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CO TO JEST PROGRAMOWANIE NEUROLINGWISTYCZNE
(Neuro-Linguistic Programming*)

Zastanawiajac si¢. jak rozpoczac t ksiazke, przypomnialem sobie o nie dawnym
spotkaniu z moim przyjacielem. Nie widzieliSmy si¢ jaki$ czas, wigc po przywitaniu zapytat
mnie, czym si¢ aktualnie zajmuj¢. Odpowiedzialem, ze piszg ksiazkg. To wspaniale!
odpowiedziat.

O czym jest ta ksiazka?”” Nie zastanawiajac si¢, odpowiedzialem:
,O programowaniu neurolingwistycznym”. Nastapito krotkie, wymowne milczenie.
.,Nawzajem — powiedzial. — A, co w rodzinie?”

Moja odpowiedz byta w pewnym sensie zarowno dobra, jak i zta. Jesli chciatem
przerwac konwersacjg, postapitem trafnie. Ksiazka ta rzeczywiscie dotyczy sposobu myslenia
o ideach i ludziach okres$lanego mianem programowania neurolingwistycznego. Tym
niemniej moj przyjaciel chciat dowiedzie¢ sig, co robig, w sposob dla niego zrozumiaty, tak
aby mogl uczestniczy¢ w tej wymianie zdan. Nie mogl jednak odnie$¢ mojej odpowiedzi do
niczego, co bylo mu znane. Ja, wiedzac, co mam na mysli, nie potrafilem wypowiedzie¢ tego
w zrozumialej dla niego formie. W rzeczywistosci nie udzielitem odpowiedzi na jego pytanie.

Czym zatem jest NLP? Co kryje si¢ pod tym hastem? Nast¢pnym razem, gdy ktos$
zapytal mnie, o czym jest ta ksiazka, odpowiedziatem, ze dotyczy pewnych sposoboéw badania
regul, jakimi kieruja si¢ ludzie odnoszacy sukcesy w roznych dziedzinach, i uczenia ich
innych.

NLP jest sztuka 1 nauka tworzenia indywidualnej doskonatosci. Sztuka, poniewaz
kazdy wnosi swoja niepowtarzalng osobowo$¢ i styl do tego, co robi. nigdy nic uda si¢
zamkna¢ tego w stowa czy techniki. Nauka, poniewaz istnieje metoda i proces odkrywania z
stosowanych na danym polu przez jednostki wybitne dla osiagania wybitnych rezultatow.
Proces ten nazywany jest modelowaniem (modelling*), a wzorce, umiej¢tnosci i techniki
odkrywane ta droga coraz czesciej stosowane sa w poradnictwie, edukacji i biznesie dla
bardziej efektywnej komunikacji, rozwoju osobowego czy przyspieszonego uczenia sig.

Czy kiedykolwiek zrobile$ co$ tak wspaniale i szybko, Zze zaparto ci dech w piersiach?
Czy pamigtasz chwile, w ktorych bytes naprawde zachwycony tym, co zrobites i
zastanawiates$ sig, jak do tego doszto? NLP pokazuje, w jaki sposdb zrozumie¢ i odwzorowaé
sw0j wiasny sukces, tak aby doswiadcza¢ znacznie wigcej takich momentow. Jest to sposdb
odkrywania i rozwijania twoich indywidualnych, naturalnych zdolnosci, sposéb
wydobywania tego, co najlepsze w tobie i innych.

NLP jest praktyczna umiejgtnoscia kreowania rezultatow, jakich szczerze pragniemy.
Jest refleksja nad pytaniem o to, co decyduje o rdznicy pomiedzy doskonatoscia a
przecigtnoscia. Podaje wreszcie wiele niezmiernie skutecznych technik majacych
zastosowanie w edukacji, poradnictwie, biznesie i terapii.

SANTA CRUZ, KALIFORNIA 1972

NLP zrodzito si¢ na poczatku lat siedemdziesiatych ze wspotpracy Johna Grindera,
bedacego wowczas docentem lingwistyki w University of California w Santa Cruz, i Richarda
Bandlera, studenta psychologii tejze uczelni. Richard Bandler interesowat si¢ rowniez
psychoterapia. Razem podjeli studia nad trzema czolowymi terapeutami : Fritzem Perlsem,
tworczym psychoterapeuta, ktory zapoczatkowat szkote terapeutyczna znana jako Gestait,
Virginia Satir, nadzwyczajna terapeutka rodzin konsekwentnie rozwiazujaca trudne relacje



rodzinne uznane przez wielu innych terapeutow za niemozliwe do zmiany, oraz Miltonem
Ericksonem, §wiatowej stawy hipnoterapeuta.

