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ROZDZIAL 2.

PIERWSZE WRAZENIE

Wigkszo$¢ ludzi nie rzuca sie od razu w wir rozmowy. Mozna to porow-
nac do jedzenia goracej zupy: najpierw delikatnie nabieramy na tyzke
z brzegu talerza, dmuchajac, zanim wlozymy ja do ust. To naturalne, ze
jesli nigdy wczesniej nie spotkales danej osoby, to zachowujesz powscia-
gliwos¢ i starasz si¢ odczyta¢ niewerbalne sygnaly wysylane przez nowo
poznang osobe, by mdc okresli¢, na ile swobodnie mozesz si¢ przy niej
zachowywac.

By¢ moze pamigtasz ze szkoly podstawowej sytuacje, w ktérych nastep-
nego dnia w Twojej klasie mial mie¢ zastepstwo inny nauczyciel. Moze
to by¢ stresujace, chyba ze nie przepadales za swoim nauczycielem. Stres
bral si¢ z tego, ze nie wiedziales, jaki jest nowy nauczyciel. Moze jest
surowy i musiatbys zachowywac¢ si¢ wzorowo przez kilka kolejnych dni,
dopoki lepiej go nie poznasz? Nikt nie wiedzial, czy nowy nauczyciel nie
wyciagnie przypadkiem linijki i nie walnie ucznia po rekach albo nie udzieli
srogiej reprymendy za to, ze uczen o$mielit si¢ przekroczy¢ granice.

Zalézmy jednak, ze nastepnego ranka wchodzi do klasy dystyngowany
nauczyciel, ktory zwraca si¢ do wszystkich per ,,pan” i ,,pani”, mimo ze
macie po osiem lat. To oczywiscie wszystkich usztywnia. Ale co by byto,
gdyby nauczyciel wszedl w rozpietej koszuli i sandatach i od razu zaczat
zwraca¢ sie do ucznia per ,ziom”? Nie méwig, ze jedna postawa jest
lepsza od drugiej, ale kazdy z tych nauczycieli celowo nadaje jakis ton.
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Od small talku do glebokiej relacji

To pokazuje, jak chcg wchodzi¢ w interakcje z uczniami i jak chca by¢
traktowani.

W rozmowie, a zwlaszcza gdy rozpoczynamy small talk, wysytamy te same
sygnaly, ale prawdopodobnie nie zdajemy sobie z tego sprawy. Wszyscy
z poczatku oceniamy innych, a inni oceniajg nas. Patrza na to, jak sie za-
chowujesz, bo to pozwala im dostrzec, jaki rodzaj interakcji preferujesz.
Jakim wiec nauczycielem na zastepstwo jestes dla nieznajomych, zna-
jomych, a nawet dla przyjaciét?

Wiedzac, ze zawsze wywolujesz jakie§ wrazenie u wszystkich, ktérych
spotykasz, powinienes by¢ swiadomy nadawania wlasciwego tonu w roz-
mowie. Jakie sygnaly wysylasz? Dla naszych celow idealnie bytoby wysta¢
sygnal poczucia komfortu i bliskosci. To zrozumiale, ze mozesz nie czu¢
sie komfortowo, bedac pierwszym, ktéry wyciagnie reke, ale zbyt czesto
prowadzi to do sytuacji patowej, w ktdrej nikt nie moze wykona¢ zad-
nego ruchu.

Nie dopuszczamy do zebrania owocow rozmowy, jesli traktujemy sie caty
czas jak obcy i wysylamy sygnaly poczucia dyskomfortu, trzymajac sie
na dystans. Kiedy traktujesz ludzi jak nieznajomych, takimi pozostang.
Nadanie odpowiedniego tonu oznacza dokonanie mentalnego skoku do
postawy ,,od teraz si¢ znamy” i faktyczne traktowanie nowo poznanych
ludzi jak znajomych.

Nadaj ton

Cho¢ to, co napisze, moze wydawac si¢ zbyteczne, to nalezy, na podsta-
wowym poziomie, zwraca¢ si¢ do siebie jak znajomi lub przyjaciele, a nie
tak, jakby$my poznawali kogos$ na profesjonalnym wydarzeniu networ-
kingowym. Jak rozmawiajg przyjaciele?
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Pierwsze wrazenie

Aby odpowiedzie¢ na to pytanie, postuze si¢ ciekawg anegdota z zycia
osobistego wlasnie na temat tego, jak rozmawiaja ze sobg przyjaciele,
znajomi i ci, ktorzy szybko si¢ zaprzyjazniaja. To byto kilka lat temu
i nigdy by$ nie zgadl, kto byt moim rozméweca.

Zaczelismy od typowej wymiany uprzejmosci, po czym przeszlismy od
razu do rzeczy. Nie chodzilo szczegélnie o to, co powiedziata mi moja
rozmoéwczyni, ale o jej podejscie. W zasadzie nie zastosowata zadnego
filtra i pytata o wszystko, co przyszlo jej do gtowy. Bylo to odswiezajace,
poniewaz wiekszo$¢ codziennych rozmoéw moze by¢ nuzgca i cukier-
kowa, bez wyraznie wyznaczonej $ciezki doprowadzajacej nas do me-
rytorycznej i interesujacej konwersacji.

Niektorzy ludzie lubig trzyma¢ si¢ konwersacyjnej plycizny, przeskaku-
jac z tematu na temat i nie angazujac sie, a to doswiadczenie bylo za-
przeczeniem takiego podejscia. Brak filtra oznacza, Ze rozmowa moze
doprowadzi¢ nas w rézne miejsca, ktére s3 intrygujace, pelne emocji,
a niekiedy nawet nieco nieodpowiednie.

(Oczywiscie najlepsze tematy sqg zawsze w pewnym stopniu nieodpowiednie.
Niewiele tematow jest naprawde nieodpowiednich — trzeba tylko roz-
mawiac na nie w odpowiedni sposob).

Rozmowa z kims§, kto nie owijal w bawelng, by zachowa¢ stosownos¢,
byla odswiezajaca. Moja rozméwczyni nie bata si¢ zadawa¢ wnikliwych
i trudnych pytan, bez wzgledu na to, jak czesto musiala pytac ,,ale dla-
czego?”, aby co$ zrozumiec. Czgsto nasza rozmowa schodzifa na tematy,
ktdrych inni by unikali. Musiala zapyta¢ kilka razy, zanim zdatem sobie
sprawe z tego, co mowie.

Nie bylo osadzania i bylo oczywiste, ze jej pytania byly motywowane
czysta, szczerg ciekawoscia. To sprawilo, ze poczulem si¢ komfortowo,
dzielgc si¢ swoimi najbardziej prywatnymi przemysleniami. W gruncie
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rzeczy pomingliémy pierwsze etapy rozmowy towarzyskiej, rezygnujac
z wzajemnego obwachiwania sie, od razu rzucajac si¢ na gleboka wode
i rozmawiajac jak ludzie, ktorzy znaja sie od bardzo dawna. Z pewnoscia
jest to rodzaj interakcji skorelowany z ogélnym dobrostanem i szcze-
$ciem, o ktéorym byla mowa na poczatku tej ksigzki.

