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O autorce

Olga Rzycka, coach, trener, psycholog. Ukonczyta Uniwersytet Jagielloniski
(psychologia stosowana). Posiada migdzynarodowy certyfikat International
Coach Community ICC, jest takze czlonkiem The International Associa-
tion of Coaches. Swoje umiejetnosci zawodowe doskonalita, uczestniczac
w wielu szkoleniach i kursach, m.in.: ,,The Art and Science of Coach-
ing” (Erickson College International, ICF), ICC Business Coaching, ICC
Coaching, The Horse Assisted Professional Development, Zaawansowane
Techniki Coachingowe (ICC), Certyfikacja Insights, Szkota Psychoterapii
Psychodynamicznej, Szkota Treneréw i Konsultantéw Zarzadzania, Szkota
Psychoterapii Krétkoterminowej. Jest wiascicielem firmy Development
Company (www.d4e.eu).

Od dlugiego czasu zglebia tajniki szeroko rozumianego rozwoju osobi-
stego i jego zwigzku z osigganiem celow. Od wielu lat jej zainteresowania za-
wodowe dotyczg wykorzystywania psychologii w organizacjach. Szczegél-
ng estymg darzy coachingi, szkolenia i warsztaty, czyli to, co zwigzane jest
z rozwojem kadry menedzerskiej. Tworzy autorskie projekty jej rozwoju.

Réznorodne doswiadczenia sprawily, ze jest specjalista w budowaniu
i pogtebianiu relagji interpersonalnych. Cechuje ja wysoka kultura osobista.
Jej mocne strony to $wietna organizacja pracy wlasnej i efektywne wykorzy-
stywanie czasu. Pasja, zaangazowanie i poczucie osobistej odpowiedzialno-
Sci towarzysza jej w kazdej dziedzinie zycia. Skuteczna komunikacja pomaga
jej w pracy zespotowej oraz efektywnym rozwigzywaniu sytuacji trudnych,
zaréwno grupowych, jak i indywidualnych. W pracy z ludzmi skupia si¢ na
efektywnosci 1 osigganiu wyznaczonych celéw, w polaczeniu z potrzebami,
warto$ciami i dbatoscig o relacje miedzyludzkie.

W zyciu prywatnym jest zong, corka, siostrg, przyjaciétka, kolezanka...
Uwielbia snowboard, $nieg, szybkie samochody i poznawanie ludzi. Czas
wolny spedza w samotnosci, czytajac, jezdzac konno, malujgc. Lubi maka-
ron pod kazda postacig i zielong herbate.
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Wartosci, ktore jej przyéwiecaja, to ROZWOQJ, ZMIANA, doskonalenie,
towarzyszenie ludziom. Jest cieckawa ludzi i $wiata, nie lubi rutyny i powta-
rzalnosci.

Pracuje z kadrag menadzerska (executive) zatrudniong w:

* korporacjach,

* malych i Srednich przedsiebiorstwach,

* instytucjach non profit,

* firmach rekrutacyjnych, szkoleniowych, doradczych.

Zajmuje sie takze klientami indywidualnymi.

Realizuje projekty rozwojowe dla kadr menadzerskich. Prowadzi coa-
chingi indywidualne i zespotowe oraz uczy menadzerdéw, jak wdrazaé coa-
chingowy styl zarzadzania.

Pracowata z menadzerami Sredniego, wysokiego i najwyzszego szczebla
oraz z wlascicielami bardzo réznych firm.

Zaprasza do kontaktu wszystkich gotowych na spotkanie z samym sobg
(o.rzycka@d4e.eu).

Chetnie odpowie na potrzeby rozwojowe Pafistwa firmy.

Jezeli s Pafistwo zainteresowani ofertg szkolef, coachingéw, prezenta-
¢ji, konsultacji prowadzonych przez Olge Rzycka, prosimy o kontakt:

o.rzycka@d4e.eu
501 466 538



Przedmowa

Pracujac z ludZzmi przez wiele lat, obserwujac ich, rozmawiajac z nimi, za-
stanawiatam sig, co odrdznia tych, ktorzy sa skutecznymi liderami, od catej
reszty. To, co zauwazylam, zaskoczyto mnie. Oni po prostu zadajg pytania.
Kieruje nimi czysto dziecigca ciekawos¢ i zainteresowanie tym, co drugi
cztowiek ma do powiedzenia. Zadajg pytania takze sobie... Wniosek ten
doprowadzit mnie do nastgpnego: co zrobié, zeby pokazaé wigkszej liczbie
ludzi korzysci ptynace z zadawania pytan? Pomyst napisania ksigzki i pro-
wadzenia warsztatow zwigzanych wiasnie z t3 umiejetnoscig byl naturalng
odpowiedzig. Potem pojawily si¢ kolejne pytania, m.in.: ,,Jak to zrobié?”.