Bandier i Grinder nie chcieli stworzy¢ nowej szkoty terapeutycznej, lecz
zidentyfikowa¢ metody stosowane przez tych wybitnych psychoterapeutdow i przekazac je
innym. Nie byli tez zainteresowani sama teoria:
przedstawili modele skutecznej terapii, ktore dziataty w praktyce i1 ktorych mozna byto
nauczac. Chociaz terapeuci, na ktorych si¢ wzorowali, mieli bardzo rézne osobowosci,
stosowali zadziwiajaco podobne reguty.

Bandier i Grinder przejeli je, udoskonalili i stworzyli model, ktory moze by¢ wykOrzyStal do
efektywnej komunikacji ,, zmiany osobowej ,, przyspieszonego uczenia si¢ i, oczywiscie,
zwigkszenia rados$ci z zycia. Swoje pierwsze odkrycia zawarli w ksiazkach opublikowanych
w latach 1975-1977: The Structure of Magic 1 wid 2 (Struktura magii 11 2) 1 Pattertls 1 wid 2
(Wzorce 1 1 2). Tematem drugiej jest rowniez praca hipnoterapeutyczna Ericksona. Od tego
czasu ukazuje si¢ coraz wigcej prac z zakresu NLP.

W tamtych latach John i Richard mieszkali blisko Gregory’ego Batesofla, brytyjskiego
antropologa 1 pisarza zajmujacego si¢ komunikacjq i teorig systemow. Bateson pisat na wiele
réznych tematdéw z biologii, cybernetyki, antropologii i psychoterapii. Najbardziej znany jest
zwinigte] przez siebie teorii podwdjnego zwiazania w schizofrenii. Jego wktad do NLP byt
ogromny. By¢ moze dopiero teraz staje si¢ oczywiste, jak bardzo wptywowa byt osoba.

Z tych pierwotnych modeli NLP rozwingto si¢ w dwdch komplementarnych
kierunkach: jako proces odkrywania regut doskonato$ci w dowolnej dziedzinie i jako
efektywne sposoby myslenia i komunikowania si¢ stosowane przez ludzi wybitnych. Wzory
te 1 umiejgtnosci moga by¢ stosowane bezposrednio, ale wykorzystanie ich moze roéwniez
samemu procesowi modelowania dostarcza¢ informacji zwrotnych, wzmacniajac go jeszcze
bardziej. W roku 1977 John i Richard przedstawiali w catej Ameryce cieszace si¢ wielkim
powodzeniem seminaria. NLP rozwijato si¢ szybko; dotychczas w samej Ameryce ponad sto
tysigcy 0sob skorzystato z roznych form treningu w zakresie NLP.

SANTA CRUZ 1976

Wiosna 1976 roku, w chacie gdzie§ wsréd wzgdrz w okolicy Santa Cruz, John i
Richard uktadali w jedna cato$¢ wszystkie spostrzezenia 1 odkrycia, ktorych dokonali. Pod
koniec trzydziestoszesciogodzinnego maratonu, siedzac przy butelce czerwonego
kalifornijskiego wina, zadali sobie pytanie: ,,I jak my to teraz nazwiemy?”

Okredlili to programowaniem neurolingwistycznym, niepor¢cznym zwrotem
zawierajacym trzy proste idee. Czg$¢ ,,neuro” NLP wyraza pod stawowa ideg, iz wszystkie
nasze zachowania wyptywaja z naszych neurologicznych procesow widzenia, styszenia,
wechu, smaku oraz dotyku i uczu¢. Odbieramy $wiat dzigki naszym pigciu zmystom,
nadajemy tej informacji sens, a nast¢pnie podejmujemy stosowne do tego dzialanie. Nasz
system nerwowy obejmuje nie tylko nasze niewidzialne procesy myslowe, ale réwniez nasze
widoczne, fizjologiczne reakcje na idee i wydarzenia. Jedne stanowia po prostu
odzwierciedlenie drugich na poziomie fizycznym. Ciato i umyst tworza nierozerwalna catos¢,
istote ludzka.

Czes¢ L, lingwistyczne” wskazuje, iz do porzadkowania naszych mysli i zachowan oraz
do komunikacji z innymi ludZmi uzywamy jezyka. ,,Programowanie” odnosi si¢ do sposobu,
w jaki decydujemy si¢ organizowac nasze idee 1 dziatania stuzace uzyskaniu okreslonych
rezultatow.

