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BEZPLATNY FRAGMENT

Dwa rozdzialy w catosci

Rozdzial 3 zaczyna sie od pytania, ktore zadaje sie po nocy: ,.a jesli naprawde sie
nie nadaje?”. Zamiast zapewnien dostajesz sposob sprawdzenia — wymagania
stanowiska, dowody i informacje zwrotne roztozone na trzy grupy. Historia
Marka pokazuje, Ze mozna mie¢ wyniki i jednocze$nie realny obszar do nauki.

Rozdziat 4 jest o jutrzejszej rozmowie. Przygotowanie faktéw, zdanie na ,nie
wiem”, checklista na dziesie¢ minut przed spotkaniem. Rzeczy do uzycia od
razu, bez czekania, az pewno$¢ siebie przyjdzie sama.

Dwie uwagi, zanim zaczniesz. Cwiczenie z rozdziatu 3 porzadkuje samoocene — nie jest
diagnoza i nie rozstrzyga, czy w Twojej sytuacji chodzi o syndrom oszusta, o konkretng
luke w umiejetnos$ciach, czy o nierealne oczekiwania otoczenia.

Narzedzia z rozdziatu 4 pomagaja przejs¢ przez jedna rozmowe. Nie usuwaja leku i nie
dziataja w trzy sekundy — o tym, dlaczego wraca mimo kolejnych sukceséw, méwi
dalsza czes¢ ksiazki. Numeracja stron jest oryginalna, wiec zgadza sie ze spisem tresci
na koncu.



ROZDZIAL 3

A JESLI NAPRAWDE
SIE NIE NADAJE?

Jest pewne pytanie, ktére ludzie zadaja winternecie o drugiej
w nocy, kiedy nikt nie patrzy. Brzmi mniej wiecej tak:

Jak mam odrdznic, czy to jest ten caly syndrom oszusta, czy po pro-
stu faktycznie si¢ nie nadaje?

To najuczciwsze pytanie w calej tej dziedzinie. I nie znajdziesz
na nie odpowiedzi w zZadnej ksiaZzce o syndromie oszusta, jaka czy-
talam. Wszystkie zaczynaja od tego samego zaloZenia: jestes$
Swietna, jeste$ Swietny, tylko w to nie wierzysz. Teraz przeczytaj
dwiescie stron o tym, jak uwierzy¢.

Rozumiem, skad to sie bierze. Autorka chce cie podnies¢ na du-
chu. Ale jesli akurat masz realng luke — jesli faktycznie czegos nie
umiesz, a nalezy to umieé na tym stanowisku — to takie zapewnie-
nie jest ktamstwem. Mitym, cieptym klamstwem, ktdore zabiera ci
szanse na naprawienie czegos, co da sie naprawic.

I ty to czujesz. Dlatego nie ufasz poradnikom.

Ten rozdziat jest po to, zeby przestaé zgadywac.
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3.1. Dlaczego ,,to tylko syndrom oszusta” bywa
szkodliwe

Wyobraz sobie dwie osoby.

Pierwsza ma pietnascie lat doswiadczenia, Swietne wyniki, trzy
awanse i klientéw, ktérzy wracaja. Co p6t roku dostaje pozytywna
ocene. I co po6t roku mysli: tym razem im sie upiekto, ze mnie majaq,
ale nastepnym razem si¢ wyda.

Druga dostala stanowisko, do ktérego brakuje jej dwoch kon-
kretnych umiejetno$ci. Wie ktérych. Na ostatnich trzech spotka-
niach nie rozumiata potowy rozmowy. Szef zaczat jej odbiera¢ za-
dania.

Powiedzenie obu tym osobom ,spokojnie, to tylko syndrom
oszusta, jestes super” to dwa rézne bledy.

Pierwszej mowisz co$ prawdziwego, ale bezuzytecznego — ona
juz to slyszatla sto razy i nadal nie dziala, bo problem nie polega na
braku informacji.

Drugiej moéwisz nieprawde. I odbierasz jej najlepsza wiado-
mo$¢, jaka mogtaby dostaé: twoja luka jest konkretna, wiec da sig jq
zamknqgc w kwartal, czasem dwa.

Bo tu jest rzecz, ktora trzeba powiedzie¢ na glos:

Luka w umiejetnosciach jest naprawialna. Luka w przekonaniach
— nie ta sama metoda.

Jesli pomylisz jedno z drugim, bedziesz latami leczy¢ nie ten
problem. Osoba z pierwszej grupy robi kolejne kursy, ktore ni-
czego nie zmieniaja, bo jej problemem nigdy nie byta wiedza.