Efektem wielu pytan i odpowiedzi jest ta ksigzka. Mam nadziejg, ze za-
razi ci¢ ona ideg zwigkszenia liczby pytan zadawanych sobie i innym. Jestem
pewna, ze efekty takich dziatan ci¢ zaskocza.

Chciatabym, zeby ta ksigzka byla jedng z tych, ktére zmieniajg losy.
Pytania bowiem, ktére zadajemy, kreujg nasze zycie. Pytania, ktorych nie
zadajemy — takze. Wszystkie zmiany, zar6wno te blahe, jak i te bardziej zna-
czace, zaczynaja si¢ wlasnie od postawienia pytania.

* % %

Efektywny lider nie zna wszystkich odpowiedzi. Zamiast tego praktyku-
je zadawanie pytan. Jednym ze sposobéw poprawy jakoSci przywodztwa
jest zadawanie pytan, zwlaszcza pytan wlasciwych. Drugg czynnoscig jest
zachecanie ludzi do zadawania pytan. Kiedy nauczysz si¢ zadawac pytania
i bedziesz to robit efektywnie, zwiekszysz sw6j wplyw na zachowania oséb,
grup 1 organizacji.



14 Przedmowa

Z calego serca dzigkuje wszystkim, ktérzy zadawali mi pytania... i tym,
ktoérzy opowiadajg przypowiesci.

Olga Rzycka

PS. Idee tu zawarte s3 raczej inspiracjami niz algorytmami postgpowania.
Licz¢ na twoje uwagi i sugestie.

o.rzycka@d4e.eu



Wstep

Wazne jest, by nigdy nie przestac pytac. Ciekawosc nie istnieje bez przyczyny.
Wystarczy wigc, jesli sprobujemy zrozumiec choc troche tej tajemnicy kazdego
dnia. Nigdy nie trac swigtej ciekawosci. Kto nie potrafi pytac, nie potrafi Zyc.

Albert Einstein

Dzigki zadawaniu pytaf nie tylko zdobywasz informacje. Liderzy, ktorzy
pytaja, przede wszystkim wspierajg swoich ludzi. Zachecajg ich do partycy-
pacji w zarzadzaniu, do pracy zespolowej, do dzielenia si¢ pomystami i zgta-
szania innowacji. Za pomocg pytan budujg relacje i rozwigzuja problemy.

Liderzy odnoszacy sukces przewodzg ludziom za pomocg pytan. Kreuja
kontekst, w ktorym zadawanie pytan jest naturalnym zachowaniem. Z ba-
dan przeprowadzonych w 1996 roku przez Center for Creative Leadership
wynika, ze kluczem do sukcesu w zarzadzaniu ludzmi byto kreowanie wa-
runkéw, w ktérych wszyscy wszystkim mogli zadawaé pytania.

Pytania zachecajg do mySlenia. Za ich sprawg wykluwaja sie nowe po-
mysly i powstaja nowe sposoby realizowania starych zadan. Pytania poma-
gaja przyznac si¢, ze nie znamy wszystkich odpowiedzi. Dzigki nim jesteSmy
pewniejszymi siebie nadawcami komunikatéw. Niestety wielu liderow jest
nieSwiadomych niezwyktej mocy pytan i tego, ze dzigki nim mozna genero-
wac krotko- i dlugoterminowe rezultaty.

Zadawanie pytan jest czesto niedoceniane w zarzadzaniu ludZmi. Pro-
wadzac szkolenia, z duzym zainteresowaniem obserwuje reakcje menedze-
réow roznych szczebli. Uczg sig, jak wykorzystywaé pytania, a potem ze
zdziwieniem i zachwytem przekonujg si¢, ze to dziala, ze dzigki pytaniom
osiagaja niezwykle efekty i... zadajg coraz wiecej dobrych pytan.

Wielu menedzeréw nie interesuje, co dzieje sie z ich ludzmi, dlatego
umyka im wiele informacji, ktére mogtyby poméc w zarzadzaniu zespota-
mi i osigganiu celéw. Ciekawo$¢ pomaga w zarzadzaniu. Cwiczy¢ ja moz-
na poprzez zadawanie pytan. Dobre pytania otwierajg zamkniete drzwi,
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wywolujg wspomnienia, stymulujg do oryginalnego myS$lenia, prowokuja
zmiane. Dzieki nim ludzie sprawdzajg swoje aspiracje, motywacje, wybory,
zalozenia, priorytety i zachowania.

