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Wstep

Jesli trzymasz w reku te ksigzke to by¢é moze zainteresowat
Cig jej tytul albo styszales o analizie transakcyjnej lub spotka-
les si¢ z jej zagadnieniami na szkoleniu, w podcascie czy w ar-
tykule? A moze to zupelny przypadek? Niezaleznie od po-
wodu cieszymy sig, ze inwestujesz swéj czas na przeczytanie
tresci, ktore dla Ciebie stworzylySmy. Zapraszamy do czytel-
niczej podrézy, podczas ktoérej zaprezentujemy te koncepcje
w praktyczny sposob.

Wiedza z obszaru analizy transakcyjnej (dalej bedziemy
postugiwaly si¢ tez skrotem AT) zwigksza nasza samos$wia-
domos$é, rozumienie siebie i innych. Koncepcja ta opisuje
i thumaczy mechanizmy oraz strategie budowania relacji mig-
dzyludzkich i dlatego obie chetnie korzystamy z niej w naszej
pracy i w zyciu, oraz z absolutnym przekonaniem dzielimy si¢
jej zalozeniami z innymi.

Analiza transakcyjna proponuje konkretne narzedzia, stad
tez nasze skojarzenie z algorytmami matematycznymi. Algo-
rytm to skofczony cigg zdefiniowanych czynnosci koniecz-
nych do wykonania pewnego rodzaju zadan, to rowniez spo-
s6b postepowania prowadzacy do rozwigzania problemu. Dla
nas AT jest wlasnie zbiorem algorytméw rozwoju wiasnego,
a takze oséb i zespoléw w organizacjach, z ktérymi wspot-
pracujemy. W ramach tej koncepcji znajduje sie kilkadziesiat
elementow (konstruktéw), ktére mozna wykorzysta¢ indywi-
dualnie Iub w polaczonych ze sobg réznych konfiguracjach,
w zaleznosci od tego, czy wykorzystywane sg w psychoterapii,
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edukacji, doradztwie czy biznesie (budowaniu efektywnych
zespolow i calych organizacji). Muriel James i Dorothy Jon-
geward, autorki ksigzki Narodzic sie, by wygrac, wskazuja, ze
AT ,,daje ludziom racjonalng metod¢ analizowania i rozumie-
nia swych zachowan™!.

Zapraszamy zatem do poznania kolejnych rozdziatéw. Ich
uktad jest nieprzypadkowy. Te, ktore pojawiajg si¢ na poczat-
ku ksigzki, stanowig fundamenty AT i pomagajg rozumieé ko-
lejne tresci, ktore omawiamy w dalszej czeSci. Nie nadajemy
im okreslonej hierarchii waznosci. Piszac, staralySmy sie stwo-
rzy¢ uklad przejrzysty zaréwno dla tych, ktérzy beda czytali
rozdzial po rozdziale, jak réwniez dla korzystajacych tylko
z wybranych tresci, ktére w danym momencie beda dla nich
ciekawe czy potrzebne.

Ksigzka nie wyczerpuje ogromnego bogactwa wiedzy do-
tyczacej AT. SkupitySmy sie w niej na tych elementach, ktére
najczeSciej pojawiajg siec w pracy z naszymi klientami. Pra-
cujemy w rolach konsultantek w organizacjach, trenerek,
wykladowczyn, facylitatorek i coachow. WybralySmy wiec te
konstrukty, ktore w naszej ocenie pozwalajg, rowniez samo-
dzielnie, dokonywa¢ zmian w mysleniu i zachowaniu. Jeste-
$my przede wszystkim praktykami AT, dlatego tez dzielgc si¢
wiedza z tego obszaru, postugujemy si¢ dialogami, napisanymi
przez nas case study oraz ¢wiczeniami. Mozliwosé praktycz-
nego zastosowania wiedzy z AT, prywatnie czy zawodowo,
stoi u podstaw pomyslu na napisanie tej ksiazki. Nie jest to
wigc podrecznik do analizy transakcyjnej. Jest to publikacja
dla tych, ktorzy chcg si¢ rozwijac na gruncie osobistym i za-
wodowym, korzystajac z tej obszernej wiedzy. W swojej pra-
cy skupiamy sie na wspieraniu os6b, zespotéw i organizacji
w rozwoju. Dlatego tez w ramach kazdego rozdziatu prezen-
tujemy podrozdzial, ktory zatytutowalySmy Okiem praktyka
analizy transakcyjnej, dzielac sie w nim swoimi dodatkowymi
praktycznymi obserwacjami lub ¢wiczeniami.