41



Osoba z drugiej grupy pracuje nad pewnoScia siebie, zamiast po

prostu nauczy¢ sie tych dwdch rzeczy.

Obie mielg w miejscu. Obie sa przekonane, ze co$ jest z nimi

nie tak.

Dlatego zanim po6jdziemy dalej — sprawdzimy, gdzie naprawde

jestes.

3.2. Szesc roznic

Zacznijmy od tego, co da sie rozpozna¢ bez zadnych narzedzi. Po-

nizsza tabela nie jest testem. To sze$¢ pytan, ktére warto zadaé so-

bie na spokojnie.

Syndrom oszusta

Dowody Sa. Po prostu ich nie przyjmujesz.

Feedback Jest dobry, a ty go rozbrajasz:
Lbyli mili”, ,nie znaja sie”.

Lek Rozlany: ,ogblnie sie nie nadaje”.

Efekty Sa, mimo poczucia oszustwa.

Nauka Uczysz sie, koriczysz kurs — i nic

sie nie zmienia w tym, jak sie czu-
jesz.

Porownanie Poréwnujesz sie do najlepszych
w branzy.
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Realna luka

Obiektywnie ich brakuje.

Wskazuje konkretne braki.
| powtarza sie.

Konkretny: ,nie umiem
tego jednego”.

Nie maich i inni to widza.

Nauka realnie zmniejsza
problem.

Poréwnujesz sie do wyma-
gan swojego stanowiska.



Przeczytaj te tabele jeszcze razi zatrzymaj sie na wierszu ,,Lek”.
To zwykle najszybszy sposob rozpoznania.

Lek przy syndromie oszusta jest mglisty. Nie umiesz go nazwacd.
Kiedy kto$ pyta, czego konkretnie sie boisz, odpowiadasz co§ w ro-
dzaju: no... ze sie wyda. Ze sie wyda co? Trudno powiedzieé. Po pro-
stu — ze sie wyda.

Lek przy realnej luce ma nazwisko. Nie ogarniam tego narzedzia.
Nie umiem prowadzic trudnej rozmowy z klientem. Nie znam sie na
budzetach, a mam za nie odpowiadac od stycznia.

Konkretny lek to dobra wiadomos$é. Konkretny lek ma rozwia-
zanie.

Ijeszcze jedno, bo to najczestsza pulapka. Zwrdéé uwage na
ostatni wiersz.

Jesli mierzysz sie z najlepsza osoba w swojej branzy w Polsce,
zawsze wypadniesz zle. To nie jest ocena twoich kompetenciji,
tylko wyb6r punktu odniesienia — ito wybdr, ktéry gwarantuje
przegrana. Twoje stanowisko ma konkretne wymagania. Nie ma
wsrdd nich ,,badz najlepszy w kraju”.

3.3. Test rzeczywistosci

Teraz zrobimy to porzadnie.

To jedno zdwoch najwazniejszych narzedzi, jakie tu dosta-
niesz. Drugim jest dziennik dowodéw zrozdziatu 7. Zajmie ci
okoto czterdziestu minut i bedziesz potrzebowaé¢ dwoch rzeczy:
opisu swojego stanowiska (ogtoszenie o prace, na ktére odpowia-
dasz, zakres obowigzkow, cokolwiek pisemnego) oraz trzech ostat-
nich informacji zwrotnych.
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Nie rob tego zglowy. Caly sens polega na tym, zeby wyjsc¢
z glowy.

Krok 1: Wypisz wymagania

Wypisz od pieciu do dziesieciu wymagan swojego stanowiska.
Konkretnych. Nie ,komunikatywno$c¢”, tylko ,prowadzenie spo-
tkan statusowych zklientem”. Nie ,znajomo$¢ branzy”, tylko
»przygotowanie miesiecznego raportu sprzedazowego”.

Jesli nie masz nic pisemnego — wypisz to, co faktycznie robisz
w typowym tygodniu.

Krok 2: Przy kazdym postaw dowéd
Przy kazdym wymaganiu wpisz obiektywny dowéd, Ze sobie z tym
radzisz. Albo przyznaj, Ze go nie ma.

