Jesli miatbym wskaza¢ jedng ceche, ktéra w sposobie dziatania Baracka Obamy powtarzata sie z zadziwiajaca
konsekwencja, bytoby nig stuchanie. Nie jako uprzejma dekoracja rozmowy, nie jako grzeczne ,wiem, ze masz
racje” wypowiadane po to, zeby kto$ poczut sie dobrze. Raczej jako narzedzie pracy. Cos, co pozwala uchwycié
sens tego, co ludzie mowig naprawde, nawet gdy nie umiejg tego utozy¢ w tadne zdania, nawet gdy sa

zdenerwowani, nawet gdy zaczynaja od oskarzen.

Wiasnie dlatego ,stuchanie” u Obamy nie brzmi jak miekka umiejetnos¢ z prezentacji motywacyjnej. Brzmi jak
kompetencja o twardych skutkach. Daje lepsze decyzje, zmniejsza koszty konfliktéw i pozwala budowa¢ koalicje,

ktore w polityce sa czesto wazniejsze niz pojedynczy, btyskotliwy argument.

Stuchanie jako metoda, nie rola

Wielu ludzi mysli, ze dobrzy moéwcy wygrywaja, bo majg mocne argumenty. To nie jest catkiem fatsz, ale jest
niepetne. W praktyce czesto dzieje sie co$ odwrotnego: wygrywa ten, kto trafniej rozumie, co dla innych jest
stawka, a nie tylko kto lepiej cytuje dane.

Stuchanie dziata tutaj jak filtr. Odsiewa hatas, rozpoznaje ukryte priorytety i pomaga oddzieli¢ emocje od
problemu. Obama stuchat tak, jakby miat w gtowie mape. Najpierw sprawdzat, gdzie jest cel, potem dopytywat o

przeszkody, dopiero p6zniej uktadat odpowiedz.

To, co wyglada jak spokdj i opanowanie, bywa w rzeczywistosci precyzyjna technika. Kiedy odpowiadasz dopiero
po zrozumieniu, Twoje stowa sa rzadziej przypadkowe. Sg dopasowane. A dopasowanie, szczeg6lnie w sporach,
jest waluta. Ludzie wybaczaja nieidealne rozwigzania, ale trudno im wybaczy¢ ignorowanie tego, co jest dla nich

wazne.

Dlaczego to dziata: stawki rosnag w milczeniu

Stuchanie ma tez mniej oczywistg strone, ktorg widaé dopiero, gdy kto$ dtuzej pracuje z ludzmi. To umiejetnosé,

ktéra dziata szczegolnie wtedy, gdy rozmowa jest trudna.

W negocjacjach czy w polityce (ale tez w firmie, w rodzinie, w projekcie spotecznym) konflikt rzadko zaczyna sie
od braku racji. Zwykle zaczyna sie od poczucia niezrozumienia. Kto$§ méwi: ,Nie styszycie nas.” Potem dochodzi
do gtosu zto$¢. | wtedy rozmowa sie rozsypuje nie dlatego, ze ludzie nie majg argumentoéw, tylko dlatego, ze

czuja sie potraktowani jak tto.

Stuchanie sprawia, ze druga strona przestaje by¢ ttem. Dla rozmdwcy to sygnat: ,Zalezy Ci na mnie na tyle, zeby

zrozumiec¢.” Nie gwarantuje zgody. Gwarantuje za to, ze spor nie ucieknie w $lepy zautek.

Jest w tym element psychologicznego hamulca. Kiedy czujesz, ze druga osoba realnie Cie stucha, opdr maleje, bo
maleje strach przed lekcewazeniem. W praktyce to daje czas. A czas w konflikcie jest czyms, co mozna zamienié

na refleksje.

Stuchanie w stylu Obamy: konkrety zamiast przegranych narrac;ji

W polityce tatwo wpasé¢ w narracje: ,My mamy racje, oni sa problemem.” Taka narracja bywa atrakcyjna, bo

szybko porzadkuje $wiat. Stuchanie ja rozbraja.

Obama, gdy rozmawiat z réznymi srodowiskami, wracat do konkretow. Nie dlatego, ze nie rozumiat wielkich idei,

tylko dlatego, ze wielkie idee bez konkretéw zostajg w gtowie. A w gtowie sa podatne na domysty, uprzedzenia i



projekcje.