No dobrze, by¢ moze mnie przejrzales — rozmoéwczynig byla osmiolatka,
ktorg spotkatem na grillu u znajomego. Wigkszo$¢ z nas ma problemy
z rozmowga, gdy za duzo o niej mysli. Analizujemy w glowie, prébujemy
planowac i niepotrzebnie filtrujemy to, co mamy do powiedzenia. To, co
wychodzi, moze by¢ zbyt formalne lub sztywne wskutek nadmiernego

myslenia.

Bez wzgledu na to, jak ekscytujace lub angazujace emocjonalnie moze
by¢ pozbieranie do kupy naszych luznych i rozbieganych mysli, to, co
wyjdzie z naszych ust, i tak moze by¢ §miertelnie nudne. Trzymamy si¢
sprawdzonych i bezpiecznych tematow. Odfiltrowujemy emocje i po-
dejrzenia, poniewaz nie chcemy nikogo wkurzy¢ lub sami jestesmy nie-
pewni siebie.

Dzieci nie majg tego problemu i to one nadajg ton. W rezultacie wszyscy
zachowujemy si¢ w okreslony sposéb wobec ciekawskich i towarzyskich
dzieci, prawda? Podazamy za nimi, dajgc si¢ prowadzi¢. Ty réwniez
zawsze masz wybér. Zeby byto jasne: nie chodzi o to, by zachowywa¢
sie jak dziecko. Chodzi po prostu o zrozumienie, ze wszyscy wysylamy
pewne sygnaly, gdy wchodzimy w interakcje z innymi, a dzieci wysylajg
sygnaly, ktore zazwyczaj sprawiaja, ze stajemy si¢ otwarci, a interakcje
s3 zabawne i dostarczaja nam rozrywki.

Pamietaj, aby nie by¢ zbyt dostownym i powaznym; pozytywne, zrelak-
sowane podejscie, takie jak podczas rozmowy z przyjaciétmi, jest w sam
raz. Badz mniej przewidywalny i udzielaj nieoczekiwanych, niekonwen-
cjonalnych odpowiedzi. Jesli kto§ zapyta, jakie warunki panowaly na
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drodze, nie udzielaj dostownej odpowiedzi, przypominajacej relacje
z wiadomosci telewizyjnych. Wymysl cos lub powiedz co$ przeciwnego
do tego, co masz na mysli (sarkazm w pigulce). Baw sie jezykiem i uzywaj
barwnych zwrotéw i wyrazen. Twoj samochdd to rydwan, zawsze widzisz
storice, nawet jak jest za chmurami, a pomarancza jest stodsza niz cukier.

Mozesz wnie$¢ nieco lekkosci, pozwalajac sobie na odrobing absurdu
lub przesadzajac w sposéb, ktory sprawi, ze ludzie zwrdca na to uwage.
Podczas stresujacej wizyty u lekarza ojciec moze wprowadzi¢ nieco luzu
i poprawi¢ nastrdj lekarzowi, patrzac na swojego dasajacego si¢ malucha
z powaznym wyrazem twarzy i mowiac: ,Doktorze, czy jest juz za pézno
na okno zycia?”.

Celowo bledne interpretowanie sytuacji w absurdalny sposéb moze row-
niez okazac sie skuteczne. Jeéli kto§ méowi, ze lubi male dzieci, masz duze
pole do interpretacji.

Zadawaj hipotetyczne pytania, aby delikatnie oderwa¢ ludzi od codzien-
nej rutyny, lub odgrywaj zabawne scenki. Jestes w bibliotece i czyj$ otéwek
stacza sie z biurka w Twojg strone — zlap go i udaj, ze go besztasz, ale
potem popatrz ze smutnym wyrazem twarzy na druga osobe i powiedz:
»Naprawde mi przykro, ale wydaje mi sie, ze twoj oféwek juz cie nie lubi...”.

Sarkazm to kolejne narzedzie. Znajomy pyta, jak Ci poszia rejestracja
auta w urzedzie komunikacji, a Ty usmiechasz sie szeroko i wykrzyku-
jesz: ,Fantastycznie! Byle§ tez? O tej porze roku w tym luksusowym
hotelu jest wprost przeuroczo”.

Czasami celowe zwrdcenie uwagi na sytuacje, w ktorej oboje sie znaj-
dujecie, moze réwniez zblizy¢ Was do siebie. Okreslenie ,,zburzenia czwar-
tej Sciany” oznacza w jezyku teatralnym, ze aktor przebija si¢ przez wy-
imaginowang $cian¢ oddzielajaca go od widzéw i zaczyna sie zwracaé
bezposrednio do nich. Ten niekonwencjonalny zabieg ubarwia przed-
stawienie — zniesienie granicy miedzy aktorem a widzami zbliza ich
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do siebie. A w kontekscie prowadzonej z kim§ rozmowy takim niekon-
wencjonalnym zabiegiem moze by¢ méwienie o tym, co si¢ dzieje wokoét
Was dokladnie w danej chwili, lub komentowanie rozmowy samej w sobie,
ktoéra prowadzicie. Wiele trudnych rozméw zostalo ozywionych przez
kogos, kto miat odwage powiedzie¢: ,Wow. To chyba jest troche nie-
zreczne, co?”. Jedli z jakiego$ nieprzewidzianego powodu zdarzy Ci si¢
spedzi¢ dwadziescia minut na omawianiu zalet owlosienia na klatce
piersiowej, uczciwe bedzie, jesli stwierdzisz, ze w zasadzie méwisz o sobie.

Jak zachowujesz si¢ w gronie przyjaciol? Nie ma udawania, jest blisko$¢,
moéwisz to, co myslisz, pokazujesz swoje emocje i zadajesz glebsze py-
tania wynikajace z ciekawosci. Nastepnym razem, gdy bedziesz spedzac
czas z przyjaciélmi, przeanalizuj wzajemne interakcje. Jak ludzie odnosza
si¢ do siebie nawzajem, jakie zadaja sobie pytania i jakie s oznaki, ze
wszyscy czujg si¢ komfortowo i dobrze si¢ znaja?

Zwrd¢ takze szczeg6lng uwage na poruszane tematy. Bardzo szybko za-
uwazysz, ze ich kolejnos¢ jest zgodna z etapami small talk opisanych
w poprzednim rozdziale. Pojawig si¢ historie z zycia, zabawne anegdoty
i ciekawe wydarzenia. Nastepnie rozméwcy bedg dzieli¢ sie opiniami,
a potem pozwolg sobie na uzewnetrznienie emocji, przenoszac konwer-
sacje na najglebszy poziom.

