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OSOBOWOSCI

POZNAJ SWOJEGO , PRZECIWNIKA

Adam Debowski

Niezaleznie czy mamy kontakt z klientem,

pecjalizuje sie w coachingu, czy-

li pracy indywidualnej z druga

0s0ba, ktéra ma na celu odbloko-
wanie ograniczen oraz wydobycie we-
wnetrznego potencjatu w celu realizo-
waniu celéw osoby. Méwimy, ze efek-
tywnos¢ coachingu zalezy od jakosci
potaczenia miedzy coachem i coachee.
Aby coach mégtw petni wspierac swoje-
go klienta, potrzebuje znac jak najlepiej
osobowosc i sposéb myslenia swojego
rozmoéwcy. Gdy poproszono mnie o na-
pisanie artykutu o negocjacjach zaczatem
przygladac sie swoim ostatnim spotka-
niom coachingowym. Zauwazytem, ze
kazde z nich polegato na ciagtych ustale-
niach, poszukiwaniach wspélnego stano-
wiska, ktére pozwoli is¢ dalej. Kazde dzia-

wspotpracownikiem, pracownikiem czy szefem, wspolne

ustalenia polegaja na ciagtych negocjacjach. Kazda ze

stron poszukuje najlepszych rozwiazan. W zaleznosci

od podejscia, szukamy korzysci tylko dla siebie albo dla

wszystkich. Jest wiele technik negocjacyjnych, ktore

wskazuja jak grac, jak mowic i jakie strategie przyjmowac.

Czesto jednak zapomina sie o tym co kluczowe, czyli kim

jest druga strona, jak mysli, jaka ma osobowos¢. Ta wiedza

daje mozliwosc przewidzenia reakgji, poznania sposobu

myslenia i dop

fanie musiato opierac o relacje win-win,
w przeciwnym wypadku dalsza wspot-
praca nie miataby sensu. Jako coach po-
trzebuje na kazde spotkanie sie przygo-
towac i przewidywac ,ruchy” i mysli mo-
jego klienta. Zarazem na spotkaniu moje
zmysty ciggle obserwuja i szukaja kluczo-
wych informacji werbalnych i niewerbal-
nych. Te wszystkie elementy potwierdza-
ja, ze coaching zawiera w sobie wiele
Z negocjacji, a negocjatorzy moga wiele
z coachingu skorzystac.

Jedne z kluczowych aspektéw w pra-
cy zdrugim cztowiekiem to jego charak-
teriosobowos¢. Z badan wynika, ze w po-
nad 50% jestesmy zdeterminowani ge-
netycznie. Drugie 50% wynika z nasze-
go wychowania i doswiadczen. Te pro-
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ania strategii negocjacyjnej.

porcje zaleza od tego, czym sie zajmuje-
my i jakie cechy naszej osobowosci bie-
rzemy pod uwage. Tutaj oméwimy czte-
ry gtéwne sposoby patrzenia na cztowie-
ka, ktére rozwijamy w naszym Instytucie:
Metaprogramy, Temperamenty, Typy Psy-
chiczne i Poziomy Wartosci.

Aby jak najwiecej wynies¢ z tego ar-
tykutu potraktuj go jak ¢wiczenie. Zostat
on tak skonstruowany, aby mozna byto
go wydrukowac i korzystac z niego, ja-
ko kompendium wiedzy w Twojej pra-
cy. Wez diugopis i notuj swoje spostrze-
zenia odnosnie 0so6b, z ktérymi masz do
czynienia.

Np.Bedziesz czyta¢ o osobie, ktéra cha-
rakteryzuje sie typem psychicznym: Intu-
icja, ktéra polega na tym, ze Twdj rozméw-
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Tabela 1. Zaczynamy!

O TYM BEDZIEMY MOWIC.
OTO SPOSOBY ROZUMIENIA CZLOWIEKA | JEGO ZLOZONEJ PSYCHIKI
NASZA 0SOBOWOSC
ZALEZY OD: ZRODLO POCHODZENIA SZCZEGOLY

Jak cztowiek mysli, przetwarza informacje i jakie sa jego strategie podejmowania

Metaprogramy

decyzji.

