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Zasada numer 1 - mamy wspolny cel

Bez wzgledu na stanowisko, ktére zajmujesz, bez wzgledu na to,
jak dobrym jeste$ specjalistg i jak wiele mozesz osiggna¢, zajmujac
sie tylko swoimi projektami, od momentu, w ktérym dotaczytes do
zespolu, jeste$ odpowiedzialny za swoich wspétpracownikéw. Nie
chodzi mi o to, ze masz bra¢ na swoje barki ciezar tego, jak efek-
tywnie kto$ bedzie pracowac. Kazdy sam sobie musi odpowiedzie¢
na pytanie, ile z siebie daje. Musisz raczej pamieta¢ we wszystkim,
co robisz, ze nie jestes tu sam, ze od jakosci twojej pracy, od tego,
ile z siebie dasz, z jakg postawg podejdziesz do wspélpracy z inny-
mi, bedzie zaleze(, jak dtugi odcinek trasy pokonacie kazdego dnia.
Swiadomos¢ wspdlnego celu i praca na jego rzecz jest dla mnie
pierwszg zasadg efektywnego zespotu.

Powrdé¢émy do metafory gorskiej wyprawy. Obowigzujgca, cho¢
czesto nawet niewypowiadang zasadg jest to, ze jesteSmy odpo-
wiedzialni nawzajem za siebie. W gérach nie zostawiasz drugiego
samemu sobie, co jaki$ czas ogladasz sie za siebie, sprawdzajac,
czy jesteScie w komplecie, czy komus nie trzeba poda¢ reki, butel-
ki wody, czy nie trzeba zwolni¢ tempa, nawet jesli jeste$ bardziej
doswiadczony i moze wolaltby$ i§¢ szybciej, aby zobaczy¢ wiecej
po drodze. Efektywny zespdt idzie naprawde razem, po jeden cel.
Oczywiscie, mamy swoje cele indywidualne, ale one nie mogg
przystania¢ nadrzednego celu calego zespotu, calej firmy.

Moze wydawaé ci sie to oczywiste, ale kiedy przyjrzymy sie
temu, jak zespoly pracuja, to wcale nie tak czesto spotyka sie or-
ganizacje, ktérych pracownicy i poszczegdlne dzialy silniej identy-
fikowaliby sie z celami firmy niz z celami indywidualnymi. Bardzo
czesto wolimy pracowaé na wilasny rachunek. Dzieje sie to z kilku
prostych powoddw. Po pierwsze, kto z nas rozpoczynajgc kariere

zawodowa, byl nauczony tego, z czym sie wigze praca w zespole,
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jaki procent przechodzit kurs psychologii spoteczne;j? Nie przycho-
dzimy z tg wiedzg ani umiejetnosciami do pracodawcy. Rzadko-
$cig jest tez to, zeby sam pracodawca poswiecal temu zagadnieniu
uwage, wprowadzajgc pracownika do zespotu, przedstawiajac mu
zakres obowigzkéw i oczekiwania na danym stanowisku. Moze tez
pracujesz w firmie, w ktdrej poszczegdlni pracownicy, dzialy maja
swoje cele do osiggniecia i tak naprawde panuje duch rywalizacji,
a nie wspolpracy. Stad pewnie nawet sobie myslisz, Ze te moje gor-
skie opowiesci sobie, a rzeczywistos$¢ sobie.

Jeszcze kilka lat temu nalezalam do oséb, ktére rozwijaly w or-
ganizacji swoj dzial, jak wilk walczyly o komfort pracy swoich pra-
cownikow i zadowolenie klientow. Nie mialam w sobie za wiele
otwartosci i nie poswigcalam uwagi innym, jesli nie przekladato
sie to bezposrednio na méj wynik oraz - szczegdlnie - jesli inni
nie pracowali zgodnie ze standardami podobnymi do moich. Moja
intencja nie bylo to, aby komus$ uprzykrzy¢ zycie, chcialam jak naj-
lepiej wywigza¢ sie z postawionych przede mng zadan. Tak tez od-
bieralam obowiazujgca w firme kulture - nie do konca czulam, ze
rzeczywiscie najpierw mamy pracowaé na wspdlny cel, nie rozu-
mialam, dlaczego ma to mie¢ dla mnie az takie znaczenie.

Dzi$ pracuje po drugiej stronie - z zespotami na szkoleniach,
udzielam konsultacji. 1 z pelng odpowiedzialnos$cig chce powie-
dzie¢, ze jesli jeste$ szefem, zadbaj o to, aby twoi pracownicy ro-
zumieli, jaki jest wasz wspoélny cel, a takze jakg role odgrywa kaz-
dy z nich, z czym to sie dla nich wigze (oczekiwania, obowigzki,
przywileje). Oglaszanie jedynie tego, na ktérym miejscu w ran-
kingu firm chcesz by¢ na koniec roku, nie bedzie dtugofalowo
motywujace dla twoich pracownikéw, bo moéwisz z pozycji swoje-
go interesu, a nie twojego zespotu. Pokaz im raczej, co wielkiego
chcecie wspdlnie osiggngé, jaki problem klienta rozwigzad; po-
kaz, ze to, nad czym pracujecie, ma glebszy sens, daj im poczud,
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ze biorg udziat w czyms naprawde wielkim i ze kazdego z nich do
tego potrzebujesz.

Jesli jeste$ czlonkiem zespotu, bez wzgledu na to, co si¢ dzieje
w firmie, pamietaj, ze fakt, iz jestes w tym zespole, to byta twoja
dorosta decyzja. W takim razie wez za nig odpowiedzialnos¢. Wy-
chodzac rano do pracy, zapytaj siebie, czy wlasnie dzi$ dasz z siebie
100 procent i czy jeste$ otwarty na to, aby w razie potrzeby odto-
zy¢ swoje zadania i poméc innym, ktérzy bedg potrzebowad twojej
pomocy. Jesli juz to zrobisz, postaraj sie zobaczy¢ w tym co$ pozy-
tywnego, otworz sie bardziej na innych, zamiast niepotrzebnie si¢
frustrowaé, ze znéw kto$ zabrat ci cenny czas. Wiem, ze to bywa
trudne, ale dopdki decydujesz si¢ by¢ w tym zespole, daj z siebie
wszystko, zostaw innych, nie oceniaj, skup sie na tym, co mozesz
zrobié. Zapewniam cie, Zze w mniejszym lub wiekszym stopniu za-
czniesz docenia¢ site zespotu, tego, ze razem naprawde mozecie
wiecej osiggnal. Poczujesz site zespotu, z ktérej moze i ty pewne-
go dnia zechcesz zaczerpna¢. Od twojej postawy zalezy, czy bedzie
ona blisko, na wyciggniecie reki.

