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blemowe tej roli nie spetniaja, co wszakze nie odbiera im wartosci i waznosci. Dlatego
ksiazka ks. Walewandera zapewne znalazta chgtnych czytelnikow, dla ktorych kazde
odkrycie przesztosci bliskich im miejsc i czaséw jest cenne i cenione.

Ks. Zygmunt Zielinski

Wojciech Ham an, Jerzy G ut, Doceni¢ konflikt. Od walki i manipulacji do wspot-
pracy, Wydawnictwo Grupa Szkoleniowa Kontakt — OSH, Warszawa 2008, ss. 218.

W réznych sytuacjach konfliktowych z jakimi mamy do czynienia w naszym zy-
ciu bardzo czgsto ulegamy emocjom, ktérym towarzysza okre§lone odruchy. Zjawisku
temu najczesciej towarzyszy utrata z pola widzenia celow i najwazniejszych interesow.
Sytuacja konfliktowa (autorzy ksiazki uzywaja pojgcia ,,walka”), ktorej towarzysza
emocje i odruchy prowadzi najczgsciej do ztudnej nadziei, ze pokonanie przeciwni-
ka (chwilowe, dorazne zwycigstwo) bedzie gwarantem trwalego sukcesu. Nie mniej
jednak bardziej wnikliwa obserwacja sytuacji konfliktowych i rozwiazan im towa-
rzyszacych sprowadza si¢ do stwierdzenia , ze kiedy jest zwycigzca i pokonany — to
na dluzsza metg przegrywaja obie strony, poniewaz zadna ze stron konfliktu nie jest
w stanie w pelni zrealizowaé swoich potrzeb. Ten sposob naswietlania sytuacji kon-
fliktowych, w ocenie autoréw stanowit centralny punkt rozwazan nad zjawiskiem kon-
fliktu w pdzniejszej, mozliwej wspolpracy.

Recenzowana ksiazka jest kolejnym glosem $rodowiska treneréw biznesu, kto-
re w tym wypadku reprezentowane jest przez autoré6w posiadajacych staranne przy-
gotowanie psychologiczne (Wojciech Hann jest absolwentem Wydziatu Psychologii
UW, a Jerzy Gut od 22 lat zajmuje si¢ praktyka psychologiczna, prowadzac trenin-
gi psychologiczne, psychoterapig i szkolenia specjalistyczne adresowane glownie do
wyzszej kadry kierowniczej przedsigbiorstw). Obaj autorzy posiadaja dobra marke
w $rodowisku psychologéow biznesu. Podczas swojej wieloletniej pracy zawodowej,
doszli do przekonania, ze istnieja nie tylko uniwersalne, ale i konkretne narzedzia stu-
zace rozwiazywaniu konfliktow osobistych, zespotowych i zawodowych. Kluczowym
pojeciem jakie wystgpuje w ksiazce jest interes, ktorzy autorzy definiuja jako ele-
ment oplacalny w systemie wartosci osob bedacych uczestnikami konfliktu. Interes
jest wigc niczym innym jak zachowaniem, dziataniem i postawa, ktore przyczyniaja
si¢ do pozytku i korzysci. W dalszej czgsci swoich wywodow autorzy stwierdzaja, ze
w interesie zainteresowanego, dobrem jest wszystko to, co jest oplacalne. Doceniajac
zjawisko konfliktu, w sensie unikania walki i manipulacji celem nawiazania wspot-
pracy nalezy zawsze budowa¢ kontakt z partnerem, w dyskusji, porozumiewajac si¢
w sposob konstruktywny, a nie ranigcy, poznawaé najwazniejsze wzajemne intere-
sy, formutowac wspdlne problemy, negocjowaé rozwiazania zadowalajace obie stro-
ny i przeciwdziata¢ presji i manipulacji. Autorzy bardzo dyskretnie sugeruja w swoim



