje pisanie, ale takze przyczynia si¢ do lepszego zrozu-
mienia i budowania pozytywnych relacji z innymi.

Ale przyznam, ze tatwo nie jest. Poza tym, ze zmusza to do prze-
myslenia co tak naprawde chce wyrazi¢, to jeszcze trzeb uwazac
aby nie wpas¢ w pulapke karkotomnych konstruke;ji stylistycznych.

Praca z jezykiem E-Prime to jeden ze sposobow, by $§wiadomie
ksztattowac nasze mysli i decyzje. Jezyk ten zmusza nas do wigk-
szej precyzji i odpowiedzialno$ci w tym, co mowimy i myslimy. Po-
przez eliminacje slowa ,jestem” i podobnych, wymuszamy na sobie
wieksza klarowno$c¢ i $wiadomo$¢. Jednak, jak pokazuje rozwdéj neu-
robiologii i psychologii, §wiadome podejmowanie decyzji to tylko
cze$¢ rownania. Za wiekszoscia naszych dziatan, decyzji i reakcji
stoi znacznie glebszy proces - podswiadomosc.

To wtasnie pod$wiadomos$¢ pei role ,cichego architekta” na-
szego zycia. Niezaleznie od tego, jak $wiadomie staramy si¢ podej-
mowac decyzje, to wlasnie zakorzenione w naszej podSwiadomosci
przekonania, schematy i nawyki majg ogromny wptyw na to, jak re-
agujemy na codzienne wyzwania. Zrozumienie roli pod$wiadomosci
w ksztaltowaniu naszego zycia to klucz do przejecia pelnej kontroli
nad nasza rzeczywisto$cig. Nasza $wiadomo$¢ podejmuje decyzje,
ale to pod$wiadomo$¢ czesto kieruje naszymi reakcjami, dziatania-
mi i nawykami.

Swiadome dziatanie to wiec nie tylko wybor celéow i ksztalttowa-
nie nawykow, ale takze praca nad tymi gleboko zakorzenionymi
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mechanizmami, ktore kontroluja nasze emocje, decyzje i reakcje.
Swiadomo$¢, ktorg wprowadzamy poprzez narzedzia takie jak jezyk
E-Prime, pozwala nam na $wiadome wybory, ale aby te zmiany byly
trwate, musimy dotrze¢ do naszej pod$swiadomosci. Dopiero wtedy,
kiedy $wiadomie zmienimy swoje przekonania i nawyki na poziomie
pod$wiadomym, nasze dzialania stang si¢ spojne z tym, co chcemy
osiagnac.

Przyjrzymy sie zatem, jak dziata pod$wiadomos¢, jak wptywa na
nasze codzienne zycie i jak mozemy ja $wiadomie przeprogramo-
wac, by wspierata nasze cele. Przej$cie z powierzchownych, Swia-
domych decyzji na glebszy, bardziej trwatly poziom wplywu na naszg
rzeczywisto$¢ - to droga, ktéra pozwala w pelni przeja¢ kontrole
nad tym, co tworzymy w swoim zyciu.

Kazdy z nas patrzy na $wiat przez pryzmat swoich przekonan,
ktore ksztaltuja nasze postrzeganie rzeczywistoSci w sposob tak
subtelny, ze czesto nie zdajemy sobie sprawy z ich istnienia. To one
decydujg, co uwazamy za mozliwe, jakie wybory podejmujemy i jak
interpretujemy do$wiadczenia, ktére nas spotykajg. Nasze przeko-
nania s3 jak filtry - moga albo otworzy¢ przed nami drzwi do no-
wych mozliwosci, albo nas ograniczy¢, sprawiajac, ze nie dostrze-
gamy rozwigzan, ktore lezg na wyciggniecie reki.

Ludzie nie rodza si¢ z gotowymi przekonaniami. Nasz umyst dzia-
fa w oparciu o przekonania, ktore nabyliSmy w dziecinstwie, w wy-
niku do$wiadczen zyciowych i wptywoéw spotecznych. Kazda mysl,
ktora powtarzamy, kazdy schemat, ktéry ksztaltujemy, programuje
nasza percepcje i wptywa na sposob, w jaki interpretujemy $wiat.
Albert Bandura udowodnit to w eksperymencie z lalkg Bobo. Dzieci,
ktore ogladaty dorostego przejawiajacego agresje wobec lalki, przej-
mowaly ten schemat i same zaczynaty zachowywac sie agresywnie.
Nie potrzebowaly wlasnego do$wiadczenia, wystarczylo, ze zoba-
czyly pewien wzor, by przyja¢ go jako norme. Podobny mechanizm
dotyczy wszelkich przekonan. Jesli kto$ dorastat w otoczeniu, ktore
powtarzato, ze ,Swiat jest peten mozliwosci”, bedzie instynktownie
podejmowac wyzwania z otwartoscia i dostrzegac¢ okazje tam, gdzie
inni widzg przeszkody. Jesli jednak kto$ dorastat w przekonaniu, ze
»zycie jest walkg i tylko nieliczni osiggaja sukces”, zacznie dziala¢
w sposob wzmacniajacy ten schemat, tworzac rzeczywisto$c¢, ktora
potwierdza jego obawy.
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To, jakie ,oprogramowanie” dziala w naszym umysle, w duzej mie-
rze zalezy od naszych pierwszych lat zycia i tego, co styszeliSmy od
autorytetow. Jesli w dziecinstwie wielokrotnie powtarzano nam, ze
jesteSmy zdolni, otwarci i mamy nieograniczone mozliwosci, praw-
dopodobnie w dorostym zyciu bedziemy dziata¢ z wigksza pewno-
Scig siebie. Jesli jednak styszeliémy komunikaty, ze ,nigdy niczego
nie osiagniesz”, ,nie jeste§ wystarczajaco dobry” albo ,sukces jest
dla wybranych”, mozemy nie§wiadomie sabotowa¢ wtasne dziatania
i unikac¢ sytuacji, ktoére moglyby nas poprowadzi¢ w strone sukcesu.

Carol Dweck dowiodta, ze kluczowym elementem sukcesu nie jest
talent czy inteligencja, ale sposdb mys$lenia. Osoby z nastawieniem
na rozwoj wierzg, ze moga doskonali¢ swoje umiejetnosci, dlatego
chetniej podejmuja proby, sg bardziej wytrwate i nie traktuja pora-
zek jako ostatecznej kleski, lecz jako cenng lekcje. Osoby z nasta-
wieniem na stato$¢ wierzg, ze ich zdolno$ci sg z gory okreSlone,
dlatego w obliczu trudnosci czesto si¢ poddajg, uznajac, ze ,nie sg
wystarczajaco dobre”

Tak jak w komputerze mozna zainstalowa¢ nowe oprogramowa-
nie, tak w umysle mozna zmienia¢ przekonania. To, co wydaje sie
prawda, jest jedynie schematem myslowym, ktéry mozna przepro-
gramowac. Mozna $wiadomie zastepowac ograniczajace przeko-
nania nowymi, wspierajgcymi, poprzez techniki takie jak afirmacje,
wizualizacje, NLP czy terapia poznawczo-behawioralna. Jesli kto$
przez cate zycie wierzyl, ze ,nie jest dobry w matematyce”, moze
zaczg¢ zmieniac te narracje, powtarzajac nowe przekonanie: ,z ta-
twoscig ucze sie nowych umiejetno$ci matematycznych” Regularne
podejmowanie dziatan w tym kierunku stopniowo przeksztatci spo-
sob myslenia i wptynie na rzeczywiste wyniki.

Naukowcy udowodnili, ze spos6b mys$lenia nie jest czym$ statym
- mozemy ksztaltowac nasze przekonania poprzez doswiadczenia,
Swiadomg refleksje i powtarzalne schematy myslowe. Mozg dzia-
ta w ten sposob, ze im czeSciej powtarzamy okreslong mysl, tym
mocniej utrwalaja si¢ zwigzane z nig Sciezki neuronalne. Jesli przez
lata wierzyliSmy w co$, co nas ograniczato, zmiana tej narracji moze
wymagac wysitku, ale jest mozliwa i przynosi realne efekty w zyciu.

Pierwszym przekonaniem, ktore wigkszo$¢ z nas zmienia, jest
wiara w Swietego Mikotaja. Jako dzieci jestesmy gleboko przekona-
ni, ze prezenty pod choinkg to magiczny efekt jego dziatan - az do
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momentu, gdy odkrywamy prawde. Poczatkowo moze to by¢ szok,
ale szybko dostosowujemy si¢ do nowego sposobu myslenia, akcep-
tujac, ze to rodzice sg autorami tego Swigtecznego cudu. Zmiana
tej wiary nie oznacza jednak, ze przestajemy cieszy¢ si¢ Swietami
- zamiast tego zaczynamy rozumie¢, ze magia Swigt pochodzi z tra-
dycji, wspolnych chwil i intencji, a nie z nadprzyrodzonej postaci.
To doskonaly przyktad tego, jak przekonania moga ewoluowac¢ - nie
tylko dostosowujemy si¢ do nowej wiedzy, ale rowniez nadajemy jej
nowe znaczenie.

Podobny mechanizm dziata w dorostym zyciu. Przekonania, ktore
nabyliSmy w dziecinstwie — na przykltad ,nie jestem wystarczajaco
dobry, by osiggnac¢ sukces” albo ,pieniadze s3 tylko dla wybranych”
- mogg latami ksztaltowa¢ nasze decyzje. Jednak, podobnie jak
w przypadku Swietego Mikolaja, mozemy podwazy¢ ich prawdzi-
woSC i zastgpic je nowymi, bardziej wspierajacymi. Zrozumienie, ze
nasze myslenie nie jest wyryte w kamieniu, daje nam narzedzie do
zmiany zycia - krok po kroku, przekonanie po przekonaniu, $wiado-
mie wybierajac rzeczywisto$¢, w ktorej chcemy funkcjonowac.

Czasem to prowadzi do wyuczonej bezradnosci, ktéra badat Mar-
tin Seligman. W jego eksperymencie psy, ktore nauczyly sie, Ze nie
moga unikna¢ wstrzgsow elektrycznych, przestaty nawet probowac,
mimo ze w kolejnej fazie eksperymentu mogty uciec. To, czego do-
Swiadczyly wezesniej, stworzyto w ich umystach przekonanie, Ze nie
maja wplywu na sytuacje. Wystarczylo jedno silne doswiadczenie,
by moézg ulozyt sobie narracj¢ o braku kontroli i podporzgdkowat
jej wszystkie pozniejsze decyzje. Ludzie dziatajg w podobny spo-
sob. Jesli wielokrotnie ponoszg porazki lub spotykaja sie z odrzu-
ceniem, moga wytworzy¢ w sobie przekonanie, ze ich dziatania nie
majg znaczenia. Przestajg podejmowac proby, mimo ze mozliwosci
zmiany s3 tuz obok.

Robert Rosenthal udowodnit co$, co w intuicyjny sposob przeczu-
wamy - ze nasze oczekiwania mogg zmienia¢ rzeczywisto$¢. W jed-
nym ze swoich badan powiedzial nauczycielom, ze pewna grupa
uczniow w ich klasie ma wyjatkowy potencjat intelektualny i wkrot-
ce zacznie osigga¢ Swietne wyniki. W rzeczywistosci byli to losowo
wybrani uczniowie, nie ro6znigcy sie niczym od reszty klasy. Mimo
to, po kilku miesigcach ich wyniki faktycznie sie poprawily. Powo6d?
Nauczyciele, przekonani, ze pracuja z wybitnymi uczniami, zaczeli

33



podswiadomie traktowac¢ ich inaczej - poswiecali im wigcej uwagi,
dawali trudniejsze zadania, oferowali czestsze pozytywne wzmoc-
nienia. Uczniowie, czujac wigksze wsparcie, zaczeli lepiej si¢ anga-
zowac i w efekcie rzeczywiscie osiggneli wyzsze wyniki. Tak dziata
samospelniajgce si¢ proroctwo - jesli wierzymy, ze co$ sie wydarzy,
zaczynamy zachowywac si¢ w sposob, ktory sprawia, zZe nasze prze-
widywania sie spetniaja.

To zjawisko nazywane jest Efektem Pigmaliona, nawigzujac do mi-
tologicznego rzezbiarza, ktory tak mocno wierzyt w piekno swojego
dziela, ze ozylo. W psychologii termin ten odnosi sie do sytuacji,
w ktorej oczekiwania jednej osoby wzgledem drugiej wptywajg na
jej rzeczywiste osiggniecia. Jesli szef wierzy, ze jeden z pracowni-
kow jest wyjatkowo kompetentny, pod$swiadomie bedzie mu dawac
wiecej odpowiedzialnych zadan i wigkszg swobode w podejmowa-
niu decyzji. W efekcie ten pracownik rozwinie skrzydta, stajac sie
doktadnie tak skuteczny, jak zaktadat jego przetozony. Podobny me-
chanizm dziata w drugg strone - jesli nauczyciel uwaza, ze uczen
ma ograniczone zdolno$ci, nie§wiadomie przestaje od niego wy-
magaé, nie daje mu wyzwan, nie wzmacnia jego sukcesow. Uczen,
pozbawiony bodZzcéw do rozwoju, stopniowo zaczyna speliac te
negatywng wizje.

Co wazne, efekt Pigmaliona dziala nie tylko w relacjach z inny-
mi ludZzmi, ale rowniez w odniesieniu do nas samych. Nasze wilasne
przekonania o naszych mozliwo$ciach ksztaltuja sposob, w jaki sie
zachowujemy. Jesli wierzymy, ze jesteSmy w czym$ dobrzy, podcho-
dzimy do wyzwan z wigkszg pewnoscig siebie, a porazki traktujemy
jako cze$¢ procesu nauki. Jesli jednak mamy wpojone przekonanie,
ze do czego$ si¢ nie nadajemy, nieSwiadomie sabotujemy wilasne
wysitki - unikamy sytuacji, w ktorych mogliby$Smy sie sprawdzic,
interpretujemy trudnosci jako dowdd na swoja niekompetencje
i w konicu sami udowadniamy sobie, ze rzeczywiscie ,nie jeste$my
wystarczajaco dobrzy”.

Rosenthal pokazatl, Ze granica miedzy tym, co realne, a tym, co
uwazamy za prawde, jest niezwykle cienka. Oczekiwania mogg stac
si¢ rzeczywisto$cig — zaréwno wtedy, gdy wspieraja rozwoj, jak
i wtedy, gdy go ograniczaja. Jesli wiec chcemy zmieni¢ swoje zycie,
musimy zacza¢ od zmiany tego, w co wierzymy - zaré6wno o sobie,
jak i o $wiecie, ktory nas otacza.
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PRZEKONANIA
OGRANICZAJACE 1 WSPIERAJACE

Przekonania, ktére nosimy w sobie, sa jak niewidzialne sity ste-
rujgce naszym zyciem - jedne popychajg nas do dziatania, inne ha-
mujg, zanim jeszcze podejmiemy probe. Przekonania ograniczajace
to te, ktore buduja mentalne $ciany, sprawiajac, ze wycofujemy sie,
zanim jeszcze sprawdzimy, co jest mozliwe. To mysli takie jak: ,Nie
nadaje sie do biznesu”, ,Nie mam talentu”, ,Jestem za stary, by sie
uczyc”, ,Sukces jest dla innych, ale nie dla mnie”. Nie sa one obiek-
tywng prawda, lecz schematem mys$lowym, ktory ksztattuje nasze
wybory. A jednak osoby, ktore w nie wierzg, nieSwiadomie dziataja
tak, aby je potwierdzi¢ - nie podejmuja prob, nie angazuja si¢, nie
szukajg okazji. Ich zycie staje sie odbiciem ich wewnetrznych prze-
konan.

Z kolei przekonania wspierajace dziatajg jak wewnetrzny motor
napedowy. Ludzie, ktorzy wierza, Ze moga si¢ rozwija¢, czesciej
osiagaja sukces - co potwierdzaja badania Juliana Rottera nad we-
wnetrznym poczuciem kontroli. Rotter zauwazyl, ze ludzie dzie-
la si¢ na tych, ktérzy przypisujg odpowiedzialno$¢ za swoje zycie
czynnikom zewnetrznym, oraz tych, ktorzy wierzg, ze majg wpltyw
na swoje doSwiadczenia. Ci pierwsi - z tzw. zewnetrznym poczu-
ciem kontroli - czesto postrzegaja sukces jako efekt szczescia,
uktadéw lub sprzyjajacych okoliczno$éci, natomiast porazki przypi-
suja niesprawiedliwo$ci §wiata. Ci drudzy - z wewnetrznym poczu-
ciem kontroli - wierzg, ze to ich wlasne decyzje, wysitek i sposob
myslenia ksztaltujg rzeczywisto$¢. To wlasnie oni czeSciej odnosza
sukcesy, poniewaz niezaleznie od przeszkod wierzg, ze moga co$
zmienic, i konsekwentnie szukajg rozwigzan.

Przekonania nie s3 jedynie teorig — maja realny wptyw na nasze
ciato, zachowanie i decyzje. Badania nad efektem placebo pokazuja,
ze jesli pacjent wierzy, ze dany lek mu pomoze, organizm faktycznie
zaczyna reagowac tak, jakby przyjmowat substancje czynng, mimo
ze w rzeczywisto$ci zazywal jedynie cukrowa tabletke. Podobny
mechanizm dziala w naszym zyciu codziennym - jesli wierzymy, ze
jesteSmy zdolni, nasza pewno$¢ siebie ro$nie, a my dziatamy z wigk-
szg determinacjq. Jesli wierzymy, ze jesteSmy bezradni, przestajemy
szuka¢ rozwigzan, a nasze mozliwosci pozostaja niewykorzystane.
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To, jakie przekonania dominujg w naszym umysle, czesto zale-
zy od pierwszych do$wiadczen i tego, co styszeliSmy w dziecin-
stwie. Kto$, komu od matego powtarzano: ,Jestes$ bystry, szybko sie
uczysz”, bedzie w dorostym zyciu podchodzit do wyzwan z nasta-
wieniem, ze jest w stanie sobie poradzi¢. Kto$, kto styszal: ,Nie
masz talentu do matematyki”, moze unika¢ wszystkiego, co zwig-
zane z liczbami, nawet jesli w rzeczywisto$ci ma potencjat, by sie
tego nauczyc.

Przekonania ograniczajace mozna jednak zmienia¢ - tak jak ak-
tualizujemy oprogramowanie w komputerze. Najpierw trzeba je
zidentyfikowa¢, a potem podda¢ w watpliwo§¢. Czy na pewno sg
prawdziwe? Czy mozna znalez¢ cho¢ jeden przyktad, ktory im za-
przecza? Czesto wystarczy zaczg¢ od drobnych zmian w sposobie
myslenia, by otworzy¢ sie¢ na nowe mozliwosci. Osoba, ktora wie-
rzyta, ze nie nadaje si¢ do biznesu, moze zaczg¢ od powtarzania
sobie: ,Z tatwosciq ucze sie nowych rzeczy” i Swiadomego szukania
przykltadow na to, Ze potrafi zarzgdza¢ swoimi decyzjami. Z cza-
sem nowe przekonanie zacznie si¢ wzmacniac i zmienia¢ sposob
dziatania.

Najwazniejsze jest uswiadomienie sobie, ze przekonania to nie
obiektywna prawda o Swiecie, lecz filtr, przez ktory na niego pa-
trzymy. Mozemy wybiera¢, ktore filtry nam stuzg, a ktére warto
zmienic¢. I to wiasnie ta §wiadomos$¢ daje nam najwigkszg wolnos¢
- zdolno$¢ ksztaltowania swojego zycia wedlug wtasnych, $wiado-
mie wybranych zasad.

Zmiana przekonan to nie kwestia jednorazowego postanowienia,
ale proces, ktory wymaga Swiadomej pracy, konsekwencji i otwar-
toSci na nowe do$wiadczenia. To jak stopniowe przeprogramowa-
nie systemu operacyjnego w komputerze - nie wystarczy nacisna¢
jeden przycisk, trzeba wprowadzi¢ szereg modyfikacji, by zastgpi¢
stare, ograniczajace schematy nowymi, wspierajgcymi.

Pierwszym krokiem jest identyfikacja przekonan, ktéore nami
rzadzg. Czesto dzialajg one w tle, niczym cichy gtos, ktérego nawet
nie zauwazamy, ale ktory kieruje naszymi decyzjami. Najtatwiej
odnalez¢ ograniczajace przekonania, przygladajac si¢ obszarom,
w ktorych czujemy sie zablokowani. Jesli za kazdym razem, gdy
pojawia sie okazja zawodowa, rezygnujesz, bo ,nie jeste§ wystar-
czajaco dobry”, to nie rzeczywisto$¢ ci¢ powstrzymuje, ale twoj
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wiasny schemat mys$lowy. Jesli boisz si¢ nawigzywa¢ nowe rela-
cje, bo ,i tak nie bedziesz wystarczajgco interesujacy”, problem nie
tkwi w ludziach wokét, ale w tym, co sam o sobie mySlisz.

Nastepny krok to zakwestionowanie tych przekonan. W psycho-
logii poznawczej stosuje si¢ metode ,zbierania dowodow prze-
ciwko wlasnym myslom” - pytamy siebie, czy przekonanie, ktore
mamy, jest rzeczywiscie prawda, czy tylko nawykiem mys$lowym.
Mozna postuzy¢ sie prosta technika: wyobraz sobie, ze twoj przy-
jaciel mowi ci, ze ,nie nadaje sie do prowadzenia firmy”, ,nigdy nie
znajdzie mitosci” albo ,jest za stary, Zeby sie nauczy¢ nowej umiejet-
nosci”. Co by$ mu odpowiedzial? Prawdopodobnie powiedziatbys:
~Ale przeciez znam kogo$, kto zaczqgt od zera i odnidst sukces” albo
»A co jesli jeszcze nie spotkates wtasciwej osoby?”. Jesli potrafisz do-
strzec luki w cudzych ograniczajacych przekonaniach, mozesz na-
uczyc¢ sie robi¢ to samo wobec siebie.

Gdy juz rozbroimy stare przekonania, czas na ich zastgpienie.
Neurobiologia pokazuje, Zze mézg ma zdolno$¢ do tworzenia no-
wych polaczen nerwowych - im czeSciej powtarzamy nowe mysli
i dzialamy zgodnie z nimi, tym bardziej stajq si¢ one nasza rzeczy-
wisto$cig. Dlatego afirmacje i wizualizacje, ktore przez niektorych
sq traktowane sceptycznie, maja realny sens, ale tylko jesli sa po-
faczone z dziataniem. Je$li przez cate zycie powtarzates sobie: ,Nie
umiem przemawiac publicznie”, nie wystarczy, ze bedziesz mowit
sobie: ,Jestem Swietnym moéwcq” Musisz podejmowac realne kro-
ki - zaczg¢ od malych wystapien, oswoic sie z tym, a jednocze$nie
wzmacnia¢ swoja pewnos$¢ siebie poprzez prace nad swoim we-
wnetrznym monologiem.

Tony Robbins, jeden z najbardziej znanych treneréw rozwoju oso-
bistego, zwraca uwage na potege pytan, jakie sobie zadajemy. Jesli
nieustannie pytasz siebie: ,Dlaczego zawsze mi sie nie udaje?”, twoj
mozg znajdzie na to odpowiedz - zacznie przypominac ci wszystkie
twoje porazki. Ale jesli zapytasz: ,Jak moge to zrobic lepiej?” lub ,,Co
moge poprawi¢ w moim dziataniu?”, twoj umyst automatycznie za-
cznie szuka¢ rozwigzan zamiast potwierdzen niepowodzen.

Jedna z najskuteczniejszych metod zmiany przekonan jest tech-
nika NLP (neurolingwistyczne programowanie), ktéra uczy $wia-
domego przelamywania ograniczajgcych schematéw myslowych.
Jednym z jej narzedzi jest technika ,przerywania wzorca” - jesli
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zauwazasz, ze w danej sytuacji twéj umyst automatycznie urucha-
mia negatywne przekonanie, zatrzymujesz si¢ i $wiadomie zastepu-
jesz je nowym. Przykltadowo, jesli stoisz przed trudnym zadaniem
i w glowie pojawia ci sie mysl: ,Nie dam rady”, przerywasz ja i za-
stepujesz: ,Jakie mam zasoby, by sobie z tym poradzi¢?”. Klucz tkwi
w konsekwencji - im czgSciej Swiadomie zmieniamy swoje reakcje,
tym szybciej staja si¢ one nowg norma.

Nie chodzi o to, by udawac¢, ze kazde przekonanie mozna zmieni¢
z dnia na dzien. Kluczowa jest praktyka i cierpliwo$¢. Proces zmiany
przypomina trening fizyczny - jesli przez lata nie ¢wiczyles, nie sta-
niesz si¢ maratonczykiem w tydzien. Ale jesli zaczniesz stopniowo
zmienia¢ sposob myslenia, eksperymentowa¢ z nowymi przekona-
niami i przede wszystkim podejmowac dziatanie, twoj umyst dosto-
suje sie do nowej rzeczywistosci. A wraz z nim - cate twoje zycie.
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Cwiczenie:
Mapowanie wiasnych przekonan
i ich wplywu na zycie

Zrozumienie wlasnych przekonan to jedno, ale prawdziwa zmia-
na zaczyna si¢ wtedy, gdy $wiadomie nad nimi pracujemy. To ¢wi-
czenie pozwoli ci zobaczy¢, jakie przekonania ksztaltuja twoje
zycie, skad sie wziely i jak mozesz je zmieni¢. Potraktuj je jak oso-
bista mape - narzedzie, ktore pomoze ci przejac¢ kontrole nad wia-
snym mysSleniem i zacza¢ budowac rzeczywisto$¢ zgodng z twoimi
celami.

Krok 1: Zidentyfikuj kluczowe obszary swojego Zycia
Na poczatek zastanow sie nad gtownymi obszarami, ktére maja
dla ciebie znaczenie. Moze to by¢ kariera, finanse, zdrowie, re-
lacje, rozwoj osobisty. Wybierz trzy do pieciu, ktore w najwiek-
szym stopniu wptywaja na twoje codzienne zycie.

Krok 2: Odkryj swoje przekonania
Dla kazdego z tych obszaréow odpowiedz na jedno proste, ale
kluczowe pytanie: Co mys$le na temat tej cze$ci mojego zycia?
Nie oceniaj tych mysli - po prostu zapisuj to, co przychodzi ci
do glowy. Moze to wygladac¢ tak:
Kariera: ,Nie jestem wystarczajgco dobry, zeby awansowac” albo
»Moge osiggnqgc wszystko, jesli sie postaram”.
Finanse: ,Bogactwo jest dla wybranych” albo ,Jestem w stanie
zarabiac¢ wiecej, jesli znajde na to sposob”
Zdrowie: ,Nigdy nie bede w formie, to geny” albo ,Moge poprawié
swojg kondycje, jesli bede dziata¢ konsekwentnie”
Zapisz wszystko, co pojawia si¢ w twojej gtowie - to klucz do
dalszej pracy.

Krok 3: Sprawdz zrodto tych przekonan
Kazde przekonanie, ktére zapisate$, pochodzi skad$. Zastanow
sie, skad sie wzieto. Czy ustyszates to od rodzicow? Czy wyni-
ka z Twojego do$wiadczenia? A moze jest efektem pojedyncze;j
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sytuacji, ktora kiedy$ przezyte$ /przezyltas, ale ktora pézniej za-
czalte§ /zaczetas traktowac jak uniwersalng prawde?

To wazny moment - zauwazysz, ze wiele twoich mysli to nie obiek-
tywne fakty, ale po prostu powtarzane schematy, ktore kiedys prze-
jate$ od innych.

Krok 4: Sprawdz, czy twoje przekonania ci stuza
Teraz czas na kluczowe pytanie: Czy to przekonanie mnie wspiera,
czy ogranicza?
Jesli dziata na twoja korzys¢, pielegnuj je i wzmacniaj. Jesli cie ogra-
nicza - poddaj je watpliwosci. Czy znasz kogo$, kto udowodnit, ze
mozna inaczej? Czy masz cho¢ jeden dowdd na to, ze ta mys$l nie
jest absolutng prawdg? Jesli tak, to znak, Ze mozesz jg zmienic.

Krok 5: Przeformutuj ograniczajace przekonania
Teraz czas na najwazniejszy ruch - zastgpienie przekonan ograni-
czajacych nowymi, wspierajacymi. Wybierz jedno z tych, ktore naj-
bardziej cie blokuje, i znajdZ dla niego nowe, konstruktywne sfor-
mutowanie.
Przyktady:
»Nie jestem wystarczajaco dobry, by awansowac” - ,Kazdego dnia
rozwijam sig 1 staje sie lepszy w tym, co robie.”
»Bogactwo jest dla wybranych” +  Moge nauczy¢ sie zarzqdzac pie-
niedzmi i zwigkszac swoje dochody.”
»Nie mam talentu do sportu” = ,Moge poprawi¢ swojq kondycje, jesli
bede ¢wiczy¢ regularnie.”
To nie tylko zmiana stow, ale catego nastawienia. Jesli bedziesz po-
wtarzac sobie nowa wersje i konsekwentnie podejmowac dziatania
zgodne z nig, z czasem stanie si¢ ona twoim nowym sposobem my-
Slenia.

Krok 6: Dzialaj w zgodzie z nowym przekonaniem
Nowe przekonanie nie zacznie dziala¢ samo z siebie — musisz je
wzmocni¢ przez realne dzialanie. Wybierz jedno konkretne dziata-
nie, ktore podejmiesz w tym tygodniu, by udowodni¢ sobie, ze jest
prawdziwe.
Jesli zmieniasz przekonanie o tym, ze ,nie nadajesz si¢ do bizne-
su”, poszukaj kursu, przeczytaj ksigzke o przedsiebiorczosci lub
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porozmawiaj z kims§, kto odniost sukces. Jesli chcesz uwierzy¢, ze
mozesz poprawic¢ swoja kondycje, zapisz si¢ na pierwsze zajecia
sportowe lub zrob dziesie¢ minut ¢wiczen.

Mate kroki prowadza do wielkich zmian - liczy si¢ konsekwencja
i gotowos¢ do eksperymentowania z nowym sposobem mys$lenia.
Twoje przekonania s3 fundamentem twojego zycia. Niektore
wspierajg cie w rozwoju, inne ograniczajg. To ¢wiczenie pozwo-
lito ci zobaczy¢, ktore schematy rzadza twoim umystem i jak
mozesz je zmienia¢. Swiadoma praca nad przekonaniami daje
ci realng moc - bo kiedy zmieniasz sposéb myslenia, zaczynasz
zmienia¢ wszystko wokot siebie. Teraz masz narzedzie, by prze-
jac¢ kontrole nad swoim nastawieniem i Swiadomie budowac rze-
czywisto$¢, w ktorej chcesz zy¢.
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HISTORIA NA ZAKONCZENIE ROZDZIALU
A co jesli moge?

Pawet otworzyt skrzynke mailowa i westchnat. Kolejna odmowa.
Dziekujemy za zgloszenie, ale na ten moment wybraliSmy innego
kandydata. Znow to samo.

Siedzial w tym samym biurze od siedmiu lat. Wystat juz dziesiatki
CV, probowat aplikowa¢ na lepsze stanowiska, ale nic si¢ nie zmie-
niato. Za kazdym razem, gdy sie nie udawato, utwierdzat sie w prze-
konaniu, ktore znal od dziecinstwa: Nie jeste$ wyjatkowy. Sukces
jest dla innych.

Zamknat laptopa i poszed! do kuchni zaparzy¢ herbate. Telefon
zawibrowal - wiadomo$¢ od Kuby.

- ,Stary, wpadnij na otwarcie mojej kawiarni. Dwa lata temu nie
uwierzytbym, ze to mozliwe, a jednak! Jak bedziesz, to pogadamy.”

Pawet spojrzatl na wiadomo$¢ i poczut uktucie w zotadku. Dwa lata
temu to on i Kuba siedzieli razem w biurze i narzekali na Zycie. Ale
teraz Kuba co$ zmienit. Co$ zrobit inacze;j.

Na otwarcie kawiarni przyszed! niechetnie. Nie lubil patrze¢, jak
innym sie udaje, kiedy jemu zycie stalo w miejscu.

- Jak to zrobiles? - zapytatl Kuby, bawigc sie plastikowa stomkg
w szklance lemoniady.

- Wiesz, kiedy to si¢ zaczeto? — Kuba opart sie o bar. - Jak poszli-
$my wtedy na piwo i powiedziate$: Ja si¢ do tego nie nadaje. Pamie-
tasz?

Pawet pamietat. To byta ich standardowa rozmowa. Trzeba si¢ cie-
szy¢ tym, co si¢ ma, lepiej nie ryzykowac, biznes nie jest dla kazde-
go.

- I wiesz co? - kontynuowatl Kuba. - Wrécitem do domu i pomy-
Slatem: a co jesli moge? Co jesli to tylko przekonanie?

Te stowa uderzyly Pawta mocniej, niz sie spodziewal.

Przez cala droge do domu dudnito mu w glowie. A co je$li moge?

Po powrocie usiadt przy komputerze i zamiast kolejny raz bez-
myslnie przegladac¢ oferty pracy, wpisat w wyszukiwarke: ,Jak zna-
leZ¢ lepsza prace?”. ,Jak rozwing¢ swoje umiejetnosci?”. ,Jak zmieni¢
przekonania o sobie?”.

To byto pierwsze ,moze”.
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W kolejnych tygodniach zaczat dostrzega¢ swoje schematy my-
Slowe. Ile razy rezygnowal, zanim jeszcze sprobowal? Ile razy od-
rzucal pomysty, bo ,nie dla niego”, ,za p6zno’, ,nie umie”? Po raz
pierwszy spojrzat na to wszystko jak na program, ktory kto$ kiedys$
w nim zainstalowat.

Zaczat eksperymentowac z mysla, ze moze. Wystat CV na stanowi-
sko, o ktore kiedys balby si¢ ubiega¢. Nie dostat tej pracy, ale po raz
pierwszy nie potraktowat tego jako dowodu na swojg niekompeten-
cje — raczej jako pierwszy krok. Zaczat chodzi¢ na networkingowe
spotkania, chociaz kiedy$ uwazal, ze ,to nie dla niego”

A potem przyszedt moment, ktory zmienit wszystko. Na jednej
z rozmow kwalifikacyjnych rekruter zapytat go, dlaczego uwaza, ze
nadaje si¢ na to stanowisko. I po raz pierwszy Pawel nie powtorzyt
w glowie swojej starej mantry: nie jestem wystarczajaco dobry. Po-
wiedziat co$ innego.

- Bo sie tego naucze.

Nie dostat tej pracy. Ale trzy tygodnie pozniej — dostat inna. Lep-
sz3, niz kiedykolwiek mys$lat, ze bedzie miec.

Zmiana przyszta stopniowo, niemal niezauwazalnie. Ale kiedy po6t
roku pozniej zadzwonit do Kuby i powiedziak:

- Wiesz, chyba zrozumiatem, co miate$ na mysli.

Kuba tylko si¢ za$miat.

- Wiedzialem, ze to sie¢ stanie, jak tylko zadasz sobie pytanie: A co
jesli moge?

To nie jest historia o wielkim sukcesie. To historia o zmianie my-
$lenia - o pierwszym, nie§miatym kroku, ktory zmienia wszystko.
Bo zanim cztowiek zrobi co$ nowego, najpierw musi uwierzy¢, ze
moze.
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Podswiadomosé
— cichy archilekt naszego Zycia

,Dopdki nie uczynisz nieSwiadomego Swiadomym,
bedzie ono kierowato twoim zyciem,
a ty nazwiesz to przeznaczeniem.”

— Przypisywane C.G. Jungowi






od$wiadomos¢ to gleboka warstwa umystu, w ktorej prze-

chowywane sg nasze nawyki, przekonania, emocje i wzorce

zachowan. Jest to obszar, ktory dziata poza kontrola $wia-
domosci, ale jednocze$nie ksztattuje niemal wszystko, co robimy.
Zygmunt Freud jako pierwszy opisat pod$wiadomo$¢ jako magazyn
wypartej pamieci, instynktow i emocji, ktore determinuja nasze za-
chowania.

Wspotczesna psychologia rozwinela te koncepcje dzigki badaniom
nad plastyczno$cia mozgu i mechanizmami neuronalnymi. Bruce
Lipton, biolog komoérkowy i autor "The Biology of Belief" (,,Biologia
przekonan”), podkresla, ze pod$wiadomos¢ to biologiczny program
operacyjny, ktory zapisuje si¢ w pierwszych siedmiu latach naszego
zycia. W tym czasie dziatamy gtownie w stanie fal mézgowych theta
- podobnym do hipnozy - co sprawia, ze chtoniemy przekonania,
wzorce i schematy zachowan z otoczenia.

Wielu naukowcow i badaczy zajmujacych sie neuroplastycznoscia
potwierdza, ze pod$wiadomo$¢ kieruje naszym zyciem, poniewaz
operuje szybciej i bardziej efektywnie niz §wiadomo$¢. W swoich
badaniach Antonio Damasio, autor ,Bledu Kartezjusza. Emocje,
rozum i ludzki mozg’, wykazat, ze nasze emocje przechowywane
w pod$wiadomosci odgrywaja kluczowg role w podejmowaniu de-
Cyzji.

Z kolei, badajac pacjentéw z uszkodzeniami ptatéw czolowych,
odkryl, Zze mimo peinej zdolnosSci poznawczej, mieli oni ogromne
trudnosci z podejmowaniem decyzji, co prowadzito go do sformu-
towania hipotezy markeréw somatycznych. Zgodnie z tg hipoteza,
emocjonalne sygnaly zapisane w ciele kieruja naszymi decyzjami
i pomagaja nam podejmowac decyzje bez udziatu $wiadomosci, co
pokazuje, jak silnie pod$wiadomo$¢ ksztattuje nasze dziatania i re-
akcje, nawet kiedy nie jesteSmy ich $wiadomi.
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Wedlug tej hipotezy nasze decyzje sg nieliniowym procesem,
w ktéorym emocje pelnia kluczowa role. Damasio wykazatl, ze w sy-
tuacjach wyboru nasz moézg nie analizuje wszystkich mozliwosci
w sposob czysto logiczny - zamiast tego odwoluje si¢ do markeroéw
somatycznych, czyli sygnatow emocjonalnych zapisanych w ciele,
ktore pomagaja nam intuicyjnie ocenic¢, ktéra opcja jest dla nas ko-
rzystniejsza, a ktora potencjalnie szkodliwa.

Markery somatyczne to fizjologiczne sygnaty - np. przyspieszone
bicie serca, napiecie mig$ni, uczucie niepokoju lub euforii - ktore
pojawiaja sie w reakcji na okreslone sytuacje i pomagaja nam podjac¢
decyzje. Damasio podkresla, ze emocje nie sa przeszkoda w racjonal-
nym mysleniu - wrecz przeciwnie, sg jego niezbednym elementem.

Osoby z uszkodzeniami ptatéow czotowych, szczegélnie w rejonie
kory przedczotowej, traca zdolno$¢ odczuwania tych emocjonal-
nych wskazowek, co sprawia, ze nie potrafig podja¢ nawet najprost-
szych decyzji — np. czy wybra¢ kawe czy herbate. To pokazuje, ze
emocje nie sg irracjonalnym dodatkiem do myslenia, ale kluczowym
mechanizmem, ktéry wspiera nasza skuteczno$¢ w dziataniu.

Damasio kontynuowat swoje badania nad $wiadomoscig i emocja-
mi w ksigzce "The Feeling of What Happens: Body and Emotion in
the Making of Consciousness (Tajemnica Swiadomosci. Ciato i emocje
w mdzgu cztowieka). W tej publikacji rozwija teorig, ze Swiadomos$¢
wylania si¢ z interakcji migdzy ciatem, emocjami i mozgiem, a nasza
zdolno$¢ do podejmowania decyzji i skutecznego dziatania jest $ci-
Sle powigzana z tym, jak nasze cialo przetwarza i interpretuje emo-
cjonalne doswiadczenia.

Co to oznacza dla skuteczno$ci?

Jesli decyzje sa podejmowane nie tylko na poziomie racjonalnym,
ale takze na poziomie emocjonalnym, to $wiadome budowanie sku-
teczno$ci wymaga pracy nad wlasnymi emocjami i pod$wiadomy-
mi wzorcami. NLP, wizualizacja czy $wiadoma regulacja emocji nie
sq wiec tylko ,miekkimi” technikami - s3 kluczowymi narzedziami
wplywajacymi na naszg zdolno$¢ do dziatania.

Damasio pokazuje, ze nasz umyst i cialo sg nierozigczne - to, co
czujemy, ma bezposredni wplyw na to, jak podejmujemy decyzje, jak
budujemy relacje i jak ksztaltujemy naszg rzeczywisto$¢. W prak-
tyce oznacza to, ze praca nad $wiadomos$cig emocjonalng jest nie-
zbednym elementem skuteczno$ci $wiadomego umystu.
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Z perspektywy fizyki kwantowej i psychologii kwantowej pod$wia-
domo$¢ pemni jeszcze bardziej fundamentalng role - moze wptywac
na rzeczywistos¢, ktorg postrzegamy. W klasycznym eksperymen-
cie fizyki kwantowej, doSwiadczeniu z dwiema szczelinami, wykaza-
no, ze obserwacja wptywa na wynik eksperymentu - czastki mogg
zachowywac sie zaréwno jak fale, jak i jak czastki w zalezno$ci od
tego, czy sg obserwowane.

Jak to wyglada w praktyce? Gdy czgstki - elektrony lub fotony - sg
wysylane pojedynczo przez szczeling w kierunku ekranu detekcyj-
nego, ich zachowanie zdaje si¢ zmienia¢ w zaleznoSci od tego, czy
kto$ je obserwuje. Gdy nikt nie mierzy ich toru ruchu, zachowuja sie
jak fala, przechodzac przez obie szczeliny jednocze$nie i tworzgc na
ekranie wzor interferencyjny, typowy dla fal. Jednak w momencie,
gdy fizycy instaluja detektory, ktore rejestruja, przez ktora szczeline
przeszta czastka, wzor interferencyjny znika - elektron zachowuje
sie jak pojedyncza czastka, przechodzgca przez jedng szczeline, za-
miast interferowac ze soba jak fala.

Co to oznacza? Obserwacja zmienia rzeczywisto§¢. Dopoki nie
zostanie wykonany pomiar, czastka znajduje sie w superpozycji -
jest zarowno tu, jak i tam, zaréwno czastka, jak i falg. Dopiero akt
pomiaru, czyli Swiadoma interakcja z uktadem, sprawia, ze rzeczy-
wisto$¢ ,decyduje sie” na jedng z opcji.

To odkrycie miato ogromny wptyw nie tylko na fizyke, ale takze
na psychologie i filozofi¢, poniewaz sugeruje, ze sposob, w jaki po-
strzegamy rzeczywisto$¢, moze wplywac na to, jak sie ona ksztat-
tuje. Jesli Swiat kwantowy istnieje w stanie prawdopodobienstwa,
dopOki nie zostanie zaobserwowany, czy to oznacza, ze nasze prze-
konania i spos6b myslenia rowniez wptywajg na to, jak ksztaltuje sie
nasza rzeczywistosc¢?

Badania Amita Goswamiego, autora "The Self-Aware Univer-
se" ("Swiadomy wszech$wiat. Jak $wiadomo$¢ tworzy materialny
Swiat"), pokazuja, ze nasze mysli, intencje i pod$wiadome przekona-
nia moga wplywac na to, jak odbieramy $wiat - i w konsekwencji na
to, jakie rezultaty osiagamy. Jesli nasze mysli dzialaja podobnie do
superpozycji kwantowej, dopoki ich nie "ukierunkujemy", pozostaja
w nieskonczonych mozliwos$ciach. Dopiero $wiadoma decyzja, wy-
bor celu i dziatania prowadzg do ,kolapsu” rzeczywistos$ci na jedng
konkretng $ciezke.
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W moim wlasnym zyciu, jako fizyk i menedzer, odkrytam, ze me-
chanika kwantowa to nie tylko abstrakcyjna teoria - to sposob,
w jaki dziala nasz umyst i nasze decyzje. Na studiach na Uniwer-
sytecie Jagiellonskim fascynowaly mnie zagadnienia dualizmu kor-
puskularno-falowego, efektu obserwatora i zasady nieoznaczono$ci
Heisenberga. Wowczas traktowatlam je jako zjawiska fizyczne, ktore
rzadzg $wiatem atomow i czastek subatomowych. Dopiero lata poz-
niej, gdy zaczelam pracowa¢ w Swiecie wielkiego biznesu i zarza-
dzania zespotami, zauwazylam, Ze te same prawa mozna przetozy¢
na psychologie skuteczno$ci i podejmowania decyz;ji.

Jako menedzer wielokrotnie do§wiadczalam, jak silne przekonania
wplywaja na wyniki biznesowe - zar6wno moje, jak i moich zespotow.
Liderzy, ktorzy wierzyli w sukces, konsekwentnie dazyli do celu, mie-
li jasno sprecyzowang wizje i nie pozwalali sobie na negatywne my-
sli, osiggali lepsze rezultaty. Byli jak obserwatorzy w eksperymencie
kwantowym - zmieniali swojq rzeczywisto$¢ poprzez sposob mysle-
nia i dziatania. Byli jak detektor ustawiony na drodze czastek sukcesu.

Widzac, jak liderzy potrafia mentalnie ,projektowac” rzeczywi-
sto$¢, nauczytam sig, ze skuteczno$¢ zaczyna sie od $wiadomego
programowania pod$wiadomosci. To wilasnie przekonania, kto-
re mamy na najglebszym poziomie, wplywaja na to, co widzimy
w Swiecie wokot nas, jak dziatamy i jakie mamy rezultaty.

To oznacza, ze Twoja rzeczywisto$¢ nie jest stata - to Ty wybie-
rasz, ktorg wersje swojego zycia ,zaobserwujesz” i zrealizujesz. Jesli
bedziesz podazac¢ za starymi, ograniczajacymi przekonaniami, nigdy
nie zobaczysz innych mozliwosci. Ale je$li Swiadomie zmienisz spo-
sob myslenia, mozesz wptyna¢ na swojg rzeczywisto$c¢ tak samo, jak
fizyk, ktory zmienia wynik eksperymentu poprzez samg obserwacje.

Bo skutecznos$¢ - tak jak rzeczywisto§¢ kwantowa - jest elastycz-
na i zalezy od Twojego wyboru. To nie przypadek - to wybér, ktory
zaczyna sie w Twoim umysle.

Pod$wiadomo$c¢ to nie tylko zbior przypadkowych mysli i emocji -
to system, ktory dziata zgodnie z okresSlonymi zasadami. Mozna go
porownac do operacyjnego oprogramowania, ktore przez lata przy-
jeto okreslone komendy i teraz odtwarza je w kotko, nie zastanawia-
jac sig, czy nadal sg aktualne. To wtasnie dlatego wiele osob czuje sie
uwiezionych w tych samych schematach - pod$wiadomo$¢ podsu-
wa im te same reakcje, bo tak zostata zaprogramowana.
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Pod$wiadomo$¢ nie ocenia. Nie zastanawia sig, czy mysli, ktore
powtarzasz, s dla ciebie dobre, czy zte. Po prostu realizuje to, co
dostaje. Jesli chcesz, zeby dziatata na twoja korzys¢, musisz $wiado-
mie ja programowac. Bo rzeczywisto$¢ zaczyna si¢ w twoim umysle
- a ty masz nad nim wiekszg kontrole, niz myslisz.

Pod$wiadomos¢ to jak tajemniczy dyrygent, ktory kieruje naszym
zyciem, nawet je$li nie zdajemy sobie z tego sprawy. To ona podsu-
wa nam mysli, emocje i reakcje, zanim jeszcze $wiadomie zdazymy
je przemysle¢. Czy zastanawiatas sie¢ kiedys, dlaczego pewne rzeczy
przychodza ci z fatwoscig, a inne wydaja sie by¢ nieosiggalne, mimo
ze bardzo si¢ starasz? Wszystko zalezy od tego, jakie ,,oprogramo-
wanie” zapisane jest w twojej pod$wiadomosci.

Pod$wiadomo$¢ jest jak twardy dysk - zapisuje schematy, ktore
kierujg naszym zyciem. Ale nie jesteSmy skazani na to, by dziata¢
wedlug raz wgranych programow. Mozemy je zmienia¢, nadpisywac
nowymi przekonaniami, ktore pozwolg nam zy¢ tak, jak naprawde
chcemy - a nie tak, jak kto$ kiedy$ nam powiedzial, ze ,powinny-
$my”. Twoja pod$wiadomos¢ jest jak ogrod - to, co w niej zasiejesz,
zacznie rosnac. Jesli bedziesz pielegnowac¢ w sobie mysli o sukcesie,
pewnosci siebie i mozliwosciach, stopniowo zaczniesz dostrzegac,
jak rzeczywisto$¢ dostosowuje si¢ do twojego nowego sposobu my-
Slenia. Wigc zamiast powtarzac ,to nie dla mnie”, zacznij pytac: ,A co
jesli jednak moge?”. Bo mozesz.

Pod$wiadomos¢ dziata jak cichy rezyser naszego zycia, podejmu-
jac decyzje, zanim jeszcze $wiadomie je przemyslimy. Dziata szybko,
bez zastanowienia, bazujac na tym, co juz kiedy$ zapisaliSmy w jej
archiwach. To dlatego w niektorych sytuacjach czujemy irracjonalny
lek albo automatycznie wybieramy pewne $ciezki, nie zastanawiajac
sie, czy to naprawde nasze wybory. Nie odroznia fikcji od rzeczywi-
sto$ci - jesli przez lata styszeliSémy okre$long historig, zaczyna trak-
towac ja jako prawde, nawet jesli nie jest zgodna z faktami.

Wezmy na przyktad dwie osoby, ktore dostaly propozycje wy-
stgpienia publicznego. Pierwsza mysli: ,Super! To Swietna okazja,
zeby podzieli¢ sie swojq wiedzq”. Druga od razu czuje $cisk w zotad-
ku i w glowie pojawia sie: , To katastrofa, przeciez ja sie do tego nie
nadaje!”. Skad ta roznica? To nie kwestia talentu, tylko tego, jakie
przekonania zakorzenity si¢ w ich pod$éwiadomosci. Pierwsza osoba
by¢ moze w dziecinstwie byta chwalona za §miato$¢, a druga mogta
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ustyszec kiedy$ od nauczyciela: ,Masz staby gtos, nie nadajesz sie do
przemawiania”. Cho¢ to zdanie padto lata temu, jej umyst przyjat je
jako prawde i od tamtej pory dziala zgodnie z tym programem.

Pod$wiadomo$¢ to nasz wewnetrzny autopilot. Gdy uczymy sie
jezdzi¢ samochodem, na poczatku kazda czynno$¢ wymaga sku-
pienia - sprzeglo, gaz, kierunkowskaz. Ale po jakim§ czasie prowa-
dzenie auta staje si¢ automatyczne, bo mozg zapisuje te schematy
w podswiadomosci. Podobnie dzieje si¢ z naszymi przekonaniami
o zyciu, sukcesie i porazkach. Jesli wielokrotnie styszysz, ze ,zy-
cie jest ciezkie” albo ,pienigdze sq tylko dla wybranych’, twoj umyst
przyjmuje to jako fakt i zaczynasz dziala¢ zgodnie z tym progra-
mem, nawet jesli tego nie chcesz.

Dobra wiadomos$c¢ jest taka, ze pod$wiadomo$¢ mozna §wiadomie
przeprogramowac. Kluczem jest regularna praca z wlasnymi my-
slami. To troche jak nauka nowego jezyka — na poczatku wydaje sie
trudne, ale im cze$ciej powtarzasz nowe stowa, tym tatwiej wchodza
ci w nawyk. Podobnie jest z przekonaniami. Jesli przez lata mowitas
sobie ,jestem kiepska w liczbach”, to twéj umyst za kazdym razem
bedzie podsuwat ci dowody na to, ze tak wtasnie jest. Ale jesli za-
czniesz powtarzac: ,Z tatwoscig ucze sie nowych rzeczy, w tym mate-
matyki”, stopniowo zaczniesz dostrzegac, ze jednak co§ w tym jest.

Pod$wiadomos¢ dziata wedtug prostego, ale niezwykle poteznego
mechanizmu, ktory Stephen Covey okreslit jako See-Do-Get. Inny-
mi stowy, to jak postrzegasz rzeczywisto$¢ (SEE), wptywa na to, jak
dziatasz (DO), a to, jak dzialasz, determinuje rezultaty, ktore osia-
gasz (GET).

Przyjrzyjmy si¢ temu schematowi na konkretnym przykladzie.
Zatozmy, ze kto$ gleboko wierzy, Ze ,nie ma smykatki do biznesu”
(SEE). Co zrobi, gdy pojawi sie okazja do rozwiniecia wtasnej dziatal-
nosci? Prawdopodobnie nawet jej nie rozwazy, uznajac, ze to nie dla
niego, albo podejmie sie tego z lekiem i przekonaniem, ze na pewno
mu si¢ nie uda (DO). A efekty? Jesli nie sprobowat - nic si¢ nie zmie-
nito. Jesli podjat sie dziatania bez wiary w siebie, jego pod$wiado-
moS¢ sabotowata jego decyzje, co doprowadzito do niepowodzenia
(GET). To nie biznes byt dla niego za trudny, to jego przekonanie
sprawito, ze nie dziatat tak, jak powinien, by osiggnac¢ sukces.

I co si¢ dzieje potem? Ten wynik tylko wzmacnia jego pierwotne
przekonanie: ,Wiedziatem, ze mi sie nie uda, biznes to nie dla mnie!”.

>4



Tworzy si¢ btedne koto, w ktorym cztowiek utwierdza si¢ w starych
schematach, dostajac doktadnie to, w co wierzyt od poczatku.

Jesli naprawde chcesz zmieni¢ swoje wyniki (GET), nie wystarczy
zmieni¢ samego dzialania (DO). Mozesz probowac robi¢ nowe rze-
czy, stawia¢ sobie ambitne cele, ale jesli wciaz patrzysz na rzeczy-
wisto$¢ przez pryzmat starych przekonan (SEE), bedziesz sie kreci¢
w kotko, powtarzajac te same wzorce.

Prawdziwa zmiana zaczyna si¢ od zmiany SEE, czyli sposobu,
w jaki postrzegasz siebie, Swiat i swoje mozliwosci. Jesli zamiast
myslec¢ ,Nie nadaje sie do biznesu” zmienisz przekonanie na ,Biznes
to umiejetnos¢, ktdrej moge sie nauczyc’, zmieni sie rowniez sposob,
w jaki podejmujesz decyzje i dziatasz. Zaczniesz szuka¢ okazji, po-
dejmowac ryzyko, rozwija¢ si¢ i uczy¢ na btedach. A to przyniesie
zupehie inne efekty - i nagle zobaczysz, Ze jednak mozesz odnie$¢
sukces.

To samo dotyczy kazdej sfery zycia. Jesli uwazasz, ze ,ludzie sq
nieuczciwi”, bedziesz pod$wiadomie szuka¢ dowodoéw na to, ze tak
jest, i przycigga¢ do siebie doktadnie takie osoby. Jesli wierzysz, ze
~mozna spotka¢ warto$ciowych ludzi i budowac¢ dobre relacje”, za-
czniesz inaczej dziata¢ i otwiera¢ si¢ na nowe znajomosci - a rze-
czywisto$¢ to potwierdzi.

Pod$wiadomos$¢ nie sprawdza, czy twoje przekonania sg prawdzi-
we, czy nie — po prostu dziala zgodnie z nimi. Dlatego kluczowym
krokiem do zmiany swojego zycia jest $wiadoma praca nad tym, jak
postrzegasz $wiat i samego siebie. Jesli zmienisz SEE, zmienig sie
twoje DO, a co za tym idzie - efekty, ktore zaczynasz osiggac (GET).
To jedyny sposob, zeby wyrwac sie z powtarzajacych sie schematow
i naprawde wej$¢ na nowy poziom skutecznosci.

To, na czym koncentrujemy swoja uwage, zaczyna si¢ materializo-
wac - to nie metafora, a mechanizm, ktéry mozna wyjasni¢ zaréwno
psychologicznie, jak i w kontekScie fizyki kwantowej. Eksperymenty
nad efektem obserwatora w fizyce kwantowej pokazuja, ze czastki
zmieniaja swoje zachowanie w zalezno$ci od tego, czy sa obserwo-
wane. To samo dotyczy naszej rzeczywistosci - jesli codziennie po-
wtarzamy sobie, ze jesteSmy w putapce wlasnych ograniczen, $wiat
dostarcza nam dowoddw, ktore to potwierdzg. Jesli jednak $wiado-
mie zaczynamy dostrzega¢ inne mozliwosci, otwieramy przestrzen
na ich realizacje.
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Neurolingwistyczne programowanie (NLP) dostarcza praktycz-
nych narzedzi do przeprogramowania pod$wiadomosci. Kluczowag
metodg jest przeramowanie, czyli zmiana sposobu postrzegania
sytuacji. To, jak opisujemy rzeczywisto$¢, ma ogromne znaczenie.
Osoba, ktora mowi ,Nie nadaje sie do wystgpien publicznych”, za-
myka sobie droge do poprawy. Ale jes$li zamiast tego powie: ,Z kaz-
dq prébg nabieram wiekszej swobody”, jej podSwiadomos$¢ zacznie
traktowac¢ te¢ mys$l jako wskazowke do dziatania. NLP opiera si¢ na
prostym zatozeniu - umyst nie odréznia rzeczywistosci od sugestii.
Jesli regularnie powtarzasz pewne zdania, twoj mozg traktuje je jako
instrukcje i zaczyna dziata¢ zgodnie z nimi.