To, ze ostatecznie pracujesz na rachunek zespotu, nie oznacza,
ze masz rezygnowac z wlasnych ambicji i poswiecac sie dla innych,
wrecz przeciwnie. Pracujgc w zespole, mozesz wej$¢ na szczyt, kté-
rego sam pewnie nie moglbys zdoby¢, mozesz otrzymad wsparcie
w chwilach, w ktérych brakuje ci sit, mozesz liczy¢ na pomoc w tych
obowigzkach, w ktérych nie jestes$ najlepszy, mozesz stuzy¢ innym
tym, co jest twoja mocng strong. Tak wlasnie powinna wyglada¢
praca zespolowa. Nie jest to proste, dlatego ze zespdt tworzg lu-
dzie - rézne osobowosci, z ré6znym postrzeganiem §wiata, réznym
stylem pracy, dos§wiadczeniem, oczekiwaniami itd. Ale im wyzej
chcesz wejs¢, tym silniejszego zespotu do tego potrzebujesz. Ten
zespoOl tez bardzo cie potrzebuje, twoich kompetengji i pozytywnej
postawy, za ktorg stoi otwarto$¢ na wspotprace.
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Jesli natomiast czujesz, Ze zespdt i organizacja nie spetniajg two-
ich oczekiwan i nie chcesz pracowaé na rzecz wspdlnego celu, nie
ma w tym nic zlego. Tylko wez znéw pelng odpowiedzialnos¢ za sy-
tuacje i zmien prace. Pamietaj, dopdki jeste$ w zespole, nie wylewaj
na innych swojego niezadowolenia, swoich zal6w, bo to na pewno
nie pomoze im w pracy. W czasie, w ktdrym pobierasz wynagrodze-
nie, jeste$ moralnie zobowigzany do pracy na rzecz tego wlasnie ze-
spotu i jego celdw, realizujgc oczywiscie, o czym juz wspominatam,
réwniez swoje indywidualne cele, rozwijajagc swoje kompetencje,
zbierajac doswiadczenie w swojej podrozy zawodowej. 1 moze ktos
powie, ze fatwo mi powiedzie¢: ,zmien pracg”, kiedy jakie$ prywat-
ne okolicznosci na to nie pozwalajg, moze rynek nie sprzyja takim
decyzjom, moze chcesz da¢ sobie i organizacji jeszcze jedng szanse.
Oczywiscie, w zyciu réznie bywa, ale dopoki jestes cztonkiem ze-
spolu, nie narzekaj, na zatruwaj innych negatywna postawg. Badz
odpowiedzialny za swoje stowa, zachowania i decyzje.

Zasada numer 2 - szanujemy sie nawzajem

Kiedy prowadze szkolenia z pracy zespolowej, robie pewien eks-
peryment. Pokazuje¢ na poczatku pie¢ zasad pracy zespotowej,
o ktérych pisze w tym rozdziale. Nastepnie pytam, ktore z tych ele-
mentow sg obecne w zespole uczestnikdw. Na pytanie, czy czuja,
ze majg wspdlny cel, otrzymuje najczesciej twierdzacg odpowiedz.
1 dalej: ,,Czy szanujecie si¢ nawzajem?”. Choralne ,tak” lub przynaj-
mniej potakiwania. Nad tym aspektem zatrzymuje sie dtuzej, aby
dopyta¢: ,Czy na pewno szanujesz to, ze kto§ w zespole ma inne
tempo pracy, moze inaczej dobiera argumenty w rozmowie, moze
potrzebuje wiecej czasu na zwerbalizowanie swoich mysli? Czy na
pewno w pelni szanujesz to, ze kto$ jest inny, nie lepszy czy gor-
szy, ale inny od ciebie?”. Szacunek zaklada pelng akceptacje dla tej
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innosci i szukanie sposobu na porozumienie we wspdtpracy, a nie
krytykowanie tego, jaki kto$ jest. Czy zatem na pewno szanujesz
kazdg z os6b w zespole, w ktérym wiasnie pracujesz?

Juz jako dziecko poznatam opowie$¢ o dwédch wiadrach. Ma ona
chyba hinduskie korzenie. Styszalam jg pdzniej wiele razy od rdz-
nych oséb. Ja znam takg jej wersje:

Pewien gospodarz miat ogromne gospodarstwo, a w nim
piekny ogréd, ktory zachwycat kazdego swoim widokiem.
Byly tam kwiaty i krzewy réznych gatunkéw, w kolorach,
ktore mozesz sobie tylko wyobrazi¢. To pigkno gospodarz
sobie wypracowal, dbajgc pieczotowicie o kazdg rosline.
Codziennie, aby podla¢ caty ogréd, nosil wiadrami wode
z drugiego korica swojego gospodarstwa. Jedno z wiader,
ktore trzymal w prawej rece, bylo nowe, piekne, I$niace,
z drewniang raczka. Drugie, ktére dzwigal w lewej rece,
bylo stare, zardzewiale, pekniete i wyciekala z niego woda.
Pewnego dnia gospodarz ustyszal rozmowe swoich wiader.
Nowe moéwito o tym, jakie jest I$nigce, jak bardzo przydat-
ne, jakim jest wsparciem dla gospodarza, bo donosi kazdg
krople wody.

- Zupelnie inaczej niz ty - powiedziatlo do starego wia-
dra. - Zanim gospodarz dojdzie do ogrodu, donosisz tylko
potowe wody. Gospodarz potrzebuje drugiego wiadra, wla-
$nie takiego jak ja.

- To prawda, co o mnie méwisz - odpowiedzialo stare
wiadro - rdzewieje tu i tam, bo stuzylem panu wiele lat, ale
mimo to naprawde robie wszystko, co w mojej mocy.

Nastepnego dnia, kiedy gospodarz udat si¢ po wodeg, po-
prosil swoje wiadra, aby przyjrzaly sie temu, jak wyglagda
$ciezka prowadzgca do ogrodu. Okazalo sie, ze prawa jej
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strona byla sucha, piaszczysta, a lewa - cala zazieleniona,
nawet pojawily sie tam pierwsze kwiaty.

Ta historia przychodzi mi do gtowy za kazdym razem, kiedy my-
sle o wspotpracy w zespotach i o tym, jakie sg réznorodne: rézne
talenty, kompetencje, wiek pracownikow. To §wietnie, ze w jakiej$
dziedzinie jestesmy dobrzy, ale wokét nas sg inni, ktérzy moga pa-
trze¢ zupelnie inaczej na dang sytuacje. Dzieki talentom pieknie
kwitng ogrody, ale to nie znaczy, ze z pracy tych, ktérzy robig co$
w inny sposdb, nie moze powsta¢ co§ dobrego, moze niekoniecznie
od razu tak oczywistego jak ten ogrdd, ale moze wlasnie ta zielen
przy $ciezce, pierwsze kwiaty, ktére nigdy by sie tam nie pokazaty,
gdyby nie to, ze to stare wiadro bylo pekniete.

To naturalne, Ze najlepiej pracuje si¢ nam z tymi, ktérzy sg do nas
podobni, i szukamy do wspoélpracy ludzi podobnych: ktérzy maja
podobne standardy pracy, podobne podejscie do wyzwan, podob-
ny styl dobierania argumentéw w rozmowie itd. To jest po prostu
fatwiejsze, tylko czy zawsze bardziej efektywne? Kto powiedzial, ze
to jedyne stuszne podejscie? Bardziej prawdopodobne jest, ze w ze-
spole bedg r6zne osobowosci niz to, ze bedzie tam iles podobnych
do siebie 0s6b. Stagd do wspolpracy jest niezbedny szacunek dla in-
nosci drugiego czlowieka. Skoro wydaje sie to takie oczywiste, to
dlaczego tak trudno przetozy¢ to na dzialanie? Odpowiedz na to
pytanie kryje sie w kolejnej zasadzie efektywnego zespotu.