Pewien rodzaj stuchania, jaki wida¢ u niego, polega na tym, ze ,sprawdza” rzeczywistos$¢. Zadaje pytania, ktére nie
brzmia jak przestuchanie, tylko jak prdoba dopasowania. Co realnie sie dzieje? Co boli? Co zmieni sie po
wprowadzeniu danej decyzji? Co ludzie uznajg za sprawiedliwe? Kiedy styszysz takie pytania, nagle przestajesz

by¢ przypadkiem z ankiety, stajesz sie osoba z mapa zycia.

To jest szczegdblnie wazne w rozmowach o pracy, zdrowiu, bezpieczenstwie, edukacji. Tam tatwo o skréty. A skroty

w takich tematach czesto robig wiecej szkody niz pozytku. Jesli chcesz przekonaé¢, musisz uszanowa¢ ztozonos$¢.

Krotka dygresja z zycia: kiedy myslisz, ze mowisz, a tak naprawde
unikasz

Kiedy ucze ludzi prowadzenia rozméw albo gdy obserwuje, jak pracuja z klientami czy zespotami, czesto widze
ten sam mechanizm: moéwimy, bo boimy sie ciszy. Cisza wydaje sie niebezpieczna, bo przypomina, ze nie wiemy

jeszcze, co jest naprawde wazne.
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Przyktad, ktéry wraca jak bumerang: zebranie w firmie. Przychodzi konflikt. Jedna osoba ma gotowa liste
argumentéw. Druga osoba tez. Wszyscy mdwia szybko, kazdy czuje presje, zeby ,wygrac¢”. A problemem bywa

drobny szczegdt: ktos nie zna kontekstu, ktos interpretuje intencje, kto$ widzi inng metryke sukcesu.

Jesli ktos na poczatku zrobi miejsce na stuchanie, czyli na dopytanie o to, co druga strona rozumie przez ,jakos¢”,
Ltermin” albo ,uczciwosc”, to spdr zwykle traci zar. Nie znika, ale przestaje by¢ starciem charakteréw. Zaczyna

przypominac rozwigzywanie problemu.
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To wiasnie jest w praktyce to, co w stylu Obamy dziatato jako réznica miedzy gadaniem a rozumieniem. Stuchanie

daje kontrole nad przebiegiem rozmowy, bo nie oddajesz steru emocjom.

Stuchanie, ktore stawia warunki: szacunek i granice naraz

Sa tez ci, ktorzy myla stuchanie z ulegtoscia. To btad. Dobre stuchanie nie oznacza, ze wszystko przyjmujesz bez

oporu. Oznacza, ze wiesz, na czym stoisz, i wiesz, co doktadnie odrzucasz.

Obama potrafit utrzymac takie ,dwie nogi”: empatie wobec doswiadczen ludzi i jednoczesnie trzymanie sie zasad
w sprawach, w ktérych zasady sa nie do negocjacji. To nie zawsze jest wygodne. Dla niektérych oséb empatia bez
natychmiastowej zgody jest zaskakujaca, a nawet frustrujgca. Ale to bywa jedyna uczciwa forma rozmowy.

Kiedy stuchasz z granicami, Twoje odpowiedzi nie brzmia jak propaganda. Brzmia jak rozumienie plus decyzja.
Tego wtasnie wielu ludzi potrzebuje, bo chca wiedzie¢, ze ich gtos ma wptyw, ale tez ze kto$ wreszcie wezmie

odpowiedzialnos¢ za kierunek.

Jak rozpoznac prawdziwe stuchanie w rozmowie?

Prawdziwe stuchanie wida¢ w trzech momentach: w tym, jak reagujesz na niepewnos¢, w tym, co robisz z emocja i

w tym, czy umiesz wrécic¢ do tresci po wybrzmieniu watku.

Pomysl o osobie, ktéra mowi szybko i z duma. Taka osoba ma temperament. Moze nawet dobrze argumentuje.
Ale kiedy napotka sprzecznos$¢, czesto przyspiesza. Domyka temat. Przechodzi do kolejnego punktu. To jest

.mowienie pod siebie”.

