WYZSZE SZKOLY BANKOWE

Lider programow MBA w Polsce

Lider - wrocic na tarczy, a jednak z tarcza

Zarzadzanie | Artykuly / Blazej Kliks, wykladowca WSB

Przyimek "moj" ma bardzo duze znaczenie. Glownie dla posiadacza tego, co po przyimku nastepuje.
Odmieniany na wszystkie sposoby. Ludzie bardzo chetnie méwia — méj dom, mo6j samochod, méj komputer. W
biznesie nie jest inaczej. Moja firma - to slowa, ktore padajq z ust zarowno wiascicieli poszczegolnych
przedsiebiorstw, jak i pracownikow. Przy czym w tym drugim przypadku dzieje sie tak tylko wtedy, kiedy czuja

sie firmie potrzebni i sie realizuja.

TRESC ARTYKULU:

Przyimek "méj" ma bardzo duze znaczenie. Glownie dla posiadacza tego, co po przyimku nastepuje.
Odmieniany na wszystkie sposoby. Ludzie bardzo che¢tnie mowia — moj dom, moj samochod, moéj komputer.
W biznesie nie jest inaczej. Moja firma - to slowa, ktore padaja z ust zaré6wno wlascicieli poszczegolnych
przedsiebiorstw, jak i pracownikow. Przy czym w tym drugim przypadku dzieje sie tak tylko wtedy, kiedy

czuja sie firmie potrzebni i sie realizuja.

—=\W czasie szkolen i organizowanych zajec juz po pierwszej przerwie pojawia
sie postrzeganie — to moje miejsce! W sali, ktorg uczestnik za pare godzin opusci...

Moj pies. Moj kot. I moje rybki. S3 mojg wiasnosciq...

Moja zona i mo6j maz. Hm... ciekawe, czy w ujeciu do ludzi mozna z tego zwrotu wnioskowac o czyims
poddarnstwie, wrecz zgodzie do przedmiotowego traktowania? Oczywiscie — tutaj ,,mo6j” oznacza relacje, nie

posiadanie. ,M06j syn zrobil pierwszy kroczek”, ale ,,Tw6j syn narobit w pieluszki...”.

O, o! to jest ciekawy watek — moja druzyna. Czy zawsze? Przynaleznosc idoli zalezna od ich postepowan. ,My

wygraliSmy” — moja druzyna. ,,Oni znowu przegrali!” — juz nie jest moja...

Z obserwacji wynika, ze duzo rzadziej ludzie mowia: moja wina, moj blgd. W Swiecie biznesu to prawie jak
wyrok na siebie... A przeciez wlasnie takie podejscie pozwala na otrzymanie wiekszej sympatii niz perfekcyjna
wiedza czy idealne umiejetnosci. C6z - lubimy, gdy inni — zupelnie, jak my - tez sa troche nieudolni. Niektorzy
pracujacy z ludZzmi potrafig Swiadomie uzywac mechanizmu utomnosci - wizyta u psychologa, ktorego

dyplomy pokrywaja kilometry kwadratowe Scian, jest o wiele sympatyczniejsza, gdy — witajac nas - wyleje



herbate czy potknie sie o krzesto... Uff — czyli tez jest czlowiekiem... Myslicie, ze to byl przypadek?

Niemniej liczba zwrotow nastepujacych po stowie ,,moj” jest nieograniczona... Obejmuje Swiat materialny i
niematerialny. Przywigzanie do posiadania jest tak duze, ze wchodzi w niejedna teorie motywacji i

wartosciowania.

Oznacza to, ze kazdy z nas jest przywiazany do tego, co uwaza za Swojg wlasnosc¢, swoja pozytywna ceche,
zalete, umiejetnosc. Choc¢ i w ostatecznosci, z braku takich zasobow, mozna postuzyc¢ sie zaletami kogos innego

- ,,moOj wnuczek zrobit to i tamto... A Twoj — nie!”

Nikt z nas nie lubi, gdy mu sie odbiera jego wlasnosc. Lub inaczej. Nikt, kto sie tego jeszcze nie nauczyl, nie lubi
tracic tego, co juz uznat za swoje. John Eldredge, amerykariski pisarz, obserwowat kiedys swojego syna, ktory
rozpakowywatl urodzinowe prezenty w otoczeniu innych dzieci. A one - jak to dzieci. Choc to nie ich swieto, tez
chcialy dostac te same podarunki. Zona, Stasi, zaczela prosic syna, aby podzielil sie z gos¢mi. A John, widzac jego
opor, nagle zrozumial, Ze zanim nauczy go dzielenia sie, najpierw musi nauczyc¢ go... posiadania. Z tq wiedzg -

zyska dystans. Do brania. Do dawania. Do tracenia...

