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Ustawienia fabryczne

Kazdy z nas ma pewne mozliwosci oraz limity. W tej ksigzce
pokaze Ci, jak w dtuzszym czasie wychodzi¢ poza swoje usta-
wienia fabryczne — tego sie mozna nauczyc. Nie jest to tatwe
zadanie, bo trzeba przekraczad strefe komfortu, jednak pdzniejsze
postepy wynagradzaja poniesiony trud. Po pewnym czasie mézg
przyzwyczai sie do funkcjonowania w oparciu o nowe zachowa-
nia, a Ty zyskasz wieksza elastycznos$¢ adaptacyjna. Nie oznacza
to, ze catkiem sig zmienisz lub ze staniesz sig ,kims$ innym”, kto jest
»hie do poznania”. Oznacza to jednak, ze przesuniesz swoje granice
i bedziesz sie odnajdywac w nowych sytuacjach.

Osobowos¢ jest ksztattowana przez genetyke, Srodowisko oraz
doswiadczenia zyciowe. Nasz mdzg jest w stanie tworzy¢ nowe
komorki nerwowe oraz potaczenia synaptyczne niezaleznie od
tego, w jakim wieku jestesmy3. Hipokamp i jgdra podstawy, czyli
dwa obszary, w ktérych nowe neurony tworzg sie przez cate zycie,
petnig wazng funkcje w uczeniu sie czego$ nowego*. Mozemy sie
zmienia¢, a nauka nowych rzeczy odbywa sie czesto nieSwiadomie,
gdy radzimy sobie z wyzwaniami codziennego zycia. Nie jestesmy
jednak skazani, aby jedynie reagowad na to, co przyniesie nam los.

3 Neurogeneza i neuroplastyczno$é mézgu zostaty udowodnione m.in. w bada-
niach obrazowania mézgu.

4 James W. Kalat, Biologiczne podstawy psychologii, Wydawnictwo Naukowe
PWN SA, Warszawa 2020, s. 140.

18

Kup ksigzke Polec¢ ksiazke



Rozwdj naszej osobowosci mozemy ksztattowad w oparciu
o cele, jakie przed sobg stawiamy, oraz o Swiadome tworzenie $ro-
dowiska, w ktérym bedziemy nastepnie funkcjonowad. Podejmujac
to wyzwanie, musimy pokonac ograniczenia wtasnego umystu oraz
sabotujgce przyzwyczajenia. Problem w tym, ze preferujemy to,
co juz znamy — bezpieczng, sprawdzong przestrzen poznawczo-
-behawioralng. Lubimy powtarzalnos¢, postugujemy sie tymi
samymi wzorcami mysli, wracamy do znanych zachowan, wiec
systematycznie odczuwamy podobne emocje. Z 60000 myjili,
ktére pojawia sie jutro w Twojej gtowie, az 95% bedzie powtodrka
z poprzedniego dnia. JesteSmy ,pozamykani w swoich umystach”.
Z tego powodu, za kazdym razem, gdy zaczynasz myslec lub dzia-
ta¢ w nowy sposob doswiadczasz nieprzyjemnego uczucia, ktére
zniecheca Cie do dalszego rozwojus.

Aby rozwijaé swojq osobowos¢,

musisz nauczy¢ sie dziata¢ mimo tego dyskomfortu.

Po jakims czasie poczujesz, ze nieprzyjemne odczucia stabng,
a Ty zaczynasz odnajdowac sie

w nowych sytuacjach.

Zmiany rzadko zachodza z dnia na dzien — im dtuzej funkcjono-
wate$ w oparciu o stare wzorce zachowan, tym ciezej bedzie Ci
je przekraczacd. Jedno jest pewne: czekanie na gwiazdke z nieba
nic tu nie zmieni. Nikt do Ciebie nie przyjdzie i nie obdaruje Cie
nowymi umiejetnosciami. Okolicznosci najczesciej nie zapukaja
do Twojego okna, zwtaszcza jesli jest ono zamkniete na ,cztery
spusty”. Trzeba zaplanowaé dziatania, a nastepnie podjqc wysitek
w drodze do celu.

5 Dysonans poznawczo-emocjonalny opisywat w swoich pracach m.in. je-

den z najwazniejszych przedstawicieli nurtu poznawczo-behawioralnego — Maxie
C. Maultsby.
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Dzieki temu aktywizujesz neurony w korze mdzgu, ktore zaczy-
najg rozwija¢ miedzy soba sieé potaczen (za pomocg synaps).
Powtarzanie zachowan utrwala formowana strukture, a czynno-
sci, ktore sprawiaty Ci wezesniej trudnosé, staja sie coraz prostsze.
Wraz z nowymi nawykami pojawiajg sie odmienne do$wiadczenia.
Zmieniaja sie¢ Twoje przekonania, a dawne wyzwania przestaja byc
aktualne. Przy kolejnych sukcesach zaczniesz mie¢ ochote na wie-
cej — bedziesz w stanie podnie$¢ poprzeczke wyzej, przesungé
granice swoich mozliwosci.