To dlatego afirmacje sg tak skuteczne. Jesli codziennie méwisz so-
bie: ,Moje umiejetnosci i doswiadczenie czynig mnie wartoSciowym
pracownikiem’, twdj mozg zacznie dostrzegac sytuacje, w ktorych
faktycznie sie sprawdzasz. Jesli zamiast narzeka¢ na brak pieniedzy,
zaczniesz powtarzac: ,Z tatwoscig zarzgdzam finansami’, zaczniesz
zauwazac okazje, ktore wczes$niej ci umykaty. Mozg dziata jak filtr -
pokazuje ci to, na czym si¢ koncentrujesz.

Psychologia kwantowa sugeruje, ze nasza rzeczywisto$¢ nie jest
ustalong strukturg, ale dynamicznym polem mozliwosci. Jesli wciaz
wracasz do starych schematoéw mys$lowych, pozostajesz w tej samej
rzeczywistosci. Ale je$li zmienisz sposob mys$lenia, zmienia si¢ tez
to, co przyciggasz do swojego zycia.

To, co dzi$ wydaje sie trudne, moze sta¢ si¢ codzienno$cig, jesli
konsekwentnie bedziesz ¢wiczy¢ swoj umyst. Jesli codziennie wi-
zualizujesz siebie jako osobe pewng siebie i skuteczng, twoj mozg
zacznie przyswajac ten obraz jako rzeczywistosc¢. To dlatego spor-
towcy przed zawodami wielokrotnie odtwarzaja w glowie moment
zwycigstwa - ich umyst przyjmuje to jako co$ znajomego, a orga-
nizm zaczyna dziata¢ zgodnie z tym wzorcem.

Jednym z najprostszych i najskuteczniejszych sposob6éw progra-
mowania pod$wiadomosci sa afirmacje i wizualizacje. To dlatego
najlepsi sportowcy przed zawodami wyobrazaja sobie, jak przekra-
czaja lini¢ mety jako pierwsi. Michael Phelps, legenda ptywania, mo-
wil, Zze zanim wskoczyt do basenu, w glowie miat juz doktadny film
- widziat kazdy ruch, kazde uderzenie reka, kazdy oddech. Kiedy
przyszto do rzeczywistego startu, jego ciato po prostu odtwarzato
to, co wczesniej prze¢wiczyt w umysle.
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Afirmacje dzialaja podobnie. Je$li codziennie powtarzasz sobie:
»Jestem pewna siebie i skuteczna”, Twéj mozg zaczyna w to wierzyc.
Kluczem jest nie tylko powtarzanie stow, ale takze odczuwanie ich
prawdziwosci. Jesli mowisz ,jestem bogata”, ale w glebi duszy czu-
jesz, ze to bzdura, pod$wiadomo$¢ nie przyjmie tej informacji. Ale
jesli powiesz: ,Kazdego dnia ucze sie magdrze zarzqgdzac pieniedzmi”,
twoje mysli zaczng sie dostosowywac.

Warto pamigtac, ze podswiadomo$¢ dziata nie tylko na poziomie
mysli, ale rowniez emocji. Jesli przez lata uczylas sie, ze stres i nie-
pewnos¢ sa twoim standardowym stanem, nawet w spokojnych mo-
mentach bedziesz pod$wiadomie szuka¢ powodéw do niepokoju.
Dlatego tak wazne jest Swiadome zarzgdzanie emocjami. Medytacja,
¢wiczenia oddechowe, techniki relaksacyjne - to wszystko pozwala
~przeprogramowac” pod$wiadomos$¢ na wiekszy spokoj i pewnos¢
siebie.

To, co powtarzamy, staje sie cze$ciag naszego wewnetrznego kra-
jobrazu. Jesli regularnie karmimy si¢ mys$lg, ze cos$ jest niemozliwe,
nasz umyst zaczyna szuka¢ dowodow, ktore to potwierdza. Jesli jed-
nak zmienimy przekaz, dostarczajac nowych, wzmacniajgcych ob-
razoéw, pod$wiadomos$¢ zacznie si¢ do nich dostosowywac. Dziata
na zasadzie skojarzen - taczy emocje z doswiadczeniami, budujac
wzorce, ktore pdzniej kierujg naszymi wyborami. To dlatego pewne
sytuacje od razu wywotuja w nas konkretne reakcje - lek, entuzjazm,
niepewnos¢ - cho¢ racjonalnie nie zawsze potrafimy to wyjasnic.

To, co zapisaliSmy w pod$wiadomos$ci, moze wspiera¢ nas albo
ogranicza¢. Ale mamy nad nig wigksza kontrole, niz nam sie wydaje.
Mozemy $Swiadomie zmienia¢ stare schematy, przeprogramowu-
jac nasz wewnetrzny Swiat. Wystarczy zacza¢ od jednego prostego
kroku - uwaznego przyjrzenia sie¢ temu, w co wierzymy, i zadania
sobie pytania: czy to naprawde moja prawda, czy tylko echo cu-
dzych przekonan?

Podswiadomo$¢ to niezwykly magazyn wspomnien i do$wiad-
czen, ktory nieustannie filtruje naszg rzeczywistos¢. Od najmtod-
szych lat chtoniemy przekonania jak ggbka, nawet nie zastanawiajac
sie, czy sg prawdziwe, czy tylko czyja$ subiektywna opinig. Jesli kto$
dorastal w domu, gdzie czesto powtarzano ,pieniagdze nie rosng na
drzewach”, to jako dorosty prawdopodobnie bedzie pod$wiadomie
unikat okazji do ich zarabiania albo wydawat je z niepokojem, jak-
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by kazdy zakup grozil finansowq katastrofa. Z kolei kto$, kto sty-
szal ,mozesz osiggna¢ wszystko, jesli si¢ postarasz”, bedzie $mielej
podejmowac wyzwania, nawet jesli rzeczywisto$¢ czasem rzuci mu
ktody pod nogi.

Podswiadomo$§¢ dziata na emocjach - im silniejsze, tym trwal-
szy zapis. Dlatego czesto pamietamy zdarzenia, ktére byly dla nas
wstrzasem, nawet jesli z perspektywy czasu wydajg sie btahe. Moja
znajoma opowiadala, jak w dziecinstwie chciata zrobi¢ rodzinie
niespodzianke i sama upiec ciasto. Miala wtedy siedem lat i, oczy-
wiScie, skonczylo si¢ katastrofg - cala kuchnia zasypana maka,
spalone ciasto przyklejone do blachy jak beton, a babcia, zamiast
sie¢ zachwyci¢, westchneta i powiedziata: ,,Oj dziecko, ty to sie do
gotowania nigdy nie nadajesz”. Mineto dwadziescia lat, a ona nadal
wpadata w panike, kiedy musiata ugotowac co$ wigcej niz wode na
herbate.

To pokazuje, jak fatwo pod$wiadomos¢ zapisuje pewne schema-
ty, ale to nie znaczy, ze nie mozemy ich zmieni¢. Swiadome pro-
gramowanie umystu polega na podwazeniu tego, co kiedy$ przyje-
liSmy za pewnik, i nadaniu temu nowego znaczenia.

Pierwszym krokiem jest zauwazenie wiasnych mysli. Zamiast au-
tomatycznie wierzy¢ w to, co podsuwa pod$wiadomo$¢, warto za-
dac¢ sobie pytanie: ,,Czy to naprawde prawda?”. Jesli w glowie od lat
pobrzmiewa ,nie mam talentu do biznesu”, warto sie zastanowi¢ -
skad w ogole ta mysl? Moze ustyszeliSmy to od kogo$, kto sam nie
odniost sukcesu? Moze to wcale nie jest fakt, tylko przekonanie,
ktore powstato, bo raz, dziesig¢ lat temu, nie udato si¢ sprzedac
domowej lemoniady na festynie?

Drugim krokiem jest $wiadome przeformutowanie starych sche-
matow. Jesli przez lata w glowie tkwito ,jestem kiepski w wystgpie-
niach publicznych”, mozna zastapi¢ to mysla ,z kazdag probg nabie-
ram coraz wiekszej swobody”. Brzmi banalnie, ale pod§wiadomo$¢
dziata jak algorytm - im czeSciej co$ powtarzamy, tym bardziej
uznaje to za prawde.

Kolejng skuteczng metoda jest wyobrazanie sobie nowego sce-
nariusza. Tak jak moja znajoma z ciastem - kiedy u$wiadomi-
la sobie, ze jedno nieudane pieczenie nie definiuje jej zdolno$ci
kulinarnych, zaczeta od nowa. Powtarzata sobie, ze gotowanie to
umiejetnos$¢ jak kazda inna, ktoérg mozna rozwija¢. Zamiast widzie¢
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siebie jako siedmiolatke z maka we wlosach, zaczeta wizualizowac
siebie spokojnie przygotowujaca pyszny obiad. I co? Dzis jej tira-
misu mogtoby konkurowac z najlepszymi cukierniami.

Podswiadomo$¢ jest podatna na zmiany, ale wymaga konse-
kwencji. Tak jak nie uczymy sie¢ jezyka obcego w jeden dzien, tak
samo nie zmienimy swoich schematow jednym zdaniem. Ale jesli
codziennie zamiast ,nie umiem” powtarzamy ,ucze sie”, to stop-
niowo moézg zaczyna traktowac to jako nowa rzeczywisto$c¢. I na-
gle okazuje sig, ze to, co kiedy$ wydawato sie niemozliwe, staje si¢
czescig naszej codziennosci.

Pewne przekonania trzymaja si¢ nas latami, nawet jesli nie do
konica zdajemy sobie z nich sprawe. Niektore z nich sg tak gleboko
zakorzenione, ze traktujemy je jak obiektywna prawde, cho¢ tak
naprawde s tylko odciskiem cudzych mysli, ktore kiedys$ ustysze-
liSmy i nigdy nie zakwestionowaliSmy.

Pamietam opowie$¢ znajomej, ktora dlugo wierzyla, ze kobieta
bez mezczyzny jest skazana na samotno$¢ i niespelnienie. Byla
po rozwodzie i nie mogla si¢ odnalez¢, bo wcigz miata w glowie
przekonanie, ze prawdziwe zycie zaczyna si¢ i konczy na byciu
w zwigzku. Nawet kiedy odnosita sukcesy w pracy, nie potrafita
sie nimi cieszy¢. Kazdy awans wydawat sie pusty, bo przypominat
jej o tym, ze przeciez ,za bardzo skupita sie na karierze i dlatego
zostata sama”. A przynajmniej tak sobie wmawiata.

Dlugo nie rozumiata, skad bierze si¢ w niej to przekonanie. Az
pewnego dnia przypomniata sobie scene z dziecinstwa. Jej babcia
stata przy kuchence i smazyta kotlety, kiedy przez okno zobaczyta
sgsiadke wysiadajaca z taksowki. Kobieta byta elegancka, zadbana,
u$miechnigta. Wygladata na kogos, kto cieszy si¢ zyciem. Ale bab-
cia tylko pokrecita glowa i powiedziata z westchnieniem:

- Powinna znalez¢ sobie meza, urodzi¢ dziecko, to by nie musia-
ta udawad, ze jest taka szczesliwa. Przeciez ona wszystko stracita
dla kariery.

To zdanie wrastato w jej podSwiadomos$¢ latami. Gdy dorosta
i sama odniosta sukces zawodowy, ale jednocze$nie jej malzen-
stwo si¢ rozpadto, te stowa wroécily z cata moca. Staty sie dowodem
na to, ze babcia miata racje. I nawet jesli $wiadomie wiedziata, ze
$wiat sie zmienit, a kobieta moze by¢ spelniona na wlasnych zasa-
dach, pod$wiadomie wciaz czula, Ze czego$ jej brakuje.
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Dopiero kiedy zaczeta §wiadomie pracowac z tg sceng, co$ w niej
peklo. Sprébowata wyobrazac¢ ja sobie na nowo, ale tym razem
zmieniajac stowa babci. W swojej glowie styszata inng wersje:

- Zobacz, jaka piekna, niezalezna kobieta. Idzie przez zycie do-
kladnie tak, jak chce.

Za pierwszym razem brzmialo to sztucznie. Za drugim wciaz nie
mogla w to uwierzy¢. Ale za dziesigtym, dwudziestym razem za-
czelo si¢ co$ zmieniac.

Bo pod$wiadomos$¢ nie odroznia fikcji od rzeczywistosci. Przyj-
muje wszystko, co powtarzamy jej wystarczajaco czesto.

Kiedy$ uwazala, ze musi znaleZ¢ kogo$, zeby na nowo poczuc¢ si¢
~petna”. Dzi$§ wie, Ze sama w sobie jest kompletna. I cho¢ dojscie do
tego zajelo jej troche czasu, to wlasnie praca z pod$wiadomo$cia
pozwolita jej spojrzec¢ na siebie inaczej.

To jest sita przeformutowania przekonan. Jesli powtarzasz sobie,
Ze jeste$§ niewystarczajaca, ze sukces osobisty i zycie prywatne
sie wykluczaja, ze bez drugiej osoby nie mozna by¢ szczesliwym
- twoj umyst znajdzie na to tysiace dowodow. Ale jesli §wiadomie
zaczniesz zmieniac te¢ narracje, jesli kazdego dnia bedziesz powta-
rza¢ sobie nowg wersje — w koncu stanie si¢ ona twojg nowq rze-
czywistoscig.

Podswiadomos¢ dziala wedlug prostego mechanizmu: to, co do-
staje regularnie, traktuje jako prawde. I tylko od ciebie zalezy, jakie
historie bedziesz jej opowiadac.

Programowanie umystu na skuteczno$¢ to proces, ktéry wyma-
ga uwaznosci, konsekwencji i Swiadomego ksztattowania wtasnych
przekonan. Nie wystarczy obiecac sobie, ze ,,od jutra mysle pozy-
tywnie” - pod$wiadomo$¢ nie dziata w ten sposob. To troche jak
nauka nowego jezyka. Je$li przez lata mowile$ do siebie ,nie dam
rady”, to twéj umyst traktuje to jako jedyny znany mu dialekt. Zeby
zacza¢ mowi¢ nowym jezykiem, trzeba nie tylko uczy¢ sie nowych
stow, ale tez uzywac ich na co dzien.

Pierwszym krokiem jest rozpoznanie, jakie mysli kierujg twoim
zyciem. Nie zawsze jest to oczywiste. Czasem to jedno zdanie, kto-
re styszate§ jako dziecko, innym razem schemat powtarzany przez
otoczenie. Kazdy ma w glowie pewien zapis, ktory automatycznie
podpowiada, jak co$ postrzegac. Jesli kto§ mowi ,nigdy nie bede
dobry w finansach”, warto si¢ zatrzymac i zapyta¢ - skad w ogole
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ta mys$l? Czy naprawde masz dowody na to, ze nie potrafisz zarza-
dza¢ pienigdzmi, czy moze kiedy$ kto$ powiedziat ci, Ze ,liczenie
nie jest twojg mocng stronqg” i od tamtej pory powtarzasz to sobie
bez zastanowienia?

Podwazenie starych przekonan to jak negocjacje z wilasnym
umystem. Trzeba znaleZ¢ argumenty, ktore pokazg, ze to, co do tej
pory byto ,oczywiste”, wcale takie nie jest. Jesli zawsze uwazates,
ze ,nie nadajesz sie do biznesu”, sprobuj znalezZ¢ dowody na to, ze
potrafisz organizowac, planowac, podejmowac decyzje. Moze kie-
dy$ rozkrecite$ co$ matego - sprzedate$ kilka rzeczy online, zor-
ganizowale$ zbiorke charytatywng, pomogte$ komu$ w prowadze-
niu dziatalnosci? To sa wla$nie te momenty, na ktérych mozna si¢
oprze¢, kiedy budujesz nowg narracje.

Afirmacje pomagaja utrwali¢ ten proces. Nie chodzi o to, zeby
sta¢ przed lustrem i powtarzac ,jestem milionerem”, kiedy na kon-
cie masz minus piec¢set ztotych, bo umyst od razu to odrzuci. Ale
jesli zaczniesz powtarzac ,ucze sie madrze zarzadzac¢ pieniedzmi”,
twoj mozg potraktuje to powaznie. A jesli kazdego dnia bedziesz
dodawac¢ do tego konkretne dzialanie - przeczytasz artykut o fi-
nansach, sprawdzisz, na co wydajesz pienigdze, zaczniesz mys$le¢
o oszczednosciach - to nowa mysl zacznie si¢ umacniac.

Wizualizacja to kolejny sposéb na ,oswojenie” pod$swiadomosci
z sukcesem. Nasz mozg nie rozroznia rzeczywistych wydarzen od
wyobrazonych - jesli w szczegotach wyobrazasz sobie, jak radzisz
sobie w nowej pracy, jak z pewnoscia siebie prowadzisz prezenta-
cje, jak podpisujesz umowe, twoj umyst zacznie traktowac to jako
co$ znajomego. A to, co znajome, nie budzi leku. Sportowcy stosuja
te metode od lat - zanim faktycznie wbiegaja na mete jako zwy-
cigzcy, setki razy robig to w swojej gtowie.

Ciekawym sposobem na programowanie pod$wiadomosci jest
metoda ,jak gdyby”. Zachowujesz sie tak, jakby$ juz byt w miejscu,
do ktérego dazysz. Jesli chcesz by¢ osoba pewna siebie, zacznij
podejmowac decyzje tak, jak zrobitaby to osoba pewna siebie. Jesli
chcesz by¢ bardziej skuteczny, zastanow sie - jak zachowywata-
by si¢ osoba, ktora dziata sprawnie i konsekwentnie? Co robitaby
rano, jak planowataby dzien, jak rozmawiataby z innymi? Na po-
czatku moze to wydawac sie nienaturalne, ale z czasem umyst za-
cznie traktowa¢ nowy schemat jako oczywistoSc.
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Emocje odgrywajq kluczowg role w programowaniu pod$wiado-
mosci. To, co silnie przezywamy, zapisuje si¢ glebiej. Dlatego tak
wazne jest Swiadome zarzgdzanie emocjami - jesli codziennie zyjesz
w stresie, twoj umyst zaczyna go traktowac jako norme. Jesli jednak
regularnie wprowadzasz do swojego zycia wdzigczno$¢, relaks, po-
zytywne do$wiadczenia, to wlasnie one staja sie twoim standardem.
Proste rzeczy - jak prowadzenie dziennika sukcesow, chwila uwaz-
nosci przy porannej kawie, kilka glebokich oddechéw w ciggu dnia
- potrafia zmieni¢ sposob, w jaki reagujemy na rzeczywistosc.

Pod$wiadomo$¢ mozna przeprogramowac, ale nie dzieje si¢ to
z dnia na dzien. To jak przekierowanie rzeki - na poczatku nowy
nurt jest ptytki i waski, ale im czesciej nim plyniesz, tym glebsze ko-
ryto sie tworzy. Z czasem nowy sposéb myslenia staje si¢ nawykiem,
a to, co kiedy$ wydawato si¢ nieosiggalne, staje si¢ naturalng czescia
twojej codziennosci.

Pod$wiadomo$¢ to potezna sila, ktora steruje naszymi myslami,
decyzjami i emocjami, czesto bez naszej $wiadomosci. To wlasnie
w niej zapisujg sie¢ schematy wyniesione z dziecinstwa, opinie in-
nych ludzi, a takze dos$wiadczenia, ktore wywarly na nas silny
wplyw. Czasem s3 to przekonania, ktore wspierajg nas w rozwoju,
ale czesto okazuje sie, ze ograniczajg nasze mozliwosci, kazagc nam
wierzyc, ze coS$ jest poza naszym zasiegiem.

Dobra wiadomos¢ jest taka, ze mozemy $wiadomie programowac
podswiadomos¢, przejmujac kontrole nad naszym wewnetrznym
dialogiem. Przeformutowanie starych przekonan, praca z afirmacja-
mi, wizualizacja sukcesu czy metoda ,jak gdyby” to narzedzia, ktore
pomagaja nam stopniowo zmienia¢ sposob myslenia i dziatania. To
proces, ktory wymaga konsekwencji i regularnej praktyki, ale jego
efekty moga catkowicie zmieni¢ sposob, w jaki doswiadczamy rze-
czywistoSci.

Pod$wiadomo$¢ nie ocenia, nie zastanawia si¢, nie analizuje - po
prostu przyjmuje to, co dostaje. Jesli przez lata karmiliSmy ja le-
kiem, brakiem wiary w siebie i schematami, ktore nas ograniczaty,
mozemy zacza¢ dostarczac jej nowego ,paliwa”. Mozemy nauczy¢
ja wspiera¢ nas w dgzeniu do celow, budowa¢ pewnos¢ siebie i sku-
teczno$¢ w dziataniu. Kazda zmiana zaczyna sie od jednej mysli —
tej, ktora zdecydujemy si¢ $wiadomie wybrac i powtarzac, az stanie
si¢ nasza nowg rzeczywistoscia.
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Cwiczenie:
Praca z afirmacjami
1 wizualizacja

Regularna praca z afirmacjami i wizualizacja pozwala nie tylko
zmieni¢ sposob myslenia, ale takze dostroi¢ umyst do nowych moz-
liwosci. Klucz tkwi w konsekwencji - im cze$ciej twoj mozg dosta-
nie nowa ,Sciezke”, tym szybciej zacznie nig podazac.

Aby ¢wiczenie przyniosto najlepsze efekty, wykonuj je w stanie
relaksu, najlepiej tuz po przebudzeniu lub przed snem, kiedy umyst
jest najbardziej podatny na sugestie. Znajdz ciche miejsce, w kto-
rym nikt ci nie przeszkodzi. Oddychaj spokojnie, rozluznij ciato
i skup sie na tym, co chcesz osiggnac. Nie spiesz si¢ - kluczowe jest
odczuwanie emocji zwigzanych z sukcesem, a nie tylko mechanicz-
ne powtarzanie stow. Jesli poczatkowo wydaje ci sie to sztuczne, nie
przejmuj sie - podSwiadomos$¢ potrzebuje czasu, by zaakceptowac
nowy schemat myslenia.

Krok 1: Wybierz afirmacje.
Zastanow sie, jaki aspekt swojego zycia chcesz poprawi¢. Wybierz
afirmacje, ktéra bedzie wspiera¢ nowy sposob myslenia.

Krok 2: Praktyka wizualizacji.
UsigdZ w spokojnym miejscu i zamknij oczy. Wyobraz sobie sie-
bie osiggajacego cel, np. wystepujacego z pewnoscig siebie przed
publicznoscig lub zamykajacego udang transakcje. Poczuj emocje
sukcesu - rado$¢, dume, spokoj. Zatrzymaj obraz w umysle przez
kilka minut.

Krok 3: Powtarzanie afirmacji.
Na zakonczenie powtarzaj afirmacje gltosno lub w myslach, od-
czuwajac jej prawdziwos¢. Przyktad: Jesli celem jest wigksza pew-
nosc¢ siebie w pracy, afirmacja moze brzmie¢: ,Moje umiejetnosci
i doSwiadczenie czynig mnie warto$ciowym pracownikiem.”
Powtarzaj ja 10 razy, aczac z wizualizacjg sytuacji, w ktorej czu-
jesz sie kompetentny i pewny siebie.
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Krok 4: Codzienna praktyka
Cwiczenie powtarzaj codziennie rano i wieczorem. Regularnos¢
sprawia, ze nowe przekonania zostaja utrwalone w podswiado-
moSci.
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NOTATKI
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HISTORIA NA ZAKONCZENIE ROZDZIALU
Zapracowany Aniol Stroz

Aniot Stréz siedziat na krawedzi chmury, zme¢czonym wzrokiem
spogladajac w dot na swojego podopiecznego. Mial dituga liste
rzeczy do spetnienia, a kazda z nich brzmiata tak samo ponuro.
Westchnat cigezko i siegnat po swoja ksiege.

- Dobra, zobaczmy, co dzi$ mamy... - mrukngt pod nosem i za-
czat czytac na gltos mysli swojego cztowieka.

- M9j szef to kompletny idiota. W ogdle nie docenia mojej pracy.
Powinienem zarabia¢ wiecej, ale na pewno nigdy mnie nie awan-
suje. - Aniot zaznaczyt w ksiedze: ,,Brak awansu”

- Moja zona znowu tylko narzeka. Gdyby nie ja, nic by sobie nie
poradzita, a ja mam tego dos¢. W ogdle mnie nie rozumie. — Aniot
zanotowat: ,Brak zrozumienia w matzenstwie”

- Dzieci mnie nie stuchajg. Ile razy mam powtarza¢ to samo?
Moze gdybym byt bardziej surowy, ale i tak nie ma sensu, one i tak
robig, co chcg. - W ksiedze pojawito si¢: ,Brak postuszenstwa
dzieci”

- Koledzy w pracy? Wszyscy mnie wykorzystujqg. Jak trzeba po-
mac, to do mnie, ale jak ja mam problem, to nagle nikt nie ma cza-
su. - Kolejna linijka: ,Brak wsparcia w pracy”.

Aniot odtozylt pioro i potart skronie. Kazdego dnia wpisywat to
samo. Od lat. I od lat jego podopieczny dostawatl doktadnie to,
czego sie spodziewat. Taki byt jego obowigzek - realizowa¢ mysli
swojego cztowieka.

Az tu nagle, zupelnie niespodziewanie, co$ si¢ zmienito.

Mezczyzna, ktory zazwyczaj siadat przy stole po ciezkim dniu
i kontynuowat swoj wewnetrzny monolog o tym, jak wszystko jest
do niczego, dzi§ zatrzymat sie na chwile. Spojrzat przez okno,
wzigl gleboki oddech i zamiast kolejnej litanii skarg, powiedziat
do siebie co$, co aniot nie styszat od lat:

- A co jesli to wszystko nie musi tak wyglgdac?

Aniot az si¢ wyprostowal.

- Co jesli jednak dostane ten awans? Moze powinienem w koncu
powiedzie¢ szefowi, czego chce, zamiast zaktadac, ze nigdy mnie
nie doceni?
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Aniot spojrzat na swoja ksiege. No prosze, pierwszy raz od dawna
co$ nowego!

- A co jesli moja zona wcale nie jest taka gderliwa? Moze to ja prze-
statem jej stuchag, bo tylko czekam, az powie co$, co mnie zirytuje?

Aniot uSmiechnat sie pod nosem i dopisat: ,Zrozumienie w matzen-
stwie”.

- A dzieci? No tak, bywajq nieznosne, ale przeciez czasem napraw-
de sie starajqg. Moze zamiast krzycze¢, powinienem czesciej je chwalic,
kiedy robig co$ dobrze?

- Oho, robi sig ciekawie! — Aniot zatart rece.

Mezczyzna opart sie o framuge i spojrzat w ciemne niebo.

- A moze koledzy w pracy wcale mnie nie wykorzystujg? Moze ja po
prostu nigdy nie méwie, kiedy co$ mi nie pasuje? Moze gdybym powie-
dziat ,nie”, to zaczeliby mnie szanowac?

Aniot zamknat ksiege i przeciagnat sie z ulga.

- No, wreszcie mam co$ nowego do spetniania!

I po raz pierwszy od lat poczul, Ze jego praca zaczyna nabiera¢ sensu.
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Jak wdrazaé ¢ Nawykow
Skulecznego Dzialania w prakityce?

,Nie zmienisz swojego zycia,
dopéki nie zmienisz czegos, co robisz codziennie.
Sekret twojego sukcesu kryje sie w twojej codziennej rutynie.”

—John C. Maxwell






dy po raz pierwszy zetknelam si¢ z teorig ,7 Nawykow
Skutecznego Dziatania” Stephena Coveya, pomys$latam:
»,10 moze mie¢ sens, brzmi przekonywajaco, ale jak wia-
Sciwie przenieS¢ to do wlasnego zycia?”. Cho¢ sama idea nawykow
brzmiala przekonujaco, szybko pojawito sie pytanie: jak wprowa-
dzi¢ je naprawde, na co dzien - nie tylko w teorii, ale w prawdzi-
wym zyciu? To wla$nie wtedy zaczetam dostrzega¢ pewien powta-
rzalny mechanizm, ktory sabotowat mojq skuteczno$¢. Dotychczas
wiele razy do$wiadczatam podobnego scenariusza: zachwycalam
sie nowymi teoriami, czutam ten charakterystyczny wewnetrzny
zryw do dziatania, ale w momencie, kiedy trzeba byto co$ zmienic,
moj entuzjazm ulatniat sie jak poranna mgta. Z czasem wszystko
wracato do punktu wyijscia, a ja zaczynatam od nowa szuka¢ kolej-
nych inspiracji. To byto niezwykle frustrujace - czutam sie jak oso-
ba, ktora ciggle obiecuje sobie zbudowa¢ pigkny dom, ale zamiast
tego gromadzi materiaty, ktore tylko pietrza sie w kacie dziatki.
Im wiecej analizowalam wlasne doswiadczenia, tym bardziej
zaczynalam rozumie¢, ze problem nie lezy w braku wiedzy. Klu-
czowe pytanie brzmiato: dlaczego mimo tylu inspiracji i zasobow,
tak trudno jest osiggna¢ trwala zmiane? Czy zastanawialiScie sie
kiedys, dlaczego Stephen Covey podkresla znaczenie ,nawykow”
w swoim modelu skutecznosci, a nie na przyklad ,zasad”, ,kro-
kow”, ,celow” czy ,postanowien™ Odpowiedz jest prosta i kryje sie
w samej naturze nawykoéw. Nawyki to co$, co robimy niemal bez
wysitku, codziennie i regularnie. Sa to dziatania, ktore, dzieki swo-
jej powtarzalno$ci, stajg sie automatyczne i nie wymagaja od nas
$wiadomosci ani wielkich decyzji. Nawyki to fundament skutecz-
nosci, poniewaz nie potrzebuja wielkich rewolucji, ale drobnych,
powtarzalnych czynno$ci, ktore stopniowo ksztaltuja nasza rze-
czywisto$¢. Skuteczno$¢ nie bierze si¢ z naglych, spektakularnych
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zrywow, lecz z malych dziatan, wykonywanych konsekwentnie
dzien po dniu.

Nawyki majg moc ksztattowania naszej przysztosci. Czesto nie
zdajemy sobie sprawy, jak silny wptyw maja na nasze zycie, ponie-
waz w duzej mierze dzialaja poza naszg $wiadomoscia. Czes$¢ z nich,
te pozytywne, mogg stanowi¢ naszg tajng bron, podczas gdy inne,
negatywne, moga sabotowac¢ naszg skutecznos¢, jesli nie bedg kon-
trolowane. Zeby lepiej zrozumie¢, jak dziataja nawyki i dlaczego sa
tak potezne, zaczetam siegac do literatury naukowej. Jednym z au-
torow, ktory szczegolnie mnie zainspirowal, byt Charles Duhigg.

Psychologowie, tacy jak Charles Duhigg, autor ksigzki ,Sita na-
wyku” (,The Power of Habit"), wskazuje, ze nawyki stanowig oko-
to 40% decyzji podejmowanych kazdego dnia. Oznacza to, ze duza
cze$¢ naszego dnia jest ksztaltowana przez nawyki, ktore staly sie
tak automatyczne, ze nie musimy poswiecac¢ im Swiadomej uwagi.
Duhigg opisuje tzw. ,krag nawyku” - cykl, w ktorym zaczynamy od
bodzca (trigger), nastgpnie wykonujemy pewng czynno$c¢ (ruting),
a na koncu otrzymujemy nagrode (reward). Ten cykl, powtarzany
wielokrotnie, staje si¢ gleboko zakorzeniony w naszym mozgu.

To podejscie doskonale koresponduje z filozofiag Stephena Co-
veya, ktory podkreSla, ze prawdziwa skuteczno$¢ nie rodzi sie
w spektakularnych dziataniach, lecz w tym, co robimy codziennie
- automatycznie, z przyzwyczajenia. W kontek$cie skuteczno$ci,
Covey zauwazyl, ze to wlasnie nawyki ksztaltujg nasze zycie. Gdy
patrzymy na skutecznych ludzi, nie zauwazamy nagtych, spektaku-
larnych zmian, ale raczej codzienne dziatania, ktore s3 zgodne z ich
wartosciami i celami. Kiedy przyjrzymy sie tym, ktorzy osiggneli
sukces, dostrzegamy, ze s3a to osoby, ktére konsekwentnie podej-
mowaly drobne, powtarzalne dzialania - nie przez przypadek, lecz
Swiadomie, z pelnym zaangazowaniem w ich realizacje. Covey za-
uwazyl, ze skuteczno$c¢ to efekt regularnosci i wytrwatosci, a nie
epizodycznych dzialan, ktore maja na celu szybkie osiggniecie ce-
low.

Co ciekawe, badania nad neuroplastyczno$ciag mozgu pokazu-
ja, ze nawyki majg gleboki wplyw na nasze struktury neuronalne.
Mozg nieustannie przetwarza bodzce, a tworzenie nawykow wigze
si¢ z tworzeniem nowych $ciezek neuronalnych. Neurobiolog Nor-
man Doidge w ksigzce ,Mo6zg zmienia sie sam” opisuje, jak nasze
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mozgi mogg tworzy¢ nowe polgczenia i adaptowac sie do nowych
wzorcoOw mySlenia. Dzigki neuroplastycznosci jesteSmy w stanie
zmienia¢ nasze stare nawyki na nowe, bardziej efektywne. W ten
sposob nawyki stajg si¢ czeScig naszej ,drugi natury”, pomagajac
w tworzeniu automatycznych, pozytywnych reakcji na wyzwania.
Oznacza to, ze zmieniajagc swoje nawyki, nie tylko poprawiamy
efektywno$¢ - ksztaltujemy réwniez to, kim jeste$Smy.

Wspolczesne badania wskazujg rowniez, Ze sita nawykow nie po-
lega tylko na ich automatycznosci, ale rowniez na tym, ze ksztaltuja
one naszg tozsamo$c¢. Zgodnie z teorig Jamesa Cleara w ,,Atomo-
wych nawykach” (,Atomic Habits”), nawyki nie tylko wplywaja na
to, co robimy, ale rowniez na to, kim sie stajemy. Gdy budujemy
nawyk, ktory jest zgodny z naszymi warto$ciami, zaczynamy iden-
tyfikowac si¢ z tym nawykiem - stajemy sie osobg, ktora regularnie
dba o zdrowie, jest zorganizowana, skuteczna w pracy czy angazuje
sie w rozwdj osobisty. To, co zaczynamy robi¢ regularnie, staje si¢
czeScia naszej tozsamosci, a zmiana nawykéw prowadzi do trans-
formacji samego siebie.

Dodatkowo, badania pokazujg, ze wdrazanie nowych nawykow
wymaga czasu. Neurobiolodzy i psycholodzy potwierdzajg, ze
przeksztatcanie nawykow wymaga Srednio 21 dni, ale pelne usta-
bilizowanie nowych wzorcow moze zaja¢ od 66 do 90 dni. To wy-
jasnia, dlaczego tak czesto odczuwamy trudno$ci w utrzymaniu
poczatkowego entuzjazmu. Warto wiec by¢ cierpliwym, zaczynajac
od matych zmian, i konsekwentnie je rozwijac.

Dlatego Covey stawia na nawyki, a nie na nagte, spektakularne
zmiany. Nawyki sg fundamentem trwatej skutecznosci, poniewaz
wymagajga systematycznosci, cierpliwosci i konsekwencji. To one
prowadza nas do celu, krok po kroku, codziennie, w sposob, ktory
staje si¢ coraz bardziej naturalny i wkomponowany w naszg co-
dzienno$¢. Na koniec to wladnie te mate, codzienne decyzje tworza
nasze zycie.

Sita nawykow wynika z tego, ze sa one jak ,dZwignie” - matle
zmiany, ktore uruchamiajg wielkie zmiany. Badania dr. BJ Fogga
z Uniwersytetu Stanforda, zawarte w ksigzce ,Mate nawyki” (,Tiny
Habits”), pokazuja, ze najskuteczniejsze zmiany zaczynajg si¢ od
drobnych, niemal niezauwazalnych czynno$ci. Gdy podejmujemy
mate kroki, mozemy osiggna¢ duze rezultaty, poniewaz tatwiej jest
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wdrozyc¢ co$, co wydaje sie latwe i niewielkie, a po czasie te zmiany
tacza sie w co$ wigkszego. Pisze o tym w swojej ksiazce takze James
Clear ,Atomowe nawyki” (,Atomic Habits"). Clear w pigkny, meta-
foryczny sposob poréownuje zmiang nawykéw do przesuwania ma-
lenkich dzwigni, ktore cho¢ poczatkowo ledwo zauwazalne, uru-
chamiajg wielkie mechanizmy zmian. Wprowadzenie atomowych
nawykoéw, cho¢ wymaga cierpliwo$ci i systematyczno$ci, pozwala
na stopniowe tworzenie trwalych zmian, ktoére w koncu stajg sie
tak naturalne, zZe nie musimy juz $wiadomie nad nimi pracowac.
Choc¢ brzmi to logicznie, wielu z nas probuje i$¢ na skroty, oczeku-
jac szybkich rezultatéw bez zbudowania solidnych fundamentow.

W odwrotnej sytuacji - kiedy chcemy od razu, nagle i gwaltownie
wprowadzi¢ rewolucje w swoje zycie. Podejmujemy postanowienia
ktore wywracajg nam caly porzadek naszego dnia, pracy czy ruty-
ny. Spotykaj nas niepowodzenia.

To tak jak z odchudzaniem. Odchudzanie przez restrykcyjne die-
ty zazwyczaj konczy sie wczesniej czy pézniej efektem jojo . Bo jak
dtugo wytrzymamy na glodowce? A potem wracamy do starych na-
wykow zywieniowych a cialo wraca do poprzednich rozmiaréw i to
jeszcze z nawigzka. Niepowodzenia wynikaja z proby budowania
calego domu od razu, bez solidnych fundamentéw. Sprobujmy po-
dej$c¢ do tego inaczej — zaczac¢ od jednego, prostego nawyku.

Ja robitam to tak: Codziennie rano, zanim jeszcze dotknetam
telefonu czy zaczetam odpowiada¢ na e-maile, przez kilka minut
ustalalam intencje dnia. Zadawatam sobie dwa pytania: ,Jakie sq
trzy najwazniejsze rzeczy do zrobienia dzisiaj?” oraz ,Jaka jest moja
gtowna intencja na ten dzien?”. Poczatkowo byt to eksperyment, ale
stopniowo zauwazylam, ze moj umyst zaczat sam ukierunkowywac
uwage na najistotniejsze sprawy.

Z czasem ten drobny poranny rytuat stat sie dla mnie czyms$ na-
turalnym. To byla moja pierwsza, malenka zmiana. Poczatkowo ro-
bitam to troche z dystansem, traktujac to jak kolejny eksperyment
rozwojowy. Jednak z kazdym kolejnym dniem czutam, ze to jak bu-
dowanie fundamentu domu - krok po kroku, cegla po cegle, po-
wstawato co$ solidnego. A ta prosta praktyka zaczela by¢ dla mnie
zupehnie naturalna, az w koncu stata sie integralng czescig kazdego
dnia. To, co zaczetlo sie jako prosty eksperyment, z czasem stato sie
$wiadomym narzedziem pracy z umystem.
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W NLP nazywa si¢ to programowaniem umystu - drobng czynno-
$cig, ktora $wiadomie kieruje umyst ku okreslonym celom i zadaniom.
Odkrytam, ze klucz do skutecznosci tkwi wlasnie w tych codziennych,
Swiadomych decyzjach - drobnych, ale konsekwentnych. Naturalng
konsekwencja tej drogi bylo otwarcie si¢ na mniej konwencjonalne,
ale bardzo skuteczne narzedzia, ktére pomagaja trwale zakotwiczy¢
nowe wzorce w pod$wiadomosci.

Zastosowanie technik NLP i psychologii kwantowej, cho¢ te podej-
Scia czesto budzg sceptycyzm czesci Srodowisk naukowych, zwlasz-
cza psychologia kwantowa postrzegana jako niekonwencjonalna
i kontrowersyjna, w moim osobistym do$wiadczeniu oraz w prak-
tyce uczestnikow moich szkolen okazato sie niezwykle skutecznym
uzupelnieniem filozofii 7 Nawykow Coveya. Niezaleznie od sporéw
naukowych dotyczacych mechanizméw dziatania tych metod, za-
obserwowatam, ze ludzie stosujagcy NLP i Swiadome programowa-
nie umystu oparte na zatozeniach psychologii kwantowej osiagaja
wymierne rezultaty. Te narzedzia dzialajg - pomagajg przetamywac
ograniczajace przekonania, wzmacnia¢ pozytywne wzorce myslenia
i skuteczniej wdrazac¢ trwate zmiany w zyciu zawodowym oraz pry-
watnym.

Jako fizyk z wyksztalcenia mam wyjatkowy komfort i zarazem pew-
ng przewage w podejsciu do psychologii kwantowej. By¢ moze wia-
$nie dzigki temu, ze wiele lat temu na Uniwersytecie Jagiellonskim
zaglebialam si¢ w mechanike kwantowg, rownania Schrodingera i za-
sady nieoznaczono$ci Heisenberga, tatwiej jest mi patrze¢ na zycie
przez pryzmat nieoczywistych, dynamicznych i czesto paradoksal-
nych zjawisk kwantowych. Kiedy po raz pierwszy ustyszatam o tym,
Ze sama obserwacja zmienia rzeczywisto$¢, szybko przypomniatam
sobie laboratoria, w ktorych do$wiadczalismy tego efektu na pozio-
mie atoméw i czgstek subatomowych. To do$wiadczenie sprawito,
ze psychologia kwantowa, cho¢ wzbudzajgca sceptycyzm $rodowisk
akademickich, stata sie dla mnie zaskakujgco naturalnym narzedziem
wspierajacym filozofie 7 Nawykow Coveya. Dostrzegtam, ze nasze my-
§li, intencje i przekonania moga dziata¢ podobnie - jak subtelne sity,
ktore wspottworzg rzeczywistose, jakiej doswiadczamy na co dzien.
Dzieki temu moglam potaczy¢ naukowe rozumienie $wiata z prak-
tycznym, zyciowym podejsciem do wiasnego rozwoju i skutecznosci
dziatania.
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Wszystkie te obserwacje - osobiste, naukowe i praktyczne — prowa-
dza mnie do jednego, bardzo waznego wniosku. Skuteczno$¢ to nie
efekt jednorazowego zrywu, lecz Swiadomej decyzji podejmowanej
kazdego dnia na nowo. Bo skuteczno$¢ nie jest spektakularnym sprin-
tem, lecz spokojnym, konsekwentnym maratonem. To wlasnie te mate
nawyki tworzg wielkie zmiany, krok po kroku ksztaltujac zycie, ktore
Swiadomie wybieramy kazdego dnia od nowa.

Stephen Covey w swoich ,,7 Nawykach Skutecznego Dziatania” przed-
stawia kompletny system rozwoju osobistego, ktory prowadzi nas od
wewnetrznej transformacji do budowania skutecznych relacji z inny-
mi. Pierwsze trzy nawyki — proaktywnos¢, zaczynanie z wizjg konca
oraz robienie najpierw tego, co najwazniejsze — dotyczg zarzadzania
sobg, tworzac fundament osobistej skutecznosci. Kolejne trzy — mysle-
nie w kategoriach wygrana-wygrana, staranie si¢ najpierw zrozumiec,
potem by¢ zrozumianym oraz tworzenie synergii — skupiaja sie na
wspoltdziataniu i efektywnej komunikacji z otoczeniem. Siodmy nawyk
- ostrzenie pily - przypomina o znaczeniu cigglego odnawiania siebie
i dbania o rownowage. Razem stanowig one kompletng mape drogowa
prowadzaca od $wiadomego kierowania wlasnym zyciem po osigganie
harmonii i spelnienia w kazdym jego aspekcie. To wla$nie zrozumienie
tej struktury pozwala wprowadzi¢ pierwsze drobne zmiany.

Pierwszy nawyk - proaktywnos$¢ - opiera si¢ na zasadzie osobiste]
odpowiedzialno$ci. Wspiera go paradygmat ,,To ja decyduje o mojej re-
akcji na otoczenie”, natomiast jego przeciwienstwem, utrudniajgcym
skutecznos¢, jest przekonanie, ze ,nie mam na to wptywu” albo ,inni
decydujg o moim zyciu”.

Drugi nawyk - zaczynaj z wizjg konca - bazuje na zasadzie jasno
sprecyzowanej wizji. Wspiera go paradygmat $wiadomego projektowa-
nia swojej przysztosci (,wiem, czego chce i moge to osiggngc”), a prze-
ciwdziata mu reaktywne podejscie typu ,zobaczymy, co przyniesie los”
albo ,nie da sie wszystkiego zaplanowac”.

Trzeci nawyk - najpierw rzeczy najwazniejsze - nawigzuje do zasady
zarzgdzania priorytetami. Jego wspierajacy paradygmat brzmi ,kon-
centruje sie na tym, co najwazniejsze, a nie tylko pilne”, podczas gdy
skutecznosci przeszkadza przekonanie: ,zajmuje sie¢ wszystkim, co po-
jawia sie na mojej drodze” lub ,nie mam czasu na planowanie”.

Kolejne nawyki dotycza efektywnej wspotpracy i komunikacji z in-
nymi.
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Czwarty nawyk — ,mysl w kategoriach wygrana-wygrana” — opar-
ty jest na zasadzie wzajemnej korzysci i szacunku. Wspiera go para-
dygmat: ,Jest miejsce na sukces dla kazdego”, a blokuje przekonanie:
LAby wygrac, kto§ musi przegrac”.

Pigty nawyk - najpierw staraj si¢ zrozumie¢, potem by¢ zrozumia-
nym - opiera si¢ na zasadzie empatii i glebokiego stuchania. Wspie-
rajacym paradygmatem jest ,chce najpierw ustysze¢, co mysli druga
osoba”, a blokuje go myslenie: ,Najwazniejsze jest to, zebym to ja zostat
zrozumiany”

Szosty nawyk - synergia — bazuje na zasadzie kreatywnej wspot-
pracy. Jego skuteczno$¢ wzmacnia przekonanie: ,razem mozemy
osiggng¢ wiecej niz osobno”, a przeszkadza paradygmat ,sam zrobie
to najlepiej”.

Wreszcie siodmy nawyk - ostrzenie pily — przypomina nam o uni-
wersalnej zasadzie rownowagi i odnowy we wszystkich obszarach
zycia (fizycznym, emocjonalnym, umystowym i duchowym). Wspie-
ra go przekonanie, ze ,musze dbac¢ o siebie, aby efektywnie dziatac”,
natomiast ograniczajagcym paradygmatem jest ,odpoczynek to strata
czasu’.

Zrozumienie tych zasad pozwala dostrzec, jak wiele wcze$niejszych
trudnosci z wdrazaniem skutecznego dziatania, wynikato wtasnie
z btednych paradygmatéw. Trwata zmiana zaczyna si¢ od przemiany
sposobu myslenia - od $wiadomego zastgpowania ograniczajacych
przekonan tymi, ktore realnie wzmacniajg skuteczno$c¢ i prowadzg do
trwatych, pozytywnych zmian w zyciu.
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HISTORIA NA ZAKONCZENIE ROZDZIALU
O Aniele, ktory zostat fizykiem

Opowiem Ci na zakonczenie historie, ktora ustyszalam kiedy$ od
mojego znajomego - fizyka kwantowego, a jednocze$nie cztowie-
ka niezwykle pogodnego i otwartego na $wiat. Ot6z pewnego dnia,
siedzac przy porannej kawie, mdj znajomy zapytat swojego Aniota
Stroza:

- Stuchaj, Aniele, skoro juz mnie tu pilnujesz, to powiedz, jak to
jest z tym moim Zyciem? Naprawde mam na nie jaki§ wplyw, czy po
prostu sobie je obserwuje jak eksperyment kwantowy?

Aniot westchnatl, poprawit skrzydta i powiedziat spokojnie:

- Moj drogi, zycie jest troche jak eksperyment kwantowy. Dopoki
patrzysz na nie bez przekonania, wszystko wydaje sie przypadko-
we, chaotyczne i niezalezne od ciebie. Ale gdy zaczniesz $wiadomie
wplywac na to, gdzie kierujesz swoja uwage, twoje zycie - jak elek-
tron - zacznie wybierac¢ okreslong Sciezke. I to ty decydujesz, dokad
ona prowadzi.

Mo¢j znajomy, fizyk, uSmiechnat sie szeroko i powiedziat:

- Aha! Czyli sugerujesz, ze powinienem by¢ proaktywny? Ale jak ja
mam na to znalez¢ energie? Ledwo si¢ budze na 6sma!

Aniot znéw westchnat:

- Akto ci kaze wstawac o 6smej? Moze sprobuj o pigtej? Mowia, ze
o0 tej godzinie cuda si¢ zdarzajq!

Fizyk roze$miat sie serdecznie, ale nastepnego dnia postanowit
zrobi¢ drobny eksperyment i rzeczywiscie wstat o pigtej. Ku swoje-
mu zaskoczeniu odkryl, ze miat czas na refleksje, planowanie dnia,
a nawet - co dla niego bylo niezwykle istotne - na spokojna kawe,
bez pospiechu. Po tygodniu porannych pobudek wrocit do rozmowy
z Aniotem i powiedziat zadowolony:

- Aniele, miate$ racje! Wstaje rano, eksperymentuje, mierze wyni-
ki, a moja proaktywno$¢ ro$nie jak nigdy wczes$niej. Tylko powiedz
mi jeszcze jedno - czemu wcze$niej mnie o tym nie poinformowa-
tes?

Aniot uSmiechnat sie tajemniczo:

- Informowatem cig¢ co rano. Ale ty ustawiale$ budzik na drzemke
i nie styszates!
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Historia mojego znajomego przypomina mi, ze zycie zawsze daje
nam subtelne wskazowki, co mozemy zrobi¢ inaczej - wystarczy za-
czac¢ ich stuchac. Kazdy dzien jest jak nowy eksperyment kwantowy
- mamy wplyw na jego wynik, cho¢ nie zawsze zdajemy sobie z tego
sprawe. Warto zatem by¢ proaktywnym fizykiem swojego zZycia,
wstawac¢ S§wiadomie (cho¢by metaforycznie) o pigtej rano i spraw-
dza¢, co sie wydarzy, gdy zaczniemy eksperymentowac ze swoimi
nawykami. Bo przeciez nigdy nie wiemy, za ktorym porannym bu-
dzikiem czeka nas naprawde dobry dzien!
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Proaktywnosé - fundament
skulecznego drialania

,Miedzy bodZcem a reakcjg jest przestrzen.
W tej przestrzeni mamy moc wyboru naszej odpowiedzi.

W naszej odpowiedzi tkwi nasz rozwdj i nasza wolnos¢”

—Viktor E. Frankl, psychiatra, neurolog.



edng z najwazniejszych cech ludzi skutecznych jest proak-

tywno$¢ - zdolno$¢ do $wiadomego wybierania wlasnych

reakcji zamiast poddawania si¢ impulsom, emocjom czy ze-
wnetrznym okoliczno§ciom.

Proaktywno$¢ oznacza, ze to my decydujemy o swoim podejSciu
do rzeczywistosci, zamiast pozwala¢, by rzeczywistos¢ decydowata
za nas.

To podejscie rézni sie od reaktywnos$ci - trybu, w ktorym ludzie
dzialaja pod wpltywem emocji, automatycznych nawykéw i warun-
kowania spolecznego. Osoba reaktywna mowi: ,Tak juz jest”, ,Nie
mam na to wptywu”, ,Taka jest moja natura” Osoba proaktywna my-
sli inaczej: ,,Co moge zrobic, by to zmienic?”, ,Jakie mam opcje?”, ,Ja-
kie kroki moge podjgc?”.

Zanim zaczniemy zglebiac¢ pojecie proaktywnosci i jak skutecznie
wdrozy¢ ja w codzienne Zycie, warto zacza¢ od glebszego zrozu-
mienia, dlaczego ten temat jest tak istotny, zwlaszcza w kontekscie
skutecznego dziatania. Proaktywno$¢, czyli Swiadome przejecie od-
powiedzialno$ci za nasze zycie i decyzje, jest jednym z fundamen-
tow skutecznego dziatania. To nie tylko zdolnos¢ do podejmowania
$wiadomych decyzji, ale réwniez umiejetno$¢ zarzadzania naszymi
reakcjami na zewnetrzne okolicznoSci.

Poczatkowo, kiedy zetknetam sie z koncepcjg proaktywnosci, nie
bytam przekonana, czy w peni rozumiem jej znaczenie. ,To brzmi
Swietnie, ale jak to przelozy¢ na zycie codzienne?” — myS$latam. Jak
zrobi¢ co$, co bedzie miato wplyw na rzeczywiste zmiany, gdy zycie
codzienne jest petne nieprzewidywalnych sytuacji? Przeciez zycie
to nie tylko podejmowanie decyzji, ale rbwniez reagowanie na to, co
sie dzieje. Bylam przyzwyczajona do bycia reaktywna - zmaganiem
si¢ z problemami, ktore same si¢ pojawialy i dostosowywaniem sie
do zmieniajgcych sie warunkdow.
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Gdy Stephen Covey mowi o byciu proaktywnym, przekonuje nas
ze to my - nie inni ludzie, nie sytuacje zewnetrzne ani nie przy-
padek - jesteSmy prawdziwymi kreatorami naszego zycia. Kiedy
pierwszy raz usltyszatam o tym koncepcie, do$wiadczylam pew-
nego rodzaju wewnetrznego oporu. Bo jak to? Czy naprawde to
ja sama stworzylam sytuacje, ktore wydawaty mi si¢ trudne lub
niesprawiedliwe? Przeciez nie mam wyboru kiedy i gdzie si¢ uro-
dzitam? Kim byli moi rodzice, nauczyciele czy jak zostalam wycho-
wana.

Odpowiedz znalaztam w psychologii kwantowej. M6j opor wyni-
kat z zakorzenionych przekonan o bezradnos$ci wobec losu. Eks-
perymenty takie jak stynny kwantowy efekt obserwatora pokazaty,
ze obserwator wptywa na wynik do$wiadczenia juz samym aktem
obserwacji. Podobnie jest z naszym zyciem - to, w jaki sposéb po-
strzegamy i interpretujemy $wiat, determinuje, jakiego $wiata do-
Swiadczamy. Uswiadomitam sobie, ze tkwitam w roli obserwatora,
ktory wierzyt, ze $wiat ,sie dzieje” niezaleznie ode mnie. Bylam
reaktywna - czekatam na bodZce zewnegtrzne, zamiast sama §wia-
domie decydowac¢ o swoich dziataniach.

Proaktywno$¢ nie oznacza kontroli nad wszystkim, ale §wiado-
mego wyboru reakcji na to, co mnie spotyka.

NADAL AKTUALNE BYLO PYTANIE:
JAK TO ZROBIC?

Z pomocg przychodza narzedzia NLP, ktore pokazuja, ze jezyk,
ktorego uzywamy, ksztaltuje nasza rzeczywisto$¢. Zamiast mowic
»nic nie moge na to poradzi¢”, wystarczy $wiadomie uzywac jezyka
odpowiedzialnoSci: ,co moge zrobi¢, by to zmienic¢?”. Z pozoru drob-
na zmiana w stowach okazata si¢ mie¢ ogromng moc. Umyst zaczy-
na inaczej reagowac na sytuacje, ktére dotad blokowaly. Zamiast
frustracji i poczucia bezradno$ci, pojawia sie ciekawo$¢ i otwarto$e
na szukanie rozwigzan.

NLP pokazato mi site jezyka, jakiego uzywam codziennie. Zacze-
fam zauwazac¢, jak czesto sama odbieralam sobie poczucie kontroli,
uzywajac stow typu ,musze”, ,nie moge” lub ,jestem’”. Latwo nie byto.
Zaczelam $wiadomie zmienia¢ stowa. Zamiast ,nic nie moge na to
poradzi¢”, méwitam sobie ,co moge zrobi¢ inaczej?”. Zmiana ta, cho¢
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drobna, radykalnie zmienita mojg percepcje - zaczetam dostrzegac
mozliwosci tam, gdzie wczes$niej widziatam tylko przeszkody.