282 RECENZIJE I OMOWIENIA [30]

opracowaniu co moze by¢ dobre i przydatne w rozwiazywaniu konfliktu, a co nie, do-
starczajac wielu cennych rad, przydatnych w sytuacjach konfliktowych.
Opracowanie otwiera spis tresci (s. 5-8), autorzy we wstepie nakreslaja cel napisania
ksiazki, napominajac, ze zaproponowane metody rozwiazywania konfliktéw sa moz-
liwymi sposobami wyj$cia z impasu, i nie stanowia gotowych rozwiazan. Nastgpnie
w skrotowej formie odpowiadaja na pytanie, co ztego jest w konflikcie i dlaczego ludzie
soba manipuluja. Wszystkie paragrafy sa ponumerowane narastajaco, co utatwia po-
wrot do wezesniej analizowanych tresci. W pierwszej czgsci opracowania zatytutowa-
nej Jak budowac konflikt i porozumienie autorzy podejmuja si¢ zadania zdefiniowania
pierwszego wrazenia i nastawienia, wskazuja nast¢pnie na podstawy konstruktywnego
porozumiewania si¢ i skutecznego stuchania innych. W drugiej czgsci zatytutowanej
Jak radzi¢ sobie z presjq i manipulacjq wskazano na trudno$ci w wyrazaniu sprzeci-
wu, jak zamieni¢ ocen¢ w opini¢ i jak skutecznie radzi¢ sobie z krytyka. W ostatniej
czgsei podjeto probe scharakteryzowania skuteczno$ci w negocjacjach, zajmujac si¢
problemami negocjacji nastawionych na wspodtpracg. W tej czgsci ksiazki, omowio-
no roéwniez uniwersalne reguty negocjacyjne, a takze wyodrebniono poszczegdlne eta-
py negocjacji nastawionych na wspotprace. Catos¢ dzieta koncza wnioski, w ktorych
autorzy powracajac do oceny konfliktu sugeruja, aby byt on dostrzegany i uznawa-
ny za pomocny w zwiazku z potencjatem, ktory niesie. Nauczenie si¢ i wytrenowa-
nie nowych zachowan w konflikcie moze zupekie zmienic jego przebieg. Na stronicy
175 autorzy przedstawili calq listg literatury, na ktorej oparli sig, piszac swoja ksiazke.
Doktadna analiza tej listy dostarcza przekonania, praktycznego wymiaru opracowania.
Bo czym innym moze by¢ przyktad Lee Jacocca, ktory w swojej autobiografii przed-
stawil sposob i styl uprawiania zarzadzania przez duze Z. Jacocca dat si¢ poznac jako
charyzmatyczny menadzer, ktérego metody pracy pozwolity uratowaé Chryslera przed
bankructwem. Do dzi$ cztowiek ten w wielu srodowiskach uznawany jest za Swietny
przyktad skutecznoséci w sztuce zarzadzania przedsigbiorstwem o zasiggu globalnym.
Waznym rozdziatem recenzowane;j ksiazki jest rozdziat 11, w ktérym autorzy skoncen-
trowali sig na presji (wskazujac jak sobie z nig radzi¢) i manipulacji. Na poczatku tego
fragmentu ksiazki dowiadujemy sig, jakie znaczenie dla nas ma umiejgtna odmowa.
W psychologii mechanizm obronny, ktory zabezpiecza nas przed przezywaniem sil-
nych negatywnych uczu¢ nazywa si¢ projekcja. Jezeli dlugo nie wyrazamy zlosci,
to wzbudza ona wrogo$¢ do otaczajacego nas $wiata. Jezeli pozwolimy, aby stan ten
trwal zbyt dlugo, wowczas przejawia¢ bedziemy sktonno$§é postrzegania $wiata jako
zlego, towarzyszy¢ nam bedzie poczucie wykorzystania przez innych, zamiast uswia-
domi¢ sobie, ze to my odczuwamy zto$¢ i nie ufamy innym ludziom. Autorzy ksiaz-
ki wskazuja na osoby, ktore z r6znych powodoéw maja ktopot z wyrazeniem sprzeciwu
(autorzy wskazuja wreez na osoby, ktore nie moéwia wyraznie nie), poniewaz pod$wia-
domie czuja si¢ winni sytuacji, w ktorej kto$ sig obrazi lub, Ze straca czyjas sympatig,
lub co najgorsze wywotlaja efekt eskalacji konfliktu. Brak jednoznacznej negacji wy-
woluje sytuacje, w ktorej partnerzy (osoby pozostajace w konflikcie, bedace w trakcie
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negocjacji, lub prowadzace rozmowg) nie otrzymuja wyraznego sygnatu, co nie lezy
w interesie osoby odmawiajacej i na co si¢ ona nie godzi. Wywotuje to ciagla presje
i poszerzanie obszaréw do negocjowania, w toku rozmowy. Ponadto stowo ,,Nie” wy-
znacza jasng granicg¢ pomigdzy $wiatami rozmawiajacych. Brak jasnej negacji ozna-
cza bliskos¢ tej granicy, lub jej oddalanie. W przypadku bliskich granic mozna odnies¢
wrazenie nadmiernego wykorzystywania (to my dajemy si¢ wykorzystywac). W sytu-
acji, kiedy istnieje obawa, ze nie bedzie nas sta¢ na odmowe, wowczas nasze granice
sa zbyt daleko, wycofujemy si¢, poddajemy bez proby rozwiazania problemu, unika-
my kontaktow i zobowiazan. Jezeli czytelnikowi trudno jest odmowic, uzywajac wy-
raznego komunikatu ,,Nie”, to rownie trudno bedzie mu przychodzito wyrazanie zto$ci
w sposob konstruktywny i adekwatny do sytuacji. Jezeli uczestnik dyskusji unika ja-
snej 1 wyraznej odmowy z duzym prawdopodobienstwem daje si¢ wykorzystywac.
Rosnie wowczas w nim poczucie krzywdy i frustracji, stanowiace glowne zrédto zto-
Sci i agresji (s. 78-79). Wyraznie sformutowana asertywna odmowa jest zazwyczaj re-
spektowana przez wigkszos¢ ludzi. Autorzy ksiazki podaja kilka przyktadow w jaki
sposob odmowa nie powinna by¢ formulowana i jaka powinna by¢. Dla przebiegu czy-
telnej konwersacji wazne jest podanie jasnych i prawdziwych powodéw naszej od-
mowy, na przyklad ,,nie, nie podpisze tego dokumentu, bo nie mam wystarczajacych
uprawnien”. Ten sam przykltad ze Zle akcentowana odmowa wygladatby nastgpujaco,
,»hie podpiszg tego dokumentu, poniewaz w tej chwili mam co innego na glowie”.