Zalezne od wychowania / Zmienia sie gdy zmieniamy swiatopoglad i zyskujemy

nowa wiedze.

Jak dziata nasza psychika na poziomie nieswiadomym.
Silne zdeterminowane od urodzenia. Trudno zmienialne, ale mozliwe rozszerzanie.

Typy psychiczne Carl Jung

ca, nie ocenia, jest ekstrawertyczny, a de-
cyzje podejmuje blyskawicznie poprzez
wewnetrzne subiektywne odczuciai dzia-
fa bez zastanowienia. Obok opisu osobo-
wosci, znajdziesz praktyczne wskazdweki,
jak z taka osoba najlepiej sie dogadac.
Wtedy tez automatycznie zastanéw sie,
kto w Twoim otoczeniu (pracownicy, sze-
fowie, klienci), takimi cechami sie charak-
teryzuja. Dzieki temu po przeczytaniu ca-
tosci, bedziesz miec¢ praktyczne wnioski,
jak lepiej komunikowac sie i negocjowac
zdanym charakterem i osobowoscia. Za-
notuj to.

Do tego réwniez postuzy Ci Tabela
Podsumowujaca, ktéra znajdziesz na sa-
mym koricu artykutu. Wpisujesz do niej
osoby, zktérymi chcesz lepiej sie komuni-
kowac albo negocjowac. Nastepnie notu-
jesz swoje wnioski i obserwacje w oparciu
o wiedze, ktoérg zyskasz w tym artykule.

Znajomos¢ sposobu myslenia i osobowo-
$ci nie gwarantuje nam idealnego prze-
widzenia zachowan cztowieka. Dlacze-
go? Poniewaz nie da sie umiesci¢ osoby
w szufladzie z etykietka, ktéra jest trwa-
ta przez cate zycie. Co wazne, nawet nie
chcielibysmy tego robi¢, poniewaz ogra-
niczatoby to nas jako ludzi. Jeste$Smy jed-
nostkami, ktére majg zdolnos¢ rozwoju
i wprowadzania zmian. Rozwijamy sie za-
rowno ze wzgledu na nasze wewnetrzne
potrzeby, jaki przez czynniki zewnetrzne.
Dlatego tez PAMIETAJ, aby nigdy nikogo
nie szufladkowac. Jednoczesnie wiedza
psychologiczna i metody NLP Coaching
pozwalajg nam odpowiedzie¢ na pyta-
nie: Dlaczego i po co ta osoba tak my-
$lii dziata?

Dzieki tej wiedzy, potrafimy lepiej zro-
zumie¢ drugiego cztowieka i jego potrze-
by. To z kolei prowadzi do opracowania

wspolnego jezyka, ktéry daje mozliwos¢
porozumienia. W negocjacjach wygrywa
ten, kto ma wiecej informacji. Gdy znasz
odpowiedzi na pytania: kim jest moj roz-
méweca, na czym mu zalezy, jaki wykona
ruch, co go przekona itp., Twoja sita prze-
targowa jest wieksza.

Spoéjrzmy teraz szczegétowo i prak-
tycznie na mozliwe zachowania, reak-
cje i sposoby myslenia. Wszystko odno-
si sie do realnych sytuacji, dlatego stosu-
jac te wiedze, masz gwarancje, ze nie jest
to teoria ksigzkowa, ale madrosc ptynaca
z doswiadczenia.

Pierwszym modelem sg Metaprogra-
my, czyli strategie myslenia ludzi, sposéb
przetwarzania informacji i podejmowa-
nia decyzji. Gdyby przyréwnacé umyst do
komputera, to mozemy powiedzie¢, ze sg
to programy w naszym umysle, ktére de-
cyduja o tym, jak mamy reagowac w da-

1. Chcesz efektywnie sie komunikowaé i negocjowac¢ poznaj osobowos¢ swojego rozméwcy.

2. Zwrdé uwage na Metaprogramy, czyli strategie myslenia i podejmowania decyzji

3. Wez po uwage Temperamenty, czyli zapisane gteboko cechy osobowosci

4. Wazne sa takze Typy Psychiczne, ktére daja mozliwoéé zrozumienia zachowan cztowieka

5. W Biznesie stosuj Poziomy Wartosci Gravesa, pozwoli Ci to na poznanie potrzeb oséb wokét

Ciebie.
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Tabela 2.

