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Z wilasnej woli

Owszem, nie mozesz zmienic¢ drugiego czlowieka, ale mozesz
pomo6c mu odkryé prawdziwa motywacje do zmiany. Opracowana
przez badacza medycyny interwencyjnej z Uniwersytetu Yale,

dr. Michaela Pantalona, metoda obejmuje sze$¢ krokow.

Na czym polegaja - wyjasnia mentorka i konsultantka biznesu

Agnieszka Maruda
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ekspertka w obszarze motywacji, méwczyni inspiracyjna TEDx, Prezeska Stowarzyszenia
Profesjonalnych Méwczyn i Méwcoéw, Trenerka Biznesu, wyktadowczyni uniwersytecka. Jedyna trenerka
metody Instant Influence w Polsce szkolita sie bezposrednio u dr. Michaela Pantalona

ROZMAWIA

dy stysze, ze cos$ jest btyskawiczne
i mozna to zrobi¢ w kilku krokach, to
budzi to we mnie podejrzenie. A be-
dziemy rozmawiac o ksigzce pod ty-
tutem ,,Motywacja. Metoda szesciu
krokéw"'. W dodatku tytut oryginalny brzmi: ,,Bty-
skawiczna motywacja. Jak sprawié, by inni co$
szybko zrobili”'. Co pani o tym mysli?
Dobrze to rozumiem, bo oczywiscie jest mnéstwo
takich poradnikéw, ktére namawiajg, jak cos$ zro-
bi¢ w trzech czy siedmiu krokach, i zwykle jestem
wobec nich sceptyczna. Ale pamietam moment,
w ktérym przeczytalam ksigzke Michaela Panta-
lona i zachwycilam sie nig, a potem postanowilam
uczy¢ sie proponowanej przez niego metody juz
bezposrednio u niego, co sie na szczescie udalo. Za
kazdym razem, kiedy ja stosowatam, przynosita
rezultaty - ludzie zaczynali robié¢ rzeczy, ktérych
weczesniej robié nie chcieli. Testowalam ja na sobie
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itakze dziatala. Nie méwimy oczywiscie o przymu-
szaniu, ale to jest tak pouktadane szes$¢ krokéw, ze
jeden krok pocigga kolejny. Dodam jeszcze, ze to nie
jest zazwyczaj tak, ze zmiana zachodzi w ciggu kilku
minut, za to kilka minut wystarczy, zeby wprowa-
dzi¢ te metode do rozmowy z osobg, ktéra szuka
motywacji do zmiany. Zwykle tez nie koriczy sie na
jednym spotkaniu czy jednej sesji, cho¢ miatam raz
klientke, ktéra nie chciata czekaé nawet do koiica
sesji - zmiana zadziata sie w niej btyskawicznie, od
razu miala motywacje do dziatania.

W jakich sytuacjach ta metoda jest najlepsza?

W jakim obszarze zmiany?

Wszystko zalezy od celu, ktéry sobie obierzemy.
Jezeli bedzie nim po prostu rozwdj, to dla naszego
moébzgu to jest straszny cel, bo zbyt ogdlny. Jezeli
postawimy sobie cel na bardzo ogélnym poziomie, to
sami nie rozpoznamy, o co nam chodzi, szczegdlnie
jesli jeszcze nie mamy w glowie wiasnej definicji
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tego celu. Potrzebujemy konkretu. Wtedy tatwiej jest
go zrealizowaé. Na przyklad, ze w tygodniu przeczy-
tam jedng ksigzke, czy p6jde na konkretne studia. Co
innego pracowac z celem, ze chce by¢ szczesliwa, a co

innego z celem: ,nie chce wchodzié¢ wiecej w toksyczne
zwigzki”. Pierwszy jest zbyt ogélny, nie mamy definicji
szczescia. W drugim przypadku mozemy opracowac cel
jako dziatanie: np. za kazdym razem, kiedy rozpoznam
znajomy, toksyczny mechanizm, to wycofam sie z relacji.
Wazne tez, zeby cel byt okreslony w sposéb pozytyw-
ny, czyli czego chce, a nie od czego uciekam. Michael
Pantalon nazywa to dead man rule, czyli zasada niebosz-
czyka: nie stawiajmy sobie celéw, ktére sa tatwe dla
nieboszczyka. Na przykiad: chce rzucié palenie, zamiast:
nie chce palié. Dlatego definicja celu jest kluczowa.
0d czego zaczynamy wprowadzanie metody bty-
skawicznej motywac;ji?
Pierwszy, a wlasciwie zerowy krok, w ogoéle nie jest
ujety w tych tytulowych szesciu, ale od niego zacznijmy.