! J. Muriel, D. Jongeward, Narodzic sig, by wygrac, Poznaf 2017, s. 19.



Rozdziat 1

Moge / nie mogg, chce / nie dam
rady — postawy zyciowe

Kazdego dnia styszymy wokot wiele opinii dotyczacych miej-
sca pracy, panujacych w nim warunkoéw, relacji, wzajemnego
traktowania, mozliwosci rozwoju stwarzanych przez firme lub
ich braku. Obserwujemy, jak jedni pna si¢ w goére po szcze-
blach kariery, niemalze nie widzac przeszkdd, a inni — przy
wydawaloby sie podobnym lub wigkszym potencjale i wysit-
ku — zastygaja w rolach lub w organizacjach. Osoby te, nawet
jesli kto$ proponuje im zmiane i majg ochote na rozwdj, nie
podejmujg wyzwania. Jakie sg tego przyczyny? Dlaczego ana-
logiczne sytuacje jedni z nas postrzegajg jako trudne, a inni
wrecz przeciwnie? Dlaczego cze$é z nas odbiera otoczenie
jako sprzyjajace, a druga cze¢$¢ widzi je jako zagrazajace?

Zacznijmy od przykladu z zycia. Wyobraz sobie, ze otwierasz
gre planszowy, ktora spontanicznie kupites. Przygladasz sie
grafice na pudetku, wysypujesz zawartos¢ i mySlisz:

1. Fajny zakup, producent zadbal o wrazenia wizualne klien-
tow, dzigki temu moge wykorzystac swojg spostrzegaw-
cz0$¢. Zapowiada si¢ dobra zabawal!.

2. Fajny zakup, producent zadbal o wrazenia wizualne klien-
tow, jednak przesadzilem ze stopniem trudnosci, raczej nie
dam rady polapac sie w regulach, az glupio si¢ przyznac,
ale nawet nie bede probowac.

3. Co to za producent, kompletnie nie dba o wrazenia wizual-
ne klientéw, a ja tak lubie swojg spostrzegawczosé w takich
grach, skorzystam z tego, co jest, ale wigcej mnie nie naciggnie.
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4. Co to za producent, kompletnie nie dba o wrazenia wizu-
alne klientéw, pewnie dlatego nie zauwazylem, zZe gra jest
taka trudna, nawet nie bede si¢ wysilal, zeby polapac sie
w regutach.

W ktérym z tych wariantéw rozpoznajesz siebie — swoje
mys$li, przekonania i odczucia? Tym krétkim wprowadzeniem
zapraszamy do poznania konstruktu, ktérym sg postawy,
inaczej — pozycje zyciowe (bedziemy zamiennie uzywaé obu
tych nazw). W naszej ocenie ten obszar wiedzy moze pomoc
w udzieleniu odpowiedzi na pytania zadane we wstepie roz-
dziatu. Moze nas tez wesprze¢ w trafnym diagnozowaniu, wy-
korzystywaniu swoich mocnych stron i preferencji, stawianiu
celow zawodowych oraz interpretowaniu zachowan i dzialan
innych.

»Pozycja zyciowa to psychologiczna postawa wzgledem
siebie i innych, ktora ksztaltujemy juz w dziecinstwie™!. Wy-
znacza nasz sposob mysSlenia, zachowania i przezywania. Dla-
tego nawet w tak codziennej sytuacji, jak opisany zakup gry
planszowej, mozemy dostrzec odmienng reakcje skierowang
na siebie i otoczenie. Potwierdzamy w ten sposéb co$ znacz-
nie istotniejszego — nasze przekonania o sobie, innych i o ota-
czajacym nas Swiecie. | to zarébwno w obszarze prywatnym,
jak i zawodowym.

