Relacje potrafig ciggnac cztowieka w dwéch kierunkach naraz. Jedne dajg prad, drugi swiatto, trzecia osoba w
odpowiednim momencie dopowiada zdanie, ktérego sam bys$ nigdy nie wypowiedziat. Inne relacje dziataja jak
hamak zrobiony z dobrych intengji, tylko ze nie niesie cie do przodu. Zostajesz w miejscu i méwisz, ze ,nie ma

czasu”, podczas gdy w rzeczywistosci w kazda chwile oddajesz przestrzen innym.

Jesli masz cele, nawet te prywatne i ,bez papieru”, relacje powinny byc¢ jak porzadne buty: dopasowane, wygodne
do marszu i nie obcierajg w kluczowych momentach. Prawdziwe budowanie relacji pod cele nie polega na
manipulacji ani graniu pod publiczke. Chodzi o to, zeby Twoje kontakty zaczety pracowaé razem z Tobg, a nie

obok Ciebie. | to w praktyce, w codziennych rozmowach, w decyzjach o tym, kogo zapraszasz do zycia na dtuzej.

Cele, ktore lubia relacje (i cele, ktore je testuja)

Najpierw warto zobaczy¢, jakiego rodzaju cele masz w gtowie. Inne zasady rzadza relacjami, gdy planujesz zmiane

pracy, inne, gdy budujesz forme, jeszcze inne, gdy probujesz wrdci¢ na wiasciwe tory po trudnym okresie.

Kiedy cel jest jasny i mierzalny, relacje tatwiej ustawi¢. Lubie to poréwnanie do nawigacji: jesli wiesz, dokad

jedziesz, mozesz dobrac trase, ale tez od razu wytapac, ze ktos cie ,zabrat na skrot” w strone bez zasiegu.

Z kolei kiedy cel jest mglisty, ludzie czesto wypetniaja luke wtasng narracja. Pamietam rozmowe z kolega, ktéry
zapewniat mnie, ze ,z tym spokojnie” i ,wszyscy i tak majg gorzej”. W tamtym tygodniu miatem plan dziatania,
tylko ze nie umiatem go powiedzie¢ gtosno. Jego stowa brzmiaty jak ulga, ale pod spodem zabieraty mi ciezar
decyzji. Dopiero gdy spisatem cel jednym zdaniem i ustalitem pierwszy ruch na najblizsze 7 dni, relacje zaczety
dziata¢ inaczej. Od razu pojawity sie pytania, ktére prowadzity do konkretnych spotkan, a nie do rozméw ,o
zyciu”.

Relacje testuja cele szczegolnie wtedy, gdy:

Masz napiecie czasowe. Kto$ chce spotkania ,teraz”, a ty potrzebujesz dwdch godzin ciszy, bo to jest okno na
prace, trening lub pisanie. Zaczynasz dorasta¢ do nowej wersji siebie. Ludzie, ktorzy kochali twoja stary styl zycia,

moga nie rozumie¢ twoich nowych rytméw. Masz cele, ktore sg dla kogos$ niewygodne, cho¢ dla ciebie sg zdrowe.

Przyktad: ograniczasz alkohol, przestajesz obiecywac wyjscia ,na pewno”, konczysz rozmowy, gdy wchodza w

krytyke.

To nie jest zarzut wobec innych. Kazdy ma swojg bezwtadnos¢. Problem pojawia sie, gdy twoje zycie przestaje byc

negocjowalne, a relacja nadal udaje, ze jest.

Zasada, ktora porzadkuje wszystko: mow jezykiem potrzeb, nie ambicji

Cele czesto brzmig jak hasto. Ambicja, motywacja, ,chce ogarnac¢ zycie”. Tylko ze dla relacji to za mato. Relacje

karmia sie tym, czego potrzebujesz, zeby dowiez¢ cel w realnym Swiecie.

Gdy moéwisz o ambicjach, ludzie reaguja emocja. Kiedy moéwisz o potrzebach, ludzie reaguja dziataniem. W

praktyce rdznica jest ogromna.

Jesli powiesz: ,Chce w tym roku awansowad”, to kto$§ moze odpowiedzie¢: ,Super, dasz rade”. Jesli powiesz: ,W
najblizszych dwdch miesigcach potrzebuje tygodniowo jednej rozmowy o priorytetach i raz na dwa tygodnie

kogos, kto spojrzy na méj plan”, to nagle relacja ma konkretna forme.