Obiektywny dowdd to co$, co istnieje poza twoja glowa:
e konkretny efekt (,zamkniete 12 z 14 projektéw w terminie”)

zdanie, ktore ktos faktycznie powiedziat lub napisat

liczba

fakt (,robie to od trzech lat i nikt tego po mnie nie poprawia”)

Obiektywnym dowodem nie jest: ,chyba niezle mi idzie”, ,,nikt
sie nie skarzyl”, ,,no ale przeciez kazdy by to zrobit”.

Uwaga — tu zacznie sie dziaé rzecz, na ktdra chce cie przygoto-
wac. Przy czesci wierszy poczujesz odruch, zeby dopisaé ,,ale”. Za-
mknqgtem 12 z 14 projektow, ale to byly tatwe projekty. Zapisz sam
fakt. To ,,ale” jest osobnym mechanizmem i ma swoja nazwe: dys-
kontowanie, rozdziat 7.
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Krok 3: Zestaw z feedbackiem

Wez trzy ostatnie informacje zwrotne. Ocena roczna, rozmowa
1:1, mail od klienta, komentarz na spotkaniu — cokolwiek real-
nego.

Wypisz z nich same fakty: co doktadnie zostalo powiedziane.
Bez interpretacji.

Potem sprawdz jedna rzecz: czy jakis$ zarzut powtarza sie w co
najmniej dwoch z nich?

To jest pytanie rozstrzygajace. Jednorazowa uwaga to zdarze-
nie. Ta sama uwaga w co najmniej dwdch z nich, od ré6znych osoéb,
to wzorzec — i wtedy prawdopodobnie masz realna luke.

Krok 4: Policz

Teraz spdjrz na catosé i podziel wiersze na trzy grupy:

A — jest dowodd, amimo to czujesz sie jak oszust. To jest luka
przekonan. Tu dziata wszystko, co dale;.

B — nie ma dowodu, a wymaganie jest realne. To jest luka umie-
jetnosci. Tu dziata nauka, nie praca nad mysleniem.

C — nie ma dowodu, ale wymaganie jest nierealne albo nie twoje.
Bywa itak. Czasem stanowisko zostalo napisane pod trzy osoby
naraz. To nie jest twoj problem do rozwigzania w pojedynke — to
jest temat na rozmowe z przetozonym.

Jak to wyglada wypetnione
Marek, lead developer, dziesie¢ lat w zawodzie. Przyszedt z prze-

konaniem: jestem po prostu dobry, nie wybitny, a ptacq mi jak wybit-
nemu.
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Wymaganie

Prowadzenie zespotu 6 oséb

Dowozenie projektéw w ter-

minie

Utrzymanie relacji z klien-

tem

Znajomos¢ nowego stosu

technologicznego

Rekrutacja i ocena kandyda-

tow

Bycie na biezgco ze wszyst-

kimi nowinkami w branzy

Feedback — trzy ostatnie:

Obiektywny dowéd

Zespdt nie rozpadt sie przez 2 lata, rota-

cja zerowa, dwie osoby awansowaty

12 z 14 projektéw w terminie, dwa op4z-

nione z powodu klienta

Klient przedtuzyt kontrakt dwa razy
z rzedu, ostatnio bez negocjacji stawki

Brak. Ucze sie zrywami, nie mam pro-

jektu produkcyjnego na tym

Brak. Nigdy tego nie robitem, a od kwar-

tatu jest w moim zakresie

Brak — i nikt tego nie wymaga. Nie ma
tego w opisie stanowiska, dopisatem je

sobie sam

Grupa

1. Ocenaroczna: ,stabilny lider, zespdt go ceni, warto rozwina¢

obszar rekrutacji”

2. Mail od Kklienta: ,,dzieki za ogarniecie tematu, jak zwykle bez

spiny”

3. Rozmowa z szefem: ,,chcialbym, Zeby$ wszedl mocniej

W nowy stos”

Czy jakis zarzut sie powtarza? Nie. Dwa razy pojawia sie prosba

o rozw0j w konkretnych obszarach — to nie to samo co zarzut.

Wynik Marka: trzy pozycje w grupie A, dwie w B, jedna w C.

I to jest cala odpowiedz. Marek przez dwa lata zyt w przekona-

niu, Ze jest oszustem na calej linii. Po czterdziestu minutach
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okazalo sie, ze wtrzech kluczowych obszarach ma twarde do-
wody, ktérych po prostu nie przyjmowat do wiadomosci, w dwdch
ma realne braki — konkretne, nazwane, do zamkniecia w kilka
miesiecy — a jedno wymaganie sam sobie wymyslit, bo nikt nigdy
nie oczekiwal od niego, Zeby wiedzial wszystko.