Dobre stuchanie wyglada odwrotnie. Najpierw zwalnia. Upewnia sie. Czasem dopytuje o jedno zdanie, nawet jesli
reszta rozmowy juz ,poszta w inng strone”. | dopiero wtedy wraca do planu. To drozsze w krétkim terminie, bo

wymaga cierpliwosci. W dtuzszym terminie oszczedza czas, bo ogranicza liczbe nieporozumien.
Jesli chcesz sprawdzi¢, czy stuchanie jest realne, mozesz postuzy¢ sie prostym testem w trakcie rozmowy:

® (Czy parafrazujesz sens, a nie tylko zgadujesz intencje?
® (zy zadajesz pytania doprecyzowujace, zamiast konkurowa¢ o racje?
® Czy pozwalasz emocjom opas¢, zanim przejdziesz do rozwigzania?

® (Czy po rozmowie potrafisz wskaza¢, co byto dla drugiej strony kluczowe?



To nie jest egzamin szkolny. To sg nawyki, ktére w praktyce robig réznice miedzy rozumieniem a udawaniem

rozumienia.

Dlaczego stuchanie buduje koalicje, nawet w polityce

Koalicje w polityce sa kruche, bo tacza ludzi, ktorzy niekoniecznie sie lubig i czesto nie zgadzajg w szczegdtach.

taczy ich jednak potrzeba dziatania i minimalny konsensus co do priorytetéw.

Stuchanie Obamy byto skuteczne takze dlatego, ze potrafit znalez¢ wspolny mianownik bez fatszywych obietnic.
Ludzie moga sie rézni¢ w wartosciach, ale zazwyczaj majg wspdlne doswiadczenia. Doswiadczenia zycia, pracy,
migracji, choroby, wychowania dzieci, codziennego dojazdu. Kiedy potrafisz te doswiadczenia ,wytowic¢” ze stdw,

mozesz budowaé mosty.

Wtedy nie wchodzisz w tryb ,przekonam was do mojej wersji $wiata”. Wchodzisz w tryb ,zrozumiem, co wam
przeszkadza, i zaproponuje rozwigzanie, ktére ma sens w Waszym zyciu”. To jest podejscie bardziej techniczne, niz
sie wydaje. Polityka jest techniczna w tym sensie, ze decyzje dotykaja proceséw, systemow i budzetéw. Jesli

stuchasz tylko haset, masz decydowanie w prézni. Jesli stuchasz doswiadczen, masz decydowanie w realu.

Stuchanie a perswazja: jak zmienia sie ton odpowiedzi

Perswazja, ktéra opiera sie na stuchaniu, ma inng dynamike. Nie polega na tym, ze mdwisz gtosniej, madrzej albo

bardziej pod publike. Polega na tym, ze ton dopasowujesz do momentu i kontekstu.

Osoba, ktéra stucha, nie potrzebuje brzmie¢ zwyciesko. Moze brzmie¢ stanowczo. To wazna rdznica. Brzmienie

zwycieskie uruchamia obrone. Brzmienie stanowcze uruchamia uwage.

W praktyce w rozmowach wyglada to tak: kiedy rozumiesz obawy rozmdwcy, mozesz odpowiedzie¢ na obawy, a
nie na domysty. Ludzie wtedy czujg, ze ich styszysz, bo trafites w to, czego sie bojg albo czego nie rozumieja. Takie

odpowiedzi nie wymagajg wielkich deklaracji. Wystarczy precyzja.

A precyzja jest czesto trudniejsza niz slogan. Slogan jest fatwy, precyzja wymaga pracy.

Granice stuchania: kiedy dopytywanie staje sie manipulacja

Stuchanie ma tez ryzyko. Czasem ludzie uzywaja ,stuchania” jako narzedzia kontroli. Dopytuja, wyciagaja

informacje, a potem wykorzystuja je do wygrania z kims, nie do zrozumienia.

To jest inna kategoria zachowania. Nie tyle chodzi o to, ze stuchaja Zle, tylko o to, ze ich cel jest inny. Dlatego

stuchanie musi iS¢ w parze z intencja: chcesz rozumieé, zeby wspotpracowad, a nie tylko zeby zbierac¢ dane.

Kolejna granica pojawia sie, gdy druga strona nie chce rozmowy, tylko dowodu, ze ,kto$ uznat jej racje”. Wtedy
stuchanie moze utkwi¢ w petli. Mozesz stucha¢, parafrazowac, dopytywac, a i tak za chwile pojawi sie ten sam
watek z inng agresjg. W takiej sytuacji masz prawo zmieni¢ tempo. Wyjasni¢, ze rozmowa ma prowadzi¢ do

konkretu. Ustawi¢ ramy.

