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Przed Panstwem trzeci zbior praktycznych technik pracy z kartami metaforycznymi
marki ,,Psychologia w formie gry”.

Ta ksiazka jest kolejna cze$cia serii, w ktorej poznajemy rézne talie marki oraz mozliwosci
ich praktycznego zastosowania. W poprzednich zbiorach przedstawione zostaly r6znorodne
narzedzia metaforyczne i techniki pracy z nimi. W trzeciej ksiazce czekaja na nas nowe talie,
nowe obrazy i nowe sposoby pracy z tematami, z ktorymi zglaszaja si¢ klienci.

Podobnie jak wczesniej, kazdej talii poswigcony bedzie osobny rozdzial. Przyjrzymy sig jej
charakterystycznym cechom i mozliwo$ciom zastosowania, a nastgpnie szczegoélowo
omowimy po dwie techniki — wraz z kolejnymi etapami pracy, pytaniami specjalisty,
przyktadami oraz sposobami przechodzenia od metafory do konkretnej sytuacji zyciowe;.

Gloéwna zasada tej serii pozostaje niezmienna: karta metaforyczna nie ma jednego
wlasciwego znaczenia. Nie interpretujemy obrazu za druga osobe ani nie probujemy na
podstawie wybranej karty okresla¢ jej charakteru, stanu czy ukrytych motywow. Znaczenie
rodzi si¢ z wtasnych skojarzen cztowieka — z tego, co wtasnie on zobaczyl, poczut,
przypomniat sobie i polaczyt ze swoim zyciem.

Dlatego jednym z najwazniejszych pytan nadal pozostaje:

,Co ta karta oznacza dla Ciebie wlasnie teraz?”

Trzecia ksiazka oczywiScie nie zamyka catej serii. W kolejnych zbiorach bedziemy nadal
poznawac¢ zaréwno karty metaforyczne, jak i inne narzgdzia psychologiczne oraz produkty

marki ,,Psychologia w formie gry”.

Kontynuujemy wig¢c odkrywanie mozliwosci metafory — poprzez nowe talie, nowe
techniki i nowe pytania.
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KARTY METAFOR

Rozdzial ,,Twarze”: Kiedy sytuacja zyskuje
twarz
,Juz nie rozumiem, dlaczego za kazdym razem kt6cimy si¢ o to samo”.

,Kiedy rozmawiam z przetozonym, z gory czujg si¢ winna, chociaz jeszcze nic nie
powiedzial”.

»~Mama moéwi jedno, maz drugie, a ja caly czas znajduj¢ si¢ pomigdzy nimi”.

,»Wiem, ze jestem zla na siostre, ale kiedy tylko ja widze, nie potrafig juz powiedzie¢ tego, co
wczesniej zamierzatam”.

,»W tej historii jest tyle osob, ze sama juz nie wiem, gdzie w tym wszystkim jestem”.

Czasami cztowiekowi trudno zrozumie¢ sytuacje nie dlatego, ze nie rozumie wiasnych uczu¢.
Uczucia moga by¢ akurat catkiem jasne.

Trudno$¢ polega na czyms innym: w sytuacji sa inni ludzie.



Reagujemy nie tylko na stowa, ale rOwniez na wyraz twarzy, spojrzenie, dystans i milczenie.
Dostrzegamy niezadowolenie, ktérego by¢ moze obawialiSmy sig jeszcze przed rozpoczeciem
rozmowy. Uznajemy, Ze kto§ si¢ obrazil. Zaktadamy, Ze nas ocenia. Spodziewamy sig
okreslonej reakcji — 1 sami zaczynamy zachowywac sig tak, jakby juz nastapita.

A kiedy uczestnikow jest kilku, obraz staje si¢ jeszcze bardziej ztozony.

Jestem ja.

Jest druga osoba.

Jest ktos, kto wspiera jedna ze stron.

Jest kto$, kogo staramy si¢ w to nie angazowac.

Jest kto$, ktorego opinii wszyscy si¢ obawiaja.

Jest ktos, kto milczy, ale sama jego obecno$¢ zmienia zachowanie pozostatych.

I wtedy talia ,,Twarze” moze okazac si¢ znacznie cickawsza, niz wydaje sig¢ przy pierwszym
spotkaniu.

