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—Jesli cheesz, by ludzie wyplyneli na ocean,
- rozbudz w nich tesknote za bezkresem, a nie
_ zaczynaj od budowania statku. Tymczasem
w biznesie nikt nie zaczyna od tesknoty
~ mowi coach Agnieszka Maruda—Sperczak, N—
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Jjedynaw Europie trenerka popularnej
amerykanskiej metody Instant Influence,
czyli blyskawicznej motywacji.

ROZMAWIA: MAGDALENA KRUSZEWSKA

ZDJECIA: ADAM CIERESZK




SIMNS NAZYIYIN e




{ MYSLE SZESC PYTAN DO )
> .

J/ MAGAZYN SUKCES

IA: ADAM CIERESZKO

9

ZDJEC

2 {

Dziala i na wi¢zniéw, i na pacjent6éw szpitali psychiatrycz-
nych. Na nastolatkéw z problemami i na prezesow firm.
Mowa o metodzie blyskawicznej motywacji, ktéra wprowa-

- dzilas do Polski. O co tu chodzi?

Metoda Instant Influence dziala na nas wszystkich, jednak przyktad

z wiezniami robi najwicksze wrazenie. W USA zbadano, Ze ci, kt6rzy wy-
szli na wolnos¢ i przebywaja pod kuratelg sadowa, odczuwaja nieznosny
idestrukcyjny w istocie przymus , bycia grzecznym”. Niémogq przeciez
popelni¢ Zadnego przestepstwa, bo trafig znowu za kratki. Kiedy ktos
czuje silny przymus — niewazne, czy to wiezien, czy profesor, czy student
— to natychmiast ma ochote zrobi¢ na odwrét, gdyz pojawia si@i opor. Gdy
jednak kuratorzy w stanie Connecticut zaczeli si¢ postugiwac metoda In-
stant Influence (blyskawiczna motywacja), opdr wsréd bylych wiezniow
zniknal. Po raz pierwszy pojeli oni, ze jednak maja wybér. Tylko od nich
zalezy, czy wybiora droge przestepstw, czy prawa. Wazne jest, ze moty-
wowanie do czegokolwiek wyklucza stowa takie jak: musisz, trzeba, po-
winienes, czyli te szalenie naciskowe. Juz to jest bardzo uwalniajgce! Dla
kazdego, nie tylko dla wieZnia, takze dla prezesa firmy czy nastolatka

w okresie burzy i naporu. Jako coach i trener obserwuje, jak fajne, dobre
r‘zeczY dzieja sie wtedy, kiedy rezygnujemy z nacisku. To zwykle magicz-
ny moment. Na poczatku niezbedne jest zbudowanie autonomii, zaréw-
no swojej, jak i drugiej osoby, pozwalajacej omina¢ op6r. Faktycznie, kaz-

dy ma wybdr, bo jesli czego$ nie chee zrobié, to chocby musial, i tak nie

zrobi.

Jestes$ prekursorka tej metody w Polsce. Pamietasz moment,
kiedy natrafitas na nig? Czy bylas wtedy kims, kto nie zgadza
sie na wszechobecny nakaz?

Od dawna staram si¢ zy¢ bez przymusu, to zupelnie inna jakos¢ istnienia. Je-
§li go wyczuwam, odechciewa mi si¢ wszystkiego. Ze wszystkim tak mam, od
placenia rachunkéw poprzez robienie porzadkéw az po motywowanie siebie
do wytezonej pracy... Wiem, ze jedyne, co warto zrobic, to poszukac¢ powoddow,
dla ktérych pewne czynnosci po prostu warto jest zrobi¢. I o tym méwi meto-
da Instant Influence. W 2011 1. od kolegi dostatam rekomendacje przettuma-
czonej na jezyk polski ksiazki terapeuty i naukowca z Yale University Micha-
ela V. Pantalona: , Blyskawiczne wywieranie wplywu. Jak zmotywowac siebie
1innych do natychmiastowego dziatania” (GWP). Ucieszytam sig, ze wreszcie
kto$ nazwal moje podejscie do zycia, opisat je! Na dodatek okazato sie, ze mo-
tywowanie to nie musi by¢ nic skomplikowanego. Moze odby¢ si¢ w sze$ciu
krokach, a Michael dowodzi, ze czas jego trwania wynosi... 7 minut! Pracowat
nad ta metoda ponad 20 lat na Uniwersytecie Yale, jest przebadana nauko-
wo, wcielana przez Amerykanéw w wielu instytucjach. Wsiadtam w samolot
1 polecialam do niego. Wczesniej sporo korespondowalismy na temat wspol-
pracy. Nie udalo si¢ $ciagna¢ go do Polski, wiec przesztam szkolenie u Panta-
lona w New Heaven przy Yale. To bylo dwa lata po pierwszej wspélnej kawie.
Zostatam jednym z trzech pierwszych w Polsce coachdéw metody II, jestem
tez jedyna w Europie trenerka z uprawnieniami do certyfikowanych szkolen.
Mam misje, aby nauczy¢ innych przede wszystkim autonomii. To naprawde
zmienia podejscie do zycia, a w efekcie jego jakos¢! Wychodze z zatozenia, ze
jesli ludzie beda mogli si¢ lepiej — a wigc bez naciskéw — porozumiewac, ko-
munikowag, to w kazdej dziedzinie bedzie im si¢ zylo fatwiej...