Zasada numer 3 — rozumiemy, ze ludzie s rozni.
Model DISC
Ludzie sg rozni. To niby oczywiste, ale czy zastanawiales si¢ kiedys,
dlaczego z jednymi tak dobrze ci si¢ wspotpracuje, a z innymi nie
mozesz doj$¢ do porozumienia? Czy myslates kiedys, dlaczego lu-
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dzie mowig to, co mowig, robig to, co robia, dobierajg takie, a nie
inne argumenty w rozmowie, reagujg tak, a nie inaczej na zmia-
ny, podejmujg w ten, a nie inny sposdb decyzje? Podziele si¢ z tobg
wiedza, ktdra dla mnie byla istnym przewrotem kopernikarnskim
w mysleniu o ludziach i relacjach interpersonalnych. Model DISC,
ktory ci przedstawie, pozwolil mi lepiej zrozumie¢ innych, prze-
widzie¢ ich reakcje, uwolnic si¢ od oceniania na rzecz rozumienia
i szukania rozwigzan, na rzecz efektywnej wspolpracy i zapobie-
gania sytuacjom konfliktowym. Powinnam zacza¢ od tego, ze po-
zwolil mi przede wszystkim lepiej zrozumie¢ siebie, moje reakcje,
ale tez to, dlaczego w ten, a nie inny sposéb bylam odbiera przez
zespol. Mam nadzieje, ze chociaz troche rozbudzitam twojg cieka-
wos¢, wiec zaczynamy.

Przyjmij fakt, ze ludzie sq rdzni,
nie lepsi czy gorsi— ale rozni. Model DISC

Wyobraz sobie, ze stoisz w grupie oséb czekajacych na winde.
Drzwi sie otwierajg i jest tam prawdopodobnie ktos, kto zdecydo-
wanym krokiem wchodzi jako pierwszy i wciska numer swojego
pietra. Ceni swoj czas i zalezy mu na tym, aby jak najszybciej do-
trze¢ do celu. Nawet spoglada na tablice rozdzielcza, aby sie zo-
rientowad, czy przypadkiem nikt z wchodzacych nie anulowat jego
pietra. W jego glowie pojawiajg si¢ prawdopodobnie takie mysli:
»WchodzZcie szybciej, nie mam czasu”, ,]m mniej os6b, tym lepiej,
szybciej dojade na miejsce”. Robi to wszystko nie po to, aby komus
uprzykrzy¢ zycie, ale chce mie¢ kontrole nad sytuacjg. Jest bardzo
skoncentrowany na celu i nie znosi poczucia wykorzystania. Opi-
sany styl zachowania to styl D - dominujacy (ang. dominant).

Wréémy do czekajacych na winde. Z pewnoscig sg tam tez oso-
by, dla ktoérych oczekiwanie nie jest zadnym problemem. Wrecz
przeciwnie, to okazja, aby nawigza¢ z kim$ kontakt, usmiechngé



Pie¢ zasad efeltywnego zespotu 183

sie do innych, powiedzie¢ komus$ komplement, zakomunikowac,
jakg mamy pogode: ,Piekne dzi$ stonice” i doda¢: ,Szkoda, ze do-
piero trzecia, ale jak tylko wyjde z biura, to id¢ ze znajomymi na
rower” itd. Wychodzac z windy, taka osoba z pewnoscig nie zapo-
mni z u$miechem powiedzieé: ,Dziekuje, dobrego dnia!”. Robi to
wszystko dlatego, ze jej $wiat koncentruje sie wokot ludzi, chce by¢
lubiana przez innych i boi si¢ odrzucenia. Opisany styl zachowania
to styl 1 - wplywowy (ang. influencing).

W grupie czekajgcych na winde z pewnoscig nie zabraknie tez
osoby, ktéra - gdy otworzg sie drzwi — wpusci innych, dodajac przy
tym: ,Prosze bardzo...”. Sama wejdzie na koricu, a widzac tych, ktérzy
chcg by¢ w windzie pierwsi, pomysli: ,,Spokojnie, po co ten pospiech,
wszyscy zdgzg...”. Jesli z jakich$ przyczyn zabraknie dla niej miejsca,
wie, ze §wiat sie na tym nie koniczy i cierpliwie poczeka na kolejng
winde. Empatia to drugie imie tej osoby, stagd bedgc w windzie i wi-
dzac kogos, kto do niej dobiega, naturalnie przytrzyma drzwi. Na
»dziekuje” odpowie usmiechem lub , Prosz¢ bardzo”, ,Nie ma za co”.
Opisany styl zachowania to styl S - staly (ang. steady). Dla takich
osob liczg sie¢ bliskie, glebokie relacje z innymi, lubig mie¢ poczucie
bezpieczenistwa, a bardzo nie lubig nagltych zmian.

Ostatni styl zachowania to styl C - sumienny (ang. compliant).
Czekajgc na winde, taka osoba rzuci katem oka, ilu jest chetnych,
i jesli przekalkuluje, ze si¢ nie zmiesci, po prostu wybierze inng
windg lub schody. Kiedy znajdzie si¢ w windzie, jej wzrok skoncen-
truje sie na zamieszczonych tam ogloszeniach, ewentualnie infor-
macjach technicznych o dZzwigu osobowym lub po prostu wyjmie
telefon, aby sprawdzi¢ poczte. Bedac w windzie z innymi osobami,
wcale ich nie ignoruje, ale naturalnym dla niej zachowaniem jest
pozyskiwanie i analizowanie informacji. Taka osoba jest bardzo
czesto perfekcjonista. Najbardziej jg porusza niekonstruktywna
krytyka i bardzo sie jej boi.



184 Poczuj site zespotu

Czy rozpoznajesz siebie w ktoryms§ z tych styléw zachowania
DISC? W kazdym z nas sg wszystkie cztery, ale w réznym stopniu
intensywnosci. W konkretnych sytuacjach, w konsekwencji kolej-
nych doswiadczen, mniej lub bardziej sie ujawniaja. Najczesciej wy-
razne sg dwa style zachowania, u niektérych jeden lub trzy, a nawet
cztery (zwlaszcza w stresujgcej sytuacji). Cztery style zachowania
DISC s3 od siebie rézne, ale kazdy jest tak samo dobry i moze by¢
rownie wazny dla zespotu.

Za chwile opowiem ci dokladniej o poszczegdlnych stylach
DISC. Podam tez przyklady pracy zespotowej, w ktérych whasnie
niezrozumienie tego, dlaczego kto$ zachowat si¢ tak, a nie inaczej,
co mial na mysli, doprowadzito do konfliktu. Powiem takze, co
mozna byloby w przyszlosci zrobi¢, aby nie doprowadzi¢ do takiej
sytuacji. Chciatabym, abys$ zobaczyt, jak prosty i zarazem skuteczny
w zastosowaniu jest model DISC w codziennej pracy zespotu, w re-
lacji z klientami, ale tez w relacjach prywatnych.

Kto jest tworcg modelu DISC?

Model DISC zostatl opracowany na podstawie badari amerykan-
skiego psychologa, Williama Marstona (1893-1947). Analizowat
on ludzkie zachowania w konkretnym srodowisku i w konkret-
nych sytuacjach. Okazalo sie, ze istnieje powtarzalno$¢ zachowan
u 0séb o podobnych stylach. DISC to skrét od angielskich okreslen
poszczegblnych stylow: dominujgcy (dominant), wptywowy (influ-
encing), staly (steady) i sumienny (compliant). Mozliwe, ze styszale$
kiedy$ o Marstonie, bo pasjonowala go nie tylko analiza zachowan,
ale réwniez wykrywanie klamstw. Osobom oskarzonym lub pod
nadzorem kuratora badal on ci$nienie krwi i zauwazyl korela-
cje miedzy skurczowym cis$nieniem a klamstwem. Te wyniki byty
spojne z dowodami zebranymi przez sad. Wziat to pod uwage John
Larson, kanadyjski psycholog, tworzac swoj poligraf. Marston to
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bardzo inspirujgca postaé. Warto wspomnie¢, ze to on stworzyt ko-
miksowg bohaterke Wonder Woman - zeniski odpowiednik Super-
mana. Bezsprzecznie zapisal sie na kartach historii.