Czasami lepiej jest grac¢ bezpiecznie i zachowywac ostrozno$¢ w tym, jak
sie prezentujemy. Jednak sa to raczej wyjatkowe sytuacje anizeli norma.
Najwazniejszym wnioskiem plynacym z powyzszych rozwazan jest to,
ze rzeczywiscie jeste$my w stanie nadac jaki$ ton rozmowie, cho¢ wiek-
szosci z nas zdarza si¢ robi¢ to w niewlasciwy sposdb, co oznacza kon-
wersacyjne samobdjstwo — na szcze$cie mozna nad tym zapanowac,
jesli wlozy sie w to troche wysitku.
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Wykonaj pierwszy ruch

Jestesmy juz gotowi do rozpoczecia rozmowy. Teraz pora przelamac lody.
Co wiecej, wigkszo$¢ z nas zdaje sobie sprawe, ze jeszcze trzeba zrobi¢
dobre pierwsze wrazenie.

Prawde powiedziawszy, nie w tym rzecz, ze nie wiemy, co powiedziel.
Dobrze to wiemy, tak samo jak wiemy, co zrobi¢, gdy zapominamy czy-
jegos imienia — znamy bezpo$rednia droge do uzyskania tej informacji:
po prostu musimy zapyta¢. Analogicznie jest przy inicjowaniu rozmowy:
najlatwiejszym i bezpos$rednim sposobem na przetamanie lodoéw jest
po prostu przywitanie si¢ i przedstawienie. Nie kazdy jednak czuje si¢
z tym komfortowo, poniewaz otwarto$¢ i bezposrednio$¢ moze wywo-
ta¢ w nas poczucie niezrecznosci. Wéwczas mozna skorzystac ze spryt-
nych sposobdw, aby osiggnac cel za pomoca srodkéw posrednich.

Nasz dyskomfort wynika z wielu powodoéw, ale wszystkie sprowadzajg
sie do tego, ze odnosimy wrazenie, iz przeszkadzamy lub kltopoczemy
innych. Trudnosciom w przelamywaniu lodéw, pomimo prostoty tej
czynnosci, towarzysza zapetlone w naszych mozgach mysli powstajace
na skutek wewnetrznego monologu rozpoczynajacego si¢ od ,,pomysla
pewnie...” lub ,a co, jesli...”.

Co moge powiedziec, aby unikngé niezrecznosci? Co, jesli bede im prze-
szkadzaé? Czy pomyslg, ze jestem glupi? Co, jesli sq zajeci? Co powinie-
nem powiedzie¢? Co moge powiedziec?

Na przyktad jesli zagadujemy nieznajomego lub dotagczamy do rozmowy
dwoch osoéb, ogarnia nas strach i w myslach stwierdzamy:

e Pomysla, ze jestem dziwny.

e Pomysla, ze jestem niesympatyczny.

e Pomysla, ze jestem niegrzeczny.
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e Beda zirytowani.
e Co, jesli chcg porozmawiaé na osobnosci?

e Co, jesli juz mnie ocenili negatywnie po wygladzie?

Nie ma znaczenia, ze nasze obawy wcale si¢ nie sprawdza — myslimy, ze
s3 uzasadnione, wiec blokujemy si¢ przed fatwymi rozwigzaniami pro-
blemu przetamywania lodéw. Jesli chodzi o przedstawianie si¢, musimy
zastosowac taktyke, ktdra podwazy nasze osady o sobie i zalozenia na
temat potencjalnych rozmoéwcow i ich odczué.

Co zatem zrobi¢, by czu¢ si¢ komfortowo, przetamujac lody? Trzeba zna-
lez¢ powdd. Innymi stowy, trzeba mie¢ uzasadnienie, aby z kim$§ po-
rozmawia¢ — kiedy mamy powdd, nagle o wiele tatwiej jest przerywaé
ludziom w ich czynnosciach lub rozmowie albo zagadywac nieznajomych.

Zalézmy na przyklad, ze jeste$ bardzo niesmiaty i nerwowy. Unikasz
wigkszosci form interakcji spolecznych. Ale gdybys sie zgubil w niezna-
nym miejscu i nie mial juz sity kreci¢ si¢ w kotko, czy mialbys problem
z podejsciem do kogo$ i zapytaniem o droge? Raczej nie. I to nie tylko
z powodu absolutnej koniecznosci. Czulbys, ze masz wazny powéd, by
sie odezwac, przewazajacy nad strachem przed tym, ze kto$ Ci¢ bedzie
ocenial. W przeciwienstwie do bezposredniego dzialania, ktére nie wy-
maga kreowania powoddw, gdyz s3 one rzeczywiste, dzialanie posrednie
wigze sie najpierw z wykreowaniem powodu, dla ktérego mieliby$my z kimg
porozmawia¢ — wtedy fatwiej przekonac sie do podjecia dziatania. W innych
przypadkach mozna to nazwac poczuciem wiarygodnego zaprzeczenia —
gdy masz wiarygodny powod, aby podejs¢ i rozpocza¢ rozmowe w taki
sposob, aby nikt nie pomyslal, Ze jestes niegrzeczny lub dziwny. W rzeczy-
wistosci, jesli myslg, ze jestes niegrzeczny lub dziwny, to oni sq niegrzeczni
lub dziwni.

Przedstawie trzy posrednie metody przelamywania lodéw, ktore zwigksza
Twoje poczucie komfortu, poniewaz nie bedziesz czu¢, ze podchodzisz
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do kogo$ ot tak, tylko po to, by rozpocza¢ rozmowe. Najwazniejsza czescig
taktyki jest sprawi¢, by przelamywanie lodéw byto akceptowalne — to
bardziej kwestia tego, ze ,,nie czuj¢ si¢ pewnie lub komfortowo”, anizeli
tego, ze ,,nie wiem, co powiedzie¢”. Wyobraz sobie, ze zabladzite$ i jeste$
na skraju wyczerpania, wiec musisz podej$¢ do obcej osoby, aby zapyta¢
ja o droge — wtedy nawet nie przejdzie Ci przez mys$l, jak kto$ Cie oceni
i co pomysli — chcesz po prostu jak najszybciej znalez¢ sie w swoim
hotelu, a wszystkie inne zmartwienia przestaja mie¢ znaczenie.

Pierwszg posrednig metodg przelamywania lodow jest proszenie ludzi
o informacje (obiektywizm) lub opinie (subiektywizm). Moga to by¢
bardzo uzasadnione i wazne pytania, ktére wymagaja rozmowy z nie-
znajomym. Nie ma znaczenia, czy osoba, ktdrg pytasz, zna odpowiedz,
wszak to tylko sposob na rozpoczecie dialogu. Co wigcej, nie ma nawet
znaczenia, ze Ty znasz odpowiedz.

e Przepraszam, czy wie pani, o ktorej zaczyna sie gtéwna prelekcja?
e Przepraszam, czy wie pan, gdzie jest najblizszy Starbucks?

e Co sadzisz o przemowieniu prezesa?

e Smakuje ci tutejsze jedzenie?

Pierwsze dwa przyklady to pytania o obiektywne informacje, a dwa ko-
lejne to prosby o opinie.