No pi¢knie, brzmi jak program polityczny!
Wiem, Ze to wszystko nie wydarzy sie z dnia na dzien, jednak mam $wia-
domos¢, ze to dziata. Chociaz kiedy ludzie stysza o tym, iz przejscie tych




{ MYSLE SZESC PYTAN DO.. )

krokéw trwa jedynie pare minut, to my$la: akurat, to jakies czary—
mary! Jednak méj ulubiony pisarz Antoine de

Saint-Exupéry powiedzial, ze doskonato$¢ nie jest wtedy, kiedy
mozna co$ dodac, tylko wtedy, kiedy juz nie da si¢ niczego odjac.
Oto definicja Instant Influence, metody motywacji blyskawicz-
nej. Ona jest szalenie prosta, nieskomplikowana, cho¢ powstawa-
fa przez wiele lat. Jeden krok wynika z drugiego, a kazdy to tak
naprawde¢ pytania pobudzajace do myslenia, ale tez analizy, pro-
by okreslenia wartosci i priorytetéw. Sukces tej metody polega na
tym, ze kazdy z nas dochodzi do sedna sprawy, dlaczego pewne
rzeczy warto zrobi¢. Dotykamy tego, co pozostaje czesto gleboko
w ukryciu. Ludzie nie maja $wiadomosci, co nimi kieruje w zyciu.

Na przyklad?

Pracuje na co dzieti z menedzerami, ktérych zmorg jest nicod-
dawanie na czas raportow. Chcg zmotywowac, siebie lub pod-
wladnych, do tego, aby wreszcie to robi¢. Siegamy wicc — dzieki
tym szesciu pytaniom — do wartosci takich jak np. lojalnos¢ czy
poczucie odpowiedzialnosci. Uswiadomienie sobie tego faktu to
pierwszy sukces. Jesli powiazemy to z konkretem, czyli z raporta-
mi, to nie ma szans, zeby nie zadziatato.

Pantalon w ponad 100 badaniach naukowych wykazat
skutecznos¢ metody. W efekcie staje sie ona popularna
iw szkolach, i w firmach, i w szpitalach. Rzad amery-
kanski wydat 22 mln dol. na przeszkolenie lekarzy...
Michael zorientowat si¢, ze dawanie autonomii i pytanie o po-
wody dziata - to bylo wtedy, kiedy przed laty pracowal w szpi-
talu psychiatrycznym jako terapeuta. Zaczat skupia¢ sie na
motywacji pacjentéw i odnosit coraz wigksze sukcesy. Wezwata
go w koncu dyrektor finansowa placéwki i pogratulowata mu,
jednak ostrzegta, ze przez niego szpital... traci pacjentéw, a za-
tem pieniadze. On motywowat ich na tyle skutecznie, ze sto-
sowali sie do zalecen i szybciej zdrowieli, leczenie trwato wiec
krécej. Wtedy Pantalona zatrudnili w Yale University. Tam
mogt wreszcie skupi¢ si¢ na stronie naukowej. Po 20 latach
wydal ksiazke, w ktérej metod¢ Instant Influence opisat.

Wiem, ze ty na co dzien tez uzywasz tej metody.

Tak, chocby wtedy, kiedy chcialam wréci¢ do regularnego bie-
gania. Od tego czasu minal rok, teraz juz biegam pétmaratony.