Wréémy do modelu DISC. W 1928 roku Marston wydat ksigz-
ke Emocje normalnych ludzi, w ktorej przedstawit czterowymiaro-
wg mape zachowan. Przebadal on zachowania setek tysiecy oséb
reprezentujacych rézne zawody, bral przy tym pod uwage, jak
reagujg w napieciu i stresie. Co ciekawe i wazne, analizujac dzi$
wyniki badania kompetencji DISC na calym $wiecie, widzimy, ze
ludzkie zachowania majg charakter uniwersalny. Podstawowe ele-
menty osobowosci, takie zachowania, jak te opisane w przykladzie
z winda, s obecne w kazdej kulturze. R6zne moze by¢ jedynie po-
strzeganie tych zachowan, na przyklad w jednej kulturze styl D jest
pozadany, a w innej - Zle oceniany. Mimo tych réznic kulturowych
u badanej osoby element D po prostu istnieje.

Model DISC i opracowane na jego podstawie badania kom-
petencji majg coraz wieksze zastosowanie, a ich wiarygodnos¢
i dokladnos$¢ potwierdzajg badania'>. Na koniec tylko dodam, ze
obecno$¢ czterech wymiaré6w ma swoje korzenie juz w starozyt-
nosci (Empedokles mowit o czterech zywiotach: ziemi, powietrzu,
ogniu i wodzie, Hipokrates -o czterech temperamentach: chole-
ryku, sangwiniku, melancholiku i flegmatyku). Wspélczes$nie Carl
Gustav Jung zdefiniowat cztery funkcje psychologiczne (percepcja,
myslenie, czucie i intuicja), a nastepnie wlasnie Marston okreslit
cztery style zachowania.

Jak rozpoznaé styl zachowania DISC?

Pierwszym kryterium, ktére bierzemy pod uwage, chcac okresli¢
styl zachowania, jest to, czy kto$ jest skupiony na zadaniach, czy

Zob.:  http://peoplekeys.com/about-disc/validation-reliability/ ~ (dostep:
3.01.2017).
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na ludziach, nastepnie czy wychodzi z inicjatywg (proaktywnos¢),
czy dziala zgodnie z tym, co zostalo powiedziane, oddajac innym
inicjatywe (reaktywnos¢) (por. wykres).

PROAKTYWNOSC

D I

Dominujacy Wptywowy

ZADANIA LUDZIE

C S

Sumienny Staty

REAKTYWNOSC

Kazdy ze styléw DISC ma na tym wykresie swoje miejsce i dla
kazdego jest wystarczajgco duzo przestrzeni. Podobnie jest w ze-
spole. Bardzo sie r6znimy, ale kazdy z nas wnosi do zespotu kon-
kretne, unikalne wartosci, moze dawac grupie to, co jest jego moc-
ng strong, i bra¢ od innych to, w czym potrzebuje wsparcia.

Przyjrzyjmy sie teraz doktadniej poszczegdlnym stylom DISC,
aby zrozumie¢, jak sie w kazdym z nich komunikujemy, jakich sfor-
mulowan uzywamy, po co to robimy i co to dla nas oznacza, jak po-
dejmujemy decyzje, w jaki sposdb podchodzimy do wykonywania
okreslonych zadan, co nas motywuje do dzialania oraz co z siebie

dajemy zespotowi. Pamietaj, ze w kazdym z nas sg te cztery style.
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Sprawdzmy, ktéry w tym momencie u ciebie przewaza, kiedy my-
§lisz 0 swoim zachowaniu w pracy.

STYL D - dominujacy
Znaki rozpoznawcze:

> Jestes silnie nastawiony na realizacje celéw, bardzo zadaniowy.

» Lubisz zmiany, rywalizacje, lubisz mie¢ ostatnie stowo; bez pro-
blemu samodzielnie podejmujesz decyzje.

» Jestes$ bardzo wytrwaly i mozesz realizowa¢ kilka zadan jedno-
czednie.

» Motywujg ci¢ nowe wyzwania, mozliwosci i niezalezno$é
w dzialaniu.

» Komunikujesz si¢ konkretnie, zwiezle, tre$ciwie, ale i dyrektyw-
nie, méwigc, co inni majg zrobié, szczegdlnie kiedy czujesz, ze
tracisz kontrole nad sytuacja.

» Mozesz by¢ niecierpliwy, bo caly czas chcesz jak najszybciej
osiggnad cel.

Dlaczego robisz to, co robisz, i méwisz to, co mowisz?
Chcesz mie¢ kontrole nad sytuacja, boisz sie wykorzystania.

Dlaczego zespdt cie potrzebuje?

» Skupiasz sie na rozwigzaniu, nie na problemie.

» Nie tracisz celu z oczu.

» Dajesz wskazowki i kierujesz zespotem w strone konkretnych
decyzji.

» Bez problemu podejmujesz decyzje.

» Zreguly jeste$ optymistg.

» Lubisz ryzyko, decydujesz si¢ na nowe rozwigzania, jesli tylko
czujesz, ze to cie przyblizy do celu.



188 Poczuj site zespotu

STYL 1 - wplywowy

Znaki rozpoznawcze:

» Jeste$ bardzo otwarty na ludzi, szybko i bez problemu nawigzu-
jesz kontakty, szczerze okazujesz podziw.

» Umiesz innych przekonaé, zainspirowaé - jeste§ urodzonym
mowcg, masz bardzo rozwiniete umiejetnosci komunikacyjne.

» Zarazasz optymizmem - jeste$ usmiechniety, bardzo emocjo-
nalny, rozmowny.

» Motywuje cie przyjazne otoczenie, popularnos¢ i jesli nie jeste$
ograniczony zbyt wieloma szczegdtami.

» Mozesz podejmowac decyzje pod wplywem emocji.

» Mozesz by¢ niedoktadny, niezorganizowany i zbyt duzo obie-
cywacd.

Dlaczego robisz to, co robisz, i mowisz to, co mowisz?
Chcesz sie czué akceptowany, lubiany, zauwazany przez innych.

Dlaczego zespdt cie potrzebuje?

» Szybko dostarczasz kreatywne rozwigzania - jeste$ skuteczny
w burzy mdzgow.

» Doskonale zachecasz i motywujesz innych.

» Dobrze reagujesz na nowe sytuacje.

» Tworzysz przyjazng atmosfere - masz pozytywne nastawienie
i poczucie humoru.

» Dobrze wspélpracujesz z innymi ludzmi, akceptujesz innych
i chcesz dla nich dobrze.

STYL S - staly
Znaki rozpoznawcze:

» Jeste$ bardzo nastawiony na ludzi, dbasz o relacje, jeste$ cierpli-
wy, przyjacielski, lojalny, podgzasz w wyznaczonym kierunku.
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» Jeste$ wyrozumialy i wrazliwy na potrzeby innych - otwarty na
pomoc.

» Jeste$ dobrym i uwaznym stluchaczem.

» Motywujg cie poczucie bezpieczenstwa, uznanie dla twojej lo-
jalnosci, zadania, ktére mozesz przeprowadzi¢ do samego kon-
ca, atmosfera pracy zespotowe;j.

» Zanim podejmiesz decyzje, lubisz jg z kim$ skonsultowac.