Wsrod autordéw istniejg rozbieznosci co do konkretnego
przedzialu wiekowego, w ktérym ksztaltuja si¢ nasze pozycje
zyciowe, zostawmy to jednak w rekach psychologéw. My sku-
pimy si¢ na ich przyblizeniu.

Sprawdz, z ktérym z ponizszych zdan w najwigkszym
stopniu identyfikujesz sie, myslac o sobie.

Poprowadziltem naprawde dobrze te negocjacje. | Prawdopodobnie myslisz
Zrealizowalem wigkszos¢ zaplanowanych ce- | o sobie: ,Jestem OK”.
l6w. Jestem z siebie zadowolony.

U A. Wos-Szymanowska, Skala pozycji Zyciowej. Sprawdz, czy jestes w pozy-
¢ji OK - OK, blog Analiza Transakcyjna. Poznaj siebie — zrozum innych, https://
analiza-transakcyjna.pl/skala-pozycji-zyciowej/ (dostep: 17.11.2022 r.).
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Moglem poprowadzic¢ te negocjacje zdecydo-
wanie lepiej. Wystarczylo poswigcic wieczér na
dodatkowe przygotowania. Cholera, co musi sig
stac, abym podszedl do tego w koricu powaznie?
To juz kolejny raz, kiedy tak zawalam.

Prawdopodobnie myslisz
o sobie: ,,Nie jestem OK”.

Sprawdz, z ktérym z ponizszych zdan w najwigkszym
stopniu si¢ identyfikujesz, mySlac o innych.

Fajna jest ta nowa firma. Wprowadzili trans-
parentne zasady. Wszyscy czuli si¢ szanowani.
Widac, ze im tez zalezy. Az chce mi sig z nimi
spotkac na kolejne negocjacje.

Prawdopodobnie myslisz
o innych: ,, Ty jestes OK”.

Ta nowa firma to jakas porazka. Co to za zasa-
dy? Naprawdg myslg, ze jak nie bedg szanowac
partnerdw, to cos ugrajg na tych negocjacjach?
Pewnie szukajg sposobow, Zeby cos jeszcze od
nas wyciggngc.

Prawdopodobnie myslisz
o innych: ,, Ty nie jeste$
OK”.

Twoje wybory mogg wskazywaé na postawe zyciowg wobec
siebie i innych. Omawiana historia oraz przyktady pozwalajg
na uzyskanie czterech mozliwych kombinacji:

* jajestem OK, ty jestes OK,

* janie jestem OK, ty jestes OK,

* jajestem OK, ty nie jestes OK,

* janie jestem OK, ty nie jestes OK.

llustracja 1.1. Zestawienie czterech mozliwych kompilacji postaw

zyciowych

ja nie jestem OK ja jestem OK
ty jestes OK ty jestes OK

ja nie jestem OK ja jestem OK
ty nie jestes OK ty nie jestes OK
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Prawdopodobnie pojawita sie juz u Ciebie pokusa, aby
okresli¢ swoja dominujacg postawe zyciowa. Zanim to zro-
bisz, pamietaj, ze w kazdej z omawianych pozycji BYWAMY.
Kazdej poSwiecamy inng ilo$¢ czasu. Jedna z pozycji jest nam
blizsza i uruchamia si¢ najczesciej, szczegblnie w sytuacjach
stresowych. Z pozostatych korzystamy, jednak zdecydowanie
rzadziej.

Teraz zapraszamy do poznania charakterystyki kazdej
z postaw, aby popatrzeé na siebie przez ich pryzmat.

