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MOTYWU| |AK NALEZY

Wywiad z Agnieszka Maruda-Sperczak, certyfikowana trenerka metody
Instant Influence w Europie. Rozmawia Elzbieta Jeznach

EJ: Jest pani doswiadczong trenerka
biznesu, mentorka i coachem. Dlacze-
go metoda szybkiego motywowania
Instant Influence zwrdcita pani uwage?
AMS: Wcigz szukam nowych pomystow
oraz rozwigzan, a zalozenia Instant In-
fluence sg mi niezmiernie bliskie: kazdy
z nas jest niezalezng jednostka i ma pra-
wo podejmowaé decyzje, warto zaufac
drugiej osobie, ze podejmie wtasciwa de-
cyzje, oraz wzigé¢ pod uwage, ze dla kaz-
dego z nas mogg by¢ wazne zupetnie inne
warto$ci i to one mogg decydowac o na-
szej motywacji w konkretnym obszarze.
Kazdy ma w sobie wystarczajace poktady
motywacji, cho¢ nie zawsze o tym wie.
Wazniejsze, by skupi¢ si¢ na najmniej-
szych choéby objawach motywacji, a nie
na oporze czy niecheci do zmiany. Bez
tych elementéw w ogble nie moze by¢
mowy o skutecznym motywowaniu. Jesli
ich brakuje, to naciskamy, wymuszamy,
a to z kolei nie ma nic wspolnego z moty-
wowaniem!

EJ: Czy mogtaby pani przyblizy¢ ten
mechanizm?

AMS: Prosze przypomnie¢ sobie ostatnig
sytuacje, kiedy kto§ prébowat pania do
czego$ namowic, a pani zupetnie nie mia-
1a na to ochoty. Jak wygladato to nama-
wianie? Jakich stéw i argumentéw uzylta
osoba, ktdra z panig rozmawiata? Do cze-
go sie odwotywata? I w koncu - jaki byt
tego efekt? Byta pani gotowa natychmiast
do dziatania, czy moze pojawit si¢ u pani
opor?

EJ: Raczej niecheg, opor...

AMS: Opor to najzupetniej normalna
inaturalna reakcja na nacisk. Im bardziej
kto$ na nas napiera, tym bardziej przed
tym uciekamy, im bardziej kto§ nam
ogranicza dostep do czego$, tym bardziej
tego pragniemy. Opor sie pojawia i bedzie
sie pojawial zawsze wtedy, kiedy bedzie
nacisk. Tego nie zmienimy. Mozemy
jednak zmodyfikowa¢ swoje podejscie
i zrobi¢ co$, co pozwoli nam ten opor
niejako ,obej$¢”. Sposob na to kryje sig
W uznaniu autonomii drugiej osoby. In-
nymi stowy, jesli szanujemy i damy wyraz
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temu, ze ktos, z kim /*ozmawianw,,
moze /)o(d/'q.é wlasng, niezaleing od
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sie zmaniefsza, a nawel znika.

temu, ze kto$, z kim rozmawiamy, moze
podja¢ wlasng, niezalezng od naszych
oczekiwan decyzj¢, opOr si¢ zmniejsza,
a nawet znika.

EJ:Wydaje sie to mato skomplikowane.
AMS: Bo jest. Cho¢ takie podejscie wy-
maga odwagi. Wiele os6b pyta mnie
wrecez: Jak moge powiedzie¢ komus, ze
moze samf(a) zadecydowaé, skoro nie
chce, zeby decydowat(a), tylko zeby wy-
konat(a) to, czego chce? Przeciez to bez
sensu - dodajg zwykle. A jednak ma to
gleboki sens w kwestii niwelowania opo-
ru.

EJ: Czym jeszcze ta metoda rozni sie
od innych, tradycyjnych metod mo-
tywagji?

AMS: Przede wszystkim szybkoscia i sku-
teczno$cig. Mozna rozmowg ,motywuja-

cg” przeprowadzi¢ nawet w okolo siedem
minut. Wyniki badan prowadzonych
przez autora metody — Michaela V. Pan-
talona potwierdzaja jej skuteczno$¢: na
przyklad w jednym ze szpitali w Nowym
Jorku po zastosowaniu metody Instant
Influence w rozmowach z pacjentami
0250 proc. wzrosta liczba tych, ktérzy sta-
wiali sie na uméwione wizyty kontrolne.
EJ: Gdzie mozna jq wykorzystywac?
W jakich sytuacjach i na kim?

AMS: W zasadzie wszedzie. W pracy,
w domu, w szkole, w gabinecie lekarskim.
Duzo wazniejsze wydaje si¢ pytanie, do
czego chcemy te metode zastosowaé. To
jest metoda przeznaczona do konkret-
nych dziatann. Podam przyklad: chcemy
wyjecha¢ z naszym mezczyzng do spa,
a dobrze wiemy, ze on nudzi si¢ w takim
miejscu jak mops. Warto zaczaé od roz-
mowy, w ktorej podkreslimy, Ze nie musi
nigdzie z nami jecha¢ i ma prawo odmo-
wic naszej prosbie. Dopiero wtedy moze-
my przystapi¢ do drugiego etapu, w kto-
rym pytamy, co mogloby spowodowac,
zeby rozwazyl wspdlny wyjazd. Nastep-
nie pomdc mu sze$cioma konkretnymi
pytaniami, by sam (!) znalazt w ramach
odpowiedzi wtasne powody, dla ktérych
warto wspdlnie wyjechaé. Pamigtajmy
jednak, ze nie mozemy podpowiada¢ ani
naciska¢, gdyz wtedy wrécimy do punktu
wyjscia, czyli oporu.

EJ: Czy naprawde mozna kogo$ zmo-
tywowac na ditugo?

AMS: Mozna. Z motywacja jest troche
tak jak z tlacym sie ptomieniem w doga-
sajgcym ognisku. Wydawatoby sig, ze juz
nic z tego nie bedzie, a przeciez kazdy, kto
kiedykolwiek siedziat przy ognisku, wie,
ze wystarczy sie nieco wysili¢, by w odpo-
wiedni sposéb - dmuchajac w zar - spra-
wié, ze na nowo rozpali sie ogien. Gdyby
nie bylo cho¢ odrobiny wewngtrznej mo-
tywacji, nie istniataby w ogdle szansa na
motywowanie. Zazwyczaj mamy wystar-
czajaco duzo motywacji, cho¢ nie zawsze
jeste$my tego $wiadomi. Metoda Instant
Influence to wtadnie taki sposéb, by jg od-
kry¢ i wznieci¢. ®
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