W instrukcji przedstawiona jest przede wszystkim jako talia do pracy z emocjami, uczuciami i
stanami wewngetrznymi. Klient wybiera twarz, ktora w jaki$ sposdb z nim rezonuje, opisuje
emocje, jakie w niej dostrzega, a nastepnie poréwnuje je z wlasnym stanem wewngtrznym.
Ale twarz to nie tylko emocja.

Dla klienta bardzo tatwo moze sta¢ si¢ konkretna osoba.

»loja”.

,»la twarz bardzo przypomina mi mojego ojca”.

»lak widzg¢ zong, kiedy si¢ ktocimy™.

,,lutaj jakbym widziata swoja przetozona”.

,»A to ja przy niej”.

Od tego momentu karta przestaje by¢ jedynie obrazem wyrazu twarzy.

Staje sig uczestnikiem historii.

Dlatego z talia ,,Twarze” mozna pracowac nie tylko nad pytaniem:

»Co czuje?”

ale rbwniez nad znacznie szerszymi:



»Co dzieje si¢ migdzy nami?”

»Jak postrzegam druga osobe?”

»Jaki/jaka staje si¢ przy niej?”

»Jaka pozycje zajmuje¢ w konflikcie?”

»Co si¢ dzieje, kiedy w relacje dwoch oséb wkracza ktos trzeci?”
»Ko0go probuje¢ zmienié, ochronié, uspokoi¢ albo uratowac?”

I tutaj pojawia sig jedna wazna zasada.

Jesli klient wybiera okreslong twarz dla innej osoby, karta nie moéwi nam nic o tym, jaka ta
osoba jest naprawde.

Klient moze spojrze¢ na kartg i powiedzie¢:
,»10 moj maz. Tutaj jest chtodny i obojgtny”.
Nie oznacza to jednak, ze stwierdziliSmy obojgtno$¢ meza.

Dowiedzielismy si¢ czegos innego: w okreslonej sytuacji klient wlasnie w taki sposob go
doswiadcza.

A to juz bardzo warto$ciowy material do pracy.

Mozna zapytac:

,Co w jego zachowaniu sprawia, ze postrzega go Pani wlasnie w taki sposob?”’
,Kiedy przy nim odczuwa Pani to szczego6lnie mocno?”

,Jak si¢ Pani zachowuje, kiedy jest Pani przekonana, ze jest mu Pani oboj¢tna?”’
,Czy kiedykolwiek pytata go Pani, co dzieje si¢ z nim w takich chwilach?”

W ten sposéb praca z twarzami pomaga przygladac si¢ nie tylko relacjom migdzy ludzmi, lecz
takZze naszym wyobrazeniom o sobie nawzajem.

A czasami wlasnie te wyobrazenia staja si¢ cz¢s$cia konfliktu.

Technika 1. ,,Konflikt w twarzach”



W instrukcji do talii znajduje si¢ ¢wiczenie ,,Dialog emocji”: proponuje si¢ w nim
wykorzystanie dwoch kart, z ktorych jedna oznacza ,,Ja”, a druga — ,,Moja emocja/sytuacja”,
a nastgpnie przeprowadzenie migdzy nimi dialogu.

Zachowajmy sama zasad¢ dwodch twarzy i dialogu, ale nieco ja rozszerzmy.

Niech pierwsza karta reprezentuje klienta, a druga — innego uczestnika konfliktu.

Moze to by¢ partner, rodzic, doroste dziecko, wspotpracownik, przetozony, przyjaciel —
dowolna osoba zwigzana z konkretna trudna sytuacja.

Do czego stuzy ta technika

Jest szczegoOlnie pomocna, kiedy cztowiek mowi:
,»On w ogole mnie nie styszy”.

,Ona specjalnie mnie prowokuje”.

,Cokolwiek powiem, zawsze konczy si¢ tak samo”.
,»Przy nim caty czas muszg si¢ thumaczy¢”.

,»Ona uwaza mnie za stabego”.

Za takimi zdaniami zazwyczaj kryje si¢ nie tylko zachowanie drugiej osoby, lecz takze
uksztattowany juz obraz relacji.

I wlasnie jemu sprobujemy si¢ przyjrzec.

Zaczynamy od konkretnego konfliktu

Najpierw popro$ klienta, aby przypomniat sobie jedna sytuacje.