Zwr6¢ uwage na co$ waznego: Marek mial i jedno, i drugie. To
nie jest wynik ,albo-albo”. Wrécimy do tego za chwile.

CWICZENIE 3 — TEST RZECZYWISTOSCI

Czas: 40 minut. Potrzebujesz: opisu stanowiska + trzech ostatnich infor-
macji zwrotnych.

Wymaganie Obiektywny dowaéd A/B/C

Trzy ostatnie informacje zwrotne — same fakty:

Czy jakis$ zarzut powtarza sie w co najmniej dwéch? TAK / NIE
Méj wynik: A: .....B:.....C: ...

Skad wiesz, ze ¢wiczenie zadziatato: potrafisz teraz dokonczy¢ zda-
nie ,,nie radze sobie z...” konkretng nazwa umiejetnosci — albo stwier-

dzi¢, ze nie potrafisz, bo takiej umiejetnosci nie ma.
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3.4. Co jesli wyszta realna luka

To dobra wiadomo$¢. Wiem, jak to brzmi, ale trzymaj sie chwile.

Przed tym ¢éwiczeniem to poczucie bylo rozlane — bez kontu-
réw, bez konca. Teraz masz liste dwoch albo trzech konkretnych
rzeczy. Konkretne rzeczy da sie zrobi¢. Poczucia rozlanego nie da
sie zrobic.

Trzy kroki i idziemy dalej, bo to nie jest ksigzka o nauce zawodu:

1. Wybierz jedna pozycje z grupy B. Nie wszystkie. Jedna — te,
ktéra najbardziej blokuje ci codzienna prace.

2. Znajdz najmniejszy realny sposob jej zamkniecia. Nie kurs za
cztery tysigce. Najmniejszy. Jeden projekt, w ktérym musisz tego
uzy¢. Jedna osoba w firmie, ktéra to umie i ktérej mozesz towarzy-
szy¢ przez dwa tygodnie. Jedno zadanie, o ktore trzeba poprosié
samemu.

3. Ustal, po czym poznasz, zZe zamkniete. Konkretnie: ,,poprowa-
dze trzy rekrutacje samodzielnie i dostane feedback od HR”. Bez
tego bedziesz sie uczy¢ w nieskonczonosc¢, bo nigdy nie poczujesz,
7e juz wystarczy — a to akurat jest objaw, nie staranno$¢ — unika-
nie z rozdziatu 6.

Ijedna rzecz, ktéra chce powiedzie¢ wprost, bo bywa pomi-
jana:

Posiadanie luki nie oznacza, Ze jestes oszustem. Oznacza, ze jeste$
w trakcie. Osoba, ktérej zazdroScisz kompetencji, tez ma na swojej li-
Scie pozycje w grupie B. Roznica polega na tym, ze onaich nie traktuje
jako dowodu na to, kim jest.
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3.5. Co jesli wyszto jedno i drugie

Wyjdzie. U wiekszo$ci ludzi wychodzi.

To najczestszy wynik ijednocze$nie najbardziej mylacy, bo
mozg robi wtedy pewna sztuczke: bierze dwie pozycje z grupy B
iuzywa ich jako dowodu, Ze cala reszta si¢ nie liczy.

To sie dzieje automatycznie. No dobra, prowadze ten zespdt od
dwdch lat, ale przeciez nie umiem rekrutowac, wiec tak naprawde nie
jestem prawdziwym liderem.

Zauwaz, co sie wlasnie stalo. Trzy twarde dowody zostaly ska-
sowane przez dwa braki. Nie zwazone — skasowane.

Tak dziata dyskontowanie ito jest ten sam mechanizm, przez
ktoéry pochwaly nie zostaja w tobie na dluzej niz pietnascie minut.
Rozbieram go na czesci w rozdziale 7.

Na razie zrob jedna rzecz. Podziel prace na dwa tory i nie mie-
szaj ich:

Tor umiejetnosci — pozycje z grupy B. Plan, termin, kryterium za-
mkniecia. Trzy kroki z poprzedniej strony.

Tor przekonan — pozycje z grupy A. Wszystko, co dale;j.

Dlaczego to takie wazne, zeby ich nie mieszac¢? Bo jesli je po-
mieszasz, bedziesz prébowac zamknaé luke przekonan nauka. To
znaczy: zrobisz kolejny kurs, zeby wreszcie poczu¢, ze zastugujesz.

Nie poczujesz.

Zrobisz nastepny.