BARIERY NA DRODZE
DO PROAKTYWNOSCI

Droga do proaktywnosci, cho¢ wydaje sie jasna i logiczna, czg-
sto bywa pelna wewnetrznych przeszkdod. Nawet jesli na poziomie
rozumu doskonale wiemy, ze aktywne przejmowanie kontroli nad
wilasnym zyciem ma sens, nasze pod$wiadome przekonania i emo-
cjonalne bariery moga skutecznie nas hamowac¢. Podczas wielu
szkolen i warsztatow, ktore prowadzitam przez lata, zauwazytam,
ze najczesciej pojawiajgce sie przeszkody tkwig w naszym wnetrzu,
w przekonaniach, ktore nawet nieSwiadomie pielegnujemy przez
cale lata.

Jednym z najczestszych ograniczen, z ktorymi spotykali sie
uczestnicy moich szkolen, byl lek przed zmiang. Nie wynikal on
z braku ambicji ani determinacji, lecz ze strachu przed nieznanym.
Pamietam $wietnego menadzera z duzej firmy produkcyjnej, ktory
podczas warsztatow powiedzial mi otwarcie: ,Wiem, ze powinienem
co$ zmieni¢, ale co jesli po zmianie sytuacja stanie sie jeszcze gorsza?”.
Byl to klasyczny przyktad obawy przed utratg kontroli i przed tym,
ze nowa sytuacja moze by¢ trudniejsza niz obecna. Dopiero gdy za-
czeliSmy wspolnie pracowac nad jego przekonaniami metoda NLP -
przeramowujac to ograniczenie na mysl ,Kazda zmiana to szansa na
co$ lepszego” - stopniowo zyskat odwage, by podja¢ nowe dziatania.
Po kilku tygodniach przyznat, ze obawy byly wyolbrzymione, a on
poczut sie wolny od ciggtego strachu przed nieznanym.

Innym czestym ograniczeniem jest przekonanie o braku kompe-
tencji lub niewystarczajacej wartos$ci wtasnych dziatan. Wielokrot-
nie styszalam na warsztatach stowa: ,Nie dam rady”, ,Nie jestem
gotowa”, ,Inni zrobiq to lepiej”. Szczeg6lnie mocno utkwita mi w pa-
mieci historia pewnej mtodej kobiety, specjalistki ds. marketingu
w korporacji, ktora wcigz odsuwala od siebie mozliwo$¢ awansu.
Twierdzila, ze ,to nie dla niej”, cho¢ byta doskonale przygotowana
merytorycznie. Dopiero gdy zaczela Swiadomie obserwowac swoj
jezyk i przekonania na swdj temat, zrozumiala, jak czesto sama
ograniczala wlasne mozliwo$ci. Wprowadzenie ¢wiczen na pozy-
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tywne sformutowania celow i swiadome docenianie wlasnych kom-
petencji szybko przyniosto efekty - kilka miesiecy pozniej zostata
kierownikiem swojego zespotu.

Jeszcze jedng powszechna bariera, ktérg dostrzegatam wsrod
uczestnikow, byla obawa przed reakcja otoczenia. Wielu ludzi boi
sie, ze gdy zaczng postepowac bardziej proaktywnie - inaczej
niz ich otoczenie - zostana odrzuceni lub niezrozumiani. Pewien
przedsigbiorca opowiadal mi, ze czul ogromny op6r przed wprowa-
dzeniem zmian w swoim biznesie, poniewaz bat si¢ reakcji wspot-
pracownikow. Dopiero kiedy zrozumiat, ze proaktywnos$¢ nie musi
oznaczac radykalnych, nieprzemys$lanych zmian, a raczej $wiadome,
konsekwentne dziatania krok po kroku, zaczat otwarcie komuniko-
wac swoje pomysly zespotowi. Ku jego zaskoczeniu, ludzie nie tylko
go nie odrzucili, ale zaczeli go bardziej szanowac¢ za odwage i jasng
wizje rozwoju firmy.

W kazdym z tych przykladéw widac jasno, ze bariery na drodze
do proaktywno$ci sg przede wszystkim barierami naszego umystu.
Kluczem do ich pokonania jest uswiadomienie sobie, ze strach, lek
czy niepewno$é¢ sg naturalne - ale nie musza nami rzadzi¢. Swia-
dome przeramowanie tych przekonan, wsparte drobnymi, regu-
larnymi dziataniami, pozwala stopniowo ostabi¢ ich wptyw. Proak-
tywno$¢ nie oznacza braku strachu, lecz dzialanie pomimo niego
- matymi krokami, az do momentu, kiedy odzyskamy peinie wptywu
na wilasne zycie.

Sprébuj tego ¢wiczenia praktycznego, ktore pomaga wdrozyc
proaktywnos$¢ w zycie:

Wyobraz sobie sytuacje, ktora ostatnio cie frustrowata lub wywo-
fata poczucie bezradno$ci. Przypomnij sobie, jak wtedy zareagowa-
ta$. Jakie mysli ci towarzyszyty? Jakie przekonania uruchomita ta
sytuacja?

A teraz zatrzymaj si¢ na moment. Wyobraz sobie te samg sytu-
acje ponownie, ale tym razem zadaj sobie pytanie: ,,Co moge zrobic
inaczej, by uzyskac lepszy rezultat?”. Wyobraz sobie wyraznie alter-
natywne rozwigzania i $wiadomie wybierz jedno z nich. Poczuj, jak
zmienia si¢ energia sytuacji, gdy przejmujesz odpowiedzialno$¢ za
swoja reakgje.

Proaktywno$¢ to praktyka §wiadomego wyboru - codzienny tre-
ning umyshu, ktory stopniowo przeksztatca sposob, w jaki funkcjo-
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nujemy. Kazdy dzien daje nam mozliwo$¢ wybrania, czy pozostajemy
biernym obserwatorem rzeczywisto$ci, czy aktywnym kreatorem
wiasnego zycia. To nawyk, ktory - jak kazdy inny - buduje sie krok
po kroku. I nawet jesli na poczatku nie jest tatwo, to kazda mata
zmiana prowadzi do kolejnych, coraz wigkszych. Bo skuteczno$¢
zaczyna si¢ wiasnie od tego - od $wiadomego przejecia steru nad
wiasnym zyciem.

Swiadomo$¢ wasnego wptywu na zycie jest wazna, ale czesto za-
pominamy, jak duza role odgrywa otoczenie, w ktorym funkcjonuje-
my kazdego dnia. Kazdy z nas przebywa w $rodowisku, ktore moze
wspiera¢ nasze dzialania albo znaczgco je hamowac¢. Psychologia
kwantowa podkresla, Ze nasza Swiadomos$¢ - a wiec sposob, w jaki
interpretujemy nasze otoczenie — wplywa na rzeczywistos$¢, ktorej
do$wiadczamy. Czesto uczestnicy moich szkolen pytali: ,Jak moge
dziata¢ proaktywnie, skoro wszyscy wokot mnie sq sceptyczni, pesy-
mistyczni i nieustannie narzekajq?”.

Rozwigzaniem nie musi by¢ radykalna zmiana $rodowiska, lecz
Swiadome zarzadzanie tym, co nas otacza. NLP mowi jasno - ener-
gia podaza za uwagg. Jesli nasza uwaga koncentruje si¢ na proble-
mach i narzekaniach otoczenia, bedziemy przyciggac¢ coraz wigcej
tego samego. Kiedy natomiast §wiadomie zaczniemy kierowac uwa-
ge na pozytywne elementy - na ludzi, ktorzy nas inspirujg, na tresci,
ktore nas wzmacniajg — nasza rzeczywisto$¢ stopniowo zacznie si¢
zmieniac.

Brzmi to prosto, ale jak wyglada w praktyce? Czy naprawde wy-
starczy drobna zmiana uwagi, by odczu¢ realng roznicg? Z do-
Swiadczenia pracy z uczestnikami moich szkolen wiem, ze nawet
niewielkie korekty potrafig przynie$¢ zdumiewajace efekty - jesli sa
wykonywane regularnie i $wiadomie.

Jedna z uczestniczek warsztatow, specjalistka w instytucji finan-
sowej, zaczela swiadomie stosowac techniki NLP, takie jak kotwi-
czenie pozytywnych emocji czy przeramowanie trudnych sytu-
acji. Dodatkowo, aby wspiera¢ ten proces, zaczela uczestniczy¢
raz w tygodniu w grupie rozwojowej kobiet przedsigbiorczych.
To drobne przesuniecie uwagi pozwolilo jej na stopniowe ,prze-
programowanie” umystu na aktywne szukanie mozliwo$ci zamiast
koncentrowania si¢ na problemach, ktére widziata w swoim miej-
scu pracy.
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Podobny efekt zaobserwowat inny uczestnik - menadzer z firmy
technologicznej, ktory przez dtugi czas nie zdawat sobie sprawy, jak
ogromny wplyw na jego codzienne samopoczucie maja media i ne-
gatywne komunikaty otoczenia. Kiedy uSwiadomit sobie, Ze to, czym
karmi swoj umyst, decyduje o jego energii i motywacji, postanowit
to zmieni¢. Zaczal Swiadomie filtrowac¢ informacje, stosujac zasady
NLP o selektywnej percepcji - wybieral tresci wzmacniajace jego
wizje zycia, zamiast pozwala¢ swojemu umystowi chtong¢ informa-
cje wzmacniajgce leki i obawy. Po kilku tygodniach poczut znaczaca
réznice w swoim samopoczuciu oraz motywacji do dziatania.

Obie te historie pokazuja, Zze nawet subtelne zmiany - w mysleniu,
w doborze informacji, w codziennych rytuatach - mogg prowadzi¢
do glebokiej transformacji. Nie trzeba od razu rewolucjonizowac
catego zycia. Wystarczy $wiadomie zmienia¢ to, co powtarzamy
kazdego dnia - wlasnie tam rodzi sie prawdziwa skutecznosc.

Proaktywno$¢ dziata rowniez w odwrotna strong - nie tylko oto-
czenie wplywa na nas, ale my takze ksztaltujemy energie wokot
siebie. Psychologia kwantowa przypomina nam, ze sam akt naszej
obserwacji i reakcji wptywa na otoczenie, a NLP dodaje, ze nasze
stowa i dziatania sq jak impulsy, ktore inicjuja reakcje u innych ludzi.

To nie sa tylko teorie - potwierdzajg to liczne do$wiadczenia
uczestnikow moich szkolen. Jedna z liderek zespotu sprzedazowego
opowiadata, ze na poczatku narzekata na atmosfere w swoim zespo-
le. W NLP mowi sig, ze kazdy z nas nieustannie komunikuje sie na
wielu poziomach - §wiadomie i nieSwiadomie. Kiedy liderka zaczeta
Swiadomie stosowac jezyk proaktywny, unikajac negatywnych sfor-
mutowan, stosujac przeramowanie trudnych sytuacji na wyzwania,
zauwazyla, jak szybko zespoét zaczat nasladowac jej podejscie. Ener-
gia, jakg wnosita do interakcji, zaczeta by¢ $wiadomie odbierana
i powielana przez innych. Zaczeta tworzy¢ nowe, pozytywne wzor-
ce komunikacji, co stopniowo przeksztatcito cata dynamike zespotu.

W podobnym duchu dziatat uczestnik innego szkolenia, pracu-
jacy w Srodowisku zdominowanym przez pesymizm i narzeka-
nie. Zamiast poddawac sie¢ nastrojom otoczenia, zaczat §wiadomie
wprowadza¢ proaktywne pytania i reakcje. NLP uczy, Ze dobre py-
tanie kieruje uwage na mozliwe rozwigzania, zmieniajac percepcije
sytuacji. Zamiast stwierdzac ,to jest problem”, pytal: ,jak mozemy
to rozwigzac?”. Ta subtelna zmiana stopniowo zmienita spos6b my-
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Slenia calego zespotu - z reaktywnego i pasywnego na proaktywny
i tworczy.

Oba te przykiady - cho¢ rézne - taczy jeden wspolny mianow-
nik: Swiadome kierowanie swoja energia, stowami i postawg. Poka-
zujq one, jak wykorzystywane z intencja narzedzia NLP i psycholo-
gii kwantowej moga stac si¢ niezwykle skuteczne w ksztattowaniu
naszego otoczenia. Zamiast czeka¢, az otoczenie si¢ zmieni, sami
mozemy aktywnie kreowac jego atmosfere, wptywajac na sposob
myslenia, emocje oraz dziatania ludzi wokot nas. Dzieki Swiadome;j
proaktywnosci, stopniowo zaczynamy zy¢ w Swiecie, ktory sami
wspoltworzymy, a nie jedynie biernie akceptujemy.

Wiele razy styszymy, ze sukces i spelnienie osiggamy wtedy, gdy
koncentrujemy sie na tym, co zalezy od nas. Ale jak odrézni¢ to, na
co faktycznie mamy wplyw, od tego, co tylko odbiera nam ener-
gie? Stephen Covey zaproponowat bardzo proste, ale niezwykle
skuteczne narzedzia - ,krag wpltywu” i ,krag troski” Gdy pierwszy
raz zetknetam sie z tym konceptem, zaskoczyta mnie jego prostota
i jednoczes$nie moc dziatania.

Covey mowi, ze wszystko, czym si¢ zajmujemy, mozemy umiescic¢
w jednym z dwoch kregow: kregu wplywu (rzeczy, na ktore mamy
bezposredni wplyw) oraz kregu troski (rzeczy, na ktore nie mamy
bezposredniego wplywu, ale czesto zabieraja nam energie i czas
bo czujemy ich wptyw na nas). Krag troski jest zazwyczaj ogrom-
ny: martwimy sie pogoda, polityka, ekonomia, opiniami innych, czyli
sprawami, na ktére bezposrednio wptywu nie mamy. Krag wplywu
natomiast dotyczy rzeczy, ktéore mozemy zmienia¢ poprzez nasze
wtlasne decyzje, zachowania i reakcje.

NLP przypomina nam, Ze energia zawsze podaza za uwagg. Jesli
koncentrujemy si¢ na kregu troski, czyli sprawach niezaleznych od
nas, nasza energia jest marnowana, poniewaz kierujemy ja na rze-
czy, ktore jedynie nas frustruja, nie przynoszac zadnych rezultatow.
Jesli jednak Swiadomie przekierujemy uwage na krag wptywu, za-
czniemy zauwazac, jak stopniowo zwigksza sie nasz realny wpltyw
na rzeczywistosc.

Wyobraz sobie, ze kto$ martwi sie, ze jego firma przechodzi reor-
ganizacje. Zamartwia sie tym, czy bedzie redukcja etatow, jaki be-
dzie nowy szef, co ostatecznie zwigksza jego stres. W kregu troski
znajduja si¢ decyzje zarzadu - sa one poza bezposrednim wplywem
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pracownika. Natomiast jego krag wptywu obejmuje to, jak sam re-
aguje na sytuacje: czy podnosi swoje kompetencje, czy $wiadomie
buduje relacje, czy proaktywnie przygotowuje sie na roézne scena-
riusze.

W NLP istnieje pojecie przeramowania, czyli $wiadomej zmiany
interpretacji sytuacji na korzystniejszg. Jeden z moich klientow,
specjalista IT, byt bardzo sfrustrowany cigglymi zmianami w firmie.
Czul, Ze ciagle zmieniajgce sie cele i plany odbierajg mu stabilnosc¢.
Kiedy zapoznat si¢ z technikg kregu wptywu, szybko zauwazyt, ze
koncentruje sie wilasnie na kregu troski - martwigc sie rzeczami,
na ktore nie mial wptywu. Poprositam go, by przeramowat sytuacje
pytaniem NLP: ,,Co moge zrobi¢ inaczej, aby czuc sie bardziej stabilnie
w tej sytuacji?”. Zaczal wigec koncentrowac sie na wlasnym rozwo-
ju zawodowym, podjat kilka szkolen, zadbat o lepszg komunikacje
z przetozonym i jasno zaczat wyrazac¢ swoje potrzeby. Po kilku mie-
sigcach przyznal, Ze chociaz firma nadal przechodzila zmiany, on
sam czul si¢ bardziej stabilny i spokojny. Jego krag wplywu wyraznie
sie powiekszyl, dajac mu poczucie realnej kontroli.

Podobnie w zyciu osobistym - czesto skupiamy si¢ na sprawach,
na ktére nie mamy wptywu, np. na zachowania innych oséb. Zamiast
mowic sobie ,moj partner powinien sie zmieni¢”, mozna skierowac
uwage na pytanie: ,,Co ja moge zrobi¢ inaczej, by poprawi¢ nasze rela-
cje?”. Gdy jedna z uczestniczek mojego szkolenia - korzystajac wia-
$nie z techniki NLP - przeniosta uwage z frustracji zachowaniami
meza na swoje reakcje wobec niego, szybko zauwazyla, ze zmienita
sie nie tylko jej energia, ale takze atmosfera w domu. Psychologia
kwantowa znéw okazata sie prawdziwa - nasza $wiadomo$¢, nasze
reakcje naprawde ksztaltujg rzeczywistos$¢, jakiej doswiadczamy.

Krag wplywu to proste, lecz potezne narzedzie, ktére pomaga
nam odzyska¢ kontrole nad wlasnym zyciem. Wystarczy zacza¢ od
pytania: ,,Czy mam na to realny wptyw?”. Jesli odpowiedz brzmi ,tak”,
to dziatajmy $wiadomie i z odwagg. Jesli odpowiedZ brzmi ,nie”, mo-
zemy Swiadomie przekierowac¢ energie tam, gdzie nasze dziatania
beda mialy znaczenie. Dzieki temu zyskujemy nie tylko wiecej ener-
gii, ale tez wigksza rado$¢ z codziennego zycia - poniewaz zaczyna-
my odczuwac realne efekty naszych dziatan.

Krag wptywu jest narzedziem prostym, ale zeby naprawde skorzy-
stac z jego potencjatu, trzeba zacza¢ go Swiadomie stosowac na co
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dzien. Z doSwiadczenia wiem, ze czesto trudno$¢ polega na tym, ze
nasz umyst - niemal automatycznie - zajmuje si¢ rzeczami, ktorych
nie mozemy zmieni¢. To troche¢ tak, jakbySmy probowali sterowac
pogoda, zamiast po prostu zabra¢ ze sobg parasol.

Pierwszym krokiem jest wiec §wiadome rozréznienie, co doktad-
nie znajduje si¢ w twoim kregu wptywu. W NLP korzystamy z pro-
stego pytania pomocniczego: ,Czy moge to realnie zmieni¢ swoimi
dziataniami?”. Odpowiedz na to pytanie pozwala szybko rozpoznag,
ktore sprawy znajduja sie w kregu wplywu, a ktore w kregu troski.
Jesli odpowiedz brzmi ,nie”, to znak, ze temat nalezy do kregu tro-
ski. Jesli ,tak” - jest to wtasnie przestrzen twojego kregu wplywu.

Praktycznym c¢wiczeniem, ktore czesto proponuje uczestnikom
szkolen, jest stworzenie na kartce dwoch kregdw. W kregu wplywu
zapisujemy wszystko, na co realnie mozemy oddzialywac¢: nasze re-
akcje, decyzje, codzienne dziatania, nasze wybory, styl zycia, sposob
komunikacji czy wlasny rozwoj osobisty. W kregu troski natomiast
zapisujemy wszystko, czym czesto si¢ martwimy, ale co pozosta-
je catkowicie poza naszym bezposrednim wpltywem - decyzje po-
lityczne, gospodarka, opinie innych ludzi, pogoda, a takze reakcje
innych osob.

Gdy oba kregi sa juz jasno okreslone, techniki NLP oraz psycho-
logia kwantowa zachecaja nas do $wiadomego zarzadzania uwaga.
Kiedy zauwazysz, ze zaczynasz si¢ martwic¢ czyms§, co jest w kregu
troski, sprobuj techniki ,Swiadomego zatrzymania mysli” i natych-
miast przekieruj uwage na swoéj krag wpltywu, zadajgc sobie pytanie:
»,Co moge zrobi¢ w tej sytuacji, by poczuc sie lepiej lub osiggnac za-
mierzony efekt?”.

Warto rowniez nauczy¢ sie wspomnianej wczesniej techniki NLP
zwanej przeramowaniem, czyli spojrzenia na problem z nowej, bar-
dziej uzytecznej perspektywy. Przykladowo, zamiast mys$le¢: ,Mar-
twie sie, Ze kryzys ekonomiczny wptynie na mojq firme”, mozesz za-
dac sobie pytanie: ,,Co moge zrobic¢ juz dzi$, by lepiej przygotowac sie
na zmiany?”. Taka zmiana perspektywy pomaga twojemu umystowi
automatycznie przelaczyc¢ si¢ w tryb dziatania i rozwigzania proble-
mow, a nie cigglego analizowania niepewnosci.

Dobrym sposobem jest réwniez ograniczenie kontaktu z informa-
cjami, ktore wzmacniajg twoj krag troski. Jesli codzienny kontakt
z negatywnymi wiadomo$ciami lub ciagle stuchanie narzekan in-
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nych sprawia, Ze tracisz energi¢ — $wiadomie ogranicz te Zrodta lub
zastap je inspirujgcymi treSciami. Psychologia kwantowa uczy nas,
ze to, czemu poswiecamy uwage, z czasem staje sie coraz bardziej
realng czescia naszego zycia. Wybieraj wiec $wiadomie te informa-
cje, ludzi oraz mysli, ktore poszerzaja twoj krag wpltywu i wzmac-
niaja twoje poczucie skutecznosci.

Pamietaj, ze $wiadome zarzadzanie tym, co znajduje si¢ w twoim
kregu wplywu, szybko stanie si¢ naturalnym nawykiem. Zaczniesz
instynktownie skupia¢ energie na dziataniach, ktoére maja znacze-
nie, a jednoczes$nie przestaniesz pozwala¢, aby sprawy niezalezne
od ciebie zabieraly ci energie. Dzieki temu poczujesz nie tylko wiek-
szg satysfakcje z wlasnego dzialania, ale tez do$wiadczysz tego, jak
twoje $wiadome decyzje realnie ksztaltujg Swiat wokot ciebie.

Aby skutecznie wdraza¢ proaktywno$¢ w zycie, potrzebna jest
nie tylko wiedza i intencja, ale przede wszystkim energia. Nawet
najbardziej ambitne plany i najszlachetniejsze cele nie zostang zre-
alizowane, jesli zabraknie nam wewnetrznych zasobéw - energii,
entuzjazmu i dobrego samopoczucia. Dlatego wazne jest, aby $wia-
domie zarzadza¢ wlasng energia, pamiegtajac, Ze nasz umysl, ciato
i emocje s3 ze soba nierozerwalnie potaczone. Psychologia kwan-
towa mowi o tym jasno - jesteSmy jedng spojng catoscia, a energia,
ktora wnosimy w zycie, wptywa na to, jakie dos§wiadczenia przycia-
gamy do siebie.

Jednym z najskuteczniejszych sposobow zarzadzania energia
sg drobne, codzienne rytualy, ktore pozwalaja nam wejS¢ w dzien
z zupehie innym poziomem motywacji. Swietnie sprawdzajg sie
tutaj praktyki mindfulness czy medytacje, ktore pomagaja oczyscic
umyst z chaosu mysli, poprawiajac koncentracje i gotowos$¢ do dzia-
fania. NLP natomiast dostarcza narzedzi takich jak kotwiczenie po-
zytywnych stanéw emocjonalnych. Wystarczy rano poswigci¢ kilka
minut na przypomnienie sobie sukceséw i osiggni¢¢ - nawet tych
drobnych - aby automatycznie uruchomi¢ pozytywna energie na
catly dzien.

Z mojego osobistego doswiadczenia wynika, ze jednym z najsku-
teczniejszych sposobow zwigkszania poziomu energii jest regularna
aktywno$¢ fizyczna, zwlaszcza poranne rytuaty, takie jak joga czy
spacer z psem. Kiedy kilka lat temu zaczetam regularnie praktyko-
wac¢ poranng joge i spacerowac po 6 kilometréw dziennie, zauwa-
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zylam niemal natychmiastowg poprawe mojego samopoczucia, ale
przede wszystkim wigksza gotowo$¢ do dzialania i podejmowania
swiadomych decyzji przez caly dzien. Z perspektywy NLP mozna
powiedzie¢, ze te rytualy staty sie dla mnie kotwicg, ktora kazde-
go dnia pomaga mi utrzymac¢ wysoki poziom energii i pozytywnego
nastawienia.

Kiedy zdecydowalam si¢ na wprowadzenie porannych rytuatow,
postanowilam by¢ wyjatkowo ambitna. Ustalitam sobie pobudke
0 5 rano - godzinie, o ktorej istnieniu wczesniej niemal nie mia-
tam pojecia. Wcze$niej wydawato mi sie, ze o tej porze Swiat jeszcze
po prostu nie dziala, a tym bardziej ja. Pierwsze poranki byly jak
zderzenie ze $ciang - budzik dzwonil, a ja zastanawialam sie, czy
to aby na pewno jest zgodne z natura cztowieka. Jednak po kilku
tygodniach(!), ku mojemu zaskoczeniu, zacze¢lam dostrzega¢ co$
niezwyktego. Okazato sig, ze te dodatkowe, ciche i spokojne godzi-
ny staly sie dla mnie prawdziwym prezentem. Czasem zartuje, ze
wstaje wtedy, kiedy reszta $wiata jeszcze $ni o swojej proaktywno-
$ci - ajajuz ja realizuje. Co prawda, nadal bywaja poranki, kiedy moj
umyst probuje negocjowac z budzikiem (,Moze jednak dzi$ wyjqt-
kowo odpuscimy?”), ale wiem juz, ze nagroda w postaci spokojnego,
swiadomie rozpoczetego dnia jest tego warta.

Waznym aspektem zarzadzania energig jest rowniez $Swiadome
zwracanie uwagi na to, co ,zasila” nasze mysli. Czasem nawet krotka
rozmowa z 0sobg, ktora wierzy w nasze mozliwo$ci, moze zmienic¢
energie calego dnia. Psychologia kwantowa podkresla, Ze energia
podaza za naszg uwagy - gdy koncentrujemy sie na pozytywach,
wzmacniamy swoje zasoby energetyczne, co z kolei zwigksza na-
szg proaktywno$¢. W praktyce moze to oznacza¢ $wiadomy wybor
0s0b, z ktorymi rozmawiamy, unikanie ciggtego stuchania negatyw-
nych wiadomosci, a takze celowe wybieranie miejsc i informacji,
ktore nas inspirujg.

Dobrg techniky, ktora pomaga $wiadomie zarzadzac energig, jest
krotkie ¢wiczenie poranne - zadawanie sobie pytania: ,Jak chce sie
dzisiaj czu¢?”, a nastepnie wizualizacja tego stanu. Taka praktyka,
zgodna zarowno z zasadami NLP jak i psychologia kwantowg, po-
zwala nam $§wiadomie nastawi¢ sie na dzien i sprawi¢, ze umyst za-
cznie automatycznie szuka¢ okazji, by utrzymac¢ pozadany poziom
energii.
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Zarzadzanie wlasna energig to jest kluczowy element proaktyw-
nosci. Gdy $wiadomie troszczymy sie o swoje cialo, umyst i emo-
cje, zaczynamy odczuwac, jak nasza skuteczno$c¢ rosnie, a my sami
odzyskujemy poczucie kontroli nad wlasnym zyciem. Zaczyna si¢
od drobnych, codziennych rytuatow, ktére stopniowo, ale konse-
kwentnie zmieniajg nasz sposob funkcjonowania - az stang sie inte-
gralng cze$cig naszej codziennosci.

METODA DROBNYCH EKSPERYMENTOW
- CZYLI JAK FIZYK ODKRYL
PROAKTYWNOSC

Jako fizyk z wyksztalcenia zawsze lubilam eksperymentowac.
Sprawdza¢, mierzy¢, porownywac — wszystko po to, by zrozumie¢,
jak dziata $wiat. Nic wiec dziwnego, ze kiedy zaczetam zajmowac
sie proaktywnoscig, naturalnie przyszto mi do glowy, by podejs¢ do
tego jak do matego eksperymentu naukowego. A wlasciwie - do ca-
tej serii drobnych, przyjemnych eksperymentow.

Na czym polega ta metoda? Przede wszystkim na zmniejszeniu
presji i zbudowaniu podejscia pelnego ciekawosci. W NLP jest to
zgodne z zasada, ze nasz umyst duzo chetniej akceptuje zmiany, gdy
traktujemy je jako zabawe, wyzwanie, czy wlasnie - eksperyment.

Innymi stowy: sprébuje, co mi tam - najwyzej si¢ nie uda. Zamiast
myslec: ,0d dzi$ musze by¢ proaktywna!”, moOwimy sobie: ,Przez ty-
dzien sprawdze, jak zmieni sie moje zycie, jesli codziennie bede Swia-
domie dobiera¢ pozytywne stowa” albo ,Przez dwa tygodnie bede re-
agowac inaczej na sytuacje stresowe - zobaczymy, co sie stanie”. Takie
nastawienie sprawia, ze nie stresujemy si¢ wynikiem - po prostu
obserwujemy, jak eksperyment przebiega.

Przyznam szczerze, ze moje pierwsze eksperymenty nie zawsze
byty tatwe. Gdy na przyktad postanowitam przez dwa tygodnie Swia-
domie unika¢ negatywnych sformutowan w jezyku, nagle odkrytam,
jak bardzo bylam do nich przyzwyczajona. Byt to czas duzej uwaz-
no$ci - niemal kazda moja mys$l byla pod mikroskopem. Ale wta-
$nie dzieki temu zauwazytam co$ fascynujacego: juz po kilku dniach
zaczelam czuc sie zupelnie inaczej. Zmiana jezyka subtelnie wply-
nefa na moje samopoczucie, sposob postrzegania innych i przede
wszystkim - na moje poczucie skutecznosci. Z osoby, ktéra reago-
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wata na okoliczno$ci bardzo emocjonalnie (zapytajcie moje dzieci) ,
zaczetam Swiadomie kreowac reakcje na rzeczywisto$¢ a ta zaczeta
budzi¢ we mnie inne emocje. Tak Swiat zaczat by¢ inny wokot mnie.

Wspomniany wcze$niej rytuat wstawania o 5 rano, takze zaczat sie
od eksperymentu - co bedzie jak wstane o 5 rano. Zyskam 2 dodat-
kowe godziny czy raczej strace caly dzien na odsypianiu? W innym
eksperymencie postanowilam przez tydzien sprawdzic, co sie sta-
nie, gdy zaczne swoj dzien o tej mitycznej 5 rano - godzinie, ktorg
wczesniej widywatam tylko wtedy, gdy musiatam ztapa¢ wczesny
samolot. Poczatkowo bylo ciezko - przez pierwsze dni prowadzitam
ze sobg intensywne dyskusje (,Czy ja naprawde tego chce?”), ale po
tygodniu zauwazylam, ze ten prosty eksperyment datl mi zupelnie
nowa przestrzen na spokojne planowanie dnia, refleksje i sSwiadome
dziatania. Co wazne, traktujac to jako eksperyment, mogtam z cie-
kawoscig obserwowac siebie i nie czuc¢ presji, ze co$ ,,musi” si¢ udac.

Takie eksperymentowanie to dobra metoda na zmiany w zyciu.
Bez spiecia, presji. Zachg¢cam aby podejs¢ do proaktywnosci jak do
serii drobnych eksperymentow. Wybierz co$, co chcesz sprawdzi¢
- moze to by¢ nowy poranny rytual, $wiadoma zmiana jezyka, czy
tez podejmowanie decyzji wedlug Matrycy Eisenhowera - i daj so-
bie tydzien lub dwa na obserwacje. Zanotuj swoje spostrzezenia,
jak prawdziwy naukowiec. Zobaczysz, ze kiedy odpuszczasz presje
i pozwalasz sobie na ciekawo$¢, zmiany nastepuja niemal same -
lekko, naturalnie i skutecznie.

Bo wiasnie o to chodzi w metodzie drobnych eksperymentow -
aby zycie stato si¢ fascynujacym laboratorium, w ktérym z rado$cia
odkrywasz swoj wlasny potencjat i skutecznosc.
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Cwiczenie:
Twoj krok w strone Swiadome;j
proaktywnosci

Gdy prowadze warsztaty i szkolenia oparte na metodach, ktére
opisuje w tej ksigzce, zauwazam, ze to wtasnie momenty reflek-
sji przynosza uczestnikom najwieksze odkrycia. Sama teoria nie
wystarczy, jesli chcemy realnych zmian. Potrzebujemy regularnie
zadawac¢ sobie pytania, ktére pomogg nam w glebszym zrozu-
mieniu siebie, swoich nawykow i przekonan.

Oto kilka pytan, ktére mozesz sobie zadawac¢ regularnie, aby
wzmacnia¢ swojg proaktywnos$¢ i §wiadomie kreowac zycie:

Co zrobilabym dzisiaj inaczej, gdybym naprawde uwierzy-
la, Ze mam realny wplyw na te sytuacje?

Na co dzisiaj kieruje swoja uwage? Czy wspiera mnie to
w dzialaniu, czy raczej odbiera mi energie?

Jakie konkretne dzialania podejme dzisiaj, zeby rozsze-
rzy¢ moj krag wptywu?

Czy moj jezyk wzmacnia moja skuteczno$¢? Jak moge
sformulowa¢ te sytuacje bardziej proaktywnie?

Ktore z moich przekonan mnie ograniczaja, a ktore wspie-
raja moja skutecznos$¢?

Dobrym ¢wiczeniem na poczatek dnia jest zapisanie krotkiej
intencji: ,Dzisiaj wybieram Swiadomie...” (i tu wpisujesz coS, co
chcesz wzmocni¢ - np. ,,spokoj’, ,dziatanie”, ,otwarto$¢ na nowe”).

Mozesz rowniez zrobi¢ proste ¢wiczenie wieczorne: poswiec 3

minuty na krotkg analize dnia. Zadaj sobie pytania:

W jakich sytuacjach bylam dzisiaj proaktywna? Co zrobilam
inaczej niz zwykle?
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W jakich sytuacjach wrocitam do starych schematéow? Co
moge zmieni¢ jutro?

Takie ¢wiczenia - cho¢ proste - z biegiem czasu gleboko zmienia-

ja nasz sposob myslenia, pomagaja budowac¢ samo$wiadomo$¢ oraz
wzmacniajg poczucie wlasnej skutecznosci.

96



NOTATKI
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HISTORIA NA ZAKONCZENIE ROZDZIALU
Opowies¢ o Kroliku

Byl sobie Krolik. Pewnego dnia dostat 12 jaj i zamarzy! o jajecznicy.
Poszedt, wiec do swojej zony, Pani Krélikowej i poprosit ja o przygo-
towanie jajecznicy. Zona odpowiedziata, ze chetnie zrobi, ale nie ma
patelni. Zasugerowatla zeby poszed! pozyczyc.

Krolik przypomniat sobie, ze jego najlepszy kolega Mi§ ma dobra
zeliwng patelnie i na pewno mu ja pozyczy. Wyszedt domu, ale po
drodze zaczal prowadzi¢ ze soba taka oto rozmowe:

- Misiu jest fajny na pewno ucieszy sie, Zze moze mi pozyczy¢ pa-
telni.

- No tak, ale jego zona, Pani Misiowa to kawal zolzy, ona mnie nie
lubi i na pewno mu nagada, ze nie oddam.

- Ale Misiu jest moim kolegg - to moze nawet zaprosz¢ go na ta
jajecznice. Ucieszy sie

- E, to zly pomysl. Wtedy dopiero jego zona bedzie miata uzywa-
nie. Na pewni powie Misiowi: ,Znajac Kroélika to na pewno idziecie
si¢ napic¢. Przeciez Krolik to najwigkszy pijak w lesie”

- Jak ona moze mnie tak nazywac? Alez ona jest okropna. Jak ten
Kroélik moze z nig wytrzymywac.

- Powiem Misiowi glo$no, ze jeszcze dzisiaj zwroce mu ta patelnie,
tak zeby jego Zona nie miata nic do powiedzenia.

- Ale ona wtedy od razu mi powie, ,Hej Krolik, tylko uwazaj na
moja patelnie. Ma by¢ cala i czysta. Jeste§ znany z tego ze jeste$
niechlujem”

I tak Krolik cala droge coraz bardziej nakrecat sie przeciwko Pani
Misiowe;j. Kiedy zapukat do drzwi i otworzyta mu uSmiechnieta pani
domu, Krolik wsciekty zawotat

- Wiesz juz nie chce tej twojej patelni. Wsadz jg sobie w d.*”

Potem wracal do domu peten pretensji do Zony o to, ze namowila
go na pozyczenie patelni i narazila na taka sytuacje. Postgpita tak,
bo na pewno go nie kocha. Gdyby go kochata nie postataby go po
patelnie do Misia. A tak w ogole zycie jest do bani.
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7. reaktywnosci
do proakitywnosci

,Reaktywni pozwalajg, by ich Zycie ksztattowaty okolicznosci.
Proaktywni sami te okolicznosci tworza”

— Stephen R. Cove






azdego dnia podejmujemy setki decyzji — od btahych, jak

wybor ubrania, po kluczowe, ktére ksztaltujg nasze zycie.

Wiele z nich dzieje sie automatycznie, bez glebszej anali-
zy. To efekt dziatania pod$wiadomosci, ktora bazuje na schematach
myslowych i wzorcach wyksztatconych przez lata doswiadczen. To
ona odpowiada za nasze intuicyjne reakcje, pierwsze skojarzenia
i emocjonalne odpowiedzi na otaczajacy nas $wiat. Swiadomoé¢,
cho¢ wydaje sie glownym rezyserem naszego zycia, czesto pehni
raczej role interpretatora - nadaje znaczenie temu, co juz zostato
przetworzone na gltebszym poziomie umystu.

Daniel Kahneman w swojej ksigzce ,,Putapki myslenia. O mysleniu
szybkim i wolnym” opisuje, jak nasz mézg dziata w dwoch systemach:
szybkim, intuicyjnym (pod$wiadomo$¢) oraz wolnym, analitycznym
(Swiadomos¢). System szybki pozwala nam reagowa¢ natychmiast
- to dzieki niemu unikamy niebezpieczenstwa czy potrafimy bty-
skawicznie ocenic, czy kto$ jest nam znajomy. Ale ten sam system
czesto dziata na autopilocie, sprawiajac, ze podejmujemy decyzje
bez Swiadomej refleks;ji.

W zyciu zawodowym i osobistym kluczowa jest umiejetnos¢ prze-
faczania si¢ pomiedzy tymi dwoma trybami. Proaktywno$¢ zaczyna
si¢ od $wiadomego przejecia steru - od zatrzymania sie, przeanali-
zowania sytuacji i podjecia decyzji w oparciu o wartosci, a nie tylko
o impulsy i schematy.

Osobiscie doswiadczytam tego wielokrotnie. Kiedy startowalam
w wyborach do Senatu RP, poczatkowo kazda krytyka wzbudzata
we mnie automatyczng, emocjonalng reakcje. To byta pod$wiado-
mos¢, ktora probowala mnie ,,chroni¢”, sugerujac wycofanie. Dopie-
ro $wiadoma analiza pozwolita mi dostrzec, ze krytyka jest cze$cig
procesu i ze zamiast traktowac ja jako zagrozenie, moge wykorzy-
sta¢ ja jako cenng informacje zwrotna.
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Podobnie bylo w biznesie. Kiedy wprowadzalam Absens Carens
na rynek wydawniczy, mogtam poddac¢ sie przekonaniu, ze konku-
rencja jest zbyt silna, a rynek zdominowany przez duze wydawnic-
twa. Ale zamiast tego Swiadomie zadatam sobie pytanie: ,Jakie mam
mozliwosci? W czym moge byc¢ inna?”. Dzigki tej zmianie perspekty-
wy skupitam sie na dystrybucji cyfrowej, co otworzyto nowe kana-
ly sprzedazy i doprowadzito do podpisania umowy z Virtualo oraz
Empikiem.

Badania nad neuroplastycznos$cia moézgu pokazuja, Ze nasze
schematy myslowe mozna $wiadomie modyfikowac. Jesli regular-
nie podejmujemy decyzje w sposob refleksyjny, zamiast podgzac¢ za
pierwsza intuicyjng reakcja, stopniowo przeprogramowujemy pod-
Swiadomo$¢. To dlatego praktyki takie jak medytacja, mindfulness
czy NLP sg tak skuteczne - ucza nas, jak Swiadomie zarzadzac wta-
snym umystem, zamiast pozwala¢, by to on sterowat nami.

Pod$wiadomo$¢ to potezne narzedzie, ale to my decydujemy, jak
je wykorzysta¢. Mozemy pozwoli¢, by dziatata na starych, nieswia-
domie przyjetych schematach, albo mozemy $wiadomie ksztattowac
nasze wzorce myslenia, by wspieraly nasze cele. Bo skuteczno$¢ to
nie przypadek - to wybor, ktory zaczyna si¢ w umysle.

Kazdy cztowiek moze podchodzi¢ do zycia na dwa sposoby: jako
przyczyna lub jako skutek. Mozna widzie¢ siebie jako osobe, ktora
kreuje rzeczywisto$¢, podejmuje decyzje i ksztattuje swoj los. Moz-
na tez czuc si¢ osobag, ktora jest ksztaltowana przez rzeczywisto$¢
- kim§, kto pozostaje w rekach losu, otoczenia i okoliczno$ci, nie
majac realnego wplywu na bieg wydarzen.

Model ,Przyczyna - Skutek”, stosowany w Neuro-Lingwistycznym
Programowaniu (NLP), pozwala zrozumie¢, jak nasze przekonania
determinujg sposob, w jaki funkcjonujemy. Jesli wierzymy, ze to my
kierujemy swoim zyciem, podejmujemy $wiadome decyzje i aktyw-
nie dzialamy. Jesli sadzimy, Ze jesteSmy zdani na okoliczno$ci, staje-
my sie biernymi obserwatorami.

Osoby, ktore zyja w modelu skutku, postrzegaja rzeczywistos¢
jako cos, co dzieje sie bez ich kontroli. Wierza, ze ich zycie zalezy od
czynnikow zewnetrznych: decyzji innych ludzi, sytuacji polityczne;j,
gospodarki czy losu. Ich jezyk odzwierciedla to podejscie:

»Nie moge tego zrobi¢, bo nikt mi nie pomaga.”

»Nie mam wptywu na to, co sie dzieje”
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»10 nie moja wina.”

»Gdybym miat lepszy start, bytbym w innym miejscu.”

Z czasem taka postawa prowadzi do wyuczonej bezradnos$ci - oso-
ba, ktora wielokrotnie powtarza, ze nie ma wplywu, przestaje podej-
mowac jakiekolwiek dziatania. W NLP mowi sig, Ze to, na czym si¢
skupiasz, ro$nie. Jesli koncentrujesz swoja uwage na braku mozliwo-
$ci, twoj umyst nie bedzie nawet probowat dostrzegac¢ rozwigzan.

Osoby, ktore funkcjonuja w modelu przyczyny, widzg siebie jako
tworcoOw wiasnej rzeczywistoSci. Nie oznacza to, ze zaprzeczajg ist-
nieniu trudno$ci, ale zamiast skupia¢ si¢ na przeszkodach, pytaja:

»Jak moge wptyngc¢ na sytuacje?”

»Co moge zrobic inaczej?”

»Blore odpowiedzialnos¢ za swoje wybory.”

»Nie Rontroluje wszystkiego, ale mam wpltyw na swojq reakcje.”

To podejscie daje realna moc. Zamiast mowic ,nie moge” - osoby
proaktywne pytaja ,jak moge?”. NLP uczy, Ze nasz mozg zawsze Szu-
ka odpowiedzi na zadane mu pytania. Jesli zadasz sobie pytanie: ,Jak
moge znalez¢ rozwigzanie?”, twoj umyst zacznie dostrzega¢ mozliwo-
Sci.

W fizyce kwantowej istnieje efekt obserwatora — pokazuje on, ze
sama obserwacja wplywa na wynik eksperymentu. Oznacza to, ze
rzeczywisto$c¢ nie jest ustalona - zmienia si¢ w zaleznosci od tego,
jak ja postrzegamy.

Psychologia kwantowa stosuje to podej$cie do ludzkiego umystu.
Nasze przekonania i sposéb my$lenia wplywajg na to, co dostrzegamy
ijak interpretujemy rzeczywistosc.

Jesli ktos dziata w mentalnosci skutku, jego umyst dostraja sie do
tej perspektywy. Ignoruje szanse, filtruje informacje tak, aby potwier-
dzaly jego przekonania i postrzega $wiat jako miejsce pelne ograni-
czen.

Z kolei osoba w mentalnosci przyczyny skupia sie na mozliwosciach
i dostrzega rozwigzania tam, gdzie inni widzg przeszkody. To zgodne
z koncepcja superpozycji kwantowej — w $wiecie kwantowym rze-
czywisto$¢ istnieje jako zbidr potencjalnych mozliwosci, dopoki nie
zostanie ,,zaobserwowana’.

Podobnie w naszym zyciu - to, na czym sie koncentrujemy, staje sie
naszg rzeczywistoscia. Jesli przez lata powtarzate$ sobie:

»Nie mam wplywu na to, co sie dzieje’,
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»Nie nadaje sie do biznesu’,

»Nie mam talentu do zarabiania pieniedzy”,

Twoj umyst dostroit sie do tej narracji.

Ale jesli zaczniesz $wiadomie kierowac¢ swojg uwage na pytania:

»Jakie mam opcje?”,

»,Co moge zrobic, zeby zmienic sytuacje?”,

»Jakie pierwsze kroki moge podjgc?”,

Twoj mozg zacznie szuka¢ rozwigzan zamiast przeszkod.

Jak zastosowac¢ model skutku w praktyce?

Zmien punkt skupienia

Jesli wcigz koncentrujesz si¢ na przeszkodach, zacznij zadawac
sobie pytania: ,Jakie mam mozliwo$ci?”. Przekierowanie uwagi to
pierwszy krok do zmiany rzeczywistoSci.

Zmien jezyk, ktorego uzywasz

Stowa, ktorych uzywasz, wplywaja na twoja percepcje. Zamien:

»Nie mam na to wptywu” = ,Moge znalez¢ sposob, zeby to zmienic”

»Nie mam wystarczajgcych zasobow” = ,Jak moge zdoby¢ potrzebne
zasoby?”

Przeformuluj przekonania

NLP wykorzystuje technike przeramowania — zmiany sposobu po-
strzegania sytuacji. Zamiast myslec¢:

»Brak pieniedzy to porazka”, pomysl , To okazja do nauczenia si¢ no-
wych strategii finansowych’.

»Nie umiem tego’, zamien na ,Jeszcze tego nie umiem, ale moge sie
nauczyc”

Najlepszy sposob na wyjscie z mentalno$ci skutku to aktywne po-
dejmowanie decyzji. Nawet jesli wydaje sie, ze nie masz kontroli nad
cala sytuacja, zawsze masz wplyw na jeden maty krok.

Model ,Przyczyna - Skutek” nie jest teorig - to praktyczne narze-
dzie do zarzgdzania soba. Jesli dziatasz w mentalnoSci skutku, to nie
zycie ,ci sie przytrafia’, tylko inni decydujg o twoim losie. Jesli wy-
bierasz mentalno$¢ przyczyny, masz kontrole — mozesz ksztaltowac
swoja rzeczywistosc¢ tak, jak chcesz.

Tak jak w fizyce kwantowej obserwacja wplywa na wynik ekspery-
mentu, tak w zyciu twoje przekonania, mysli i sposdb postrzegania
rzeczywistos$ci wptywaja na twoje wybory i doSwiadczenia.

Nie musisz czekac¢ na lepsze czasy. Mozesz zacza¢ dziala¢ juz teraz.
Bo $wiat nie zmienia si¢ sam - to ty go zmieniasz.
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JAK SWIADOMIE WYBIERAC
SWOJE REAKCJE?

Kazda sytuacja daje mozliwo$¢ wyboru reakcji. Cho¢ nie zawsze
mamy wplyw na to, co nas spotyka, zawsze mozemy zdecydowac,
jak na to odpowiemy. Swiadome podejscie do whasnych reakgji to
kluczowa cecha oso6b proaktywnych. To one kontroluja swoje za-
chowanie, zamiast pozwala¢, by to emocje i okolicznosci decydowa-
ty za nie. Osoby reaktywne dzialajg pod wplywem impulsow, podda-
jac sie emocjom i schematom, ktére przez lata zakorzenity sie w ich
podswiadomosci.

Wybor reakcji nie jest czyms, co dzieje si¢ poza nasza kontrola. To
proces, ktory mozna $wiadomie ksztattowa¢. Swiadoma praca nad
soba pozwala te przestrzen dostrzegac i poszerza¢. NLP oraz psy-
chologia kwantowa wskazuja, ze nasza interpretacja sytuacji ksztat-
tuje rzeczywisto$¢, ktorej doswiadczamy. Jesli dzialamy automa-
tycznie, utrwalamy istniejace schematy. Jesli zaczynamy wybiera¢
$wiadomie, otwieramy sie na inne mozliwoSci. Taka reakcja wymaga
zatrzymania sie i podjecia decyzji. Mozna to zrobi¢, stosujac pigcio-
etapowy schemat.

ZATRZYMAJ REAKCJE

Pierwszym krokiem jest §wiadome zatrzymanie reakcji. Pod wpty-
wem emocji mozg dziata w trybie obronnym. Impulsy przechodza
przez starsze ewolucyjnie struktury mozgu, takie jak cialo migdato-
wate, ktore odpowiada za reakcje typu ,walcz lub uciekaj” Mecha-
nizm ten byl niezbedny w czasach, gdy zagrozenie miato charakter
fizyczny, ale we wspotczesnym Swiecie prowadzi do niepotrzebnych
konfliktow, pochopnych decyzji i dziatan, ktorych mozna zatowac.

Przerwanie automatycznej reakcji daje mozliwo$¢ odzyskania
kontroli. Wystarczy §wiadomie zrobi¢ pauze - kilka sekund milcze-
nia, gleboki oddech lub $wiadome odwrocenie uwagi pozwala prze-
jac¢ kontrole nad sytuacja.

Jesli kto$ krytykuje pomyst na spotkaniu, naturalng reakcjg moze
by¢ irytacja i che¢ obrony. Zatrzymanie si¢ na moment pozwala
spojrze¢ na sytuacje inaczej i zdecydowac, jaka odpowiedZ bedzie
najkorzystniejsza.
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ZIDENTYFIKUJ EMOCJE
- NAZWIJ, CO CZUJESZ

Emocje czesto steruja zachowaniem. Osoby, ktore dziataja pod ich
wplywem, rzadko zdajg sobie sprawe, co tak naprawde czuja. Zto$¢
moze maskowac strach, a frustracja moze wynika¢ z poczucia bez-
silnoéci. Swiadomo$¢ emocji pozwala odzyska¢ nad nimi kontrole.

Jesli kto$ spoznia si¢ na spotkanie, mozna poczu¢ irytacje. Ale czy
to tylko zto$¢? Moze kryje sie za nig poczucie lekcewazenia lub oba-
wa, ze sytuacja sie powtorzy. Nazwanie emocji obniza jej intensyw-
nosc¢. Psychologowie wykazali, ze samo u$swiadomienie sobie, co si¢
czuje, zmniejsza napiecie emocjonalne i daje wigksza kontrole nad
zachowaniem.

PRZEANALIZUJ OPCJE
- ZOBACZ MOZLIWOSCI REAKCJI

Ludzie czesto wierza, ze majg tylko jedna opcje dziatania, gdy
w rzeczywistosci istnieje wiele mozliwo$ci. Impuls podpowiada jed-
ng drogg, ale $wiadoma analiza pozwala dostrzec inne rozwigzania.

Jesli kto$ krytykuje wykonany projekt, naturalng reakcjg moze by¢
obrona lub kontratak. Mozna jednak przyja¢ inng strategie. Mozna
zapytac¢, co konkretnie budzi watpliwosci, mozna sprobowac spoj-
rzec¢ na sytuacje oczami drugiej osoby, mozna uzna¢ krytyke za oka-
zje do poprawy.

Swiadome myslenie oznacza pytanie: ,Jak jeszcze moge na to za-
reagowac?”

WYBIERZ NAJLEPSZA
REAKCJE - KIERUJ SIE
DEUGOTERMINOWYM CELEM

Kazda reakcja niesie konsekwencje. Wybor najlepszego sposobu
dziatania polega na zadaniu sobie pytania: ,,Co przyniesie najlepszy
efekt?”

Jesli kelner przynosi zimna zupe, mozna podnie$c¢ glos i wywola¢
konflikt, mozna nic nie powiedziec i zje$¢, mozna tez spokojnie po-
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prosi¢ o podgrzanie. W pierwszym przypadku pojawia si¢ chwilowa
satysfakcja, ale atmosfera sie psuje. W drugim - pozostaje poczucie
frustracji. W trzecim istnieje najwicksza szansa na pozytywny re-
zultat.

Najlepsza reakcja to ta, ktora przynosi dlugoterminowe korzysci,
a nie tylko chwilowa ulge.

DZIALAJ S“'IAD(’DRIIE
- PRZEKUJ WYBOR W DZIALANIE

Decyzja to jedno, ale kluczowe jest jej wdrozenie. Swiadome dzia-
fanie to konsekwentne trzymanie si¢ wybranego sposobu reakc;ji.
Jesli podjeto decyzje, by odpowiedzie¢ spokojnie, nalezy kontrolo-
wac ton glosu, mowe ciata i sposéb formulowania zdan.

Jesli pojawia sie pokusa powrotu do automatycznej reakcji, warto
przypomniec sobie, jaki efekt chce sie osiagnac¢.

REAKCJA KSZTAETUJE RZECZYWISTOSC

Kazda sytuacja daje mozliwo$¢ wyboru. Swiadome zarzadzanie
wlasnymi reakcjami prowadzi do lepszych relacji, wiekszej sku-
tecznosci i poczucia kontroli nad zyciem. NLP pokazuje, ze sposéb
myslenia ksztaltuje sposob dziatania, a psychologia kwantowa do-
wodzi, ze to, na czym sie koncentrujemy, wplywa na rzeczywistosc.

Zatrzymanie sie, analiza emocji, poszukanie alternatyw, wybor
najlepszej reakcji i jej konsekwentne wdrozenie to proces, kto-
ry mozna wypracowa¢. Swiadome reagowanie staje sie nawykiem,
a nawyki ksztattuja jako$¢ zycia.

To, jak postrzegamy dang sytuacje, ma bezposredni wptyw na na-
sze emocje, decyzje i dziatania. Nie zawsze mamy wplyw na zdarze-
nia, ale zawsze mozemy zmieni¢ sposob ich interpretacji. Technika
przeramowania (reframing) wykorzystywana w NLP pozwala spoj-
rze¢ na problem w nowym $wietle, dzieki czemu odzyskujemy po-
czucie kontroli i otwieramy si¢ na inne mozliwosci dziatania.

Ludzie czesto traktujg trudne sytuacje jako przeszkody, nie do-
strzegajac, ze w innym kontekscie mogg stac sie szansg na rozwoj.
Przeramowanie nie polega na ignorowaniu rzeczywistosci, ale na
Swiadomym wyborze interpretacji, ktora wzmacnia zamiast ostabiac.
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Kazda sytuacja ma wigcej niz jedno znaczenie. To, jak ja postrze-
gamy, zalezy od naszych przekonan, do$wiadczen i emocji w da-
nym momencie. Jesli zmienimy punkt widzenia, zmienig si¢ nasze
reakcje.

PRZYKELAD:

Sytuacja: Kto$ krytykuje twoja prace.

Typowa reakcja: , To niesprawiedliwe, nie docenia mojego wysitku.”

Nowe przeramowanie: , To cenna informacja zwrotna, dzieki ktorej
moge sie poprawic.”

Ta sama sytuacja, ale zupelnie inna emocja. W pierwszym przy-
padku pojawia sie frustracja i defensywno$¢. W drugim - otwarto$¢
na rozwoj.

Przyklady przeramowania w codziennych sytuacjach

Sytuacja: Projekt, nad ktorym pracowate$, zostat odrzucony.

Typowa interpretacja: ,Zmarnowatem czas, moja praca nie jest
wystarczajgco dobra.”

Nowa perspektywa: , To okazja, zeby dopracowac projekt i nastep-
nym razem zaprezentowac jeszcze lepsza wersje.”

Sytuacja: Spoznite$ si¢ na spotkanie przez nieprzewidziane oko-
liczno$ci.

Typowa interpretacja: , To katastrofa, wyjde na nieprofesjonalnego.”

Nowa perspektywa: ,Moge nauczy¢ sie lepszego zarzgdzania cza-
sem i unikania podobnych sytuacji w przysztosci.”

Sytuacja: Kto$ cie skrytykowat w obecnosci innych.

Typowa interpretacja: ,, To upokarzajace, podwaza mojq wartosc.”

Nowa perspektywa: ,To okazja, Zeby sprawdzi¢, czy krytyka jest
uzasadniona, i poprawi¢ swoje dziatania.”

Przeramowanie wymaga praktyki, ale im czeSciej je stosujesz, tym
latwiej dostrzega¢ szerszy kontekst i §wiadomie wybiera¢ sposéb
myslenia. Umiejetno$¢ zmiany perspektywy to jeden z fundamen-
tow skutecznego dziatania i wewnetrznej rownowagi.