METAPROGRAMY -

>>> Negocjacje Osobowosci

STRATEGIE MYSLENIA CZLOWIEKA

Opcje
a procedury

Opcje - szuka mozliwosci. Potrzebu-
je elastycznosci i wybordéw. Nie lubi
sztywnosci regut, ktére jg ograniczaja.
Procedury — potrzebuje procedur od
A do Z, punkt po punkcie. Wazny jest
porzadek i utozenie kazdego kroku.

Opcje - procedury tlumig jej kreatyw-
nos¢. Nie potrafi odnalezé sie w sztyw-
nych zasadach. Potrzebuje przestrzeni,
jest dynamiczna i ma wiele pomystéw
Procedury — na spotkania ma rozpisa-

ne wszystko na kartkach i w kalendarzu.

Ustala od poczatku plan. Jezyk jest
krotki i zwiezty.

Gdy osoba potrzebuje procedur i je od nas otrzyma
bedzie nas cenic za profesjonalno$¢. Zarazem, gdy
wprowadzimy chaos nie bedzie potrafita sie odnalez¢

i pouktadac mysli. Wszystko zalezy od tego jaki efekt,
chcemy osiggnac.

Jedli rozméwca potrzebuje opgji i mozliwosci, a my
wprowadzimy procedury pojawi sie u niej napiecie i fru-
stracja. Dostrajajac sie do niej stworzymy bardzo dobrg
relacje, ktéra przyniesie wiele pomystéw i dobrg energie

Podobienstwa
a Réznice

Podobienstwa - ten typ kieruje
uwage na to, w jaki sposéb nowe
informacje zgadzajg sie zich
doswiadczeniem.

Réznice — najpierw zauwazaja to, co
jestinne. Szybko sie nudza jedno-
stajnoscia, uwielbiajg zmiany i réz-
nos¢. Od razu widzg problemy, nie-
dociagniecia i rzeczy, ktére nie pasu-
ja nawet gdy prawie wszystko inne
jest spojne.

Podobienstwa - Nie bardzo lubig zmian,
cenia sobie bezpieczenstwo, stabilizacje

i regularnos¢. Poréwnuja do tego
co jestim znane

Roznice - Méwig o tym jak rzeczy sie réz-

nig, czesto uzywaja stow ‘nowy, inny’
Czesto s postrzegani jako trudni w
obejsciu bo wszystko neguja. Ich pod-

Swiadomosc¢ automatycznie szuka kontr-
przyktadu na to, co zostato powiedziane,

dlatego ciagle wtracaja, tak, ale..."

Chcac przekonar osoby nastawiane na podobieristwa
warto méwic o tym, jak dany produkt, umowa i projekt
jest zblizony do tego co byto w przesztosci. Pokazujmy
elementy, ktére nawigzuja do tradycji.

Jedli chcemy przekona¢ Metaprogram Réznice istotne
jest skupianie uwagi na tym co inne, co jest nowe i nie-
typowe. To wzbudza ich ciekawos¢. Nie bedzie dla nich
atrakcyjna informacja, ktérg juz znaja.

Motywacja od
a Motywacja do

Motywacja od —-Koncentruja sie na
tym co chca oming¢, do czego nie
dopusci¢, czego nie stracic, bardziej
niz co chca osiagnad. Najlepsza moty-
wacja dla nich to kij, nie marchewka.
Motywacja do — mysli o tym, co chce
osiggnag, jest silnie motywowany
przez wizje przysztosci i nagrody.

Motywacja od - osoba méwi o negaty-

wach, ktére sg zagrozeniem. To jedno-
czesnie dodaje jej motywacji do dzia-
fania.

Motywacja do — méwi o upragnionego
celu. Jest zorientowany zeby zyskac, wy-

grac czy osiagnac.