Wisréd bogactwa sytuacji wynikajacych ze wspotpracy w ramach organizacji auto-
rzy oprdcz opisu sytuacji, jej interpretacji, zawsze podaja gotowe rozwigzania, ktérych
zastosowanie moze by¢ jednym z mozliwych wariantéw do wykorzystania. Na stro-
nicy 97 zostal zasygnalizowany problem zamiany oceny na opinig¢. Akceptacja ocen
przez ludzi bywa w wielu przypadkach ktopotliwa, a czgsto budzi obawy. Zaklopotanie
i niepokoj towarzyszy ludziom nie tylko z powodu negatywnych ocen (w tym wy-
padku chodzi o krytykg), ale i ocen pozytywnych (pochwaty, komplementy, mite sto-
wa). W wielu wypadkach do ocen wygtaszanych przez innych ludzi przyktadamy zbyt
wielka wage, pozwalajac im bez naszej kontroli wywiera¢ duzy wplyw na nasze zy-
cie. Konsekwencja takiego stanowiska jest to, ze kierujemy si¢ oczekiwaniami innych,
niz wlasnymi potrzebami i warto$ciami. Ktopot z obiektywnym przyjmowaniem ocen
polega w ocenie autoréw na tym, ze traktowane sa jako calosciowe prawdy o nas.
Ludzie zazwyczaj nie rozumieja, ze wygtaszana ocena jest jedynie jedna z opinii, by¢
moze trudng do zaakceptowania, ale jedna z wielu mozliwych. Ludzie w swojej zto-
zonej psychice moga by¢ manipulowani, a przychodzi to szczegdlnie tatwo poniewaz
podswiadomie wigkszos$¢ z nas obawia si¢ ocen. Z tego tez wzgledu w procesie roz-
wiazywania konfliktow czy prowadzonych negocjacji wazne jest wyrobienie w sobie
umiejgtnosci asertywnego radzenia sobie z ocena. Cecha ta umozliwia w wielu zycio-
wych sytuacjach $wiadomie kierowa¢ swoim zachowaniem, co moze utatwi¢ kontro-
lowany dialog (szczego6lnie przydatny podczas rozméw handlowych).
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Przewodnia mysl recenzowanego prezentowanego opracowania jest taka, ,,mozna
nauczyc¢ si¢ jak budowac konflikt i porozumienie, jak skutecznie radzi¢ sobie z presja
i manipulacja, a takze jak jeszcze skuteczniej prowadzi¢ negocjacje”. Autorzy ksiazki,
bedac praktykami, w kazdym paragrafie proponowali szereg rozwiazan konkretnych
sytuacji. W ten sposob opracowanie stalo si¢ dla czytelnika proba zapamigtania wie-
lu dobrych rozwiazan, ktére mozna zastosowaé w zyciu codziennym. Recenzowana
ksigzka adresowana jest do ogotu czytelnikow, ale w ocenie autoréw powinna stac si¢
lektura kadry zarzadzajacej zespotami pracowniczymi. W ksiazce zbyt mato jest ana-
liz 1 wyjasnien teoretycznych, ktore przyblizalyby czytelnika do poruszanego proble-
mu z jego psychologiczna komplikacja. Przedstawione uwagi krytyczne nie wptywaja
na og6lna bardzo pozytywna oceng w odbiorze tego opracowania. Zasygnalizowane
problemy zwiazane z reakcja ludzi na sytuacje zwiazane w wykonywana pracg umozli-
wia zlokalizowanie tych elementow, ktore wymagaja dalszej lektury. Zaproponowane
rozwiazania zmuszaja czytelnika do myslenia i pozwalaja na wyrobienie wtasnych po-
gladow na sytuacje konfliktowe w pracy.