Kto$ kiedy$ powiedzial, Ze mozna poznad, kto jest bystry, po odpowie-
dziach, jakich udziela. To, czy kto$ jest madry, mozesz sprawdzi¢ poprzez
pytania, jakie zadaje. Madry menedzer ma swdj osobisty repertuar pytan
i wie, kiedy i jakie pytanie zadal, zeby stymulowaé rozméwce i posuwaé
dialog do przodu, w kierunku coraz glebszego samopoznania, eksplorowa-
nia siebie, odkrywania wlasnych motywacji. Za pomocg pytan moze sta-
wiaé wyzwania, prowokowa¢ rozmoéwce do wyrazania opinii albo zachecaé
go, zeby snul marzenia. Wszystko po to, by poprawi¢ efektywnos¢.

Na podstawie moich do§wiadczenr moge nawet zaryzykowac twierdze-
nie, ze zadaniem wspélczesnego menedzera jest zadawanie wigkszej licz-
by wlasciwych pytan. Nie musi on zna¢ wszystkich odpowiedzi, wazne, by
byl bardziej zainteresowany postepem w realizacji zadan niz wyjasnianiem
przyczyn niepowodzen. Umiejetno$¢ komunikacji z ludzmi stanowi esencje
sukcesu.

Zrozumienie warto$ci zadawania pytan jest jednym z czynnikéw suk-
cesu w biznesie i w zyciu. Kiedy méwisz i nie pytasz, potwierdzasz to, co
juz wiesz. Aby odkry¢ to, czego nie wiesz, musisz pytaé. No i oczywiscie
stucha¢ odpowiedzi.

GdybyS$my nie zadawali pytan, wszyscy bylibySmy troche uposledzeni.
Potrzebujemy zadawaé wiecej pytan, ktore asystujg w rozwoju jednostek,
zespoléw, organizacii i nas samych. Pytania sa podstawa sukcesu. Sredniej
jakosci lider rzadko zadaje pytania dotyczace siebie czy innych. Dobry li-
der zadaje bardzo duzo pytan. Natomiast wspanialy lider zadaje wspaniate,
wielkie pytania.

Jesli do tej pory nigdy nie rozwazale$ opcji, by z pytan zrobié narzedzie
przywodztwa, to ta ksigzka jest dla ciebie. OczywiScie mozesz powiedzied,
ze wielu lideréw pyta ciggle. Jednak pytania typu: ,,Dlaczego nie nadaza-
my?”, ,,Dlaczego plan nie jest realizowany?”, ,,Dlaczego nie osiggamy za-
kladanych rezultatéw?”, ,,Kto nie nadgza?”, ,,Jaki jest problem z tym pro-
jektem?”, ,Czyj to byl pomyst?” raczej odbierajg energie, niz motywuja do
wzmozonego wysitku. Powoduja, ze ludzie czujg si¢ winni i watpig w to, ze
prosba o informacj¢ jest szczera. Pytania innego typu ocierajg si¢ o mani-
pulacje, na przyktad: ,,Nie zgadasz si¢ ze mng w tym temacie?”, ,,Nie jeste$
graczem zespolowym?”. Jezeli zadajesz takie pytania, to ta ksigzka tez jest
dla ciebie.

Nie chodzi wiec o to, ze menedzerowie zadajg za malo pytan. Czesto
zadajg ich olbrzymie ilosci, ale nie s3 to pytania wlasciwe. Inni nie pytaja
w sposob, ktéry prowadzi do szczerych, treSciwych odpowiedzi, jeszcze inni
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nie wiedza, jak stuchaé odpowiedzi i jak zbudowa¢ klimat, w ktérym zada-
wanie pytan bedzie pozadanym standardem. I dlatego ta ksigzka powstata.
Dzigki niej staniesz si¢ silniejszym liderem, nauczysz cie, jak zadawaé wias-
ciwe pytania efektywnie, jak stuchaé efektywnie i jak kreowac atmosfere,
w ktorej zadawanie pytan jest czym§ rownie naturalnym co oddychanie.

Chce, bys przekonatl sie, ze pytania majg moc, i zastanowit sig, jak moz-
na ja wykorzysta¢ do poprawy zycia swojego i innych. Bez pytan jesteSmy
jak podroéznicy bez mapy. Dzigki pytaniom natomiast mozemy przejaé kon-
trole nad wlasnym zyciem i podejmowac decyzje, w ktorg strone sie udaé
i jaka droge wybrad.

Mam nadzieje, ze po lekturze tej ksigzki przynajmniej niektorzy czytel-
nicy rozpoczng eksperymenty ze zmiang stylu zarzadzania, tatwiej osiggna
sukces i zrealizujg si¢ jako przywodcy.