To nie jest brak empatii. To jest higiena rozmowy.

Stuchanie jako trening, ktory nie konczy sie po jednej rozmowie

Warto zauwazy¢ jeszcze jedng rzecz: stuchanie nie jest jednorazowym aktem. To nawyk, ktoéry wymaga

powtarzalnosci. Mozesz mie¢ swietng rozmowe i jednoczesnie zachowywac sie stabo w kolejnym spotkaniu, bo w



pierwszym przypadku zgadzaty Ci sie emocje albo temat byt dla Ciebie prosty.

Obama, patrzac na jego styl dziatania publicznego, czesto wracat do tego samego sposobu pracy: najpierw
zrozumienie, potem argumenty. To tworzy spéjnos¢. Spdjnos¢ buduje zaufanie, a zaufanie obniza koszty

komunikacji.

Kiedy ludzie wiedzg, ze jeste$ konsekwentny w stuchaniu, mniej Cie testujg. Nie musza sprawdza¢, czy ich gtos
zostanie potraktowany powaznie. W pracy zespotowej jest to zauwazalne: jesli menedzer potrafi stuchac i wraca

do ustalen, ludzie przestaja ,krecic sie w kotko".

To dziata rowniez w zyciu codziennym. Jezeli w relacji jedna strona zawsze wraca do tego, co méwita druga,
ro$nie poczucie bezpieczenstwa. A poczucie bezpieczenstwa daje przestrzen na zmiane. Bez niego dyskusje

koncza sie tym samym rytuatem.

Co mozesz zrobic juz dzis, zeby stuchanie przestato by¢ sloganem

Stuchanie brzmi dobrze na papierze, ale w codziennosci fatwo ulec odruchowi: ,ja juz wiem, co myslisz, wiec
powiem, co trzeba". Zamiast walczy¢ z charakterem sitg woli, lepiej wdrozy¢ proste korekty, ktore da sie stosowaé

nawet w napieciu.

Nie potrzebujesz technik rodem z poradnikow. Potrzebujesz kilku decyzji operacyjnych: kiedy zwolni¢, kiedy
dopyta¢, kiedy podsumowac, kiedy przejs¢ do rozwigzania. | tu zndw wracamy do tego, co czynito stuchanie w

stylu Obamy tak wptywowym: ono byto uzywane jak narzedzie, a nie jak ozdoba.

Wyprobuj barack obama biografia krétka praktyke przy najblizszej trudniejszej rozmowie. Niech Twoim celem na
pierwsze pie¢ minut nie bedzie przekonanie kogokolwiek. Niech Twoim celem bedzie zrozumienie, co ta osoba
chce chroni¢. Moze to by¢ godno$¢, bezpieczenstwo, niezalezno$¢, sprawczos¢, pieniadze, czas. W polityce i w

firmie te wartosci czesto sg tym samym, tylko ubranym w inne stowa.

Jesli bedziesz szukad wartosci, tatwiej przejdziesz od sporow do konkretéw. A konkret jest tym, co ludzie

faktycznie moga ocenié.

Gdy stuchanie naprawde zmienia wynik

Najbardziej przekonujaca jest nie teoria, tylko moment, w ktérym stuchanie odwraca bieg rzeczy. Mozesz to
zobaczy¢, kiedy kto$ zamiast odpowiadaé ,na swdj sposoéb”, wraca do sedna obaw i dopiero wtedy proponuje

dziatanie.

Taki zwrot czesto wyglada skromnie. Niekiedy brzmi jak jedno zdanie: ,Stysze, ze chodzi Ci o X, a nie 0 Y.” Po tym
zdaniu ludzie zwykle przestajg walczy¢ o swojg wersje historii. Zaczynaja walczyé o rozwigzanie. To jest przejscie z

emocji do procesu.

W polityce, w spotecznosciach i w firmach najwieksze zmiany rzadko przychodza po wielkim przemdwieniu.
Czesciej przychodza po tym, ze kto$ wreszcie trafit w to, co byto niewypowiedziane, i pozwolit drugiej stronie

poczu¢, ze jej problem ma sens. A potem dopiero zaczyna sie praca.

Stuchanie jest kluczem do tej pracy. Bo zanim zdecydujesz, co zrobi¢, musisz wiedzie¢, co jest do zrobienia. A

ludzie méwig o tym dopiero wtedy, kiedy czuja, ze naprawde ich styszysz.
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