Nie cate dziesig¢ lat matzenstwa.

Nie ogolnie relacj¢ z matka.

Nie ,,ciagle mamy problemy w pracy”.

Jeden konkretny epizod.

Na przyktad:

»Wczoraj maz wrocit pdzno, nie uprzedzajac mnie, i poktocilismy sig”.
Albo:

,»Na zebraniu przelozony skrytykowal moja propozycj¢”.



Zapytaj:

,Co si¢ wydarzyto?”

,»W ktorym momencie zaczat si¢ dla Ciebie konflikt?”

,,Kto co powiedziat albo zrobit?”

Nastepnie zaproponuj wybranie dwoch twarzy.

Pierwsza:

»Znajdz twarz, ktora przypomina Ciebie w tamtej chwili”.
Druga:

»A teraz wybierz twarz, ktora pokazuje, jak postrzegale$/postrzegalas wtedy druga
osobe”.

Pot6z karty obok siebie.

Nie trzeba od razu analizowa¢ wyrazu twarzy.

Najpierw zapytaj:

,,Co zauwazasz, kiedy widzisz je razem?”

Bardzo czgsto odpowiedz pojawia si¢ niemal natychmiast:
,»One w ogole na siebie nie patrza”.

,On jakby wywieral na nia presje”.

»Moja karta wyglada przy jego karcie na bardzo mata”.
,,Oboje sa bardzo spigci”.

,Jakby kazde z nich spodziewalo si¢ ataku”.

To juz nie jest opis dwoch oddzielnych osob, lecz relacji migdzy nimi.
Najpierw przyjrzyjmy si¢ sobie

Wez pierwsza kartg.

,Co czuje ta osoba?”

,»Co chce powiedzie¢?”

,,Co chce osiagnac?”



,»Czego sig boi?”

,Co robi, kiedy wtasnie tak si¢ czuje?”

Szczegoblnie pomocne jest pytanie:

»Jak zmienia si¢ Twoje zachowanie, kiedy znajdujesz si¢ w takim stanie?”
Na przyktad:

»Zaczynam atakowac”.

»Milkng”.

»Zaczynam wszystko szczegdlowo wyjasniac”.

,,Jlumacze si¢”.

,»Staje sig bardzo chlodna”.

»Zgadzam si¢, chociaz w §rodku czujg zto$¢”.

W ten sposdb pojawia si¢ zwiazek migdzy przezyciem a rzeczywistym zachowaniem.
Teraz przyjrzyjmy si¢ drugiemu uczestnikowi

Przejdz do drugiej karty.

,»Jak postrzegasz t¢ osobg?”

,»Co konkretnie w niej wywoluje u Ciebie taka reakcje?”

»Jak Ci si¢ wydaje, czego ona od Ciebie chce?”

,,Czego spodziewasz si¢ po niej jeszcze przed rozpoczg¢ciem rozmowy?”
Ostatnie pytanie jest szczeg6lnie wazne.

Czasami bowiem konflikt zaczyna si¢ na dlugo przed wypowiedzeniem pierwszego zdania.
Cztowiek wchodzi w rozmowg juz z oczekiwaniem:

»Zaraz zacznie mnie krytykowac”.

,,Ona znowu si¢ obrazi”.

,,On 1 tak nie zrozumie”.

,,Znowu bede musiat sie bronic¢”.



Wtedy reagujemy nie tylko na to, co druga osoba rzeczywiscie zrobita, lecz takze na to, czego
Z gory sie¢ po niej spodziewamy.

Niech dwie twarze ze soba porozmawiajg
Teraz mozna przej$¢ do dialogu.
Zaproponuj klientowi, aby zaczat od swojej karty:

,adybys moglt/mogta powiedzie¢ tej osobie wszystko, co najwazniejsze, w jednym lub dwoch
zdaniach, co bys$ powiedzial/powiedziata?”

Nastegpnie:

»A co, Twoim zdaniem, odpowiedziataby ta osoba?”

Po odpowiedzi warto doprecyzowac:

»Skad wiesz, ze odpowiedzialaby wlasnie w taki sposob?”
Czasami klient powie:

»Juz wiele razy tak mowit”.