Drugg posrednia metodg przetamywania lodéw jest komentowanie sy-
tuacji majacej miejsce w bliskim otoczeniu i stworzenie kontekstu. Moze
to by¢ zwykla obserwacja. Wyobraz sobie, ze myslisz na glos i zachecasz
ludzi do odpowiedzi.
e Niesamowite dzielo sztuki! Coz za szalona koncepcja!
e Ofswietlenie tutaj jest pickne. Mysle, ze kosztuje wigcej niz moj
caly dom.

e To jest niesamowity DJ. Puszcza wszystkie rockowe ballady z lat 80.
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Zauwaz, ze s3 to stwierdzenia, a nie bezposrednie pytania. Niezobowig-
zujgco zapraszasz kogo$ do skomentowania swojego stwierdzenia, zamiast
bezposrednio go angazowa¢ w rozmowe. Jesli nie podejmie sie sko-
mentowania, nic nie szkodzi. Nie wywierasz na tej osobie zadnej presji,
by odpowiedziala, gdyz nie masz palacej potrzeby uzyskania odpowiedzi.

Trzecig i ostatnig posrednia metoda przelamywania lodow jest komen-
towanie wspoélnych cech lub podobienstw. Na przykiad dlaczego oboje
jestescie u swojego przyjaciela Jacka? Jaki cel sprowadza Was oboje na
konferencje networkingowa w Gliwicach? Jaka sprawa przywiodla Cie
dzi$ rano do urzedu miasta?

e Znasz tu kogos?
e Skad znasz Jacka?

e CzyJacek opowiadal ci o tym, jak pojechal na narty ze swoim psem?

Ideg kryjaca si¢ za metoda odnajdywania tych wspdlnych cech jest to,
ze tworzymy od razu temat do rozmowy, gdyz druga osoba na pewno
sie ustosunkuje do naszego pytania. Jak wida¢, w tych posrednich spo-
sobach na przetamywanie lodéw nie ma nic skomplikowanego, nato-
miast ich warto$¢ jest nieoceniona, jesli moga sprawi¢, ze poczujesz si¢
pewnie i komfortowo, angazujac kogo$§ w rozmowe — co dotychczas
bylo realnym problemem. W pewnym momencie przestaniesz czuc si¢
niezrecznie, podchodzac do kogos i podajac mu reke, ale zanim osig-
gniesz ten poziom, mozesz zacza¢ od posrednich sposobow.

Znajdywanie cech wspolnych i podobienstw
Przypomnij sobie, kiedy ostatnio spotkales kogo$ nowego na wydarzeniu

networkingowym lub imprezie. Jakie bylo pierwsze pytanie, ktore za-
datas? Czy bylo to ktores z ponizszych:
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e Skad jestes?

e Kogo tu znasz?

e Jak ci mingl weekend?

e Gdzie chodzites do szkoty?
e Czym si¢ zajmujesz?

e Mieszkasz daleko stad?

Chociaz to catkiem typowe pytania dla rozmowy towarzyskiej, zadajemy
je instynktownie, a nie dlatego, ze $wietnie przelamuja lody. Na dobra
sprawe dobrze wiemy, Ze s okropnie malo oryginalne i mogg sprawic,
iz ludzie natychmiast si¢ zniechecg i znudza. By¢ moze nawet Ty sam
zareagowale$ negatywnie po przeczytaniu tych pytan.

Zadajemy takie pytania instynktownie, poniewaz szukamy podobienstw.
Szukamy stow ,,ja tez!”, ktore moga skierowa¢ rozmowe na ciekawsze
tematy, a tym samym zamaza¢ kiepskie pierwsze wrazenie. Na przykiad
jesli zadajemy pytanie ,gdzie studiowales?”, mamy nadzieje, ze roz-
moéwca uczeszezal na te samg uczelni¢ co my lub nasi wspdlni znajomi:
»0, jaki ten $wiat jest maty! Znasz Janka Nowaka? On tez tam studiowat

mniej wiecej w tym czasie”.

Cho¢ mozesz nie zdawa¢ sobie z tego sprawy, zawsze szukasz cech wspol-
nych i podobienstw, gdyz zblizaja one rozméwcow i sprawiaja, ze czuja
sie oni ze sobg swobodniej. To uczucie, ktore towarzyszy Ci w gronie
Twoich przyjaciot i ktére moze natychmiast przenies¢ relacje na glebszy

poziom.

Cho¢ chcieliby$my myslec, ze jesteSmy otwarci i potrafimy dogadac sie
z ludzmi z réznych $rodowisk, w rzeczywistoéci najlepiej dogadujemy
sie z osobami, ktore uwazamy za podobne do nas. Tak naprawde to ich
szukamy.
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Nie bez przyczyny imigranci skupiajg si¢ w takich dzielnicach jak Little
Italy, Chinatown i Koreatown, a osoby majgce jakie$ hobby czy wyko-
nujace dany zawdd wstepuja do klubow czy stowarzyszen. Méwiac o po-
dobienstwach, nie mam oczywiscie na mysli wylacznie przynaleznosci
etnicznej, wyznaniowej czy politycznej. Mam na mysli odnajdywanie
ludzi, ktérzy podzielaja nasze wartoéci, patrza na $wiat tak samo jak my
i maja takie samo podejscie do pewnych spraw. Jak méwi przystowie,
ciggnie swdj do swego. Jest to powszechna ludzka tendencja, ktora jest
uwarunkowana ewolucyjnie. Wedrujac w dziczy, w naturalny sposéb uni-
kasz tego, co nieznane lub obce, poniewaz istnieje duze prawdopodo-
bienistwo, Ze nieznane lub obce bedzie chcialo Cig pozre¢.

Podobienstwa sprawiaja, ze lepiej odnosimy si¢ do innych ludzi, ponie-
waz jesteSmy przekonani, iz lepiej nas zrozumieja. Jesli odnajdziemy co
najmniej jedno istotne podobienstwo, wowczas pojawia sie otwartos¢,
zainteresowanie, poczucie blisko$ci i wszelkie inne zwigzane z tym po-
zytywne odczucia. Postrzegamy drugg osobe jako kogo$, kto w pewnym
zakresie jest odzwierciedleniem nas samych. Kiedy stwierdzisz, ze kto$
ma z Tobg co$ wspdlnego, dazysz do nawigzania bliskiego kontaktu,
poniewaz zapewne osoba ta zrozumie Cig lepiej niz ci, z ktérymi nie masz
cech wspolnych lub u ktérych nie odnalaztes podobienstw.

Zal6zmy, ze urodziles si¢ w malej wsi, ktdra liczy kilkuset mieszkancow.
Obecnie mieszkasz w Londynie i jeste$ na imprezie u znajomych. Spoty-
kasz kogos, kto rowniez pochodzi z tej malej polskiej wsi, tylko jest od
Ciebie o osiem lat starszy, wiec raczej nie znacie si¢ z podworka.

