CIEKAWE SPOSOBY NA WYJATKOWA ROZMOWE

Jak czesto przytrafia Ci sie¢ rozmowa, ktora mozesz potem okresli¢ jako

fascynujacg lub inteligentna? Dajaca do myslenia lub rozwijajaca? Nawet ze zwyklej
pogawedki mozesz zrobi¢ warte zapamie¢tania doSwiadczenie.

W tym artykule chciatabym przedstawi¢ sposoby, dzigki ktorym wasze umiejetnosci
komunikacyjne begda na bardziej zaawansowanym poziomie. Dzigki temu bedziecie mogli
uczyni¢ kazda rozmowe wyjatkows. Bez wzgledu na to czy bedzie to nieformalna pogawedka
czy negocjacje lub rozmowy o konkretnych sprawach. Niektore rozmowy sa po prostu
zwyktymi gadkami zapetniajacymi czas, a inne potrafig by¢ wyjatkowym doswiadczeniem.

Dokonujgc $wiadomej obserwacji podczas stuchania rozmoéw innych, zrozumiemy,
ze to jak bedzie wyglada¢ dana rozmowa zalezy w ogromnej wiekszosci od nas. Mozemy
nada¢ jej ton, zmieni¢ Kierunek, zafascynowa¢ rozmoéwce, zacheci¢ go do odpowiedzi
na ciekawe pytania... Mozemy zrobi¢ calg mase rzeczy, stajac si¢ zroédlem fascynujacych
konwersacji. Kazda rozmowa moze sta¢ si¢ wyjatkowa. A co najciekawsze, nie tyczy sie

tylko rozméw ze znajomymi czy przyjaciolmi.

A oto kilka przydatnych sposobéw na prowadzenie wyjatkowych rozmoéw.

1. Zbuduj dobry raport

To jest absolutna podstawa - fundament skutecznej komunikacji. Dla osob, ktore nie
znaja pojecia raportu - jest to tworzenie podswiadomego kontaktu z drugg osoba, ktora dzigki

temu ma wrazenie, ze ,,nadajecie na tych samych falach”. Poprzez dopasowanie zaréwno

niewerbalnych aspektow przekazu (mowa ciata, gtos, oddech) jak i tych werbalnych (do$wiadczenia,



przekonania, wartosci) mozesz zbudowaé¢ wyjatkowa atmosfere zaufania podczas kazdej rozmowy.
Po dobrym dopasowaniu zaczynasz prowadzenie — sprawiajac, ze druga osoba podaza w kierunku
ktory Ty nadasz. Raport znacznie utatwi Ci stosowanie kazdego z kolejnych sposobéw na wyjatkowsa

roZmowe.

2. Stosuj matryce wejscia

Poprzez odpowiednie rozpoczecie swojej wypowiedzi mozesz z gory zdefiniowaé sposob,
w jaki bedzie odebrana.

Jesli zaczniesz od ,,Stary, wWczoraj przytrafito mi sie cos absolutnie niesamowitego”, t0 cata
tres¢ tego co powiesz pdzniej zostanie odebrana przez stuchacza jako co$ niesamowitego.

Gdyby$ zamiast tego powiedziat ,,Stary, wczoraj przytrafilo mi sie cos niezwykle
pouczajgcego”, t0 ta sama tre$¢ bytaby odebrana bardziej jako pouczajgca niz niesamowita.

Jak jeszcze inaczej mozesz z tego korzysta¢? Powiedz do kogos$: ,,Mam dla Ciebie ekstra
propozycje!”, albo ,,Skup sie, bo to co za chwile Ci powiem naprawde da Ci do myslenia”.
Mozliwos$ci jest cata masa! Pamietaj, matryce wejscia dajesz zawsze na sam poczatek wypowiedzi
na dany temat. W ten sposob zawsze masz pewnos¢, ze przekaz zostanie odebrany w sposob, w jaki

Ty to zdefiniowates.