To jest ten moment, w ktorym relacje przestaja by¢ ozdoba, a staja sie narzedziem.
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Budowanie wsparcia nie zaczyna sie od wielkiej rozmowy

Wiele osob czeka na ,ten moment”, kiedy wreszcie usigdzie z kim$ i powie, jak bardzo potrzebuje wsparcia.
Czasem to dziata. Czesciej jednak zapala sie lampka alarmowa: kto$ czuje presje, a ty czujesz zawdd, ze Wiecej

pomocy druga strona nie dopasowata sie od razu.
W moim doswiadczeniu wsparcie buduje sie po cichu, w serii matych, logicznych sygnatéw.

Zaczynasz od tego, ze wpleciesz cel w kontekst codziennosci. Nie w formie wyktadu, raczej jak wskazéwke w

rozmowie. Potem prosisz o drobny element, ktéry jest tatwy do podania. Dopiero po czasie robisz wieksze
oczekiwania.

Przyktad? Kiedy przygotowywatem projekt, ktory wymagat regularnych konsultacji, nie rzucatem od razu zdaniem:
.Potrzebuje mentora”. Najpierw moéwitem: ,W czwartek wieczorem mam godzing, w ktérej zbieram wnioski i
poprawiam plan. Jesli bedziesz mie¢ czas, podeslij mi wtedy jedno zdanie, czy ide w dobrym kierunku”. Dziatato,

bo byto mate, mierzalne i nie naruszato czyjegos zycia.

Relacje dojrzewaja, gdy prosisz tak, by druga strona miata kontrole. Ludzie chetniej wspierajg, gdy wiedza, ze nie

wchodza w obowiazek, tylko w dobrowolne dotozenie cegietki.

Nawigacja relacji: 3 kregi wokot celu

Kazdy cel ma swdj zasieg relacyjny. Zwykle nie potrzebujesz wszystkich do wszystkiego. Wystarczy, ze zbudujesz

odpowiednig siec.
Ja mysle o relacjach w trzech kregach, cho¢ brzmi to jak teoria, a w praktyce jest bardzo przyziemne.

W pierwszym kregu sg osoby, ktore realnie widza twoj wysitek, zmiane rytmu, postepy. Czesto to rodzina albo

bliscy znajomi, czasem szef na czas projektu, czasem kto$ z treningu. To oni majg dostep do codziennosci.

W drugim kregu sa osoby od specjalizacji. Moga nie wiedzie¢, jak wygladaja twoje poranki, ale znaja temat.

Pytania do nich sa precyzyjne, a rozmowy krotsze.
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W trzecim kregu s3 ludzie od ,ruchu powietrza”. To osoby, ktére wnoszg energie, kontakt z innymi, nowe idee,
czasem po prostu humor. To krag, ktory chroni przed zamknieciem w bance. Bez niego tatwo popas¢ w

samotnos¢, nawet gdy masz wsparcie merytoryczne.

Co ciekawe, wigkszos¢ konfliktow w relacjach wynika nie z braku troski, tylko z pomylenia kregdw. Kto$ wchodzi
do kregu drugiego z emocja z pierwszego, albo prosi osobe z trzeciego kregu o ciezar, ktérego ona nie jest w
stanie dzwignac.

Dlatego dobrze dziata prosta zasada: mapuj, kto jest do czego. | nie obwiniaj ludzi za to, ze nie s3 toba.

Granice, ktore nie psuja relacji, tylko je naprawiaja

Relacje, ktore wspierajg cele, prawie zawsze przechodza etap granic. Bez nich wszystko wyglada na ,mite”, a w
srodku rosnie napiecie. Ty czujesz wine, kiedy odmawiasz. Druga strona czuje rozczarowanie, kiedy zmieniasz

plan. A potem powstaja rozmowy z domieszka pretensji, ktore nie prowadza do niczego.

Moja ulubiona wersja granic jest prosta i uprzejma, ale nie negocjuje twojej zdolnosci do dziatania. Nie chodzi o

to, zeby brzmie¢ twardo. Chodzi o to, zeby by¢ konsekwentnym.
Zwykle wystarczajg trzy elementy: krotkie uzasadnienie, alternatywa i rytm.

