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Sa rozmowy, ktore po prostu ,trwaja”. Ktos opowiada, ktos odpowiada, czas ptynie, a na koniec wracasz do biurka
z poczuciem, ze nic nie zostato domkniete. | sg rozmowy, ktdre pracujg na wynik, nawet jesli sg krotkie. Roznica
rzadko lezy w tym, ze jedna osoba ma lepszy gtos, a druga gorzej stucha. Najczesciej chodzi o sterowanie

rozmowga, czyli o to, czy potrafisz prowadzic ja tak, by dojs¢ do decyzji, ustalen i nastepnych krokdw.

Brian Tracy bywa przywotywany jako autor podejscia nastawionego na cel w komunikacji, porzadkowanie
rozmowy i doprowadzanie do konkretnych rezultatéw. W praktyce da sie to ugryz¢ bardzo ziemsko: planowanie
intencji, zarzadzanie uwaga, trafne pytania i konczenie spotkania w sposob, ktéry redukuje chaos po stronie
uczestnikow. Jesli kiedykolwiek prébowates domknac temat, ktory ,rozmyt sie” w trakcie dyskusji, wiesz, jak cenna

jest umiejetnos¢ dowiezienia rozmowy do mety.

Cel rozmowy przed pierwszym stowem

Pierwsza wazna zmiana, ktérag wprowadza podejscie Tracy, dotyczy kolejnosci. Zamiast ,zobaczymy, jak pojdzie”,

warto mysle¢: po co w ogdle wchodze w te rozmowe?

Cel nie musi by¢ wielki. Czasem chodzi o potwierdzenie kierunku, czasem o rozpoznanie obaw, a czasem o
dopiecie decyzji, ktoéra od tygodni tkwi w zawieszeniu. Klucz tkwi w tym, ze cel rozmowy jest czyms innym niz
temat rozmowy. Temat brzmi: ,ustalenie warunkow wspotpracy”. Cel brzmi: ,ustalenie, jakie parametry oferty sa

akceptowalne i kiedy podejmujemy decyzje”.

Gdy cel jest wyrazny, zmienia sie dobdr argumentow, ton i nawet tempo. Jesli wiesz, ze konczysz rozmowe
ustaleniem daty, nie bedziesz zbyt dtugo wraca¢ do watkow, ktore do tego nie prowadza. Uwazam, ze to jest

fundament skutecznosci: wiekszos¢ nieudanych rozméw nie przegrywa w merytoryce, tylko w logice prowadzenia.

W mojej pracy spotykatem menedzeréw, ktorzy potrafili przygotowaé Swietne materiaty, ale wchodzili na
spotkanie bez zdania na temat: ,do czego doprowadzimy rozmowe". Skutek byt zwykle podobny. Przez 30 minut
dyskutowali o danych, potem kto$ podnosit temat poboczny, kto$ jeszcze dopytywat, a na koncu padato:

~musimy to jeszcze przemysle¢”. Nikt nie byt winny. Po prostu rozmowa nie miata punktu dojscia.

Sterowanie uwaga: mniej watkow, wiecej decyzji

W praktyce skuteczne rozmowy maja jedna ceche: kontroluja liczbe rownolegtych osi. To brzmi banalnie, ale jest
to trudniejsze niz sie wydaje. Ludzie naturalnie prébuja ,zatatwi¢ wszystko naraz”. W rozmowach sprzedazowych
to czesto wyglada tak, ze Dodatkowe zasoby przedstawiciel wrzuca cechy produktu, potem cennik, potem ryzyko,
potem proces wdrozenia, a na koncu jeszcze prosbe o podpis. To jak préba jednoczesnego prowadzenia kilku

rozmow.

Podejscie Tracy mozna zrozumie¢ jako naprawianie tej sytuacji. Zamiast mowi¢ duzo, méw ,w porzadku”.
Najpierw sprawdzasz, co jest dla drugiej strony najwazniejsze. Potem dopasowujesz argumenty. Na koncu

domykasz ustalenia.

W firmach czesto widze mechanizm, w ktérym brak porzadku zamienia sie w opor. Kiedy druga strona czuje, ze
nie ma ram, zaczyna bronic¢ sie przez rozproszenie. To nie jest zta wola. To jest psychologia: jesli kto$ nie wie, ,co

dalej” i ,dokad zmierza rozmowa”, ro$nie napiecie i rosnie sktonnos$¢ do odktadania decyz;ji.


https://en.wikipedia.org/wiki/?search=ksi%C4%85%C5%BCka%20o%20Brian%20Tracy
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Dlatego warto w trakcie rozmowy wracaé do osi. Proste zdania potrafig utrzymac kontrole, na przyktad: ,Zanim
przejdziemy do wariantéw, ustalmy jedng rzecz, czy chodzi o koszt w pierwszym roku czy w catym okresie”. To nie

jest przemadrzate. To jest wskazanie, ze dyskutujemy w logicznej kolejnosci.