3. Opowiadaj historie i przytaczaj metafory

Analogie to nie tyko $wietne narzedzie w terapii, ale rowniez bardzo przydatne w kazdej
rozmowie. Trafna historia lub metafora jest jak dobry klucz do umystu drugiej osoby. Wystarczy,
ze rozmawiajac na jakikolwiek temat zastanowisz sie, jaka sytuacja z Twojego zycia jest analogiczna
do rzeczy, o ktorej wiasnie mowa. A wtedy tylko méwisz ,, Te mi przypomina pewng historie...” lub
wTo zupelnie tak jakby...” 1 kontynuujesz. To niezwykle wciaga rozmoéwce 1 uruchamia jego

wyobraznig.

4. Odkryj wartoSci | przekonania rozmowcy

Skalibruj, co jest dla tej osoby wazne i co sadzi 0 otaczajacym ja $wiecie. Mozesz
na podstawie tej wiedzy zbudowac raport potwierdzajac, ze Ty rowniez masz podobny poglad, ale nie
jest to konieczne. Wystarczy, ze skierujesz rozmowe na tematy, ktore sa wazne dla tej osoby i to
wszystko.

Kazdy lubi rozmawiaé o rzeczach istotnych w naszym zyciu. Wykazujac zainteresowanie tymi
tematami, z pewnoscia sprawisz, ze ta osoba nagle silnie zaangazuje si¢ w Wasza konwersacje,

a to uczyni ja wyjatkowa rozmowa.



5. Poznaj metaprogramy rozméwcy
Metaprogramy to indywidualne filtry myslenia. Gdy dowiesz si¢ w jaki sposob mysli 0soba,
z ktorg ucinasz sobie pogawedke lub z ktorg prowadzisz rozmowe na wazny temat, bedziesz mogt

ta wiedze pozniej wykorzysta¢ aby na przyktad silnie ja do czego$ zmotywowac lub zainspirowac.

6. Baw si¢ glosem

Niech nie bedzie monotonny i bezbarwny, bo w ten sposéb tylko uspisz rozmoéwce. Mow raz
glosniej, raz ciszej. Czasami wolno, czasami szybko. Stosuj pauzy, ktore wywotuja uczucie silnej
ciekawos$ci. Zmieniaj intonacje, udawaj glosy postaci z bajek lub filmow aby rozsmieszy¢. Caly czas

¢wicz swoj glos, a jego stuchanie bedzie czystg przyjemnoscia dla kazdego z kim rozmawiasz.

7. Zadawa] pytania drazace temat

Tak naprawdg calag rozmowe mozesz prowadzi¢ tylko i wylacznie poprzez zadawanie pytan
(co swoja droga jest $wietnym ¢wiczeniem). Gdy Twoj rozméwca skonczy 0 czyms opowiadac, zadaj
jakie$ pytanie dotyczace tresci jego wypowiedzi. Gdy on bedzie na nie odpowiadaé, uwaznie
i aktywnie stuchaj tego co mowi - on odczuje Twoje zaangazowanie (mimo, ze tak naprawde nic nie

bedziesz mowic¢) i ogromnie to doceni. Ludzie uwielbiaja, gdy ktos ich prawdziwie stucha!

8. Zadawa] wyjatkowe pytania

Takie, ktore odroznig ta rozmowe od kazdej innej. Takie, ktore uruchomia wyobraznig. Takie,
ktore dadzg do myslenia.

Kilka przyktadow: ,,Co bys robit w Zyciu, gdybys mial zapewniong pensje wynoszgcg 50.000
zlotych miesigcznie?”; ,,Jak chcesz aby wyglgdato Twoje Zycie za trzy lata od teraz?”; ,Jaki byt
najlepszy dzien w Twoim Zyciu?”; ,,Co Cie najbardziej rozsmiesza?”; ,,Gdyby nie bylo Zadnych
granic, co bys chcial zrobié za 5 minut?”. | tak dalej.

Takich pytan jest wiele - wszystko zalezy od tego jak bardzo kreatywny bedziesz. Czesto

jedno takie pytanie wystarczy, aby nawigzata si¢ niezwykle ciekawa rozmowa.