Wtedy przypuszczenie opiera si¢ na rzeczywistym doswiadczeniu.
A czasami:

,»NO... nie wiem. Po prostu tak mi si¢ wydaje”.

I to bardzo interesujacy moment.

Pojawia si¢ bowiem réznica migdzy:

tym, co druga osoba rzeczywiscie powiedziala lub zrobila,
a

tym, co klient jej przypisuje.

Kontynuuj dialog jeszcze przez kilka wypowiedzi.

Nie trzeba jednak zamienia¢ go w przedstawienie.

Celem jest zauwazenie schematu.

Kto atakuje?

Kto si¢ broni?



Kto pierwszy milknie?

Kto prébuje udowodni¢ swoja racjg?

Kto domaga si¢ odpowiedzi?

Kto probuje zakonczy¢ rozmowe?

I przede wszystkim:

co robi sam klient, co podtrzymuje ten utrwalony schemat?

A gdyby sprobowa¢ inaczej?

Kiedy schemat staje si¢ widoczny, wro¢ do pierwszej karty.

,»Jesli nie mozesz kontrolowaé reakcji drugiej osoby, co mozesz zmieni¢ po swojej stronie?”’
»Jak mozna byloby inaczej rozpoczac t¢ rozmowg?”

,,Czego nie chcialbys$/chciataby$ udowadniaé, lecz powiedzie¢ wprost?”

,»O czym zwykle méwisz w formie oskarzenia, cho¢ tak naprawdg kryje si¢ za tym prosba
albo potrzeba?”

Czasami jedno nowe zdanie zmienia cata konstrukcjeg.
Niekoniecznie relacje.

Niekoniecznie drugiego cztowieka.

Ale wlasna pozycje w rozmowie.

Przyklad

Kobieta opowiada o konfliktach z mgzem.

Czgsto zostaje on dluzej w pracy. Kobieta wie, Ze przechodzi obecnie trudny okres
zawodowy, ale kiedy wraca do domu p6zniej, niz obiecal, niemal za kazdym razem dochodzi
do kiétni.

— Rozumiem, ze pracuje. Ale kiedy wraca, po prostu zalewaja mnie emocje.

Proponuj¢ wybranie dwoch twarzy.

Pierwsza — ona w chwili jego powrotu.

Kobieta wybiera napigta twarz.

— Co tutaj jest?



— Ztos¢.

Przez chwilg patrzy na kartg.

— I zal.

— Co chciataby Pani powiedziec?

— ,,W ogoéle Cig nie obchodzi, ze na Ciebie czekam”.
Teraz twarz m¢za.

Wybiera inng karte.

— Jaki on tutaj jest?

— Chtodny.

— Co jest w nim chtodnego?

— Ten wyraz twarzy... jakby chcial, zebym data mu spokdj.
Ktadziemy karty obok siebie.

— Co dzieje si¢ migdzy nimi?

— Ja zadam, a on si¢ zamyka.

— Sprobujmy przeprowadzi¢ dialog.

Mowi ze swojej karty:

— Znowu wrocile§ pézno. W ogole Cig nie obchodzi, ze na Ciebie czekam.
Przechodzi do drugie;j:

— Pracowalem. Czego ode mnie chcesz?

Wraca:

— Mogtes chociaz napisac?

Druga karta:

— Nie mam czasu ciagle Ci si¢ thumaczy¢.

Pytam:

— Czy on rzeczywiscie mowi, ze nie zamierza si¢ Pani ttumaczy¢?



Kobieta si¢ zastanawia.

— Nie. To juz powiedziatam za niego.

— A co zazwyczaj mowi?

— ,,Przepraszam, stracitem poczucie czasu”.

I wlasnie tutaj pojawia sig interesujaca roznica.

W rzeczywistej rozmowie maz mowi:

»Przepraszam, stracitem poczucie czasu”.

Ale w jej wewngtrznym dialogu jego wypowiedz brzmi:
,Nie zamierzam Ci si¢ thumaczy¢”.

— Co oznacza dla Pani ta r6znica?

— Czyli witam go tak, jakbym z gory zaktadata, ze uwaza mnie za natrgtna.
— A czego tak naprawdg chce Pani od niego w tej chwili?
Patrzy na swoja karte.

— Zeby o0 mnie pamietal.