Piotr Zawada

Drzieta wybrane ksiedza pratata Kazimierza Niesiotowskiego wydane w 60. rocz-
nice Smierci tego zacnego kaplana, honorowego obywatela Pleszewa. Pleszewskie
Towarzystwo Kulturalne. Pleszew 2009, ss. 383.

Wielkie dziela wspdlnotowej pracy wymagaja szczegodlnie charyzmatycznych li-
derow, przywodcow czy konkretnych przyktadow. Nie brak takich postaci inspirowa-
nych nauka chrzescijanska, a zwlaszcza nauczanie Ko$ciota katolickiego. To wielkie
bogactwo Chrystusa, ktory dostrzegat kazdego cztowieka i kazdemu mial cos pozy-
tywnego do zaoferowania, wskazuja jednoczenie na mozliwo$¢ osobowego zaangazo-
wania w to dobro.

Nie ulega watpliwosci, ze jedna z takich postaci byt ks. pratat Kazimierz Niesio-
towski (6 11 1872 — 5 XI 1949), zwiazany przez wiele lat swej kaplanskiej postugi
z parafia pod wezwaniem Sciecia §w. Jana Chrzcielna w Pleszewie. Jest to posta¢
wreez symboliczna, zwlaszcza dla spotecznos$ci lokalnej. Wydaje si¢ jednak, ze wy-
rywa si¢ z tych ram i pragnie jakby przemowic szerzej i dalej, nie tylko stowami, ale
przede wszystkim dokonaniami.

Prezentowane opracowanie poswigcone temu kaptanami otwiera spis tresci (s. 5)
oraz zestawienie Komitet obchodow 60. rocznicy $mierci ks. pratata Kazimierza Nie-
siotowskiego (s. 7). Uderza brak obecnosci wladz samorzadowych szczebla powia-
towego oraz proboszczow pozostatych parafii pleszewskich. Z kolei zamieszczono
portret bohatera (s. 8), cho¢ podobny kolorowy znajduje si¢ na oktadce, a czarno-bialy
ponownie na stronie 249, ale wynika to z reprintu danego dzieta.