Swiadome podejscie do zycia zaczyna sie od przejecia odpowie-
dzialnoS$ci za wlasne mysli, emocje i dziatania. To proces, w ktoérym
stopniowo przechodzimy od reaktywnosci do proaktywnosci, uczac
si¢ $wiadomego wyboru reakcji, sposobu mys$lenia i postrzegania
rzeczywistosci.
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Model ,Przyczyna - Skutek” pokazuje, ze kazdy cztowiek moze
funkcjonowa¢ na dwoch poziomach - jako bierny obserwator swo-
jego zycia lub jako jego tworca. Przyjecie mentalnoSci przyczyny
oznacza przejecie kontroli nad wlasnymi decyzjami i dziataniami.
To sposob myslenia, ktory otwiera przestrzen na rozwoj i pozwala
aktywnie ksztaltowac rzeczywistosc¢.

NLP i psychologia kwantowa uczg, ze rzeczywisto$¢, ktorej do-
Swiadczamy, jest w duzej mierze ksztaltowana przez nasze prze-
konania i sposob interpretacji wydarzen. Swiadomy wybor reakcji
w trudnych sytuacjach pozwala nam przeja¢ kontrole nad emocja-
mi, zamiast pozwala¢, by to one sterowaty naszymi decyzjami. Prze-
ramowanie w NLP pomaga dostrzec inne aspekty sytuacji, zmienia-
jac nasze emocje i podejscie do problemow.

Swiadome zarzadzanie sobg to nie jednorazowy akt, ale codzien-
na praktyka. Kazdy moment, w ktorym zatrzymujemy si¢ przed im-
pulsywna reakcja, kazdy wybor postrzegania trudnosci jako okazji
do nauki, kazdy $wiadomy krok ku proaktywnosci wzmacnia nowy
sposob myslenia. To nawyk, ktory mozna rozwijac i ktory staje sie
fundamentem skutecznego dzialania.

W kolejnych rozdziatach ksigzki oméwimy kolejne elementy $wia-
domego zarzgdzania sobg i skutecznosci umystu, pokazujac, jak za-
stosowac te zasady w praktyce, by budowac zycie zgodne z wlasny-
mi warto$ciami i celami.

A jesli chcesz pojs¢ o krok dalej i nie tylko sama zadawac¢ sobie
pytania, ale takze skorzystac z energii grupy, serdecznie zapraszam
Cie na moje szkolenia. Program warsztatow jest bezposrednia re-
alizacjg tego, o czym czytasz w tej ksigzce - uczestnicy maja okazje
wspolnie ¢wiczy¢ techniki NLP, eksperymentowac¢ z psychologia
kwantowg oraz wzmacnia¢ wlasne nawyki skutecznego dziatania.
Czesto obserwuje, ze w grupie, poprzez rozmowy i wymiane do-
$wiadczen, ludzie odkrywaja nowe perspektywy i szybciej osiggajg
trwate zmiany w swoim zyciu.

Bo chociaz praca indywidualna daje wiele, to wlasnie podczas
spotkan z innymi ludZzmi czesto pojawiaja sie najwazniejsze odkry-
cia i inspiracje. W konicu - jak moéwi jedno z kluczowych zalozen tej
ksigzki - skuteczno$¢ to nie samotny sprint, ale wspolny maraton,
w ktorym wsparcie innych ludzi pomaga nam siggac jeszcze dale;.
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Cwiczenie
Znajdz nowe ramy
dla trudnej sytuacji

Krok 1: Wybierz sytuacje, ktora postrzegasz jako negatywna.
Moze to by¢ co$, co wydarzyto si¢ niedawno lub co$, co regularnie
cie frustruje.

Krok 2: Zastandw sie, jak na nia reagujesz.
Jakie mysli pojawiaja si¢ w twojej glowie? Jakie emocje dominujg?
Jak wplywa to na twoje dziatania?

Krok 3: Sprobuj spojrzeé na sytuacje inacze;j.
Jaka korzy$¢ mozna z niej wyciggnac? Co pozytywnego moze
z niej wynikng¢? Jak kto$ inny moglby jg zinterpretowac?

Krok 4: Zapisz nowa interpretacje.

Poréwnaj ja z pierwotng i zastanéw sie, jak wplywa na twoje sa-
mopoczucie i gotowosc¢ do dziatania.
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NOTATKI
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HISTORIA NA ZAKONCZENIE ROZDZIALU
Herbata, ktorej nie wypitam

Anna zawsze miala wrazenie, ze ludzie w jej otoczeniu spiskujg
przeciwko niej. Uwaza sie za osobg¢ pechowa. Los co jaki$ czas te-
stowat jej cierpliwo$c.

Tamtego poranka wszystko zdawalo sie sprzysiega¢ przeciwko
niej. Budzik nie zadzwonil. Syn nie moégt znalez¢ butow. Korek na
trasie wydtuzyt droge do pracy o czterdzie$ci minut, a gdy w koncu
dotarla, ustyszala, ze czeka na nig niespodziewane spotkanie z no-
wym dyrektorem.

- Nie planowali$my tego, ale dobrze byloby, zeby$ tam byta - rzu-
cit jej szef przez ramie, jakby mowit o czyms zupehie btahym.

Anna nie zdgzyla nawet napi¢ si¢ swojej porannej herbaty.

Z napieciem wkraczata do sali konferencyjnej, probujac przywo-
ta¢ na twarz profesjonalny u$miech. Dyrektor, wysoki mezczyzna
o przenikliwym spojrzeniu, spojrzat na nia, gdy tylko usiadla.

- Pani raport dotyczacy wydajnosci zespotu... Mam kilka uwag.

Ustyszata kilka zdan, ale jej umyst juz wiaczyt alarm. Uwagi? Czy-
li co$ jest nie tak. Czyli zrobitam blad. Czyli Zle wyglagdam w jego
oczach.

- Wydaje mi sie, ze wnioski sa troche zbyt optymistyczne. Moze-
my omowic, jak doszta pani do tych danych?

Bylo co$ w jego tonie, co od razu sprawito, ze poczula potrze-
be obrony. Juz miata powiedzie¢: ,Nie rozumiem, o co panu chodzi.
Wszystko zostato policzone zgodnie z metodologia.” Przybra¢ ton
urazony, peten dystansu. Zreszta to byt jej instynkt — obrona przed
atakiem. Nabrata powietrza, instynktownie zacisneta rece pod sto-
tem. Byla gotowa si¢ bronic.

Ale wtedy, zupelnie nieoczekiwanie, przypomniata sobie rozmowe
z przyjaciotky sprzed tygodnia.

- Wiesz, ludzie czesto nie sg ani z nami, ani przeciwko nam. Po
prostu sa zajeci sobg. Moze warto czasem ich wystucha¢, zanim
wiaczysz tryb wojownika?

Zatrzymala sie. Przestrzen miedzy bodZzcem a reakcjg, o ktorej
tyle czytata, nagle zrobila si¢ wyraZniejsza. Wypuscita powietrze,
spokojnie nabrala jeszcze raz i zamiast wypali¢ co$§ w pos$piechu.
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- To ciekawa perspektywa. Moze mozemy przeanalizowac te licz-
by razem? - odpowiedziala spokojnym gtosem, zaskakujac sama
siebie.

Dyrektor uniost brwi. Nie spodziewat sie tego.

- Swietnie. Przejdzmy przez to krok po kroku.

Nie bylo ataku. Nie bylo walki. Byla rozmowa.

Po spotkaniu Anna wrdécita do swojego biurka. Na jej stole stat ku-
bek herbaty, ktory zostawita przed wejsciem do sali konferencyjne;j.
Byl juz zimny. I chociaz mogtaby uznac to za kolejny symbol pecho-
wego dnia, spojrzata na niego z uSmiechem.

Moze nie miata wplywu na korki, budziki ani nieplanowane spo-
tkania, ale miata wplyw na siebie. I tego dnia, po raz pierwszy od
dawna, naprawde to poczula.

Wstala, zrobita sobie nowg herbate i wrdcita do pracy.
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Mysl = wizjg konca

,Ktéredy mam is¢?” — zapytata Alicja.

,Jo zalezy, dokad chcesz dojs¢” — odpowiedziat Kot.
,Nie wiem, dokad chce dojs¢.”

,W takim razie niewazne, ktéredy pojdziesz.

— Lewis Carroll, Alicja w Krainie Czarow






yobraz sobie, ze stoisz na skraju dtugiej drogi. Przed toba

rozcigga sie krajobraz mozliwosci, a kazdy krok, ktory

stawiasz, przesuwa horyzont, odstaniajac coraz wiecej
szczegotow. Widzisz nowe Sciezki, przeszkody, ale i okazje, ktorych
wczesniej nie dostrzegate$. Mimo to cel - cho¢ poczgtkowo wyda-
wat sie odlegly i mglisty — wcigz pozostaje jeden. To on nadaje kie-
runek twoim dziataniom. Bywa jednak, ze sama droga zmienia nasze
postrzeganie i sprawia, ze modyfikujemy swoja wizj¢. Nie oznacza
to porazki, lecz adaptacje - umiejetno$¢ dostosowania si¢ do zmie-
niajacych sie warunkow przy jednoczesnym zachowaniu spojnosci
z wlasnymi warto§ciami.

Stephen R. Covey porownuje ten proces do architekta, ktory za-
nim wbije pierwszy gwozdz, najpierw rysuje szczegOlowe plany.
W przeciwnym razie budowla moze okazac si¢ chaotyczna, niesta-
bilna lub zupelnie inna niz zamierzatl jej tworca. W Zyciu jest po-
dobnie - jesli nie okreslisz Swiadomie, dokad zmierzasz, mozesz
skonczy¢ w miejscu, ktore nie jest zgodne z twoimi warto$ciami
i aspiracjami.

Kazdy cztowiek, ktory osiagnat co$ znaczacego, zaczynat od okre-
$lenia kierunku. W psychologii moéwi si¢ o zasadzie intencjonalno$ci
- to wlasnie nasze cele i intencje ksztaltuja sposob, w jaki interpre-
tujemy rzeczywistosc¢ i jakie podejmujemy dziatania. Badania pro-
wadzone przez neuropsychologow, takie jak prace Antonio Damasio,
wskazujg, ze mozg funkcjonuje na zasadzie mapowania przysztosci.
To oznacza, ze kiedy mamy klarowng wizje swojego celu, nasz umyst
zaczyna automatycznie filtrowac¢ informacje, dostrzega¢ mozliwo-
Sci i kierowac¢ nas ku dziataniom, ktoére pomagaja w jego realizacji.

Wspominany juz wcze$niej Antonio Damasio, $wiatowej stawy neu-
rolog i badacz proceséw decyzyjnych, przeprowadzit liczne ekspery-
menty, ktore pomogly zrozumie¢, jak ludzki mozg przewiduje i pla-
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nuje przyszto$c¢. Jednym z jego kluczowych odkry¢ byto to, ze decyzje
nie sa podejmowane wylgcznie na podstawie racjonalnej analizy, lecz
w duzej mierze zalezg od emocji i wezesniejszych doswiadczen.

Damasio badat pacjentow z uszkodzeniami w rejonie kory przed-
czotowej - obszaru mézgu odpowiedzialnego za planowanie i po-
dejmowanie decyzji. Okazatlo si¢, ze osoby te, mimo ze ich zdol-
nosci intelektualne byly nienaruszone, mialy ogromne trudnos$ci
w dokonywaniu wyborow. Co ciekawe, nie byly w stanie skutecznie
przewidywac konsekwencji swoich dziatan, poniewaz ich mozgi nie
przetwarzaly emocjonalnych sygnatow zwigzanych z wcze$niejszy-
mi do$wiadczeniami.

W stynnym eksperymencie Gambling Task uczestnicy mieli do
dyspozycji cztery talie kart, z ktorych mogli losowa¢. Dwie talie byly
~ryzykowne” - dawaly wysokie nagrody, ale jednocze$nie prowadzi-
ty do duzych strat. Dwie pozostate byty ,bezpieczne” - oferowaty
mniejsze, ale stabilne zyski. Zdrowi uczestnicy, po pewnym czasie,
intuicyjnie zaczynali unika¢ ryzykownych talii, poniewaz ich mézgi
uczyly sie na podstawie wczesniejszych emocjonalnych reakcji i do-
Swiadczen. Jednak pacjenci z uszkodzeniami kory przedczotowe;j
nie byli w stanie dokonac¢ tej adaptacji - konsekwentnie wybierali
ryzykowne opcje, mimo ze logicznie powinni byli zauwazy¢, iz pro-
wadzg one do strat.

To odkrycie doprowadzilo Damasio do sformutowania teorii
markeréw somatycznych. Sugeruje ona, ze nasze mozgi nieustan-
nie tworza ,mapy” przysztosci, w ktorych emocje peig kluczowa
role. Kiedy podejmujemy decyzje, nasz umyst nie analizuje kazdej
mozliwosci od nowa - zamiast tego, na podstawie wczesSniejszych
doswiadczen, podsuwa nam emocjonalne sygnaty, ktére pomagaja
nam przewidzie¢ konsekwencje naszych dziatan.

JAK TO SIE MA
DO OKRESLANIA CELOW?

Kiedy mamy jasng wizje swojej przysztosci, mozg zaczyna ,ma-
powac” droge do jej realizacji. Automatycznie filtruje informacje,
dostrzega wzorce i podpowiada nam wybory zgodne z obranym
kierunkiem. To ttumaczy, dlaczego osoby, ktore majg sprecyzowa-
ne cele, czesciej dostrzegaja okazje, ktéore mogg pomoc im w ich
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realizacji. Mozg dziata wtedy jak radar - nastawiony na sygnatly,
ktore pasuja do wczesdniej ustalonej wizji.

Damasio pokazal, ze nie jesteSmy jedynie racjonalnymi decy-
dentami. Emocje, intuicja i do$wiadczenia wplywaja na sposob,
w jaki ksztaltujemy nasza przyszito$c. Jesli §wiadomie okreslimy,
kim chcemy byc¢ i jakie zycie chcemy prowadzi¢, nasz mozg za-
cznie dostosowywac sie do tej wizji, pomagajgc nam podejmowac
decyzje, ktore przyblizajg nas do celu.

Podstawa mys$lenia z wizja konca jest okreslenie osobistej misji.
To nic innego jak §wiadome ustalenie, co jest dla nas najwazniej-
sze i jakie warto$ci chcemy, by kierowaty naszym zyciem. Ludzie
czesto ignoruja ten krok, sadzac, ze zycie samo przyniesie im od-
powiedzi. Ale jesli pozwalamy, by to przypadek decydowat o na-
szej Sciezce, narazamy si¢ na dryfowanie w kierunku, ktory moze
by¢ daleki od tego, co naprawde nas uszczesliwia.

Osobista misja zaczyna si¢ od refleks;ji: co jest dla mnie kluczo-
we? Dla jednych bedzie to rozwdj osobisty, dla innych relacje ro-
dzinne, jeszcze inni skoncentrujg sie na wolnosci, kreatywnosci
lub wplywie na $wiat. Kiedy precyzyjnie okreslimy te wartoSci,
nasze wybory stang si¢ bardziej spojne i konsekwentne. Swiado-
me okreslenie warto$ci pozwala przetgczac sie na ten drugi tryb,
dzigki czemu nasze decyzje stajg si¢ mniej chaotyczne, a bardziej
celowe.

Podczas prowadzonych przeze mnie szkolen czesto stosuje
¢wiczenie, ktore doskonale ilustruje, jak trudne moze by¢ okre-
Slenie hierarchii warto$ci i jak silnie jesteSmy emocjonalnie zwig-
zani z tym, co dla nas najwazniejsze. Uczestnicy dostajg cztery
karteczki i prosze ich, aby zapisali na nich cztery najwazniejsze
rzeczy w swoim zyciu - moga to by¢ wartosci, osoby, aspekty ich
codziennego funkcjonowania. Poczatkowo wigkszo$§¢ osob zapi-
suje te stowa do$¢ szybko, czasem nawet z pewna lekkoscig.

Nastepnie prosze ich, aby oddali jedng karteczke. Pojawia sig
pierwsza chwila zawahania. To moment, w ktérym uczestnicy za-
czynaja zdawac sobie sprawe, ze cho¢ wszystko wydaje sie wazne,
co$ musi zosta¢ poswiecone. Gdy przychodzi czas na oddanie dru-
giej karteczki, wida¢ juz wyrazne napigcie — niektorzy zwlekaja, pa-
trza na swoje wybory, niektérzy zaczynaja si¢ $mia¢ nerwowo, inni
wrecz probuja negocjowac, czy nie moga zatrzymac wszystkich.
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Ale prawdziwe emocje pojawiajg sie, gdy prosze o oddanie trze-
ciej karteczki. W sali czesto zapada cisza. Uczestnicy dtuzej przy-
gladaja sie temu, co im zostato. Czasem w ich oczach pojawia sie
lekka panika. Nagle zaczynajg dostrzegac, co jest dla nich napraw-
de najwazniejsze, a co - cho¢ wydawalo si¢ kluczowe - moze zo-
sta¢ poSwigcone.

To ¢wiczenie pokazuje nie tylko, jak trudne jest dokonywanie
wyborow, ale rowniez, jak wazna jest Swiadomo$¢ whasnych prio-
rytetow. Im diluzej kto$ myslal na poczatku nad tym, co napisac,
tym trudniej byto mu potem oddac¢ karteczki. To dowod na to, ze
nasze wartosci, nawet jesli sa w nas gleboko zakorzenione, czesto
nie s w petni uswiadomione - dopoki nie jesteSmy zmuszeni do
ich konfrontacji.

Wielokrotnie po tym ¢wiczeniu uczestnicy mowili mi, ze poczuli
nagta klarowno$¢ - zobaczyli, na czym naprawde im zalezy. Nie-
ktorzy byli zaskoczeni swoimi wyborami. Kto$, kto myslat, Ze prio-
rytetem jest kariera, zostawat na koncu z kartkg, na ktorej bylo
imie dziecka. Kto$ inny, kto sadzit, ze rodzina jest dla niego naj-
wazniejsza, u§wiadamiat sobie, ze bez zdrowia nie bylby w stanie
dla niej by¢.

Cwiczenie to doskonale pokazuje takze, jak wazne jest $wiado-
me okreslenie swojej misji i hierarchii wartos$ci. Bo kiedy przyjdzie
nam podejmowac realne decyzje, nie zawsze bedziemy mieli czas
na dlugg refleksje. Dlatego warto zna¢ odpowiedzi juz wczesniej
- by dziata¢ w zgodzie ze sobg, a nie pod wplywem chwili czy ze-
wnetrznych naciskow.

Warto$ci nie s3 czyms$, co mozna sobie po prostu narzucic. Nie
dzialajg jak zasady czy normy, ktére mozna przyja¢ Swiadomie,
jesli nie ma w nich wewnetrznej akceptacji. Ksztattujg sie glteboko
w naszej psychice, czesto nieSwiadomie, a ich fundamentem sa
doswiadczenia, wychowanie, kultura i otoczenie spoleczne. Nie
oznacza to jednak, ze nie mozemy ich §wiadomie rozwija¢ i mo-
dyfikowa¢. Mozemy je ksztaltowac, ale tylko wtedy, gdy wynikajg
z autentycznego procesu refleks;ji i dziatania.

Od najmtodszych lat chtoniemy warto$ci przez obserwacje i do-
$wiadczenie. To, jak nasi rodzice reagowali na rézne sytuacje, co
uwazali za priorytet, czego od nas wymagali, ksztattuje nasze we-
wnetrzne przekonania. Jesli w domu ceniono ciezka prace, jako
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dorosli czesto traktujemy ja jako fundament naszego dziatania.
Wplyw maja tez normy spoteczne i kultura, w ktorej dorastamy.
W Japonii czy Chinach priorytetem jest lojalnos¢ wobec grupy
i harmonia spoteczna, podczas gdy w Europie czy Stanach Zjed-
noczonych podkresla sie warto$¢ indywidualizmu i samorealizacji.

To jednak nie koniec. WartoS$ci zmieniajg si¢ rowniez pod wpty-
wem do$wiadczen. Zyciowe wydarzenia, zar6wno pozytywne, jak
i traumatyczne, moga przewarto$ciowac to, co dla nas najwaz-
niejsze. Utrata bliskiej osoby czesto sprawia, ze relacje rodzinne
stajg sie priorytetem. Nagly sukces zawodowy moze utwierdzi¢
nas w przekonaniu, ze ambicja i rozwoj to kluczowe elementy na-
szej tozsamos$ci. Wiele oso6b dopiero po kryzysie zdrowotnym za-
czyna ceni¢ rownowage miedzy pracg a odpoczynkiem.

Czasem to edukacja i rozwdj osobisty otwieraja nas na nowe
wartosci. Przeczytanie inspirujacej ksigzki, udzial w warsztatach
czy spotkanie z osoba, ktéra zyje wedlug innych zasad, moze
sprawi¢, ze zaczynamy kwestionowac¢ dotychczasowe przekona-
nia. Kto$, kto nigdy nie mys$lat o ochronie Srodowiska, po obej-
rzeniu dokumentu o zmianach klimatycznych moze nagle zacza¢
traktowac ekologie jako istotng cze$¢ swojego zycia.

Czy mozna sobie narzuci¢ warto$ci? Mozna probowac, ale je-
$li nie sg zgodne z naszymi glebokimi przekonaniami, pozostang
tylko pusta deklaracja. Kto$, kto nigdy nie cenit dyscypliny, moze
postanowic, ze stanie si¢ bardziej uporzadkowany, ale jesli nie
zbuduje w sobie wewnetrznej motywacji i nie zmieni nawykow, to
nic si¢ nie zmieni. Mozna jednak $wiadomie je ksztattowac.

Kluczowe jest regularne analizowanie swoich wyborow i emocji.
Gdy zastanawiamy si¢, co nami kieruje i jakie wartosci faktycz-
nie wplywaja na nasze decyzje, zaczynamy lepiej rozumiec siebie.
Srodowisko rowniez ma ogromne znaczenie. Przebywanie wérod
ludzi, ktoérzy kieruja sie wartoS$ciami, ktoére chcemy w sobie roz-
wija¢, pomaga je wzmacnia¢. Dzialanie zgodne z nowg warto$cia
rowniez jest skuteczng metodg. Psychologia behawioralna suge-
ruje, ze przekonania zmieniaja si¢ poprzez codzienna praktyke.
Jesli zaczynamy angazowac sie w dzialania zwigzane z dang war-
to$cig, stopniowo staje sie ona cze$cig naszej tozsamosci.

Badania psychologiczne rzeczywiscie potwierdzajg, ze osoby,
ktore jasno okreslity swoje warto$ci, podejmuja decyzje szybciej
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i skuteczniej, a ich zycie jest bardziej spojne i satysfakcjonujace.

Jednym z kluczowych naukowcéw zajmujacych sie tym zagad-
nieniem jest Edward Deci i Richard Ryan, tworcy Teorii Autode-
terminacji (Self-Determination Theory, SDT). Ich badania wyka-
zaly, ze ludzie, ktorzy dziataja zgodnie ze swoimi wewnetrznymi
warto$ciami, do$wiadczaja wigkszego poczucia autonomii i moty-
wacji wewnetrznej. Oznacza to, ze je$li nasze dzialania sg zgodne
z tym, co naprawde uwazamy za wazne, mamy wiekszg energie do
ich realizacji i nie potrzebujemy cigglego zewnetrznego motywo-
wania.

W jednym z badan uczestnicy zostali poproszeni o wykonanie
roznych zadan - cze$¢ byla zwigzana z ich osobistymi wartoS$cia-
mi, a cze$¢ byla im narzucona z zewnatrz. Osoby, ktore pracowaty
nad zadaniami zgodnymi z ich przekonaniami i warto$ciami, wy-
kazywaly wiekszg wytrwatos¢, lepszg koncentracje oraz odczu-
waly wiecej satysfakcji po ich wykonaniu. W przeciwienstwie do
nich, osoby, ktérym narzucono zadania niezgodne z ich warto-
Sciami, szybciej sie¢ poddawaly, a ich poziom stresu byl wyzszy.

Podobne wnioski ptyna z badan Susan David, psycholog z Uni-
wersytetu Harvarda, autorki ksiazki Emotional Agility. Jej badania
nad elastyczno$cia emocjonalng pokazuja, ze ludzie, ktorzy po-
trafig jasno okresli¢ swoje wartosci i konsekwentnie kierowac sie
nimi w zyciu, lepiej radzg sobie z wyzwaniami i szybciej adaptuja
sie do zmian. Osoby, ktore majq spojna hierarchi¢ wartosci, podej-
muja decyzje szybciej, poniewaz nie muszg kazdorazowo analizo-
wac kazdego wyboru od zera - kierujg si¢ swoimi wewnetrznymi
zasadami, co oszczedza im zarowno czas, jak i energie psychiczna.

Inne badanie, przeprowadzone przez Kennona Sheldona i Ti-
mothy'ego Kasser’a, wykazato, ze ludzie, ktorzy realizuja cele
zgodne ze swoimi wewnetrznymi warto$ciami (np. rozwoj oso-
bisty, relacje miedzyludzkie), do$wiadczaja wyzszego poziomu
szcze$cia niz ci, ktérzy koncentrujg si¢ na celach narzuconych
z zewnatrz (np. status spoteczny, bogactwo). Ich eksperyment
polegal na obserwacji uczestnikow przez dtuzszy czas i analizie
ich poziomu satysfakcji zyciowej. Wyniki pokazaty, Ze osoby, ktore
podazaty za swoimi warto$ciami, nie tylko byly bardziej spemio-
ne, ale rowniez mialy lepsze zdrowie psychiczne i wieksza odpor-
no$¢ na stres.
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DLACZEGO JASNO OKRESLONE
WARTOSCI WPEYWAJA
NA SKUTECZNOS(C?

Po pierwsze, warto$ci dziataja jak wewnetrzny kompas - kie-
dy wiemy, co jest dla nas wazne, podejmowanie decyzji staje sie
prostsze i szybsze. Nie tracimy czasu na analizowanie, co powin-
niSmy zrobi¢, poniewaz mamy jasny punkt odniesienia.

Po drugie, dziatanie zgodne z warto$ciami eliminuje dysonans
poznawczy - stan, w ktoérym nasze decyzje sg sprzeczne z naszy-
mi przekonaniami, co prowadzi do stresu i poczucia wewnetrz-
nego rozdarcia. Osoby Zyjace w zgodzie ze swoimi warto$ciami
doswiadczajg mniejszego napigcia i sa bardziej zadowolone z zy-
cia.

Po trzecie, warto$ci zwiekszajg odpornos¢ psychiczng. Badania
pokazuja, ze ludzie, ktorzy kieruja sie jasno okreslonymi warto-
$ciami, tatwiej radza sobie z porazkami i trudno$ciami, poniewaz
widza je w szerszej perspektywie - jako cze$¢ wigkszej drogi,
a nie jako co$, co definiuje ich zycie.

Ostatecznie, osoby dzialajace zgodnie z wartoSciami maja
wiekszg motywacje wewnetrzng i odczuwaja wiecej satysfakcji
z codziennych dziatan. Nie potrzebuja nagrod zewnetrznych ani
aprobaty otoczenia, poniewaz to, co robig, ma dla nich gteboki
sens. A kiedy zycie ma sens, skuteczno$¢ przychodzi naturalnie.

Warto$ci nie sa czyms$ statym. Ewoluujg wraz z naszym zyciem,
ale zawsze stanowia fundament, na ktéorym budujemy swoje de-
cyzje, relacje i przysztos¢. Dlatego warto im sie regularnie przy-
glada¢, by mie¢ pewnoS$¢, ze to, co uwazamy za najwazniejsze,
rzeczywiScie odzwierciedla si¢ w naszym zyciu.

Wyobraz sobie, ze budzisz si¢ pewnego dnia i nagle masz 85 lat.
Siedzisz w swoim ulubionym fotelu, popijasz herbate (albo kieli-
szek dobrego wina, jesli wolisz) i patrzysz wstecz na swoje zycie.
Co widzisz? Czy widzisz cztowieka, ktoéry podgzat za swoimi ma-
rzeniami, podejmowatl odwazne decyzje i zostawil po sobie co$
warto$ciowego? Czy moze dostrzegasz kogo$, kto zbyt czesto
mowit ,zrobie to kiedy$” i to ,kiedy$” nigdy nie nadeszto?

Okreslenie celu dlugoterminowego to nie tylko ¢wiczenie men-
talne, to sposob na sprawdzenie, czy twoje codzienne decyzje sg
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zgodne z tym, kim naprawde chcesz by¢. A jesli teraz masz w glo-
wie pustke, spokojnie - to sie zdarza. Wigkszo$¢ ludzi jest tak
pochlonieta codziennymi obowigzkami, ze nie zastanawia sie nad
tym, dokad tak naprawde zmierza.

Najlepiej zacza¢ od prostego pytania: Jak chcesz by¢ zapamie-
tany? Nie musisz od razu wymysSla¢ wielkich idei i przeznaczenia
godnego historycznych postaci. Wystarczy, ze okreélisz, co ma
dla ciebie znaczenie. Chcesz by¢ znany jako kto$§, kto pomogt ty-
sigcom ludzi? A moze jako osoba, ktora prowadzita szczeSliwe,
petne rownowagi zycie? A moze jedno i drugie?

To pytanie wydaje sie abstrakcyjne, ale jego konsekwencje
przejawiaja si¢ w codziennym zyciu bardziej, niz mogtoby sie wy-
dawa¢. Decyzje, ktore podejmujesz dzisiaj - to, na co poswie-
casz czas, jakie relacje budujesz, jak traktujesz siebie i innych
- ksztaltuja nie tylko twoja terazniejszoS$¢, ale i to, jak bedziesz
wspominany. Jesli zyjesz wedtug cudzego scenariusza, codzien-
no$¢ zaczyna przypomina¢ podréz w nieznane z cudzga mapa,
ktora prowadzi ci¢ tam, gdzie wcale nie chciate$ dojsc.

Wiele oséb funkcjonuje wedtug schematéw narzuconych przez
rodzing, spoteczenstwo czy media. Kto$, komu od dziecka wpa-
jano, ze sukces oznacza prestizowq kariere, moze latami dazyc¢
do awansu, gromadzi¢ kolejne tytuly i osiggniecia, tylko po to, by
w wieku czterdziestu czy piec¢dziesieciu lat odkry¢, ze mimo ze-
wnetrznych sukcesow czuje pustke i zmeczenie. Podobnie ktos,
kto zostal wychowany w przekonaniu, ze powinien poswiecic sie
rodzinie kosztem wtasnych pasji i marzen, moze po latach poczu¢
frustracje i zal, ze nigdy nie sprobowat zy¢ na wiasnych zasadach.

Czasami uznajemy, ze nasze prawdziwe warto$ci nie s3 ,,odpo-
wiednie” - ze nie wypada przyznac si¢ przed soba i innymi, ze
pieniadze, sukces materialny czy prestiz sg dla nas kluczowe.
W obawie przed oceng spoteczna probujemy na site przekonac
siebie, Ze to relacje, duchowos$¢ czy rozwdj osobisty sa dla nas
najwazniejsze, cho¢ wewnetrznie czujemy inaczej. To prowadzi
do wewnetrznego rozdzwieku. Z jednej strony, nasze codzien-
ne dziatania sa podporzadkowane wartos$ciom, ktore wydajg sie
wlasciwe i akceptowalne, ale z drugiej - nasz umyst i emocje
nieustannie dazg do tego, co naprawde nas napedza. W efekcie
zaczynamy dziata¢ niespdjnie, czujemy frustracje, a nasza sku-

124



teczno$¢ spada. Tracimy energie na utrzymywanie iluzji, zamiast
skupi¢ sie na realnym osigganiu tego, co faktycznie ma dla nas
znaczenie.

W dltuzszej perspektywie pojawia sie takze dysonans poznawczy
- wewnetrzny konflikt migdzy tym, co naprawde czujemy, a tym,
co powinni$my czu¢ wedtug spotecznych norm. Taki stan gene-
ruje stres, obniza naszg motywacje i moze prowadzi¢ do wypale-
nia. Nie bez powodu badania psychologiczne pokazuja, ze ludzie,
ktorzy dziataja wbrew swoim rzeczywistym warto$ciom, czeSciej
doswiadczajg stanow lekowych i depresyjnych. Poczucie szczescia
i spetnienia jest mozliwe tylko wtedy, gdy nasze zycie jest auten-
tyczne i spojne. To nie znaczy, ze nie mozemy zmienia¢ swoich
wartos$ci - ale zmiana powinna wynika¢ z wewnetrznej refleksji,
a nie z checi dopasowania si¢ do oczekiwan innych.

Najwiekszg putapka jest to, ze kiedy dzialamy wbrew sobie, za-
czynamy odnosi¢ sukcesy, ktore nas nie ciesza. Mozemy osiggnac
prestizowa pozycje, zdoby¢ uznanie, mie¢ zycie wygladajace per-
fekcyjnie z zewnatrz, ale wewnetrznie odczuwamy pustke. To dla-
tego ludzie, ktoérzy latami gonili za ,,dobrymi warto$ciami” wedtug
spotecznych norm, czg¢sto nagle zmieniajg zycie - odchodza z do-
brze ptatnej pracy, rzucajg stabilne kariery i szukaja czego$, co
wreszcie daje im prawdziwa satysfakcje. Tylko ze nie zawsze trze-
ba czeka¢ na kryzys - mozna wcze$niej odwazyc¢ sie na uczciwose
wobec siebie i dziala¢ w zgodzie z tym, co naprawde ma dla nas
znaczenie.

Jesli przez lata realizujemy cele, ktore nie s3 nasze, skuteczno$c
dziatania dramatycznie spada. To jak jazda samochodem z zacig-
gnietym hamulcem - idziemy do przodu, ale zuzywamy ogromne
ilosci energii, a postepy sg znacznie wolniejsze. Ludzie, ktorzy zyja
wbrew sobie, musza nieustannie motywowac si¢ do rzeczy, ktore
nie przynoszg im satysfakcji. To prowadzi do prokrastynacji, braku
zaangazowania i chronicznego zmeczenia.

Z drugiej strony, gdy cel jest autentycznie nasz, pojawia sie na-
turalna energia i che¢ dziatania. Nie musimy codziennie zmuszac
sie do pracy - robimy to, bo czujemy, ze ma to sens. Badania psy-
chologow motywacji, takich jak Edward Deci i Richard Ryan, poka-
zuja, ze ludzie dzialajg najskuteczniej, gdy ich cele wynikaja z we-
wnetrznej motywacji, a nie zewnetrznego przymusu.
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JAK UNIKNAC PULAPKI ZYCIA )
WEDLUG CUDZYCH OCZEKIWAN?

Najwazniejszym krokiem jest regularna refleksja i zadawanie so-
bie prostych pytan: Czy to co robie, jest zgodne z tym, kim napraw-
de chce by¢? Czy buduje zycie, ktore daje mi satysfakcje, czy tylko
speliam cudze oczekiwania? Nie oznacza to, ze kazda decyzja musi
by¢ radykalna. Czasem wystarczy zacza¢ od matych zmian - wpro-
wadzi¢ wigcej rzeczy, ktore sprawiajg rado$¢, powiedzie¢ ,nie” tam,
gdzie dotychczas bylo ,tak”, zacza¢ bardziej Swiadomie wybiera¢, na
co po$wiecamy czas.

Ostatecznie, to my decydujemy, jak bedzie wygladata historia
naszego zycia. Warto zadbac o to, bySmy na jego koncu mogli spoj-
rze¢ wstecz i powiedzie¢: To byto moje zycie. Moje wybory. Moja
droga.

TWORZENIE AFIRMACJI 1 WIZUALIZACJ1
- CZYLI JAK ZAPROGRAMOWAC
SWO.J UMYSL NA SUKCES

W NLP istnieje zasada, ze umyst nie rozroznia rzeczywisto$ci od
wyobrazonych scenariuszy. Dlatego sportowcy przed waznym wy-
stepem wyobrazajg sobie, jak zdobywaja medal, jak czujg site w no-
gach, jak precyzyjnie uderzaja pitke czy ptynnie pokonuja przeszko-
dy. A jesli to dziata na sportowcdw, dlaczego miatoby nie dziata¢ na
ciebie?

Przyjrzyjmy si¢ dwoém osobom. Pierwsza codziennie méwi sobie
w myslach: ,Jestem fatalna w negocjacjach, zawsze mnie oszukujg”
i rzeczywiScie, na kazdym spotkaniu czuje sie¢ jak ofiara losu. Druga
powtarza sobie: ,Jestem skuteczna, wiem, czego chce i umiem sie o to
zatroszczy¢” — i cho¢ na poczatku czuje sie niepewnie, to z czasem
rzeczywiscie zaczyna negocjowac lepiej. Ro6znica? Jedna zaprogra-
mowata swoj umyst na porazke, druga na sukces.

Jesli chcesz wprowadzi¢ afirmacje w zycie, zacznij od czego$ pro-
stego. Znajdz jedno zdanie, ktore ci¢ motywuje i powtarzaj je rano
lub wieczorem. Moze to by¢ co$ w stylu: Codziennie staje sie lepszq
wersjq siebie albo Moje dziatania przyblizajg mnie do mojego celu.
Najwazniejsze jest, zeby$ naprawde w to wierzyt.
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DZIALANIE W ZGODZIE Z MISJA
- BO SAMA WIZJA TO ZA MALO

Mozesz mie¢ najpiekniejsze wizje swojego przyszilego sukcesu, ale
jesli nie podejmujesz dziatan, pozostang one tylko marzeniami. Wy-
obraz sobie, ze chcesz napisac ksigzke. Mozesz codziennie wizuali-
zowac siebie z filizanka kawy przy biurku, jak stukasz w klawiature,
a potem widzisz okladke swojego dzieta na potce w ksiegarni. Ale
jesli nie usigdziesz i nie zaczniesz pisa¢, to jedyne, co osiagniesz, to
bardzo realistyczne marzenie.

Dziatanie w zgodzie z misja oznacza, ze twoje codzienne decy-
zje odzwierciedlajg to, kim chcesz by¢. Chcesz by¢ zdrowy? To nie
oznacza, ze jutro przebiegniesz maraton, ale moze dzi§ wybierzesz
schody zamiast windy. Chcesz by¢ lepszym liderem? Moze za-
czniesz stucha¢ ludzi zamiast ich ocenia¢. Klucz tkwi w matych kro-
kach, ktore dzien po dniu buduja twojg przysztosc¢.

Psychologia kwantowa brzmi jak co$ z filméw science-fiction, ale
jej koncepcje sa niezwykle ciekawe. W eksperymentach fizyki kwan-
towej udowodniono, ze sam akt obserwacji zmienia wynik pomiaru.
Przekladajac to na zycie codzienne - kiedy zaczynasz zwraca¢ uwa-
ge na co$ konkretnego, nagle zaczynasz to dostrzega¢ wszedzie.

To dlatego, gdy myslisz o zmianie samochodu na konkretny mo-
del, nagle widzisz go na kazdej ulicy. To samo dziata w konteksScie
twoich celow. Kiedy zaczynasz jasno okreslac¢, kim chcesz byc¢ i cze-
go chcesz doswiadczy¢, twoj umyst automatycznie wyszukuje oka-
zje, ktore ci w tym pomoga.

Mozna to potraktowac jak pewien rodzaj wewnetrznej technologii
- co§, co dziala niezaleznie od tego, czy to w pelni rozumiemy, czy
nie. Jesli wierzysz, Zze masz wplyw na swoja przyszto$¢, zaczynasz
dziata¢ w sposob, ktory te przysztos$c¢ ksztattuje.

Nie wystarczy wiedzie¢, trzeba dziata¢. Mozesz zacza¢ od zapisa-
nia swojej misji zyciowej w kilku zdaniach. Nie musi to by¢ wzniosty
manifest, wystarczy, ze okreslisz, co jest dla ciebie naprawde wazne.
Potem postaw to w widocznym miejscu — na lodowce, w notesie,
w telefonie - Zeby codziennie mie¢ to przed oczami.

Kazdego dnia przypominaj sobie o swoim celu. Moze to by¢ po-
przez afirmacje, krotkg wizualizacje lub po prostu chwile refleks;i.
Sprawdzaj, czy twoje dziatania rzeczywiscie ci¢ do niego przyblizaja.
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[ wreszcie - nie przejmuj si¢, jesli czasem zboczysz z drogi. Wazne
jest, zeby wracac. Jak powiedziat kiedy$ Walt Disney: Jesli potrafisz
o czym$ marzyc, potrafisz to osiggngc. Ale, jak zapewne dodatby kaz-
dy pragmatyczny cztowiek, marzenia same si¢ nie spelniajg - trzeba
je speiac.
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Cwiczenie:
Odkryj swoje prawdziwe
wartosci i stworz swoja misje

Czasem wydaje nam si¢, ze wiemy, co jest dla nas wazne, ale w rze-
czywisto$ci kierujemy sie tym, co wpojono nam w dziecinstwie, co
uwazamy za spotecznie akceptowalne lub co po prostu ,powinno”
mie¢ znaczenie. To ¢wiczenie pomoze Ci odkry¢, co jest naprawde
Twoje i stworzy¢ osobistg misje, ktéra stanie sie kompasem w po-
dejmowaniu decyzji i planowaniu przysztosci.

Krok 1: Moje kluczowe wartosci

UsigdZz wygodnie w spokojnym miejscu i odpowiedz na ponizsze

pytania. Mozesz pisac¢ recznie lub na komputerze, ale wazne, aby$

poswiecit czas na refleksje.

e Co w moim zyciu sprawia mi najwieksza rado$¢ i satysfakcje?
Kiedy czuje sie najbardziej speiniony?

e Jakie momenty w moim zyciu byty dla mnie najbardziej zna-
czace? Co wtedy robitem, z kim bylem?

» Jakie warto$ci podziwiam u innych ludzi? Co ceni¢ w osobach,
ktore inspirujg mnie do dziatania?

* Na co poSwiecam swoj czas i energi¢, gdy nikt mnie nie zmu-
sza? Co robi¢ wtedy z przyjemnoscia?

* Czego absolutnie nie moge zaakceptowac? Jakie sytuacje,
dziatania lub wartosSci s3 dla mnie niezgodne z tym, kim je-
stem?

Po zapisaniu odpowiedzi przyjrzyj sie im uwaznie i sprobuj ziden-

tyfikowa¢ pig¢ najwazniejszych wartosci, ktore wynikaja z Twoich

odpowiedzi. Moze to by¢ wolno$¢, mitos¢, rozwoj, bezpieczen-
stwo, kreatywno$¢, uczciwos$c¢ - cokolwiek rzeczywiScie odgrywa
kluczowg role w Twoim zyciu.

Krok 2: Test autentycznosci wartosci
Czas na krotkg probe. Wez pie¢ warto$ci, ktore wybrate$ i wy-
obraz sobie sytuacje, w ktorej musisz zrezygnowac z jednej z nich.
Ktorg bytoby Ci najtatwiej odda¢? Wykres$l j3. Nastepnie powtorz
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to samo z kolejng. Kontynuuj proces, az zostang Ci dwie ostatnie
wartosci.

To one sa Twoim prawdziwym fundamentem. Jesli przez cale zy-
cie bedziesz kierowac si¢ wila$nie nimi, bedziesz czu¢ sie najbar-
dziej spetniony.

Krok 3: Sprawdzenie spojnosci wartosci z rzeczywistoscia
Teraz zastanow sie, czy Twoje codzienne zycie odzwierciedla te
wartosci. Jesli jedna z Twoich kluczowych wartosci jest np. wol-
nos¢, ale spedzasz cate dnie w pracy, ktorej nie lubisz, bez czasu
na wiasne pasje, oznacza to, ze co$ wymaga zmiany. Jesli cenisz
rozwoj, ale nie uczysz si¢ niczego nowego, to sygnal, ze Twoje
dziatania nie s3 spojne z tym, co jest dla Ciebie wazne.
Odpowiedz sobie na pytania:

Czy moje obecne zycie odzwierciedla te wartosci?
Jesli nie, co moge zrobi¢, by bardziej sie do nich zblizy¢?

Krok 4: Stworzenie osobistej misji

Twoja misja zyciowa to nic innego jak krotkie zdanie lub akapit,

ktory podsumowuje to, kim chcesz by¢ i co jest dla Ciebie naj-

wazniejsze. Wzorujac sie na swoich wartoSciach, sprobuj utozy¢

zdanie, ktore bedzie Ci¢ prowadzic.

Przyklady:

*  Chce zy¢ w zgodzie ze sobg, rozwija¢ swojg kreatywnos¢ i inspi-
rowac innych do dziatania.

* Moim celem jest budowanie silnych relacji i pomaganie innym
w odnalezieniu ich drogi.

e Pragne podrozowac, poznawac Swiat i dzieli¢ sie moimi doswiad-
czeniami, inspirujgc ludzi do odkrywania nowych miejsc i kultur.

e Nie musisz stworzy¢ idealnej misji od razu. Mozesz wraca¢ do
niej, dopracowywac ja i testowac, czy rzeczywiScie pasuje do
Ciebie.

Krok 5: Male kroki w strone autentycznego zZycia
Teraz, gdy masz juz swoja misje i kluczowe wartosci, pomysl, co
mozesz zrobi¢ juz dzi$, by przyblizy¢ sie do ich realizacji. Nie mu-
sisz podejmowac drastycznych decyzji. Mozesz zacza¢ —od drob-
nych krokow.
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Wybierz trzy mate rzeczy, ktore mozesz wdrozy¢ w najblizszym

tygodniu, by zy¢ bardziej zgodnie ze swoimi warto$ciami. Moze

to by¢:

* Spedzenie 30 minut dziennie na swojej pasji.

e Odmowienie czegos$, co nie jest zgodne z Twoimi priorytetami.

* Rozmowa z kim§, kto moze Ci pomoc zblizy¢ si¢ do Twojego
celu.

Kazdego dnia sprawdzaj, czy Twoje dziatania odzwierciedlaja to,

kim naprawde chcesz by¢. Bo jesli nie zaczniesz zy¢ w zgodzie ze

sobg teraz, to kiedy?

Jesli to ¢wiczenie dato Ci do mys$lenia i chcesz poglebi¢ temat swo-
ich wartos$ci, misji zyciowej i tego, jak $wiadomie ksztattowac wtasng
przyszto$¢, zapraszam Cie na szkolenie ,Skuteczny umyst” To prze-
strzen, w ktorej nie tylko przeanalizujesz swoje wartosci, ale tez na-
uczysz si¢, jak realnie wdrazac je w codzienne zycie. Wspolnie przej-
dziemy przez proces odkrywania autentycznych celow, omowimy,
jak podejmowac decyzje w zgodzie ze soba i jak przej$¢ od teorii do
praktyki — matymi krokami, bez rewolucji, ale skutecznie. Bo zmiana
zaczyna sie wtedy, gdy Swiadomie wybierasz swojg droge.
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HISTORIA NA ZAKONCZENIE ROZDZIALU
Mate kroki do wielkiej zmiany

Marta od zawsze kochata podroze. Juz jako dziecko godzinami
przesiadywata nad mapami, ogladata programy podréznicze i ma-
rzyla, ze kiedy$ zobaczy na wlasne oczy Machu Picchu, przejdzie si¢
ulicami Tokio i wyruszy w samotna wyprawe po Skandynawii. Kiedy
przyszto do wyboru studiow, myslata o turystyce lub dziennikar-
stwie - chciala pisa¢ reportaze, zwiedza¢ $wiat, opowiadac historie
ludzi, ktérych spotka po drodze. Ale jej ojciec miat inne plany.

- Podroze to pasja, ale pasjg nie nakarmisz rodziny - powiedziat,
gdy po raz kolejny prébowata przekona¢ go do swojego pomystu. -
Dziennikarstwo? Turystyka? Przeciez to niepewny zawod. A prawo
da ci stabilizacje, pieniadze, dobre zycie. Jak bedziesz miata dobra
prace, to sobie pojedziesz w $wiat - ale na wlasnych warunkach, nie
jako biedna backpackerka.

Marta data sie przekona¢. Prawo faktycznie brzmiato jak solidny
wybor. Studia nie byly fatwe, ale byla ambitna, pracowita i szybko
zaczeta odnosi¢ sukcesy. Wyrdznienia, staze w prestizowych kance-
lariach, a potem $wietna posada - wszystko to przyszto do$¢ natu-
ralnie. Ojciec byl dumny, znajomi zazdroscili, a ona sama wmawiata
sobie, ze podjela dobra decyzje. Przeciez dobrze zarabiala, miala
mieszkanie w centrum, jezdzita na zagraniczne wakacje. Teoretycz-
nie wszystko sie zgadzato.

Ale w praktyce kazdego ranka, kiedy wchodzita do biura i widziata
stos akt do przeanalizowania, czuta w §rodku dziwne uktucie. Miala
wrazenie, ze zyje nie swoim zyciem, ze jest w filmie, do ktorego kto$
inny napisatl scenariusz. Gdzie§ w $rodku wciaz byla dziewczyna,
ktora chciata opowiadac historie, podrozowac, doswiadczac¢ Swiata,
a nie spedza¢ dlugie godziny nad prawniczymi dokumentami, za-
stanawiajgc sie, jak znalez¢ luke w przepisach, by pomoc klientowi.

Wszystko zmienito sie pewnego wieczoru, gdy przypadkiem wpa-
dta na Zuze - dawna przyjaciotke z liceum. Spotkaly sie¢ w kawiarni
po latach i Marta niemal nie mogta uwierzy¢, jak bardzo ich zycia
sie roznity.

Zuza nie poszla na studia ,dla stabilizacji”. Zostata przewodniczkg
gorska i organizowala trekkingi w Himalajach. Przez ostatnie lata
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mieszkata w roznych zakatkach $wiata, pisata artykuty podro6zni-
cze, prowadzita bloga i szkolenia. Kiedy méwita o swoim zyciu, w jej
oczach byto co$, czego Marta nie widziata u siebie od lat — prawdzi-
wa pasja.

- Wiesz, a ja zawsze my$latam, Ze to ty bedziesz pierwsza w tej
branzy - powiedziala Zuza, mieszajac kawe. - Przeciez zawsze
chciata$ pisa¢ i podrozowacé. Dlaczego wybrata$ prawo?

Marta u$miechnela sie, ale w srodku poczuta, jak co$ w niej peka.
Dlaczego? Bo tak bylo bezpieczniej. Bo kto$ jej powiedzial, ze tak
trzeba. Bo stabilizacja jest wazniejsza niz marzenia.

Tego wieczoru nie mogta zasna¢. Po raz pierwszy od dawna za-
dawata sobie pytania, od ktorych zawsze uciekata: Czy to naprawde
moje zycie? Czy chce tak przezy¢ kolejne 20 lat?

Przez kilka nastgpnych miesiecy zaczela eksperymentowac. Nie
rzucita wszystkiego z dnia na dzien. Nie spakowata walizki i nie wy-
jechata w $wiat, zostawiajgc za sobg kancelari¢, mieszkanie i wy-
godne zZycie. Zmiana przyszta stopniowo, krok po kroku, bo sama
nie byta pewna, czy to, co czuje, to tylko chwilowy kryzys czy co$
znacznie glebszego.

Najpierw zaczela czyta¢ swoje stare notatniki - te, w ktoérych
jako nastolatka zapisywata pomysty na artykuty podréznicze i liste
miejsc, ktore chciata odwiedzi¢. Przypomniata sobie, jak bardzo ko-
chata pisa¢ i jak kiedy$ wydawatlo jej sie naturalne, Ze to wlasnie
bedzie jej droga. Poczuta delikatne uktucie nostalgii, ale nie miata
jeszcze odwagi, by co$ zmienic.

Pewnego dnia, zupehie spontanicznie, zatozyla bloga. To byto dla
niej proste i bezpieczne - nikt o nim nie wiedziat, pisata gtownie dla
siebie, ale juz sam fakt, ze zaczeta dzieli¢ si¢ swoimi my$lami, dawat
jej satysfakcje. Po kilku tygodniach zaczeta regularnie publikowac
krotkie teksty — wspomnienia z dawnych podrozy, refleksje na te-
mat miejsc, ktore chcialaby odwiedzi¢. Zauwazyla, ze kazdorazowe
napisanie nowego wpisu przynosito jej rados¢, jakiej od dawna nie
czuta w kancelarii.

Potem przyszta kolej na drobne zmiany w codziennym zyciu. Za-
miast zostawa¢ po godzinach w pracy, zaczela wykorzystywac ten
czas na kursy pisarskie online. Odtozyla cze$¢ pieniedzy na pierwsza
samotng podréz — nieduza, tylko na kilka dni, ale taka, ktora przypo-
minala jej, jak to jest czu¢ sie wolng. Zaczeta pracowac¢ zdalnie raz
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w tygodniu, by mie¢ wigcej przestrzeni na myslenie i planowanie
przysztosci. Kazda z tych matych decyzji byta jak cegietka budujaca
nowe zycie.

Po roku jej blog zyskat pierwszych czytelnikow. Kto$ zapropono-
wat jej napisanie artykulu, potem przyszto kolejne zlecenie. Wcigz
pracowata w kancelarii, ale zaczeta czu¢, ze prawnicza rzeczywi-
sto$¢ jest tylko tltem, a prawdziwe zycie toczy sie¢ w momentach, gdy
pisze, podrozuje, uczy sie nowych rzeczy.

Moment przetomowy przyszedt dwa lata pozniej. Dostata propo-
zycje napisania ksigzki podrozniczej — prawdziwej, drukowane;j, ta-
kiej, ktora miata trafi¢ na polki ksiegarn. Zrozumiata, ze to nie jest
juz tylko hobby, ale co$, co mogtoby stac¢ sie jej nowa rzeczywisto-
Scig. To wtedy podjela decyzje o odejsciu z kancelarii.

To, co odroznito Marte od wielu innych osob tkwigcych w nie
swoich zyciach, to fakt, ze nie podjeta decyzji pod wptywem emo-
¢cji, nie rzucita wszystkiego w akcie buntu. Powoli odkrywata swoje
prawdziwe marzenia, testowala, czy wcigz sa dla niej wazne, i re-
alizowata je matymi krokami. Dzieki temu, kiedy w koncu nadszedt
dzien, by zamkng¢ za sobg drzwi kancelarii, nie czuta leku. Czuta
spokdj i pewnos¢, ze jest na wlasciwej drodze.
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Rob najpierw
rzeczy najwazniejsze

10, co najwazniejsze, rzadko bywa pilne.
To, co pilne —rzadko bywa najwazniejsze”

—Dwight D. Eisenhower






iedy po raz pierwszy zaczetam prowadzi¢ szkolenia oparte

na ,,7 Nawykach Skutecznego Dziatania” i szczeg6lnie moc-

no akcentowatam zasade ,Najpierw rzeczy najwazniejsze”
(ktora mocno koresponduje z ideg macierzy Eisenhowera), ustyszatam
mnostwo komentarzy w stylu: ,,Brzmi ciekawie, ale czy rzeczywiscie da
sie to zastosowa¢ w naszej dynamicznej codziennosci?”. Pamietam, ze
20 lat temu byla to w pewnym sensie rewolucyjna propozycja - wiek-
szo$¢ ludzi wcigz pracowata z papierowymi notatnikami, rozbudo-
wanymi kalendarzami w segregatorach czy plikami Excel, a my nagle
zachecali$my ich do innego spojrzenia na priorytety.

Miatam wtedy mnéstwo obaw: czy zespoty w korporacjach, przy-
zwyczajone do odbijania si¢ od pilnych zlecen i polecen szefow, zdo-
taja Swiadomie wprowadzi¢ nawyk planowania wedlug wazno$ci, a nie
tylko pilnosci? Jednak juz po kilku pierwszych warsztatach przekona-
fam sie, ze ta prosta, a zarazem fundamentalna zmiana w postrzeganiu
zadan dawata natychmiastowe rezultaty. Uczestnicy, ktorzy potrafili
odwazyc si¢ na codzienne ,wrzucanie” zadan w odpowiednie ¢wiartki
i faktyczne pos$wiecanie czasu na to, co najwazniejsze (cho¢ czesto
niepilne), bardzo szybko zglaszali mi, ze czuja, jak ich dzien staje sie
bardziej sensowny.

Dzi§, gdy z jednej strony mamy narzedzia cyfrowe i aplikacje do
zarzadzania zadaniami, a z drugiej - pracujemy w niezwykle dyna-
micznym $wiecie, ta sama idea ,najpierw rzeczy najwazniejsze” wcigz
dziala i pozostaje niezmiernie aktualna. Podczas moich szkolen obser-
wuje, ze taczenie klasycznych zasad Coveya z macierza Eisenhowera
- a nastepnie przenoszenie tego do Asany, Trello czy Notion - to dla
wielu oséb ten moment, w ktorym nagle rozumieja, jak prosta moze
by¢ zmiana: od reakcji na wszystko, co pilne, ku $wiadomemu dziata-
niu w oparciu o priorytety. DwadzieS$cia lat temu byla to zapowiedz
przejScia od kultury ,gaszenia pozarow” do bardziej Swiadomej orga-
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nizacji pracy, a teraz — w dobie chmur, sprintéw i metod Agile - oka-
zuje sie fundamentem, ktory tylko przybral nowsze, bardziej cyfrowe
formy.