NLP zajmuje si¢ struktura subiektywnego doswiadczenia ludzkiego; bada, w jaki
sposob organizujemy to, co widzimy, styszymy i czujemy oraz jak opracowujemy i filtrujemy



zewngetrzny $wiat poprzez nasze zmysty. Bada réwniez;- jak wyrazamy to niezamierzeni
jezyku 1 jak dzialamy, zaré6wno celowo, jak i niezamierzenie, uzyskujac okreslone rezultaty.

MAPY I FILTRY

Bez wzgledu na to, jaki rzeczywiscie jest $wiat, do jego poznawania i sporzadzania
jego mapy (map ofreality*) shuza nam zmysty. Swiat jest nieskonczona liczba mozliwych
wrazen zmystowych, a my jesteSmy zdolni postrzegaé tylko ich niewielka czgs¢. Ta czgse,
ktéra mozemy odebra¢é, ulega nastgpnie filtracji przez nasze unikalne doswiadczenia, kulture,
jezyk, przekonania, warto$ci, zainteresowania i zatozenia. Kazdy zyje w swojej
niepowtarzalnej rzeczywistosci stworzonej z naszych wrazen zmystowych i indywidualnych
zyciowych do$wiadczen. Dziatamy na podstawie tego, co odbieramy naszym modelem $wiata
(model of the world*).

Swiat jest tak rozlegly i bogaty, ze aby nadaé¢ mu znaczenie, musimy go upraszczac.
Tworzenie map jest dobra analogia tego, co robimy; mowi o tym, jak nadajemy $§wiatu
znaczenie. Mapy sa selektywne, dostarczaja pewnych informacji, opuszczajac inne, stanowia
jednak bezcenna pomoc w poznawaniu terytorium. To, jaki rodzaj map tworzysz, zalezy od
tego, co zauwazasz i dokad chcesz i§¢€.

Mapa nigdy nie jest dokladnym odzwierciedleniem terenu, dla ktérego zostata
wykonana. Zajmujemy si¢ tym, co nas interesuje, ignorujac inne aspekty otaczajacego swiata.
Swiat jest znacznie bogatszy niz wyobrazenie, jakie o nim posiadamy. Filtry
(perceptualfilters*), jakie zaktadamy na wrota naszej percepcji, determinuja rodzaj $wiata, w
jakim zyjemy.

Krazy pewna historia o Picassie, ktorego zaczepit nieznajomy i zapytat, dlaczego nie
maluje rzeczy takimi, jakimi sa naprawdg. Picasso spojrzatl zaintrygowany. ,,Naprawdg nie
rozumiem, co pan ma na mys$li” — powiedzial. Mgzczyzna siggnal po fotografi¢ swojej zony.
,,Prosze spojrze¢. Tak wyglada w rzeczywistosci moja zona”. Picasso popatrzyt z
powatpiewaniem. ,,Jest bardzo niska, nieprawdaz? 1 jakby trochg ptaska”.

Przechadzajacy sig po lesie artysta, drwal 1 botanik bgda zauwaza¢ i doswiadczaé
zupetnie innych rzeczy. Jesli bedziesz szedt przez §wiat w poszukiwaniu doskonatosci,
znajdziesz doskonatos¢. Jesli bedziesz poszukiwat problemdéw, napotkasz problemy. Jak
mowi arabskie przystowie: ,,To, jak wyglada kromka chleba, zalezy od tego, czy jestes
glodny czy nie”.

Bardzo zawegzone przekonania, zainteresowania i percepcja uczynia Swiat zubozatym,
przewidywalnym i nudnym. Doktadnie ten sam §wiat moze by¢ bogaty i ekscytujacy.
Przyczyna lezy nie w samym $wiecie, ale w rodzaju futra, przez ktéry go postrzegamy.

Posiadamy wiele naturalnych, uzytecznych i niezbgdnych filtrow. Jezyk jest filtrem.
Jest mapa naszych mysli i doswiadczen, przeniesiona na odleglejszy od realnego $wiata
poziom. Zastandw si¢ przez chwilg nad tym, jakie znaczenie ma dla ciebie stowo ,,pigkny”.
Na pewno masz wspomnienia i doswiadczenia, wewnetrzne obrazy, dzwigki 1 uczucia, ktére
pozwalaja ci nada¢ temu stowu znaczenie. Tak samo kto$ inny bgdzie miat swoje
wspomnienia i dos§wiadczenia i1 dla niego to stowo bedzie miato inne znaczenie. Kto ma racje?
Obaj, kazdy w ramach swojej wlasnej rzeczywistosci. Stowo nie jest doswiadczeniem, ktore
stara si¢ opisac, lecz ludzie beda walczy¢, a czasami nawet gina¢ dla wiary, ze mapa jest
terytorium.