9. Wywoluj emocje

Najrézniejsze! Zadbaj o to aby byt $miech, rado$é, czasami napiecie i niepewnos¢, innym
razem ciekawo$¢ i fascynacja. Emocje angazujg W rozmowe i sprawiaja, ze jeste$cie razem - zamiast
zastanawia¢ si¢ nad tym co powiedzie¢, po prostu mowicie. Nie rozmawiacie, ale jesteScie rozmowa.
Jak wywoltywaé emocje? Najlepiej poprzez wchodzenie w nie. Jeéli chcesz aby druga osoba poczuta
ciekawos$¢, najpierw sam ja poczuj, a potem zacznij opowiada¢ 0 czym$ z wielka ciekawos$cia.

Neurony lustrzane tej osoby zadbajg 0 to, aby ona poczuta tg emocje w mgnieniu oka.



10. Kieruj tematem rozmowy

Znudzita Ci si¢ rozmowa na jaki§ temat? Masz w glowie pomyst na co$ znacznie
ciekawszego? Wystarczy odrobina sprytu i mozesz pokierowa¢ rozmowsa doktadnie w tym Kierunku,
w ktorym chcesz. Jedyne co musisz zrobi¢ to ,tapac” za poszczegdlne fragmenty wypowiedzi
Twojego rozméwcey i na ich bazie rozpoczyna¢ nowy watek.

Gdy wiec ktos opowiada o tym, jak to w zesztym roku byt w szpitalu i jak okropnie tam byto,
ty mozesz wtraci¢: ,, Tez bytem w szpitalu miesigc temu i praktycznie caly czas oglgdatem filmy na
laptopie. Widziales ostatnio cos ciekawego W kinie?”. Gdy kto$ narzeka jak to w Polsce jest Zle,
mozesz powiedzie¢: ,, No wlasnie, ten nasz rzqd cos nie daje rady. Ale to nie zmienia faktu, Ze Polska
jest piekna - ostatnio wybralem sie¢ w Bieszczady i nie uwierzysz co mi sie preytrafilo...”.

Inny przyktad - podczas negocjacji Twoj rozméwca zwraca uwage na wysokie ceny Twojego
produktu. Mozesz na to powiedzie¢: ,,Cena jest adekwatna do jakosci produktu. A w kwestii jakosci
Jestesmy najlepsi: prosze zwrocié uwage chocéby na sposéb wykonania...”. Z poczatku takie zabiegi
mogg wydawac Ci si¢ trudne, ale nic bardziej mylnego! To jest banalnie proste i przy odrobinie
wprawy jestes wstanie przeskoczy¢ na praktycznie kazdy temat.

11. Zakoncz w idealnym momencie

Nie jest sztukg wyczerpa¢ temat i zakonczy¢ rozmowe jak juz nie bedzie nic wiecej do
powiedzenia, bo wtedy konczysz w mato pozadanym stanie emocjonalnym. Zakoncz w momencie,
gdy jest jeszcze lekki niedosyt, ciekawos¢ lub inna emocja. Wtedy pozostanie ona z rozméwca jeszcze
przez jakis czas po rozmowie co sprawi, ze bedzie 0 tej rozmowie mysle¢. Co wiecej, bedzie chciat

do niej wréci¢, aby nakarmi¢ ten niedosyt.

Gdy nauczysz sie¢ korzystaé w praktyce ze wszystkich
powyzszych sposobow, bedziesz zaskoczony jakie efekty mozna
uzyskaé. Tak naprawde to nie ma potrzeby aby$ opanowat kazda

sztuczke - wystarczy kilka takich, ktore najbardziej Ci odpowiadaja,

a jakos¢ Twoich rozméw zupetnie si¢ zmieni, uczynisz je bardziej
wyjatkowymi rozmowami.

Pamigtaj, aby nie uczy¢ si¢ wszystkiego na raz. Gdybys chciat to zrobié, nic by z tego nie
wyszto. Bierz sobie jeden sposob dziennie i ¢wicz przy kazdej rozmowie. W ten sposdb wyrobisz
sobie dobre nawyki, ktore zostang z Toba na diugo.

Kluczowym czynnikiem w budowaniu glebokich i autentycznych wiezi z innymi jest
jednak prawdziwe poczucie wlasnej wartosci.

Zycze Wam wyjatkowych rozméow!

Katarzyna Zi¢tara