W swiecie przesyconym walka o pozycje, kariere, ale i miejsce w spoleczenistwie, jest cos, czego traci¢ nie
lubimy wyjatkowo bardzo. Cos, co jest przy nas zawsze, co pielegnujemy, rozwijamy, dbamy o to, jak o mate
dziecko. Cos, za co gotowi jestesmy nierzadko zgingc¢. Rowniez dostownie... To nasze zdanie. Nasze prawo do
wlasnego osadu, naszego poznania, naszej wiedzy o Swiecie i sobie. Nasze przekonanie, interpretacja

rzeczywistosci, ktorg traktujemy jak prawde ostateczna.

Czasem tylko jesteSmy zdziwieni, ze inni nie podzielajg tej opinii. Ale nie przeszkadza to w dalszym jej

pielegnowaniu i roztaczaniu nad niq troski.

Przywigzanie do swojego zdania jest tak duze, ze gdy uslyszymy inng osobe wypowiadajacq odmienne
przekonanie, natychmiast rodzi sie w nas bunt. Potrzeba przywrocenia ladu w swiecie. Potrzeba pouczenia,
wyprostowania spaczonego pogladu drugiego czlowieka. Stajemy sie misjonarzami, ktérych celem jest

nawrocenie niewiernego...

Zderzajq sie dwa ,,moje” swiaty. Strony zaczynajg spierac sie na argumenty. To dobrze. To jest normalna
naukowa dyskusja. Choc tez czesto im wigcej otrzymujemy kontrargumentow, tym mocniej zasklepiamy sie¢ w

naszym osadzie. Co — oczywiscie — tym bardziej rozjusza oponenta.

Po chwili pojawiaja sie emocje. Nerwy. Logika, badania, doSwiadczenia, nie majq znaczenia. Dyskusja nie ma
Zznaczenia. Prawie nic juz nie ma znaczenia. Liczy sie juz tylko wyprowadzenie drugiej strony z oczywistego

btedu... Zaczyna sie kiotnia.

W jej efekcie jedna strona zawsze wygra. Na glos obwiesci Swiatu swoj sukces. Tymczasem druga zamknie sie w
sobie. Na pewno nie zgodzi sie z rywalem. Zagryzie wargi, sponiewierana i oS§mieszona, wycofa sie do swojego

Swiata. Taka przegrana.

Wspomnijmy ludzi, ktérzy byli liderami w naszych grupach. Zawodowych, sportowych, duchowych,
politycznych (tutaj kl6tnie to podstawa bytu... Nie liczy sie meritum — wczoraj mowitem A, dzisiaj jestem jego
przeciwnikiem. Tutaj liczy sie zniszczenie przeciwnika...). Jak wielu z tych, ktérzy przewodzili innym, wspierato
Swoja pozycje kl6tnig?! A jezeli tak bylo - jak dlugo wytrwali na swoim stanowisku? Jak dlugo podwladni

Scierpieli takich przetozonych?



Osoba aspirujaca do miana lidera ma swoje zdanie. I jest jego pewna. Nauczyla sie by¢ wierna swoim ideom.
Nauczyla sie z nimi Swiadomie zy¢. Ale osoba taka pozwala tez innym miec¢ swoje zdanie. Dyskutuje? - owszem.

Kloci sie? — nigdy!
Bo dobry lider wie, ze nie da sie wygrac kiotni.
Mozna jqa wygrac. Ale i tak sie wtedy przegra.

To co robi¢? Unikac¢ emocjonalnych sporéw. Dwie osoby nigdy sie pokldca, gdy jedna z nich tego nie chce...

Wtedy obie majg szanse wrocic z tarcza...
Pytania:

- Przypomnij sobie swojq ostatnia wygrana kiotnie. Jak dlugo cieszyles sie ze zwyciestwa? Co zaobserwowales u

swojego oponenta? Jakie mogl mie¢ wtedy odczucia? Jak to wplyneto na wasza relacje?

- Przypomnij sobie swojq ostatnia przegrana kiotnie. Czy przyjales po niej punkt widzenia rywala? Jakie byto

Twoje nastawienie do niego? Jakie emocje wyzwolila w Tobie ta ktotnia?
- Po czym mozesz u siebie poznac, ze emocje zaczynajq nad Toba panowac? Co sie pod nimi kryje?

- Co stracisz, gdy pozwolisz rywalowi zachowac swoje zdanie? A co mozesz zyskac?

Blazej Kliks - wykladowca Wyzszych Szkot Bankowych, trener i coach, inzynier, cztonek rady nadzorczej w
spolce akcyjnej, samodzielny przedsiebiorca, wilasciciel firmy SKILL-K oferujacej — obok rozwigzan z branzy
IT/automatyki - ustugi szkoleniowe i coachingowe z zakresu umiejetnosci biznesowych, prowadzone w formie

interaktywnych warsztatow i treningow.