» Nie lubisz naglych zmian i wchodzenia w konfrontacje.

Dlaczego robisz to, co robisz, i méwisz to, co mowisz?
Bronisz si¢ przed naglymi zmianami, szczegélnie gdy s dla cie-
bie niezrozumiate, chcesz poczucia bezpieczeristwa.

Dlaczego zespdt cig potrzebuje?

» Jeste$ niezawodnym, rzetelnym czlonkiem zespotu, zgodnym
wobec autorytetu.

> Jestes dyplomata, dgzysz do osiggniecia porozumienia i spoko-
ju; jestes dobrym mediatorem, bo uwaznie stuchasz innych i in-
stynktownie kojarzysz fakty.

» Dajesz innym poczud, ze przynaleza do zespotu.

» Jestes cierpliwy nawet w kontakcie z ,,trudnymi” ludzmi.

» Masz dobrg intuicje co do ludzi i relacji.

STYL C - sumienny
Znaki rozpoznawcze:

» Jestes$ bardzo zadaniowy i dbasz o najwyzszg jakos¢ - jestes$ per-
fekcjonista.

» Znajdujesz praktyczne rozwigzania problemdw, jeste$ precyzyj-
ny, analityczny.

» Dobrze komunikujesz sie pisemnie, w bardzo uporzgdkowany
sposob, odwotujac sie do faktow.
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» Dotrafisz racjonalnie spojrze¢ na sytuacje: widzisz mozliwosci,
ale i dostrzegasz zagrozenia; zadajesz pytania, aby pozna¢ fakty.

» Motywuje cie docenienie jakos$ci twojej pracy, zadania wymaga-
jace precyzji, ograniczone interakcje z innymi, aby skupi¢ si¢ na
wykonaniu zadania jak najlepie;.

» Decyzje podejmujesz po zebraniu i przeanalizowaniu wszyst-
kich dostepnych informacji.

» Czasem zbyt koncentrujesz si¢ na detalach, na robieniu rzeczy
wlasciwie zamiast na robieniu wlasciwych rzeczy.

Dlaczego robisz to, co robisz, i mowisz to, co mowisz?
Wkiadasz duzo wysitku w swojg prace i dlatego tak nie lubisz
krytyki, szczegdlnie tej niekonstruktywne;.

Dlaczego zespdt cie potrzebuje?

» Jeste$ doskonalym organizatorem, tworzysz procedury i dbasz
o nie.

» Potrafisz oceni¢ postep prac zespolu, dobrze si¢ sprawdzasz
w monitorowaniu procesu.

» Zadajesz wazne pytania, aby moc racjonalnie oceni¢ sytuacje,
analizujesz zagrozenia, aby nie straci¢ celu z oczu.

» Kladziesz nacisk na jako$¢, skrupulatnosé.

» Masz analityczny umyst i jeste$ bardzo systematyczny.

Mam nadzieje, ze chociaz w pewnym stopniu udato mi sie¢
pokaza¢ ci, jak bardzo sie réznimy, ale tez jak kazdy moze by¢
wartosciowy dla zespotu. Z drugiej strony, wtasnie fakt, ze je-
ste$my inni, moze powodowa¢ konflikt: jeden lubi pracowaé
w zespole, drugi indywidualnie, jeden jest rozmowny, drugi woli
komunikacje pisemng, jeden skupia sie na wyniku, drugi na pro-
cesie itd.
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PROAKTYWNY
D Pewny siebie Emocjonalny I
Niecierpliwy Optymista
Skoncentrowany na efektach | Skoncentrowany na ludziach

Decyzyjny Wspierajacy

Docenia zmiany Rozmowny
Wielozadaniowy Kreatywny

Konkretny Niezorganizowany
ZADANIA LUDZIE
Profesjonalista Wspierajacy
Realista Lojalny cztonek zespotu

Kreatywny Relacyjny

Zorganizowany
Komunikuje sie
poprzez fakty

C

Stawia na jakos$¢

Opiera sie nagtym zmianom
Cichy, ale bystry
Cierpliwy, skuteczny

S

Zorganizowany

REAKTYWNY

Z czego bierze sie konflikt?

Gdy rozumiesz, dlaczego kto$ zachowuje sie tak, a nie inaczej i méwi
to, a nie co innego, daje ci to wiekszg kontrole nad sytuacjg. Masz ob-
raz zdarzenia, ktéry pozwala z wigkszym spokojem rozmawiaé z dang
osobg, zachowac sie w sposdb, ktéry doprowadzi do porozumienia,
anie do eskalacji emocji i rujnowania relacji. Spojrz, jak to dziata:

1. Przypomnij sobie jaka$ sytuacje (,Problem lub sytuacja” na ,,Pi-
ramidzie konfliktu”), jakie§ zdarzenie, ktére wywolato konflikt,
bylo trudne dla relacji w zespole lub dla twojej relacji z klientem.

2. Co wowczas myslales o calej sytuacji? Z pewnoscig twoje mysli
koncentrowaly sie na tej drugiej osobie lub relacji z nig (,Oso-
ba” na piramidzie): co zrobila, co powiedziala, moze tez na tym,
jakie to bylo dla ciebie trudne, frustrujace itp.

3. Im wiecej niejasnos$ci w tej sytuacji, niezgody na to, jak kto$ sie
zachowat czy co powiedzial, tym bardziej komplikuje sie twoja re-
lacja z tg osobg, nie ma przestrzeni na zaufanie, rozwijanie relacji.
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Piramida konfliktu

brak przestrzeni
do zbudowania
relacji \

Osoba

negatywne
mysli, emocje

niezrozumienie
zachowania,
motywacji

Problem lub sytuacja

Znajomo$¢ roznych stylow zachowania, motywacji do dziatania
pomoze ci, aby na poziomie osoby nie eskalowa¢ konfliktu, ale zro-
zumie¢ reakcje swoje i tej drugiej strony, znalez¢ rozwiazanie,
przej$¢ do dzialania i budowac relacje na zaufaniu. Wtedy odwrdci
sie piramida konfliktu, dajac przestrzeni dla zrozumienia, co kto$
naprawde chce powiedzie¢, a nie tylko tego, co styszy, budowania
czy rozwijania relacji zamiast trwania w trudnej sytuacji.

Odwrdcona piramida konfliktu (opracowanie wtasne)

udroznienie przestrzeni
do budowania relacji

Relacja \)

zroﬁumlen}e konstruktywne
zachowania, Sli
motywacji Osoba pozw:z:lsel}qce
—model DISC na znalezienie
rozwiazania

i dziatanie
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Cztery style zachowania = cztery strategie wspotpracy

Pokazatam ci, jak bardzo jeste§my r6zni, dlaczego zachowujemy si¢
w taki, a nie inny sposdb, czego sie obawiamy, na czym nam zalezy.
Pokazatam ci tez, jak niezrozumienie zachowan moze zaprzepasci¢
efektywng wspolprace. Gdy chcesz zapobiec wielu konfliktowym
sytuacjom, wez sprawy w swoje rece i dostosuj swdj styl zachowa-
nia do osoby, z ktdrg rozmawiasz czy wspolpracujesz. Nie chodzi
mi o to, Ze masz si¢ zmienia¢ - masz pozosta¢ tym, kim jestes,
wprowadziwszy strategie komunikacji i wspdtpracy, ktérej druga
osoba potrzebuje - twdj klient, szef czy ktos z zespotu. Pokazuje ci
ponizej kilka przykladéw, co mozesz zrobi¢ w odniesieniu do kaz-
dego stylu DISC:

W relagji ze stylem D - dominujacym:

» Nie méw za duzo, nie powtarzaj, skup sie na konkretach.