Te petle zna wiekszos¢ osob, ktore siegaja po taka ksiazke —
iwlasnie w niej gubi sie najwiecej lat. Kurs nie jest zty. Kurs po
prostu nie leczy przekonania, bo nigdy nie miat takiego dziatania.
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Z tego rozdziatu wychodzisz z...

1. Wiesz, ile pozycji masz w grupie A, ile w B, ile w C.

2. Wiesz, ze to nie musi by¢ ,,albo-albo” — i ze u wiekszosci ludzi nie
jest.

3. Masz jedna konkretnga rzecz z grupy B wybrang do zamkniecia. Albo
wiesz, ze grupa B jest pusta — a to znaczy, ze dalsza praca jest doktad-
nie dla ciebie.

W nastepnym rozdziale dostaniesz co$, co dziata od razu. Bez
czekania, az przeczytasz calo$¢.

Bo jesli masz jutro rozmowe, to ,,przepracuj to w trzy miesiace”
jest bezuzyteczng rada.
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ROZDZIAL 4

PIERWSZA POMOC NA JUTRO

Trudna rozmowa bywa jutro o dziewiatej. Wtedy nie ma czasu na
mechanizmy.

Powdd jest prosty. Kiedy w glowie siedzi lek, nikt nie ma cier-
pliwosci do stu piec¢dziesieciu stron. Prosba ,,przepracuj to przez
kwartal, a potem wrdé¢” jest wtedy bezuzyteczna — bo po taka
ksiazke siega sie nie wtedy, gdy jest spokojnie, tylko wtedy, gdy
zaczyna palic.

Trzy narzedzia, ktore dzialajg od razu. Bez rozgrzewki, bez teo-
rii, bez zadania domowego na miesiac.

Jedno zastrzezenie, zeby byto uczciwie od poczatku: to jest opa-
trunek, nie leczenie. Opatrunek ma sens — zatrzymuje krwawie-
nie i pozwala dojs¢ do domu. Ale jesli na tym poprzestaniesz, wro-
cisz tu za trzy tygodnie z tym samym.
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4.1. Zasada trzech sekund

Zacznijmy od momentu, o ktérym moéwia wszyscy, choé rzadko
tak samo.

Jeste$ na spotkaniu. Kto$ zadaje pytanie, kto$ patrzy w twoja
strone, kto$ rzuca ,a co ty otym myslisz”. I w glowie odpala sie
jedno zdanie: zaraz si¢ wyda.

To, co dzieje sie¢ w kolejnych sekundach, decyduje o catym spo-
tkaniu. Nie o tym, jak wypadasz — o tym, jak sie bedziesz czu¢
przez nastepne dwie godziny i czy odezwiesz sie jeszcze raz.

Bo lek dziata szybko. Mysl pojawia sie w pierwszej sekundzie,
w drugiej ciato juz reaguje, a w trzeciej zapada decyzja: méwie czy
milcze, zglaszam sie czy przepuszczam. Ta decyzja zapada, zanim
zdazysz cokolwiek przemyslec.

Zasada trzech sekund polega na tym, zeby wej$¢ w te szczeline.

Jak to zrobic

Sekunda pierwsza: nazwij. W glowie, jednym stowem: lgk. Albo:
jest. Nie ,,0 Boze, znowu”, nie ,,dlaczego ja tak mam”. Jedno stowo,
bez oceny. Nazwanie stanu wylacza cze$¢ automatyzmu — zamiast
by¢ w srodku fali, przez moment stoisz obok nie;.

Sekunda druga: znajdz stopy. Dostownie. Poczuj podeszwy butéw
na podlodze, ciezar ciata na krzesle, temperature blatu pod dtonia.
Cokolwiek fizycznego, byle konkretnego. Lek mieszka w przyszto-
sci — w tym, co za chwile sie wyda. Cialo jest jedyna rzecza, ktora
zawsze jest tu.

Sekunda trzecia: wydech dluzszy niz wdech. Nie glteboki oddech,
bo gleboki oddech na spotkaniu wyglada dziwnie irzadko po-
maga. Zwykly wdech, a potem wydech mniej wiecej dwa razy
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dtuzszy. Powolny wydech to najprostszy bezposredni sposob, zeby
zadziala¢ na uklad, ktéry wlasnie sie uruchomit.

Razem: trzy sekundy. Nikt nie widzi. Mozna to zrobi¢ w trakcie
czyjegos zdania.

Czego to nie robi

Nie sprawia, ze mysl znika. To wazne, bo pierwsze rozczarowanie
zwykle brzmi: ,no i co z tego, dalej sie boje”.