Jakie cieple uczucia od razu wzbudzi w Tobie ta osoba i jakie zalozenia
na jej temat przyjmiesz? Jak bardzo bedziesz zainteresowany nawigza-
niem z nig kontaktu i spedzaniem razem wigcej czasu w przyszlosci?
Jakie specyficzne dowcipy lub znane tylko Wam tematy mozesz przy-
wola¢, takie, ktorych nie zrozumialyby inne osoby?
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Mam nadziejg, ze ten przyktad dobrze ilustruje warto$¢ odnajdywania
podobienstw i sposob, w jaki napedzaja one interakcje w rozmowie.
Celem zadawania pytan w poczatkowych etapach rozmowy towarzyskiej
jest zatem, jak wspomnialem, odnalezienie podobienstw i cech wspélnych,
cho¢ mozna to zrobi¢ w jeszcze skuteczniejszy sposob. Polega on na ak-
tywnym poszukiwaniu podobienstw lub kreowaniu mozliwosci dla ich
odnalezienia. Oba podejscia wymagaja wysitku i inicjatywy. Zacznijmy
od poszukiwania podobienistw.

Mozemy szukac podobienstw, zadajac ludziom dociekliwe pytania i wy-
korzystujac ich odpowiedzi jako podstawe do pokazania powigzan, nawet
jesli mialyby by¢ niewielkie. Zadawaj pytania, aby sie dowiedzie¢, jacy sa
Twoi rozméwcy, co lubig i jak mysla. Nastepnie zajrzyj do swego wnetrza,
aby odnalez¢ chocby male podobienstwa, takie jak ulubione druzyny
pitkarskie lub drinki. Dzi¢ki tym drobnym podobienstwom bedziesz
w stanie dowiedzie¢ si¢, dlaczego inni tez lubig to co ty i znalez¢ istot-
niejsze podobienstwa, aby natychmiast nawigza¢ silniejsza wiez. Jesli
spotkasz kogos, kto ma to samo dziwne hobby co ty, bedziesz tym tak samo
zachwycony jak spotkaniem osoby ze swojej wsi w wielkiej metropolii
na drugim koncu Europy.

Nie potrzeba na to miesiecy czy lat ani specjalnych okolicznosci, takich
jak wspolny obdz wojskowy. Wymaga to po prostu wyjscia poza swéj
schemat i u§wiadomienia sobie, ze ludzie majg wspélne postawy, doswiad-
czenia i emocje — wystarczy do nich dotrze¢. Nie krepuj sie zadawac py-
tania i drazy¢ glebiej. (Czy zadawanie pieciu pytan z rzedu jest dziwne?
Nie powinno by¢). Na poczatku moze to nawet wydawac si¢ nieco in-
wazyjne. Chodzi o to, by odnalez¢ cechy wspoélne lub podobienstwa i wy-
korzysta¢ je do budowania relacji.

Poruszajac kazdy temat, mozna odnalez¢ jaka$ cze$¢ wspdlna, do ktdrej
mozna si¢ odnies¢, w przeciwienstwie do rozmowy kwalifikacyjnej, ktora
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z natury jest bardziej powierzchowna i monotematyczna. W rozmowie
towarzyskiej mozesz kopa¢ glebiej — nie poprzestawaj na pierwszej od-
powiedzi rozmoéwcy. Na przyklad, jesli kto§ mowi, ze kocha baseball,
mozesz dopyta¢, dlaczego i co sprawia, ze jest takim milo$nikiem ude-
rzania pitki duzym kijem. Zatézmy, ze jego mito$¢ do baseballu pochodzi
od ojca, z ktorym jest szczegdlnie blisko — by¢ moze tez miate$ lub nadal
masz z ojcem bardzo silng i dobra wiez. To doé¢ istotne podobienstwo.
Na ogot odnajdywanie podobienstw jest tatwe.

Oprocz odnajdywania istniejacych juz podobienstw mozemy stwarzac
mozliwosci do dostrzegania oczywistych podobienstw na biezaco — przede
wszystkim fizycznych, zwracajac uwage na jezyk ciala, ton glosu, tempo
mowy i og6lny wyglad. Jest to patrzenie na swoje lustrzane odbicie, przy
czym dowiedziono, ze wywoluje ono pozytywne uczucia w uczestnikach
badan (Anderson, 1998). Musisz jedynie postarac si¢ upodobni¢ do roz-
mowcow, aby wykorzysta¢ sile tego fizycznego podobienstwa, od po-
stawy ciata po gestykulacje.

Mozesz powtarza¢ stowa, ktorymi postuguja si¢ rozmdéwcy, dostoso-
wac ton glosu i sposdb bycia. Nalezy pamigta¢, ze odzwierciedlanie nie
polega na absolutnym nasladowaniu osoby. Chodzi raczej o zakomu-
nikowanie rozméwcom, ze zachowujesz si¢ podobnie i stwarzasz pole
do nawigzania glebszej relacji.

Na przyktad, jesli zauwazysz, ze kto$ uzywa wielu gestéw podczas roz-
mowy, tez mozesz wzbogaci¢ swoja gestykulacje. Podobnie jezeli dostrze-
zesz, ze czyja$ mowa ciala obejmuje pochylanie si¢ i krzyzowanie rak
na piersiach, mozesz to odzwierciedli¢. Mozesz odzwierciedla¢ jezyk
i ekspresje wokalng rozméwcy — ton glosu, dobor stéw, wyrazenia slan-
gowe, nacechowanie emocjonalne i poziom energii podczas rozmowy.
Powoduje to, ze ludzie czujg, iz rozmoéwca ich stucha, podswiadomie
czujg si¢ bardziej komfortowo i stosunkowo szybko narasta u nich po-
czucie bliskosci.
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Drugim sposobem na stworzenie mozliwosci do odnajdywania podo-
bienstw jest zwrocenie uwagi na ilo$¢ informacji na swoj temat, ktorymi
sie dzielisz, i na to, czy jest ona rozsagdna — moze to by¢ nieco wiecej
niz zwykle.

Co robites w zesztym miesigcu?
Odpowiedz pierwsza: Bylem na nartach.

Odpowiedz druga: W zeszlym miesigcu bylem na nartach ze swoimi
dwoma bracmi i prawie ztamatem noge. Dzigki temu, ze jestem sprawny
fizycznie, poniewaz trenuje taniec, udato mi si¢ uchronic przed powaz-
nymi kontuzjami.

Do ktorej z tych odpowiedzi tatwiej sie odnies¢ i znalez¢ podobienstwo?
Oczywiscie do drugiej, gdyz zawiera cztery razy wigcej informacji. Jesli
masz problemy z nawigzaniem kontaktu z innymi, to prawdopodobnie
nie dzielisz si¢ odpowiednig iloécig informacji na swéj temat. Sp6jrzmy
na jeszcze jeden przyklad:

Jak ci mija tydzien?
Odpowiedz pierwsza: Ten tydzieri mam do$¢ pracowity.

Odpowiedz druga: Jestem dos¢ zajety, bo moja tesciowa przyjezdza, wiec
pewnie bedzie ,fajnie”. Musze tez kupic ciasto i lody na impreze, na ktérg
si¢ wybieram.