Chwila ciszy.

— Chyba nawet nie chodzi o sama wiadomos$¢. Wazne jest dla mnie, zeby wiedzial, ze na
niego czekam.

To juz zupeknie inna rozmowa.
Nie:

,,Nic Ci¢ to nie obchodzi”.
Lecz:

»Kiedy si¢ spo6zniasz i nie dajesz zna¢, zaczynam czu¢ si¢ niewazna. Bardzo pomogtaby mi
krotka wiadomose™.

Czy takie zdanie zadziala idealnie?
Tego nie wiemy.

Karta réwniez tego nie przewidzi.



Kobieta zobaczyla jednak wtasna czg$¢ konfliktowego schematu: jeszcze przed
rozpoczeciem rozmowy przypisywala mezowi okreslona postawe i zaczynala si¢ przed
nia bronic¢.

Teraz nie musi jej juz odgadywac¢ — moze sprawdzi¢ ja w prawdziwej rozmowie.
Dlaczego ta technika dziala

W konflikcie bardzo tatwo pomyli¢ trzy rzeczy:

to, co zrobila druga osoba;

to, co poczuliSmy;

to, co uznaliSmy za jej intencje.

,Milczal” stopniowo zamienia si¢ w:

»lgnorowal mnie”.

A nastgpnie:

,,Nic go nie obchodz¢”.

Nie oznacza to, ze nasze wnioski musza by¢ bigdne. Moga okaza¢ si¢ catkowicie trafne.
Migdzy obserwowalnym zachowaniem a wnioskiem nadal jednak istnieje pewna przestrzen.
Dwie twarze pomagaja tg przestrzen zauwazyc.

Wtedy mozna zada¢ pytanie:

,»Co naprawde wiem o tej osobie w tej sytuacji, a czego jedynie si¢ domyslam?”

W pracy z konfliktem czgsto okazuje si¢ to wazniejsze niz proba ustalenia, kto ma racjg.

Technika 2. ,,Sytuacja w twarzach”

Czasami dwie karty nie wystarczaja.

Na przyktad:

,»Z megzem §wietnie si¢ dogadujemy, dopoki nie przyjedzie jego mama”.
Albo:

»Mam konflikt ze wspolpracowniczka, ale przelozony zawsze staje po jej stronie”.



Albo:
,Kiedy rodzice zaczynaja si¢ kloci¢, automatycznie probuje ich pogodzic™.

Nie da si¢ wtedy zrozumie¢ tego, co si¢ dzieje, przygladajac si¢ wylacznie jednej parze
relacji.

Sytuacja zmienia si¢ bowiem w zaleznosci od tego, kto jeszcze jest w niej obecny.
Z talii mozna wtedy zbudowac cata sceng.

Do czego stuzy ta technika

Dobrze sprawdza si¢ w pracy z konfliktami rodzinnymi, sytuacjami zawodowymi, relacjami
rodzicow z dorostymi dzie¢mi, grupami przyjaciol, trudnymi rozmowami oraz wszystkimi
historiami, w ktérych uczestniczy kilka waznych osob.

Najpierw okreslamy konkretna sytuacjeg.

Nastgpnie pytamy:

»Kto w niej uczestniczy?”

Niech klient sam wskaze wazne osoby.

Pozniej dla kazdej z nich wybiera twarz.

,»Znajdz siebie”.

»leraz osobe, z ktora bezposrednio zwiazany jest konflikt”.

,Kto jeszcze wpltywa na to, co sig dzieje?”

Nie trzeba dodawac kart tylko po to, aby byto ich wigce;.

Jesli klient uwaza, Ze w sytuacji wazne sg trzy osoby, pracujemy z trzema.

Jesli cztery — z czterema.

Ukladamy sceng

Kiedy twarze sa juz wybrane, zaproponuj:

,Ul0Z je tak, jak wedlug Ciebie wyglada ta sytuacja”.

Tutaj zaczyna si¢ najbardziej interesujaca czg$¢ pracy.

Klient sam decyduje:

kto jest blisko;



kto daleko;

kto znajduje si¢ naprzeciwko;

kto znalazt si¢ pomiedzy dwiema osobami;
kto patrzy w bok;

kto jakby pozostal poza tym, co si¢ dzieje.