Wtasnie. Nadal sie boisz — ale trzecia sekunda juz nie nalezy do
leku. Nalezy do ciebie. I to wystarczy, zeby odpowiedzie¢ na pyta-
nie zamiast je przeczekac.

Cel tej techniki nie jest emocjonalny, tylko czysto praktyczny:
odzyskac decyzje. Lek ma zostaé, ale ma przestaé wybierac za cie-
bie, czy zabierasz glos.

Jesli po trzech sekundach nadal nie wiesz, co powiedzieé, po-
wiedz to, co wiesz. ,,Widze tu dwie rzeczy” jest dobrym poczatkiem
zdania nawet wtedy, gdy druga rzecz przyjdzie ci do glowy dopiero
w trakcie mowienia pierwszej.

Kiedy trzech sekund nie ma

Czasem nie ma. Pytanie pada, oczy sie podnoszg i trzeba méwic
natychmiast.

Wtedy zostaje jedna rzecz: kupié¢ czas zdaniem, ktore itak
trzeba powiedzie¢. Nie chodzi o wykret, tylko o normalny ruch,
ktéry wykonuja ludzie prowadzacy spotkania od dwudziestu lat —
po prostu robia to bez leku, wiec nie wyglada to na technike.
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SKRYPT — kiedy pytanie pada nagle

Zamiast: milczenia, w kt6ére wchodzi kto$ inny — albo pierwszego zda-
nia rzuconego byle jak, zeby cisza sie skofczyta. Powiedz: ,Daj mi se-
kunde, pouktadam to.” — i wez te sekunde. Nikt nie protestuje. Albo:
»Zanim odpowiem, doprecyzuje: pytasz o termin czy o zakres?” — py-
tanie zwrotne jest w petni uprawnione i daje trzy sekundy w prezencie.
Albo: ,Powiem, co wiem na pewno, a czego nie wiem.” — to zdanie
ustawia cata wypowiedz i zdejmuje wymag bycia nieomylnym.

Zadne z tych zdan nie brzmi jak stabo$¢. Wszystkie brzmig jak
spokéj — ito jest ta rzadka sytuacja, w ktorej forma wyprzedza
tre$¢ w dobra strone.

Ewelina uzywa tego od czterech miesiecy na zarzadzie. Mowi,
ze najbardziej pomogto jej nie wyciszenie, tylko co$ innego: prze-
stala traktowal przyspieszone tetno jako informacje o swoich
kompetencjach. Serce lomocze — to znaczy, Ze serce fomocze. Nie
znaczy, ze nie zna si¢ na produkcji.

4.2. Zdanie, ktdre przerywa spirale

Drugie narzedzie zajmuje trzydziesci sekund i jest jeszcze prost-
sze. Wyglada na sztuczke jezykowa. Nie jest.
Poréwnaj dwa zdania:
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Jestem oszustem.

Mam mys|, ze jestem oszustem.

Tresé¢ ta sama. Roznica jest gdzie indziej — w tym, czym to zda-
nie jest.

Pierwsze jest opisem rzeczywistosci. Skoro tak jest, to trzeba
co$ z tym zrobi¢: ukry¢ sie, dopracowac, wycofaé. Pierwsze zdanie
wymaga dzialania.

Drugie jest opisem tego, co dzieje sie w glowie. Zdarzenie, nie
fakt. Zdarzenia nie trzeba naprawia¢ — wystarczy zauwazy¢, ze za-
szto.

Dlaczego to dziata

Przez wiekszos$¢ czasu mysli nie widzisz. Patrzysz przez nia, tak jak
patrzy sie przez okulary, nie na okulary. Mysl ,,nie nadaje sie” nie
jest wtedy zdaniem — jest po prostu tym, jak wyglada §wiat.

Dopisanie z przodu ,,mam mysl, ze” przenosi okulary z nosa na
stol. Nagle jest na co popatrzeé. To nadal to samo zdanie, ale prze-
stalo by¢ podlozem i stalo sie przedmiotem.

Fachowo nazywa sie to defuzja: rozklejeniem mysli od tego, kto
mys$li. Nazwa nie ma znaczenia, mechanizm ma.