Najwazniejsze, by uswiadomi¢ sobie swoje mocne strony
i zasoby osobiste. Dzieki nim tatwiej jest Ci pokonywac trudnosci
i zachowad obrany kurs. Swiadomosé¢ wtasnych atrybutéw przy-
daje sie za kazdym razem, gdy przekraczamy strefe komfortu lub
rozwijamy stabsze strony osobowosci. Mamy wtedy wieksza site
przebicia i wytrzymatosc, by sprostad przeciwnosciom losu. Z cza-
sem nasz obraz siebie ulega zmianie, stabilizuje sig, a cztowiek
staje sie bardziej spdéjny wewnetrznie. Cechy osobowosci nabieraja
wyrazistosci, wyksztatca sie solidny styl zachowan.

Proces zmiany jest wspierany przez warunkowanie sprawcze,
to znaczy:

Uczymy sie poprzez konsekwencje
naszych zachowan.

20 | Ustawienia fabryczne
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Niestety na swojej drodze nie zawsze spotykamy przychylnych
ludzi, ktérym zalezy na naszym sukcesie. Dlatego lepiej stworzyc
sobie wfasny system nagréd i korygowania zachowan, ktéry
bedzie nas wspierac. Najwazniejsze jest pozytywne wzmacnianie
wtasnego zaangazowania i wysitku w kierunku obranego celu —
niezaleznie od wyniku, ktéry osiggamy. Szukamy wzmocnien, ktére
na nas najlepiej dziatajg — nagradzamy sie odpoczynkiem, relak-
sem, wykonywaniem ulubionych czynnosci. Aby osiggna¢ najlep-
sze efekty, powinni$my rowniez modyfikowac¢ wewnetrzne dialogi,
by dostarczaé sobie odpowiedniej ilosci zachecajacych bodzcow
(sami siebie chwalimy, doceniamy swoje dziatania, dziekujemy sobie
za wytrwatos<). Dzieki takiej strategii wezmiemy sprawy w swoje
rece i zyskamy niezbedna motywacje wewnetrzng, aby tworzyd
stabilne nawyki, ktére prowadzg do wymiernych rezultatéw. Jesli
otrzymane rezultaty nie s3 dla nas satysfakcjonujgce — korygu-
jemy zachowania, podejmujemy kolejne proby i sprawdzamy, jak
nam poszto. Optymalizujemy w ten sposéb starsze nawyki, aby
je dopasowac do biezacej rzeczywistosci.

21 | Ustawienia fabryczne
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Komunikacja
i budowanie porozumienia

Jest wiele zasad i technik wynoszacych komunikacje na wyzszy
poziom. Na rynku znajdziemy bogata literature, szkolenia i eksper-
tow podkreslajacych, jak wazne jest aktywne stuchanie, elimino-
wanie barier w komunikacji czy opanowanie réznorodnych reakgji
w rozmowach z innymi. Komunikacja interpersonalna jest fascynu-
jaca dziedzing wiedzy, dzieki ktérej mozemy usprawniac kontakty
spoteczne. Doskonalenie umiejetnosci w tym obszarze otwiera
nowy wymiar w relacjach z ludzmi. Podnosi satysfakcje, ktorg czer-
piemy z kontaktéw miedzyosobowych, pomaga w nawigzywaniu
relacji oraz budowaniu wzajemnego zrozumienia.

Jesli orientujesz sie

w osobowosci swojego rozméwecy,
mozesz tworzy¢ znacznie
silniejszq wiez i porozumienie.

Jeste$ w stanie zrozumie¢ drugiego cztowieka dzieki spojrzeniu
na sprawy z jego perspektywy. Szybciej dostrzegasz powody jego
decyzji, obawy i motywacje, jakie nim kieruja. Skuteczniej prze-
widujesz, jak bedzie reagowad w okreslonych sytuacjach. Z tego
miejsca znacznie tatwiej bedzie Ci si¢ z nim dogada¢, pogodzi¢ roz-
biezne interesy i dojs¢ do rozwigzan typu win-win. Mozna wtedy
rozmawiac o tym, co nas taczy, a nie dzieli, a to stanowi fundament
dla przysztej wspotpracy.
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Rozpoznanie Zrozumienie
osobowosci drugiej osoby
Rysunek 4.
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Wywieranie wptywu na innych