Zmienia si¢ takze sama definicja skutecznosci - nie chodzi wylacz-
nie o ilo$¢ wykonanych zadan, ale tez o sposob, w jaki dbamy o wlasng
energie, nastdj i regeneracje. Coraz cze$ciej plan tygodnia obejmuje
wkomponowane praktyki mindfulness czy krotkie przerwy na ¢wicze-
nia oddechowe. W duzych organizacjach prowadzi si¢ nawet dedyko-
wane sesje koncentracji, pomagajace oderwac sie od zgietku notyfikaciji.
W pracy indywidualnej takie elementy mogg oznaczac regularne bloko-
wanie w kalendarzu czasu na gleboka prace (Deep Work, o ktorym pisze
Cal Newport), wolnego od wszelkich rozpraszaczy. Pozwala to z jednej
strony oszczedzac energie psychiczna, z drugiej - zaplanowa¢ zadania
wymagajace wyciszenia i pelnego skupienia.

Takze pojmowanie rownowagi miedzy zyciem prywatnym a zawodo-
wym staje sie bardziej ptynne. Coraz czesciej mowi sie o work-life in-
tegration: faczeniu roznych sfer w sposob, ktory je wzajemnie wspiera,
zamiast probowac trzymac je w sztywnych granicach. Przykladem jest
elastyczne organizowanie dnia tak, by znaleZ¢ czas na regenerujacy spa-
cer czy trening, nie odkladajgc go na ,poza godzinami” Planowanie nie
dotyczy juz tylko projektow zawodowych, ale tez wyznaczania prioryte-
tow we wilasnym rozwoju, zdrowiu i relacjach.

Z perspektywy moich dwudziestoletnich doswiadczen z ,,7 Nawykami”
wida¢ tez wyraznie, jak takie podejécie chroni przed wypaleniem. Juz
dwadziescia lat temu, kiedy dopiero méwiliSmy o potrzebie ,0strzania
pity” (nawyku 7) i $wiadomego skupienia si¢ na najwazniejszych celach,
uczestnicy podkreslali, ze zaczynaja czu¢ wiekszy spokdj i wplyw na
swoje zycie. Dzi§ moéwig o tym sami, odkrywajac, ze cho¢ $wiat przy-
spieszyt, filozofia ,Najpierw rzeczy najwazniejsze” i priorytetyzacja za-
dan (a nie tylko spraw ,,palgcych sie”) nadal okazuja sie skutecznym anti-
dotum na przetadowanie informacjami i rozpraszacze cyfrowego $wiata.

MACIERZ EISENHOWERA
- JAK TO WLEHASCIWIE DZIALA?

Dwight D. Eisenhower, amerykanski general i pozniejszy prezy-
dent USA, musiat codziennie podejmowac tysiace decyzji — od spraw
wojskowych po zlozone kwestie administracyjne. Stynat z umiejet-
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nosci blyskawicznego rozrézniania tego, co najbardziej istotne, od
tego, co cho¢ pilne, wcale nie musialo by¢ najwazniejsze. Whasnie
z jego podejscia wywodzi sie prosty, lecz wyjatkowo skuteczny
schemat, znany dzi$ jako macierz Eisenhowera.

Sednem tej koncepcji sg dwa glowne kryteria: waznos$¢ oraz pil-
nos$¢. Jesli jakie§ zadanie naprawde przybliza nas do gléwnego
celu i nie moze czeka¢ - lagduje w ¢wiartce ,wazne i pilne”. Trafiajg
tam miedzy innymi nagle awarie, kryzysy czy sprawy z terminem
»na wczoraj” Z kolei w kategorii ,wazne, ale niepilne” umieszcza si¢
projekty dlugoterminowe, zadania rozwojowe czy cele strategiczne,
ktore zwykle nie palg sie od zaraz, lecz majg ogromne znaczenie
dla przysztosci. Czesto wiasnie te dziatania, cho¢ kluczowe, bywaja
odkladane ,na pozniej”.

Nastepnie mamy ¢wiartke ,niewazne, ale pilne”, ktorg wypemniajg
rozne drobiazgi typu telefony, e-maile z dopiskiem ,,szybko!”, admi-
nistracyjne sprawy absorbujace czas, a jednak niewnoszace realnej
wartos$ci. Jeszcze mniej uzyteczna, cho¢ niestety takze czesta w co-
dziennym harmonogramie, okazuje si¢ ¢wiartka ,niewazne i niepil-
ne”. Znajduja si¢ w niej czynno$ci w rodzaju przegladania mediow
spoteczno$ciowych w godzinach pracy lub spotkania bez jasno zde-
finiowanego celu - wszystko to, co z dtugofalowej perspektywy nie-
wiele wnosi.

Przez lata macierz Eisenhowera kojarzyla sie gtownie z rysowa-
niem fizycznej tabeli w notesie i zapisywaniem w niej zadan dtu-
gopisem. Jednak w erze cyfrowej ta sama koncepcja przeniosta sie
do popularnych aplikacji takich jak Trello, ClickUp czy Asana. Kazda
z czterech kategorii zadan moze teraz mie¢ forme osobnej tabli-
cy czy listy, a uzytkownicy otrzymuja nie tylko wygodny dostep do
widoku wszystkich priorytetéw naraz, lecz rowniez szereg przy-
datnych dodatkéw - automatycznych przypomnien, statystyk czy
integracji z kalendarzem.

W jednym z artykutéw na blogu Trello, nalezacego do firmy Atlas-
sian, przytoczono historie kilkunastoosobowej agencji marketingowe;j,
ktora niemal toneta w nadmiarze drobnych zadan i nieoczekiwanych
~wrzutek” od klientow. Wiekszos¢ pracownikow czula sie przyttoczo-
na - niby kazdy wiedziat, co ma robi¢, ale w praktyce niemal co chwile
przerywano im dtuzsze projekty, bo pojawiat sie pilny telefon, mail albo
trzeba byto blyskawicznie przygotowac oferte wstepna.

141



Menadzer operacyjny tej agencji, inspirowany klasyczna kon-
cepcja Dwighta D. Eisenhowera, zaproponowal, by wyprébowac
macierz w wersji cyfrowej. W Trello utworzyli cztery kolumny od-
powiadajace poszczegolnym ¢wiartkom: wazne i pilne, wazne ale
niepilne, niewazne ale pilne oraz niewazne i niepilne. Kazdy zespo},
raz w tygodniu, mial poswieci¢ zaledwie pot godziny na przejrzenie
zadan - od duzych kampanii kreatywnych po drobne sprawy admi-
nistracyjne. Na poczatku niektorzy byli sceptyczni i przekonywali,
ze w takiej branzy ,liczy sie szybka reakcja, a nie bzdury w tabelkach’.
Wkroétce jednak okazato sig, ze przejrzyste kategorie i planowanie
z gory uwalniajg pracownikow od ciaglego ,gaszenia pozarow”

Po czterech miesigcach takiego dzialania udato si¢ osiggnac¢ po-
nad 30-procentowy wzrost terminowosci dostarczanych projek-
tow, co wedlug relacji menadzera stanowito przelom w organizacji
pracy zespotu. Nagte sprawy, cho¢ pilne, nie zaktocaty juz skompli-
kowanych dziatan zwigzanych z dtugofalowymi projektami. Zamiast
szarpaniny migedzy mailami od klientow a waznymi zadaniami kre-
atywnymi, wreszcie kazdy wiedzial, jak zarzadza¢ swoim czasem.
Niespodziewanie odzyl tez obszar ,wazne, ale niepilne” - kampanie
wizerunkowe odkladane wczes$niej ,na kiedy$” nagle staly sie real-
nym punktem w planach i doprowadzono je do konca w zaplanowa-
nym terminie.

Przyktad tej agencji pokazuje, jak wiele mozna zyskac, taczac pro-
ste kryteria waznoSci i pilnoSci z narzedziem online, ktore wspiera
przejrzyste przydzielanie zadan i systematyczne przeglady priory-
tetow. Wystarczylo przesta¢ traktowa¢ wszystko jako nieodwotal-
nie pilne i skierowa¢ uwage takze na cele strategiczne, zbyt dtugo
odkladane na bok. Jak zauwazyt sam menadzer, w tej nowej formule
wszyscy nie tylko zaczeli realizowa¢ projekty zgodnie z planem, lecz
takze odzyskali pewne poczucie kontroli nad wtasna praca.

Blyskawiczne zmiany technologiczne, rosngca potrzeba elastycz-
nosci wymusily na klasycznym podej$ciu do zarzadzania zadania-
mi - takimi jak macierz Eisenhowera czy cotygodniowe planowa-
nie, swoisty ,lifting”. Mimo Ze przez lata spisywatly si¢ znakomicie,
wspolczesne realia wymusity dodanie elementéw zwinnych, takich
jak krotkie iteracje i szybka reakcja na zmiany. Jednocze$nie nie
zmienia to faktu, ze w swojej istocie opierajac si¢ na naturalnych
zasadach, zwigzanych z jasno okre$lonymi priorytetami i potrzeba
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konsekwentnego dziatania nadal sap dostawa skutecznego dziatania
i planowanie. Bez wzgledu na to jakich narzedzi czy metod uzyjemy.
Z tego powodu, nawet w Swiecie technologicznych nowinek i cig-
glych modyfikacji planow, fundamentalne reguly dawnych metod
wciaz pozostaja aktualne i nadal zapewniajg stabilny punkt odnie-
sienia.

OD PLANOWANIA TYGODNIOWEGO
Z ..DUZYMI KAMIENIAMT”
DO ZWINNYCH SPRINTOW

W klasycznej metodologii wdrazania 7 Nawykow skutecznego dziata-
nia, kluczowe jest tygodniowe planowanie, w ktorym najpierw nalezy
umiescic¢ tzw. ,duze kamienie” - kluczowe zadania zgodne z naszymi
warto$ciami i diugofalowymi celami. Dopiero wokoét nich wypelnia
si¢ ,pozostalg przestrzen” drobniejszymi sprawami. W praktyce wie-
lu osobom pozwala to unikng¢ sytuacji, w ktorej nieustannie reaguje
sie na pilne, lecz niekoniecznie wazne rzeczy, zapominajac o tym, co
naprawde istotne.

Wspolczesna dynamika codziennej pracy sprawia jednak, ze nawet
najlepsze tygodniowe harmonogramy bywaly rozbijane przez poja-
wiajace sie w ostatniej chwili zadania czy zmiany w projekcie.

Dla tych, ktorzy po pierwszym entuzjazmie wracali do gaszenia
~pozarow”’, duzym wsparciem okazaly si¢ elementy metodyk zwin-
nych (Agile, Scrum). Agile i Scruma wywodza si¢ z branzy IT z wdra-
zania projektéw technologicznych a dzisiaj znajdujg zaangazowanie
w zarzadzaniu codziennymi obowigzkami - zaré6wno na poziomie
indywidualnym, jak i w matych, niekoniecznie IT-owych zespotach.
Wszystko zaczyna si¢ od podzialu pracy na krotkie, kilkudniowe lub
maksymalnie dwutygodniowe odcinki (sprinty), w trakcie ktorych re-
alizuje sie konkretny, z gory wyznaczony cel. Pozwalaja one na podziat
pracy na krotsze, najczesciej jednotygodniowe lub dwutygodniowe
cykle zwane sprintami, w ktérych konkretyzuje sie cele i zadania, a po
zakonczeniu cyklu krotko omawia sig, co si¢ udato, a co nalezy skory-
gowac. Powstaje w ten sposob pewien rytm: z jednej strony nadal jest
miejsce dla Coveyowskich ,duzych kamieni” - bo to one decyduja
o prawdziwym kierunku naszych dziatan - z drugiej strony dochodzi
elastyczno$c¢ i mozliwo$¢ natychmiastowej korekty planu.
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Nadal warto dokonywa¢ cotygodniowego przegladu, podczas kto-
rego ustala sig, co jest priorytetem w najblizszych dniach. W modelu
zwinnosci to ten sam moment, w ktorym formutuje si¢ cele na sprint
i przewiduje etapy pracy. Roznica polega na tym, ze jezeli w ciggu
tygodnia wyplywa co$ pilnego albo zmienia si¢ sytuacja, nie trzeba
catkowicie burzy¢ ustalonego planu - wystarczy dokona¢ §wiadome;j
korekty w nastepnym mini-cyklu badZ dopasowac zadania w aktual-
nym. Zostaje zachowana idea Coveya, by nie traci¢ z oczu najwazniej-
szych projektow, a jednoczes$nie wykorzystuje sie nowoczesne zasa-
dy dziatania iteracyjnego, ktore pozwalaja na biezaco wychwyci¢, co
wymaga przeorganizowania.

Takie podejscie szczegdlnie doceniajg osoby, ktore wiedza, jak tatwo
zaplanowac¢ ambitne cele na tydzien, a potem stwierdzi¢, ze nieprze-
widziane wydarzenia rozproszyly caly wysitek. Majac sprint trwajacy
np. siedem dni, mozna kazdego ranka weryfikowac, czy ,duze kamie-
nie” wcigz mieszcza si¢ w planie, czy tez wymagajg przesuniecia cze-
$ci drobnych obowigzkow. Po zakonczeniu sprintu nastepuje szybkie
~podsumowanie’, analogiczne do Covey'owskiego zastanowienia sie,
co sie udato, co nie. W ten sposob klasyczna metoda planowania ty-
godniowego zostaje wzbogacona o systematyczng weryfikacje i ptyn-
niejsze reagowanie, co w efekcie pomaga zachowac spojnosc celow
dtugoterminowych z realiami zmieniajgcych sie priorytetow.

Ta struktura sprawia, ze zamiast rozpisywac¢ wielomiesieczny plan,
skupiamy sie na najblizszych krokach, a po zakonczeniu ,,cyklu” robi-
my szybkie podsumowanie. Dzieki temu mozna w kazdej chwili do-
kona¢ potrzebnych poprawek, przesunac¢ priorytety czy doda¢ nowe
zadanie - bez uczucia, ze burzy si¢ caly ustalony juz harmonogram.

Zwinno$¢ w codziennym zyciu polega zatem na cyklu ,plan-dzia-
fanie-analiza” - na podobnych zasadach, jak w projekcie IT, tylko
dostosowanych do skali osobistych zadan. Wedlug badan przepro-
wadzonych w 2021 roku przez Scrum Alliance, ponad 40% ankietowa-
nych, ktorzy probowali stosowa¢ metody Scruma w swoich indywi-
dualnych lub niewielkich zespotach, zauwazyto wzrost efektywnosci
zarzadzania czasem o co najmniej 20%. Co ciekawe, wiele z tych osob
stanowili freelancerzy i mikroprzedsiebiorcy, ktorzy wcze$niej na-
rzekali na brak jasnej struktury pracy i przecigzenie zadaniami.

Przykladem moze by¢ mata agencja copywriterska dziatajgca w try-
bie hybrydowym, ktoérg niedawno opisywat portal branzowy LinkedIn
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Business. Trzyosobowy zespoét zdecydowat sie wprowadzi¢ tygodnio-
we sprinty — na poczatku kazdego tygodnia okreslat wspoélnie prio-
rytety, rozdzielat zadania i ustalat cele zwigzane z kluczowymi pro-
jektami. Pod koniec tygodnia nastepowato krotkie ,retro’, podczas
ktorego omawiano, co zostalo zrealizowane zgodnie z zalozeniami,
a gdzie pojawily si¢ wyzwania wymagajace zmiany planu. Réwno-
cze$nie cztonkowie zespotu korzystali z tablicy Kanban w narzedziu
online, aby na biezaco widzie¢, czy kto§ nie bierze na siebie zbyt
duzo, badz czy jaki$ obszar nie zostaje zaniedbany. Rezultat? Mniej
rozproszen, wyraznie okreslony rytm pracy i poczucie, Ze nawet je-
$li w ciggu tygodnia wpadng niespodziewane zadania, mozna ptynnie
dokonac korekty. Zespo6t stwierdzit, ze dzieki temu nie tylko czesciej
wywiazuje si¢ z projektow w ustalonych terminach, ale ma tez wiecej
przestrzeni na zadania rozwojowe i kreatywne.

Zastosowanie tablicy Kanban w takich sytuacjach bywa niezwy-
kle pomocne - zadania trafiaja do prostych kolumn: ,do zrobienia”,
»w trakcie” i ,ukonczone” W miarg jak kolejne zadania przesuwaja si¢
ku kolumnie ostatniej, pojawia si¢ namacalne poczucie postepu, co
przeklada si¢ na motywacje. Jednocze$nie fatwo zauwazy¢, czy kto$
nie ma zbyt wielu spraw naraz - jesli tak, mozna w pore przesungc
mniej pilne zadania na kolejne sprinty.

Popularno$¢ tego podejscia nie wynika wytacznie z atrakcyjnosci
nowych narzedzi. W zwinnych metodykach pociaga przede wszyst-
kim prostota i cykliczno$¢ dziatan: plan na najblizsze dni, intensyw-
na realizacja, a potem krétka analiza, ktora ujawnia, czy nalezy co$
zmieni¢. Bez wielostronicowych harmonogramoéw i konieczno$ci
tworzenia planéw na caty kwartal — wystarczy krotki sprint, by uzy-
ska¢ wymierne efekty. W efekcie wiele 0sob, ktore wezesniej polegaty
wylacznie na klasycznych metodach (np. ustalaniu zadan na najbliz-
sze tygodnie lub miesigce), teraz zauwaza warto$¢ ptynaca z plynnej
adaptacji. Metody takie jak sprinty czy tablica Kanban znakomicie 13-
cza sie bowiem z filarami tradycyjnego planowania: zasadg ,Najpierw
rzeczy najwazniejsze” i przejrzysta priorytetyzacja zadan w stylu
Eisenhowera.

Catfa ,magia” polega na tym, ze bez wzgledu na to, jak dynamicz-
nie zmienia si¢ otoczenie, krotka iteracja i sprawne ,retro” pozwalajg
btyskawicznie zmodyfikowa¢ zalozenia - a to szczeg6lnie przydatne
w dobie powszechnej pracy zdalnej i nieustannie ewoluujacych pro-
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jektow. W tym sensie osobiste (albo zespotowe) Agile nie zastepuje
klasycznych regut planowania, lecz je wzmacnia, oferujac cykliczne
sprawdzanie kursu i narzedzia do wizualizacji postepow. Dla wielu
freelanceréw, pracownikow hybrydowych czy wiascicieli niewiel-
kich firm to wladnie takie polgczenie - planowania znanego z Coveya
i Eisenhowera oraz sprintéw i tablic Kanban - okazuje si¢ przelomem
w codziennej organizacji pracy.

Z perspektywy psychologii kwantowej kluczowe jest to, gdzie kie-
rujemy uwage. W modelach zwinnych, takich jak Scrum czy Kanban,
ciggle monitoruje si¢ postepy i ewentualne przeszkody — w kazdej
iteracji zadajemy sobie pytania w stylu ,co jest najwazniejsze w tym
momencie?”, ,.czy co$ sie zmienito w otoczeniu?”. To pozwala swiado-
mie ,obserwowac” projekt i reagowac na to, co sie¢ dzieje, zamiast
dziata¢ wedlug ustalonego dawno temu planu. W pewnym sensie
przypomina to ideg, ze nasza obserwacja (uwaga) wptywa na sposob,
w jaki ksztaltuje sie rzeczywisto$§¢ - analogicznie w zwinnych meto-
dykach regularne ,sprawdzanie” i skupienie na tym, co faktycznie si¢
wydarzyto, bezposrednio ksztattuje koncowy wynik.

Z kolei w NLP wiele uwagi po$wieca sie cyklowi ,dziatanie - wery-
fikacja - zmiana podejscia”. Techniki NLP uczg, jak zmienia¢ wlasny
sposob myslenia (np. przeformutlowywac¢ problem) i jak regularnie
testowac, czy osiggamy pozadany efekt. W metodykach zwinnych
dzieje sie to na poziomie planowania i retrospektyw: co zaplanowa-
no, co udalo sie zrealizowa¢, co wymaga poprawy. Nastepnie wdraza
sie zmiany juz w kolejnym krotkim cyklu, co do ztudzenia przypomina
podej$cie nastawione na elastyczne modyfikowanie wlasnych reakgji
- podstawe wielu technik NLP.

Mozna wiec powiedzie¢, ze zwinne metody i krotkie iteracje bardzo
sprzyjaja temu, by w praktyce stosowac koncepcje takie jak ,$wia-
doma obserwacja” czy ,szybkie modyfikowanie zachowan” - obecne
zaroOwno w psychologii kwantowej (ktéra uwypukla role obserwatora
iuwagi), jak i w NLP (gdzie kluczowy jest model: ,przeformutuj, prze-
testuj, wyciagnij wnioski i dostosuyj sie”). W efekcie zwinne planowa-
nie mozna traktowac jako bardziej ,techniczne” uzupelnienie zatozen
o mocy $wiadomej uwagi czy o konieczno$ci regularnej, samodzielnej
weryfikacji tego, co sie mysli i robi.

Zaroéwno psychologia kwantowa, jak i NLP zwracaja bowiem uwa-
ge na to, ze nie jesteSmy biernymi odbiorcami rzeczywistosci, tyl-
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ko aktywnie ja ksztaltujemy. Zwinne metody przektadajg ten sposéb
myslenia na cykl krotkich dziatan i natychmiastowych obserwaciji,
przez co konsekwentnie wprowadzajg idee elastycznego i tworczego
wplywu na efekty - czy to w pracy nad projektem, czy w codziennych
wyborach i zarzadzaniu zadaniami.

Tradycyjne podejscia, takie jak macierz Eisenhowera czy tygodnio-
we planowanie, podkreslaja potrzebe wyraznego rozrézniania rzeczy
pilnych od waznych oraz ustalania krotkoterminowych i dlugotermi-
nowych celow. W dzisiejszych realiach te same zasady mogg by¢ re-
alizowane z pomoca narzedzi cyfrowych - od aplikacji do zarzgdzania
projektami (np. Todoist, Trello, Notion) po zintegrowane programy
faczace kalendarz i automatyczne przypomnienia. Dzieki temu ta-
twiej na biezaco korygowac priorytety i uwzglednia¢ zmiany w oto-
czeniu, nie tracgc z oczu fundamentalnych pytan: ,,Co naprawde jest
kluczowe?”, ,Na czym chce skupic sie dzisiaj?”.

Wdrozenie cyfrowych rozwigzan nie powinno jednak oznaczac re-
zygnacji z dotychczasowych praktyk - raczej warto siegna¢ po na-
rzedzia, ktore wspieraja nawyk regularnego przegladu i rozmyslnie
organizujg zadania zgodnie z istotg klasycznych metod.

SKUPIENIE W ERZE ROZPROSZEN
- DEEP WORK., PSYCHOLOGIA
KWANTOWA I NARZEDZIA NLLP

Wszechobecne powiadomienia oraz niemal nieustanna tacznos¢
sprawiajg, ze wiele osOb odczuwa narastajace zmeczenie nie tyle
liczba zadan, ile cigglym przeskakiwaniem miedzy sprawami. We-
dtug Cal Newporta, autora koncepcji ,Deep Work”, odpowiedzig na
taki stan ma by¢ §wiadome blokowanie dtuzszych odcinkéw dnia na
prace pozbawiong rozpraszaczy. Nie chodzi tylko o to, by wyciszy¢
telefon czy odcia¢ sie od mediow spotecznosciowych, ale by umyst
mogt w peli skupi¢ si¢ na jednym, wymagajacym zadaniu - bez
fragmentaryzacji uwagi.

Rozproszenia nie ograniczaja sie do powiadomien w komputerze czy
w telefonie. Czesto tkwig w samych nawykach mentalnych, ktore spra-
wiaja, ze odruchowo sigga sie po komunikator albo zaczyna si¢ mysle¢
o kilku sprawach naraz. Z perspektywy psychologii kwantowej mozna
powiedzie¢, ze nasza ,uwaga-obserwacja” przesuwa si¢ z jednego te-
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matu na drugi, a przez to ,rzeczywisto$¢’, ktéra staramy sie stworzy¢
(na przyktad wykonany projekt czy napisany rozdziat), nie otrzymu-
je wystarczajaco intensywnego ,strumienia energii”. W konsekwenciji
efekty s3 znacznie stabsze, a my do$wiadczamy nieprzyjemnego po-
czucia chaosu. Z kolei w NLP (Neurolingwistycznym Programowaniu)
takie skakanie mysli rozpatruje si¢ jako nieSwiadomy nawyk, ktory
mozna przeformutowac za pomocg odpowiednich technik.

W tym kontekScie NLP kfadzie duzy nacisk na modelowanie i two-
rzenie wzorcoOw mysSlowych sprzyjajagcych danym zachowaniom.
W glebokim skupieniu mozna wykorzysta¢ na przyktad kotwiczenie
stanu koncentracji - polega to na polaczeniu konkretnego bodzca (na
przyktad krotkiego ¢wiczenia oddechowego, zapachu $wiecy, muzyki
w tle) z odczuciem pemego skupienia. Gdy za kazdym razem, przed
rozpoczeciem pracy w trybie glebokim, wykonujemy ten sam krotki
rytuali odcinamy si¢ od rozpraszaczy, w mozgu tworzy sie skojarzenie:
»to jest moment, by wej$¢ w stan skupienia” Drugg pomocna technikg
jest przeformutowanie rozpraszaczy - zamiast mowic: ,musze by¢ stale
dostepny, bo inaczej zawale sprawe”, mozna zapytac: ,.co zyskuje, jesli
na 60 minut wylgcze sie z sieci i w petni skoncentruje?”. W rezultacie
ograniczenie powiadomien postrzega si¢ nie jako zagrozenie, lecz jako
inwestycje w rzetelng realizacje zadania.

Blokowanie czasu na Deep Work najlepiej zaplanowac juz na etapie
budowania harmonogramu. Zamiast zostawia¢ wymagajgce skupienia
zadania na koniec dnia, warto zarezerwowac na nie konkretne okien-
ko - na przyktad rano, kiedy umyst jest najbardziej wypoczety. Mozna
potraktowac to jako cze$¢ osobistego sprintu (jesli korzysta sie z ele-
mentow zwinnych metodyk), tak by w tym krotkim czasie catkowicie
odsunac¢ rozpraszacze na bok. W dobie kultury ,zawsze w kontakcie”
nielatwo jest wylaczy¢ internet czy cho¢by ograniczy¢ go na godzineg,
ale nie musi to by¢ catodniowa izolacja. Wazne jest przekazanie ze-
spotowi albo najblizszym osobom, ze w tym czasie pracuje si¢ w try-
bie glebokim i odpowie si¢ na ewentualne wiadomosci po zakonczeniu
bloku.

Regularne stosowanie Deep Work, wspierane narzedziami NLP
i Swiadomym zarzgdzaniem rozpraszaczami, przynosi zaskakujaco ko-
rzystne efekty. Wystarczy nawet sze$c¢dziesieciominutowy blok, aby
umyst rzeczywiScie poglebil sie w zadaniu. W tym stanie mézg nie musi
sie wielokrotnie ,rozgrzewac¢” do tego samego tematu, co oszczedza
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zaréwno czas, jak i energie. Z perspektywy psychologii kwantowej jest
to akt skupienia uwagi (energii) na jednym punkcie - co nadaje mocy
temu, nad czym pracujemy, i pozwala bardziej efektywnie ,ksztatto-
wac” rzeczywistos¢, w ktorej chcemy zobaczy¢ rezultaty.

W kontekscie $§wiadomosci i skuteczno$ci nie chodzi wiec tylko
o wylaczenie komunikatoréow. Klucz stanowi przestawienie mySlenia
z ,moge co$ przegapi¢’ na ,zyskuje przestrzen, w ktérej moja praca
bedzie glebsza i bardziej warto$ciowa” Taka praca, cho¢ trwa czasem
krocej niz wielogodzinne ,zonglowanie” zadaniami, okazuje si¢ niesa-
mowicie produktywna. Stanowi tym samym doskonate uzupeknienie
elastycznych metod planowania i zwinnego zarzadzania zadaniami -
bez wzgledu na to, jak zmienia si¢ otoczenie, mozna regularnie wpro-
wadzac¢ chwile pelnego skupienia, ktore podnoszg jako$¢ wykonania
i poziom satysfakgiji.

Osigganie wigkszych celow w zglobalizowanej, wielozadaniowej rze-
czywistosci bywa trudne, jesli probujemy z dnia na dzien zmieni¢ caty
styl pracy. Dlatego rosngca popularno$¢ zdobywajg koncepcje Jamesa
Cleara (,,Atomic Habits”) czy B.J. Fogga (,Tiny Habits”), oparte na regu-
larnym wprowadzaniu drobnych zmian. Zamiast jednorazowego, am-
bitnego postanowienia, buduje si¢ mikronawyki: np. poranne 10-minu-
towe planowanie w ciszy, codzienng liste wdziecznosci albo wieczorne
5 minut na podsumowanie dnia. Te niewielkie rytuaty, konsekwentnie
powtarzane, budujg stabilne nawyki wspierajgce skutecznosc¢ i przy-
gotowujg umyst do bycia skoncentrowanym na tym, co najistotniejsze.

KONCEPCJA OKR W ZYCIU
OSOBISTYM - MIERZALNE CELE
I WYRAZNE REZULTATY

W Swiecie zawodowym, zwlaszcza w firmach cenigcych zwin-
ne podejscie do celow, coraz czesSciej korzysta sie z metody OKR
(Objectives and Key Results). Jej popularno$¢ rosnie jednak takze
w sferze prywatnej i rozwojowej. Gtowng zaleta OKR jest jasny
podzial na dwa elementy: Wyraznie brzmigcy, czesto ambitny cel
(Objective) oraz konkretnie mierzone, sprawdzalne rezultaty (Key
Results).

W przeciwienstwie do tradycyjnych planow, w ktorych zazwyczaj
zapisuje si¢ sam cel (,,chce zaczq¢ biegac” czy ,chce opanowac nowy
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jezyk”), w OKR kluczowe jest doprecyzowanie, po czym poznamy,
ze rzeczywiScie zblizamy si¢ do sukcesu. Na przyktad kto$ pragnie
polepszy¢ umiejetno$¢ pisania - to jego gtdbwne zamierzenie. Ale
aby nie poprzesta¢ na do$¢ ogolnym stwierdzeniu, w ramach Key
Results okresla, ze w ciggu miesigca zamierza spedzi¢ co najmniej
20 godzin w trybie Deep Work, pracujac nad kolejnymi tekstami,
i napisa¢ przynajmniej cztery krotkie formy (np. artykuty lub opo-
wiadania). Takie doprecyzowanie prowadzi do silniejszego poczucia
realnosci celu, bo staje sie jasne, co doktadnie trzeba zrobic.

Z perspektywy planowania tygodniowego (czy to w stylu Coveya,
czy z wykorzystaniem zwinnych sprintéw) ustalenie mierzalnych
rezultatobw ulatwia systematyczne sprawdzanie postepow. Zamiast
zastanawiac sig: ,,Czy dobrze idzie mi praca nad rozwijaniem pisa-
nia?”, mozna zerkng¢ na licznik godzin spedzonych w trybie skupie-
nia albo na liste tekstow z danego tygodnia. Taki konkretny punkt
odniesienia pomaga w podtrzymywaniu motywacji, poniewaz kazda
kolejna ukonczona ,porcja” pracy jest dowodem, ze faktycznie wy-
konujemy krok w strone upragnionego celu.

Jedna z waznych zalet OKR jest tez to, ze sprzyja elastycznemu ko-
rygowaniu planu. Jesli po dwoch tygodniach okaze sie, Ze zapisane
Key Results sg zbyt ambitne, mozna je dostosowac, by wciaz stano-
wily wyzwanie, ale byly osiggalne. W ten sposob tgczymy zwinnose,
ktora pozwala na szybkie reagowanie na rzeczywisto$¢, z jasng wi-
zja tego, co chcemy osiggna¢. Nie chodzi wiec o to, by trzymac sie
sztywnych zatozen mimo niespodziewanych zmian, lecz by w kaz-
dym momencie mie¢ w glowie pytanie: ,Czy to, co robie teraz, przy-
bliza mnie do mojego gtownego celu?” i ,Czy kluczowe rezultaty nadal
dobrze odzwierciedlajq droge, ktorg chce pojsc?”

W praktyce osobistej stosowanie OKR moze obejmowac rézne ob-
szary, nie tylko prace tworcza czy nauke. Kto§ moze chcie¢ poprawic¢
kondycje fizyczng, a Key Results mogg dotyczy¢ liczby przebiegnie-
tych kilometréw w miesigcu czy regularnosci treningow. Kto$ inny
moze dazy¢ do wypracowania zdrowszych relacji rodzinnych, mie-
rzac postepy na poziomie liczby wspolnie spedzonych wieczoréw
bez rozpraszaczy. Takie dane - cho¢ brzmia formalnie - dostarczaja
realnego wgladu w to, czy dany obszar rzeczywiscie si¢ rozwija.

Dla 0s6b przyzwyczajonych do tradycyjnych postanowien nowo-
rocznych czy enigmatycznych deklaracji w stylu ,chce by¢ lepszy
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w X, metoda OKR moze by¢ otwarciem na nowe spojrzenie. Spra-
wia, ze cel staje sie bardziej namacalny, a nasze dziatania moga prze-
chodzi¢ szybkie iteracje. Co tydzien lub dwa mozna usig$c¢ i zapytac:
~Jak mi idzie w porownaniu z moimi Key Results?”, ,,Czy musze co$
zmieni¢ w planie na kolejny sprint?”, ,Czy pojawity sie nowe okolicz-
nosci, ktore wptywajq na moje cele?”.

Takie podejscie dobrze taczy si¢ rowniez z innymi koncepcjami
opisywanymi w tej ksigzce, takimi jak Deep Work czy zwinne me-
tody planowania (Agile, Scrum). Pozwala w sposob mierzalny ob-
serwowac, czy godzinne bloki koncentracji faktycznie przektadajg
sie¢ na wymierne efekty. Dzieki temu fatwiej zadawac sobie pytania
w duchu psychologii kwantowej i NLP: ,Gdzie kieruje moja uwage
ienergie?” czy ,Jakie wzorce myslowe lub nawyki stuzg osigganiu celu,
a ktore mnie blokujq?”. Mierzalno$¢ Key Results daje nam narzedzia,
by rozpoznac, co naprawde dziala, a co wymaga zmiany nastawienia
albo przeformutowania w cyklu ,,planuj-dziataj-sprawdzaj’.

Ostatecznie, OKR pozwala przeksztalci¢ abstrakcyjne marzenia
w klarowng Sciezke krokow, ktore krok po kroku buduja wyrazna
zmiane. Utrzymuje zarazem napiecie miedzy ambicja a realnoscia:
ustawiamy poprzeczke wysoko, lecz dzieki Key Results na biezaco
widzimy, czy jej nie przeskakujemy badz czy nie powinniSmy jej mo-
dyfikowa¢. W ten sposob caly proces staje si¢ bardziej angazujacy,
a jednocze$nie nie porzucamy elastyczno$ci - wystarczy systema-
tycznie sprawdzac¢, czy nasz kurs nadal prowadzi tam, dokad chce-
my dojsc¢.

Niezaleznie od tego, czy kto$§ pracuje w duzej firmie, prowadzi
wlasng dziatalnos$¢, czy taczy obowigzki zawodowe z rodzicielskimi,
kluczowe jest takie dopasowanie metod, by wspotgraly z codzien-
nym rytmem i indywidualnym stylem funkcjonowania. To wla$nie
ten aspekt bywa czg¢sto pomijany, gdy z entuzjazmem sigga sie po
gotowe systemy planowania - zapomina sie, ze ich skuteczno$¢ za-
lezy nie tylko od ich zalet, lecz takze od tego, w jaki sposob beda
wpisane w naszg unikalng rzeczywistosc.

Dla niektorych oséb najlepszym rozwigzaniem bywa potgczenie
klasycznego papierowego notesu z okazjonalnym wsparciem apli-
kacji w chmurze. Przykladowo, poranne notatki robione na kartce
potrafiag uruchomi¢ proces kreatywnego myslenia, podczas gdy na-
rzedzia online wypemniajg luke w zakresie automatycznych przy-
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pomnien czy przejrzystego podziatu zadan. Inni z kolei catkowicie
rezygnuja z papieru, bo cenia sobie elastyczno$¢ pracy w chmurze,
dzieki czemu w dowolnej chwili moga wyciaggna¢ smartfona czy
otworzy¢ laptop i mie¢ dostep do aktualnej listy priorytetow. Waz-
ne, by nie traktowac tego jako wyboru ,lepszej” lub ,gorszej” meto-
dy - liczy sie to, by metoda rzeczywiscie odpowiadala na pytanie:
w#Jak lubie i potrafie pracowac?”.

Efektywne wdrozenie dowolnego systemu nie polega jednak na
tym, ze od jutra kto$ zaczyna planowac¢ w Excelu lub w aplikacji do
sprintow i automatycznie zyskuje kontrole nad wszystkim. Potrzeb-
na jest praca nad nawykami i sposobem mys$lenia. Jesli kto§ woli
dziata¢ wczesnym rankiem - bo w tych godzinach czuje najwigkszy
przypltyw energii i jasno$ci umystu - nie warto zmuszac sie do in-
tensywnej pracy poznym wieczorem, tylko dlatego, ze jaka$ metoda
tak sugeruje. Analogicznie, jesli kto$ jest tak zwanym ,nocnym mar-
kiem” i faktycznie osigga najlepsze rezultaty przy nocnej ciszy, moze
potrzebowac inaczej roztozonych blokéw skupienia.

W praktyce widac¢ tez, ze niektorym latwiej przychodzi utrzyma-
nie dyscypliny w dos¢ restrykcyjnym harmonogramie. Osoby takie
mogg chcie¢ precyzyjnie wyznacza¢ godziny Deep Work i §cisle je
egzekwowac - by¢ moze dlatego, ze majg sklonnos¢ do prokrasty-
nacji albo trudno im si¢ zmobilizowa¢ do dziatania bez wyraznych
granic. Kto$ inny, bardziej elastyczny z natury, predzej odnajdzie si¢
w modelu krotkich sprintow, w ktorych co dwa tygodnie weryfikuje,
czy priorytety si¢ nie zmienity, a zadania s3 na odpowiednim etapie.
W jednym i drugim przypadku metody dziataja dobrze, pod warun-
kiem ze dostosowano je do realnych potrzeb i nawykow.

Podobnie bywa z polaczeniem zycia zawodowego i prywatnego.
Rodzic opiekujacy sie dzieckiem w ciggu dnia moze potrzebowac
zaplanowania swojej pracy w krotkich, wyraznie zarysowanych
oknach skupienia, podczas gdy kto$ bez takich obowigzkéw moze
pozwoli¢ sobie na swobodniejsze planowanie i dtuzsze bloki. Nie
chodzi tu jednak o sugerowanie, ze jedna forma jest lepsza od dru-
giej, tylko ze fundamentalna jest personalizacja.

Te potrzebe personalizacji dobrze wyja$niajg koncepcje z psycho-
logii kwantowej i NLP, kladace nacisk na to, ze nasza uwaga i to, co
przycigga naszg energie, sa $cisle zwigzane z indywidualnymi sche-
matami myslenia. W NLP na przyktad mozna pracowa¢ nad tym, jak
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postrzegamy poranny rytuat planowania albo wieczorne sprawdza-
nie listy zadan - dla jednych bedzie to przyjemny moment refleks;ji,
dla innych meczgca konieczno$¢. Dopasowanie sposobu planowania
do naszych wewnetrznych preferencji i naturalnego rytmu sprawia,
ze metoda nie jest czyms$ ,na sit¢”, a raczej narzedziem wspieraja-
cym autentyczng efektywnosSc.

Ostatecznie najwazniejsze jest, by narzedzia, z ktorych korzysta-
my, nie rywalizowaty z naszym stylem zycia. Je$li papierowy notes
daje poczucie namacalnosci i spokoju - warto go wlaczy¢, nawet
jesli reszta pracy odbywa sie w chmurze. Jesli z kolei cyfrowe roz-
wigzania zapewniaja szybkie przeskakiwanie migedzy kontekstami
w zespole i komunikacje w czasie rzeczywistym - wtedy naturalnie
skupiamy sie na aplikacjach online. Wszystko sprowadza sie do py-
tania: ,,Czy ten model planowania i zarzgdzania zadaniami powoduje,
ze mam wiekszq klarownos¢ 1 spojnos¢ w tym, co robie?” - jesli od-
powiedz brzmi ,tak”, to znaczy, ze zostat on dopasowany wlasciwie.
Co najwazniejsze, zadna metoda nie zadziala bez zmiany nawykow -
a wiec bez $wiadomej decyzji, by kazdego dnia angazowac sie w wy-
brany sposob planowania i pamieta¢ o zasadach, na ktérych on sie
opiera.

WORK-LIFE INTEGRATION
- EACZENIE SFER ZAMIAST
ROZDZIELANIA NA SZTYWNO

Przekonanie, Ze praca i zycie prywatne powinny by¢ oddzielone
wyrazng granica, powoli ustepuje miejsca podejsciu, w ktorym obie
te sfery przenikajg si¢ w sposéb elastyczny i sprzyjajacy codzien-
nej rownowadze. Tak zwana work-life integration bywa szczego6lnie
pomocna w sytuacjach, kiedy harmonogram wymaga cze¢stych mo-
dyfikacji - na przyktad gdy w $rodku dnia trzeba odebra¢ dziecko
ze szkoly albo praca wymaga kreatywnej inspiracji o nietypowych
porach, a nie da sie jej catkowicie ,wylaczy¢” wraz z zegarem wybi-
jajacym godzine siedemnasta.

W modelu work-life integration zamiast sztywnego podziatu: ,,pra-
cuje od 9.00 do 17.00, a potem zajmuje sie wylacznie zyciem prywat-
nym’, tworzy si¢ plynny rytm, w ktéorym momenty intensywnej pracy
przeplatajg si¢ z chwilami odpoczynku czy sprawami osobistymi. Dla
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jednych bedzie to oznaczato zaplanowanie krotkiej przerwy w srodku
dnia, by zaja¢ sie rodzinnymi sprawami, a potem powrot do zawodo-
wych obowigzkéw w godzinach wieczornych. Dla innych przybierze
forme porannego rytuatu medytacji lub biegu, ktory na pierwszy rzut
oka nie jest czg$cig pracy, ale w szerszej perspektywie poprawia sa-
mopoczucie i zdolno$¢ koncentracji przez caty dzien.

W tym podej$ciu nie chodzi jednak o bezustanne bycie ,dostep-
nym” dla wszystkich spraw jednocze$nie. Bardziej przypomina
ono Swiadome przeplatanie si¢ roznych aktywnosci w ciggu dnia.
Na przyktad kto$ moze spedzi¢ przedpotudnie na glebokiej pracy
(Deep Work), potem zrobi¢ godzing przerwy na regeneracje, obiad
i obowiazki rodzinne, a nastepnie wroci¢ do dalszych zadan w poz-
niejszych godzinach, kiedy dziecko ma wlasne zajecia pozalekcyjne.
W ten sposob nie powstaje poczucie, ze zycie zawodowe koliduje
z prywatnym, lecz raczej, ze obie sfery harmonijnie sie dopetniaja.

Taka elastyczno$§¢ moze by¢ szczego6lnie korzystna dla osob pra-
cujacych kreatywnie, bo wyciszenie sie w ciggu dnia nie zawsze
bywa mozliwe w sztywnych ramach godzinowych. Jesli kto$ naj-
lepiej pisze teksty poéznym wieczorem, w podejSciu work-life in-
tegration mozna pozwoli¢ sobie na cze$¢ ,prywatng” czy rodzinna
wczesnym popotudniem, a na bardziej tworcze zadania wieczorem.
Praca nie musi wigc konczy¢ sie o 17.00, gdy umyst jest akurat naj-
mniej tworczy.

OczywiScie, aby taka forma integracji nie przerodzita si¢ w chaos
lub poczucie, ze ,pracuje sie caly czas”, przydaje sie $wiadome pla-
nowanie. Wiele 0s6b starannie zapisuje w kalendarzu nie tylko spo-
tkania czy zadania zawodowe, ale tez bloki regeneracyjne, wieczory
przewidziane na relaks i weekendowe okienka na rozwoj osobisty
- na przyklad nauke nowych umiejetnosci czy pasji. Dzigki temu
wewnetrzny zespot ,planowania” w naszym umysle dostrzega, ze te
prywatne i regeneracyjne aktywnosci sg rownie wazne jak projekty
stuzbowe. W ten sposéb mozna unikna¢ poczucia winy (,zaniedbu-
je prace, bo odpoczywam”) lub odwrotnie (,pomijam wazne sprawy
rodzinne”).

Dla wielu 0s6b przejscie na work-life integration oznacza bardziej
zrOwnowazone tempo pracy. Zamiast probowac intensywnie dzia-
ta¢ przez osiem godzin i ignorowa¢ wszelkie inne potrzeby, rozkta-
da si¢ zadania w taki sposob, aby nie traci¢ energii ani na chaosie
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przelaczania si¢ miedzy trybami, ani na sztywnej regule ,,odcinania
sie” od spraw prywatnych w godzinach pracy. Tego rodzaju ptynna
integracja potrafi znacznie zredukowac stres i frustracje zwigzang
z faktem, ze obowigzki Zyciowe nie zawsze da si¢ utozy¢ doktadnie
pod schemat pracy biurowe;.

Ci, ktorzy obawiali sie, ze work-life integration doprowadzi do
braku ,prawdziwego odpoczynku”, odkrywaja z zaskoczeniem, ze
wprowadzenie krotkich przerw w ciggu dnia i $wiadome wydzie-
lanie czasu na odpoczynek lub pasje daje w dluzszej perspektywie
wiecej spokoju i satysfakcji. Praca nie jest wtedy odczuwana jako
ciezar, ktory trzeba ,,odhaczy¢”, aby nareszcie zy¢, lecz staje sie jed-
na z aktywnosci zintegrowanych z reszta zycia. Wymaga to oczy-
wiScie zdrowych granic i umiejetnosci obserwowania siebie - na
przykltad zauwazenia, kiedy nalezy zrobi¢ przerwe na zebranie my-
sli czy kiedy trzeba postawi¢ granice, by weekend nie zamienit si¢
w kolejne dni pracy.

Ostatecznie, work-life integration to nie tyle ,inne” podejscie
niz tradycyjne work-life balance, lecz raczej przeniesienie nacisku
z rozdzielenia sfer na zréwnowazone i pltynne przeplatanie roz-
nych form aktywnosci w ciggu doby. Metoda ta Swietnie sprawdza
sie u osob, ktore cenig elastyczno$¢ i maja réznorodne obowiazki,
a przy tym chcg zadba¢ o zdrowie psychiczne i zachowanie kre-
atywnoS$ci w intensywnym $wiecie. Zamiast sztywnego harmono-
gramu obowigzujacej pracy i wypoczynku, budujemy dopasowany
do rytmu dnia ekosystem codziennych aktywno$ci, w ktérym praca,
rozwoj, rodzina i regeneracja wzajemnie si¢ wspieraja.

baczenie nowych trendow do praktyki planowania oznacza co$
wiecej niz wybor kolejnej aplikacji do zadan. Najwazniejsza pozosta-
je Swiadomos¢, ze wszystkie te metody - czy to klasyczna macierz
Eisenhowera, czy tez sprinty w stylu Agile — maja stuzy¢ utrzymaniu
jasnego kierunku, wlasciwej hierarchii priorytetow i jednocze$nie
otwarto$ci na zmiany. Dodanie praktyk z obszaru mindfulness, kon-
cepcji glebokiej pracy i $wiadomej dbatosci o regeneracje pozwala
zbudowac holistyczne podejscie, w ktorym liczy si¢ nie tylko liczba
ukonczonych zadan, ale tez jako$¢ uwagi i dobrostan psychiczny.
Realizowanie zadan w my$l metod OKR pomaga przy tym zachowacé
klarowno$¢ celow i konkretny sposéb mierzenia postepoéw. Nato-
miast codzienne mikrokroki (mikronawyki) w duchu Atomic Habits
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czy Tiny Habits wspierajg naturalne wchodzenie w nowy styl pracy
- bez presji ogromnych rewolucji. Ostatecznie kazda z tych kon-
cepcji wskazuje, ze nie istnieje jeden idealny system dla wszystkich.
Istotna jest personalizacja, elastyczno$c¢ i Swiadomos$¢ siebie: jedni
zyskaja najwiecej dzieki automatyzacji zadan i planowaniu w chmu-
rze, drudzy poczujq ulge, wprowadzajac do planu codzienne medy-
tacje czy krotkie cykle glebokiej pracy. Swiadomy umyst za$ pozwala
aczy¢ te elementy w spojna cato$¢, w ktorej skuteczno$¢ nie ozna-
cza jedynie pracy na najwyzszych obrotach, ale przede wszystkim
madre gospodarowanie zasobami i dgzenie do réwnowagi w dtuz-
szej perspektywie.
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Cwiczenie:

Krok 1:
Wybierz dwie metody, ktére szczeg6lnie ci¢ zainteresowaly (na
przyktad macierz Eisenhowera i zwinne sprinty lub Deep Work
i mikrokroki z Atomic Habits). Przez najblizsze dwa tygodnie
wprowadzaj je do swojej codziennej praktyki w mozliwie najprost-
szej formie. Jesli stawiasz na macierz Eisenhowera, zaplanuj w ka-
lendarzu krotki przeglad w kazdy piatek po potudniu.

Krok 2:
Przypisz swoim zadaniom cztery kategorie i zdecyduj, co faktycz-
nie przesuniemy do ,najpierw rzeczy najwazniejsze”.

Krok 3:
Zastosuj zasady mikronawykow, wybierajac jedng codzienng czyn-
nos¢ trwajaca 5 minut (np. prowadzenie dziennika wdzigcznosci
lub krotkie ¢wiczenia oddechowe przed rozpoczeciem dnia).

Krok 4:
Po uplywie dwoch tygodni zastanéw sig, co zmienito sie w twoim
poziomie koncentracji, nastroju i realizacji celéow. Czy zauwazasz
wzrost spojnosci miedzy tym, co chcesz robi¢, a tym, co faktycz-
nie robisz?

Jesli poczujesz, ze potrzebujesz dokladniejszych wskazowek,
przyktadéw lub wsparcia w dopasowaniu metod do swojej sytuacii,
rozwaz wziecie udzialu w szkoleniu lub warsztatach zwigzanych
z zarzadzaniem zadaniami i rozwojem osobistym. Bezposredni kon-
takt z trenerem czy mentorem pozwala przyjrze¢ si¢ indywidual-
nym wyzwaniom, a udzial w grupie czesto dodatkowo motywuje
do wprowadzania zmian na co dzien. Dzieki temu nowe pomysty
i techniki - od mikronawykow, przez praktyki mindfulness, az po
zasady zwinnego planowania - duzo szybciej stang sie cz¢s$cig Two-
jego zyciowego rytmu.
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HISTORIA NA ZAKONCZENIE ROZDZIALU
Zrobitam wszystko przed obiadem

- Juz nie wiem, w co mam wlozy¢ rece! - powiedziata Basia, rzu-
cajac sie na krzesto przy kuchennym stole. - Od 6smej rano ttu-
macze jeden tekst, odpisuje¢ na trzy rézne komunikatory, a w mie-
dzyczasie przewijam strony w mediach spoteczno$ciowych. Efekt?
Nadal jestem w lesie, a glowa mi peka!

Jej maz, Marek, spojrzat znad gazety i westchnat: - Moze zréb
sobie chwile przerwy? Nie mozesz tak ciggle pracowac¢ w trybie
online.

Basia przewrocita oczami: - Czy ja wiem? Przeciez to moja praca,
a klienci chcg odpowiedzi ,na juz”. Nie moge po prostu wylgczy¢
wszystkiego, bo si¢ pogubie.

Tego samego popotudnia, przez zupelny przypadek, trafita na
artykul opisujacy zwinne metody pracy i krétkie ,sprinty” zamiast
dlugotrwatych list zadan. Kiedy wieczorem rozmawiata z przyja-
ciotka, sama byta zdziwiona tym, jak zaciekawily jg przedstawione
tam pomysly.

- Wiesz co, Ala, chyba sprobuje zrobi¢ taki dwutygodniowy plan
- powiedziata Basia podekscytowanym gtosem do telefonu. - Roz-
pisze sobie najwazniejsze zadania ttumaczeniowe i podziele je na
krotkie bloki. Poza tym w artykule pisali o czyms§ takim jak ,Deep
Work” i ,mikronawyki”. Moze to pomoze mi nie skakac¢ ciagle mie-
dzy sprawami?

Ala westchneta, styszac entuzjazm Basi: - Ja bym chetnie tez tak
sprobowata, ale pewnie i tak mnie zaraz co$ rozproszy. To nie dla
mnie.

- Ja chce przynajmniej da¢ temu szanse - stwierdzita Basia z za-
cieciem. - Potrzebuje poczu¢, ze mam nad tym kontrole.

Nastepnego ranka, zanim usiadta do komputera, wziela trzy gle-
bokie oddechy i postanowita wigczy¢ tylko jedng aplikacje z lista
zadan, zeby widzie¢, co ma do zrobienia. Wpisata do kalendarza
dwa bloki pracy po 90 minut, podczas ktorych obiecata sobie wy-
faczy¢ komunikatory i telefon zostawi¢ w drugim pokoju. Dodata
tez malutki rytuat - trzyminutowa medytacje. Jak sama stwierdzi-
ta, ,tylko trzy minuty, Zadnych rewolucji”
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Pierwszego dnia poczuta sie nieco nieswojo - co chwile zerka-
ta w strone drzwi, za ktorymi lezat jej telefon. Kilka razy wstawata
z krzesta z silnym przeczuciem, ze moze co$§ waznego jej umknie.
Dopiero trzeciego dnia, kiedy w trakcie 90-minutowego bloku prze-
tlumaczyla tyle, ile zwykle zajmowalo jej caly dzien, zrozumiata, jak
wielkg réznice robi ta zmiana.

- Marek, wiesz, skonczytam wiasnie caty tekst i to jeszcze przed
obiadem! - zawotata rado$nie, wybiegajac z gabinetu. - A zawsze
siedziatam nad takimi zadaniami do wieczora...

Zachwycona odkryciem, usiadla do krotkiego ,retro” - czego$
w rodzaju wewnetrznego podsumowania, o czym czytata w arty-
kule. Zadata sobie dwa proste pytania: ,Co zadziatato?” i ,Co moge
poprawic?”. Doszta do wniosku, ze najwieksza przeszkadzajka wcigz
pozostawat chat firmowy, ktéry odruchowo uruchamiata tuz po za-
konczeniu bloku. Postanowita ustawi¢ w nim status ,Zajeta — odpo-
wiem po 12.00".

Kolejne dni okazaly si¢ jeszcze lepsze. Gdy przyjaciotka zapytata
ja, jak idzie ten jej ,zwinny eksperyment”, Basia az promieniata: -
Po prostu pracuje mniej godzin, ale w tym czasie naprawde jestem
skoncentrowana. No i mam wieczory wolne, wyobrazasz to sobie?

Ala nie dowierzala: — To brzmi zbyt pieknie, zeby byto prawdziwe.

- Sama sie dziwig - przyznata Basia. - Ale serio, na przyktad wczo-
raj skonczytam wszystko do 16.00 i posztam z mtodg na spacer. Nie
pamietam, kiedy ostatnio miatam na to czas w $rodku tygodnia!

Dzieki prostemu ,sprintowi” i jednemu mikronawykowi (codzien-
nej trzyminutowej medytacji), Basia odczuta, ze odzyskata kontro-
le nad swoim dniem. Nie czula juz tego przytlaczajacego poczucia
chaosu. Przekonala si¢ tez, Ze nie musi rezygnowac z przyjemnosci
jak przegladanie ulubionych stron czy mediéw spoteczno$ciowych,
o ile robi to w ramach wyznaczonego momentu, a nie ,non stop”
w trakcie pracy.

Kiedy pod koniec drugiego tygodnia siadla do wieczornego pod-
sumowania, zerknela na przettumaczona liczbe stron i liste pozo-
stalych rzeczy. Byla w szoku, bo okazalo sie, Ze w jedenascie dni
zrobila tyle, co dawniej zajmowalo jej prawie trzy tygodnie — a mimo
to miata sporo czasu dla siebie i rodziny.

Zrozumiala, ze nie chodzi o prace w systemie ,,ciezko i dtugo”, lecz
o prace ,madrze i Swiadomie”. Tak zrodzito si¢ jej kolejne postano-
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wienie: bedzie testowa¢ nowe mikronawyki (moze krétkg rozgrzew-
ke przed pracg?) i w dalszym ciggu robi¢ co dwa tygodnie takie
mini-retro. Bo skuteczno$¢ - jak odkryla - to nie kwestia przepra-
cowywania sie, ale raczej umiejetne korzystanie z zasobow wiasne-
go umystu, energii i czasu.
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Skuleczna komunikacja
i relacje =z innymi

"Najwiekszym problemem w komunikagji
jestiluzja, ze do niej doszto."