Nie spiesz si¢ z zadawaniem pytan.

Czasami wystarczy zapytac:

»Co zauwazasz?”

I cztowiek sam dostrzega to, co najwazniejsze.
»Znowu jestem posrodku”.

,Ciekawe, postawitem przelozonego obok siebie, chociaz caty czas méwig, ze jest przeciwko
mnie”.

,Umiescitam dziecko migdzy nami”.
»Wyglada na to, ze jestem zupeinie osobno”.
»Myslatam, ze konfliktuj¢ si¢ z siostra, ale tutaj wszystko kreci si¢ wokot mamy”.

Wiasnie dlatego twarze sa tak wygodne w pracy z sytuacjami, w ktorych uczestniczy kilka
0sob: historia, ktéra wczesniej istniata wytacznie w stowach, zyskuje widoczna strukture.

Dajmy kazdemu jedno zdanie

Teraz mozna kolejno przejs¢ przez wszystkie karty.

Nie probuj szczegotowo ,,analizowac psychologicznie” kazdego uczestnika.
Lepiej popros$ klienta, aby w imieniu kazdej twarzy dokonczyt jedno zdanie:
» W tej sytuacji chce powiedzied...”

Na przyktad:

Matka:

,,Przestancie sie wreszcie ktoci¢”.

Ojciec:



»Nie wtracaj sig”.

Corka:

,Dlaczego znowu to ja mam Was godzi¢?”
Brat:

»W ogole nie chcg si¢ w to mieszac”.

W ten sposéb widzimy, jak klient wyobraza sobie stanowiska poszczegolnych
uczestnikow.

I ponownie nalezy pamigtac: nie ustalilismy, co ci ludzie naprawde mysla.
Zobaczylismy wewngtrzna mapg sytuacji samego klienta.
Gdzie w tym wszystkim jestem ja?

Teraz wracamy do karty klienta.

»Dlaczego umiescites/umiescitas siebie wlasnie tutaj?”
,Co robisz w tym miejscu?”

,,K0go probujesz zmieni¢?”

,,Kogo chronisz?”

,Czyjej reakcji obawiasz si¢ najbardziej?”

»Za kogo bierzesz odpowiedzialno$¢?”

,,Kto w tej sytuacji odpowiada za Ciebie?”

Ostatnie pytanie czasami wywotuje dluga ciszg.

Cztowiek odkrywa bowiem:

,Nikt. Caly czas pilnuje samopoczucia pozostatych”.

Co sig¢ stanie, jesli zmieni¢ tylko swoje polozenie?
Teraz najwazniejszy warunek.

Zaproponuj klientowi zmiang kompozycji, ale na poczatku pozwo6l mu przesuna¢ tylko jedna
kart¢ — wlasna.

Nie poprawia¢ pozostatych.



Nie odsuwaé mamy.

Nie przybliza¢ partnera.

Nie odwraca¢ przetozonego.

Tylko siebie.

»Gdzie chcialbys$/chcialabys si¢ znajdowac¢?”

Po przesunigciu zapytaj:

,,Co si¢ zmienito?”

,Co widzisz z tego miejsca?”

,,Co mozesz teraz robi¢?”’

,,Czego juz nie robisz?”

,Jesli przetozy¢ t¢ nowa pozycje z przestrzeni kart na prawdziwe zycie, co ona oznacza?”
Przyklad

Mezczyzna opowiada o napigtej sytuacji w pracy.

W dziale pracuje on i dwoje innych wspodtpracownikow. Niedawno pojawit si¢ nowy
przetozony. Jeden z kolegdéw ciagle spiera si¢ z szefem, a klient coraz cze$ciej znajduje si¢ w
roli posrednika migdzy nimi.

— Jestem juz zmgczony. Jeden przychodzi do mnie i narzeka na drugiego, a potem drugi pyta
mnie, co ten pierwszy mial na mysli.

Wybieramy cztery twarze:

jego;

wspolpracownika;

przetozonego;

jeszcze jedna osobg z dziatu.

Proponuj¢ utozenie ich tak, jak wyglada ta sytuacja.
Megzczyzna rozktada karty i przez chwilg milczy.
Jego wlasna karta znajduje si¢ w centrum.

Po jednej stronie — przetozony.