Rozmawiac z osobg Motywacja na OD nalezy
pokazywac zagrozenia i negatywne rezultaty dziatar
badz i braku. Nie interesuja jej zyski, wazniejsze jest
bezpieczenstwo.

Osobie z Motywacja na DO, nalezy wskazywac korzysci
i zyski. Méwienie o zagrozeniach ja nie interesuje,
ademotywuje.
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nej sytuacji. Catos¢ przedstawia Tabela,
ktéra pozwoli zrozumiec dziatanie Me-
taprogramow.

Drugim sposobem rozumienia cztowie-
ka sa Temperamenty, czyli charakter nasze-
go systemu nerwowego.W psychologii opi-
suje sie jako cechy osobowosci. Pierwsze in-
formacje na ten temat pochodza juz ze sta-
rozytnosci od Hipokratesa. W Polsce najsze-
rzej opisuje te koncepcje Jan Strelau.

Trzecim sposobem na lepsze zrozu-
mienie cztowieka sa Typy psychiczne we-
dtug Carla Junga. Dzieki temu wybitnemu
terapeucie i geniuszowi psychologii po-
trafimy znacznie lepiej zrozumiec jak dzia-
ta ludzka podswiadomos¢. Na podstawie
jego obserwadjii publikacji powstato wie-
le badan i testéw psychologicznych. Naj-
wieksze korporacje badajac swoich pra-
cownikéw korzystaja wtasnie z Typow
psychicznych Junga. Dzieki podsumo-
wujacej tabeli w jednym miejscu mamy
wszystkie najwazniejsze informacje, za-
rowno teoretyczne, jak i praktyczne.

Ostatnim, czwartym sposobem po-

strzegania cztowieka, ktory jest podsta-
Tabela 3.

wa w metodzie NLP Coaching sg Pozio-
my Wartosci Gravesa, ktére w Polsce zna-
ne sg dopiero od ponad roku, ale z na-
szych doswiadczen wynika, ze poznanie
ich poteznie podwyzsza kompetencje
w coachingu oraz w biznesie, poniewaz
daje praktyczna wiedze, jak dociera¢ do
réznych osobowosci i rozumiec ich ro-
zumienie rzeczywistosci. PWG sg rozwi-
jane od lat 70-tych i sg odzwierciedleniem
poziomu $wiadomosci, na jakim cztowiek
jest w danym momencie zycia. W sumie
mamy osiem poziomow. Tutaj definiuje
cztery, ktdre sa najwazniejsze dla biznesu.
Zaden znich nie jest lepszy ani gorszy, nie
wiaze sie zinteligencja. Jest to Zrédto na-
szych wartosci, czyli tego co dla nas naj-
wazniejsze. Tkwi ono gteboko w naszej
nieSwiadomosci wptywajac na ksztatto-
wanie naszych postaw i wartosci zycio-
wych. W Tabeli przedstawiam praktycz-
ne wskazdéwki, jak rozpoznawa¢ osobe
na danym Poziomie Wartosci.
Podsumowujac, aby poznac lepiej
cztowieka, jego zachowania, sposoby
myslenia i podejmowania decyzji ma-

TEMPERAMENT - CECHY OSOBOWOSCI

my do dyspozycji, cztery Modele. Kaz-
dy z nich daje inne mozliwosci. Niekto-
rzy moga pomysleg, ze to skomplikowa-
ne. Wrecz przeciwnie. Komunikacja mie-
dzyludzka jest skomplikowana, gdy nie
posiadamy tej wiedzy, poniewaz czesto
nie potrafimy zrozumiec drugiej perspek-
tywy. Czesto bfadzimy i zadajemy sobie
pytanie: Dlaczego on tak sie zachowat?
Nie rozumiem. Tego cztowieka nie da
sie zrozumied. Jednak dzieki Metapro-
gramom (NLP), Temperamentom (Psy-
chologia osobowosci), Typom psychicz-
nym (Jung) i Poziomom Wartosci Gravesa
(Graves i NLP Coaching) osobowos¢ czto-
wieka staje sie bardziej zrozumiata. Kto$
moze powiedzie(, ze jest to szufladkowa-
nie cztowieka. Faktycznie mozna do tego
doprowadzi¢, jesli bedzie sie patrzec sle-
po przez teorie, a nie aktywnie w oparciu
o mechanizmy, ktére dajg nam mozliwos¢
elastycznego postrzegania sytuacji. Sg
cechy, ktére okresla sie mianem bardziej
trwatych i zapisanych genetycznie, sg ta-
kie, ktére s zmienne na przestrzeni lat,
a sg takie, ktére zalezne sa od sytuacji.