» Mbw o rozwigzaniu, korzysciach, nie o problemie i procesie,
szczegOtach realizacji zadania.

» Mobw o tym, jakie masz zdanie na dany temat, ale skup sie na
efekcie i zadaniu do wykonania (mniej na ludziach).

» Jesli chcesz co$ przedyskutowaé, a wyczuwasz zniecierpliwienie,
niezadowolenie, nie bierz tego do siebie, tylko powiedz wprost,
ze tego potrzebujesz, aby szybko zamkng¢ sprawe.

W relacji ze stylem 1 - wplywowym:

» Poswieé temu komus czas, rozmawiaj z nim nie tylko o zada-
niach do wykonania, ale zainteresuj si¢ nim jako osobg - co robi
poza pracg, co lubi itd.

» Nie lekcewaz jego pomystéw, szukaj w nich tego, co moze by¢
pozytywne, on naprawde jest kreatywny.

» Poméz mu przetozy¢ stowa na dziatania, ustali¢ kolejne kroki
w projekcie i potwierdzi¢ terminy ich realizacji.
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» Daj mu poczué, ze go lubisz, u§miechnij sie do niego.
» Nie zarzucaj go zbyt wieloma szczeg6tami.
» Postaw na bezposredni kontakt z nim zamiast komunikacji

mailowe;j.

W relagji ze stylem S - stalym:

» Nie badz agresywny, oschly.

» Nie prowokuj konfrontacji.

» Pytaj, jak rozumie sytuacje, jakich dodatkowych informacji po-
trzebuje, aby szybciej zaadaptowac¢ sie do zmian.

» Badz szczery i postaw w komunikacji na relacje.

» Nie krytykuj tego, ze czasem milczy - jest naprawde zaangazo-
wany, w tym czasie uwaznie stucha i bacznie obserwuje, jak nikt
inny.

» Pozwdl mu poczud, ze pracujecie jako jeden zespdt, na przyktad

zapewnij go o swoim wsparciu.

W relagji ze stylem C - sumiennym:

» W komunikacji, informacji zwrotnej skup si¢ na faktach, nie na
emocjach.

» Odpowiadaj na pytania, podajgc konkrety, a gdy nie znasz od-
powiedzi, szczerze o tym powiedz, na przyklad dodajac, ze to
sprawdzisz.

» Dotrzymuj stowa, gdy sie na co§ umawiacie.

» Nie odbieraj jego uwag, pytan krytycznie, naprawde zalezy mu
na jakosci i na tym, aby przewidzie¢ potencjalne zagrozenia.

» Nie naciskaj na bezposredni kontakt, on docenia uporzadkowa-
ng komunikacje pisemna.
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Zrozumienie zachowania
jako profilaktyka trudnych sytuacji

Kiedy zdiagnozowatam swdj styl zachowania (mozesz to zrobi¢,
analizujagc powyzsze lub robigc badanie kompetencji DISC®),
pozwolito mi to poznaé moj potencjal, ale tez zrozumie¢, z cze-
go moga wynika¢ moje zachowania, jak inni mogg je postrzegad
i skad sie najczesciej biorg konflikty. W relacji z zespotem bardzo
pomoglo mi to, Ze niejako roztozylam swoje zachowanie na czyn-
niki pierwsze. Powiedzialam, dlaczego jedne aspekty wspotpra-
cy sg dla mnie wazniejsze od innych, czego konkretnie oczekuje
i jakimi komunikatami to wyrazam. Gdy nie wytlumaczymy, co
mamy na mysli, ale tez nie sprawdzimy, co inni zobaczyli i usty-
szeli, tu si¢ rodzi niezrozumienie, trudno$¢ w otwarciu sie i zbu-
dowaniu relacji.

Podam przykltad. Mdj styl to DCS - jestem bardzo zadanio-
wa, nastawiona na wynik (D) i jako$¢, najwyzszy standard pracy
(C). Komunikuje sie konkretnie, opierajgc sie na faktach, a nie na
emocjach (D i C). Bardzo mi zalezy rowniez na zespole i rozwoju
kazdego z pracownikow, dlatego zawsze stawalam w ich obronie,
dbalam o to, aby byli liderami w konkretnym obszarze, stara-
tam sie nie zostawia¢ ich z niczym (S). Byt taki moment w naszej
wspoOlpracy, gdy zespdt nie widzial tego nastawienia na czlowie-
ka, bo dominowata moja zadaniowo$¢. Pracownicy wyczuwali za
to z mojej strony dystans, zniecierpliwienie i silne nastawienie na
wynik. Gdy ta informacja do mnie dotarta, przez chwile poczutam
sie wykorzystana, niedoceniona i skrytykowana (czyli to wszystko,
czego nie lubi styl D i C).

Kiedy zacz¢lam pracowaé z modelem DISC, zrozumialam, ze
nikt nie chcial Zle, po prostu zupelnie inaczej patrzyliSmy na te

Badanie kompetencji DISC funkcjonuje samodzielnie lub jako czes$¢ wspo-
mnianego badania D3™.
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samg sytuacje i zachowanie. Przelom w naszych relacjach i podnie-
sienie jako$ci wspdtpracy nastgpilo wlasnie wtedy, kiedy wylozy-
fam przed zespotem (w wiekszosci bardzo nastawionym na ludzi)
karty na stétl. Powiedzialam, kim jestem, jak bardzo mi zalezy na
ludziach, chociaz moze nie zawsze da si¢ to zaobserwowaé, patrzac
na mnie skupiong na konkretnym zadaniu do wykonania. Powie-
dziatam, jak sie naturalnie komunikuje i czego oczekuje: rozwigzan
zamiast problemoéw, faktéw zamiast emocji, co dla mnie oznacza
jako$¢ dokumentu, ktory otrzymuje do akceptagji itd. Ja réwniez
popracowatam nad tym, aby by¢ bardziej dla zespotu, stucha¢ ich
potrzeb w czasie spotkan dzialowych, rano chociaz chwile z kaz-
dym porozmawiaé, zapytaé, co ma zaplanowane na dany dzien, co
moze by¢ dla niego wyzwaniem, w czym moze mnie potrzebowac.
Osoby, u ktérych dominowaly style S i I, pytalam tez o sprawy po-
zazawodowe, chocby o to, na jakim etapie jest przeprowadzka do
nowego mieszkania itd.

Mam nadzieje, ze jesli czytajg to osoby, z ktérymi miatam za-
szczyt pracowaé w ostatnich latach mojego szefowania, potwier-
dza, ze dalam z siebie wiecej cztowieka, pokazujgc emocje, praw-
dziwie ich wspierajac w tym, co robig, i wydobywajac to, co w nich
dobre, nie rezygnujac przy tym z wymagan i standardow pracy,
ktore za mng staly. Wysitek na rzecz efektywnej pracy zespotowe;j
wlozyly obie strony, dostosowywalismy sie do siebie, ale kazdy po-
zostal sobg.

Zasada numer 4 — dbamy o jasnos¢
w komunikacji
Stysze czasem, ze komus$ trudno si¢ porozumieé z szefem czy

z klientem, bo ,robie tak, jak mowi, a i tak sie okazuje, ze jest Zle
i chce czego$ innego”, z pracownikami, bo ,nie rozumiejg pro-
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stych poleceni” itp. 1 koniec koricow okazuje sie, ze zndw nikt nie
mial zlych intencji, tylko zderzyly sie ze sobg dwa rézne style ko-
munikacji.