Jedli nie masz dzi$ czasu, méwisz to bez spowiedzi. Jesli mozesz w innym dniu, proponujesz konkretny termin.

Jesdli potrzebujesz statej przestrzeni, mowisz, ze to state, a nie widzimisie.

Kiedy wprowadzitem regularne treningi, czes¢ znajomych przyjmowata to jako ,zmiane charakteru”. Okazato sie,
ze trzeba byto powiedzie¢ nie tylko ,nie moge”, ale ,potrzebuje tego jak positku, bo inaczej nie dowoze pracy”.

Wtedy ludzie przestali traktowa¢ to jako obrazenie. Zrozumieli, ze to inwestycja, a nie kaprys.

Jak prosi¢ o wsparcie, zeby ludzie chcieli to dawac¢

Jest jedna réznica miedzy proszeniem a wywieraniem presji. Presja brzmi: ,Powinienes”. Prosba brzmi: ,Czy
mozesz w taki sposob”. Kiedy dajesz drugiej osobie wybdr, wracasz do relacji, a nie wchodzisz w konflikt o

wiadze.

W praktyce wsparcie najczesciej ma forme kilku powtarzalnych czynnosci: krétkie check-iny, przeglad planuy,
korekta decyzji, czasem wspdlne dziatanie. Rzadko dziata wsparcie w formie ,bede ci kibicowa¢”, bo to za mato,
gdy dzien jest ciezki.



Prosby powinny byc¢:
Mate na start, Konkretne, Powigzane z twoim celem, ale bez nadmiaru dramaturgii, tatwe do zrealizowania.
Ponizej jedna wersja, ktorej uzywatem wielokrotnie, kiedy budowatem wsparcie od zera.

1. Nazwij cel jednym zdaniem, bez tonu kampanii.
2. Powiedz, jakiej pomocy potrzebujesz w najblizszych 2-4 tygodniach.
3. Zaproponuj format: rozmowa 20 minut, wspdlny spacer, szybka recenzja planu.

4. Ustal, jak czesto to ma wracad i kiedy sprawdzicie, czy dziata.

Nie jest to magia. To organizacja relacji. Ludzie lubig wiedzie¢, co jest potrzebne i jaki jest zakres.

Ryzyko: relacje, ktore karmia sie twoim planem

Wspierajace relacje sg ciepte, ale nie zawsze sg bezinteresowne. Czasem twoja determinacja staje sie dla kogos
paliwem. Kto$ chce, zebys$ byt jego lustrem, jego dowodem, ze ,da sie”, ale nie chce wtozy¢ niczego w zamian.

Znajdz wiecej informacji Albo jeszcze gorzej, chce, zebys dziatat w sposob, ktéry mu wygodnie pasuje.

To sie dzieje szczegolnie wtedy, gdy cel jest ,widoczny”: nowe wyniki, awans, sylwetka, nowa praca. Wtedy
mozesz zauwazy¢ przesuniecie relacji. Rozmowy robia sie bardziej ,kontrolujace”, pytania stajg sie oceng, a twoje

tempo bywa komentowane jak czyjes usprawiedliwienie.
Jesli chcesz budowac relacje wspierajace cele, musisz nauczyc sie rozrozniaé czutos¢ od zaleznosci.

Czutosd¢ to: ,Widziatem, ze to dziata, i chce, zebys miat tatwiej”. Zaleznos¢ to: ,Nie zmieniaj sie za szybko, bo

wtedy wypadne z twojego Swiata”.

Nie zawsze da sie to od razu rozpoznac. Czasem trzeba kilku iteracji. Moja praktyczna metoda jest prosta:
obserwuj, czy dana osoba szanuje twoje decyzje, kiedy sa dla niej niewygodne. Jesli po odmowie nadal jest
zyczliwa i proponuje alternatywe, to dobry znak. Jesli pojawia sie chtéd, wysmiewanie albo ,kary”, to wchodzisz na

grunt ryzyka.

Sygnaly, ze relacja idzie we wtasciwa strone

Nie chodzi tylko o to, czy kto$ ci mowi mite rzeczy. Wsparcie ma tez ciezar, ma konkret. Wspierajaca relacja

utatwia ci dziatanie, a nie tylko podtrzymuje nastro;.