Pytania zamiast wygtaszania

Jesli mam wskaza¢ jeden element, ktdéry wprowadza najwieksza roznice w rozmowach, to sa to pytania.
Wypowiedzi bez pytan brzmig jak prezentacja. Pytania zmieniaja rozmowe w proces. A proces ma dynamike, w

ktérej druga strona czuje sie wspdtautorem ustalen.

Brian Tracy mocno akcentuje nastawienie na konkret, a to naturalnie prowadzi do pytan, ktére wydobywaja
priorytety i ograniczenia. Nie chodzi o przestuchanie. Chodzi o doprowadzenie do jasnosci. W rozmowie o
wspotpracy pytanie moze dotyczyc¢ tego, jak wyglada decyzja po stronie klienta, kto ma wptyw i co blokuje ruch.

W rozmowie wewnetrznej pytanie moze dotyczy¢ tego, jaki jest priorytet w tym kwartale i co trzeba odtozyc¢.

Przez lata nauczytem sie, ze najbardziej wartosciowe pytania zwykle nie sg ,fadne”. One sg praktyczne i czesto
troche niekomfortowe, bo zmuszaja do odpowiedzi. Przyktadowo, zamiast pytac: ,Jak pan ocenia te oferte?”,
lepiej pytac: ,Co musiatoby sie sta¢, zebysmy podpisali w tym miesiagcu, a co musiatoby sie sta¢, zeby sie nie

dato?”. To nie obraza. To ustawia rozmowe na realny tor.

Dopasowanie stylu rozmowy do sytuacji

Nie kazda rozmowa wymaga tego samego tonu. Inne pytania dziataty, kiedy rozmawiatem z osoba decyzyjna, a
inne, kiedy spotykatem sie z kims, kto dopiero przygotowuje rekomendacje. Inne tempo sprawdza sie w sytuacji

pilnej, a inne, gdy obie strony maja komfort czasu.

W praktyce pomaga podejscie oparte na diagnozie sytuacji. Jesli druga strona chce szybko przejs¢ do liczb, nie
warto meczyc jej dtuga narracja. Jesli druga strona jest sceptyczna, nie warto zastania¢ sie ogolnikami. Jesli druga
strona jest zdominowana przez ryzyko, nie wystarczy mowi¢ o korzysciach, trzeba tez rozbroi¢ obawy i pokazad,

jak redukujesz niepewnos¢.

Z tym wiaze sie wazny detal: skuteczne rozmowy nie polegaja na tym, ze zawsze masz racje. Polegaja na tym, ze
umiesz prowadzi¢ do ustalen w warunkach, ktore sa realne. Czasem ustalenie brzmi: ,Nie, to nie jest teraz

priorytet”. To tez wynik. To jest lepsze niz niekonczace sie ,zobaczymy”.

Domykanie rozmowy: ustalenia, ktore zyja po spotkaniu

Jedna rzecz powtarza sie w udanych rozmowach: na koniec jest jasnosc. Kto robi co i kiedy. Jaka jest decyzja albo
jakie sg kolejne kroki. Jaki jest zakres tego, co mamy dopracowac. Bez tego nawet swietne spotkanie konczy sie

nieporozumieniem.

W moim doswiadczeniu problemem nie jest to, ze ludzie nie chca wspotpracowad. Problemem jest to, ze kazdy
wynosi z rozmowy inng pamiec. Nawet jesli obaj styszeliscie to samo, emocje i napiecie robig swoje. Dlatego

domkniecie rozmowy trzeba traktowac jak czes¢ procesu, a nie jako formalnosé.

Na koncu spotkania warto wréci¢ do dwdch lub trzech kluczowych punktow i utozy¢ je w konkretng Sciezke. Nie

chodzi o zrobienie listy w Excelu od razu na stole. Chodzi o to, zeby zamkna¢ petle komunikacyjna.