Oto dyrektor zespolu programistéw, zdecydowany, skoncentro-
wany na celu, szybkim osiggnieciu efektow, w komunikacji zwiezly
i konkretny (styl D). Kieruje zespolem, w ktérym dominuje styl ko-
munikacji C (skoncentrowanie na procesie, precyzja, dbatos¢ o ja-
kos¢, detale, analityczny umyst, komunikacja poprzez fakty). Dy-
rektor zlecil swojemu zespotowi przygotowanie raportu z realizacji
zakoriczonego wlasnie projektu. Jak sie okazato, nie otrzymat tego,
na co czekal. Zadzwonit do mnie z pytaniem: ,Co mam z nimi zro-
bié, wymieni¢ ich wszystkich? Chyba nie ma juz nic prostszego niz
przygotowanie raportu?”.

Zaczelam od tego, ze rozumiem, ze to jest dla niego frustruja-
ce, kiedy nie otrzymuje tego, na co czekatl. Poprositam jednak, aby
odtworzyl to, w jaki sposob sformutowal polecenie. Stysze: ,Pro-
sze, przygotujcie mi szczegolowy raport z projektu, potrzebuje go
na poniedziatek, do jedenastej’. Pytam, co bylo dalej. ,Dostatem,
nawet na czas, ale to bylo 30 stron analiz, tego, co si¢ dzialo krok
po kroku. Przeciez ja nie mam czasu tego czyta¢. Chciatem maksy-
malnie strone i tylko efekty”. Zal mi sie zrobilo tych pracownikéw,
bo sie napracowali, pewnie spedzili nad tym raportem wiekszos$¢
weekendu, a skoriczylo sie nerwowg atmosfers.

Dlaczego doszto do tego nieporozumienia? Jak powiedziat kie-
dy$ George Bernard Shaw: ,Najwiekszym problemem w komuni-
kagji jest iluzja, ze do niej doszlo”. Dyrektor i zesp6t majg inny styl
komunikacji. Kiedy dyrektor (styl D) ma na mysli efekt, pracowni-
cy (styl C) - proces, on chce konkretnie i kréotko, oni wyczerpuja-
co, bez pominigcia najmniejszego szczegé6tu. 1 zadna ze stron nie
chciala Zle, oni sie po prostu inaczej komunikujg. Zesp6t potrzebo-
wal bardzo precyzyjnych informacji, jak taki raport powinien by¢
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przygotowany, w jakiej formie i jakie informacje powinien zawie-
raé. Nie dopytali szefa o te informacje, bo bylo dla nich oczywiste,
ze wiecej szczegdtow to lepszy raport, a szef nie doprecyzowal, co
dla niego oznacza ,szczegétowy raport”.

Jaka jest lekcja z tego zdarzenia? Aby sie porozumie(, raczej za-
16z, ze druga osoba moze chcie¢ czegos innego, niz ci si¢ wydaje,
i dopytaj: ,Powiedz mi wigcej, co to dla ciebie oznacza? Bo chce
to wykona¢ dobrze...”. A gdy zlecasz co$ do wykonania, sprawdz,
jak druga strona to zrozumiata: ,Powiedz mi, jak to rozumiesz, jak
to chcesz przygotowacd...”. Aby sie porozumieé, nie kaz innym sie
domyslaé, o co ci chodzi, tylko wez sprawy w swoje rece i wythu-
macz, dopytaj, doprecyzuj. Naprawde masz wplyw na jakos$¢ waszej
komunikacji i wspotpracy.

Zasada numer 5 - stuchamy talk,
aby siebie ustyszec

Skuteczne komunikowanie si¢ jest sztuka, ale jeszcze wigkszg sztu-
ka jest stuchanie, bez ktérego dobra komunikacja nie istnieje. Mam
na mysli takie stuchanie, aby naprawde ustysze¢ drugiego czlowie-
ka. Ja wcigz nad tym pracuje, bo nie jest to dla mnie tatwe, wymaga
duzego zaangazowania. Ale inwestuje w to, bo widze, jaka wartos¢
ma dla porozumienia z klientem czy zespotem. Stuchanie otwiera
mnie na rzeczywiste potrzeby drugiego czlowieka. Zaczynam rozu-
mieé, co ma on na mysli, a nie to, co mi si¢ wydaje, ze chce powie-
dziel. Jak stucha¢, aby ustysze¢?

Bgdz obecny catym sobg
Zdarzalo mi si¢ w przeszlosci, ze gdy ktos chcial mi co$ powiedzied,
a ja akurat konczylam pisa¢ e-mail, prositam, aby méwil, zapew-
niajac, ze go stucham. Innym razem kto$ prosil mnie o rozmowe.
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Godzitam sie, wiedzac, ze mam 10 minut do kolejnego spotkania
i niecierpliwilam sie, kiedy ta osoba nie przechodzila od razu do
rzeczy. Naprawde nie robitam tego zlosliwie, chcialam ze wszyst-
kim zdazy¢. Tylko ze w konsekwencji wcale nie zaoszczedzitam
czasu, bo nie ustyszatam tego, z czym przyszia druga strona, i nie
bylam w stanie wlasciwie zareagowac.

Nie ma mozliwosci, aby naprawde ustysze¢ druga osobe, zaj-
mujac sie czym$ innym, myslac o tym, czy takséwka juz czeka, czy
tez ukladajagc w myslach swoje wystgpienie, ktore za chwile sam
chce wyglosi¢. Druga osoba méwi nie tylko stowami. To, co chce
przekazaé, ukryte jest tez w jej komunikatach niewerbalnych,
emocjach, ktorych nie da si¢ odczytad, patrzac na zegarek, moni-
tor komputera, czy co chwile jej przerywajac, mowiac, ze ,wiem,
o co chodzi”. Patrz uwaznie na drugg osobe, kiedy ona moéwi, tap
kazde stowo, kazde milczenie czy wyraz twarzy. Za tym wszystkim
kryje sie informacja. Jak powiedzial w rozmowie ze mna Robert
Korzeniowski, to skupienie jest niezbedne, bo moze to ten jedyny
moment, kiedy kto$ zdobyt! sie na odwage, by nam cos powiedziec.
Stuchaj tak, jakby kto$ chciat ci zdradzi¢ najwiekszg tajemnice
wszech$wiata.

Nie zaktadaj, ze masz racje

W relacji z druga osobg postaw na to, aby ja uslyszeé, a nie udowod-
nié, ze masz racje. Niech twoim celem bedzie uwazne poprzyglada-
nie sie temu, kto do ciebie moéwi, aby zrozumie¢, co ta osoba chce
ci powiedzie¢ swoim stylem zachowania, po co to méwi - moze
chce zrozumie¢ sytuacje, bo boi sie naglych zmian, moze chce sie
podzieli¢ swoimi obawami co do realizacji projektu, moze czuje
sie niedoceniona itd. Wiem, Ze to trudne, kiedy na co dzieri masz
wiele obowigzkoéw, ale dziele sie z tobg tym, co naprawde dziala,
dzieki czemu tak naprawde zaoszczedzisz czas, bo zapobiegniesz
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nieporozumieniom, szybciej znajdziesz rozwigzanie, i dzieki cze-
mu inni bedg czué si¢ komfortowo we wspoélpracy z tobg. Nawet
jesli styszysz co$, z czym sie nie zgadzasz, nie deprecjonuj czyjegos
zdania, odnie$ sie do tego w miekki sposéb, z szacunkiem. Podam
ci przyktad.