Po drugiej — skonfliktowany z nim wspotpracownik.
Czwarta karta lezy nieco z boku.

— Co Pan zauwaza?

— No wlasnie. Naprawdg jestem migdzy nimi.

— Co Pan tam robi?

— Przekazuje informacje. Thumaczg jednemu, co drugi miat na mys$li. Probuje sprawié, zeby
mogli normalnie pracowac.

— Czy prosili Pana, Zeby byt Pan posrednikiem?
Chwila ciszy.

— Nie do konica.

— A jak do tego dochodzi?

— Kolega przychodzi i méwi: ,,Przeciez sam rozumiesz, ze szef nie ma racji”. Potem szef
pyta: ,,Co si¢ z nim w ogoble dzieje?”. I zaczynam ttumaczy¢.

— Co méwi Pana twarz w tej sytuacji?

Patrzy na kartg.

— ,,Dobrze, zaraz wszystko zatatwig”.

— A twarz kolegi?

— ,,Wytlumacz mu, zZe nie ma racji”.

— Przetozonego?

— ,,Skoro dobrze sig z nim dogadujesz, dowiedz si¢, w czym problem”.
— A czwarta osoba?

Us$miecha sig.

—,,Ja si¢ w to w ogole nie mieszam”.

Ta karta niespodziewanie staje si¢ dla niego najbardziej interesujaca.
— Co ma ta osoba, czego Panu teraz brakuje?

— Nie uwaza, ze musi wszystkich godzi¢.



Teraz proponuj¢ zmiang wylacznie polozenia jego wlasnej karty.

Mgzczyzna wyjmuje ja ze $rodka 1 umieszcza obok czwartej osoby.

— Co to oznacza w rzeczywistosci?

— Ze jesli szef ma problem z kolega, moze sam z nim porozmawiaé.

— A jesli kolega znowu przyjdzie si¢ poskarzy¢?

— Mogg go wystucha¢, ale nie muszg potem i§¢ do szefa i thumaczy¢ mu jego stanowiska.
— Jak mozna to powiedziec?

Formutuje zdanie:

»Rozumiem, ze Cig to ztosci, ale myslg, ze najlepiej bedzie, jesli sam mu o tym powiesz”.
Pojawia sig niewielki, bardzo konkretny krok.

Nie ustalali$my, kto ma racj¢ w konflikcie zawodowym.

Nie probowali§my zmieni¢ przetozonego.

Nie uczyliSmy wspolpracownika prawidtowej komunikacji.

Praca dotyczyta czego$ zupehnie innego:

pozycji samego klienta wewnatrz cudzego konfliktu.

Dlaczego ta technika dziala

Kiedy cztowiek znajduje si¢ wewnatrz zlozonej sytuacji, wszystkie powiazania istnieja
jednoczesnie.

Na stole mozna je rozdzieli¢.

Oto uczestnicy.

Oto odlegtosci.

Oto moja pozycja.

Oto osoba, ku ktorej nieustannie si¢ zwracam.

Oto ktos, kogo prawie nie zauwazam.

Oto dwoje ludzi, migdzy ktoérymi z jakiego§ powodu znalaztem sig ja.

Czasami samo przesunigcie wlasnej karty pozwala zada¢ bardzo praktyczne pytanie:



»C0 musz¢ zmieni¢ w swoim rzeczywistym zachowaniu, aby zaja¢ t¢ pozycje nie tylko na
stole?”

Z. jakimi innymi tematami mozna pracowac
za pomoc3 talii ,, Twarze”

Mozliwosci tej talii sa znacznie szersze niz dwie opisane techniki.

Najbardziej oczywistym obszarem sa stany emocjonalne. Ten kierunek jest bezposrednio
wpisany w instrukcje: mozna wybra¢ twarz odzwierciedlajaca nastroj, przyjrzec si¢
dostrzeganej emocji i zestawic ja z wlasnym stanem. Ale nawet tg prosta prace mozna tatwo
rozwinag.

Na przyktad mozna zaproponowac wybranie kart:

»Jak widzg siebie, kiedy jest mi zle?”

oraz:

»Jak, moim zdaniem, widza mnie wtedy inni?”’

Albo:

»Jaka twarz pokazuje ludziom?”

»Jaka zazwyczaj ukrywam?”’