— Philip Houston, Anatomia ktamstwa






rzed nami nowy etap podrozy, w ktorym rozszerzymy per-

spektywe skuteczno$ci na relacje z innymi ludzmi i szerszy

kontekst zyciowy. Zanim jednak przejdziemy dalej, warto
krotko przypomnie¢ kluczowe wnioski z dotychczasowych roz-
dziatéw poswieconych skuteczno$ci osobistej. W oparciu o macierz
Eisenhowera, zwinne metody planowania, praktyke uwaznos$ci oraz
gleboka prace (Deep Work) odkryliSmy, ze nasza efektywno$¢ za-
czyna si¢ od wnetrza - od $wiadomego wyboru, jak zarzadzamy
sobg, naszg uwagg i priorytetami.

Jednym z fundamentow byly 7 Nawykow Skutecznego Dziatania
Stephena Coveya, zwlaszcza proaktywnos$¢, koncentrowanie si¢ na
tym, co najwazniejsze, oraz ciggle samodoskonalenie. Z perspekty-
wy Neurolingwistycznego Programowania (NLP) przyjrzeliSmy sie,
jak kluczowe znaczenie dla skuteczno$ci ma umiejetnos¢ swiado-
mego ksztattowania wlasnych reakcji i interpretowania tego, co sie
dzieje wokot nas. Z kolei inspiracje z psychologii kwantowej - cho¢
wciaz kontrowersyjne i metaforyczne - zwracajg uwage na rol¢ ob-
serwacji i ukierunkowanej uwagi w tym, w jaki sposéb ,kreujemy”
swoje otoczenie i mozliwo$ci, ktore dostrzegamy w Swiecie.

Naturalnym kolejnym krokiem jest przeniesienie tej wewnetrzne;j
efektywnosci na zewnatrz: w obszar relacji, komunikacji, a takze
budowania synergii w zespotach oraz spoteczno$ciach, w ktérych
funkcjonujemy. To wlasnie tam przejawia si¢ pelnia naszego po-
tencjatu - kiedy do osobistej skutecznos$ci dotaczamy kompetencije
wspoldziatania z innymi i spojno$ci wiasnej misji Zyciowej z potrze-
bami §wiata. W dalszych rozdzialach zajmiemy si¢ zatem tym, jak
$wiadomie i efektywnie ,dziata¢ w §wiecie”: zarbwno w wymiarze
przywodztwa i wspolpracy, jak i w kontekScie ciaglego rozwoju
umystu oraz poszukiwania glebszego sensu we wszystkim, co ro-
bimy.
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Wtasnie w tym punkcie, gdy solidne fundamenty osobistej sku-
tecznoS$ci zaczynaja tfaczyc¢ sie z troska o jako$¢ relacji, pojawia sie
kolejny etap rozwoju. To moment, w ktorym nasza proaktywnos¢,
umiejetne zarzadzanie sobg i $wiadome skupienie nabieraja nowego
znaczenia - bo przestaja stuzy¢ wylgcznie naszym indywidualnym
celom, a staja sie baza do budowania lepszej komunikacji, wigeksze-
go wzajemnego zrozumienia oraz prawdziwej wspoétpracy z inny-
mi. Odwotujac sie do przestania Stephena Coveya, kluczowg role
odgrywa tu idea empatycznego stluchania - najpierw starajmy sie
zrozumie¢ druga osobe, a dopiero potem szukajmy sposobdow, by
zosta¢ zrozumianym. Juz nie tylko sami odpowiadamy za efektyw-
nos$¢ naszych dziatan, lecz takze za tworzenie srodowiska, w ktoérym
wspolne cele, wzajemne wsparcie i spojnos¢ w relacjach sprzyjaja
osiaganiu pelniejszego sukcesu - w zyciu rodzinnym, spotecznym
czy zawodowym. W tym wiasnie duchu wkroczymy teraz w obszar
komunikacji i relacji z innymi, by przyjrzec si¢ blizej, jak skuteczne
stluchanie, zrozumienie dynamiki emocji i madre zarzgdzanie kon-
fliktem stajg si¢ naturalnym dopehieniem naszych dotychczaso-
wych praktyk i sprawdzonych metod rozwoju osobistego.

Jednym z najglebszych filarow skutecznej komunikacji jest empa-
tyczne stuchanie - sposob, w ktorym autentycznie staramy si¢ spoj-
rze¢ na rzeczywisto$¢ oczami naszego rozmowcy. Stephen Covey
w 7 Nawykach Skutecznego Dziatania” powtarzal, ze nim wyrazi-
my wiasne zdanie, powinni$my zadac¢ sobie trud zrozumienia tego,
co naprawde mowi druga osoba. Wielu badaczy, w tym legendarny
psycholog Carl Rogers, dowodzi, Ze wla$nie taka otwarta, nacecho-
wana szacunkiem uwaga sprzyja budowaniu zaufania i wzmacnia
poczucie bezpieczenstwa w relacjach - zaréwno tych zawodowych,
jak i czysto osobistych.

Rogers, w swoich klasycznych badaniach nad terapig skoncentro-
wana na kliencie, miedzy innymi w ramach tak zwanego ,Wisconsin
Project”, dowiodt, ze ludzie najlepiej rozwijajq sie i zmieniaja, gdy
czujg sie w petni wystuchani i zaakceptowani. Postulowat on zasade
~bezwarunkowej pozytywnej uwagi’, co w praktyce oznacza przyj-
mowanie rozmowcy — wraz z jego emocjami i przekonaniami - bez
osadu i uprzedzen. Ten rodzaj przychylnej, empatycznej postawy
sprawia, ze druga osoba otwiera sig, jest gotowa wchodzi¢ w gleb-
sza refleksje i bardziej si¢ angazuje w wypracowywanie rozwigzan.
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Badania prowadzone w trakcie ,Wisconsin Project” obejmowaty
analize nagran sesji terapeutycznych, gdzie szczeg6lnie przyglada-
no sie temu, na ile terapeuta potrafi okazywac¢ empatie, autentycz-
nosc¢ i akceptacje. Wspotpracownicy Rogersa, tacy jak Charles Truax
czy Robert Carkhuff, opracowali wowczas skale pomiaru empatii, by
zbadag, jak poziom tego czynnika przektada si¢ na efektywnosc¢ te-
rapii. Wyniki jasno pokazywaty, ze im wyzszy poziom empatycznego
sluchania, tym wigksze byly postepy pacjentéw i lepsze ich samo-
poczucie - co potwierdza kluczowe znaczenie otwartego, pelnego
szacunku podejscia.

Wnioski z tych badan wskazujg rowniez, ze aktywny wysitek
w zrozumienie drugiej osoby przynosi korzysci nie tylko jej samej,
ale takze temu, kto stucha. Kiedy bierzemy odpowiedzialno$¢ za
stworzenie atmosfery wolnej od ocen, automatycznie zmniejszamy
napiecie w rozmowie i pozwalamy obu stronom w bardziej auten-
tyczny sposob dzieli¢ sie swoimi myslami. W relacjach biznesowych
moze to oznacza¢ wydajniejsza wspolprace i mniejsze ryzyko eska-
lacji konfliktow, a w zyciu osobistym - glebsze poczucie wiezi i wza-
jemnej bliskosci.

Kluczowe pozostaje jednak to, by empatyczne stuchanie nie byto
jedynie zbiorem wyuczonych technik czy zewnetrzng ,gra pozo-
row”. Rogers wyraznie podkreslat, ze szczero$¢ w intencjach i praw-
dziwe nastawienie na zrozumienie stanowig fundament budowania
prawdziwej relacji. Zgodnie z jego teorig, samo ,odbieranie komu-
nikatow” to za mato. Autentyczne wspotodczuwanie dzieje si¢ wte-
dy, gdy - zamiast ocenia¢ stowa rozmowcy - z troska i uwaznoscia
przygladamy si¢ jego perspektywie, nawet jesli sami si¢ z nig nie
zgadzamy.

Dlaczego jest to tak wazne? Wspotczesny Swiat stawia przed nami
wyzwania, ktore rzadko kiedy da si¢ pokona¢ w pojedynke. W zyciu
prywatnym, rodzinnych relacjach czy tez w Srodowisku zawodowym
wspolpraca jest nieodzowna, bo wigkszo$¢ probleméw wymaga po-
faczenia sit, wiedzy i doSwiadczenia réznych osob. Kiedy potrafi-
my otworzy¢ sie na perspektywy innych, jesteSmy w stanie znalez¢
rozwigzania, ktorych sami by$Smy nie dostrzegli. Taka wspotpraca
sprzyja nie tylko lepszemu radzeniu sobie z codziennymi trudno-
Sciami, ale rowniez buduje fundamenty dla trwatych, opartych na
wzajemnym wsparciu relacji.
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Atmosfera, w ktorej panuje zaufanie i wzajemne zrozumienie, staje
si¢ kolejnym kluczowym elementem wspierajacym rozwoj kreatyw-
nosci. W takich srodowiskach ludzie czuja si¢ bezpieczni, co umoz-
liwia im swobodne dzielenie si¢ pomystami i eksperymentowanie
z nowymi rozwigzaniami. Kiedy rozméwcy wzajemnie szanujg swoje
opinie, tatwiej osiggna¢ porozumienie w duchu ,wygrana-wygra-
na” W efekcie, zamiast konkurowa¢, tworzymy przestrzen, w ktorej
kazdy z uczestnikow moze wnie$¢ co$ cennego, a ostateczne rezul-
taty pracy sa lepsze, bardziej innowacyjne i satysfakcjonujace dla
wszystkich zaangazowanych.

Empatyczne stuchanie natomiast jest fundamentem, ktéry umac-
nia poczucie wiezi miedzy ludZmi. Kiedy naprawde wstuchujemy sie
w drugg osobe, potrafimy wyczu¢ jej emocje i intencje, co budu-
je gteboka relacje oparta na zrozumieniu i szacunku. Taka postawa
przektada sie na wyzszg satysfakcje z kontaktow interpersonalnych,
a co za tym idzie - na lepsze samopoczucie ogotem. Kiedy ludzie
czujg, ze s3 wystuchani i zrozumiani, fatwiej im odnalez¢ spokdj
oraz poczucie bezpieczenstwa, co ma ogromne znaczenie zaréwno
w zyciu osobistym, jak i zawodowym. Dzieki temu zyskujemy nie
tylko lepsza komunikacje, ale rowniez zdolno$¢ do tworzenia trwa-
tych, opartych na wzajemnej empatii relacji, ktore potrafig sprostac
wszelkim wyzwaniom.

W codziennych rozmowach czesto nie stuchamy w sposéb w pelni
Swiadomy - raczej odbieramy jedynie fragmenty przekazu, a resz-
te czasu poSwiecamy na mentalne przygotowanie wlasnej odpo-
wiedzi. Zdarza si¢, ze praktykujemy ,stuchanie pozorne”, czyli po
prostu przytakujemy, by da¢ rozmowcy wrazenie zainteresowania,
podczas gdy nasza uwaga w rzeczywisto$ci wedruje gdzie indzie;.
Jeszcze czeSciej wystepuje stuchanie wybidreze, w ktorym koncen-
trujemy sie tylko na tych elementach komunikatu, ktore sa dla nas
wygodne lub wywotujg silniejsza reakcje emocjonalng. Wreszcie,
czasem angazujemy sie¢ w stuchanie ,z refleksem doradcy” - gdzie,
zamiast wstuchac sie w istote wypowiedzi, blyskawicznie szukamy
mozliwosci wtracenia porady albo obrony wilasnego stanowiska.
Taki brak pelnej uwagi bywa nie tylko barierg w budowaniu porozu-
mienia, lecz takze powoduje, ze rozmoéwca czuje sie niedoceniony
i niechetny do dalszego dzielenia si¢ my$lami czy emocjami. Do-
piero gdy wprowadzimy $wiadome praktyki aktywnego i empatycz-
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nego stuchania, zaczynamy rzeczywiScie rozumie¢, co druga osoba
chce nam przekaza¢ - i wlasnie wtedy komunikacja nabiera glebi
oraz staje sie fundamentem wzajemnego zaufania.

Ponizsze przyklady ilustruja, jak brak empatycznego stluchania
wplywa na rozmowy, ktére moga mie¢ powazne konsekwencje dla
relacji interpersonalnych. W kazdym z tych scenariuszy widzimy,
ze powierzchowne przyjmowanie wypowiedzi, selektywne odbie-
ranie informacji czy szybkie udzielanie rad zamiast pelnego wstu-
chania sie w potrzeby rozméwcy prowadzg do pogorszenia zaufania
i utraty mozliwosci konstruktywnego rozwigzania problemow. Ta-
kie nieempatyczne podej$cie nie tylko ogranicza mozliwos$¢ zrozu-
mienia istotnych kwestii, ale réwniez sprawia, ze rozmdwca czuje
si¢ niezauwazony i odrzucony, co w konsekwencji moze skutkowac
eskalacja konfliktéw i poglebieniem poczucia osamotnienia.

Oto przyktad stuchania pozornego, czyli sytuacji, w ktorej odbior-
ca - w tym przypadku Krzysztof — nie angazuje si¢ w petni w komu-
nikacje. Jego uwaga skupia si¢ absolutnie poza wypowiedza Agniesz-
ki. Cialem jest obecny w rozmowie ale zupelnie gdzie indziej jest
jego uwaga . W tej sytuacji Krzysztof, zamiast wstuchac¢ si¢ w troski
Agnieszki, udziela jedynie powierzchownych odpowiedzi, skupiajgc
sie na swoich wlasnych zmartwieniach, co uniemozliwia stworzenie
atmosfery wzajemnego wsparcia i zrozumienia.

Agnieszka:

- Jestem ostatnio przyttoczona obowigzkami w pracy. Mam wra-
zenie, ze nie daje rady...

Krzysztof (przytakuje, ale mysli o swoim telefonie, zerkajac co
chwila na ekran):

- Jasne, jasne... rozumiem.

W tym momencie Agnieszka zastanawia sig, czy powiedziec¢
Krzysztofowi o tym, ze dowiedziata si¢ wlasnie o planowanych re-
dukcjach etatow, ktore moga dotkng¢ zarowno jej, jak i jego dziat.
Chciataby z nim porozmawia¢ o wspolnej strategii, by zadbac o swo-
ja przyszto§¢, ale widzi, ze on nie stucha uwaznie.

Agnieszka:

-Wiesz... jest co$ jeszcze, co mnie martwi...

Krzysztof (nadal zerka w telefon, tylko od czasu do czasu mowi
»~mhm”):
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- Tak, tak, to trudne...

Agnieszka waha si¢, czy kontynuowac temat, bo brakuje jej po-
czucia, ze Krzysztof jest z nig tu i teraz. W koncu, z westchnieniem
rezygnuje:

Agnieszka:

- Niewazne, zapomnij...

Efektem takiej rozmowy jest, ze Agnieszka nie dzieli sie z Krzysz-
tofem kluczowymi informacjami o planowanych redukcjach eta-
tow. Brak pelnej, autentycznej uwagi ze strony Krzysztofa sprawia,
ze Agnieszka czuje sie zlekcewazona i niepewna, co z kolei unie-
mozliwia jej podjecie wspélnego dziatania w trudnej sytuacji. Z ko-
lei Krzysztof traci szanse na przygotowanie si¢ do potencjalnych
zmian w firmie, co moze skutkowa¢ pozniejszym, gwattownym kon-
frontowaniem si¢ z konsekwencjami. Taki sposob stuchania wybior-
czego wprowadza negatywne efekty dla obu stron - ostabia relacje,
buduje bariere w komunikacji utrudnia wspolne szukanie konstruk-
tywnych rozwigzan.

Czestym zjawiskiem jest stuchanie wybiorcze, w ktorym nasza
uwaga skupia sie jedynie na tych elementach przekazu, zgodnych
z naszymi wtasnymi przekonaniami, emocjami lub obawami. Czesto
dzieje sie tak nieSwiadomie - umyst filtruje informacje, skupiajac sie
na aspektach, ktore wydaja si¢ dla nas najwazniejsze. W przypadku
Tomka jego lek o stabilno$¢ finansowg sprawia, ze jego percepcja
rozmowy jest zawezona do kwestii zwigzanychz ryzykiem i bez-
pieczenstwem materialnym. To powoduje, ze ignoruje on glebsze
motywacje i pragnienia Magdy, ktora szuka nowych wyzwan i moz-
liwosci rozwoju. Taka selektywno$¢ w stuchaniu nie tylko ogranicza
wzajemne zrozumienie, ale tez uniemozliwia budowanie prawdzi-
wego wsparcia w relacji. Oto przyktad:

Magda zaczyna rozmowe, otwierajgc si¢ na swoje watpliwosci:
- Ostatnio zastanawiam si¢ nad zmiang pracy. Obecna daje mi sta-
bilizacje, ale nie widze w niej wyzwania. MyS$latam o czyms$ bardziej
kreatywnym...

Tomek, ktorego umyst od razu koncentruje sie na aspek-
cie ryzyka, odpowiada, nie rejestrujac catosci przekazu Magdy:
- No wiesz, na twoim miejscu nie rzucatlbym stabilnej posady. Prze-
ciez masz kredyt i rodzine na utrzymaniu, to bytoby szalenstwo.
(W myslach: Stabilno$¢ to podstawa. Jako przyjaciel Magdy nie moge
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dopusci¢, zeby kto$ ryzykowal swojg przysztos¢ dla jakiej$ abstrak-
cyjnej kreatywnosci.)

Magda, probujac doprecyzowac swoje motywacje, liczy na zrozu-
mienie:

- Rozumiem twoje obawy, ale czy nie sadzisz, ze mogtabym spré-
bowa¢ czego$ nowego...?

Tomek, skupiajac sie¢ ponownie na kwestii bezpieczenstwa finan-
sowego, odpowiada:

- Ale po co ci ta cata kreatywno$¢, skoro masz pewne pieniadze co
miesigc? Lepiej nie ryzykowac.

(W myslach: Musi chroni¢ to, co ma. Kazda zmiana moze zagro-
zi¢ temu, co udalo jej sie osiggnac. Nie rozumiem, dlaczego miataby
zaryzykowac.)

W wyniku takiej rozmowy Tomek koncentruje si¢ wylacznie na
aspektach ryzyka i finansowej stabilnosci, ignorujac glebsze po-
trzeby Magdy zwigzane z rozwojem zawodowym i kreatywnoscia.
Dla Magdy oznacza to poczucie, ze jej pragnienie zmian i poszuki-
wanie nowych wyzwan nie jest traktowane powaznie, co prowadzi
do frustracji i zniechecenia do dalszego dzielenia si¢ swoimi pla-
nami. Z kolei Tomek, skupiajac sie tylko na wtasnych obawach, tra-
ci szanse¢ na pelne zrozumienie sytuacji i wsparcie, ktére mogtoby
przynies¢ korzysci obu stronom. Takie wybiorcze stuchanie ostabia
relacje, powoduje izolacje emocjonalng i uniemozliwia wspolne po-
szukiwanie rozwigzan, co w dtuzszej perspektywie moze skutkowaé
brakiem wsparcia w trudnych momentach i utratg zaufania miedzy
rozméwcami.

Bardzo czesto uwazamy ze bedziemy dobrym rozmoéwca i dobrze
sie bedziemy komunikowac udzielajgc rady.

W codziennych rozmowach czesto pojawia sie tendencja do
szybkiego udzielania rad - tzw. refleks doradcy, ktory sprawia, ze
zamiast wyslucha¢ rozmowcy do konca, natychmiast podajemy
gotowe rozwigzania. Taka postawa wynika z potrzeby szybkiego
uporzadkowania sytuacji i narzucenia schematoéw dziatania, co
moze wynika¢ zaréwno z naszego do$wiadczenia, jak i checi po-
mocy. Niestety, zamiast umozliwi¢ pelne wyrazenie emocji i obaw,
refleks doradcy czesto uniemozliwia glebokie wstuchanie sie
w potrzeby drugiej strony, co z kolei skutkuje niezrozumieniem
i ostabieniem relacji.
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Anna:

- Jestem skotowana, bo rodzice nalegajg, zebym zostata z nimi
w weekend, a ja mam zaplanowane spotkanie z przyjaciotmi. Nie wiem,
jak im powiedzie¢, ze mam inne plany...

(W myslach Anny: Czuje sie rozdarta — chee spedzi¢ czas z przyja-
ciotmi, ale rodzice zawsze licza na moja obecnosc.)

Piotr (natychmiast z rada):

- Po prostu powiedz, Zze nie mozesz, bo masz co§ wazne-
go! A najlepiej dodaj, ze przeciez moga cie odwiedzi¢ w tygodniu.
(W myslach Piotra: To prosta sprawa - wystarczy da¢ krotka, stanow-
cza odpowiedzZ. Po co zaglebia¢ sie w emocje, skoro rozwigzanie jest
oczywiste?)

Anna:

- Tak, tylko ze sprawa jest troche bardziej skomplikowana - tata ma
ostatnio problemy zdrowotne...

(W myslach Anny: Obawiam sie, ze jesli wyjawie te informacje, to cata
sytuacja stanie si¢ o wiele trudniejsza, a ja nie wiem, jak sobie z tym
poradzic.)

Piotr (znow przerywa, zeby doradzic):

- To w takim razie idZ do taty i wytlumacz mu, Ze musisz mie¢ czas
dla siebie. Na pewno zrozumie!

(W myslach Piotra: Rozwigzanie jest proste — szczera rozmowa i ja-
sne stanowisko. Nie ma co komplikowa¢ sprawy emocjonalnymi niu-
ansami.)

Efektem takiej rozmowy jest, Ze zamiast otwarcie przedyskutowac
trudnosci i wyrazi¢ wszystkie obawy, Anna czuje, Ze jej uczucia i szcze-
goly sytuacji zostajg zignorowane. Piotr, zamiast wystucha¢ do konca
i umozliwi¢ glebsze zrozumienie emocji Anny, skupia si¢ na szybkim
udzieleniu rad, co sprawia, Ze rozmowczyni czuje sie niezrozumia-
na i osamotniona. Taki refleks doradcy prowadzi do poglebienia we-
wnetrznego konfliktu, gdyz istotne kwestie, takie jak troska o zdrowie
ojca i zwigzane z tym obawy, schodza na dalszy plan. W rezultacie re-
lacja miedzy Anng a Piotrem zostaje ostabiona - Anna rezygnuje z dal-
szego dzielenia si¢ problemami, a Piotr traci szans¢ na udzielenie real-
nego wsparcia, co moze wplyna¢ negatywnie na obustronne zaufanie
i poczucie bezpieczenstwa w przysztych sytuacjach kryzysowych.

Empatyczne stuchanie to stan, w ktérym nie tylko rejestrujemy sto-
wa rozmoéwcy, ale takze staramy sie wczu¢ w jego emocje, intencje
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i niewyrazone obawy. W takich momentach zaréwno stuchajacy, jak
i méwiacy zadaja sobie wewnetrzne pytania: ,Co naprawde czuje?” oraz
»Czy druga osoba rozumie moje emocje?”. Stuchajacy skupia sie na wy-
chwyceniu drobnych sygnatow - tonu glosu, gestow, mimiki - ktore
niosa dodatkowe informacje o stanie emocjonalnym moéwcy. Zadajemy
pytania poglebiajace, takie jak ,Czy mozesz opowiedzie¢ wiecej o tym,
co czujesz?” czy ,Jakie znaczenie ma to dla Ciebie?”, aby jeszcze lepiej
zrozumie¢ przekaz. Taki sposob komunikacji buduje poczucie bez-
pieczenstwa i wzmacnia zaufanie miedzy rozmowcami, co sprawia, ze
obie strony czuja si¢ autentycznie stuchane i docenione. W rezulta-
cie empatyczne stuchanie przynosi glebokie zrozumienie i satysfakcie,
zmniejsza napiecia oraz umozliwia wspolne poszukiwanie konstruk-
tywnych rozwigzan, co ma pozytywny wplyw na relacje interperso-
nalne.

Wspolczesne badania neuropsychologiczne dostarczaja fascynuja-
cych dowoddw na to, jak uwazne stuchanie wplywa na funkcjonowanie
mozgu. Badania z uzyciem technik neuroobrazowania, takich jak funk-
cjonalny rezonans magnetyczny (FMRI), wykazaly, ze kiedy stuchamy
opowiesci o emocjonalnych przezyciach, nastepuje zwigkszona ak-
tywacja w obszarach mézgu odpowiedzialnych za empatig, takich jak
przednia kora zakretu obreczy i insula. FMRI to metoda, ktora pozwala
na obserwacje aktywnosci mozgu w czasie rzeczywistym poprzez mie-
rzenie zmian w przeptywie krwi — im bardziej aktywny jest dany obszar
mozgu, tym wiecej krwi do niego naptywa. Te regiony sa kluczowe dla
przetwarzania emocji oraz dla odczuwania empatii — im silniejsza ak-
tywacja, tym bardziej nasz mézg angazuje sie¢ w ,,odczuwanie” emocji
rozmowcy, co ulatwia glebsze zrozumienie jego stanu wewnetrznego.

Dodatkowo, badania nad ukltadem lustrzanym wykazaty, Zze uwazne
sluchanie aktywuje te same obszary, ktore bylyby aktywne, gdybySmy
sami przezywali dane emocje. To sprawia, ze nasza reakcja na emo-
cjonalne sygnaly rozmoéwcy staje si¢ niemal automatyczna - poprzez
obserwacje mimiki i gestow, nasz mozg "odzwierciedla" emocje, co
wzmacnia zdolno$§¢ do empatycznego zrozumienia. Wyniki badan su-
geruja, ze taki mechanizm odgrywa kluczowa role w budowaniu auten-
tycznych relacji, poniewaz umozliwia nam dostowne "wejscie" w emo-
cjonalny $wiat drugiej osoby.

Co wiecej, badania przeprowadzone przez m.in. Holzel i wspol-
pracownikow wskazuja, ze praktyki uwaznosci - w ktoérych central-
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nym elementem jest uwazne stuchanie - majg dlugotrwaty wptyw
na strukture moézgu. Osoby regularnie praktykujace uwazno$¢ wy-
kazuja zwiekszong gestos¢ istoty szarej w obszarach mozgu odpo-
wiedzialnych za regulacje emocji i funkcje wykonawcze, co prze-
ktada sie na lepszg kontrole nad emocjami oraz bardziej $wiadome
reakcje w sytuacjach interpersonalnych. Dzieki temu, uwazne stu-
chanie nie tylko poprawia jako$¢ naszej komunikacji, ale rowniez
wzmacnia mechanizmy neuroplastycznosci, umozliwiajac nam roz-
woj i utrzymanie zdolnoSci empatycznych przez diuzszy czas.

Oddanie zaangazowania w stuchanie to sztuka, ktéra obejmuje za-
rowno elementy werbalne, jak i niewerbalne. Przede wszystkim war-
to skupic sie na utrzymaniu kontaktu wzrokowego, ktory sygnalizuje
rozmowcy, Ze jesteSmy obecni i zainteresowani jego przekazem. Waz-
ne jest rowniez aktywne potakiwanie oraz subtelne uSmiechy, ktore
potwierdzaja, ze Sledzimy przebieg rozmowy. Warto takze zadawac
pytania poglebiajace, takie jak ,Czy mozesz wyjasnic, co masz na my-
$li?” lub ,Jak sie z tym czujesz?”, co nie tylko pomaga lepiej zrozumie¢
sytuacje, ale rowniez pokazuje, ze zalezy nam na pelnym zrozumieniu
emocji rozmoéwcy. Parafrazowanie wypowiedzi to kolejna technika -
powtarzanie wlasnymi stowami tego, co ustyszeliSmy, pozwala upew-
nic sie, ze dobrze interpretujemy przekaz i daje rozmowcy mozliwo§¢
skorygowania ewentualnych nieporozumien. Wszystkie te dziatania
razem tworzg atmosfere empatii i szacunku, ktora sprawia, ze druga
osoba czuje sie naprawde wystuchana i doceniona.

Przy stuchaniu empatycznym bardzo wazne jest, aby unika¢ pew-
nych zachowan, ktére moga zakloci¢ proces budowania glebokiego
zrozumienia i zaufania. Nie wolno przerywac rozmowcy - nawet jesli
wydaje nam si¢, ze juz rozumiemy, co chce przekazac, kazde prze-
rwanie pozbawia go mozliwo$ci pelnego wyrazenia swoich mysli
i emocji. Podobnie, ocenianie czy krytykowanie wypowiedzi zamiast
przyjmowania jej bez osagdu moze sprawi¢, ze rozmowca poczuje
sie zraniony lub niezrozumiany. Udzielanie natychmiastowych rad,
zanim ustyszymy catg histori¢, rowniez nie jest wskazane, ponie-
waz taka postawa moze odwroéci¢ uwage od jego potrzeb i emocji.
Rowniez rozproszenie — na przyktad korzystanie z telefonu lub brak
utrzymania kontaktu wzrokowego - sygnalizuje brak zaangazowa-
nia i moze skutkowa¢ poczuciem, ze rozméwca nie jest naprawde
wystuchany. Kluczem jest pozostanie w petni obecnym, cierpliwym
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i otwartym na to, co druga osoba ma do powiedzenia, co pozwala
stworzy¢ atmosfere wsparcia i autentycznego zrozumienia.

Podawanie wlasnych doswiadczen, takich jak ,wiem, co czuje, by-
tem kiedy$ w tej sytuacji’, moze by¢ kuszace, by pokaza¢, ze rozu-
miemy emocje rozmowcy. Jednak w empatycznym stuchaniu klu-
czowe jest skupienie sie przede wszystkim na osobie mowiace;.
Taka forma komentarza, cho¢ czasem intencjonalnie pozytywna,
moze niezamierzenie przestoni¢ indywidualne do$wiadczenie roz-
mowcy. Zamiast mowic, ze sami kiedys czuliSmy to samo, lepiej jest
najpierw potwierdzi¢ i parafrazowac przekaz, np.: ,Stysze, Ze czujesz
sie przyttoczona i niepewna. Czy mozesz opowiedzie¢ wiecej o tym,
co Cie najbardziej martwi?” Jesli chcemy podzieli¢ sie¢ wtasnym do-
$wiadczeniem, warto uprzednio zapyta¢: ,Czy chciatabys, Zebym
opowiedziat, jak sobie radzitem w podobnej sytuacji?” Dzieki temu nie
tylko pokazujemy autentyczne zainteresowanie, ale rowniez dajemy
rozmoéwcy przestrzen, aby najpierw w pelni wyrazi¢ swoje emocje
i potrzeby. Takie podej$cie pomaga unika¢ dominacji naszej historii
nad do$wiadczeniem drugiej osoby, wzmacniajac jednocze$nie po-
czucie wsparcia i zrozumienia.

Aby poradzi¢ sobie z naturalng checig udzielenia rady i wyrazenia
wsparcia, warto najpierw zatrzymac si¢ na chwile i uSwiadomi¢ so-
bie, ze impuls ten czesto wynika z naszej potrzeby pomocy oraz zro-
zumienia sytuacji rozméwcey. Cho¢ intencje moga by¢ dobre, warto
pamietac, ze empatyczne stuchanie polega na petnym skupieniu sie
na emocjach i potrzebach drugiej osoby, a nie na natychmiastowym
oferowaniu gotowych rozwigzan. Zamiast przerywa¢ rozmowe
i wdrapywac sie w role doradcy, lepiej zadawac pytania poglebiaja-
ce, takie jak ,Jak sie z tym czujesz?” czy ,,Co wedtug Ciebie mogtoby
pomdc w tej sytuacji?”, co pozwala rozméwcy na petniejsze wyraze-
nie swoich uczuc¢. Jesli juz poczujemy silng potrzebe podzielenia si¢
wlasnym doswiadczeniem, warto najpierw zapytac: ,Czy chciatabys,
zebym opowiedziat, jak radzitem sobie w podobnej sytuacji?”, co daje
rozmoéwcy kontrole nad tym, czy chce ustysze¢ rade. W ten sposob
nasze wsparcie staje si¢ delikatnym dodatkiem, ktory nie przytta-
cza, lecz wzmacnia poczucie zrozumienia. Takie podej$cie nie tylko
umozliwia drugiej osobie gtebsze przezywanie wlasnych emocji, ale
rowniez buduje autentyczng relacje opartg na wzajemnym szacun-
ku i zaufaniu, co jest kwintesencja prawdziwego zrozumienia.
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Shluchanie empatyczne nie jest proste, ale mozna si¢ tego nauczyc.
I tu NLP przychodzi nam z pomoca, oferujgc szereg narzedzi wspie-
rajacych empatyczne stuchanie i pomagajacych nawigza¢ gleboki
raport z rozméwca. Jednym z podstawowych elementdw jest tech-
nika dopasowywania - czyli mirroring - ktéra polega na subtelnym
odzwierciedlaniu mowy ciata, tempa wypowiedzi i tonu glosu dru-
giej osoby. Taki sposob synchronizacji buduje poczucie zrozumienia
i zaufania, poniewaz rozméwca widzi, Ze jesteSmy w petni obecni
i dostosowujemy sie do jego stylu komunikacji.

Mirroring to technika dopasowywania, ktora polega na subtelnym
odzwierciedlaniu zachowan niewerbalnych i elementéw komunika-
¢ji drugiej osoby. Praktycznie oznacza to, ze obserwujac rozmoéowce,
zwracamy uwage na jego postawe, gesty, mimike, tempo méwienia
oraz ton glosu, a nastepnie w naturalny sposob staramy si¢ te ele-
menty odzwierciedli¢. Na przyktad, jesli rozmowca siedzi z lekko
skrzyzowanymi rekami, my rowniez mozemy przyja¢ podobng po-
stawe, ale nie w sposob dostowny, aby nie wygladac¢ jak nasladowca,
lecz raczej jako wyraz naszego pod$wiadomego dostosowania si¢
do jego stylu.

Mirroring dotyczy nie tylko ciata, ale takze mowy - jesli kto$ mowi
wolno i spokojnie, staramy sie utrzymac podobne tempo i ton, a jesli
rozmoéwca uzywa pewnych fraz lub akcentéw, mozemy to delikatnie
odzwierciedli¢. Kluczem jest subtelno$¢ - intensywne kopiowanie
zachowan moze zosta¢ odebrane jako nasladownictwo, co moze
wywotac¢ efekt odwrotny do zamierzonego. Dlatego wazne jest, aby
stosowa¢ mirroring w sposob naturalny i autentyczny, traktujac to
jako element budowania raportu i sygnalizowania obecnosci.

Dlaczego mirroring dziata? Kiedy rozmoéwca zauwaza, ze jego
sposob komunikacji jest odbijany, odczuwa, ze jesteSmy z nim
w pelni zaangazowani i ze naprawde staramy si¢ go zrozumie¢. To
buduje poczucie zaufania i tworzy atmosfere, w ktorej obie strony
sa bardziej sktonne do otwartego dzielenia si¢ emocjami i my$lami.
W efekcie mirroring pomaga przetamywac bariery komunikacyjne,
umozliwiajac glebsze porozumienie i wspierajac autentyczne rela-
cje interpersonalne.

Najczestszym bledem przy stosowaniu techniki mirroringu jest
zbyt dostowne i mechaniczne kopiowanie zachowan rozmowcy.
Gdy nasladujemy kazdy gest lub mimike¢ w spos6b wymuszony, za-
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miast naturalnie wspolgrac z osobg, z ktéra rozmawiamy, ryzykuje-
my, ze nasze dzialanie zostanie odebrane jako nasladownictwo lub
wrecz drwina. W rezultacie rozmowca moze poczuc¢ si¢ niezrozu-
miany, a nasza autentyczno$¢ - zamiast wzbudzi¢ zaufanie - moze
wywola¢ niechec.

Innym czestym bledem jest brak dostosowania intensywnosci
mirroringu do kontekstu rozmowy. Je$li sytuacja wymaga wiekszej
delikatnosci lub rozmoéwca przekazuje tresci o bardzo osobistym
charakterze, zbyt widoczne odzwierciedlanie moze wydawac sie
natarczywe i sztuczne. Ponadto, skupianie si¢ jedynie na aspektach
niewerbalnych, przy jednoczesnym ignorowaniu tre$ci wypowiedzi,
ogranicza pelne zrozumienie przekazu, co réwniez moze ostabic¢
budowanie raportu.

Aby unikna¢ tych pulapek, warto pamig¢ta¢ o kilku zasadach.
Przede wszystkim mirroring powinien by¢ stosowany subtelnie
i naturalnie - chodzi o delikatne dostosowanie sie do stylu rozméw-
cy, a nie o dostowne kopiowanie kazdego ruchu. Kluczowe jest tez
zachowanie rownowagi miedzy obserwacja zachowan niewerbal-
nych a stuchaniem stow, aby zapewni¢ pelne zrozumienie przekazu.
Dodatkowo, warto zwraca¢ uwage na kontekst sytuacji - dostoso-
wywac intensywnosc¢ i sposob odzwierciedlania do emocjonalnego
stanu rozméwcy oraz tempa rozmowy. Dzigki temu nasze dziatania
nie beda odbierane jako wymuszone, a raczej jako naturalny ele-
ment budowania zaufania i autentycznego porozumienia.

Mirroring to potezne narzedzie budowania relacji, ale jego sku-
teczno$¢ zalezy w duzej mierze od kontekstu i subtelnosci, z jaka je
stosujemy. Powinnismy korzystac¢ z tej techniki przede wszystkim
w sytuacjach, gdzie budowanie zaufania i glebokiego raportu jest
kluczowe - na przyktad w rozmowach terapeutycznych, coachingo-
wych czy podczas negocjacji. Kiedy naturalnie dopasowujemy si¢ do
mowy ciata, tempa wypowiedzi i tonu glosu rozmoéwcy, sygnalizuje-
my mu, ze jesteSmy obecni, uwazni i naprawde zainteresowani jego
przekazem. Taki sposob komunikacji sprzyja otwartosSci i pozwala
obu stronom poczuc¢ si¢ bezpiecznie, co z kolei utatwia wyrazanie
emocji i budowanie autentycznego porozumienia.

Jednak mirroring nie jest uniwersalnym rozwigzaniem. W sytu-
acjach bardzo formalnych lub oficjalnych, gdzie oczekuje sie dy-
stansu i profesjonalizmu, nadmierne odzwierciedlanie moze by¢
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odebrane jako sztuczne lub manipulacyjne. Podczas emocjonal-
nie napietych rozméw lub konfliktow, gdy emocje sg bardzo in-
tensywne, niewtaSciwie zastosowany mirroring moze spotggowac
negatywne uczucia lub zosta¢ zinterpretowany jako prowokacja.
Rowniez, jesli rozmowca wykazuje wyrazng nieche¢ do naslado-
wania - odczuwajac, ze jest to zbyt nachalne lub nieautentyczne
- lepiej zachowa¢ dystans, by nie zakl6ci¢ naturalnego przebiegu
komunikacji.

Podsumowujgc, mirroring jest szczegodlnie przydatny, gdy chcemy
zbudowac zaufanie i stworzy¢ atmosfere blisko$ci. Jego stosowanie
powinno by¢ jednak dostosowane do sytuacji - naturalne, subtelne
i pelne wyczucia kontekstu, aby nie przeksztatcito si¢ w mechanicz-
ne kopiowanie, ktore mogloby zaszkodzi¢ relacji. Wiasciwie wyko-
rzystany, mirroring wzmacnia komunikacje, umozliwia gtebsze zro-
zumienie emocji rozmoéwcy i buduje autentyczny raport, natomiast
jego naduzywanie lub nieodpowiednie zastosowanie moze skutko-
wa¢ odwrotnym efektem, pogltebiajac dystans i utrudniajgc praw-
dziwe porozumienie.

Kolejnym narzedziem jest kalibracja, czyli uwazna obserwacja
drobnych sygnatéow niewerbalnych, takich jak mimika, gesty czy
zmiany w tonie glosu, ktore dostarczaja dodatkowych informacji
o emocjach rozmowcy.

Kalibracja to proces, w ktorym uwaznie obserwujemy réznorodne
sygnaly niewerbalne, by wylapa¢ subtelne zmiany w stanie emocjo-
nalnym rozmoéwcy. Polega ona na ustaleniu bazowego wzorca za-
chowania danej osoby - jej neutralnej mimiki, gestykulacji, tempa
mowienia oraz tonu glosu - a nastepnie na monitorowaniu drob-
nych odchylen od tej normy. Na przykiad, jesli w normalnych wa-
runkach rozméwca ma spokojng, rownomierna mowe ciala, nagte,
niewielkie zmiany, takie jak lekkie marszczenie brwi, szybki ruch
oczu lub zmiana postawy, moga $wiadczy¢ o nagtym wzro$cie emo-
cji, takich jak niepewno$¢, zaskoczenie czy frustracja.

Kalibracja dotyczy nie tylko obserwacji wyrazow twarzy. Kluczo-
we s takze zmiany w modulacji glosu — wzrost intonacji, przyspie-
szenie lub zwolnienie tempa mowienia, a takze zmiany w sposobie
oddychania. Wszystkie te drobne sygnaty, cho¢ moga by¢ niezauwa-
zalne na pierwszy rzut oka, stanowia cenne wskazowki, ktore po-
zwalajq lepiej zrozumie¢, co naprawde dzieje si¢ w emocjonalnym
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wnetrzu rozméwcy. Dlatego tak wazne jest, aby nie tylko patrze¢ na
stowa, ale takze zwraca¢ uwage na to, jak sg one wyrazane.

W praktyce kalibracja wymaga od nas ciggltego dostosowywania
naszej percepcji, treningu obserwacyjnego oraz empatii. Uczgc sie
rozpoznawac indywidualne cechy i zwyczaje drugiej osoby, mo-
zemy precyzyjniej odczytywac jej reakcje. To umozliwia bardziej
adekwatne i delikatne reagowanie na jej potrzeby oraz budowanie
glebszego, autentycznego raportu. Dzieki kalibracji nasze interakcje
staja sie bardziej $wiadome, co w rezultacie przyczynia si¢ do lep-
szego zrozumienia i wsparcia w relacjach interpersonalnych.

Kalibracje stosuje si¢ poprzez uwazne obserwowanie rozmowcy,
aby wychwyci¢ subtelne, niemal niezauwazalne zmiany w jego za-
chowaniu. Na poczatku warto ustali¢ ,bazowy wzorzec” - czyli jak
dana osoba zachowuje si¢, gdy jest w stanie spoczynku lub neutral-
nosci. Obserwujgc ten stan odniesienia, mozemy zauwazy¢ drobne
odchylenia w mimice, gestach, tonie gltosu czy tempie méwienia. Na
przyktad, jesli osoba zazwyczaj moéwi spokojnym tonem, a nagle jej
glos staje sie bardziej napiety lub przyspiesza, moze to wskazywac na
pojawienie sie silniejszych emocji, takich jak stres czy niepewnosc.

Stosowanie kalibracji polega na ciagglym monitorowaniu tych sy-
gnalow i dostosowywaniu naszej reakcji. Gdy zauwazymy, Ze roz-
mowca zmienia sposob, w jaki sie wyraza - moze lekko zmarszczy¢
brwi, unika¢ kontaktu wzrokowego lub zwiekszy¢ intensywno$¢
gestykulacji - mozemy delikatnie zareagowa¢, na przykiad pytajac:
»,Czy co$ Cie niepokoi?” lub ,Widze, ze sie napietas, czy moge jakos
pomoc?”. Takie podej$cie pozwala na szybka adaptacje do emocjo-
nalnego stanu rozmowcy, co buduje glebszy raport i wzmacnia po-
czucie bycia zrozumianym.

Dlaczego kalibracja dziata na rozmoéowce? Dzieki niej pokazujemy,
ze jesteSmy nie tylko obecni, ale tez naprawde zwracamy uwage na
kazdy, nawet najmniejszy sygnat, ktory mowi o jego stanie emocjo-
nalnym. To z kolei buduje zaufanie i sprawia, ze osoba czuje si¢ bez-
piecznie, wiedzac, Ze jej emocje sg zauwazone i szanowane. Kiedy
rozmoéwca dostrzega, ze jesteSmy w stanie odczytac¢ jego niewer-
balne sygnaly i odpowiednio na nie reagowac, wzrasta jego poczucie
komfortu i otwartosci. Kalibracja umozliwia takze lepsze dopaso-
wanie naszej odpowiedzi do realnych potrzeb rozmoéwcy, co prze-
klada sie na bardziej efektywng i empatyczng komunikacje.
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Podczas kalibracji najczestszym btedem jest niedostateczne usta-
lenie bazowego wzorca zachowania rozmoéwcy. Jesli nie mamy ja-
snego odniesienia, trudno nam wiasciwie oceni¢, czy zaobserwowa-
ne zmiany sa znaczace, czy tez mieszcza si¢ w normie danej osoby.
Kolejnym problemem jest nadinterpretacja pojedynczych sygnatow
niewerbalnych bez uwzglednienia kontekstu sytuacyjnego - zbyt po-
chopne wnioski mogg prowadzi¢ do btednych zatozen. Czesto zdarza
si¢ tez, ze nasze wilasne emocje i oczekiwania przenikajg do procesu
obserwacji, co nazywane jest projekcja, i sprawia, ze odczytujemy sy-
gnaly niezgodne z rzeczywistym stanem rozmowcy. Inny btad polega
na zbytnim skupieniu si¢ na jednym aspekcie komunikacji, np. tylko
na mimice, pomijajgc inne elementy, takie jak gesty czy ton glosu,
ktore lacznie tworzg peten obraz emocjonalnego stanu danej osoby.

Aby unikna¢ tych pulapek, warto najpierw ustali¢ neutralny, bazo-
wy wzorzec zachowania rozmowcy, obserwujgc go przez pewien czas
w sytuacjach relaksacyjnych. Nastepnie, wazne jest uwzglednienie
kontekstu - zadawanie sobie pytan, jakie okoliczno$ci moga wplywac
na zmiane zachowania. Pomocne jest rowniez regularne potwierdza-
nie swoich obserwacji poprzez pytania poglebiajace, ktore pozwa-
laja upewnic¢ sig, ze nasze interpretacje sg trafne, oraz $wiadomo$c¢
wlasnych uprzedzen, ktére moga wplywac na oceng sygnatow. Dzigki
takim praktykom mozemy precyzyjniej odczytywac subtelne zmia-
ny w zachowaniu rozmoéwcy, co przektada si¢ na bardziej efektywng
i empatyczng komunikacje.

Kalibracje warto stosowac wtedy, gdy zalezy nam na glebokim zro-
zumieniu emocjonalnego stanu rozméwcy oraz budowaniu auten-
tycznego raportu. Sprawdza si¢ szczegolnie w sytuacjach, gdy ko-
munikacja odbywa sie twarza w twarz, a sygnaly niewerbalne - takie
jak mimika, gesty czy ton glosu - maja kluczowe znaczenie dla inter-
pretacji przekazu. Przyktady takich sytuacji to rozmowy terapeutycz-
ne, coachingowe, negocjacje czy trudne, emocjonalnie natadowane
dyskusje, gdzie subtelne zmiany w zachowaniu moga wskazywac na
niewypowiedziane obawy lub stres. W takich kontekstach kalibracja
pozwala na szybka adaptacje do emocji rozméwcy, umozliwia zada-
wanie odpowiednich pytan poglebiajacych i sprawia, ze obie strony
czujg si¢ lepiej zrozumiane.

Z drugiej strony, sg sytuacje, w ktorych stosowanie kalibracji moze
by¢ mniej skuteczne lub wrecz niezalecane. Na przyklad, w komu-
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nikacji pisemnej, gdzie brakuje bezposrednich sygnaléw niewer-
balnych, kalibracja ma bardzo ograniczone zastosowanie. ROwniez
w bardzo formalnych, oficjalnych rozmowach, gdzie zachowanie
dystansu i profesjonalizm sg kluczowe, zbyt intensywne skupienie
sie na niewerbalnych sygnatach moze by¢ odebrane jako nadmierna
ingerencja w naturalny przebieg interakcji. W sytuacjach konflikto-
wych, gdy emocje sa wyjatkowo napiete, drobne sygnaty moga byc¢
mylace - tu nadmierne skupienie si¢ na kalibracji bez uwzglednie-
nia kontekstu moze prowadzi¢ do btednych interpretacji. W takich
przypadkach warto postawi¢ na bardziej standardowe techniki ko-
munikacji, aby nie pogtebia¢ konfliktu i nie wywotywa¢ dodatkowe-
go stresu.

Mirroring i kalibracja to dwa narzedzia NLP, ktore wspieraja bu-
dowanie raportu i lepsza komunikacje, ale r6znig sie pod wzgle-
dem podej$cia i zastosowania.

Mirroring to technika polegajaca na aktywnym odzwierciedla-
niu zachowan rozmowcy - jego mowy ciala, gestow, tempa wypo-
wiedzi czy tonu glosu. Celem mirroringu jest stworzenie wrazenia
synchronizacji i zrozumienia, dzigeki czemu rozmoéwca czuje, ze je-
steSmy z nim "na tej samej fali". To wyrazne, widoczne nasladowa-
nie sygnatow niewerbalnych sprawia, ze budujemy relacje opartg
na wzajemnym zaufaniu i empatii. Mirroring jest czesto wykorzy-
stywany w sytuacjach, gdy chcemy szybko zbudowa¢ blisko$¢ i po-
kaza¢, ze dostosowujemy sie do stylu komunikacji drugiej osoby.

Kalibracja natomiast to proces uwaznej obserwacji, ktéry polega
na ustaleniu bazowego wzorca zachowania rozméwcy i monitoro-
waniu subtelnych zmian w jego mimice, gestach, tonie glosu czy
tempie moéwienia. Dzigki kalibracji jeste$my w stanie wychwyci¢
drobne niuanse emocjonalne, ktore mogg nie by¢ wyrazone sto-
wami, co pozwala na gtebsze zrozumienie stanu emocjonalnego
osoby, z ktorg rozmawiamy. Kalibracja to bardziej pasywny, ale
jednoczes$nie niezwykle czuly proces, ktory umozliwia nam dosto-
sowanie naszej reakcji do zmieniajgcego si¢ stanu emocjonalnego
rozmowcy.

Podsumowujac, mirroring to aktywna technika synchronizacji,
ktéra buduje zaufanie poprzez odzwierciedlanie zachowan, na-
tomiast kalibracja to uwazna obserwacja drobnych sygnatow nie-
werbalnych, pozwalajgca lepiej zrozumie¢ emocjonalny kontekst
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rozmowy. Oba narzedzia s3 niezwykle warto$ciowe w budowaniu
autentycznego raportu, jednak mirroring sprawdza si¢ szczegélnie
w sytuacjach, gdy chcemy wyraznie pokazac, ze jesteSmy zsyn-
chronizowani z rozmowcg, podczas gdy kalibracja pozwala nam na
glebsze, bardziej subtelne odczytywanie emocji i dostosowywanie
naszych reakcji do potrzeb drugiej strony.

NLP zacheca takze do zadawania pytan poglebiajacych, wyko-
rzystujac technike meta-modelu - pytania te pomagaja wyjasnic¢
niejasnosci i pozwalajg lepiej zrozumie¢, co kryje sie za stowami
rozmowcy. Technika meta-modelu skupia sie na identyfikowaniu
ogo6lnikow, znieksztatcen i pominie¢ w wypowiedziach, co umoz-
liwia precyzyjne wyluskanie rzeczywistego sensu komunikatu. Za-
dawanie pytan poglebiajacych polega na skierowaniu rozmowcy do
refleksji nad tym, co doktadnie ma na mysli. Na przyktad, zamiast
przyjmowac ogolne stwierdzenie za pewnik, mozemy zapytac: ,,Co
doktadnie masz na mysli?” lub ,,Czy mozesz podac konkretny przy-
ktad?”, co pozwala zredukowac¢ ogolnikowo$¢ wypowiedzi.

Pytania te dzialaja na kilku poziomach. Po pierwsze, potwier-
dzaja nasza aktywno$¢ stuchania - rozmoéwca wie, ze jesteSmy
zainteresowani szczegdtami jego przekazu. Po drugie, pomagaja
rozstrzygna¢ ewentualne niejasnosci, ktore moga wynika¢ z su-
biektywnej interpretacji stow. Dzieki nim dowiadujemy sie, jakie
zalozenia i przekonania kryjg sie za wypowiadanymi stowami, co
moze by¢ kluczowe dla pelnego zrozumienia jego perspektywy.
Przykladowo, pytanie: ,Co sprawia, ze tak uwazasz?” lub ,Dlaczego
to dla Ciebie takie wazne?” pozwala zidentyfikowa¢ ukryte moty-
wacje i emocje, ktore inaczej mogtyby pozosta¢ niezauwazone.

Istotne sg takze pytania potwierdzajace - to takie, ktoére w spo-
sob delikatny sprawdzajg, czy nasze rozumienie jest zgodne z in-
tencjami rozmoéwcy, np.: ,Czy dobrze rozumiem, ze...?” lub ,Czy
mam racje, Ze czujesz...?”. Takie pytania nie tylko potwierdzajg na-
szg interpretacje, ale rowniez daja rozmowcy szanse na korekte,
gdyby nasze wnioski byly nieprecyzyjne.

Oprocz tego, meta-model umozliwia stosowanie pytan rozsz-
czepiajacych, ktére pomagajg rozbi¢ skomplikowane, zbiorcze
stwierdzenia na mniejsze, bardziej szczegotowe fragmenty. Dzieki
nim mozemy odkry¢, jakie konkretne elementy w danej sytuacji
budza emocje lub budujg okreslone przekonania. Pytania te moga
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przybierac¢ forme: ,Kiedy to sie zdarzyto?”, ,Gdzie doktadnie to mia-
to miejsce?” lub ,Jakie inne czynniki miaty na to wptyw?”

Wszystkie te rodzaje pytan — poglebiajace, potwierdzajace i roz-
szczepiajace — sg narzedziami, ktore pomagajg nie tylko wyjasnic,
co kryje si¢ za stowami, ale rowniez umozliwiaja tworzenie bardziej
klarownego i gtebokiego obrazu doswiadczen rozmoéwcy. Zadawa-
nie takich pytan przyczynia si¢ do budowania autentycznego ra-
portu, pokazuje, ze naprawde zalezy nam na zrozumieniu jego per-
spektywy, i pomaga wyeliminowac nieporozumienia, ktére mogtyby
wynika¢ z subiektywnych interpretacji. Dzigki temu komunikacja
staje sie bardziej precyzyjna, a obie strony zyskuja na klarownosci
i wzajemnym zaufaniu.

NLP zacheca takze do zadawania pytan poglebiajacych, wyko-
rzystujac technike meta-modelu - pytania te pomagaja wyjasnic¢
niejasnos$ci i pozwalajg lepiej zrozumie¢, co kryje si¢ za stowami
rozmoéwcy. Technika meta-modelu skupia si¢ na identyfikowaniu
ogolnikéw, znieksztatcen i pominie¢ w wypowiedziach, co umoz-
liwia precyzyjne wytuskanie rzeczywistego sensu komunikatu. Za-
dawanie pytan poglebiajacych polega na skierowaniu rozméwcy do
refleksji nad tym, co doktadnie ma na mysli. Na przyktad, zamiast
przyjmowac ogolne stwierdzenie za pewnik, mozemy zapytac: ,Co
doktadnie masz na mysli?” lub ,Czy mozesz podac¢ konkretny przy-
ktad?”, co pozwala zredukowac¢ og6lnikowo$¢ wypowiedzi.

Pytania te dzialaja na kilku poziomach. Po pierwsze, potwierdzajg
nasza aktywno$¢ stuchania - rozmowca wie, ze jesteSmy zaintereso-
wani szczegotami jego przekazu. Po drugie, pomagajg rozstrzygnac
ewentualne niejasnosci, ktore moga wynikac¢ z subiektywnej inter-
pretacji stow. Dzigki nim dowiadujemy sie, jakie zalozenia i przeko-
nania kryja sie za wypowiadanymi stowami, co moze by¢ kluczowe
dla pelnego zrozumienia jego perspektywy. Przykltadowo, pytanie:
»Co sprawia, Ze tak uwazasz?” lub ,Dlaczego to dla Ciebie takie waz-
ne?” pozwala zidentyfikowac¢ ukryte motywacje i emocje, ktore ina-
czej moglyby pozosta¢ niezauwazone.

Kluczowe jest aktywne stuchanie wypowiedzi rozmoéwcy oraz
uwazne dostrzeganie ogo6lnikow, pominie¢ i potencjalnych znie-
ksztalcen w jego komunikacie. Na przyklad, gdy rozmoéwca uzywa
wyrazen takich jak ,wszyscy” lub ,zawsze”, warto zapytac: ,Co do-
kfadnie masz na mysli, méwigc 'wszyscy'?” lub ,,Czy mozesz podac
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konkretny przyktad, kiedy to sie zdarzyto?”. Takie pytania rozbijaja
ogoélne stwierdzenia na bardziej precyzyjne elementy, co pozwala
lepiej zrozumiec intencje i emocje drugiej strony.