Zamiast powiedzie¢: ,Nie, to nie tak, to na pewno nie zadzia-
fa...”, powiedz: ,Nie wpadlem na ten pomyst. Pozwol teraz, ze po-
dziele sie tym, co ja bym zrobil. Co myslisz o tym, aby...” lub: ,Ni-
gdy tak o tym nie myslatem, powiedz mi co$ wiecej o tym, jakie
widzisz kolejne kroki realizacji tego pomystu...”.

Taka komunikacja przyniesie efekt, jesli przyjmiesz otwartg po-
stawe, zakladajgca, ze chcesz sie porozumied, a nie ocenia¢. Jesli od
razu odrzucisz czyj$ pomyst, ta osoba moze nastepnym razem juz
nie wyjdzie z inicjatywa, a przeciez cze¢sto wlasnie tego oczekujemy
od innych.

Zadawaj pytania

Stuchaj, a jesli czego$ nie rozumiesz lub sie z czyms$ nie zgadzasz,
to zamiast przerywaé lub okazywal werbalnie lub niewerbalnie
swoje niezadowolenie (a tego nie da sie ukry¢), zadaj pytanie, ktére
pomoze ci lepiej zrozumie¢ sytuacje. Podam ci kilka przykladow
pytan, sformulowan, ktére mi pomagaja, otwierajg przestrzen do
zrozumienia, kiedy co$ nie jest dla mnie jasne:

- Powiesz mi co$ wiecej na ten temat? Chcialabym to dobrze
zrozumieé...

- A co mySlisz o troche innym podejsciu, na przyklad...?

- Jak bys to zrealizowal krok po kroku?

- Z czym ta decyzja si¢ dla mnie wigze? Pytam, bo chcg zrozu-
mie¢ sytuacje i wywigza¢ sie jak najlepiej ze swoich zadan.

- Zalezy mi na tej rozmowie, stad powiedz, kiedy bedziesz mie¢
20 minut dla mnie?
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Co ty na to? Podzielitam sie z tobg zasadami, ktére bardzo mi
pomogly w tym, aby czerpa¢ satysfakcje z pracy zespotowej i wspol-
nie wspinac sie na kolejne szczyty, by zobaczy¢ te nastepne, jeszcze
do zdobycia. Na koniec krétkie podsumowanie i ¢wiczenie, bo aby
co$ zmieni¢, trzeba to wdrozy¢ i praktykowac.

@2 Do zapamietania

1. W zespole kazdy jest tak samo wazny i ma realny wptyw na jego
site.

2. Zespot pracuje na wspdlny cel.

3. Kazdemu w zespole nalezy sie szacunek.

4. Jestesmy rozni, a zrozumienie, z czego te roznice wynikaja, jest
profilaktyka trudnych sytuaciji.

5. Probujmy zrozumie¢ motywacje innych, zamiast ich oceniac,
uczmy sie nie odbiera¢ stow i reakgji innych zbyt osobiscie - to nie
jest przeciwko tobie, jest to wyuczony sposob reakgji drugiej osoby.

6. Nie poréownujmy sie do innych, lecz szukajmy tego, co w nas
unikalne i dobre, i wykorzystujmy to.

7. Stuchajmy z taka uwaga, jakby kto$ chciat nam zdradzi¢ naj-
wieksza tajemnice.

@ Cwiczenie

Odpowiedz na ponizsze pytania. Pamietaj, ze aby moc lepiej zrozu-
mie¢ zachowania innych, powinienes$ jeszcze lepiej poznac siebie.
Ktory ze stylow DISC jest ci najblizszy? Ktory z nich przewaza, a kto-
ry pojawia sie jako drugi (na przyktad mdj styl to: DCS - jako gtow-
ny styl D i dodatkowo biore pewne zachowania ze stylow C i S).
Jaki jest twoj styl DISC..2
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Jak mozesz siebie opisaé, skupiajac sie na potencjale, ltéry jest
w tobie, na wartosciach, ktdre wnosisz do zespotu?

Sprébuj teraz stanac z boku i poprzygladac sie sobie, temu, jak roz-
mawiasz, co mowi twoja komunikacja niewerbalna, jak inni moga
cie postrzegac. Co jest w tym dobre, a co moze budzi¢ u innych nie-
zrozumienie?

Pomysl o osobie, z ktdra trudno ci sie rozmawia. Ktory ze stylow
DISC moze u niej dominowaé? Biorac pod uwage twoj gtéwny styl
i styl tej osoby, jaka strategie mozesz przyjaé, aby wam sie lepiej
wspotpracowato?

Sprobuj zastosowac te zasady, ale nie wszystkie naraz. Zacznij od
jednej rzeczy, moze uwaznego stuchania, docenienia lub stawia-
nia w komunikacji na rozwiazania, a nie trudnosci. Eksperymen-
tuj, tylko tak sie przekonasz, jak wiele mozesz zmieni¢, jak duzo
zalezy od ciebie.
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Ta ksigzka mnie zainspirowata. Kiedy jg czytasz, masz wrazenie, ze rozmawiasz z przy-
jacielem. Nikt cie nie ocenia, nie méwi, ile masz jeszcze do zrobienia, nie wytyka bte-
ddw. Za to z duzg uwaga sie tobie przyglada, pokazuje, jak jesteSmy rézni, w jak rozny
sposob realizujemy cele, i upewnia cie, ze nie ma w tym nic ztego. To nie jest poradnik
o obszarach do rozwoju, ale praktyczna ksigzka o tym, ze naprawde masz w sobie
potencjat, aby by¢ liderem dla zespotu i dla klientéw, jesli naprawde tego chcesz.
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Sita tej ksigzki tkwi w relacji autorki do czytelnika. Anna Sarnacka-Smith zabiera
nas w podréz, ktérg sama przebyta, i zdaje osobistg relacje ze swojej drogi roz-
woju. Zaprasza tez do rozmowy gosci - ludzi biznesu - ktérzy uswiadamiajg nam,
ze sukces opiera sie zwykle na uniwersalnych wartosciach i madrym podejsciu do
rzeczywistosci. Nie ma tu drég na skréty. Sa za to drogowskazy, ktére by¢ moze juz
widziates, ale tutaj znajdziesz je zebrane w jedng spdjng mape dziatania. Pozostaje
ci wiec zaznaczy¢ na tej mapie twoj osobisty cel i wyruszyc!

Szkoda, ze nie przeczytatam tej ksigzki kilka lat wczesniej, na pewno uniknetabym
paru btedéw. Polecam jg wszystkim, ktorzy wierzg, ze kierowanie ludzmi moze od-
bywac sie w przyjazni, réwnowadze i spokoju.

Wrodzone predyspozycje to mit. Podobnie jak nikt nie przychodzi na Swiat jako
sportowy mistrz czy wybitny artysta, tak tez nikt nie rodzi sie liderem. Kompetencje
niezbedne, by nim sie stac, kazdy z nas moze nabyé. W jaki sposob? Uczac sie od
najlepszych w swoich dziedzinach. Anna Sarnacka-Smith zadata sobie trud, by ta-
kich ludzi znalezé. Co wiecej, namowita ich, by podzielili sie z nami swojg recepta na
sukces. W efekcie powstata ksigzka, ktéra stanowi doskonate narzedzie dla kazdego,
kto chce lepiej zarzadzac¢ firma lub organizacjg, a wizjg jej rozwoju zarazac innych.

e P e -
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O tym, jak by¢ odpowiedzialnym liderem, traktuje ksigzka Anny Sarnackiej-Smith.
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