Ksigzka ta jest adresowana do menedzeréw ze wszystkich stopni hierar-
chii organizacyjnej, zaréwno tych, ktérzy dopiero zaczynaja karier¢ i przy-
zwyczajaja si¢ do kierowania zespotami, az do prezeséw firm i dyrektoréow
zarzadzajacych. Mysle jednak, ze kazdy, kto po nig siggnie, moze z niej
skorzystaé. Nauczy si¢, jak zadawaé pytania. Niezwykle pytania. Pytania,
ktére bedg budowaly relacje miedzyludzkie. Relacje bowiem powstajg na
fundamencie wymiany informacji, a nie na jednostronnym monologu.

Po lekturze tej ksigzki bedziesz dysponowal umiejetnoscia, ktéra otwo-
rzy przed tobg wiele nowych drzwi. Ukazg ci si¢ niespotykane dotad prze-
strzenie — wykorzystaj je.

Po prostu pyta;...

Olga Rzycka
o.rzycka@d4e.eu

PS. Drogi czytelniku, w tej ksigzce nie bede ci¢ namawiala do niczego, czego
bys do tej pory nie robil. Bede cie zachecala, zeby$ robit tego wiecej i robit
to dobrze. Ksigzka ta pokazuje, jak zmienié zwykla umiejetno$¢ rozmowy
w sztuke zadawania pytan.
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Rozdziat 1

Z jakiego powodu napisalam ksigzke
o pytaniach?

Nieprzeliczona liczba odpowiedzi oczekuje na swe pytania.

Jose Saramango

Gleboko wierze, ze kazda zmiana zaczyna sie od zadania pytania. Kazdemu
z nas chodzi przeciez o to, by bylo lepiej, niz jest. Kazdy z nas czego$ chce,
czego$ oczekuje, co§ chcialby zmienié. Pytania w tym pomagaja. Dzieki
nim mozemy zmierza¢ w zupelnie nowym, moze nawet niespodziewanym
kierunku. Osiggamy progres, rozw6j. Kazde zadane pytanie otwiera przed
nami nowe drzwi, przez ktére mozemy przej$é, by dowiedzie si¢ czegos,
czego byé moze nie wiemy.

Powod 1. Zmiana na lepsze

Tak. Chce si¢ zmienia¢ na lepsze. Chcg rowniez, aby$ ty zmienial si¢ na
lepsze. Chcg takze, by §wiat razem z nami zmienial si¢ na lepsze. Jakkol-
wiek pretensjonalnie to brzmi, odnosz¢ wrazenie, ze wlasnie ciekawos¢,
zadawanie pytan i prawdziwe stuchanie to czynniki, dzigki ktérym relacje
mi¢dzyludzkie si¢ poprawiaja.

Za kazdym razem, kiedy otwierasz usta, zeby co$ powiedzie¢, masz dwie
opcje do wyboru: mozesz albo co$ stwierdzié, albo o co$ zapytaé. Zadawa-
nie pytan moze zmienié twoje zycie. Dzigki zadawaniu pytan lepiej poznasz
siebie i dobrze zrozumiesz motywy dokonanych wyboréw. Podejmiesz dzia-
lania, ktére zmienia twoje zycie. Wierze, ze mamy mozliwos¢ takiej zmiany.

By¢ moze nalezysz do ludzi, ktérzy w rezultacie porazek i frustracji za-
daja pytania prowadzace donikad: ,,Dlaczego to zawsze mnie si¢ co§ takie-
go przydarza?”, ,Dlaczego nigdy nie mogg zrobi¢ czego$ dobrze?”. Pytania
tego typu skutkujg przygnebiajacymi odpowiedziami, na przyklad: ,,Jestem
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za glupi”, ,,Dostaje tylko to, na co zastuguje. W zwigzku z tym prawdopo-
dobnie jest tak, ze nie zastuguje na nic wiecej”. By¢ moze takze zadajesz ne-
gatywne pytania innym: ,,Dlaczego zawsze mi to robisz?”, ,,Jak mozesz by¢
taki bezmy$lny?”. Odpowiedzi sa bolesne i dla jednej, i dla drugiej strony.

Kiedy zmienisz nawyki jezykowe, zmienig si¢ takze twoje zyciowe prio-
rytety. Bedziesz koncentrowat si¢ na szukaniu rozwigzan, a nie na szukaniu
winnych. Bedziesz dodawat sobie i innym energii do dziatania, zamiast ja
blokowa¢é. Wtasciwe pytania pomogg ci ruszyé do przodu i wybrnaé z nie-
wygodnych okoliczno$ci lub trudnych sytuacji. Lepsze pytania zapewniaja
lepsze odpowiedzi. Lepsze odpowiedzi prowadza do lepszych rozwigzan.
Kiedy nauczysz si¢ stawiaé lepsze pytania, poprawisz swoje relacje zaréwno
w domu, jak i w pracy.