To juz rozmowa o sposobach pokazywania siebie §wiatu, o nawyku ukrywania wrazliwosci,
sprawiania wrazenia silnego, usmiechania si¢ w napigtej sytuacji albo przeciwnie —
okazywania niezadowolenia zamiast bezposredniego powiedzenia o swojej potrzebie. W
instrukcji podobna idea pojawia si¢ w ¢wiczeniu ,,Maska i prawda”, w ktorym jedna twarz
oznacza to, co widza inni, a druga — stan wewngtrzny.

Bardzo interesujaca moze by¢ rowniez praca z réznymi rolami spolecznymi jednej osoby.
»Ja W pracy”.

,LJaw domu”.

,,Ja z rodzicami”.

»Ja z przyjaciotmi”.

»Ja przy partnerze”.

Pig¢ twarzy moze okazac sig zupetnie réznych.



Nie warto wtedy szukac¢ tej jednej ,,prawdziwej”.

Lepiej zapytac:

,,Gdzie najtatwiej jest Ci by¢ soba?”

,Ktora z tych r6l wymaga od Ciebie najwigcej energii?”

,,Ktora twarz zaktadasz automatycznie?”

,»Czy jest jaka$ cecha jednego z tych obrazow, ktorej brakuje innemu?”

W ten sposob talia staje si¢ narzedziem do badania tego, jak czlowiek zmienia si¢ w réznych
relacjach i okolicznos$ciach.

Mozna réwniez pracowac z konfliktem wewnetrznym.

Jedna twarz:

,»la cze$¢ mnie, ktora chece odejs¢ z pracy”.

Druga:

,»1a, ktora boi si¢ utraty stabilnosci”.

Trzecia:

,»1a, ktora jest zmeczona niekonczacymi si¢ watpliwosciami’.

W takim wariancie na stole nie znajduja si¢ juz prawdziwe osoby, lecz r6zne wewngtrzne
pozycje jednego cztowieka. Im réwniez mozna dac glos, pozwoli¢ im si¢ spiera¢, sprawdzic,
do czego kazda z nich dazy i czy istnieje rozwiazanie uwzgledniajace potrzeby wigcej niz
jednej strony.

Osobnym kierunkiem jest przygotowanie do trudnej rozmowy.

Na przyktad klient zamierza porozmawiaé z przetozonym o podwyzce.

Mozna wybrac:

,»Ja przed rozmowq”.

»Przetozony takim, jakim go sobie wyobrazam”.

A nastgpnie przyjrzec sig:

»Jakiej reakcji si¢ spodziewasz?”

,Czego si¢ boisz?”



,Co z gory zaktadasz?”

,»Co chcesz powiedzied, jesli odlozysz na bok potrzebg podobania sig¢ albo konieczno$é
obrony?”

Pdzniej warto wybrac jeszcze jedna twarz:

»Jaki/jaka chcialbys/chcialabys$ by¢ podczas tej rozmowy?”
Nie jaki powinien sta¢ si¢ przetozony.

Lecz jaki chce by¢ sam klient.

Spokojny?

Pewny siebie?

Otwarty?

Potrafiacy uslysze¢ odmowge i kontynuowaé rozmowg?

W ten sposob karty metaforyczne staja si¢ swego rodzaju proba generalng sytuacji, ale nie
préba przewidzenia jej wyniku.

Innym interesujacym wariantem sa relacje w czasie.

Na przyktad:

»Jak postrzegatem/postrzegatam tg osobg na poczatku relacji?”
»Jak postrzegam ja teraz?”

,,Co sie zmienito?”

A obok:

,Jaki/jaka bylem/bytam przy niej wtedy?”

»Jaki/jaka stajg sig teraz?”

W ten sposob mozna przygladac sig nie tylko zmianie obrazu drugiego cztowieka, lecz takze
zmianie siebie w relacji z nim.

W instrukcji pojawia si¢ juz trzykartowy schemat ,,Droga emocji”: poczatek, terazniejszo$¢
oraz mozliwy dalszy stan lub pozadany rezultat. Z talia twarzy taka lini¢ czasu mozna
wykorzystywac znacznie szerzej: w pracy z relacjami, droga zawodowa, adaptacja po
zmianach czy przezywaniem waznego okresu zycia.
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