Krotka formuta, ktéra dziata w wielu sytuacjach, brzmi: ,Podsumuje, co ustalilismy i jaki jest nastepny krok”.
Nastepnie mowisz, co ustalono, i wyjasniasz terminy. Jesli czego$ nie ustaliliscie, mowisz, co musi by¢ ustalone i
do kiedy.
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Trzy warstwy rozmowy: fakty, emocje, decyzja

Rozmowy, ktére koncza sie sukcesem, zwykle dziejg sie na trzech warstwach naraz. Jedna to fakty, czyli liczby,
zakres, harmonogram. Druga to emocje, czyli obawy, ambicje, presja czasu. Trzecia to decyzja, czyli to, co w

praktyce ma sie wydarzyc¢ dalej.

Jesli skupisz sie tylko na faktach, druga strona moze sie zgodzi¢ na poziomie deklaracji, a potem utkna¢ w
emocjach. Jesli zajmiesz sie tylko emocjami, zabraknie argumentdw i konkretu. Jesli przejdziesz od razu do decyzji

bez zrozumienia kontekstu, decyzja bedzie krucha.

Wiasnie dlatego pytania sg tak wazne, bo pomagaja przenikna¢ emocje bez wchodzenia w miekkie formutki. A

domkniecie pomaga zamieni¢ emocjonalne napiecie w decyzje operacyjna.

Zeby to uporzadkowa¢, przydaje sie prosta praktyka: stuchasz nie tylko tego, co jest powiedziane, ale tez tego, co
jest zasugerowane. Jesli ktos mowi: ,Musimy to sprawdzi¢ wewnetrznie”, w praktyce czesto oznacza: ,Boimy sie
odpowiedzialnosci, nie mamy jeszcze narzedzia”. To jest sygnat, ze w kolejnych krokach musisz dostarczy¢ cos, co

pomoze przetamacd opor.

Sygnaty oporu i jak na nie reagowac¢

Opor w rozmowie rzadko jest ,ztosliwy”. Najczesciej jest ochrong przed niepewnoscia albo obrong przed utrata

kontroli. Dlatego odpowiedz powinna by¢ dostrojona do typu oporu.
Najczestsze sytuacje, ktore spotykatem, to:

e odktadanie decyzji bez konkretu, czyli ,wrécimy do tematu” bez daty,
® podnoszenie nowych watkdw, kiedy zblizasz sie do ustalen,

® atak na szczegdty zamiast na sens, czyli dyskusja o marginesie zamiast o osi problemu.

Wtedy pomaga jedna zasada: nie walczysz o ,racje”, walczysz o klarownos$¢. Zamiast przekonywad, dopytujesz.
Zamiast broni¢, sprawdzasz, czego tak naprawde dotyczy ryzyko. A kiedy wiesz, gdzie jest blokada, mozesz

przygotowac odpowiedz w jezyku drugiej strony.

Czasem blokada jest finansowa, czasem organizacyjna, czasem kompetencyjna. | to rozrdznienie decyduje o tym,
czy proponujesz rabat, plan wdrozenia czy dodatkowe wsparcie. Jesli za kazdym razem reagujesz tym samym,

szybko tracisz wiarygodnos¢. W rozmowach liczy sie dopasowanie.



Mini-checklista przed waznym spotkaniem

W codziennej pracy najlepsze narzedzia sa mate, konkretne i tatwe do zastosowania. Ponizsza checklista nie jest

po to, zeby ,zrobi¢ z siebie robota”. Ma po prostu zmniejszy¢ ryzyko, ze wejdziesz w rozmowe bez ram.
* Jaki jest jeden gtowny cel rozmowy, mierzalny lub przynajmniej weryfikowalny po spotkaniu?
* Jaka decyzje mam doprowadzi¢ albo jaka decyzje mam wyjasnic?

® Jakie sa trzy najbardziej prawdopodobne obawy drugiej strony?

Jak zakoncze rozmowe, jaki bedzie nastepny krok i czy znam termin?

Jakie informacje musze zebra¢ pytaniami, zanim zaczne prezentowac rozwigzanie?

To brzmi prosto, ale w praktyce duzo osdb pomija wtasnie ostatnie dwa punkty. A to one zwykle rozstrzygaja, czy

rozmowa ,daje wynik”, czy konczy sie mgta.

Jak mowi¢, zeby druga strona chciata iS¢ dalej

Sama logika to nie wszystko. Liczy sie tez sposdob mowienia. W rozmowach, ktére prowadza do sukcesu, styl

wypowiedzi jest uporzadkowany i nieagresywny.

Nie chodzi o bycie mitym. Chodzi o to, zeby twoje zdania byly uzyteczne dla rozméwcy. Uzyteczne znaczy:
pomagaja mu zrozumiel, co dalej, co zyskuje i jakie sa konsekwencje. Kiedy ttumaczysz, mozesz uzywac krdtkich

syntez, zamiast dtugich wywodéw.