W tej ksigzce przygladam sie pytaniom, aby je na nowo ozywié. Pytania
wplywaja na podejmowanie dziatan prowadzacych do zamierzonych efek-
tow. Ludzie, ktérzy nie wstydzg si¢ zadawaé pytan, awansujg, poniewaz
wiedzg wiecej. Istnieje korelacja miedzy wiedzg a mozliwosciag podejmowa-
nia decyzji. Istnieje tez korelacja migdzy ludzmi, ktérzy majg informacje,
a ludzmi, ktorzy osiggneli sukces. Wierze gleboko, ze kazdy progres i kazda
poprawa, majg zr6dio w odpowiednio sformutowanym pytaniu.

Powod 2. Nowy kierunek

Pracujac z ludZmi, czesto odnosze wrazenie, ze chronig sie za réznego ro-
dzaju racjonalizacjami, ktére pozwalajg im funkcjonowal w Swiecie bizne-
su. Patrza na rzeczywisto$¢ jednokanalowo, jak kon dorozkarski, ktory ma
klapki na oczach. Poprzez zadawanie pytan i zastanawianie sie nad odpo-
wiedziami mozna powoli $ciggaé klapki z oczu i dostrzegaé wielowymiaro-
wos¢ rzeczywistoSci. I wlasnie ta ksigzka moze sie do tego przyczynic.

Czy dostajesz w zyciu to, czego chcesz? Czy twoje relacje zmierzajg
w dobrym kierunku? Czy jeste$ usatysfakcjonowany tym, jak rozwija sie
twoja kariera? Czy masz poczucie, ze wykorzystujesz swoj potencjal?

Jezeli odpowiedzi na ktorekolwiek z tych pytan sg przeczace, masz do-
bry powdd, by przeczytal te ksigzke. Bedzie ona punktem zwrotnym. Za-
czniesz mySle inaczej. Lepiej zrozumiesz sytuacje, ktore zdarzajg sie kazde-
go dnia. Poprzez zwiekszenie liczby i poprawe jakosci pytafi mozesz inaczej
ukierunkowaé swoje zycie. Mozesz dzieki temu uzyskal tez wiecej tego,
czego potrzebujesz.
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Powod 3. Progres komunikacyjny

Nad wtasnymi umiejetnosciami komunikacyjnymi mozna pracowaé i moz-
na je stopniowo podnosié. Jednym z matych krokéw na tej drodze jest za-
dawanie podczas rozméw wigkszej liczby pytan.

Podr6zowanie bardzo zattoczong autostradg informagji staje sie coraz
trudniejsze. Komunikacja, wskutek zametu informacyjnego, cierpi. Jest co-
raz mniej czytelna i coraz mniej sp6jna. Niezwykta umiejetnosé przyspiesza-
nia komunikacji miata uczynié zycie fatwiejszym, aczkolwiek sprawita tylko,
ze jest ono bardziej skomplikowane. W §wiecie opartym na szybkosci nasza
koncentracja stabnie. Okazuje si¢, Ze nie mamy nawet czasu, zeby z soba
rozmawiaé, mimo niezwyklego rozwoju technologii komunikacyjnych.
Faksy, e-maile, komérki, pagery mialy utatwi¢ porozumiewanie sie i facze-
nie w grupy. Nie zawsze jednak tak jest. Czesto dzigki tym urzadzeniom
dochodzi do wigkszej liczby nieporozumien. Coraz rzadsze s3 momenty,
w ktérych ludzie spotykajg sie twarzg w twarz i rozmawiajg. Jak na ironie,
przyczyng alienacji w miejscu pracy czy w domu jest nie brak komunikacji,
ale jej nadmiar. Ponadto komunikacje t¢ charakteryzuje miatka jakosé.

Co zatem mozemy zrobié, zeby rozumie¢ siebie nawzajem lepiej? Mo-
zemy zadawaé pytania. Pytania wprowadzaja nas z powrotem w przestrzen
ludzkich kontaktow.

Z jakiego powodu si¢ komunikujemy? Dlatego, ze potrzebujemy infor-
macji. Zeby zdoby¢ te informacje, musimy wiedzieé, jakie pytania zadaé i jak
to zrobié. A wiedza potrzebna nam jest, zeby uzyskaé korzysci. Posiadanie
informagji to oznaka mocy. Informacja rzadzi swiatem. W dobie informacji
ten, kto ma jej wiecej, wygrywa. Nigdy wcze$niej posiadanie informacji we
wlasciwym czasie nie bylo tak wazne, nigdy tez nie budowalo lepszych relacji.