A teraz wyobraz sobie, ze do pokoju, w ktérym pracujesz w fir-
mie, wchodzi znajomy. Nie masz z nim dobrego kontaktu, a Wasza
relacja ogranicza sie do wymiany zdawkowych zdan, jakie czesto
styszymy w miejscach pracy: ,dzier dobry”, ,dziekuje”, ,wszystko
w porzadku” itd. Jaki wptyw bedzie mie¢ na Ciebie sugestia lub
prosba takiej osoby? Gdy zaproponuje, zeby poprzestawia¢ biurka
w pokoju? Zmieni¢ ustawienie mebli, poprzesuwaé sprzety biu-
rowe? Jesli odpowiada Ci obecny uktad mebli i sprzetéw, to naj-
pewniej zakwestionujesz zasadnos$¢ takiej propozyciji.

Cossie jednak stanie, jesli do Twojego pokoju wejdzie osoba, z ktérg
masz naprawde $wietny kontakt? Z ktdrg lubisz rozmawiac o réznych
sprawach, wymieniad sie spostrzezeniami, zartowac w przerwach przy
firmowym ekspresie do kawy. Czy Wasza relacja wptynie na goto-
wos¢ do poprzestawiania biurek? Chetniej rozwazysz taka prosbe?

W sytuacjach, gdy nie pojawiajg sie inne zmienne, aktualna
relacja jest kluczowa w wywieraniu wptywu na innych. Jako$¢ kon-
taktu z drugg osoba wyznacza jej reakcje wzgledem naszych prosb
i sugestii. Jesli wiec myslisz o przekonywaniu innych do swoich
racji, to podstawowe pytanie, jakie nalezy zadac, brzmi: jak szybko
jeste$ w stanie dopasowad sie do swojego rozmoéwcy, by zbudo-
wac z nim dobry kontakt? Dopiero na drugim etapie podejmujesz
prébe przekonywania do swoich racji. Ten krétki proces nazywany
jest pacing-leading i przedstawia go ponizszy schemat®.

6 Osoby zainteresowane réznorodnymi metodami wptywu odsytam do mojej in-
nej ksigzki — Psychologia w sprzedazy. Jak prowadzi¢ rozmowe handlowq, aby zwiek-
szy¢ szanse na zawarcie umowy, Onepress, Gliwice 2022.
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Prowadzenie
rozmowcy
(sugerowanie,
instruowanie)
@ Dopasowanie

do rozméwcy

(budowanie

kontaktu)

Rysunek 5.

Strategia pacing-leading —
wywieranie wptywu na ludzi.
Opracowanie wtasne

Rozpoznanie osobowosci znacznie utatwia dopasowanie sie do
drugiej osoby, a co za tym idzie — skuteczne prowadzenie jej
po tematach, ktére chcemy zainicjowac. Wynikaé to bedzie z wza-
jemnosci zaangazowania w dang relacje i z uwagi, jaka darza siebie
rozméwecy. Sg to warunki, w ktorych sugestie czy prosby nabierajg
mocy sprawczej; nie zostaja bez odzewu i sg traktowane powaznie.
Dlatego w rozdziatach poswieconych opisom konkretnych typolo-
gii bede odwotywac sie do szerokich mozliwosci wykorzystywania
zdobytej wiedzy w procesie wywierania wptywu na ludzi.
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Rozpoznawanie typow osobowosci to wazna umiejetno$¢ w Swiecie biznesu i w codzien-
nych relacjach miedzyludzkich. ZdolnoS¢ szybkiej diagnozy charakteru rozmowcy staje
sie kluczowa kompetencja w negocjacjach, zarzadzaniu zespotem, a takze budowaniu
skutecznych relacji zawodowych i osohistych.

Autor przedstawia dwa sprawdzone modele osobowosci: klasyczny system tempera-
mentow Hipokratesa-Galena i nowoczesny model Wielkiej Piatki. Szczeg6towo opisuje
techniki rozpoznawania cech charakteru, strategie komunikacji z roznymi typami
osobowosci i metody wywierania wptywu. Ksigzka zawiera konkretne narzedzia do
samodiagnozy, praktyczne cwiczenia, wskazowki dotyczace rozwoju osobistego
i przekraczania wtasnych ograniczen.

> Techniki komunikacji i wywierania wptywu dostosowane do typu rozmowcy
> Metody uczenia i motywowania ludzi wedtug ich temperamentu

> Test osobowosci z instrukeja interpretacji wynikow

> Strategie rozwoju osohistego

> Konkretne éwiczenia i studia przypadku
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