Jesli dzielenie sie nawet taka ilo$cig szczegdtow wydaje Ci si¢ niewygodne
i nienaturalne, jest to znak, ze nie dajesz swoim rozméwcom zbyt wielu
okazji do poznania Cie i zasadniczo szybko odbijasz konwersacyjng pi-
teczke. By¢ moze to wlasnie Ty jeste$ czesto sprawcg niezrecznej ciszy,
bo podczas gdy inni oczekuja obustronnej wymiany informacji i nie do-
staja niczego w zamian, Ty zastanawiasz si¢, co jest nie tak. Innymi stowy,
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przyzwyczaj sie do tego uczucia dyskomfortu, ktére bedzie Ci towarzy-
szy¢, jesli nad tym nie popracujesz.

Mozna tez oprzec si¢ na podobienstwach negatywnych, czyli wspdlnej
niecheci do czegos, ktore rowniez spajaja rozméwcoéw. Na pewno wie-
lokrotnie zdarzylo Ci si¢ dos§wiadczy¢ sytuacji, kiedy to rozmowa toczaca
sie wokot tematow pozytywnych nagle zmienia swoj bieg, aby prze-
ksztalci¢ si¢ w cykl skarg i zazalen. Z réwnym jednak podekscytowaniem
dyskutujecie o tym, czego wspdlnie nie lubicie lub do czego patacie nie-
checig. Niejednokrotnie pomosty wznoszone na fundamencie tego, od
czego sie wspdlnie stroni, sg silniejsze od podobienstw pozytywnych.

Moze to by¢ na przyklad odkrycie, ze oboje byliscie w tej samej restau-
racji i zostaliScie obstuzeni przez tego samego kelnera, ktéry potraktowat
Was w lekcewazacy sposob. Tego typu podobne przezycia fatwo prze-
gapi¢ w rozmowie, poniewaz ludzie na ogdt uwazaja, ze méwienie o ne-
gatywnych doswiadczeniach nie jest dobrze widziane. Jednak dzielenie
sie przykrymi doswiadczeniami lub odkrywanie wspolnej niecheci do
czego$ wcale nie jest negatywne — przeciez niechec lub odraza to jedne
z podstawowych emocji, jak kazde inne, a im wigcej réznych emocji
wpleciesz w interakcje, tym lepsze wrazenie wywrzesz.

Najwazniejsze jest, aby ujrze¢ pewne rzeczy tak samo — w opiniach,
pogladach, emocjach badz podejmowanych wyborach i decyzjach. Moga
one by¢ pozytywne lub negatywne — celem jest po prostu zblizenie si¢
do kogos poprzez znalezienie punktu stycznosci.

Stworz wiez

Czasami, pomimo calej pracy wlozonej w nadanie przyjaznego tonu, wy-
konanie pierwszego ruchu, a nawet odnalezienie jakze niedocenianych
podobienstw, niektérzy moga nadal by¢ zdystansowani i nie angazowac si¢
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zbytnio w rozmowe. Niektdre osoby po prostu z natury nie s zbyt otwarte.
Rozmowa z nimi moze przypomina¢ méwienie do $ciany. Mozesz zada¢
im zwyczajne pytanie, a one milczg albo odpowiadaja metnie lub zdawkowo.
I na tym konczy si¢ rozmowa.

Cho¢ mozemy si¢ stara¢ do kogos zblizy¢, ta osoba moze nada¢ rozmowie
chtodny ton i bedzie trzymatla nas na dystans. Powody tego moga by¢
rozne, ale wigkszos¢ nie dotyczy bezposrednio Ciebie. Co wiecej, czgsto
taka osoba nie jest w stanie tego kontrolowac. Ale to nie szkodzi, bo sa
sposoby, aby nie da¢ si¢ tym zniecheci¢ (jesli oczywiscie masz pewno$¢,
ze rozmoéwca jest zainteresowany interakcja z Tobg i sktonny zaanga-
zowac sie w dialog, tylko nie bardzo to potrafi, a nie probuje Cie znie-
checi¢, by$ dal mu spokéj). W pewnym sensie tworzymy wiez z niczego —
a przynajmniej z tych okruchow, ktére daje Ci rozmoéweca.

W tym miejscu do gry wchodzi metoda wydobywania informacji (ang.
elicitation). Jest to sposob zadawania pytan, ktéry bazuje na specyficz-
nym stylu konwersacji majacym zacheci¢ ludzi do dzielenia si¢ infor-
macjami i méwienia o sobie wigcej. Opracowana przez FBI na potrzeby
prowadzenia przestuchan, metoda ta szybko znalazla zastosowanie u szpie-
gow gospodarczych w celu uzyskiwania poufnych informacji od kon-

kurencji.

To, skad metoda ta si¢ wywodzi i do czego byla stosowana, moze bu-
dzi¢ kontrowersje, ale pamietajmy, ze to Ty, jako strona rozmowy, de-
cydujesz, czy wykorzystasz ja w zlych, czy w dobrych celach. Sama me-
toda jest neutralna i bazuje na mechanizmach psychologicznych.

Polega na tym, ze wypowiadasz stwierdzenie, do ktdrego Twdj rozmdowca
bedzie bardzo chcial — z rozmaitych powodéw — sie odnies¢. Moze
nawet poczu¢ si¢ zmuszony, by skomentowac to, co powiedziales, nawet
jesli wezeéniej nie byl zainteresowany zaangazowaniem si¢ w rozmowe.
Poczuje, ze musi co$ powiedzie¢, jakby nie mial wyboru. To samo dotyczy
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pytan: zbyt bezposrednie pytanie nie zawsze spotka si¢ z odpowiedzig;
dlatego wazne jest zadawanie pytan posrednich, aby zacheci¢ rozmdow-

cow do otwarcia si¢ i zaangazowania.

Ponizej opisuje kilka podstawowych technik stosowanych w ramach me-
tody uzyskiwania informacji. Stosuje si¢ je, aby skierowa¢ rozmowe na
odpowiednie tory i w sposob posredni i nienachalny uzyska¢ od roz-
mowcy niezbedne informacje — czy to do stworzenia blizszej wiezi, czy
do poznania tej osoby lepiej w konkretnym celu. Moze to by¢ nawet
che¢ zaplanowania przyjecia niespodzianki dla kolegi z pracy, ktérego
nie znasz prywatnie na tyle dobrze, aby zna¢ jego plany, dane kontak-
towe znajomych oraz preferencje dotyczace jedzenia i picia. Oczywiscie
nie mozesz wprost poprosi¢ go o te informacje, bo wtedy nici z infor-
macji. Jak wigc uzyskac je posrednio? Odpowiedz na to pytanie mozna
znalez¢ miedzy innymi w ksigzce Ellen Naylor pod tytutem Win/Loss
Analysis z 2016 roku. Autorka wspomniala o kilku technikach sktania-
nia ludzi do rozmowy w celu pozyskiwania informacji.