Z umiejetnosci zadawania pytan skorzystaé moze kazdy, od prezesa gi-
gantycznej korporacji po ucznia szkoly Sredniej, ktéry wlasnie bedzie zdawat
mature i zastanawia si¢, co powinien robié dalej. Wiedza o tym, jak zadaé
wladciwe pytanie, pomoze ci w sprawniejszym rozwigzywaniu probleméw
i podejmowaniu lepszych decyzji. Uzyskasz wigcej od zycia, zrozumiesz sie-
bie lepiej i bedziesz umiat zmienié to, co chcesz zmieni¢. Prawdopodobnie
tez dzigki temu dowiesz sig, co jest wazne dla ludzi z twojego otoczenia,
i jak moga osiggnac swoje cele.

Wickszos¢ menedzeréw, z ktérymi pracuje, to inteligentni ludzie, bardzo
zmotywowani, cz¢sto jednak majacy problemy z komunikacjg w zespole. Za-
stanawiajg si¢, z jakiego powodu nie sg tak efektywni, jak chcieliby by¢. Od-
powiedz jest catkiem jasna i oczywista: oni mowig, zamiast pyta¢. Maja men-
talno$¢ wyktadowcy, ktéry naucza, bo wie. Zaktadaja, ze wystarczy poprosié
o zmiang zachowania i zmiana nastgpi. Ta metoda dziala jednak rzadko.
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Jezeli chcesz uzyskaé lepsze efekty i zmotywowac ludzi do wigkszego

wysitku, zadbaj o proces komunikacji. Naucz si¢ zadawa¢ pytania.

Przypowies¢

Skrzydta

Kiedy dorést, ojciec powiedzial do niego:

— Synu moj, nie wszyscy rodzimy si¢ ze skrzydtami. Prawdg jest, ze nie masz
obowiazku latania, ale mysle, ze szkoda by bylo, aby$ ograniczat sie wylacznie
do chodzenia, posiadajac skrzydta.

— Ale ja nie umiem lata¢ — odpowiedziat syn.

— To prawda — rzekt ojciec. Wszedl z nim na goére i stangt nad przepascia.
— Widzisz, synu? To jest préznia. Kiedy zechcesz lataé, przyjdziesz tutaj, nabie-
rzesz powietrza, skoczysz w otchtan, rozlozysz skrzydta, polecisz.

Syn zwatpit.

— A jak spadne?

— Chociaz spadniesz, nie umrzesz. Bedziesz miat tylko pare zadrasnied, kté-
re uodpornig cie na kolejng prébe — odpart ojciec.

Syn wrécit do wioski, aby spotkac si¢ ze swymi kompanami. Ci z najbar-
dziej ograniczona zdolnoscig myslenia powiedzieli:

— Zwariowales? Po co? Twoj ojciec oszalal do reszty... Do czego potrzebne
ci jest latanie? Nie wyglupiaj sie!

Najlepsi przyjaciele doradzili mu:

— A jesli byloby to prawda? Czy to nie jest niebezpieczne? Czemu nie za-
czniesz stopniowo? Spréobuj skoczy¢ z drabiny albo z korony drzewa. Ale... ze
szczytu?

Mtodzieniec postuchat rad. Wszedt na wierzchotek drzewa i nabrawszy od-
wagi, skoczyl. Rozwinat skrzydta, potrzasnat nimi z calej sity, ale niestety runat
na ziemie.

Z wielkim guzem na czole spotkat si¢ ze swoim ojcem.

— Okfamate$ mnie! Nie moge lataé. Sprobowatem i zobacz, jak sie uderzy-
tem! Nie jestem taki jak ty. Moje skrzydta sa do ozdoby!

— Synu mdj — rzekl ojciec — zeby lataé, trzeba sobie stworzyé przestrzen
wolnego powietrza do roztozenia skrzydel. Podobnie jest ze spadochronem:
potrzebujesz pewnej wysokosci, zanim skoczysz. Aby lataé, trzeba zaczac brac
ryzyko na siebie. Jesli nie chcesz, to mozesz zrezygnowac i juz zawsze chodzié.

2 DPytanie

A Ty co wybierasz?
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Dlaczego warto zadawac pytania?

Kto pyta nie blgdzi.