W moim przypadku wyszlo, ze aktywny jogging pozwoli mi po-
lepszy¢ relacje z szescioletnim synem... Odpowiadajac szczerze na
kazde z pytan, zdalam sobie sprawg, ze tak banalna sprawa jak
bieganie ma pod spodem schowane co$ bardzo istotnego. Dzi$
biegam, bo to stalo si¢ zdrowym, wspanialym nawykiem w moim
zyciu. I faktycznie, relacje z synem mam super. Razem trenujemy,
dbamy o forme. A on docenia, Ze mama jest w stanie za nim na-
dazy¢. Nie wspominajac o wspélnym spedzaniu czasu!

A jak metoda sprawdza sie w biznesie?

Spotykam menedzeréw i ludzi na stanowiskach, ktérzy maja
okreslone twarde cele biznesowe, wyrazone najcze$ciej w cyfer-
kach. Tyle Ze z ich realizacja jest tak, Ze one nie przektadaja sic na
cele osobiste, a wiec nie dzialaja. Jesli menedzer chce dziataé¢ me-
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chanicznie, aby ,zrobic¢” jakis wymnik, to nici z motywacji. Nie ma
co nas kreci, zajmuje, obchodzi.
ostu pada hasto: macie tak zrobi¢
opor, bo jest przymus... Mene-

w tym ,wnetrza”, a zatem tego,

Brakuje emocji! Najczesciej 1
ijuz. I wtedy naturalnie poja
dzerka jednego z duzych banko
blemem. Chciala zmotywowac swoja podwladna do tego, aby byla
bardziej zaangazowana w prace. Powiedzialam: $wietnie, ale co to
tak naprawde znaczy? Po czym poznasz, ze pracownica jest bar-
dziej zaangazowana? I wtedy zaczely si¢ schody. Bo jesli menedzer
nie potrafi sprecyzowac, czego oczekuje od zespolu, to cel nie jest
mozliwy do realizacji. W toku pracy doszlysmy do
tego, ze podwladna powinna si¢ spotykac ze swoja
szefowa na omawianie raportéw dwa razy w ty-
godniu. To po tym bedzie widac stopien jej zaan-
gazowania... I to sic da wyegzekwowac, wreszcie
jest konkret. Byle tylko nie pod wplywem przymu-
szania. Pierwszym problemem, jaki maja ludzie,

z ktérymi wspélpracuje, jest wlasnie autonomia.

o'

“przyszla do mnie z pewnym pro-

A drugim - odpowiednie sprecyzowanie celu.
Czego ja oczekuje, wymagam: od siebie oraz od
innych? Jesli szef firmy chce, aby jego ludzie nie
spdzniali si¢ na narady, to tez nie jest zaden kon-
kret. Konkret oznacza: przychodzi¢ na okreslona
godzing, na czas.

AGNIESZKA
MARUDA-SPERCZAK

Czyli w motywacji wykre-
Slamy nudne i zbyt pojem-

ne ogolniki, poniewaz istotna
role gra tylko szczegol.
USwiadomienie tego innym pochla-
nia niekiedy lwig cze$¢ moich szko-
len. Widzg, Ze na tym utykajq u nas
prezesi. Jednak kiedy juz zrozumieja, to mam

pewnos¢, ze tatwiej opisza cele swoim pracownikom i zacheca ich
do realizacji.

A jesli ktos, kto czyta ten wywiad, wciaz jest sceptyczny?
Jest jeszcze krok zerowy, ktéry dodaj¢ z premedytacja na mo-
ich szkoleniach. Wyraznie zaznaczam: bez autonomii nicze-

go nic osiagniemy. To etap bezwzgledny, bez ktérego nie da sie

zmotywowac ludzi. W polskiej kulturze juz na poziomie jezy-
I przymus: podaj mi to. Ewentualnie dodajemy:
Iskim konstrukcja tego samego pytania juz