Ten krok, to zbudowanie autonomii, czyli poczucia
sprawczosci. Od tego powinno sie zaczaé rozmowe
oraz prace z ta metoda, a w naszej kulturze moze
by¢ najtrudniejszy.

Chodzi w nim o to, zeby nie namawia¢ kogo$ do
zmiany - a my bardzo lubimy przymuszaé innych
do tego, na czym nam zalezy; nawet jesli tego nie
robimy $§wiadomie, to robimy to poprzez jezyk: ze
co$ trzeba, powinno sie, dobrze by bylo - ale odkry¢
w sobie, ze zmiana zalezy tylko od nas. I Ze to my
sami dajemy sobie przestrzen dla tej zmiany, to
nasza wilasna decyzja. To my mamy wplyw na to,
czy ona sie zadzieje. Dlatego, ze jesli ja w sobie nie
mam gotowosci, to nic sie nie zmieni.

Prosze poda¢ przyktad umacniania w autonomii.

Jednym sposobem jest ustyszenie, co osoba do nas
moéwi i powtorzenie tego, co styszymy, na znak, ze
to rozumiemy i przyjmujemy. Na przyklad: stysze,
ze to dla ciebie trudne, ja wiem, Ze nie chcesz juz >
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o tym rozmawiaé; widze, ze ta rozmowa miedzy
nami jest trudna, bo wiaze sie z silnymi emocjami.
Nazywamy tego stonia w pokoju. Drugim sposobem
jest wzmocnienie kogos. Jesli kto$ prébowat juz
wezesniej rzucié¢ palenie to znaczy, ze mu zalezy,
nawet jesli dotad sie to nie udato. Czyli zaznaczmy,
ze widze, ze sie z tym zmagasz; widze, ze ci na tym
zalezy. A trzeci, do dopyta¢ siebie lub te osobe: od
kogo tak naprawde zalezy czy to zrobisz, czy nie.
Wazne by padia odpowiedz: ,,ode mnie”.

Zawsze mysSle, ze ta autonomia to jest takie pto-
chliwe zwierze i jesli powiemy co$, co zabrzmi jak
przymus czy lekcewazenie, to trzeba zatrzymac sie

i spréobowac jeszcze raz.
ZbudowaliSmy autonomig, wiemy, ze motywacja
do zmiany zalezy tylko od nas. Co dalej?
Pierwszy krok to nazwanie powodu do zmiany.
Pytam klienta, ale tez czasem pytam samg siebie,
gdy chodzi o zmiane we mnie: ,,Dlaczego miatbys/

mialaby$ dokonaé¢ zmiany?”. Czasem ludzie mowia:
»a nie, nie ma zadnego powodu”. Dopytuje wtedy,
szukamy prawdziwego powodu, dla ktérego kto$
miatby to zrobié. To wazne, zeby sie nad tym za-
stanowié, zajrzeé w siebie. A czasem kto$ méwi, ze
chce dokonaé zmiany, zeby wszyscy dali mu wreszcie
spokdj. Dla mnie to jest rewelacyjny powéd, zupelnie
wystarczajacy.

To, co mnie zastanawia zawsze w takim pytaniu,

to naile powéd jest moj, a na ile zostat mi troche

narzucony. To znaczy, decyduje sie na zmiang,

bo ktos - szef, partner, bliska osoba - méwi mi,

Zzebym to zrobit, bo ktos bedzie szczesliwy. Ale

nie jest to moja potrzeba.