Uznanie. Ludzie otwieraja si¢, gdy dostrzegasz ich dobre cechy i mocne
strony lub wypowiadasz si¢ pochlebnie o ich stroju czy manierach. Powiedz:
»Masz fadny sweter”, a rozmoéwca odwdzieczy si¢ historig o tym, skad
go ma. Pochwal kogos: ,,Jeste$ bardzo doktadna”, a w odpowiedzi uslyszysz
opowies¢ o tym, gdzie ta osoba nauczyla sie dokladnosci. By¢ moze
wczesniej osoby te nie chcialy si¢ dzieli¢ informacjami o sobie, ale po-
chwaly czy komplementy zawsze s3 mile widziane. Ludzie majg natu-
ralng potrzebe akceptacji, chcg czu¢ si¢ warto$ciowi i docenieni, wigc
stworz okolicznosci ku temu, by mogli sie czyms$ pochwalic.

Oprocz doceniania zalet i cech rozméwcéw mozna réwniez skierowaé
pod ich adresem stowa uznania za to, co osiagnely, czego dokonaly.
W takich przypadkach ludzie rzadko poprzestaja na podziekowaniu, ale
opowiadaja bardziej szczegdtowo o swoich osiggnieciach.
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Narzekanie. Wspominalem juz, ze ludzi zbliza wspdlna nieche¢ do czegos.
Nie stronig tez od narzekania, wiec fatwo jest sktoni¢ kogo$ do otwarcia
sie, podsuwajac mu cos, na co moze si¢ pouzala¢. Ty narzekasz pierwszy,
a rozmowca skorzysta z okazji, by dofaczy¢ sie do utyskiwania. Jesli sie
nie przytaczy, moze si¢ zdarzy¢ co$ przeciwnego: moze stang¢ w obro-
nie tego, na co narzekasz. Tak czy inaczej, sprawites, ze si¢ otworzyt.

Jesli powiesz koledze z pracy: ,,Nienawidze robi¢ nadgodzin bez wyna-
grodzenia”, moze Ci przytakna¢ i zacza¢ bardziej szczegétowo opowia-
dac o tym, w jakiej sytuacji finansowej znajduje si¢ z tego powodu. Ta
uwaga moze zatem spowodowad, ze ujawni wiecej o swoim zyciu pry-
watnym, dzieciach i konfliktach malzenskich zwigzanych z finansami.
Ale moze rowniez sprawi¢, iz zajmie przeciwne stanowisko na temat

nadgodzin w pracy. Tak czy inaczej, masz teraz wiecej informacji.

Kluczowe w tej technice jest stworzenie bezpiecznego srodowiska, w kto-
rym ludzie mogg si¢ wyzali¢, narzekac lub okaza¢ inne trudne emocje.
Jesli najpierw Ty narzekasz, tworzysz strefe wolng od osadéw. Ludzie
nie bedg czuli si¢ zaktopotani w Twoim towarzystwie. Nie musisz od
razu narzeka¢, aby zainicjowac t¢ technike — po prostu daj wyraz swoim

negatywnym emocjom, stabo$ciom lub rozczarowaniom.

Poprawianie. Ludzie uwielbiaja mie¢ racj¢. To podstawa kazdej klétni,
czy to w fizycznym $wiecie, czy w internecie. Kiedy wiec popelnisz btad
w swojej wypowiedzi, chetnie skorzystajg z okazji, by Cie poprawi¢. Jesli
pozwolisz innym, by nieco napompowali wlasne ego, wiekszo$¢ chetnie
z tego skorzysta.

Najlatwiej zastosowac te technike, Swiadomie popelniajac blad i czeka-
jac na reakcje drugiej strony. Sprawdz, czy rozmdweca potrafi oprzec sie
tej pierwotnej potrzebie poprawiania innych.
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Naiwnos¢. Dla jasnosci: nie chodzi o to, Ze masz zachowywac si¢ infan-
tylnie, lecz tak, jakby$ prawie co$ rozumial, ale co$ Ci wcigz umyka.
Swiadoma naiwno$é¢ sprawia, ze ludzie czujg sie zmuszeni, by co$ Ci
wyjasni¢, poinstruowa¢ Cig i pochwali¢ sie swoja wiedzga. Po prostu nie
mogga si¢ oprze¢ pokusie, by Ci¢ oswieci¢, zwlaszcza jesli juz prawie co$
rozumiesz, wigc trzeba Ci jedynie pomdc dokonczy¢ mysl czy zdanie.
»Rozumiem wigkszos¢ tej teorii, ale jest jedna rzecz, ktdra jest dla mnie
niejasna. To moze oznacza¢ tak wiele rzeczy...” — na te stowa roz-
mowca nie bedzie w stanie powstrzymac sie, by nie dokonczy¢ za Ciebie.

W duchu metody wydobywania informacji mozna zastosowa¢ kilka po-
$rednich technik, ktére sam wyprobowatem i sprawdzitem ich skutecznos¢.

Kiedy zadajesz pytanie, na ktére moze nie zostac udzielona odpowiedz,
zachowuj sig tak, jakby na nie odpowiedziano, i reaguj na te hipote-
tyczng odpowiedz.

Ty: Styszatem, ze ten projekt nie zakonczyl sie pelnym sukcesem?
Robert: Niestety.

Ty: Tak, styszatem, ze wszystko szlo $wietnie z wyjatkiem tego ma-
tego potknigcia pod koniec kwartatu. Ale to przeciez niczyja wina.
Ten etap projektu jest bardzo skomplikowany. To nie moglo sie udac.

Te stowa zrozumienia zachecg rozmoéwce, aby na nie zareagowac i od-
powiedzie¢, skomentowa¢, sprostowac, potwierdzi¢ lub zaprzeczy¢. To
bardzo wazne: 1) zadajesz pytanie, 2) zachowujesz si¢ tak, jakby rozmowca
juz odpowiedzial, 3) obserwujesz, jak reaguje na Twoje zalozenie doty-
czace jego odpowiedzi. Nie czekaj, az ustosunkuje si¢ do Twojego py-
tania, lecz poczyn pewne zalozenia (jakby to on odpowiadat) i poczekaj
na jego reakcje. Chodzi o to, ze nawet jesli nie chce z Tobg rozmawiac,
bedzie zmuszony w jaki$ sposob zainterweniowac. By¢ moze odpowiedzi,
jakie ustyszysz, nie beda spelniaty w stu procentach Twoich oczekiwan,
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ale wazne jest to, ze sprawile$, iz osoba ta w ogole wyszla ze swoich kon-
wersacyjnych okopow, czyli przebrnela przez by¢ moze najtrudniejszy etap.

Istnieje jeszcze jedna technika, ktérej mozna uzy¢, aby zacheci¢ ludzi
do angazowania si¢ w rozmowe. Kiedy zadajesz komus pytanie, zaloz,
ze odpowie w okreslony sposéb, i plyn na fali tej domniemanej odpowiedzi.
Jesli znowu Ci sie poszcze$ci, rozmowca poczuje sie zmuszony popra-
wi¢ Cig i wyjasnic, co tak naprawde mysli.