Pomysl, ile pytan zadajesz w ciggu dnia. Ile ich zadawate$ na réznych eta-
pach swojego zycia? W jakim stopniu wplynely one na miejsce, w ktérym
teraz jeste§? W jakim innym miejscu chciatbys byé? Co zrobisz, zeby tam sie
dostaé? Jaki bedzie twoj pierwszy krok?

Od zawsze ludzie chcieli sie rozwijaé, wprowadzaé innowacje, inspiro-
wad, badaé, uczy¢ sie, rozumieé, tworzy¢, wyobrazaé, odkrywaé, wynajdo-
wad, weryfikowaé, udoskonalaé... Mamy wrodzong umiejetno$¢ zadawa-
nia pytan. Jest ona motorem ludzkosci, postepu, rozwoju, osiggania tego
wszystkiego, do czego ludzkos¢ doszta. Za kazdym razem, gdy chcemy co$
osiggnad, zadajemy pytania.

Zadawanie pytan jest jedng z najwazniejszych umiejetnosci determinuja-
cych to, co zdarzy sie w twojej przyszlosci. Jej opanowanie pomoze ci 0sig-
gal cele, realizowaé pragnienia, spelnia¢ marzenia. Wyzwaniem dla wielu
ludzi jest czasami to, ze spedzajg cale swoje zycie w poszukiwaniu odpowie-
dzi, a nie wiedza, ze najpierw trzeba zadaé wlasciwe pytanie.

Na decyzje, ktore podejmujemy w zyciu oraz wynikajace z nich skut-
ki, wplywaja pytania, ktére zadajemy. Dlatego jako$¢ pytan jest podstawg
decyzji i konsekwencji, do ktérych ostatecznie prowadza. Zadajac lepsze
pytania, uzyskasz lepsze odpowiedzi.

Czasami najtrudniejszg rzeczg jest upraszczanie. Bez wzgledu na to, jak
proste moze ci sie to wydawad, zadawanie pytan jest efektywnym i zmie-
niajgcym zycie narzedziem. Postawienie wlasciwego pytania we wlasciwym
czasie we wlasciwy spos6b moze przyczynic sie do zmiany sposobu mysle-
nia, reagowania, odczuwania zaréwno u ciebie, jak i u rozméwcy. Pytania
majg moc otwierania nas na nowe mozliwosci, pomysly i wyzwania i zawsze
kieruja w strone kolejnego pytania. Proces zadawania pytan wplywa na bie-
zace ukierunkowanie Swiadomosci i stan, w ktérym sie znajdujemy.
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Z zadawania pytan plyna niezwykle korzysci, cho¢ pewnie kazdy z nas
troche inaczej bedzie je definiowal.

Istnieje wiele powoddw, dla ktérych warto zadawaé pytania. Do mnie
przemawiajg ponizsze. A do Ciebie?

Powéd 1. Odpowiedzi

W ciggu zycia rozwijamy setki réznych odruchéw, wérdd nich takze od-
ruch odpowiadania na pytania. Bodzcem, ktory go uruchamia, jest ustysza-
ne pytanie. Pytanie stymuluje uktad nerwowy, zaprasza komorki mézgowe
do pracy, dzigki czemu — zanim si¢ zorientujesz — udzielasz odpowiedzi.
Oczywiscie odpowiedzZ nie jest tak niewolicjonalna jak na przyktad odruch
kolanowy. Nie mozemy powstrzyma¢ odruchu kolanowego, gdy kto$ ude-
rzy mioteczkiem w odpowiednie Sciegno, ale oczywiScie mamy mozliwos¢
nieudzielenia odpowiedzi.

Pierwsza reakcja na zadane pytanie jest rozpoczecie myslenia o odpo-
wiedzi. Jezeli nawet nie odpowiadamy na nie glosno, odpowiadamy na nie
w mySlach.

Odruch odpowiadania nabyliSmy w pierwszych latach zycia. Dokladnie
wtedy, kiedy uczyliSmy si¢ méwié. Dumni rodzice prawdopodobnie poka-
zywali przy kazdej okazji, jak wspaniale nasladujesz krowe, pytajac cie: ,,Ja-
siu, powiedz cioci Krysi, jak robi krowa?”. Pytania mogly dotyczy¢ kazdej
sytuacji: ,,Jak ma na imie twoj brat?”, ,,Jakiego koloru jest ten samochod?”,
»Jak sie liczy do trzech?”. Im trafniejsze byly twoje odpowiedzi, tym wiek-
szego buziaka dostawate$ albo tym mocniej rodzice ci¢ przytulali w nagro-
de. Za kolejnych kilkanascie miesigcy nauczyle$ si¢ werbalizowaé wlasne
pytania i zasypate§ nimi $wiat: ,,Dlaczego niebo jest niebieskie? Dlaczego
spada deszcz? Jakie sny $nig si¢ w ciggu dnia?”. Wraz z uplywem czasu rosto
twoje zapotrzebowanie na odpowiedzi, ale dzieki temu poszerzale§ wiedze
na temat otaczajacego cie Swiata. CzeScig tej wiedzy byl obszar zwigzany
z manierami i etykieta. WczeSnie nauczyles sie, ze bardzo niegrzecznie jest
ignorowac pytania, ktore sg ci zadawane.