Ta metoda nie jest o przekonywaniu, chcialabym
to podkreslié. Jesli ktos chce naméwié druga osobe
do zmiany, w ogéle nie powinien uzywac tej metody.
To jest metoda, ktéra ma poszerzy¢ osobie, ktéra
przyszia zbudowaé w sobie motywacje do zmiany,
perspektywe w taki sposdb, ze ona jest gotowa po-
shuchaé swoich odpowiedzi. Ja tu nie mam nic do
gadania, nie mam zadnych oczekiwarn. To tej osobie
zalezy, zeby cos sie w jej zyciu zmienito, ja mam
poméce obudzié¢ w niej motywacje. Nawet jezeli to
jest temat czy zadanie, ktére chce, by dana osoba
wykonywata. To nadal chodzi o to, by to ta osoba
z moja pomoca odkryla wlasne motywacje. Zaspo-
kojenie mojej ciekawosci nie jest celem rozmowy.

Ja nie musze sie dowiedzie¢ ani dopytywaé, dla-
czego ta osoba nie zna powodu, albo czemu przyszia
cos$ zmienié, skoro nie jest gotowa na zmiane. Celem
naszej rozmowy, ktéra ma zbudowaé¢ motywacje,
jest dotarcie do jej rzeczywistych potrzeb i celow.
Nawet jesli w biznesie szef czy szefowa chce czego$
od pracownika, to nie chodzi o namawianie czy
przekonywanie i podawanie swoich argumentow.
Ludzie s3 inteligentni i sami je znajda, jesli tylko my
zadamy im wlasciwe pytania.

Dlatego podkresle jeszcze raz, ze ta metoda nie
jest o nas. Jesli my siebie postawimy na pierwszym
miejscu, to juz popelniamy btad. My nie mamy nikogo
przekonywaé; my nie mamy nikomu nic pokazywac,
nic thumaczyé, dopytywac sie o co$ z ciekawosci.
Nasza rolg jest trzymanie struktury, zadawanie kolej-
nych pytar i uwazne wshuchiwanie sie w odpowiedzi.

Dobrze, ze pani to podkresla. Krok drugi, to

skala. Okreslamy, w jakim stopniu - w skali od

jednego do dziesieciu - jesteSmy gotowi na



Wazne, zeby cel byt okreslony
W Sposob pozytywny —
precyzuje czego chee, a nie od
czego uciekam. Czyli, chee rzucic
palenie, zamiast — nie chce palic.
Odpowiednia definicja celu jest tu
kluczowa

zmiane. Jedynka oznacza bardzo mata gotowos¢,

a dziesigtka - bardzo duza.

To jest nietypowy zabieg. Osobiécie kocham skale,
odkad z nig pracuje. Dlatego, ze my ludzie jesteSmy
w stanie sie na tej skali bardzo tadnie umiejscowic.
I zawsze wiemy, czy to jest dziesieé, czy jest osiem,
czy trzy, czy pieé. Cala sztuka polega na tym, zeby
nie oceniaé, czy to jest za duzo, czy za malo, gdy
kto$ powie trzy, dwa lub pieé. Czesto nam sie wigcza
mechanizm ze szkoly podstawowej: wracamy ze
szkoty, méwimy, ze dostaliSmy czworke z klaséwki
istyszymy od rodzica: a dlaczego nie piatke? Dlatego
- ito jest krok trzeci - to jest pytanie, ktére warto
postawié: ,,Dlaczego nie wybrate§ mniejszej cyfry?”.
Wtedy sami dostrzegamy, ze jednak troche nam
zalezy na zmianie. Natomiast te cyfry tak naprawde
w ogble nie sg przedmiotem dyskusji. Jesli ktos po-
wie jeden, to tez jest w porzadku. To znaczy, ze ma
po prostu najmniejszg gotowos$¢ do zmiany. Warto
zwroéci¢ uwage, ze ta skala nie zaczyna sie od zera.