RODZAJ CZYM JEST PRAKTYKA

niezalezny i samowystarczalny. Musi mie¢ kontrole, ma nieza-
chwiane przekonanie, ze ma racje, ceni site i nie toleruje stabo-
sci, lubi i umie sterowac innymi, apodyktyczny, ukierunkowany

Choleryk
ny, aktywny, potrzeba zmian, sita woli, trudno go zniecheci¢,
na osiagniecie celu.

Flegmatyk Spokojny flegmatyk to introwertyk, obserwator, pesymista.

Zaréwno mocne strony flegmatyka, jak i jego stabosci nie
przejawiaja sie zbyt wyraznie. Powsciagliwy, niewymagajacy

i beztroski, spokojny, chtodny, opanowany. Nie miewa napadéw
ztego humoru, nie popada w depresje i nie robi hatasu wokét
swojej osoby. Uprzejmy i pogodny. To dobry stuchacz, ktéry ma

Energiczny choleryk to ekstrawertyk, cztowiek czynu. Dynamicz-

Jesli chcemy miec dobrg relacje, nie nalezy naciskac i walczy¢.
Taka osoba potrzebuje uznania i niezaleznosci. Dlatego dajmy
jej przestrzen do wyrazenie siebie. tatwo wejs¢ w konflikt po-
przez narzucanie zdania, dlatego nalezy zastanowic sie jak
mozna wykorzystac jego potencjat. Jesli widzi jasny cel i korzy$¢

wtedy chetnie z nami bedzie wspoétpracowat.

wielu przyjaciét. Jest wspdtczujacy i troskliwy.
Lubi obserwowac ludzi. Nie lubi zmian i nie odczuwa potrzeby

rozrywki.
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Aby dostroi¢ sie do flegmatyka nasza postawa powinna by¢
wywazona i na dystans. Poniewaz ciezko odgadna¢ mysli

i uczucia takiej osoby nie warto ocenia¢, ale dbac o utrzymanie
kontaktu. Jest bardzo dobrym stuchaczem. Dobrze sie z nim
rozmawia, gdy wokot sg sprzyjajace spokojne warunki. Warto
pytac go o jego obserwacje i wnioski.
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TYPY PSYCHICZNE JUNGA

RODZAJ CZYM JEST PRAKTYKA

Mysli Oceniajacy, bardziej introwertyk. Najpierw obserwuje, p6z-  Dobra relacja z myslicielem opiera sie o dyskusje, rozmowe
niej dziafa. Intelektualista, duzo mysli i méwi. Czyta przetwa- o zasadach i procedurach. Potrzebny jest czas na podjecie
rza, mysli logicznie, procedury. Mysli liniowo, krok po kroku. decyzji i wprowadzenie ich w czyn.

Percepcja Nie ocenia, bardziej introwertyk. Doswiadcza poprzez Taka osoba bardzo duzo widzi, dlatego jest dobrym
zmysty, patrzy, stucha. Niewiele zrobi, bedzie obserwowat konsultantem. Jest wywazona i spokojna, co pozwala
to co sie dzieje. Rzadko bedzie miat zdanie i asertywny. na prowadzenie rozmoéw i rozwazan. Nie warto wymagac
Niekonfliktowy. Wszystko mu jedno. Jest spokojny, dobry dziatan, ale warto korzystac z obserwacji.
mediator.
Tabela 5.