Zasada, ktéra lubie, brzmi: zanim przedstawisz argument, powiedz po co on. Przyktad: ,Zeby pokaza¢ przewage w
twoim scenariuszu, potrzebujemy ustali¢, ile uzytkownikow bedzie na starcie”. Dzieki temu argument nie jest

informacjg wyrwana z kontekstu, tylko narzedziem do rozwigzania problemu.

Jest jeszcze jeden aspekt, czesto niedoceniany: pauzy. W rozmowach ludzie w pospiechu wypetniaja cisze, a cisza
jest przestrzenig, w ktorej druga strona uktada odpowiedz. Jesli zbyt szybko przechodzisz do kolejnego zdania,
odbierasz drugiej stronie moment na przemyslenie. To szczeg6lnie wazne przy rozmowach o negocjacjach i

decyzjach, gdzie emocje sa pod spodem.

Kiedy rozmowa powinna zwolni¢, a kiedy przyspieszy¢
Skutecznos¢ nie polega na tym, ze zawsze utrzymujesz tempo. Czasem trzeba zwolni¢, a czasem przyspieszyc.

Zwolnienie jest potrzebne, gdy pojawia sie zrozumiate zamieszanie. Na przyktad, kiedy druga strona styszy dwie
rozne wersje harmonogramu albo nie rozumie, co jest w zakresie oferty. Wtedy zamiast ,przepychacd” kolejne

argumenty, zatrzymujesz sie i porzadkujesz.

Przyspieszenie jest potrzebne, gdy druga strona daje sygnaty gotowosci. Wtedy szybkie domkniecie dziata jak
wsparcie dla procesu decyzyjnego. Jezeli widzisz, ze ktos jest gotdéw i chce tylko uporzadkowaé dokumenty, nie

ma sensu wraca¢ do poczatkowych rozwazan. Lepiej przejs¢ do ustalen i potwierdzi¢ terminy.

Prawdziwe wyczucie polega na tym, ze nie traktujesz rozmowy jako scenariusza. Traktujesz ja jako zywy proces i

reagujesz na sygnaty.

Ustalanie zakresu rozmowy, gdy temat jest sporny

Sa rozmowy, w ktorych temat jest politycznie lub emocjonalnie trudny. Wtedy szczegdlnie wazne jest ustalenie

zakresu. Bez tego dyskusja schodzi na poboczne fronty, a strony walcza o prestiz zamiast o wynik.



W takim uktadzie pomaga jasne rozdzielenie: co jest przedmiotem decyzji, a co jest opinig. Co jest warunkiem, a

co jest preferencja. Co jest faktem, a co jest interpretacja.

Czasem to wymaga odwaznego pytania, na przyktad: ,Czy to jest warunek konieczny, czy kwestia wygody?”. To

pytanie nie jest agresywne. To jest préba przeniesienia rozmowy z mgty do mapy.

Jesli druga strona nie chce rozmawia¢ o warunkach, a jedynie o stanowisku, masz prawo zwolni¢ i okresli¢, ze do
decyzji potrzebujesz konkretnych informacji. W praktyce to bywa réznica miedzy rozmowa, ktéra prowadzi do

porozumienia, a rozmowa, ktora tylko daje pozory.

Dwa podejscia do prowadzenia rozmowy i kiedy ktore dziata

Mozna to ujg¢ w prosty sposéb. Czasem potrzebujesz rozmowy ,kierowanej” celem. Czasem potrzebujesz
rozmowy ,diagnostycznej”, zeby zrozumie¢ kontekst. Najlepsze wyniki zwykle pojawiaja sie wtedy, kiedy

przetaczasz tryby w odpowiednim momencie.
| Podejscie | Jak wyglada w rozmowie | Kiedy dziata najlepiej | |---|---|---| | kierowanie celem | inicjujesz ramy,
prowadzisz do ustalen, domykasz nastepne kroki | gdy wiesz, co jest do decyzji i chcesz skroci¢ proces | |

diagnoza potrzeb | zadajesz pytania, porzadkujesz fakty i obawy, dopiero potem proponujesz rozwigzanie | gdy

druga strona nie jest pewna swoich kryteriéw albo temat jest skomplikowany |

Przetaczanie trybdw jest kluczowe, bo rozmowa czesto zaczyna sie jako diagnoza, a konczy jako kierowanie
celem. Gdy zrobisz to odwrotnie, ryzykujesz, ze druga strona poczuje sie ,wcisnieta” w gotowe rozwigzanie bez

zrozumienia jej realiow.