Kiedy uczytes sie méwié, rownolegle nabywales wiedz¢ o niepisanych
regulach rzadzacych procesem komunikacji. Jedna z nich méwi, ze trzeba
wspotpracowad. Jezeli slyszysz pytanie, wiesz, ze druga osoba patrzy na
ciebie i czeka na odpowiedz. Twojg naturalng reakcja jest wspolpraca, czyli
udzielenie odpowiedzi.

Nacisk na uzyskiwanie odpowiedzi towarzyszy nam przez cale zycie.
W szkole regularnie musieliSmy odpowiadaé na pytania nauczycieli. Jezeli
nie znaliSmy odpowiedzi, cz¢sto odczuwaliSmy zazenowanie, wstyd, zlosé,
strach. Czasami nawet gryzta nas Swiadomos¢ porazki.
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Istnieje takze druga strona medalu. Kiedy nie odpowiadasz, w glowie
rozmOwcy mogg sie zrodzié nastepne pytania, na przyklad: ,,Dlaczego ta
osoba nie odpowiada na pytania? Co ma do ukrycia?”.

Jak mozesz wykorzysta¢ wiedzg¢ z tego podrozdzialu? Otéz jezeli uwazasz,
ze nie otrzymujesz wlasciwych odpowiedzi, powiniene$ zmieni¢ tres¢ pytan
i sposéb, w jaki je zadajesz. Poniewaz pytania wymagaja reakcji, moze czasa-
mi doj$¢ do sytuacji, ze ustyszymy odpowiedzi, ktérych wcale nie chcieliSmy
uslyszeé. Dlatego pytania warto zadawaé odpowiedzialnie. Od ciebie zalezy,
jak je sformutujesz. Pytaniu powinien przy$wiecaé konkretny cel, ktory po-
moze uzyskaé oczekiwang odpowiedz. Zanim zadasz pytanie, zapytaj zatem
siebie, po co to robisz. Zdefiniuj cel poprzez zadawanie nastepujacych pytan:

* Co chce uzyskaé, zadajac to pytanie? Czy potrzebuje pomocy, rady, in-
formacji, zaangazowania? Czy chcg otworzy¢ dyskusje? Czy cheg rozwi-
naé pomysly? Czy chce ustysze¢ nowe opinie i przekonania? Czy chce
osiggnac zgode? Czy chce zasugerowad, ze powinniSmy wzigé sie¢ do
pracy, okresli¢ plan dziatania lub podja¢ decyzje?

*  Kogo chce zapytaé? Kogos, kogo znam? Kogos, kogo w ogdle nie znam?
Kogos, kto jest dla mnie autorytetem? Kogo$ sposrod moich ludzi?

* Jaki jest wlaSciwy czas na zadanie tego pytania? Przy jakiej okazji warto
je zadaé?

* Jaki bedzie wptyw tego pytania?

Pytania moga by¢ zadawane na wiele sposobow. Zanim zadasz pytanie
komus$ innemu, zastandw si¢, czy sposob, w jaki chcesz to zrobié, umozliwi
udzielenie odpowiedzi. A moze da si¢ jeszcze lepiej zadal pytanie i tym
samym zwigkszy¢ prawdopodobienstwo uzyskania satysfakcjonujacej odpo-
wiedzi?

Kiedy zadajemy pytanie, zwykle poszukujemy bardzo konkretnych in-
formacji. Niestety, pytania czesto majg tak szeroki zasieg i sg tak niekon-
kretne, ze odpowiedz, ktéra pada, jest zbyt ogélna. Odpowiedzi uzalez-
nione sg od pytan, to juz wiemy. Zatem konkretne odpowiedzi uzyskamy,
zadajac konkretne pytania. Znajac rozne rodzaje pytan, mozemy $wiadomie
kierowaé rozmowa.

Powod 2. Myslenie

Ludzkie wynalazki i odkrycia sg rezultatem udzielenia prawidtowych od-
powiedzi. Wystarczylo zapytaé: ,,Skoro ptaki potrafig lataé, to co nalezy
zrobié, zeby ludzie tez latali?” — aby rozpoczaé¢ dlugg historie wymyslania
samolotu.
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