Dlaczego ta metoda dziata? Po pierwsze, pytania poglebiajace
zachecajg rozmowcee do refleksji nad swoimi mys$lami i emocjami,
co czesto prowadzi do bardziej autentycznego i szczegdltowego
wyrazenia siebie. Po drugie, takie podejScie buduje poczucie by-
cia wystuchanym i zrozumianym, co wzmacnia zaufanie i otwiera
przestrzen do dalszego dialogu. Po trzecie, usuwanie niejasnosci
i eliminowanie potencjalnych znieksztatcen przekazu minimalizu-
je ryzyko nieporozumien, a w konsekwencji poprawia jako$¢ catlej
komunikacji. Dzieki tej metodzie rozmowca czuje, ze jego stowa sg
traktowane z nalezyta uwaga, co sprzyja gltebszemu i bardziej kon-
struktywnemu porozumieniu mi¢dzy stronami.

Istotne sa takze pytania potwierdzajgce - to takie, ktore w sposob
delikatny sprawdzajg, czy nasze rozumienie jest zgodne z intencja-
mi rozmoéwey, np.: ,Czy dobrze rozumiem, ze...?” lub ,Czy mam racje,
ze czujesz...?”. Takie pytania nie tylko potwierdzajg naszg interpre-
tacje, ale rowniez daja rozmowcey szanse na korekte, gdyby nasze
wnioski byly nieprecyzyjne.

Oprocz tego, meta-model umozliwia stosowanie pytan rozszcze-
piajacych, ktére pomagajg rozbi¢ skomplikowane, zbiorcze stwier-
dzenia na mniejsze, bardziej szczegdtowe fragmenty. Dzigki nim
mozemy odkry¢, jakie konkretne elementy w danej sytuacji budzg
emocje lub budujg okreslone przekonania. Pytania te mogg przybie-
ra¢ forme: ,Kiedy to sie zdarzyto?”, ,Gdzie doktadnie to miato miej-
sce?” lub ,Jakie inne czynniki miaty na to wptyw?”.

Pytania rozszczepiajace i potwierdzajace dzialaja na rozmowe,
poniewaz pomagaja w uzyskaniu jasnosci i precyzji przekazu, eli-
minujac niejasno$ci i potencjalne bledy interpretacyjne. Pytania
rozszczepiajace, czyli takie, ktore rozbijaja ogodlne, zbiorcze stwier-
dzenia na mniejsze, bardziej szczegdtowe elementy, pozwalaja roz-
mowcy zastanowi¢ sie nad konkretnymi aspektami swojej wypo-
wiedzi. Dzieki nim mozemy dowiedzie¢ sig, kiedy, gdzie i jak co$
si¢ wydarzylo, co pozwala nam lepiej zrozumie¢ kontekst i unikng¢
mylnego odczytania ogélnikowych sformutowan. To z kolei umozli-
wia glebsze poznanie motywacji oraz emocji, ktore kryja si¢ za sto-
wami rozmowcy.
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Pytania potwierdzajace natomiast stuza weryfikacji naszego zro-
zumienia przekazu. Zadajac takie pytania, na przyktad ,,Czy dobrze
rozumiem, ze...?” lub ,Czy moge powiedziec, ze czujesz...?”, dajemy
rozmoéwcey mozliwo§¢ potwierdzenia lub skorygowania naszej inter-
pretacji. Dzieki temu budujemy wzajemne zaufanie i pewnos$¢, ze
komunikacja przebiega zgodnie z zamierzeniami obu stron.

Obie formy pytan dzialaja na rozmowe, poniewaz pomagajg wy-
eliminowa¢ domystly i przypuszczenia, ktore czesto prowadza do
nieporozumien. Umozliwiaja one petniejsze zrozumienie intencji
i emocji rozméwcy, co przeklada sie na bardziej konstruktywny
dialog. Pytania rozszczepiajace odstaniaja szczego6ly, a pytania po-
twierdzajace zapewniajg, ze te szczegdly sa wlasciwie zinterpreto-
wane - razem tworzg fundament dla komunikacji opartej na jasno-
$ci, empatii i autentycznym zaangazowaniu.

Skuteczna komunikacja opiera si¢ na umiejetnosci zadawania
pytan, ktore nie tylko rozwijaja rozmowe, ale tez poglebiaja rela-
cje. Pytania poglebiajace, potwierdzajace i rozszczepiajace to na-
rzedzia, ktore pozwalaja zajrze¢ pod powierzchnie wypowiedzi
rozméwcey. Pomagajg one zrozumie¢ kontekst jego dos$wiadczen,
wydoby¢ ukryte znaczenia oraz ulatwiaja tworzenie klarownego
i pelniejszego obrazu sytuacji. Ich stosowanie pokazuje autentyczne
zainteresowanie druga osoba, wzmacnia relacje oparta na zaufa-
niu i minimalizuje ryzyko nieporozumien wynikajacych z wiasnych,
czesto subiektywnych interpretacji. Dzieki temu komunikacja staje
sie bardziej precyzyjna, a rozmowcy zyskuja poczucie bycia usty-
Szanym i zrozumianym.

Zrozumienie mechanizméw uczenia si¢ znaczaco wzbogaca ja-
ko$¢ naszych interakcji. Klasyczne warunkowanie, warunkowanie
instrumentalne (operant conditioning) oraz modelowanie zachowan
to trzy podstawowe zasady, ktore wyjas$niaja, jak powstajg i utrwala-
ja sie nawyki komunikacyjne.

Klasyczne warunkowanie polega na kojarzeniu okreslonych bodz-
cow z pozytywnymi lub negatywnymi emocjami. Jesli np. uSmiech,
mily ton glosu lub uprzejme stowo byly w przesztos$ci zwigzane
z uczuciem akceptacji, nasz mozg automatycznie nauczy sie reago-
wac na nie otwartoS$cig i sympatia. W praktyce oznacza to, ze nawet
drobne elementy niewerbalne moga sta¢ si¢ no$nikami pozytyw-
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nych skojarzen, zache¢cajac do bardziej konstruktywnego i zyczli-
wego kontaktu.

Warunkowanie instrumentalne (operant conditioning) thumaczy,
ze nasze zachowania ksztattuja si¢ poprzez konsekwencje, jakie za
nimi idg. Gdy nasze dzialania - takie jak aktywne stuchanie czy em-
patyczna odpowiedz - spotykajg sie z pozytywnym wzmocnieniem
(np. uznaniem, wdzieczno$cig, akceptacja), mamy wieksza motywa-
cje, by je powtarzac¢. W ten sposob budujemy trwate wzorce komu-
nikacyjne, ktore sprzyjaja otwarto$ci i wzajemnemu zrozumieniu.

Modelowanie zachowan, czyli uczenie si¢ przez obserwacje, od-
grywa kluczowa role w nabywaniu kompetencji spotecznych. Ob-
serwujac innych - zwlaszcza osoby, ktore sg dla nas autorytetami
lub ktorych styl komunikacji budzi nasz podziw - zaczynamy przej-
mowac ich sposdb mowienia, reagowania i stuchania. W ten sposob
wzorce empatycznego kontaktu przenikajg do naszych codziennych
interakcji, nawet jesli nie jesteSmy tego $wiadomi.

Pofaczenie tych trzech mechanizméw tworzy solidny funda-
ment dla skutecznej, Swiadomej komunikacji. Kazde doswiadczenie,
w ktorym do$wiadczamy ciepta, uznania czy prawdziwego zaintere-
sowania, wzmacnia nasze pozytywne skojarzenia z byciem w relacji.
Z kolei swiadome stosowanie takich elementow jak mirroring, kali-
bracja czy poglebiajace pytania (znanych z NLP), wzmacnia jako$¢
wymiany - czynigc jg bardziej empatyczng, zniuansowang i sku-
teczng.

W ten sposob komunikacja przestaje by¢ jedynie przekazywa-
niem informacji - staje si¢ narzedziem budowania relacji, rozwoju
osobistego i wzajemnego wsparcia. Przestrzen dialogu zmienia si¢
w bezpieczne miejsce, w ktorym kazda strona czuje si¢ zauwazona,
doceniona i rozumiana.

Kluczem do osiggniecia takiego poziomu porozumienia jest Swia-
domy trening. Regularna praktyka uwaznego stuchania, refleksja
nad wiasnymi reakcjami oraz konsekwentne stosowanie pozytyw-
nych wzmocnien prowadza do trwatej zmiany jako$ci naszych relacji.
W efekcie kazda interakcja staje sie okazja do wymiany, ktora nie tyl-
ko buduje zaufanie, ale takze wzmacnia poczucie sensu i wspolnoty.
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Warto rowniez wspomnie¢ o zjawisku znanym jako "efekt obser-
watora". Podkresla on, Ze sama nasza uwazna obecno$¢ moze wply-
wac na to, jak druga osoba postrzega i wyraza swoje emocje. Kiedy
jesteSmy naprawde obecni i skoncentrowani na rozmowcy, jego do-
$wiadczenia zyskujg na znaczeniu - a jako$¢ komunikacji rosnie.

Koncepcja ,efektu obserwatora” opiera si¢ na zatozeniu, ze samo
zwroOcenie uwagi na okre$lony stan emocjonalny moze wptynaé na
to, jak dana osoba go do$wiadcza. W kontekscie stuchania empa-
tycznego oznacza to, ze nasza obecnos¢ i autentyczne skupienie sie
na rozmowcy nie tylko pozwalaja nam lepiej zrozumie¢ jego emo-
cje, ale rowniez maja moc ich modyfikowania. Gdy uwaznie obser-
wujemy niewerbalne sygnaty, takie jak mimika, gesty czy ton glosu,
pokazujemy rozmowcy, ze jesteSmy naprawde zainteresowani jego
stanem, co z kolei wzmacnia poczucie bezpieczenstwa. W efekcie
osoba ta moze poczuc sie bardziej otwarta i sktonna do glebszego
wyrazania swoich uczu¢. Nasze empatyczne reagowanie - zada-
wanie pytan, potakiwanie czy parafrazowanie — potwierdza, ze jej
emocje s3 zauwazone, co pomaga jej lepiej je zrozumiec¢ i nazwac.
Dzigki temu uwazne obserwowanie i reagowanie na niewerbalne
sygnaly staje si¢ kluczowym elementem budowania autentycznego,
empatycznego porozumienia, w ktorym obie strony zyskujg na kla-
rowno$ci i wzajemnym zaufaniu.

Empatyczne stuchanie to fundament budowania zaufania i otwar-
tej komunikacji, jednak w praktyce czesto napotykamy na putap-
ki, ktore mogg zaktoci¢ nasze intencje. Jedng z takich putapek jest
sktonno$¢ do szybkiego udzielania rad - zamiast pozwoli¢ rozmow-
cy w pehi wyrazi¢ swoje emocje, mamy tendencje do natychmia-
stowego reagowania wiasnymi rozwigzaniami. Moze to sprawic, ze
osoba mowigca poczuje sie niezrozumiana, poniewaz jej do$wiad-
czenia i uczucia zostaja przy¢mione przez nasze wilasne interpre-
tacje. Inng czesta pulapky jest przerywanie rozméwcey - nawet jesli
nasz zamiar jest dobry, przerywanie moze zakloci¢ naturalny prze-
pltyw mysli i utrudnia¢ petne wyrazenie emocji, co ostabia poczucie
szacunku i bezpieczenstwa.

Aby unika¢ tych putapek, warto stosowac kilka praktycznych tech-
nik. Przede wszystkim nalezy ¢wiczy¢ cierpliwo$¢, dajac rozmowcey
pelng mozliwo$¢ dokonczenia wypowiedzi, zanim przejdziemy do
ewentualnych komentarzy czy rad. Techniki takie jak parafrazo-
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wanie - czyli powtarzanie wlasnymi stowami tego, co ustyszeliSmy
- oraz zadawanie pytan poglebiajacych, pozwalaja upewnic sie, ze
prawidlowo interpretujemy przekaz i daja rozmowcy przestrzen na
rozwiniecie mysli. Kluczowe jest rowniez $wiadome kontrolowanie
impulsu do natychmiastowego udzielania rad - zamiast tego, war-
to najpierw zapyta¢, czy rozmowca chcialby ustysze¢ nasze do-
Swiadczenia, czy woli najpierw wyrazi¢ swoje uczucia. Uwaznos$¢
i koncentracja, czyli pelne skupienie si¢ na drugiej osobie bez roz-
praszania si¢ wlasnymi myslami, pozwalaja na lepsze wychwyce-
nie niewerbalnych sygnatow, takich jak mimika, gesty czy zmiany
w tonie glosu, ktére moga wiele powiedzie¢ o stanie emocjonalnym
rozmowcy.

Swiadome unikanie oceniania oraz wyrazanie empatii poprzez
potakiwanie i odpowiednia mimike wzmacnia poczucie bezpie-
czenstwa i otwarto$ci w rozmowie. Rozwinigcie tego tematu po-
maga czytelnikowi zrozumie¢, ze empatyczne stuchanie wymaga
statego treningu i refleksji nad wiasnymi nawykami komunikacyj-
nymi. Dzieki temu mozemy budowac glebsze, bardziej autentyczne
relacje oparte na zaufaniu i wzajemnym zrozumieniu, co przektada
sie na lepsza jako$¢ komunikacji zarowno w zyciu osobistym, jak
i zawodowym.

Regularne praktykowanie empatycznego stuchania pomaga wy-
ksztalci¢ nawyk pelnego zaangazowania w rozmowe. Dzieki $wia-
domemu stosowaniu technik takich jak mirroring, kalibracja oraz
zadawanie pytan poglebiajacych, uczymy sie nie tylko stuchac¢ stow,
ale takze wychwytywa¢ niewerbalne sygnaly emocji. To z kolei
buduje gtebsze zrozumienie i zaufanie, umozliwiajac autentyczne
dzielenie si¢ uczuciami i do$wiadczeniami. W rezultacie poprawia
si¢ jakos¢ komunikaciji, a relacje interpersonalne staja si¢ bardziej
otwarte, wspierajace i petne empatii.

Empatyczne stuchanie zaczyna sie od postawienia rozmoéwcy
w centrum naszej uwagi. Aby naprawde zrozumie¢ druga osobe,
musimy odsunag¢ na bok wiasne poglady, przekonania oraz uprze-
dzenia - nasze opinie, czy to w formie "zgadzam si¢" czy "nie zga-
dzam sie", nie majg tu nic do rzeczy. Nie stuchamy, aby co$§ zatatwig,
przekona¢ rozméwce do naszego zdania, czy osiggna¢ konkretny
cel, lecz stuchamy wylgcznie po to, aby poznaé, zrozumiec¢ i odkry¢,
co druga osoba naprawde chce nam przekazac.
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To wilasnie przeniesienie Srodka uwagi na rozmoéwce stanowi je-
den z najtrudniejszych aspektéw empatycznego stuchania - wyma-
ga pelnego oddania si¢ drugiej osobie i powstrzymania si¢ od na-
tychmiastowych ocen czy formutowania wlasnych stanowisk. Tylko
wtedy, gdy catkowicie skoncentrujemy sie na tym, co rozmoéwca
mowi, zarébwno werbalnie, jak i niewerbalnie, stworzymy prze-
strzen, w ktorej on czuje sie autentycznie wystuchany i zrozumiany.
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Cwiczenie;:
Stuchaj ze szczerg intencjg
zrozumienia

To ¢wiczenie ma na celu rozwijanie umiejetno$ci uwaznego shu-
chania oraz doskonalenie technik, ktore pomagaja budowac gte-
boki raport z rozmowcg. Mozesz wykonac je samodzielnie z part-
nerem lub, jesli nie masz takiej mozliwosci, korzystajac z nagran
rozmow lub podcastow.

Krok 1: Przygotowanie:
Znajdz osobe, z ktorg czujesz si¢ bezpiecznie, by otwarcie dzieli¢
sie swoimi do$wiadczeniami. Ustalcie temat, o ktérym bedziecie
rozmawia¢ - moze to by¢ osobista sytuacja, wyzwanie czy emo-
cjonalna trudno$¢. Jesli nie masz mozliwoS$ci pracy z partnerem,
wybierz nagranie rozmowy, ktére zawiera wyrazne emocjonalne
elementy.

Krok 2: Rola sluchajacego i mowiacego:

Jedna osoba przyjmuje role méwigcego, a druga - stuchajacego.
Osoba moéwigca ma opowiedzie¢ przez 5-10 minut o swoim do-
Swiadczeniu, skupiajac si¢ nie tylko na faktach, ale takze na od-
czuwanych emocjach. Stuchajacy powinien praktykowa¢ pelne
zaangazowanie, koncentrujac sie na stowach, tonie gtosu, mimice
oraz gestach rozmoéwcy, bez przerywania ani udzielania natych-
miastowych rad.

Krok 3: Stosowanie technik:
Podczas rozmowy stuchajgcy powinien stosowac techniki em-
patycznego stuchania, takie jak mirroring i kalibracja. Mirroring
polega na subtelnym odzwierciedlaniu mowy ciata, tempa wypo-
wiedzi i tonu gltosu rozmdwcey, co buduje poczucie zrozumienia.
Kalibracja to uwazna obserwacja drobnych sygnatéw niewerbal-
nych - zmian w mimice, gestach czy modulacji gtosu, ktére moga
ujawnia¢ emocjonalne niuanse. Po zakonczeniu opowiesci, stu-
chajacy powinien parafrazowac kluczowe fragmenty i zadac¢ pyta-
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nia potwierdzajgce lub poglebiajace, np.: ,Czy dobrze rozumiem,
ze czujesz...?” lub ,,Czy mozesz wyjasnic¢, co dokladnie Ci¢ zanie-
pokoito?”.

Krok 4: Zmiana rol:
Po pierwszej rundzie role si¢ odwracaja. Teraz osoba, ktéra shu-
chala, opowiada o swoim do$wiadczeniu, a wcze$niejszy mowiacy
stucha, stosujac te same techniki. Dzigki temu obie strony maja
okazje do praktyki zarowno w roli mowigcego, jak i uwaznego stu-
chajacego.

Krok 5: Refleksja i omowienie:

Po zakonczeniu obu rund warto wspoélnie omowi¢ przebieg ¢wi-
czenia. Zastanowcie sig, jakie uczucia towarzyszyly Wam w trak-
cie rozmowy, co bylo trudne, a co sprzyjato otwartej komunikacji.
Omowcie, ktore techniki empatycznego stuchania byly najbar-
dziej pomocne, a gdzie widzicie pole do poprawy. Mozesz takze
prowadzi¢ dziennik refleksji, notujagc swoje obserwacje, emocje
oraz wnioski z ¢wiczenia.

To ¢wiczenie, jeSli bedzie regularnie stosowane, pozwoli Ci na

rozwiniecie zdolno$ci empatycznego stuchania, co przetozy sie na
lepsze porozumienie zarOwno w zyciu osobistym, jak i zawodowym.
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HISTORIA NA ZAKONCZENIE ROZDZIALU
Skutki jednego pytania

Marek, jako szef projektu w jednym z biur konstrukcyjnych, byt
przekonany, ze kluczem do sukcesu jest stosowanie metod, ktore
sprawdzily si¢ w poprzednich realizacjach. Jednak tym razem pro-
jekt utknat - opoznienia, niejasne i zmienne wytyczne od inwestora
- zdawaly sie przytlacza¢ zespot. Marek skupiat si¢ na swoich do-
$wiadczeniach z przesztosci, wierzac, ze wszystko, co trzeba zrobic,
to powtorzy¢ sprawdzone schematy. Skoro zadziatato poprzednio -
zadziala i teraz. Jego przekonanie, ze problem wynika z braku kom-
petencji wspotpracownikéw, sprawialo, ze ignorowatl ich wilasne
metody pracy, inny rytm i sposob podejscia do zadan.

Podczas jednego z zebran, kiedy napigcie w zespole osiagneto ze-
nit, jeden z czlonkéw zespotu, Pawel, zadat kilka pytan pogtebiaja-
cych.

- Czy jesteSmy pewni, Ze nasze opoOznienia wynikaja wylacznie
z niewlasciwego wykonania zadan? Moze problem tkwi w sposobie,
w jaki planujemy etapy projektu? - zapytal, probujac zwrdci¢ uwage
na fakt, ze kazda sytuacja wymaga indywidualnego podejscia.

W odpowiedzi Kasia, spokojnym gtosem, dodata:

- Mysle, Ze nasz problem to nie brak umiejetnosci - moze chodzi
o to, ze nie rozumiemy, czego naprawde oczekuje od nas Marek.
Uogolniamy ze On chce by$my wykonywali jego polecania bez dys-
kusji

Te stowa uderzyly Marka. Po raz pierwszy poczul, Ze moze co$
umkneto jego spojrzeniu. Przeciez ja wcale nie chce tylko wykony-
wania polecen - chce zeby kreatywnie rozwigzywali problemy i re-
klamowali poszczegdlne etapy projektu w na czas i odpowiedniej
jakosci, zeby jak najmniej byto btedéw i rzeczy do poprawy, elastycz-
nie reagowali na zmiany przychodzace od inwestora. Przyjmujmy ze
nie wiem absolutnie co robi¢. Co bym wowczas powiedziat Jakie py-
tanie bym zadal? W jednej chwili, zamiast kontynuowa¢ wprowa-
dzenie starych rozwigzan, Marek zareagowat impulsywnie:

- Co to znaczy? Co Wy uwazacie, ze jest problemem tym razem? —
Jego pytanie nie bylo retoryczne - chcial naprawde ustysze¢, jakie
sg zdania jego zespotu.
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Uczestnicy jako$ wyczuli zmiang glosu i cel zadanego pytania. Nie
spuszczali oczu i unikali odpowiedzi tylko sprobowali odpowiedziec¢.

Rozmowa nagle nabrata nowego, zywego tempa. Kazdy z uczest-
nikow zebrania zaczat dzieli¢ si¢ swoimi obserwacjami i pomystami.
Pawel opowiedzial, Ze jego metoda pracy opiera sie na elastycznym
podejsciu do zadan, ktore pozwala mu lepiej reagowac na zmieniaja-
ce si¢ warunki. A narzucenie kolejno$ci wykonywania prac usztyw-
nia go sprawia ze zamiast myslec jak to zrobi¢ dobrze skupia si¢ na
tym aby zrobi¢ to tak aby Marek byt zadowolony.

Kasia zwrocita uwage, ze narzucanie sztywnego schematu nie
daje mozliwo$ci wykorzystania pelnego potencjatu kreatywnosci
w zespole.

- To nie jest kwestia tego, ze nie rozumiemy polecen czy nie ak-
ceptujemy ustalonych procedur, bo wydajg si¢ nam nielogiczne, -
powiedziata spokojnie, - lecz chodzi o to, ze musimy spojrze¢ na ten
problem z innej perspektywy. Nasze dotychczasowe metody sq sztyw-
ne i nie oddajg dynamicznej natury tego projektu.

Dyskusja przerodzita si¢ w autentyczng wymiane pogladow,
w ktorej kazdy mogt wyrazi¢ swoje emocje i spostrzezenia, nie czu-
jac sie ocenianym.

Nie tylko wypracowano rozwigzania na problemy ale zmienita si¢
atmosfera w zespole. Po spotkaniu ludzie wychodzili zywszym kro-
kiem, wyprostowani, kierowali si¢ do swoich biurek w sposéb ktory
wskazywatl na zapat do pracy.

To doswiadczenie uswiadomito Markowi, ze budowanie skutecz-
no$ci nie polega na narzucaniu swoich opinii czy stosowaniu sta-
rych metod, ale na otwartym stuchaniu i wspolnym poszukiwaniu
rozwiazan. Zrozumiat, ze prawdziwa sita zespotu tkwi w réznorod-
nosci sposobow pracy oraz indywidualnym podejsciu do proble-
mow. Dzieki tej zmianie perspektywy, cala grupa zyskata nowe moz-
liwosci - nie tylko udalo si¢ znalez¢ bardziej efektywne rozwigzania
dla opoznien, ale takze umocniono relacje oparte na wzajemnym
zrozumieniu i szacunku.

To wlasnie dzieki empatycznemu stuchaniu i gotowosci do zmia-
ny starych schematéw Marek odkryt, Ze skuteczno$¢ $wiadomego
umystu opiera sie na elastyczno$ci, otwartos$ci i wspdélnej pracy nad
zrozumieniem problemoéw, a nie na jednostronnym narzucaniu wta-
snych rozwigzan.
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Szltuka zadawania
skutecznych pylan

,Jakos¢ twojego zycia zalezy
od jakosci pytan, ktére sobie zadajesz.”

—Tony Robbins, autor ksigzki ,Obudz w sobie olbrzyma”






yobraz sobie sytuacje, w ktorej szukasz odpowiedzi na

trudne pytanie. Od czego zaczynasz? Czy wertujesz

ksigzki, czytasz blogi, ogladasz wideo ekspertow? A moze
zatrzymujesz si¢ na chwile i zadajesz pytanie komus$, kto moze spoj-
rze¢ na sprawe inaczej? Pytania s3 jak klucze, otwierajace drzwi do
nowych $wiatow. Czasem wystarczy jedno dobrze sformulowane
pytanie, aby catkowicie zmieni¢ perspektywe, odnalez¢ rozwigzanie
lub spojrze¢ na sytuacje z zupelnie nowej strony.

Jako trener i menadzer przez lata prowadzitam szkolenia i ne-
gocjacje. Nauczylam si¢ wtedy jednego: nie zawsze najwazniejsza
rzecza jest podanie wilasciwej odpowiedzi. Duzo wazniejsze jest
postawienie odpowiedniego pytania. W negocjacjach biznesowych,
w coachingu w relacjach z rodzing czy przyjacioimi - pytania sg naj-
skuteczniejszym narzedziem komunikacji, jakie mamy.

Dlaczego pytania majg tak ogromng moc? Kiedy stawiasz pytanie,
uruchamiasz proces myslenia. To Ty przejmujesz kontrole nad roz-
mowa, ale jednocze$nie oddajesz przestrzen drugiej osobie. Pyta-
nie pomaga rozmowcy dostrzec to, czego sam jeszcze nie zauwazyt.
Zmienia perspektywe, otwiera na nowe mozliwo$ci i rozwigzania.
Dobre pytania buduja zaufanie i pokazuja Twoje szczere zaintere-
sowanie druga osoba.

Przekonatam si¢ o tym wielokrotnie na wtasnej skorze. Gdy pod-
czas negocjacji z trudnym klientem zamiast forsowac swoje zdanie,
zapytatam: ,,Co byloby dla Pana najkorzystniejszym rozwigzaniem?”,
zobaczylam, jak napiecie natychmiast opadto, a rozmowa nabrata
nowego tempa.

Wyobraz sobie, ze Twoja komunikacja to ciggta budowa. Kazda
rozmowa, spotkanie czy negocjacja to konstrukcja - moze to by¢
prosty most migedzy Toba a druga osobg, albo wielopietrowa bu-
dowla, gdzie liczy si¢ kazdy detal. Tak jak dobry majster potrzebuje
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odpowiednich narzedzi, by wykona¢ swoja prace efektywnie, Ty po-
trzebujesz wlasciwych pytan, by rozmowa byla skuteczna.

Dlatego wlasnie metafora ,skrzynki narzedziowej” wydaje si¢ tak
bardzo na miejscu. Kazdy typ pytania to inne narzedzie - klucz, mto-
tek, Srubokret, poziomica czy miarka. Gdy wiesz, ktore pytanie zasto-
sowa¢, rozmowa uktada sie jak dobrze skonstruowana budowla.

W mojej skrzynce narzedziowej zawsze znajduja sie pytania roz-
nego typu. Mam w niej pytania otwarte - to méj uniwersalny klucz.
Dzigki niemu otwieram drzwi do szczerych rozmow, dajac rozmow-
cy przestrzen, aby swobodnie opowiedzial mi swoja historie. Gdy
pytam: ,Jak sie z tym czujesz?”, rozmowca nagle zatrzymuje sie, za-
stanawia, i zaczyna mowic¢ z zupelnie innego poziomu - bardziej
osobistego, czasem nawet intymnego. Kiedy podczas trudnej roz-
mowy pytam ,,Co sqdzisz na ten temat?” albo ,,W jaki sposob mogliby-
$my zrobic to inaczej?”, daje mu poczucie, ze jego zdanie naprawde
mnie interesuje.

Zawsze mam tez przy sobie pytania zamkniete - jak precyzyjny
Srubokret, ktorym szybko dokrecam najwazniejsze detale. To pyta-
nia, ktore porzadkuja rozmowe, upewniaja mnie, ze wszystko jest
jasne i doktadnie tak, jak ustalilismy. Przyktadowo: ,,Czy moge liczyc,
ze przygotujesz raport na pigtek?”, ,Czy zgadzasz sie na warunki, kto-
re wtasnie przedstawitam?” lub ,Czy ten termin spotkania jest dla
ciebie wygodny?”. Dzigki temu oszczedzamy czas i unikamy niedo-
mowien

Nie wyobrazam sobie rowniez rozmowy bez pytan poglebiajacych
- to moje ulubione, drobne dtuto, ktérym delikatnie i z wyczuciem
docieram do sedna problemu. To te chwile, kiedy mowie: ,,Opo-
wiedz mi prosze co$ wiecej o tym, co czujesz, kiedy to sie dzieje?” albo
»,Co konkretnie masz na mysli, mowiqc, ze cie to martwi?”. Pytajac
w ten sposob, daje rozmowcy jasny sygnat, ze nie tylko stucham, ale
naprawde chce zrozumiec.

Bardzo ceni¢ sobie tez pytania coachingowe - te dziatajg jak po-
ziomica, bo pozwalajg mi i mojemu rozmoéwcy szybko ustali¢, w kto-
rym miejscu jeste$my, dokad idziemy i jak mozemy do tego celu
dotrze¢. Kiedy zadaje pytania takie jak ,,Co mozesz zrobi¢ juz dzis,
zeby ruszy¢ naprzéd?”, albo ,Ktora z tych opcji jest ci najblizsza?”,
rozmoéweca czesto sam znajduje rozwiazanie, ktére wezesniej wyda-
wato si¢ ukryte gdzie$ poza zasiegiem jego mozliwosci.
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W konicu siggam po pytania skalujace, ktore dziatajg niczym do-
brze skalibrowana miarka. Dzigki nim szybko ustalamy punkt odnie-
sienia. Zwykle pytam ,,W skali od 1 do 10, jak bardzo jestes$ dzi$ goto-
wa, zeby zmienic te sytuacje?”, ,Jesli mowisz, ze dzi$ jestes$ na 6, czego
potrzebujesz, zeby doj$¢ do 8?7, lub ,Jak daleko wedtug ciebie jestesmy
od rozwigzania tego problemu?”. Te pytania pozwalajg zobaczy¢ wy-
raznie i precyzyjnie, gdzie jeste$my teraz i czego potrzebujemy, aby
znaleZ¢ si¢ tam, gdzie chcemy by¢.

Dobre pytania to prawdziwa sztuka. Wymagaja wprawy i odwagi,
ale potrafig otworzy¢ niemal kazde drzwi - takze te, ktore wydawaty
sie zamkniete na dobre.

Najpiekniejsze jest to, ze wcale nie muszg by¢ skomplikowane, by
zmieni¢ wszystko. Wystarczg czasem proste pytania zadane w od-
powiedni sposob i w odpowiednim momencie. Do tego ,stuzy” me-
tamodel NLP, ktory jest jak precyzyjny skalpel, docierasz nim do
sedna problemu. To niezwykla umiejetno$¢ — nauczy¢ si¢ zadawac
takie pytania, ktoére potrafig delikatnie, lecz stanowczo rozmonto-
wac blokujgce nas przekonania.

Pamietam jedna z sytuacji, gdy prowadzitam coaching z manager-
ka wysokiego szczebla, ktora uparcie powtarzata: ,Nie dam rady tego
zrobi¢, bo nigdy nie bytam dobra w publicznych wystgpieniach!”. Za-
pytatam ja wtedy spokojnie: ,,Skad wiesz, ze to prawda?”. Spojrzata
na mnie zdziwiona, jakby zobaczyla co$ po raz pierwszy. To pytanie
otworzyto drzwi do rozmowy o tym, skad sie wzieto to ogranicza-
jace przekonanie i czy rzeczywiscie jest ono aktualne. Okazato sig,
ze jedno nieudane wystapienie sprzed lat utrwalito w niej falszywy
obraz wlasnych mozliwos$ci. Dzigki prostemu pytaniu udato nam sie
uwolni¢ jej potencjatl, a dzi$ ta sama kobieta z powodzeniem wyste-
puje przed setkami osob.

Podobnie w negocjacjach biznesowych. Kiedy klient upiera sie, ze
jaka$ propozycja absolutnie nie wchodzi w gre, zamiast naciskac,
pytam z ciekawoscia: ,A co by sie stato, gdybysmy jednak sprobowali
zrobi¢ inaczej?”. To pytanie uruchamia wyobraznie, zmienia optyke
rozmoéwcy i otwiera go na nowe rozwigzania. Wiele razy widzialam,
jak z osoby stanowczo mowiacej ,nie’, moj rozmoéwca nagle stawat
si¢ partnerem, ktory wspottworzyt nowe mozliwoSci.

Jeszcze inne pytanie metamodelu NLP, ktore bardzo lubie, brzmi:
»Co doktadnie Cie powstrzymuje?”. Zadane z szacunkiem i troska,
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pomaga rozmoéwcy odkry¢, jakie wewnetrzne bariery stoja na dro-
dze do realizacji celow. Kiedy$ ustyszatam od jednego z uczestni-
kow mojego szkolenia, ze nie moze awansowac, bo ,,co$ go blokuje”
Gdy zapytatam: ,,Co konkretnie Cie blokuje?”, zaczela si¢ rozmowa,
w ktorej krok po kroku odkrywali$my, Ze tg blokadg byty leki doty-
czace akceptacji ze strony kolegéw z zespotu. Wystarczylto jedno
pytanie, by skierowa¢ uwage na rzeczywistg trudno$¢ i zaczac ja
wspolnie rozpracowywac.

Tak wlasnie dziatajg pytania metamodelu NLP - skutecznie, szyb-
ko, gteboko. Kiedy zaczynasz ich uzywac, nagle rozmowy przestajg
by¢ przepychankg argumentow, a stajg sie wspotpraca w odkrywa-
niu nowych perspektyw. Bo przeciez zawsze najciekawsze jest to,
czego jeszcze o sobie nie wiemy, prawda?

O reframingu pisalam juz wczes$niej - to potezne narzedzie, ktore
pozwala spojrzec¢ na rzeczywisto$c¢ z innego punktu widzenia, zmie-
niajgc sposob, w jaki ja postrzegamy i na nig reagujemy. Jednak tym,
co sprawia, ze reframing dziata w praktyce, sa wlasnie pytania. Od-
powiednio postawione potrafig dostownie przestawi¢ nasz umyst na
inne tory, otwierajgc przed nami nowe mozliwo$ci tam, gdzie wcze-
$niej widzieliSmy tylko Sciane.

Pamigtam, jak podczas negocjacji z jednym z kluczowych klien-
tow uslyszatam stanowcze: ,Nie, to dla nas zupeinie nie do przyje-
cia”. Wiele osob na tym etapie rozmowy od razu by si¢ poddato albo
przeszto do agresywnego przekonywania. Zamiast tego, spokojnie
zapytalam: ,Rozumiem Twoje obawy. Co musiatoby sie zmienic, aby$
jednak rozwazyt wspotprace?”. To jedno pytanie catkowicie odwro-
cito dynamike rozmowy. Zamiast zamkniecia, pojawito si¢ zastano-
wienie. Klient nagle zaczal mowic¢ o tym, jakie warunki bytyby dla
niego akceptowalne, a chwile pézniej wspolnie pracowali$my nad
rozwigzaniem, ktore finalnie okazato sie korzystne dla obu stron.

Reframing dziala, bo pytania zmuszaja umyst do zmiany toru my-
Slenia. Kiedy kto§ moéwi: , To koniec, nic juz sie nie da zrobic”, wy-
starczy zapytac: ,A co by sie stato, gdybys$ spojrzat na to z innej per-
spektywy?”. Albo: ,Jak inaczej mozna jeszcze o tym pomyslec?”. Takie
pytania wytracaja rozmoéwce z jego sztywnych przekonan i dajg mu
impuls, by poszukac innego rozwigzania.

Wielokrotnie widzialam, jak pytania zmieniaja sytuacje, ktore wy-
dawaly sie beznadziejne. Kiedy kto$ narzekakl: ,To dla mnie ogrom-
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ny problem, nie wiem, co robi¢”, zamiast udziela¢ rad, pytatam: ,Co
dobrego moze z tego wynikngc¢?”. Poczatkowo spotykatam si¢ z opo-
rem - bo jak to, co$ dobrego z problemu? Ale wystarczyto chwile
poczekaé. Po kilku sekundach milczenia czesto padata odpowiedz:
»W sumie... moze to szansa, Zeby sprébowac czego$ nowego”

Czasem wystarczy zmieni¢ jedno stowo w pytaniu, by cala roz-
mowa poszla w innym kierunku. Kiedy kto§ mowi , Dlaczego mi sie
to przytrafia?”, zamieniajgc to na ,Czego ta sytuacja moze mnie na-
uczyc¢?”, natychmiast z pozycji ofiary przechodzi do pozycji osoby,
ktora moze wyciagna¢ wnioski i przeja¢ kontrole nad swoim zyciem.

To wla$nie moc dobrze postawionych pytan. Moga nie tylko zmie-
ni¢ sposob myslenia, ale i cate zycie.

Pytania pozwalaja nawigza¢ glebsza wiez, tworzg przestrzen do
szczerego dialogu i pokazuja, ze druga osoba jest dla nas wazna. Ale
kluczowe jest to, jakich pytan uzywamy i w jaki sposob je formutu-
jemy. Mozna bowiem pytaniem otworzy¢ rozmowe, ale mozna tez -
czesto nieSwiadomie - sprawic¢, ze rozméwca zamknie si¢ i poczuje
si¢ atakowany.

Pamietam sytuacj¢ z jednego ze szkolen, kiedy uczestnicz-
ka opowiadata, jak probowala przekona¢ swojego przetozonego
do nowego pomystu. Powiedziata mu: ,Nie sadzi Pan, ze to by-
toby lepsze rozwigzanie?”. Na pierwszy rzut oka to niewinne py-
tanie, ale w rzeczywisto$ci juz w samym jego brzmieniu ukryte
byto oczekiwanie jednej, konkretnej odpowiedzi. Szef od razu sie
usztywnit i odrzucit propozycje. ZmieniliSmy wiec strategie. Za-
miast sugerujacego pytania, ktéore pod$wiadomie wywiera presje,
zaproponowatam jej inne: ,Jakie widzi Pan mozliwosci ulepszenia
tego rozwigzania?”. Efekt? Szef zamiast si¢ broni¢, zaczal aktywnie
zastanawiac sie nad tematem i w koncu... wspolnie doszli do jesz-
cze lepszej wersji pomystu.

Ale to nie tylko kwestie biznesowe - ta sama zasada dziata w zyciu
codziennym. Pamietam moment, kiedy chciatam, zeby nastolatek
zajety gra komputerowa obratl ziemniaki. Zdawalam sobie sprawe,
ze jesli po prostu powiem: ,Mozesz obrac ziemniaki?”, to skonczy sie
to klasycznym ,zaraz” albo ,potem”, czyli - jak dobrze wiemy - po
kolacji albo w ogdle nigdy. Mogtam tez podej$¢ bardziej stanowczo
i powiedzie¢: ,Ile razy mam powtarzac¢? Odrzuc te gre i idz do kuch-
ni!”. Ale wiedziatam, Ze to wywola tylko opér i awanture.
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Zamiast tego, zadalam pytanie: ,Czy chciatbys mi pomoc?”. Od-
powiedz byla tatwa do przewidzenia - bezwiednie padto ,Tak”. To
z pozoru niewinne pytanie nie kojarzyto si¢ z konkretnym dziata-
niem, nie sugerowato obowiazku, a raczej dawato poczucie decyz;ji.
Majac juz otwarte drzwi, mogtam kontynuowac: ,, To chodz, pomozesz
mi obra¢ ziemniaki”. I nagle okazato sie, ze bez zbednych negocjacji,
bez walki i bez nerwow ziemniaki zostaly obrane, a ja uniknelam
niepotrzebne;j frustracji.

Wiasnie dlatego tak wazne jest, by zadawac¢ pytania w sposob,
ktory otwiera drugg osobe, a nie zamyka. W relacjach prywatnych
niejednokrotnie spotykam sie z sytuacja, gdy kto§ mowi: ,Naprawde
myslisz, ze to dobry pomyst?” albo ,Dlaczego zawsze to robisz?”. Ta-
kie pytania automatycznie ustawiajg rozméwce w pozycji obronne;.
Zamiast sprzyja¢ otwartej rozmowie, powoduja napigcie i dystans.

W pracy zespotowej pytania pemnia kluczowa role, zwlaszcza je-
§li chcesz budowac¢ zaufanie i motywowac ludzi do dziatania. Kiedy
zamiast polecen uzywasz pytan, rozmowcy czuja, ze maja wplyw
i sg traktowani podmiotowo. Zamiast moéwic ,Musisz to zrobic¢ tak”,
mozna zapytac: ,Co by sprawilo, zZe ten projekt przebiegthy spraw-
niej?” albo ,Jakie widzisz sposoby na rozwigzanie tego problemu?”.
Takie podejscie uruchamia kreatywnos$¢ i zaangazowanie zespotu,
a co najwazniejsze - buduje atmosfere wspolpracy, a nie Slepego
wykonywania polecen.

Sztuka zadawania pytan ma rowniez ogromne znaczenie w rela-
cjach rodzinnych. Ile razy w zwigzkach czy w rozmowach z dzie¢mi
uzywamy pytan, ktére nieSwiadomie brzmig jak oskarzenia? ,Dla-
czego znowu tego nie zrobites?”, ,Czy nie mozesz wreszcie zaczqc
mysle¢ o innych?”. Zamiast tego warto zapytac: ,Jak moge Ci pomoc
w tym, zeby$ zdqgzyt z tym na czas?” albo ,,Co mogtoby sprawic, ze po-
czutbys sie bardziej odpowiedzialny za to zadanie?”. Takie pytania nie
tylko pomagaja unikng¢ konfliktu, ale przede wszystkim otwieraja
przestrzen do konstruktywnej rozmowy.

Kiedy zaczynamy Swiadomie uzywac¢ pytan, nasza komunikacja
si¢ zmienia. Stajemy si¢ lepszymi liderami, skuteczniejszymi nego-
cjatorami, ale przede wszystkim - bardziej uwaznymi i otwartymi
ludZmi. Pytania, ktore nie sa putapka ani manipulacjg, a prawdzi-
wym zaproszeniem do rozmowy, potrafig zdziata¢ cuda. Wystarczy
zamiast zamyka¢ - otwierac.
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»Jak moge Cie w tym wesprze¢?”, ,Co dla Ciebie bedzie w tym naj-
wazniejsze?”, Jak widzisz dalszy rozwdj tej sytuacji?” - te pytania s
jak drzwi, ktore otwierajg sie na nowe mozliwosci. Czasem wystar-
czy jedno dobrze postawione pytanie, by catkowicie zmienic¢ kieru-
nek rozmowy, a czasem nawet... kierunek czyjegos zycia.

Pytania majq niezwykta moc - zmieniaja rozmowy, zmieniajg rela-
cje, zmieniajg zycie. Zacznij $wiadomie korzysta¢ z tego narzedzia,
a przekonasz sie, jak wielki potencjat kryje si¢ w Twoich stowach.
Pytania otwieraja drzwi - ale to Ty decydujesz, dokad prowadza.

205



Cwiczenie:
Trzy pytania, ktore otwieraja Swiat

Kazdego dnia, w przynajmniej jednej rozmowie, sprobuj $wiado-
mie zada¢ co najmniej trzy pytania otwarte lub pytania poglebiajace.

Zrob to z ciekawosciag, intencja zrozumienia i uwaznoscia.

Zobacz jak zmienia to Twoje interakcje z innymi ludZmi i jakie
efekty przyniesie:

Obszary do obserwacji:
1. Twoje nastawienie:
a.Czy przed rozmowa miate$/ta$§ konkretny cel? Czy chciates$/a$
Lwiedzie¢” czy ,zrozumiec¢’?
b.Czy czules/a$ ciekawo$¢ czy ocene?
c.Czy potrafite$/as stucha¢ bez przerywania?

2. Reakcje rozmowcy:
a.Czy rozmowca sie otworzyl? Czy jego ton, postawa lub emocje
sie zmienity?
b.Czy pojawito sie zaufanie? Zaskoczenie? Wzruszenie?
c.Czy rozmowa poszta w niespodziewanym kierunku?

3. Efekty interakgcji:
a.Czy rozmowa byla glebsza niz zazwyczaj?
b.Czy dowiedziate$/a$ sie czego$ nowego o drugiej osobie?
c.Czy co$ si¢ zmienito w Twojej relacji z tg osobg?
d.Jak sie czute$/czula$ po tej rozmowie?

4. Twoja autorefleksja:
a.Co bylo dla Ciebie tatwe, a co trudne?
b.Co chcesz powtorzy¢? Co mozesz poprawic?
c.Jakie emocje wzbudzita w Tobie ta praktyka?

Prowadz przez tydzien dziennik ,trzech pytan” - zapisuj codziennie:
e Z kim rozmawiatas/e$
» Jakie pytania zadata$/e$
* Co Cig zaskoczylo
» Jakie wnioski mozesz z tego wyciggnac
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Inleligencja emocjonalna
— nowa walula sulkcesu

,Nie jesteSmy ofiarami naszych emodji,
ale wtascicielami naszej Swiadomosci.”

— Daniel Goleman, autor ksigzki Inteligencja Emocjonalna






eszcze kilkanascie lat temu o sukcesie osobistym czy za-

wodowym decydowata przede wszystkim wiedza, specjali-

styczne umiejetnosSci techniczne i analityczne, jednym sto-
wem - inteligencja intelektualna (IQ). Ceniono osoby szybko uczgce
sie, posiadajgce szeroka wiedze merytoryczng, analitycznie myslace
i potrafigce logicznie rozwigzywac¢ problemy. Jednak dzi$§ sytuacja
ulegla zasadniczej zmianie. Zyjemy w $wiecie, w ktorym dostep do
wiedzy i technologii jest niemal powszechny. Kazdy, kto tylko chce,
moze w krotkim czasie zdoby¢ informacje eksperckie, nauczy¢ sie
nowych technologii i kompetencji. Oznacza to, ze wiedza przestala
by¢ wyroznikiem - stata sie czym$ dostepnym niemal dla wszyst-
kich.

Zyjemy w rzeczywistoéci, w ktorej niemal nieograniczony dostep
do informacji, specjalistycznej wiedzy oraz zaawansowanych tech-
nologii stat si¢ standardem. Globalizacja, rozwo6j Internetu oraz po-
stepujaca cyfryzacja spowodowaty, ze wiedza ekspercka przestala
by¢ domeng nielicznych. Dzi$§ praktycznie kazdy z nas - przy od-
powiednim zaangazowaniu - moze zdoby¢ umiejetnosci i wiedze,
ktore jeszcze niedawno byly zarezerwowane dla waskiego grona
specjalistow.

To wlasnie dlatego wspolczesne realia promuja co$ znacznie bar-
dziej subtelnego — umiejetnos¢ komunikowania si¢ z innymi ludzmi,
empatycznego stuchania oraz zarzadzania emocjami wlasnymi i in-
nych. Te ceche¢ nazywamy inteligencja emocjonalng (EQ).

Pionierem badan nad inteligencja emocjonalng jest Daniel Gole-
man - amerykanski psycholog, ktory w 1995 roku wydat przetomo-
wa ksigzke zatytutowang ,Inteligencja emocjonalna”. To wlasnie on,
jako jeden z pierwszych, przekonat §wiat, ze to wtasnie zdolnos¢ do
budowania dobrych relacji interpersonalnych decyduje dzi$§ o suk-
cesie i spelnieniu, zarowno zawodowym, jak i osobistym. Badania
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Golemana pokazaly wyraznie, ze az 85% skuteczno$ci zawodowe;j
wynika obecnie z kompetencji emocjonalnych i spotecznych, a je-
dynie 15% zalezy od wiedzy technicznej i eksperckie;.

Daniel Goleman, amerynski psycholog, dziennikarz i wieloletni
wspolpracownik ,New York Timesa”, zdefiniowat inteligencje emo-
cjonalng jako umiejetno$¢ rozpoznawania i rozumienia wtasnych
emocji oraz emocji innych ludzi, a takze zarzadzania nimi w sposéb
efektywny i konstruktywny. Na podstawie licznych badan psycho-
logicznych, spotecznych oraz neurologicznych dowodzit, ze ludzie
obdarzeni wysoka inteligencja emocjonalng osiggaja zdecydowanie
lepsze wyniki w pracy zawodowej oraz w zyciu prywatnym, niz ci,
ktorzy opieraja sie jedynie na klasycznie pojmowanej inteligencji in-
telektualnej czy technicznych kompetencjach.

Daniel Goleman w swoich kolejnych publikacjach - takich jak
sInteligencja emocjonalna w praktyce” (,Working with Emotional
Intelligence”, 1998) czy ,,Przywddztwo oparte na inteligencji emocjo-
nalnej” (,Primal Leadership”, 2002, wspotautorzy Richard Boyatzis
i Annie McKee) - podkreslal, ze az 85% sukcesu zawodowego zale-
zy od kompetencji interpersonalnych, a tylko 15% od kompetencji
technicznych czy specjalistycznych. Wyraznie wskazywat, ze w cza-
sach niemal powszechnego dostepu do wiedzy technicznej czy
eksperckiej, umiejetnosci emocjonalne i komunikacyjne staja sie
kluczowym wyréznikiem, pozwalajacym osiggna¢ przewage kon-
kurencyjng. Podkreslat rowniez, ze inteligencje emocjonalng moz-
na $wiadomie rozwija¢ i doskonali¢, a inwestowanie w nig przynosi
wyrazne efekty nie tylko w Zyciu zawodowym (np. w zarzgdzaniu
zespotami, sprzedazy, negocjacjach czy rozwigzywaniu konfliktow),
lecz rowniez w zyciu osobistym, wptywajac na jakosc¢ relacji, satys-
fakcje z zycia oraz osobiste szczescie.

W swojej pracy czesto odwotywat sie do badan nad funkcjonowa-
niem mozgu, wskazujac, ze emocje i umiejetnos¢ ich rozpoznawania
wplywaja bezposrednio na proces podejmowania decyzji, kreatywnos¢
oraz efektywnos$¢ w dziataniu. Tym samym udowodnil, ze rozwoj inte-
ligencji emocjonalnej nie jest jedynie modg czy ,miekkim dodatkiem”
do kompetencji zawodowych, lecz realnym czynnikiem, ktory decydu-
je o sukcesie w dynamicznym i wymagajacym Swiecie XXI wieku.

Rzeczywistym wyréznikiem - tym, co pozwala dzi§ wyprzedzi¢
konkurencje i osigga¢ ponadprzecietne wyniki - staje si¢ wiec zdol-
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no$¢ skutecznej komunikacji, sSwiadomego budowania relacji mie-
dzyludzkich oraz empatycznego podejScia do innych. To wlasnie
osoby z wysoko rozwinietg inteligencja emocjonalng lepiej odnaj-
duja sie w skomplikowanych sytuacjach, tatwiej radza sobie z kon-
fliktami i potrafig przeprowadzi¢ trudne rozmowy.

Roéwniez moje osobiste do$wiadczenia z wieloletniej praktyki
menedzerskiej i trenerskiej pokazujg, ze umiejetno$¢ odczytywa-
nia emocji innych ludzi, $wiadome zarzadzanie wtasnymi reakcja-
mi emocjonalnymi oraz konstruktywne podej$cie do rozwigzywa-
nia konfliktow to kompetencje, ktore najbardziej zwiekszajg nasza
skuteczno$¢ dziatania. Ludzie, ktorzy $wiadomie rozwijaja te umie-
jetnosci, odnoszg wieksze sukcesy, szybciej pokonuja trudnosci,
a przede wszystkim skuteczniej osiggaja zamierzone cele w nego-
cjacjach, sporach czy sytuacjach wymagajacych porozumienia.

Co oznacza Inteligencja Emocjonalna w praktyce? Inteligen-
cja emocjonalna w praktyce oznacza przede wszystkim $wiadome
rozpoznawanie i zarzadzanie wlasnymi emocjami oraz rozumienie
i umiejetne reagowanie na emocje innych os6b. W codziennym zy-
ciu, zarowno zawodowym jak i osobistym, inteligencja emocjonal-
na przejawia si¢ w konkretnych dziataniach, reakcjach i wyborach,
ktore pozwalajg budowa¢ zdrowe, produktywne relacje, sprawnie
wspolpracowac oraz konstruktywnie radzi¢ sobie z konfliktami.

Na co dzien inteligencja emocjonalna opiera si¢ na kilku kluczo-
wych kompetencjach:

Rozpoznawaniu wlasnych emocji i emocji innych ludzi. Dopoki nie
potrafimy okreséli¢, jakie uczucia nami kierujg lub co czuja osoby,
z ktorymi rozmawiamy, trudno nam jest zbudowac¢ prawdziwe po-
rozumienie. Osoba $wiadoma swoich emocji rozumie, Ze uczucia
sq jak sygnaly ostrzegawcze - informuja nas o tym, co si¢ dzieje
wewnatrz, a takze wskazujg kierunek dziatania. Kiedy na przyktad
czujemy zto$¢, moze to oznaczac, ze kto$ naruszyl nasze granice
albo nasze wazne potrzeby nie zostaly zauwazone. Gdy potrafimy
rozpoznac, skad bierze sie dana emocja, tatwiej nam jest otwarcie
i spokojnie o niej rozmawia¢, zamiast reagowa¢ impulsywnie lub
agresywnie.

Umiejetno$¢ rozpoznawania emocji dotyczy réwniez dostrzega-
nia tego, co czujq inni ludzie. W praktyce oznacza to uwazne stu-
chanie nie tylko tego, co rozmoéwca mowi, ale takze jak mowi: ja-
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kiego uzywa tonu glosu, jakg przyjmuje postawe, jak wyglada jego
mimika. To wladnie w takich szczegotach kryja sie wskazowki, ktore
pozwalaja nam dostrzec czyjas frustracje, zmeczenie, niepokoj czy
przeciwnie - entuzjazm i che¢ dziatania. Zamiast wiec przechodzi¢
obok cudzych emocji obojetnie, warto je zauwazy¢, nazwac i zare-
agowac¢ empatycznie, co zwykle buduje mosty porozumienia, nawet
jesli poczatkowo sytuacja byla napieta.

Przyktadowo, wyobraz sobie spotkanie w pracy, podczas ktore-
go Twoj wspotpracownik ztosci sie i wyraznie reaguje niechetnie na
Twoja propozycje. Mozesz wtedy skupic sie na tym, ze Cig¢ atakuje -
ale mozesz takze, wykorzystujgc inteligencje emocjonalng, spokoj-
nie nazwac to, co widzisz: ,Mam wrazenie, Ze jeste$ zdenerwowany.
Czy co$ w mojej propozycji budzi Twoj niepokdj?”. Taka prosta reakcja
pozwala drugiej osobie poczu¢ si¢ zauwazong i wystuchana. Naj-
czesciej skutkuje tez zmiang nastawienia - zamiast walki, pojawia
sie dialog.

Wiasnie dlatego rozpoznawanie emocji, zarowno wiasnych, jak
i cudzych, to pierwszy krok do skutecznej komunikacji. Dzigki temu
jesteSmy w stanie nie tylko unikng¢ wielu niepotrzebnych konfliktow,
ale tez Swiadomie budowac zdrowe, pelne zaufania relacje z ludZzmi
w kazdej sferze zycia - rodzinnej, towarzyskiej i zawodowe;j.

Jednym z kluczowych narzedzi, ktore pozwala efektywnie stoso-
wac Inteligencje emocjonalna i rozwijac ja jako umiejetno$¢ w prak-
tyce jest konstruktywne podej$cie do rozwigzywania konfliktow,
negocjacji czy tzw. trudnych rozmow, nazywane ,win-win”. Wtasnie
ta umiejetno$¢ - $wiadome zarzadzanie emocjami oraz empatyczne
podejscie do interesow drugiej osoby — pozwala nam osigga¢ poro-
zumienie nawet w najtrudniejszych sytuacjach. Przyjrzyjmy sie bli-
Zej, na czym polega ta postawa i jak mozna ja skutecznie zastosowac
w codziennym zyciu.