Co 0 nas mOowig cztery postawy zyciowe

1. Jajestem OK 1 ty jestes OK (+/+)

Ludzie, ktérych cechuje ta postawa, dostrzegaja i korzy-
staja z potencjatu, jaki posiadajg. Okazujg szacunek zaréwno
sobie, jak i innym. Maja adekwatne poczucie wlasnej war-
tosci i1 jednocze$nie widzg warto$¢ w innych. Sg samodzielni.
Stawiajg jasne granice i klarownie wyrazajg swoje potrzeby.
Realistycznie oceniajg sytuacje oraz mozliwosci i zagrozenia
tkwigce po kazdej ze stron. Przewidujg skutki swoich decyzji.
Daja prawo do pomylki i oczekujg wyciggania wnioskéw. Do-
strzegajg warto$¢ tkwigca we wspolpracy oraz partnerstwie.
Potrafig zaufaé. Dzielg sie wiedza, wiaczaja innych w konsul-
tacje oraz proces dokonywania wyboru. W sytuacjach kon-
fliktowych szukaja konstruktywnego rozwigzania. Przyznaja
si¢ do popelnionych bledéw i biorg za nie odpowiedzialnos¢.

2. Jajestem OK, a ty nie jestes OK (+/-)

Ludzie, ktoérych cechuje ta postawa, stawiajg siebie i innych
po dwoch stronach barykady. Dostrzegaja swéj potencjal i za-
soby, a jednocze$nie obnizajg ich warto$¢ u innych. Towarzyszy
im brak zaufania oraz krytycyzm w ocenie dziatan otoczenia.
Lubig mie¢ wiladze, bo jest ona potwierdzeniem ich pozygji.
Ich ton glosu moze by¢ nakazujacy lub nieznoszacy sprzeciwu.
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Trudno przychodzi im zauwazenie sukcesow innych oséb.
Podkreslaja swoja role oraz znaczenie wlasnych dziatan. Mogg
przypisywac sobie zastugi innych. Lubig by¢ w centrum uwagi,
dyktowaé zasady i je kontrolowad. Przyczyn sytuacji konflik-
towej upatrujg w innych. Czesto skupiajg wokoét siebie ludzi,
ktorzy majg mniejsze doSwiadczenie, poniewaz to pozwala im
potwierdzaé przekonania na swoj temat.

3. Ja nie jestem OK, a ty jestes OK (-/+)

Ludzie, ktorych cechuje ta postawa, nie korzystajg z po-
tencjatu, jaki posiadajg, nadajg natomiast warto$¢ doSwiad-
czeniu i wiedzy innych. Majg zanizone poczucie wlasnej war-
tosci. Czuja sie gorsi od innych. Brakuje im samodzielnosci.
Oddaja podejmowanie decyzji, bedac przekonanymi, ze kto$
wie lepiej, co nalezy zrobi¢ w danej sytuacji. Unikajg ryzyka
i trudnych decyzji, obawiajac sie, ze nie bedg w stanie sobie
poradzi¢. Nie komunikuja wprost swoich oczekiwan. Nie
potrafig stawiaé granic. Ufajg innym, ale niekoniecznie so-
bie. Dzialajac w zespole, widza i podkreslajg sukcesy innych,
a tym samym deprecjonujg wlasne. W sytuacjach konfliktu
poszukuja jego przyczyn czesto w sobie i w swoich dziala-
niach. Moga do$wiadczaé poczucia winy i bra¢ na siebie zbyt
duzg odpowiedzialnosé.

4. Ja nie jestem OK 1 ty nie jestes OK (-/-)

Ludzie, ktérych cechuje ta postawa, doswiadczaja braku
sensu prowadzenia dzialan. Czesto przezywajg rozczarowanie
sobg i otoczeniem. Swojg uwage kieruja na problemy, trud-
nosci i zagrozenia. Nie zauwazajg potencjalu oraz mozliwosci
dziatania ani w sobie, ani w innych. Przyczyn swoich btedéw,
niepowodzen i braku sukceséw poszukujg w otaczajacym ich
$wiecie. Charakteryzuje ich bezradno$¢. Nie podejmujg sie
wyzwan, nie majac zaufania do swoich mozliwosci. Nie ufaja
tez otoczeniu, ktére jawi si¢ jako nieprzewidywalne i nieprzy-
jazne. Zmeczenie, zniechecenie, brak radosci oraz apatia sg
charakterystyczne dla os6b z tg postawa. W ten sam spos6b
patrza na innych.
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