Ty: Jak minely wakacje? Zaloze sie, ze bylo okropnie z tymi wszyst-
kimi robakami i aligatorami. Ja nienawidz¢ wody i wilgoci.

Robert: Wlasciwie to...

Mamy to! W tym samym duchu mozesz zacheci¢ rozméwce do otworze-
nia sie, méwiac co$ z gruntu niefajnego i czekajac, az sie do tego odniesie.

Ty: Ten zwiazek mial przysztos¢. W konicu on ma fajny samochdéd,
nie? W zyciu liczg sie tylko pieniadze.

Robert: Wlasciwie to...

Techniki te bazuja na potrzebie sprostowania. Nawet jesli rozmoéwca
nie chce 0 czym$ moéwi¢, nie chee tez, aby krazyta bledna lub negatywna
opinia. Jesli wczeéniej udato Ci si¢ wydoby¢ z niego tylko jedno stowo,
a za pomocy tej techniki wydobytes dwa zdania, uznaj to za zwyciestwo,
ktdre przybliza Cie do celu.

Pamietaj, ze ton wymiany zdan jest czyms, na co masz catkowity wplyw,
a powodzenie rozmowy to kwestia wspolnego tematu, wspdlnych zain-
teresowan lub podobienstw, ktdre sa niezbedne do zbudowania relacji.
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Podsumowanie

e Co decyduje o tym, ze z kims$ si¢ dogadujesz? To nie sg okolicz-
nosci, to raczej kwestia przejecia kontroli, nadania przyjaznego
tonu i otwarcia si¢ na drugg osobe. Wiekszo$¢ ludzi traktuje nie-
znajomych z rezerwg i dystansem i dlatego trudniej si¢ zaprzy-
jazniajg. Od poczatku kontroluj ton i kontekst, sprawiajac, by
rozmoéwcy czuli sie¢ swobodnie w Twoim towarzystwie.

e Pierwszym sposobem na nadanie odpowiedniego tonu jest roz-
mawianie tak, jakbyscie juz byli przyjaciéimi: chodzi o poruszanie
odpowiednich tematéw w nieskrepowany sposéb lub przywoty-
wanie szczegolow z prywatnego zycia. Ludzie zaakceptuja ton,
ktéry nadasz, o ile nie bedziesz wypowiadac si¢ w sposob obrazliwy.
Kluczowym elementem jest okazywanie emocji tak, jak robig to
przyjaciele, zamiast stosowania emocjonalnych filtréw i stawiania
muru, aby trzymac ludzi na dystans. I nie badz dostowny i powazny.
Rozmowa to nie przekaz wiadomosci telewizyjnych, a niektore
komentarze majg na celu wylacznie sprawdzenie, jak zareaguje
druga osoba.

e Kolejnym sposobem nadawania wlasciwego tonu jest odnajdy-
wanie podobienstw, a takze stwarzanie okolicznosci do ich poszu-
kiwania. Kiedy ludzie dostrzegaja podobienstwo, natychmiast otwie-
rajg si¢ i akceptuja je, poniewaz widza w Tobie odzwierciedlenie
siebie samych. Zalozenia i skojarzenia mogg tylko pomoc, wiec
powinni$my ich aktywnie szuka¢. Mozna to robi¢, docierajac nieco
glebiej do wnetrza rozmoéwcow i zadajac pytania, aby odnalezé
cho¢ cien podobienstw, dzieki ujawnieniu wiekszej liczby szcze-
golow na swoj temat, a takze poprzez odzwierciedlanie mowy
ciala, gestykulacji, jezyka i emocji rozméwcéw. Nie mozna tez prze-
ceni¢ wspdlnej niecheci do czego§ — mdwienie o negatywnych
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rzeczach nie jest przeciez samo w sobie negatywne, a jesli znaj-
dujemy partnera do chwilowego narzekania, od razu czujemy si¢
lepie;j.

o Nawet jesli postepujesz zgodnie z tymi radami, czasami ludzie albo
nie chca si¢ angazowac, albo nie sg skorzy do otwierania sie. Mozesz
to obejs¢, wykorzystujac metode wydobywania informacji, wpro-
wadzajac temat lub zadajac pytanie w taki sposdb, ze rozmoéwca
poczuje sie zmuszony, aby sie do niego ustosunkowa¢. Techniki,
ktére mozna zastosowa¢, aby zmotywowac rozméwcow do udzie-
lenia odpowiedzi, polegaja migdzy innymi na wyrazeniu uznania
dla drugiej osoby, na zacheceniu jej do narzekania na wspdlne
utrapienie, na przyjeciu postawy naiwnego laika lub na umozli-
wieniu skorygowania Twoich blednych zalozen lub informacji.
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Jeste$my gatunkiem spotecznym. Wiezi miedzyludzkie maja kluczowe
znaczenie dla odczuwania szczescia i pozwalajg zachowac zdrowie psy-
chiczne. Rozmaite badania wykazaty, ze brak interakcji z innymi ludzmi
ma dla nas dramatyczne skutki. Oczywiscie, nie chodzi jedynie o liczbe
0s6b w naszym otoczeniu, ale takze o jakos¢ interakcji. Powierzchowne
i nic nieznaczace rozmowy s3... nieznaczace. Tylko w jaki sposob nawia-

zywac angazujaca i gteboka komunikacje z innymi bez powodowania

dyskomfortu po drugiej stronie?

Dzieki tej Swietnie napisanej ksigzce dowiesz sig, jak rozwija¢ umiejet-
no$¢ prowadzenia konwersacji. Przekonasz sie, ze je$li chcesz wywrzec
na ludziach niezapomniane wrazenie, wazne jest to, co mowisz i kiedy
to mowisz. W efekcie nawet nieznajomi beda gotowi, by Cie polubi¢
i nawigzac trwate relacje. Znajdziesz tu sprawdzone i gotowe do uzycia
taktyki konwersacyjne odpowiednie na kazdym etapie interakcji. Liczne
¢wiczenia pozwolg Ci przetrenowac prowadzenie rozmowy na gtebszym
poziomie — od momentu przywitania sie z rozmowca az do pozegnania
sie z nim, bez wzgledu na to, czy to nowo poznana osoba, czy stary przy-
jaciel. Stopniowo rozwiniesz swoje umiejetnosci takiego prowadzenia
rozmow towarzyskich, by unikac¢ niezreczno$ci, zapewnia¢ komfort
rozméwcom i zacza¢ nawigzywac z ludZmi trwate i solidne relacje.

Patrick King jest trenerem umiejetnosci spotecznych
i autorem poczytnych ksigzek. Specjalizuje sie w rozwijaniu
umiejetnosci interpersonalnych, budowaniu relacji i zwiekszaniu
inteligencji emocjonalnej. Regularnie publikuje w takich ma-
gazynach jak ,Forbes”, ,Business Insider”, ,GQ", ,Real Simple

Magazine” i ,Men'’s Fitness”, a takze w HuffPost.
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