Kazdego dnia spotykamy si¢ z roznicami zdan, odmiennymi inte-
resami, czy sytuacjami, w ktorych cele innych osoéb stoja w pozornej
sprzecznoSci z naszymi wtasnymi. To wlasnie konflikty - zaréwno
te drobne, codzienne, jak i te powazne, o duzej wadze - stanowia
prawdziwy test naszej inteligencji emocjonalnej oraz kompetencji
komunikacyjnych. Sposob, w jaki rozwigzujemy te konflikty, mowi
wiele o naszej dojrzatosci, kulturze osobistej oraz zdolnosci do bu-
dowania dtugotrwatych, satysfakcjonujacych relacji.
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Jednym z najskuteczniejszych sposoboéw zarzadzania sporami jest
podej$cie ,win-win’, czyli zasada ,wygrana-wygrana’, ktorej ore-
downikiem byl m.in. Stephen Covey, autor stynnej ksiazki ,,7 nawy-
kow skutecznego dziatania” Covey przekonuje, ze naprawde trwate
i korzystne rozwigzania konfliktow to takie, ktore nie wymagaja od
zadnej ze stron rezygnacji z kluczowych potrzeb, ani dominacji jed-
nej osoby nad drugg. Zamiast wiec szukac¢ ,zwyciezcy” i ,przegrane-
go”, powinni$my koncentrowac si¢ na wypracowaniu wspélnego po-
rozumienia, ktore zaspokoi potrzeby wszystkich zaangazowanych
stron.

JAK TO WYGLADA W PRAKTYCE?

Podejscie ,win-win” w praktyce oznacza przede wszystkim skon-
centrowanie sie na tym, co nas faczy, a nie na tym, co dzieli. Zamiast
rywalizowa¢ i udowadnia¢ swojg racje, skupiamy sie na szukaniu
rozwigzania, ktore przyniesie korzysci wszystkim stronom konflik-
tu. W praktyce oznacza to przede wszystkim umiejetno$¢ $wiado-
mego oddzielenia emocji od faktow - innymi stowy: koncentrujemy
sie na merytorycznej stronie sprawy, unikajac oceniania, krytyko-
wania czy obwiniania drugiej osoby. W miejsce tego staramy si¢
zrozumiec rzeczywiste potrzeby i oczekiwania, zar6wno wiasne, jak
i naszego rozmowcy. Pomaga w tym zadawanie pytan, ktore poka-
Zujg nasze autentyczne zainteresowanie punktem widzenia drugiej
strony, np. ,Powiedz mi, co jest dla ciebie wazne w tej sytuacji?” albo
»,Czego tak naprawde teraz potrzebujesz, bysmy mogli sie porozu-
miec¢?”.

Kluczowym elementem metody win-win jest wlasnie wzajem-
ne poznanie i uszanowanie intereséw kazdej ze stron. Dopiero,
gdy dokladnie rozumiemy, o co chodzi drugiej osobie - a nie tylko
zakladamy lub domys$lamy sie tego - jesteSmy w stanie wypraco-
wac rozwigzania satysfakcjonujace obie strony. Czgsto wigze sie to
z odejSciem od pierwotnych, sztywnych stanowisk, ktére na po-
czatku mogly wydawac sie jedynymi mozliwymi. W praktyce oka-
zuje sie bowiem, ze gdy otwarcie i spokojnie rozmawiamy, pojawiajg
sie zupelnie nowe, nieszablonowe pomysly, ktore pozwalaja znalez¢
rozwigzania satysfakcjonujace wszystkich. Tak wlasnie rodzi sie po-
rozumienie oparte na szacunku, partnerstwie i zaufaniu.
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Wyobrazmy sobie sytuacje, gdy dwie osoby maja rozne wizje
wspolnego spedzenia wakacji. Jedna marzy o wypoczynku nad mo-
rzem, a druga pragnie aktywnej wycieczki w gory. Typowy kom-
promis - podzielenie urlopu ,po potowie” - nie zawsze daje pelng
satysfakcje, bo kazda ze stron moze mie¢ poczucie czeSciowej stra-
ty. W podejsciu ,win-win” zaczynamy od rozmowy o tym, dlaczego
dane rozwigzanie jest wazne dla kazdej ze stron. Moze si¢ wtedy
okaza¢, ze dla jednej osoby najwazniejszy jest odpoczynek na to-
nie natury, a dla drugiej - aktywno$c¢ fizyczna i poznawanie nowych
miejsc. Takie podej$cie pozwala znaleZ¢ trzecig droge — np. wspolny
wyjazd nad morze z mozliwoscia aktywnego spedzania czasu (ro-
wery, spacery, sporty wodne), lub znalezienie miejsca, ktore jed-
nocze$nie zaspokoi potrzeby odpoczynku i aktywnosci fizyczne;.
W efekcie kazda ze stron czuje, ze zostata wystuchana, zrozumiana
i szanowana.

A NA GRUNCIE ZAWODOWYM?

W pracy czesto spotykamy sie z sytuacjami, gdy zespot musi zre-
alizowac¢ projekt przy ograniczonych zasobach. Moze powstac¢ kon-
flikt miedzy osobami, ktore np. zabiegaja o dostgp do tych samych
zasobow lub narzedzi. Podejscie ,win-win” oznacza, ze zamiast wal-
czyc¢ o to, kto ,bardziej” potrzebuje danych zasobdw, siadamy razem
do rozmowy, by zrozumie¢, jakie sg cele i interesy obu stron. Moze
si¢ wtedy okazac, ze zasoby mozna wykorzysta¢ sekwencyjnie, ina-
czej podzieli¢ obowigzki lub opracowa¢ nowy system wspolpracy,
ktory bedzie korzystny dla obu stron - by¢ moze dzieki wymianie
informacji i pomystow kazdy uzyska rozwigzanie bardziej efektyw-
ne, niz pierwotnie zaktadano.

Te metode¢ spopularyzowal m.in. Stephen Covey, wskazujac, ze
wiasnie takie podej$cie gwarantuje, iz relacje, ktore budujemy, beda
trwate, harmonijne i oparte na wzajemnym zaufaniu. Stosowanie
»win-win” nie tylko pozwala unika¢ wielu stresujgcych konfliktow,
ale takze buduje kulture otwarto$ci, empatii i wzajemnego szacun-
ku.

Dzigki takiemu podejsciu zyskujemy nie tylko satysfakcjonujace
rozwigzanie, ale przede wszystkim partnerskie relacje oparte na
poczuciu bezpieczenstwa emocjonalnego i wzajemnej akceptacji.
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To wlasnie w tych relacjach tkwi prawdziwy potencjal naszego oso-
bistego i zawodowego rozwoju.

Jednym z bardzo skutecznych narzedzi komunikacyjnych, ktore
wspiera naszg inteligencje emocjonalng w praktyce, jest przeramo-
wanie (z ang. reframing) - technika zaczerpnieta z Neurolingwi-
stycznego Programowania (NLP). Polega ona na $wiadomej zmianie
sposobu patrzenia na konflikt, trudng sytuacje lub rozmowe, dzieki
czemu zamiast odczuwac ja jako atak czy zagrozenie, zaczynamy
dostrzega¢ w niej mozliwo$¢ rozwoju, wspotpracy czy konstruk-
tywnej wymiany informacji.

Wyobrazmy sobie konkretng sytuacje zawodowa — wspolpracow-
nik podczas spotkania publicznie zarzuca nam, ze przygotowany
przez nas raport jest stabej jako$ci, niedoktadny lub niepeiny. Na-
szg pierwszg, naturalng reakcja moze by¢ silna emocja: poczucie
niesprawiedliwosci, frustracji lub wrecz ztos¢. To wilasnie tu poja-
wia sie przestrzen do wykorzystania reframingu. Zamiast myslec:
»atakuja mnie, kwestionuja moja kompetencj¢”, dokonujemy $wia-
domej zmiany perspektywy i prébujemy dostrzec ukryta w uwadze
naszego kolegi warto$¢. Mozemy na przyktad zapyta¢ sami siebie:
,CO wartosciowego probuje mi przekaza¢ ta osoba? Moze ma in-
formacje, ktorych ja nie znam lub wskazuje mi co$ waznego, czego
wczesniej nie zauwazytam?”. Wtedy, zamiast reagowa¢ agresja lub
defensywnie, spokojnie dopytujemy rozmowce, np.: ,Dziekuje za
uwage, powiedz mi prosze, czego wedtug Ciebie zabraklo w moim
raporcie?”. W efekcie zamiast kiotni, powstaje konstruktywna roz-
mowa, ktéra prowadzi do wzajemnego zrozumienia i lepszych re-
zultatow w przysztosci.

W sytuacji rodzinnej reframing moze uratowac niejedna relacje
przed niepotrzebnymi konfliktami. Wyobrazmy sobie, ze partner
mowi nam zirytowanym tonem: ,,Ciggle zajmujesz sie pracg, nigdy
nie masz dla mnie czasu!” Mozna odebra¢ to jako atak - ale refra-
ming pomaga nam spojrze¢ na te uwage jako na wyraz potrzeby
bliskosci i uwagi. Zamiast odpowiadac¢ irytacja (,Przeciez wiesz, ile
mam obowiqzkow!”), mozna zareagowaC empatycznie: ,Widze, Ze
ostatnio brakowato ci mojej uwagi — przepraszam, faktycznie ostat-
nio bytam mniej obecna. Co mozemy zrobi¢, zebys$ czut, ze napraw-
de jestem z tobg?”. Takie podejScie umozliwia przejscie od pretens;ji
i wzajemnych zarzutéw do porozumienia i umocnienia wiezi.
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Kazdy z nas zna sytuacje, w ktorych emocje wymykaja sie spod
kontroli: stresujace negocjacje, trudne rozmowy z szefem, konflik-
towe sytuacje z bliskimi czy publiczne wystapienia. W takich mo-
mentach trudno nam opanowac zdenerwowanie lub stres, a to z ko-
lei wptywa negatywnie na jako$¢ naszej komunikacji i skuteczno$¢
dzialania. Pomocna moze by¢ tutaj technika kotwiczenia, inaczej
nazywana anchoringiem - jedno z najpopularniejszych narzedzi
Neurolingwistycznego Programowania (NLP).

NA CZYM POLEGA KOTWICZENIE?

Kotwiczenie jest metodg, ktéra pozwala $wiadomie ,zapisa¢” po-
zytywny stan emocjonalny - taki jak spokdj, pewnos¢ siebie, kon-
centracja czy opanowanie - i polaczy¢ go z wybranym przez siebie
bodZcem. Tym bodZcem moze by¢ na przyklad specyficzny gest
dtoni (np. dotkniecie kciuka palcem wskazujacym), gteboki oddech,
okreslone stowo czy nawet wewnetrzny obraz, ktory przywotujemy
w myslach.

Przykladowo, jesli chcemy czu¢ sie pewnie podczas wystgpien
publicznych, mozemy najpierw przywola¢ w pamigci sytuacje,
w ktorej doswiadczyliSmy autentycznej pewnoSci siebie — by¢ moze
byt to moment, gdy odnieslisSmy jaki§ sukces, wyglosilismy dobra
prezentacje lub zostaliSmy pochwaleni przez wazng dla nas osobe.
Nastepnie, gdy emocja ta bedzie silna, powtarzamy sobie w my$lach
wybrane stowo (np. ,pewno$c¢”) lub wykonujemy ustalony wczesniej
drobny gest dtoni. W ten sposéb tworzymy mentalng ,kotwice”

Wyobrazmy sobie teraz, ze znajdujemy si¢ tuz przed waznym spo-
tkaniem lub trudng rozmowa, ktéra wywotuje u nas stres i niepew-
nos¢. Wystarczy, ze tuz przed wejsciem do sali spotkan powtorzy-
my ustalony wczes$niej gest lub powiemy sobie w my$lach stowo,
ktore zakotwiczyliSmy wczeSniej. Nasz mozg automatycznie przy-
wola stan emocjonalny, ktéry ,zapamietal” wezesniej, a my poczu-
jemy wigkszg pewno$¢ siebie, spokoj lub opanowanie. Dzieki temu
znacznie latwiej jest poradzi¢ sobie z napieciem i skuteczniej pro-
wadzi¢ rozmowe.

Co wazne, kotwica staje si¢ tym mocniejsza, im cze$ciej ja cwiczy-
my i wzmacniamy. Regularne powtarzanie ¢wiczenia — przywoty-
wanie pozytywnego stanu emocjonalnego i Iaczenie go z wybranym

218



bodzZcem - sprawia, ze z czasem wystarczy subtelny gest lub krotka
mys$l, by natychmiast wywota¢ oczekiwang emocje.

Kotwiczenie mozna stosowa¢ nie tylko w sytuacjach zawodo-
wych, ale rowniez osobistych: gdy pragniemy zachowac cierpliwo$¢
w kontakcie z dzie¢mi, gdy czujemy frustracje podczas dyskusji
z partnerem lub gdy potrzebujemy szybko odzyska¢ koncentracje
przed podjeciem waznej decyzji. Dzigeki Swiadomemu zarzadzaniu
emocjami, ktore umozliwia technika kotwiczenia, stajemy sie bar-
dziej skuteczni, a nasze relacje - zarowno prywatne, jak i zawodowe
- staja si¢ spokojniejsze, bardziej konstruktywne i harmonijne.

Jednym z najbardziej fascynujacych i zarazem niezwykle skutecz-
nych narzedzi komunikacyjnych, ktore oferuje NLP, jest raport, czy-
li technika $wiadomego budowania atmosfery harmonii i zaufania
z rozmoOwca. By¢ moze zdarzylo ci si¢ kiedy$ rozmawia¢ z osoba,
z ktorg od pierwszej chwili czuta$ niezwykly wiez i tatwos¢ poro-
zumienia, zupelnie tak, jakbyscie znali si¢ od dawna. Taka sytuacja
oznacza wtasnie, ze intuicyjnie, bez $wiadomego wysitku, wasz roz-
mowca wszedt w stan raportu - czyli naturalnej harmonii.

Na czym dokladnie polega raport? Raport jest $wiadomg umie-
jetno$cia dopasowania sie do drugiej osoby pod wzgledem komu-
nikacji niewerbalnej oraz werbalnej. Polega to przede wszystkim na
subtelnym ,odzwierciedlaniu” zachowan, mowy ciala, tonu gtosu,
rytmu wypowiedzi, a nawet doboru stoéw, ktorymi postuguje sie nasz
rozmoéwca. Robimy to w sposéb naturalny, z empatia i autentycz-
nym zainteresowaniem. W ten sposob budujemy u drugiej strony
pod$wiadome poczucie, Ze jesteSmy podobni” i rozumiemy si¢ na
glebszym poziomie.

Wyobraz sobie, ze prowadzisz wazng rozmowe zawodowg — na
przyktad negocjacje z klientem lub rozmowe kwalifikacyjng. Twoj
rozmowca moéwi spokojnym, stonowanym glosem, robi przerwy na
zastanowienie, a jego gesty sa spokojne i opanowane. Jesli w tej sytu-
acji zaczniesz mowic szybko, chaotycznie gestykulowac i intensywnie
operowac¢ mimika - rozmoéwca na poziomie podswiadomym odbierze
cie jako osobe¢ zupemie inng niz on sam. To z kolei moze sprawic, ze
zaufanie i otwarto$¢ na dialog beda trudniejsze do osiggniecia.

Jesli jednak $wiadomie dopasujesz tempo swojej wypowiedzi do
rozmowcy, zwolnisz nieco tempo mowienia, wykonasz podobne,
spokojne gesty - szybko zbudujesz atmosfere wzajemnej akceptacii,
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zaufania i komfortu. Twoj rozmowca poczuje si¢ bezpiecznie i chet-
niej zaangazuje sie w konstruktywng, otwartg rozmowe.

W konteksScie raportu, czyli sSwiadomego budowania atmosfery
wzajemnego zaufania, szczegdlnie istotne jest subtelne dostroje-
nie si¢ do rozmowcy - nie tylko poprzez stowa, ale takze ton glosu,
rytm wypowiedzi, a nawet styl wypowiadania si¢. Oznacza to, ze
jezeli nasz rozmowca mowi dynamicznie, z duza energia, my row-
niez lekko przyspieszamy naszg wypowiedz, natomiast gdy mowi
spokojnie i powoli - warto zwolni¢. Dzigki takiemu dostrojeniu roz-
moweca nieSwiadomie odbiera nas jako osobe podobng do siebie, co
sprzyja otwartos$ci i wzajemnej akceptacji.

Rownie waznym elementem jest jezyk ciata. Jesli rozméwca pod-
czas rozmowy nie krzyzuje rak i przyjmuje bardziej otwarta, swo-
bodna postawe - my réwniez mozemy delikatnie ,dopasowac” sie
do niego. Drobne gesty, jak np. lekkie pochylenie si¢ do przodu, gdy
rozmoéwca robi podobnie, tworza poczucie wspélnego rytmu, co
dodatkowo poglebia atmosfere wzajemnego zrozumienia. W tym
kontek$cie raport przypomina nieco opisywane wczes$niej odzwier-
ciedlanie (mirroring), jednak idzie o krok dalej - nie tylko mecha-
nicznie powtarzamy gesty, ale Swiadomie i naturalnie synchronizu-
jemy cate swoje zachowanie, by stworzy¢ atmosfere zaufania.

Waznym elementem raportu jest rowniez $wiadome dostosowa-
nie stownictwa oraz stylu wyrazania si¢ do osoby, z ktorg rozma-
wiamy. Jezeli rozméwca czesto uzywa specyficznych zwrotéw lub
okreslen, dobrym rozwigzaniem jest subtelne nawigzanie do nich
we wlasnych wypowiedziach. Na przyklad, gdy kto§ mowi ,zale-
zy mi na jasnoSci sytuacji’, mozna odpowiedziec ,rozumiem, jak to
widzisz” lub ,to rzeczywiscie jasno pokazuje, w czym tkwi problem”.
Dzieki temu komunikat staje sie dla drugiej strony czytelniejszy,
a ona sama czuje, ze jest autentycznie stuchana i rozumiana. War-
to podkresli¢, ze technika ta nie powinna by¢ mylona z wczesniej
omawianym mirroringiem (czyli odzwierciedlaniem emocji i komu-
nikatow w rozmowie), lecz raczej traktowana jako dopemienie i po-
glebienie empatycznego dialogu - $wiadome budowanie jezykowej
wiezi, ktora sprzyja lepszemu porozumieniu i konstruktywnym roz-
wigzaniom.

Warto jednak pamieta¢, ze raport musi by¢ stosowany z empa-
tig i naturalno$cia. Nie chodzi o mechaniczne ,kopiowanie” zacho-
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wan, lecz o subtelne i Swiadome tworzenie komfortowej przestrzeni
dialogu. Dzieki technice raportu szybko zauwazysz, jak zmienia sie
dynamika twoich rozmow - relacje stajgq si¢ bardziej harmonijne,
a rozmoOwcey chetniej si¢ otwieraja i angazuja w rozmowe. Dzigki
temu kazde spotkanie, negocjacje czy konflikt mozna przeksztalcic¢
w pelng szacunku przestrzen wzajemnego porozumienia.

Choc¢ inteligencja emocjonalna oraz podej$cie win-win daja nam
niezwykle skuteczne narzedzia do rozwigzywania konfliktow i bu-
dowania harmonijnych relacji, warto pamigta¢, ze ich zastosowa-
nie w praktyce nie zawsze jest tatwe. Na drodze czesto staja nam
przeszkody - przede wszystkim te zwigzane z naszymi nawykami
emocjonalnymi, schematami myslenia, czy nawet gleboko zakorze-
nionymi przekonaniami.

Jedna z najczestszych barier jest nasza naturalna tendencja do
reagowania emocjonalnie, czyli impulsywnie. Kiedy pojawia si¢ sy-
tuacja trudna, stresujaca lub konfliktowa, czesto pierwszg reakcja
jest automatyczny gniew, frustracja lub poczucie zagrozenia. Emo-
cje te ograniczaja nasze zdolnosci do racjonalnego myslenia i em-
patycznego stuchania rozmoéwcy, przez co tracimy szans¢ na zna-
lezienie konstruktywnego rozwigzania. By pokona¢ t¢ przeszkode,
warto nauczy¢ si¢ Swiadomego zarzadzania wlasnymi reakcjami
- na przykfad stosujac krotkie techniki mindfulness lub wcze$niej
omawiane kotwiczenie emocji. Nawet krotki moment $§wiadomego
oddechu pozwala odzyska¢ kontrole nad impulsem i zareagowac
bardziej konstruktywnie.

Druga przeszkodg, na ktora czesto natrafiamy, sg nasze wewnetrz-
ne przekonania dotyczace konfliktow - zwlaszcza btedne zatozenie,
ze w kazdym sporze musi by¢ zwyciezca i pokonany. Wielu ludzi
postrzega sytuacje konfliktowe jako rywalizacje, w ktorej wygry-
wa tylko jedna strona. Tymczasem podej$cie win-win opiera si¢ na
zupelnie innym przekonaniu - ze mozliwa jest sytuacja, w ktorej
wszyscy moga wygrac. Aby to osiggna¢, musimy $wiadomie i kon-
sekwentnie zmienia¢ sposdb myslenia, zadajac sobie pytania takie
jak: ,Czy naprawde moje zwyciestwo musi oznaczac czyjgs porazke?”,
»Czy istnieje rozwiqgzanie, ktdre da satysfakcje kazdej stronie?”.

Trzeciag wazng przeszkodg sg stereotypy, uprzedzenia i z gory
przyjete zatozenia na temat innych os6b. Takie postawy blokujg na-
szg naturalng empatie i utrudniaja wspoltprace. Jesli np. zakladamy,
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ze druga osoba ,nigdy sie nie zgodzi”, ,zawsze krytykuje” albo ,jest
wobec nas negatywnie nastawiona’, zamykamy sie na dialog. Warto
wiec praktykowac swiadoma autorefleksje, polegajacg na zadawaniu
sobie pytan typu: ,czy moje zatozenia na pewno sq prawdziwe?”, ,co
by sie zmienito, gdybym spojrzata na te osobe bez uprzedzen?”. Swia-
doma refleksja i proba spojrzenia na sytuacj¢ oczami drugiej osoby,
czyli tzw. przyjecie drugiej pozycji percepcyjnej z NLP, pozwala nam
znacznie skuteczniej pokona¢ bariery uprzedzen i otwiera nas na
konstruktywng wspotprace.

Warto pamietac, ze kazda z tych przeszkod moze by¢ pokonana,
jezeli $wiadomie nad nimi pracujemy. Inteligencja emocjonalna,
cho¢ wymaga ¢wiczen i konsekwencji, moze by¢ przez nas rozwijana
przez cale zycie, a pokonywanie trudno$ci w stosowaniu podej$cia
win-win za kazdym razem prowadzi nas do petniejszego, bardziej
satysfakcjonujgcego zycia - zaréwno zawodowego, jak i osobistego.

Kolejnym btedem, ktory bardzo czesto pojawia sie przy probach
zastosowania podejscia ,win-win’, jest przekonanie, ze z gory wie-
my, na czym polega zwyciestwo drugiej strony. Czesto blednie za-
ktadamy, ze interesy innych sag catkowicie sprzeczne z naszymi, ze
jesli oni osiggng swoj cel - my automatycznie musimy przegrac.
Przykladem takiego podej$cia moze by¢ rozmowa z szefem o pod-
wyzce: z gory zaktadamy, ze nasz ,win” to dosta¢ wiecej pieniedzy,
natomiast ,win” szefa polega na tym, zeby nam jej odmoéwic, bo chce
zaoszczedzi¢ srodki w firmie. Tymczasem rzeczywiste interesy obu
stron mogg by¢ zupehie inne. Szef moze mie¢ ograniczony bu-
dzet, ale jednoczesnie zalezy mu na naszej motywacji czy rozwoju.
Moze wiec zaproponowa¢ nam dodatkowe szkolenia lub inng forme
wsparcia, ktora zaspokoi nasza potrzebe docenienia i rozwoju, bez
obcigzania budzetu. Dopiero kiedy otwarcie rozmawiamy o praw-
dziwych interesach obu stron, a nie o powierzchownych stanowi-
skach, jesteSmy w stanie wypracowaé rozwigzania typu win-win -
czyli takie, w ktorych obie strony zyskuja co$§ warto$ciowego, bez
poczucia przegranej.

Wyobrazmy sobie sytuacje zawodowg, kiedy dwa dzialy w firmie
rywalizujg o mozliwo$¢ realizacji prestizowego projektu. Jeden ze-
spot moze btednie zatozy¢, ze celem drugiego jest pokazanie sie
przed zarzadem i przejecie zastug wylacznie dla siebie. Taka in-
terpretacja prowadzi do atmosfery napigcia, nieufnosci i niezdro-
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wej rywalizacji. Jesli jednak przedstawiciele obu zespotow usigda
do rozmowy i spokojnie wyjasnig swoje prawdziwe intencje, moze
okazac sie, ze pierwszy zespot chce realizowac projekt, aby zdoby¢
cenne doSwiadczenie, natomiast drugi zespot jest zainteresowany
przede wszystkim uzyskaniem konkretnych wynikéw sprzedazo-
wych. Dzieki takiemu otwartemu dialogowi mozliwe staje sie kre-
atywne rozwigzanie - np. wspolna realizacja projektu, z jasno okre-
Slonym podzialem obowiazkow, gdzie kazdy dziat osigga swoje cele
i jednocze$nie wspiera drugg strone.

Podobng sytuacj¢ mozemy spotka¢ takze w zyciu prywatnym.
Wyobrazmy sobie rodzing, w ktorej dwoje dorostych rodzenstwa
spiera sie o opieke nad starszymi rodzicami. Jedno z rodzenstwa
moze blednie zakladac¢, ze drugiemu zalezy jedynie na uniknigciu
obowiazkow. Tymczasem prawdziwy powod moze by¢ zupelnie
inny - na przyklad brak pewnosci siebie w roli opiekuna lub obawa,
ze nie sprosta wyzwaniu. Dopiero spokojne zadanie pytania: ,Dla-
czego jest ci trudno sie zaangazowac? Czego potrzebujesz, zebys mogt
sie wigczyc?” pozwala odkry¢ prawdziwe interesy kazdej strony
i wspdlnie znalez¢ rozwiazanie satysfakcjonujace wszystkich - np.
podzial zadan dopasowany do rzeczywistych mozliwos$ci kazdego
z rodzenstwa.

By lepiej zrozumiec¢, jak w praktyce dziala inteligencja emocjonalna
oraz postawa win-win, przyjrzyjmy si¢ kilku sytuacjom, ktore czesto
pojawiajg sie w naszym zyciu zawodowym - szczegolnie wtedy, gdy
rozmowy staja sie trudne, stresujgce czy nawet konfliktowe. W ta-
kich momentach zastosowanie konkretnych technik - reframingu,
kotwiczenia czy budowania raportu - moze zmieni¢ bieg wydarzen,
prowadzac do korzystnych rozwigzan dla wszystkich stron.

Wyobrazmy sobie na przyklad negocjacje z trudnym klientem,
ktory stanowczo odrzuca naszg oferte, twierdzac, ze ,jest zbyt droga
i zupetnie nie spetnia jego oczekiwan” Naszg pierwsza reakcjg emo-
cjonalna czesto jest poczucie frustracji, irytacja lub poczucie zagro-
zenia. Jednak wtasnie tutaj z pomoca przychodzi reframing, czyli
technika $wiadomego zmieniania perspektywy. Zamiast postrzegac
krytyke klienta jako atak lub probe zanizenia naszej warto$ci, mo-
zemy jg potraktowac jako niezwykle cenng informacj¢, pozwalajacg
nam odkry¢ prawdziwe potrzeby rozmoéowcy. Zadajac spokojne, em-
patyczne pytania (,Rozumiem, ze cena budzi pana niepokdj - jakie
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inne aspekty oferty sq dla pana szczegélnie wazne?”), dajemy klien-
towi przestrzen, by wyrazil swoje rzeczywiste oczekiwania. Dzigki
temu otwieramy pole do dalszej negocjacji, zamiast natychmiasto-
wego odrzucenia wspolpracy.

W sytuacjach zawodowych niezwykle przydatna moze by¢ tak-
ze technika kotwiczenia, ktora pozwala nam $wiadomie zarzadzac
emocjami, zwlaszcza wtedy, gdy napiecie w rozmowie gwattownie
ro$nie. WyobraZmy sobie, ze przed negocjacjami z kluczowym part-
nerem handlowym odczuwamy silny stres i obawe przed odrzuce-
niem propozycji wspoltpracy. Wczesniejsze przygotowanie pozy-
tywnej kotwicy (np. gestu dtoni, ktéry zakotwiczyliSmy wczes$niej
w poczuciu spokoju i pewnoSci siebie) pozwala szybko odzyskac
rownowage emocjonalng, dzigki czemu podczas spotkania zacho-
wujemy spokoj, pewnos¢ siebie oraz gotowos¢ do szukania porozu-
mienia. W efekcie zwigksza sie nasza szansa na pozytywny rezultat
rOZMowy.

Budowanie raportu, czyli atmosfery zaufania i harmonii, rowniez
ma kluczowe znaczenie w sytuacjach konfliktowych lub trudnych
negocjacjach zespotowych. Wyobrazmy sobie zespo6t, w ktérym
pojawia si¢ wyrazne napiecie - kazdy probuje forsowac swoje roz-
wigzania, a komunikacja staje si¢ coraz bardziej agresywna. Zasto-
sowanie techniki raportu pozwala osobie prowadzacej rozmowe
subtelnie dopasowac¢ sie do cztonkoéw zespotu - nie tylko na po-
ziomie stow, ale rowniez poprzez empatyczne dopasowanie tempa
mowienia, tonu glosu oraz jezyka ciata. Na przyktad, jesli widzimy,
ze wspoOlpracownik jest wycofany i mowi spokojnym, wolnym to-
nem, nasze dopasowanie sie do jego stylu daje mu poczucie akcep-
tacji oraz bezpieczenstwa, dzigki czemu tatwiej mu si¢ otworzyc¢
i wyrazi¢ swoje obawy. Kiedy czujemy, ze powstato juz odpowiednie
zaufanie, mozemy wprowadzi¢ rozmowe na bardziej otwarty po-
ziom, zaczynajac od prostego pytania: ,Czuje, Ze co$ waznego nie
zostalo jeszcze wypowiedziane. Czy mogliby$émy spokojnie omowic, co
mozemy zrobi¢, by wszyscy poczuli sie w tej sytuacji lepiej?”.

Warto tez uwazac na bledne rozumienie tego, co dla drugiej stro-
ny oznacza wygrana. W rozmowie z szefem o podwyzke nie nalezy
z gory zaklada¢, ze jego jedynym celem jest uniknigcie zwieksze-
nia naszych zarobkow. By¢ moze w rzeczywisto$ci jego win to nie
tyle odmowa finansowa, ile zarzadzanie ograniczonym budzetem
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lub troska o motywacje catego zespotu. Jesli §wiadomie sprobuje-
my wejs¢ w jego perspektywe (technika tzw. pozycji percepcyjnych),
szybciej znajdziemy kreatywne rozwigzanie, satysfakcjonujgce dla
obu stron - np. dodatkowe szkolenia, bonusy wynikowe lub stop-
niowe zwiekszanie wynagrodzenia wraz ze wzrostem wynikow.
W ten sposob osiggamy sytuacje autentycznego ,win-win’, zamiast
tkwi¢ w iluzji, ze nasza wygrana jest automatycznie przegrang dru-
giej strony.

Takie przyktady pokazuja, jak wazne jest, bySmy zamiast zgadywac
czy automatycznie przypisywac drugiej stronie intencje, po prostu
o nie zapytali. Wia$nie wtedy mozemy prawdziwie zastosowac inte-
ligencje emocjonalng, zbudowac zaufanie i stworzy¢ przestrzen do
autentycznej wspotpracy. W efekcie sytuacje konfliktowe przestajg
by¢ zagrozeniem, a staja si¢ szansg na wzmocnienie wzajemnych
relacji.

Te przyklady wyraznie pokazuja, ze Swiadome stosowanie inteli-
gencji emocjonalnej oraz metody win-win w praktyce jest nie tyl-
ko mozliwe, ale przede wszystkim bardzo efektywne - szczeg6lnie
w wymagajacych sytuacjach zawodowych, gdy emocje biorg gore,
a porozumienie wydaje si¢ wyjatkowo trudne do osiggniecia. Dzigki
Swiadomemu wykorzystaniu tych technik zyskujemy nie tylko sku-
teczne rozwigzania, ale rOwniez co$ znacznie cenniejszego — au-
tentyczne, empatyczne relacje, ktore sg podstawg sukcesu w kazdej
sferze naszego zycia.

Zastosowanie inteligencji emocjonalnej oraz podej$cia win-win
nie ogranicza si¢ jedynie do lepszej komunikacji czy sprawniejszego
rozwigzywania konfliktow. Korzysci wynikajace z tych umiejetnosci
siegajg znacznie dalej - wplywajac pozytywnie na jako$¢ catego na-
szego zycia.

Przede wszystkim, kiedy $wiadomie rozpoznajemy i zarzadza-
my emocjami - zar6wno wiasnymi, jak i innych ludzi - odczuwamy
wyraznie mniejszy stres w relacjach interpersonalnych. Zamiast au-
tomatycznie reagowa¢ impulsywnie, potrafimy spojrze¢ na trudng
sytuacje z wiekszym spokojem, dystansem i empatig. Dzieki temu re-
lacje stajg si¢ mniej napiete, bardziej harmonijne i autentyczne. Kon-
flikty, ktore wczesniej mogly nas wyprowadzac z rbwnowagi, stajg sie
okazja do dialogu, a codzienna komunikacja - nawet w trudnych mo-
mentach - przynosi poczucie zrozumienia i blisko$ci.
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Lepsze relacje interpersonalne, zaréwno zawodowe, jak i osobiste,
bezposrednio przektadajg sie¢ na wyzsza satysfakcje z zycia. Zaczy-
namy czuc¢ sie bardziej doceniani, akceptowani i rozumiani przez
innych, a przez to rowniez sami chetniej otwieramy si¢ na wspot-
prace i wspolne rozwigzywanie problemoéw. W efekcie poprawia sie
nie tylko atmosfera w miejscu pracy, ale rowniez jako$¢ naszych re-
lacji z najblizszymi. Zyskujemy poczucie satysfakcji i spetienia wy-
nikajace z tego, ze potrafimy budowac¢ warto$ciowe i trwate wiezi
oparte na wzajemnym szacunku i zaufaniu.

Dzieki rozwinietej inteligencji emocjonalnej oraz $wiadomemu
podej$ciu win-win, zaczynamy skuteczniej osigga¢ réwniez wiasne
cele zawodowe i zyciowe. Stajemy sie lepszymi negocjatorami, lide-
rami czy partnerami - nie dlatego, ze zawsze ,wygrywamy’, ale dla-
tego, ze skuteczniej wspotpracujemy z innymi, wykorzystujac pelny
potencjat zespotu czy rodziny. Kiedy umiemy zbudowa¢ zaufanie,
z fatwos$cig angazujemy innych do wspolnego dziatania. Z kolei do-
brze zarzadzajac emocjami, unikamy niepotrzebnego stresu, co
pozwala zachowa¢ jasno$¢ myslenia nawet w trudnych chwilach,
zwiekszajgc naszg efektywnos¢ oraz osiggniecia.

Wszystko to prowadzi nas do jeszcze jednej kluczowej wartosci
- poczucia szczgScia i osobistego spehienia. Ludzie, ktorzy Swia-
domie stosuja inteligencje emocjonalng, raport, reframing czy po-
dejscie win-win, doswiadczaja glebszego poczucia zadowolenia
z zycia, wigkszej harmonii wewnetrznej oraz trwatego poczucia, ze
zyja zgodnie ze swoimi warto$ciami i autentycznie realizuja swoje
potrzeby. W rezultacie zyskujemy nie tylko lepsze relacje czy suk-
ces zawodowy, ale co$ znacznie cenniejszego — wysokg jako$¢ zycia,
ktorej podstawg sg trwate, empatyczne i autentyczne wiezi miedzy-
ludzkie.

Jak juz wiemy, inteligencja emocjonalna nie jest tylko cecha wro-
dzona - mozna (i warto!) ja $wiadomie trenowac¢, doskonalac kazde-
go dnia. Ponizej znajdziesz trzy proste ¢wiczenia, ktoére pomogg Ci
zwiekszy¢ samo$wiadomos$¢ emocjonalng, wzmocni¢ empati¢ oraz
nauczy¢ sie skutecznie zarzgdza¢ wiasnymi emocjami w trudnych
sytuacjach.

Nowoczesna nauka coraz czesciej potwierdza to, co juz intuicyjnie
od dawna przeczuwamy - nasze emocje oraz jako$¢ naszych relacji
majq istotny wplyw na sposob, w jaki odbieramy i ksztaltujemy ota-
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czajaca nas rzeczywnoéé. Swietnie pokazujg to zaréwno psychologia
behawioralna, jak i nieco bardziej holistycznie traktowana psychologia
kwantowa.

Psychologia kwantowa wskazuje na to, ze nasze emocje oraz inten-
cje wplywaja nie tylko na nasze postrzeganie $wiata, ale takze na ja-
kos¢ doswiadczen, jakie do nas przychodzg. W praktyce oznacza to,
ze osoba, ktora swiadomie zarzadza swoimi emocjami - na przyklad
wybiera empati¢ zamiast agresji, postawe win-win zamiast rywalizacji
- zaczyna tworzy¢ wokot siebie atmosfere sprzyjajaca wspotpracy, po-
rozumieniu i harmonii. Jest to zwigzane z tym, ze $wiadomie zarzadza-
ne emocje dziataja jak magnes - przyciagaja ludzi i sytuacje o podob-
nym nastawieniu. Z kolei postawa defensywna, oparta na rywalizacji
czy poczuciu zagrozenia, zazwyczaj tworzy wokot nas pole konfliktu
i nieporozumien.

Potwierdza to réwniez wspotczesna psychologia behawioralna,
a zwlaszcza niezwykle wazne badania prowadzone przez laureata Na-
grody Nobla, Daniela Kahnemana. Kahneman przez dziesigciolecia
badatl mechanizmy, ktore stoja za naszymi decyzjami, emocjami oraz
zachowaniami. W swoich pracach udowodnit miedzy innymi, ze ludzie
podejmuja decyzje kierowani dwoma odmiennymi systemami mysle-
nia: tzw. systemem pierwszym (automatycznym, szybkim i emocjonal-
nym) oraz systemem drugim ($wiadomym, analitycznym, racjonalnym).

Wedtug badan Kahnemana wigkszo$¢ naszych codziennych reakcji
emocjonalnych - takze tych w sytuacjach trudnych i konfliktowych -
przebiega wlasnie automatycznie, bez glebszego namystu (tzw. dziata-
nie ,systemu pierwszego”). Te automatyczne reakcje bazuja czesto na
utrwalonych przez lata schematach emocjonalnych i przekonaniach,
ktore nabywamy poprzez wczesSniejsze doswiadczenia. Na przyktad je-
$li kto$ wielokrotnie do$wiadczat sytuaciji, w ktorych krytyka oznaczata
atak na jego warto$¢ lub kompetencje, to w podobnej sytuacji niemal
automatycznie odczuwa frustracje lub ztos¢, nawet jesli tym razem in-
tencja rozmowcy jest zupetnie inna.

Badania Kahnemana pokazaly rowniez co$§ bardzo waznego
z punktu widzenia naszej ksigzki: emocje maja decydujacy wplyw
na sposob, w jaki interpretujemy sytuacje oraz podejmujemy de-
cyzje. Ludzie, ktorzy czujq si¢ w rozmowie bezpiecznie, rozumia-
ni i akceptowani, znacznie cze$ciej sg gotowi do konstruktywne;j
wspolpracy, a ich decyzje stajg sie mniej impulsywne i bardziej
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Swiadome (,system drugi”). Przykladowo, osoby, ktore czuja sie
wystuchane i docenione, chetniej zgadzaja si¢ na kompromisy
i bardziej otwieraja si¢ na wspolne szukanie kreatywnych rozwia-
zan. Z kolei osoby, ktore czujg sie atakowane lub zagrozone, na-
tychmiast przechodza w tryb emocjonalnej obrony, ktéry blokuje
jakikolwiek dialog.

Na szczeScie - i to jest kluczowy wniosek ptynacy z badan Ka-
hnemana - mozemy $wiadomie wplywa¢ na nasze automatyczne
reakcje, uczac sie nowych schematow reagowania emocjonalnego.
Techniki, o ktérych méwiliSmy wczesniej — reframing, raport czy
kotwiczenie - s3 wta$nie przykladami narzedzi, ktére pozwalajg
nam przejac¢ kontrole nad impulsywnymi emocjami oraz $wiado-
mie aktywowa¢ bardziej racjonalny, spokojny i empatyczny ,sys-
tem drugi” Dzigki regularnemu stosowaniu tych narzedzi zaczy-
namy ,przeprogramowywac¢” swoj mozg, a tym samym Stopniowo
budujemy nowe, bardziej pozytywne schematy komunikacyjne.

W praktyce oznacza to, ze cho¢ nasze pierwsze reakcje bywaja
automatyczne, nie jestesmy na nie skazani. Swiadomie rozwijajac
inteligencje emocjonalng oraz korzystajac z podej$cia win-win,
stajemy sie coraz skuteczniejsi w zarzgdzaniu wlasnymi emocjami,
co pozytywnie przeklada sie na jako$¢ naszych relacji i podejmo-
wanych decyzji - zaréwno zawodowych, jak i osobistych.

Psychologia kwantowa idzie jeszcze dalej - cho¢ dla wielu moze
brzmie¢ do$¢ abstrakcyjnie, tak naprawde pokazuje nam, jak nasze
mysli, emocje i przekonania wptywaja nie tylko na nas samych, lecz
rowniez na $wiat wokot nas. Podstawowym zatozeniem psycholo-
gii kwantowej jest przekonanie, ze rzeczywistos¢, w ktorej zyjemy,
nie jest jedynie obiektywnym zbiorem faktow, lecz takze odzwier-
ciedleniem tego, co sami wnosimy do $§wiata poprzez nasze emo-
cje i oczekiwania.

Wedlug tego podejscia nasze mysli i emocje emitujg okre$long
energie - swoisty rodzaj ,pola”, ktore oddziatuje na innych ludzi
i zdarzenia, jakie nas spotykaja. Brzmi to nieco metaforycznie, jed-
nak w praktyce chodzi o co$ bardzo konkretnego. Na przyktad, gdy
podchodzimy do konfliktowej rozmowy z lekiem, podejrzliwo$cig
lub agresjg, nasze emocje tworza specyficzny ,rezonans” - rodzaj
napigcia, ktore jest natychmiast odbierane przez druga osobe na
poziomie pod$wiadomym. Nawet jesli nasze slowa sg pozornie
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neutralne, rozméwca wyczuwa to napiecie, co czesto sprawia, ze
sam zaczyna reagowac¢ nerwowo lub defensywnie.

Z kolei, gdy $wiadomie przygotowujemy si¢ do tej samej roz-
mowy, koncentrujgc si¢ na pozytywnych intencjach - na przyklad
zaufaniu, szacunku, wspoélpracy i przekonaniu, ze istnieje rozwig-
zanie korzystne dla wszystkich (,win-win”) - emitujemy zupelnie
inny rodzaj energii. Psychologia kwantowa moéwi, ze nasze emo-
cjonalne nastawienie do sytuacji niejako ,przycigga” analogiczne
zachowanie u drugiej osoby. W ten spos6b nasze emocje i intencje
stajg si¢ samospelniajacymi si¢ przepowiedniami, wptywajac bez-
posrednio na rezultat naszych dziatan.

Przyktadowo, jesli wchodzac na trudne negocjacje czy rozmowe
z kim$ bliskim, §wiadomie pielegnujemy poczucie wewnetrznego
spokoju, empatii i otwarto$ci, druga strona intuicyjnie zaczyna
sie do tej energii dostraja¢c. Nawet osoby pierwotnie negatywnie
nastawione do rozmowy czesto nieSwiadomie lagodza swoj ton,
otwieraja si¢ na dialog i stajq si¢ bardziej sktonne do kompromisow
czy wspotpracy. Zjawisko to opisywane jest jako ,efekt rezonansu
emocjonalnego” - nasze pozytywne nastawienie sprzyja tworze-
niu atmosfery zaufania, w ktorej znacznie tatwiej o konstruktywne
rozwigzania.

Psychologia kwantowa zacheca nas zatem do $§wiadomego kre-
owania emocji i intencji, z jakimi podchodzimy do codziennych
sytuacji. Nasze przekonania nie sa neutralne — majg moc ksztatto-
wania rzeczywistosci, w ktorej zyjemy. Dlatego tak wazne jest, aby
regularnie ¢wiczy¢ inteligencje emocjonalng, $wiadomie wybiera¢
pozytywne podejScie (jak win-win), a takze uczy¢ si¢ zarzadzac
energia emocjonalng. Dzigeki temu mozemy realnie wptywa¢ na
jakos¢ relacji i sytuacji, ktorych doswiadczamy - tworzac wokot
siebie §wiat peten zaufania, szacunku i wspoélpracy.

Oczywi$cie nie oznacza to, ze wystarczy tylko pozytywne nasta-
wienie, by wszystkie trudno$ci zniknety. Jednak praktyka pokazuje,
ze Swiadoma praca nad inteligencjg emocjonalng i zastosowanie
podejscia win-win prowadza do realnych i zauwazalnych zmian na
lepsze. Potwierdzaja to rowniez wspotczesne badania neuropsy-
chologiczne, ktore wskazuja, ze regularne praktykowanie technik
takich jak mindfulness, reframing czy kotwiczenie prowadzi do
trwatych zmian w funkcjonowaniu naszego mozgu - wzmocnienia
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osrodkow odpowiadajacych za empatie, spokdj, kreatywno$¢ oraz
skuteczno$¢ w relacjach interpersonalnych.

Wszystko to wyraznie pokazuje, ze rozwijanie inteligencji emo-
cjonalnej oraz postawy win-win przestaje by¢ tylko ,dobra prak-
tyka” komunikacyjng. Staje si¢ narzedziem, ktére pozwala nam
aktywnie tworzy¢ rzeczywisto$¢, w jakiej chcemy zy¢ - peilng har-
monii, satysfakcjonujacych relacji i osobistego spelnienia.
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Cwiczenia

Cwiczenie 1: Dziennik emocji (trening samo$wiadomosci)
Prowadzenie krotkiego dziennika emocji pomoze Ci zwiekszy¢
swiadomos¢ tego, co czujesz w roéznych sytuacjach.

Jak wykona¢ ¢wiczenie?

Codziennie wieczorem przez tydzien zapisuj nastepujace rzeczy:

» Jaka sytuacja wywotala dzi$ u mnie najsilniejsza emocje?

» Jak konkretnie si¢ wtedy czulam/czutem? (nazwij emocje, np.
zto$¢, radose, lek, frustracja).

e Jak zareagowalam/zareagowalem na t¢ emocje? (np. powie-
dziatam co$ ostro, wycofalem sie, zrobitam gteboki oddech).

e (Czy patrzac z dystansu mogtabym /méglbym zareagowac ina-
czej?

e Juz po tygodniu zauwazysz, ze tatwiej rozpoznajesz emocje
w momencie, gdy si¢ pojawiaja — a to pierwszy krok do sku-
tecznego zarzadzania nimi.

Cwiczenie 2: ,Wejdz w buty drugiej osoby” (trening empatii)
Swiadome spojrzenie na sytuacje z perspektywy drugiej osoby
pomaga budowac¢ empatie i porozumienie.

Jak wykona¢ ¢wiczenie?

Wybierz sytuacje, ktora ostatnio sprawita Ci trudno$¢ w relacji
z inng osobg (np. nieporozumienie, konflikt).

Nastepnie:

Sprobuj przez 2-3 minuty wyobrazi¢ sobie, ze jeste$ ta drugg oso-
ba - poczyj jej emocje, zastanow sie, jakie miata wtedy potrzeby,
obawy, nadzieje.

Odpowiedz sobie na pytania:

* Co mogla wtedy odczuwac¢ ta osoba?

» Jakie mogly by¢ jej prawdziwe intencje lub potrzeby?

* Co moglo ja zrani¢ lub zaniepokoi¢ w mojej reakcji?

To ¢wiczenie poszerza perspektywe, pozwala zauwazy¢, ze za-
chowanie innych czesto wynika z ich wlasnych emocji i potrzeb,
a nie ztych intencji wobec nas.
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Cwiczenie 3: Kotwiczenie emocji

(trening zarzadzania emocjami)
Naucz sie $wiadomie wywolywa¢ pozytywne emocje (np. spokoj
lub pewnos¢ siebie) w trudnych sytuacjach.

Jak wykona¢ ¢wiczenie?

Znajdz spokojne miejsce, usigdz wygodnie, zamknij oczy i przypo-
mnij sobie sytuacje, w ktorej czutas/czutes peten spokoj lub pew-
nos¢ siebie. Poczekaj, az emocja ta bedzie naprawde intensywna.
W tym momencie wykonaj ustalony wcze$niej drobny gest, np.
dotkniecie kciuka palcem wskazujacym, lub powiedz sobie w my-
$lach stowo (np. ,spokoj”).

Powtorz to kilkakrotnie przez kilka dni, by kotwica stata si¢ mocna.
Gdy nastepnym razem poczujesz si¢ zestresowana/zestresowa-
ny, wykonaj wy¢wiczony gest lub powiedz zakotwiczone stowo.
Zauwazysz, ze natychmiast powroci stan opanowania i spokoju.

Regularne wykonywanie tych ¢wiczen pozwoli Ci skuteczniej roz-
wija¢ inteligencje emocjonalng, budowac¢ bardziej satysfakcjonujace
relacje z ludZmi oraz poprawic jako$¢ zycia - zarowno zawodowego,
jak i osobistego.
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HISTORIA NA ZAKONCZENIE ROZDZIALU
Most porozumienia

Katarzyna przez cate swoje zycie zawodowe uwazala, ze sukces
jest wynikiem ciezkiej pracy, eksperckiej wiedzy oraz umiejetnosci
technicznych. Pracujgc w duzej korporacji na stanowisku kierow-
niczym, czesto stawata przed trudnymi rozmowami, negocjacjami,
czasem nawet konfliktami. Jej styl zarzadzania byt oparty gtownie
na autorytecie i logice. Ludzie cenili jg za profesjonalizm, ale mieli
dystans, przez co jej zespot nie zawsze dzialat efektywnie. W kon-
cu Kasia zauwazyta, ze mimo wysokich kompetencji technicznych
brakuje jej umiejetno$ci budowania relacji. Postanowita wiec $wia-
domie rozwija¢ swoja inteligencje emocjonalng, zacze¢la chodzi¢ na
szkolenia i warsztaty, aby zyska¢ nowe umiejetnosci.

Kiedy$ staneta przed wyjatkowo trudng sytuacja. W firmie poja-
wit sie nowy projekt, ktory byt prestizowy i wazny dla catego dzia-
tu. Réwnocze$nie Kasia miata bardzo ambitnego wspotpracownika,
Pawla, ktory od poczatku chciat przeja¢ inicjatywe i zdominowac
prace zespotu. Jego sposob komunikacji - stanowczy, czasem na-
wet agresywny — wywolywat irytacje pozostatych osob, a Katarzyna
poczatkowo odbierata jego zachowanie jako osobisty atak na jej au-
torytet.

W przesztosci jej pierwsza reakcja byloby wejscie w konflikt: na-
rzucenie wlasnego rozwigzania lub odrzucenie pomystow Pawta, by
obroni¢ swoja pozycje. Tym razem postanowita jednak zastosowac
wszystko to, czego nauczyla sie¢ o empatii, postawie win-win oraz
inteligencji emocjonalnej. Przed spotkaniem przygotowata sie - za-
stosowata technike kotwiczenia, by zachowac spokoj i opanowanie.
Zadatla sobie pytanie: ,Co jest dla mnie naprawde wazne w tej roz-
mowie?”. OdpowiedZ przyszta natychmiast - nie zwyciestwo, lecz
dobre porozumienie, dzieki ktéremu zespoét osiggnie sukces.

Rozpoczynajac rozmowe, Swiadomie budowata atmosfere rapor-
tu. Widzac, ze Pawet jest zdenerwowany, mowi szybko i zdecydo-
wanie, delikatnie dostosowata si¢ do jego tonu glosu i tempa mo-
wienia. Zamiast od razu przedstawia¢ swoje rozwigzanie, najpierw
uwaznie wystuchata tego, co miat do powiedzenia. Po chwili zadata
pytanie, ktore zaskoczylo nawet ja sama:
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- Pawel, widzg, jak bardzo ci zalezy, by ten projekt wyszedt Swiet-
nie. Powiedz mi, co jest dla ciebie najwazniejsze w tym projekcie?
Co tak naprawde chcialby$ osiggnac?

Poczatkowo Pawel byt zaskoczony pytaniem. Do tej pory nikt nie
pytat go o to, co bylo dla niego wazne. Zwykle oczekiwano od niego
jedynie wykonania zadania. Tym razem poczut si¢ zauwazony i do-
ceniony, a jego postawa natychmiast si¢ zmienita. Zaczat spokojnie
ttumaczy¢, ze chcialby poprowadzi¢ czes$¢ projektu samodzielnie,
by pokaza¢ swoj potencjat przed zarzadem. Katarzyna zrozumiata,
ze nie chodzito mu o przejecie jej pozycji, lecz o zdobycie uznania
i wieksza samodzielno$¢.

Katarzyna zastosowata technike reframingu - zamiast widzie¢
Pawla jako rywala, zobaczyla w nim ambitnego czlowieka, ktory
szukal mozliwo$ci rozwoju. Rozmawiajgc dalej, wspdlnie znalezli
rozwigzanie - Pawel miat przeja¢ odpowiedzialno$c¢ za istotna czes¢
projektu, a Katarzyna zachowata role koordynatora, jednocze$nie
dajac mu przestrzen na samodzielno$¢. Oboje poczuli si¢ usatysfak-
cjonowani tym rozwigzaniem - kazde z nich osiggneto swoj ,win’.

Efektem bylo nie tylko powodzenie projektu, ale przede wszyst-
kim diametralna zmiana w relacji mi¢dzy Kasig a Pawtem. Ich wspot-
praca zbudowata most porozumienia, ktérego wczesniej nie byto.
Zespol zauwazyt te zmiane, atmosfera stala si¢ bardziej otwarta,
a efektywno$¢ wzrosta.

Kasia zrozumiata wtedy, ze prawdziwy sukces - ten trwaly i satys-
fakcjonujacy - nie opiera si¢ tylko na kompetencjach technicznych,
ale przede wszystkim na umiejetno$ci empatycznego stuchania, za-
rzadzania wlasnymi emocjami i stosowania podejscia win-win. Dzi-
siaj mowi, ze wlasnie ta sytuacja byla dla niej najwazniejsza lekcja
o sile empatii i inteligencji emocjonalnej. Od tego momentu $wia-
domie praktykuje te metody, poprawiajac jako$¢ relacji zaréwno
w zyciu zawodowym, jak i prywatnym - co daje jej glebsze poczucie
spehienia i autentycznego szcze$cia kazdego dnia.
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NA KONIEC - CZYLI TWOJ POCZATEK

a ksigzka powstawata blisko 15 lat. Zebratam w niej doswiad-

czenia zdobywane na salach szkoleniowych, w rozmowach

z setkami ludzi a takze podczas mojej kariery menedzerskiej
w globalnych firmach takich jak Microsoft. Dzigki 7 Nawykom Sku-
tecznego Dzialania odzyskalam kontrole nad zyciem zawodowym
i prywatnym. NLP pozwolito mi $wiadomie ksztaltowa¢ moj umyst,
a psychologia kwantowa - ktorej istote zrozumiatam jako fizyk -
pokazala, Ze nasze mysli naprawde moga zmienia¢ $wiat.

Ale teraz najwazniejsza, najwazniejszy jeste$ Ty, Czytelniczko,
Czytelniku. Wszystko, co przeczytala$, przeczytate§ ma znaczenie
tylko wtedy, jesli zaczniesz to testowa¢ w swoim zyciu. Potraktuj
te ksiazke jak osobisty przewodnik po skuteczno$ci a swoje zycie
jak laboratorium w ktorym zaczniesz $wiadomie kreowac¢ swoja rze-
czywistos$¢.

Zacznij juz dzi$. Swiadomie wybieraj swoje reakcje, nawyki i prze-
konania.

Eksperymentuj, baw si¢ tym i obserwuj rezultaty.

Bo skuteczno$¢ nie jest przypadkiem - jest Twoim wyborem.
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ABSENS CARENS

Zbudujswoj %
Skuteczny Umyst

Ta ksigzka to dopiero poczatek.
Teraz zapraszam Cie na szkolenie oparte
na jej tresci.

Program, ktéry pomoze Ci:

v przetamac ograniczajace przekonania,

v wdrozy¢ 7 Nawykoéw Skutecznego Dziatania,

v wykorzystac narzedzia NLP i psychologii kwantowe;j,
v zyskac spokdj, sprawczosc i lekkos$¢ w zyciu.

Sprawdz terminy i dotacz
@& www.skutecznyumysl.pl

E] Zeskanuj i zarejestruy;j sie!







% Ekspertka z ponad 30-letnim doswiadczeniem w biznesie, edukagji i rozwoju
osobistym. Pracowata m.in. dla Polskiej Akademii Nauk, Université d’Aix-Marseille,
Microsoft (nagrodzona przez Billa Gatesa prestizowg President Award), Cisco i Citrix.
Certyfikowana trenerka Frankli zkolita ponad 4000 lideréw i ekspertéw
zfirm ichi