W moim doswiadczeniu dobry sygnat to moment po trudnym tygodniu, kiedy nie musisz ttumaczy¢ od zera, co
robites i dlaczego. Druga osoba pamieta kontekst, dopytuje o postep w tych obszarach, ktére wczesniej

ustaliliscie, albo pomaga znalez¢ rozwigzanie zamiast oceniad.

Drugi sygnat jest jeszcze bardziej praktyczny: gdy pojawia sie przeszkoda, relacja nie ucieka. Nie znika. Ludzie
znikajacy sa czasem szybcy w kibicowaniu, ale gdy przychodzi realne wymaganie, robi sie cisza. Wspierajaca sie¢

zostaje.

Trzeci sygnat to twoja wiasna energia. Czujesz sie ,docigzony na dobry sposéb”, jak po sensownym spotkaniu, a

nie ,wyprany ze wszystkiego”, jak po rozmowie, ktora trwa dtuzej niz powinna.
Oto krotki zestaw, ktory mozesz potraktowac jak barometr, jesli nie chcesz testowac relacji na site.

® Prosza cie o konkret, nie o obietnice.

® Szanujg twoje granice bez karania milczeniem.
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® Potrafig wréci¢ do tematu bez pretens;ji.
* Daja wsparcie w powtarzalnym rytmie, a nie tylko w kryzysie.

* \Wnoszg co$ nowego, nawet jesli to tylko rozsadna korekta planu.

Jak przyciagac ludzi, ktorzy wzmacniaja twoje cele

Relacje nie biorg sie z powietrza. Zwykle sa skutkiem ekspozycji, sposobu rozmowy i tego, co uznajesz za
Jwartos¢” w spotkaniach. Jesli chcesz wokét siebie ludzi, ktorzy wspierajg cele, musisz przestac tylko konsumowac

energie. Zacznij ja tez nadawad.

To brzmi ambitnie, ale da sie to robi¢ drobnymi ruchem. Wspierajacy ludzie czuja, ze w Srodku masz kierunek.
Nawet jesli nie wszystko idzie.

Jesdli jestes na etapie planowania, méw o postepach etapami. Nie musisz relacjonowa¢ kazdego dnia, ale pokaz,
ze twoj cel jest zywy. Udostepnij pomyst, popros o jedna opinie, zaproponuj wspdlne dziatanie. Ludzie, ktérzy sa

w stanie dawac, czesto potrzebuja tylko progu, zeby wejsc.

Pamietam sytuacje, gdy pracowatem nad nowym projektem i nie miatem jeszcze efektu do pokazania. Zamiast
moéwic ,kiedys”, napisatem do trzech osob: ,Mam surowy szkic. Jesli macie dziesie¢ minut, wpadnijcie na spacer w
przyszty piatek. Chce ustyszeé, co w tym projekcie najbardziej boli potencjalnych uzytkownikéw”. Dwie osoby

przyszty, jedna nie. Ale te dwie daty mi kierunek, ktory oszczedzit mi tygodnie.

To tez jest budowanie relacji, nie tylko sieci kontaktéw. Proponujesz wspolny cel i dajesz wejscie bez presji.

Kiedy relacje trzeba przetozy¢, a kiedy przerwacé

Sa sytuacje, w ktérych ,naprawianie” relacji staje sie zastong dymna. Wspierajagce relacje mozna korygowac.
Sprawdz te strone Relacje, ktore systematycznie wykrecaja ci rece, nie sg do naprawy rozmowa. One wymagaja

decyzji.

Nie lubie czarno-biatych historii, ale w praktyce bywa tak: jesli mimo granic druga osoba stale wraca do tego
samego, jesli twoje cele staja sie pretekstem do obnizania cie, jesli strach przed odmawianiem zaczyna kierowac

twoim zyciem, to nie jest juz kwestia komunikacji.

W takich momentach mozna zastosowaé podejscie ,przejsciowe”, zanim zrobisz ciecie. Najpierw zmniejszasz
dostep. Potem ograniczasz czestotliwo$¢. Dopiero potem decydujesz, czy ta relacja ma sens w nowej wersji

twojego zycia.