Najczestsze biedy, ktore psuja rozmowy o sukcesie

Nie ma sensu ukrywa¢, ze btedy sa regularne. Kazdy, kto prowadzi rozmowy na serio, zaliczyt przynajmniej kilka

wpadek.
Najczestsze to:

* zbyt dtugie wprowadzenie, ktére zabiera czas, zanim pojawia sie realne pytania,

® brak domkniecia, czyli rozmowa konczy sie wrazeniem rozmowy, a nie wynikiem,

® obrona zamiast dociekania, gdy druga strona jest sceptyczna,

* mylenie tematu z celem, czyli rozmawianie o ,tym, co jest”, zamiast o ,tym, co ma sie wydarzyc¢".
Osobny bfad to brak zgodnosci miedzy tym, co mowisz, a tym, co czynisz po spotkaniu. Nawet najlepsza
rozmowa, jesli nie dostarcza danych, podsumowania lub kolejnego kroku, szybko traci impet. Ludzie nie lubig

wraca¢ do watkdw, ktére mogty byc¢ zamkniete. Jesli twdj proces po rozmowie jest staby, druga strona zaczyna

traktowac spotkania jako teatr.

Jak wyglada sukces po rozmowie: mate dowiezienie

Sukces w rozmowach rzadko przychodzi jako wielka eksplozja. Najczesciej jest to ciag drobnych domkniec:
podsumowanie po mailu, jedno doprecyzowanie, krétkie potwierdzenie terminu, dostarczenie brakujacego

elementu dokumentacji.

Zdarzyto mi sie prowadzi¢ rozmowe, w ktérej merytoryka byta po mojej stronie. Druga strona byta
zainteresowana, ale zgtaszata obawy. Ustalenia padty, ale wyleciaty z gtowy, bo ja nie dowioztem jednego

elementu na czas, chodzito o krotkie zestawienie parametréw. Konsekwencja byta nie dramatyczna, tylko



opo6zniajaca. Decyzja przesuneta sie o kilka tygodni. Niby ,nic sie nie stato”, ale w praktyce koszt wymknat sie

spod kontroli.

To uczy jednego: rozmowa sukcesu to nie tylko komunikacja w trakcie, to réwniez komunikacja tuz po. Jesli

chcesz prowadzi¢ rozmowy, ktére koncza sie powodzeniem, traktuj kolejne 24 do 48 godzin jak czes¢ spotkania.

Praktyka: jak zastosowa¢ podejscie Brian Tracy w realnych rozmowach

Mozesz wejs¢ w to bardzo praktycznie, bez skomplikowania metodami. Wybierz najblizsza rozmowe, ktéra ma
znaczenie. Zastandw sie, co powinno wyjs¢ po twojej stronie. Nastepnie przygotuj ramy: jaki cel i jakie nastepne
kroki.

W trakcie rozmowy stosuj prosta zasade: najpierw pytania i doprecyzowanie, potem dopasowanie argumentéw, a
na koniec ustalenia. Gdy pojawia sie rozproszenie, wracaj do osi, nie walcz z cztowiekiem, tylko z tematem. Jesli
druga strona wyraza obawy, nie odsytaj jej do ,przeczytania dokumentow”. Najpierw zidentyfikuj, czego brakuje,

zeby sie poczuta bezpiecznie w podjeciu decyzji.

A jesdli rozmowa nie przyniesie decyzji, nie traktuj tego jako porazki. Traktuj to jak diagnoze procesu. Ustal, co
konkretnie musi sie zmieni¢, zeby decyzja byta mozliwa. To zamienia niepewnos$¢ w plan dziatania, a plan

dziatania zawsze jest lepszy niz ,czekanie az sie samo utozy”.

Na tym polega sita podejscia, ktére kojarzy sie z Brian Tracy: skupienie na celu, madre prowadzenie rozmowy i
domykanie na poziomie decyzji, nie na poziomie dyskusji. Kiedy robisz to konsekwentnie, ludzie zaczynaja ci ufac,

bo w twoich rozmowach jest porzadek, a w twoich ustaleniach jest realna sciezka.

Jesli miatbym zostawi¢ jedno zdanie do zapamietania, to brzmiatoby tak: rozmowa nie jest sprawdzianem
elokwencji, jest narzedziem do uzgodnienia przysztosci. A narzedzie dziata wtedy, gdy ma uchwyt, kierunek i

punkt koncowy.