I tu wazna rzecz, zeby nie bylo nieporozumien. Nie chodzi o to,
zeby mysl zwalczad, zaprzeczac jej ani udowadniac sobie, Ze jest
nieprawdziwa. Kidtnia z wiasna mysla to najlepszy znany sposéb
na to, zeby zajmowatla wiecej miejsca. Chodzi wylacznie o zmiane
statusu: z wyroku na zdanie.
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Uczciwe zastrzezenie

Ta technika pochodzi z terapii akceptacji i zaangazowania. To po-
dejécie ma solidna baze dowodowa jako catos¢ — bylo badane
w wielu obszarach i wielokrotnie.

Ale nie bylo badane wprost na poczuciu bycia oszustem. Nie ist-
nieje badanie, ktére by pokazywalo, ze akurat defuzja obniza aku-
rat te odczucia. Pisze to, bo wole, zeby bylo jasne, co jest spraw-
dzone, a co jest rozsadnym przeniesieniem z sasiedniego obszaru.

To drugie. Sensowne, tanie, bez skutkéw ubocznych — i nie-
przebadane na tym konkretnym problemie.

Dodam jeszcze, czego ta technika nie zastapi. Jesli mysl wraca
kilkanascie razy dziennie od miesiecy, jesli odbiera sen albo nie
pozwala rano wyj$¢ do pracy, to rozklejanie jej jest za lekkim na-
rzedziem. Granica, przy ktérej warto pomysleé o rozmowie ze spe-
cjalista, jest opisana konkretnie w rozdziale 18, o nawrotach —
i nie stoi tam dla ostroznosci redakcyjne;j.
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CWICZENIE 4 — ROZKLEJENIE MYSLI
Czas: 30 sekund. Potrzebujesz: niczego.

Krok 1. Ztap zdanie, ktére wtadnie leci w gtowie. Doktadnie tak, jak
brzmi. Nie ulepszaj go, nie skracaj. Typowe: ,zaraz sie wyda”, ,nie po-

winno mnie tu by¢”, ,,oni wiedzq wiecej”.

Krok 2. Powtérz je w gtowie z przedrostkiem: ,,Mam mysl, ze ............

Krok 3. Jesli mysl jest uparta, zréb drugie okrazenie: ,,Zauwazam, ze
mam mysl, Ze ... ” To brzmi niezgrabnie
i 0 to chodzi. Niezgrabno$¢ robi dystans.

Krok 4. Wré¢ do tego, co robisz. Nie sprawdzaj, czy zadziatato. Spraw-
dzanie jest czescia spirali.

Wypetnione — Kasia, drugi tydzien po powrocie do pracy: Zdanie:
Wszyscy widzqg, ze nie ogarniam nowych narzedzi.” Po rozklejeniu:
~Mam mysl, Zze wszyscy widzq, Ze nie ogarniam nowych narzedzi.” Kasia
mowi, ze nic nie poczuta. Ale zadata pytanie o to narzedzie na czacie
zespotu, czego przez dwa tygodnie nie zrobita ani razu.

Skad wiesz, ze zadziatato: nie po tym, ze mysl znika — ona zwykle nie
znika. Po tym, Zze w ciggu nastepnej minuty robisz to, co i tak jest do
zrobienia: odzywasz sie, wysytasz maila, klikasz ,wyslij”. Kryterium
jest behawioralne, nie emocjonalne.
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4.3. Tryb awaryjny: masz jutro rozmowe

Trzecie narzedzie jest na konkret. Jutro jest ocena roczna, roz-
mowa o podwyzce, prezentacja przed zarzadem, spotkanie
z klientem, pierwszy dzienn w nowej roli.

Ponizsza checklista zajmuje dziesie¢ minut i robi sie ja przed
rozmowa, nie wjej trakcie. Najlepiej dziesie¢ minut przed, nie
wieczorem — wieczorem to si¢ zamienia w rozpamietywanie.

Lista dziata na kazda rozmowe, przed ktéra pojawia sie mysl, ze
tym razem sie wyda. Nie ma znaczenia, czy po drugiej stronie sie-
dzi zarzad, czy jedna osoba z HR — mechanizm jest ten sam, wiec
obstuga tez.

Nie dziala natomiast wtedy, gdy zostanie zrobiona trzy dni
wczeéniej. Zrobiona z wyprzedzeniem zamienia si¢ w kolejny ma-
teriat do dopracowywania, a dopracowywanie jest wtasnie tym, co
ten mechanizm napedza. Dziesie¢ minut przed, nie wczes$niej.