Z kolei czwarty krok, to pytanie: ,Wyobraz sobie,
ze nastapita zmiana. Jakie bylyby jej pozytywne
skutki?”. Szukamy pozytywnych efektéw zmiany:
co dostaniesz, jaki bedzie zysk. Dopiero kiedy dana
osoba nie potrafi znalez¢ zadnych korzysci szukamy
konsekwencji jakie sie pojawia, jesli ktos tego nie
zrobi. W miejsce motywacji celem - uruchamiamy
motywacje klopotem. Czasem zartuje, Ze ta druga
opcja jest blizsza kulturze polskiej, choé bardzo rzad-
ko sie zdarza, ze kto$ nie potrafi znaleZ¢ korzysci.

W tej sytuacji szukamy strat.

Tak. Jakie konsekwencje poniesiesz, jesli tego
nie zrobisz; czyli - co gorszego sie wydarzy, co by¢
moze stracisz. To réwniez skuteczne, jednak przy
rozbudzaniu motywacji zdecydowanie bardziej
wspierajacy jest scenariusz z korzysciami, a nie
z kosztami, stratami.

Miata pani takg nietatwa sytuacje, kiedy ta mo-

tywacja na skali na wstepie byta bardzo niska?

Spotkatam sie z uczniem klasy 6smej, ktéry bardzo
nie chciat sie uczy¢ i byt zagrozony, juz kolejny rok
powtarzat klase. Rodzice byli mocno zatroskani,
chlopak mial szesnadcie lat. Kwiecien, tuz przed
konicem roku szkolnego. I bardzo kiepskie stopnie.
Nie wygladato to dobrze. SpotkaliSmy sie, poroz-
mawiatam z nim korzystajac z metody 6 krokow.
Stuchatam go i wzmacnialam jego autonomie, tak by
decyzja o tym, czy bedzie sie uczyl, czy nie, byla jego.

Przeciez mial prawo ponownie nie zdaé¢, miat
prawo i$¢ do zawodéwki. Choé chciat byé¢ w przy-
sztosci, jak tata, dyrektorem. Potraktowalam go po
partnersku. MieliSmy mieé jeszcze jedno spotkanie,
jednak po tym jednym rodzice powiedzieli, Ze syn
uznal, Ze juz nie potrzebuje, Ze tyle mu wystarczy.
Chlopak wziat sie do pracy, skoniczyt 6sma klase,
dostat sie do wybranego liceum. Z moim wparciem
odkryt swoje wlasne powody do nauki. Nie moje,
nie rodzicéw, nie nauczycieli. Obudzito to w nim
motywacje do dziatania w kierunku, na ktérym
mu ostatecznie zalezato. Ukoiiczenie szkoty byto
jednym z celéw, ale i krok6éw, na jego drodze do
tego - wymarzonego.

Kiedy ta metoda zawodzi? Kiedy mozna zoba-

czyé, ze nie dziata?

Kiedy kontekst zmiany jest dla tej osoby nieja-
sny. I wtedy moze ona sie tej zmiany obawiaé. Na
przykiad firma chce, zeby pracownik zrealizowat
jakies cele; on z jakiego$ powodu nie chce, a my nie
wiemy, co jest na rzeczy. Przyklad z zycia: przycho-
dze na spotkanie i dowiaduje sie, zZe pracownik nie
chce zrealizowacé tych celéw, bo wyobraza sobie,
ze w rezultacie przestanie by¢ firmie potrzebny,
albo rozwiazg jego dzial, itp. W tym konkretnym
przypadku, do ktérego nawiazuje, firma w ogéle
nie miala takich planéw, ale zawioda komunikacja,
brak wprowadzenia pracownika w kontekst. Dlatego
podswiadomie sabotowat swojg prace.

Dochodzimy do kroku piatego, czyli dlaczego

chcemy tej zmiany, tak naprawde. Pytanie brzmi:

n»Dlaczego te skutki s dla ciebie takie wazne?".

Pigty krok to poglebianie. To jest moment, kiedy
czesto okazuje sie, ze powdd, jaki podaliSmy na
poczatku, jest wazny, lecz jest jednocze$nie powierz-
chowny. Albo ten cel, do ktérego chcemy dazyé, jest
zle sformulowany. Méwimy na przykiad, ze chcemy
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rzucié palenie albo zredukowa¢ wage. A czesto za
tym kryje sie co$ innego, glebszego. Rzucanie czego$
to strata, tracenie... a tego zdecydowana wiekszos¢
z nas bardzo nie lubi...