Znowu, nie chodzi o zemste. Chodzi o ochrone energii na dziatanie.
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Jestem zwolennikiem jednego prostego testu: jesli w tej relacji twoje ,tak” jest ciagle wykorzystywane, a twoje
.nie” stale karane, to relacja nie wspiera celu. Ona podcina twojg sprawczosé. Wtedy twoje cele nie sg juz

wspolne, tylko zawtaszczane.

Przyktad z zycia: sie¢ wsparcia zbudowana w drodze
Historie lubie, bo pokazuja koszty decyzji. Jedna z moich, do$¢ swieza.

Gdy zaczatem przygotowywac sie do wiekszej podgzaj za tym linkiem zmiany zawodowej, miatem poczucie, ze
robie to samotnie. Wysytatem CV, rozmawiatem z ludzmi, ale nikt nie stat obok procesu. W potowie miesigca

wpadtem w spirale: duzo dziatatem, ale nie miatem feedback loop. To znaczy, ze poprawiatem rzeczy w ciemno.

Wtedy zrobitem dwie rzeczy, ktore wydawaty sie proste. Po pierwsze, zatozytem krotka ,mape relacji” na kartce,
trzy kregi, o ktérych pisatem wczesniej. Po drugie, zarezerwowatem dwie state rzeczy w tygodniu: jedno krotkie
spotkanie z osoba merytoryczna (drugi krag) i jedno spotkanie z kim$ z pierwszego kregu, gdzie omawialismy

postep, a nie tylko wyniki.

W pierwszym miesigcu wygladato to skromnie. Dwie rozmowy po 20-30 minut. Zero wielkich deklaracji. A jednak

pojawita ksigzka sie jedna zmiana w moim zachowaniu. Przestatem ,zbierac sity” i zaczatem dowozic.

Kiedy skonczytem pierwszy etap, ustyszalem od jednej osoby co$, co mnie zaskoczyto. Powiedziata: ,Widze, ze
masz rytm. To wida¢ po tym, jak moéwisz". To byt doktadnie efekt, ktérego potrzebowatem. Relacje zaczety

reagowac na moj system, nie tylko na moje emocje.

Ta historia miata tez koszt, bo rytm oznaczat, ze nie zawsze mogtem by¢ dostepny. Musiatem rozczarowac kilka

0sob. Ale w zamian zbudowatem sie¢, ktora wspierata cel w czasie, kiedy ja sam nie miatem juz duzej energii.

Twoje nastepne ruchy: zacznij mate, ale konsekwentnie

Budowanie relacji pod cele to nie jednorazowy projekt. To seria wybordw. Raz jest tatwiej, raz trudniej. Czasem

relacja wymaga twojej cierpliwosci, czasem twojej stanowczosci, a czasem po prostu zmiany kierunku.

Jesdli chcesz zaczal juz teraz, zrob to w sposéb przyjazny dla siebie i dla drugiej strony. Nie musisz nikogo

testowac na site. Wystarczy jedna rozmowa i jeden drobny rytuat.

Mozesz zacza¢ od przygotowania krotkiej notatki: jaki jest twdj cel na najblizsze 6-8 tygodni i jakiego rodzaju

wsparcie realnie pomoze ci go dowiez¢. Potem wybierz jedna osobe z pierwszego kregu i jedna z drugiego. Do
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pierwszej powiedz, jak wyglada twdj tydzien i gdzie mozesz potrzebowad wsparcia. Do drugiej powiedz, co chcesz

poprawi¢ merytorycznie i kiedy.
Nie obiecuj za duzo. Obiecu;j tylko to, co mozesz dowiez¢.

A jesli po takiej probie zobaczysz, ze relacja nie chce wchodzi¢ w nowag dynamike, potraktuj to jako informacje.
Nie jako porazke. Twoje cele i twoje zycie sg twojg odpowiedzialnoscig. Dobra relacja potrafi sie dopasowac. Zta

relacja bedzie cie korygowad. Twoje zadanie to budowac taka pierwsza.

Jesli potraktujesz relacje jak zywa infrastrukture, a nie jak ozdobe, zobaczysz, ze twoje cele przestajg by¢ samotna

walka. Staja sie podrdza, w ktérej masz mape, tempo i ludzi, ktérzy wiedzg, dokad idziesz.