Jest zaprojektowana tak, zeby dalo sie ja sfotografowaé telefo-
nem imie¢ wgalerii. Zréb to teraz, zanim bedzie potrzebna.
W momencie, w ktérym bedzie potrzebna, nikt nie szuka strony
w ksigzce.
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CHECKLISTA — 10 MINUT PRZED TRUDNA ROZMOWA

O

]

Zapisz trzy fakty. Nie wrazenia — fakty. Trzy rzeczy z ostatniego
pétrocza — zliczba, data albo nazwiskiem. ,,Zamkniete dwanascie
projektéw.” ,Klient przedtuzyt umowe.” Nie ,,chyba dobrze mi szto”.
Zapisz na kartce, nie w gtowie. Kartka idzie z toba.

Napisz jedno zdanie, po co tam idziesz. Jedno. ,,Chce dostaé zgode
na dwie osoby do zespotu.” ,,Chce ustyszeé, czego ode mnie ocze-
kuja w tym kwartale.” Bez tego zdania rozmowa zamienia sie w eg-
zamin, a egzamin zawsze wygrywa druga strona.

Rozklej gtowna mysl. ,Mam mysSl,ze ........ccovvvvirinnnnnnnnn. ” Trzy-
dzieéci sekund. Cwiczenie 4.

Przygotuj jedno zdanie na ,,nie wiem”. Bo padnie pytanie, na ktére
nie znasz odpowiedzi, i to jest normalne. Wybierz teraz, co wtedy po-
wiesz: ,Nie mam tego teraz w gfowie, sprawdze i odpisze do jutra.”
Zdanie przygotowane wczesniej wychodzi spokojnie. Improwizo-
wane wychodzi jak przyznanie sie do winy.

Ustal, jak poznasz, ze rozmowa poszta dobrze. Kryterium ma do-
tyczy¢ tego, co zrobisz, nie tego, jak cie ocenia. ,Powiem punkt o bu-
dzecie” — to jest kryterium. ,,Zrobie dobre wrazenie” — to nie jest.

Trzy sekundy przed wejsciem. Stopy na podtodze. Wydech dtuzszy
niz wdech. Wchodzisz z lekiem, nie po leku. To jest dozwolone.

Po rozmowie — jeden warunek. Nie robisz przegladu w ciggu pierw-

szej godziny. Godzina po trudnej rozmowie to najgorszy mozliwy mo-

ment na ocenianie siebie i najlepszy na przekrecanie faktow.
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Sze$é punktéw, dziesie¢ minut. Zwrdé uwage, ze nie ma wsréd
nich ani jednego, ktéry by kazal sobie co§ wmawiac¢. Nie ma ,,po-
wtorz sobie, ze dasz rade” inie ma ,wyobraz sobie sukces”.
Wszystkie sze$é to czynnosci: zapisz, napisz, rozklej, przygotuj,
ustal, oddychaj.

To nie jest przypadek. Przed trudng rozmowa afirmacja ma
jedng wade — trzeba w nig uwierzy¢, a wiasnie z uwierzeniem jest
problem. Czynno$c¢ takiego wymogu nie ma. Kartke z trzema fak-
tami mozna trzymaé¢ w dioni niezaleznie od tego, co sie o sobie
w danym momencie mysli.

Z tego rozdziatu wychodzisz z...

1. Zasada trzech sekund — nazwij, stopy, dtuzszy wydech. Do uzycia
w trakcie spotkania, niewidocznie.

2. Rozklejeniem mysli — ,mam mysl, ze...”. Trzydziesci sekund, kryte-
rium skutecznos$ci behawioralne, nie emocjonalne.

3. Checklistg na dziesie¢ minut przed trudna rozmowa — sfotografo-
wana, a nie zapamietana.
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A jesli po udanym spotkaniu ulga
trwa tylko chwile?

Dwa rozdzialy to poczatek. Reszta ksigzKi jest o tym, dlaczego to
wraca.

W pelnej ksigzce znajdziesz rozdzialy o umniejszaniu osiggnie¢, odrzucaniu
pochwat, perfekcjonizmie i przepracowaniu. Sa przyklady z awansu, z nowej
pracy, z zabierania glosu i z krytyki.

Na koniec narzedzia do dalszej pracy — na dni, w ktérych watpliwosci wracaja
mimo wynikéw.

CALA KSIAZKA
Zobacz pelng ksigzke ,Nie jestes tu przez pomylke”

Cztery czesci, 21 scen z Zycia zawodowego, 25 skryptéw i plan na trzynascie
tygodni. PDF i EPUB, dostep od razu po zakupie.

lifelessonstudio.pl/products/nie-jestes-tu-przez-pomylke

Maja Rozan
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