Zrezygnowanie z palenia, to jest whrew pozorom
bardzo gleboka zmiana. Zeby odejé¢ od czegos tak
silnego jak nalég, czy zmieni¢ utrwalony juz na-
wyk, trzeba wykonaé prace na bardzo glebokim
poziomie. I na tym glebokim poziomie odszukaé
wazny powdéd, inaczej méwigc motywator. Ten
krok to takie ,,pie¢ razy dlaczego”, gdyz tyle razy
warto pogtebiaé i dopytywac o powéd zmiany, jego
prawdziwg przyczyne, az on sie pojawi. To wymaga
kilku iteracji.

Poprosze o przyktad.

Klientka powiedziala mi, ze chce mniej wazy¢.
1 gdy zapytalam o powdd, ustyszatam, ze chce schud-
naé, zeby tadniej wygladadé, zeby miesci¢ sie w ubra-
niach, ktére kupita, a ktore lezg w szafie od pieciu lat.
Ale gdy zaczynam dopytywaé o te powody ukryte
glebiej, czesto okazuje sie, ze kryja sie tam motywy
bardziej egzystencjalne. Kto§ méwi, ze chcialby
byé lepszym ojcem albo matka, pozostawi¢ co$ po
sobie, by¢ lepszym czlowiekiem dla innych, a to
juz sa wazne rzeczy. Gdy ja wracatam do biegania,
to takze zadawalam sobie te pytania, dlaczego tego
chce, co jest dla mnie wazne. W pierwszym kroku
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Ta metoda nie stuzy temu,

by przekonac kogos do czegos.
Jesli ktos chce namoéwié bliskg
osobe do zmiany, w 0gole nie
powinien jej uzywac. Tu chodzi

o to, by ktos sam odkryt swoje
wlasne motywacje

uznalam, Ze bede czula sie lepiej, bede po prostu
zdrowsza. Ale w ostatniej iteracji doszukatam sie
tego, ze bede miata lepsza relacje z synem. Péttora
roku po wlasnej pracy ta metodq przebieglam ma-
raton w Nowym Jorku.

To teraz, od czego zacza¢ zmiane? Jaki jest

ten szésty krok?

Cho¢ w kolejnosci nastepny, jest jakby pierwszy
po rozmowie. Zawsze mowie, zeby byt maty. To ma
by¢ na przyktad otwarcie ksigzki, jesli postanowi-
li$my, ze chcemy wiecej czytaé, czy uméwienie sie
na rozmowe - a nie sama rozmowa. Ten pierwszy
krok zalezy ode mnie i ja decyduje, kiedy i jak go
wykonam.

A przy rzucaniu palenia?

Niech pierwszym krokiem bedzie zakup paczki
gum do zucia, jesli kto$ postanowit, ze bedzie zut
gume zamiast pali¢ papierosy.

Co wazne: po takiej sesji trzeba zostawic¢ rozmowe
w miejscu, w ktérym sie skoniczyta. Na tym waznym
powodzie, czy tej potrzebie i pierwszym kroku.
Potrzebujemy kilku dni, bySmy pojeli wage tego, do
czego wlasnie doszli§my. Po tym czasie sami zaczy-
namy dzialaé. Nagle pracownik zaczyna pisa¢ raport
ioddaje go na czas, bo wcze$niej polaczyt to z byciem
dla siebie lepszym czlowiekiem. Dziecko przychodzi
do rodzicow i méwi, ze bedzie sie uczyto angiel-
skiego. Nie dlatego, ze tata mu truje, ale poniewaz
samo znalazlo dla siebie wazne powody i korzysci
z tej nauki. Ja po kilku dniach, gdy cel bieganie
polaczylam z blizsza relacja z synem, pozyczytam
buty od przyjaciétki, bedac w jej
miescie, i poszlam biegaé. Is
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