0S¢ wyboru: czy méglby$ mi to poda¢? Tam autono-

inicje na poziomie lingwistycznym, co bardzo ulatwia
sprawe. Jesli ludzie nie zadbajg o autonomie, moga uznaé, ze
te szesC pytan to pic na wodg. Nie ma sensu, aby tutaj przyta-
czac owe pylania, bo one zupelnie inaczej, dos¢ sucho brzmia
podane osobno. Mam obawy, ze kiedy ktos je przeczyta, to

z gory uzna, ze to nie dziala. Warto siegna¢ zatem po ksiazke
Pantalona (pod warunkiem ze rzetelnie, a nie na odczep sic!)
albo po prostu przyjs¢ do nas na warsztat. Ogélnie méwiac,
jednym z wazniejszych jest pytanie o powod, dla ktérego chce-
my si¢ czego$ podjac. Gdyby$ miata zacza¢ biegaé, oddawaé
raporty na czas, uczy¢ si¢ jezyka hiszpanskiego, wiecej roz-

mawiac z me¢zem, to z jakiego powodu? Po co tak naprawde
chcesz to zrobi¢? I tutaj powody okazujg sic niebywale.

Moze rzeczywistos¢ jest bardziej prozaiczna? Potrzebu-
je biegac, aby mie¢ lepsza kondycje? Chce oddac raport
w piatek, zeby nie stresowac sie nim przez weekend?
Fantastycznie, bo podanie chocby tego jednego powodu oznacza,
ze 1o jest dla nas mozliwe! Poza tym warto doceni¢ sama cheé
rozmowy na dany temat. Niedawno ustyszatam o pewnym pra-
cowniku firmy, ktéry zapart sig, Ze na pewno nie odda raportéw
w Srode o 15, bo to jest niewykonalne, bez sen-
suiw ogoéle. Wtedy uswiadomilam szefowi, by
powiedzial mu: ,, Stuchaj, ja cie do tego nie mam
zamiaru zmuszac, ja tylko chciatbym, abys to
zrobil. Mozemy o tym porozmawiac¢? Przeciez za-
wsze mozesz odmowic”. I tak sie stato. Pracow-
nik zgodzit si¢ pogada¢. Na tym polega odpo-
wiednie budowanie autonomii.

Do czego najczesciej ludzie chca sie zmo-
tywowac prywatnie i zawodowo?

W tej pierwszej grupie, celéw prywatnych, naj-
wigcej 0sob pragnie zaczaé ¢wiczyd, trenowac.
Standardem jest jogging, sitownia, joga. Drugim
trendem nazwatabym zdrowe odzywianie, trze-
cim za$ - schudniecie. Podstawowym biedem
jest ten, ze ludzie chea si¢ umawiac z soba tak
oto: od dzi$ do konica zycia bede chodzil na si-
ownie. Niestety, umysl nie ogarnia ogromu tego
planu. Co wiec zrobi¢? Warto podzieli¢ sobie gi-
gantyczny cel na kawalki. Uméwic sie z soba, ze
przez najblizsze dwa miesiace zajrze do klubu
fitness dwa razy w tygodniu po godzinie. Brzmi
lepiej, prawda? Podobnie mozna zadziata¢ z celami biznesowymi.
Jesli umowimy si¢ z pracownikiem, ktéry notorycznie sie spéznia
do biura, zeby przychodzit przez najblizszy tydzien punktualnie,
to on odczuje ulge. Ech, to tylko tydzien! Ale ten krotki czas moze
sprawi¢, ze punktualnos¢ wejdzie mu wreszcie w krew. Wracajac
do pytania o cele biznesowe: najczgsciej pracownicy czy szefowie
chca sie zmotywowac do bardziej efektywnych spotkan, narad.
Czesto chodzi tez o sprawniejsza realizacje konkretnych wynikéw,
zalozen firmy. Oznaczac to moze, ze cele powinny by¢ lepiej zdefi-
niowane. Zauwazylam, ze motywowanie zaczynamy od nicodpo-
wiedniej strony, oczekujac od kogos zmiany zachowan. A czego
ludzie boja si¢ najmocniej?

Nieznanego?

Czyli zmiany. Zapominamy, ze zmiana zachowania czy posta-
wy to tylko efekt. Najwazniejsze sa powody, dla ktérych war-
to te zmiane wygenerowac. W duzym skrdcie: najpierw cel,
a potem metody. Zacytuj¢ znowu Exupéry’ego: ,,Jesli chcesz,
aby ludzie zbudowali statek, nie kaz im zbiera¢ drewna, lecz
spraw, by zatesknili za bezkresnym morzem”. Tymczasem

w biznesie nikt nie zaczyna od tesknoty. Warto do tego wré-
ci¢, obierajac cel. H

ADAM CIERESZKO
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