POZIOMY WARTOSC GRAVESA

POZIOM A
WARTOSCI JAKROZPOZNAC PRAKTYKA
SYSTEM W zyciu najwazniejsze sg zasady i porzag-  Czesto uzywane stowa: porzadek, Stworz wspélne zasady, ktére beda
dek. Wazna jest rodzina. Najlepiej trzy- bezpieczenstwo, procedura, zasady jasne i etyczne. Zadbaj o przejrzystosc¢
mac sie ustalonych regut. Mowa ciata: spokojna i stonowana. ustalen. Twéj rozmédwca potrzebuje
Potrzeby: Porzadek i bezpieczerstwo. Nie wyrdznia sie, dostosowuje sie do bezpieczenstwa i utozenia. Zalezy mu
otoczenia na porzadku i spokoju.
GRUPA W zyciu istotni sa inni. Dawanie innym Czesto uzywane stowa: wspotpraca, Tutaj nie sa kluczowe pienigdze.
i uczenie jest kluczem do dobra dobro innych, wymiana, wspdlnota Najwazniejsi sg ludzie i relacje. Dlatego
i szczescia. o to trzeba oprze¢ wspétprace i negocja-
Mowa ciata: otwarta, usmiechnieta, cje. Podpis i umowa jest dodatkiem.
Potrzeby: Wspdlne dobro, kontakt rozluzniona, nastawiona w kierunku lu- Twdj rozmoéwca mysli o tym, jak inni
z ludzmi. dzi. moga ha tym zyskac, co innym moze

dac ta wspotpraca. Dlatego tutaj szu-
kaj argumentoéw. Jesli bedziesz prébo-
wac kombinowac i manipulowa¢, wasza
wspotpraca szybko sie zakonczy.
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Dlatego tez wazna jest znajomos$¢ nie
9 jes znal O AUTORZE

jednego modeluy, ale kilku. Dzieki takie-

mu podejéciu, w Instytucie NLP Coaching Adam Debowski - wspéizatozyciel Instytutu NLP Coaching.
Spedjalizuje sie w Life-coachingu. Charakteryzuje go stosowanie

nasi coachowie ucza rozumiec cztowie- nietypowych metod w coachingu. Wyktada w Wyzszej Szkole

ka na wiele sposobéw. Wprowadzenie Handlowej we Wroctawiu. Prowadzi cykl szkolen certyfikujacych

o . Master Coachoéw i Licencjonowanych Treneréw Life Coaching.
tych zasad i wiedzy do biznesu pozwo- Tworca metody Coaching Value System. Trener Coachéw, Master

Trener Time Line Therapy® i psycholog. Szkolit sie m.in. w USA
i Wielkiej Brytanii. Prowadzit szkolenia dla specjalistow z takich
firm jak PGNiG, Nokia, X-Trade Brokers, czy ING. Przeprowadzit
ponad 100 szkolenr dla ponad 2000 ludzi.

li kazdemu na sprawniejszg komunika-
cje. Zastosowanie tego w negocjacjach
stwarza mozliwo$¢ przewidywania re-
akcji drugiej strony, wyprzedzania jej
w decyzjach i wprowadzania takich argu-
mentdw, ktore najlepiej trafig do nasze-
go rozmowcy.

Kontakt
Mail: info@nlpcoaching.pl
www.nlpcoaching.pl

Tabela 6. Podsumowanie
TABELA PODSUMOWUJACA

Zapisz osobe, z ktora chcesz sie lepiej komunikowac albo negocjowac.
W kolejnych wierszach zapisz swoje obserwacje i wnioski.

OSOBY WTWOIM Metaprogramy Temperamenty Typy psychiczne Poziomy Wartosci Gravesa
OTOCZENIU Autorytet zewnetrzny / Melancholik Intuicja Wojownik

wewnetrzny Choleryk Mysli System

Opcje/ Procedury Sangwinik Emocje Lider

Og6t / Szczegét Flegmatyk Percepcja Grupa

Podobienstwa / Roéznice

Aktywny / Bierny

Motywacja od / do

Co go/ ja charakteryzuje? Co go/ ja charakteryzuje? Co go/ ja charakteryzuje? Co go/ ja charakteryzuje?

Co go/ ja charakteryzuje? Co go/ ja charakteryzuje? Co go/ ja charakteryzuje? Co go/ ja charakteryzuje?
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