Nasze przekonania rowniez oddziatywaja jak filtry, powodujac, ze dziatamy w pewien
sposob i spostrzegamy jedne rzeczy kosztem innych. NLP oferuje jedna z drog myslenia o
sobie 1 0 $wiecie; samo w sobie jest filtrem. Aby korzysta¢ z NLP, naprawdg nie musisz
zmienia¢ zadnego ze swych przekonan czy warto$ci, lecz po prostu by¢ cieckawym i gotowym
do eksperymentowania. Wszystkie uogolnienia dotyczace ludzi sa ktamliwe w odniesieniu do



konkretnego cztowieka, gdyz kazdy z nas jest niepowtarzalny. Tak wigc NLP nie zglasza
pretensji do stanowienia obiektywnej prawdy. Jest to model, a modele stuza do tego, by ich
uzywaé. Sa w NLP pewne podstawowe, bardzo uzyteczne idee. Zapraszamy cig, aby$
zachowywalt sig tak, jakby byly prawdziwe, 1 obserwowal, jakie zmiany to spowoduje.
Zmieniajac swoje filtry, mozesz zmieni¢ swoj §wiat.

Pewne podstawowe filtry NLP czgsto przedstawiane sa jako ramy behawioralne
(behaviouralframes). Sa to sposoby myslenia o tym, jak dziatamy. Pierwszy z nich, to
orientacja raczej na cel (outcome*) niz na problem. Oznacza to odkrywanie, czego ty i inni
chcecie, jakie zasoby (resources*) posiadacie, i wykorzystanie ich, by osiagnac¢ swoj cel.
Orientacja na problem okreslana jest czgsto jako ,,rama winy”. Oznacza analizowanie w
drobnych szczegotach, co jest zte, zadawanie pytan typu:

Dlaczego ja mam ten problem? Jak to mnie ogranicza? Czyja to wina? Ten rodzaj pytan
zazwyczaj nie prowadzi do niczego. Zadawanie ich pogorszy twoje samopoczucie i nie
doprowadzi do rozwiazania problemu.

Druga rama to pytac raczej ,,jak”, niz ,,dlaczego”. Pytania ,,jak” dadza ci zrozumienie
struktury problemu. Pytani a ,,dlaczego” najprawdopodobniej dostarcza ci uzasadnien i
usprawiedliwien bez zmiany czegokolwiek.

Trzecia rama to informacja zwrotna (feedback) w przeciwienstwie do porazki (failure).
Nie ma czego$ takiego jak porazka, sa tylko rezultaty. Te za$ moga by¢ wykorzystane jako
informacje zwrotne, pomocne korekty, jako znakomita okazja, by nauczy¢ si¢ czegos, czego
przedtem nie brate$ pod uwagg. Porazka to wlasnie sposob okreslenia rezultatu, ktorego nie
chcieliSmy. Mozesz go uzy¢, aby przeorientowac swoje wysitki. Informacja zwrotna ma na
widoku cel. Porazka to ostateczny koniec. Wydarzenie moze by¢ to samo, ale mamy tu dwa
zupetnie rozne sposoby myslenia.

Czwarta rama to rozwazac¢ raczej mozliwo$ci niz konieczno$ci. Znowu jest to zmiana
w koncentracji. Patrz na to, co mozesz zrobi¢, jakie wybory sa dostgpne, a nie na ograniczenia
sytuacji. Czgsto bariery sa mniej grozne, niz si¢ wydaje.

W koncu, NLP zaleca raczej cieckawos¢ 1 fascynacje niz stawianie zatozen. Jest to
bardzo prosta idea o glgbokich konsekwencjach. Mate dzieci ucza si¢ nieprawdopodobnie
szybko, dlatego ze sa ciekawe wszystkiego. One naprawde nie wiedza i zdaja sobie sprawe z
tego, ze nie wiedza, wigc nie martwig si¢ tym, czy nie bgdzie ghupio zapyta¢. Pewnego dnia
kazdy jednak ,,wie”, ze Ziemia krazy dookota Stonca, ze co$ cigzszego od powietrza nie moze
lata¢ i Ze, oczywiscie, przebiec milg¢ w mniej niz cztery minuty jest fizyczna niemozliwoscia.
Jednak jedyna stala jest nieustanna zmiana.

Inng uzyteczna idea jest, ze wszyscy posiadamy, albo mozemy stworzy¢, wewngtrzne
zasoby potrzebne do tego, aby osiagnac nasze cele. Masz wigksze prawdopodobienstwo
osiagnac sukces, gdy zaczniesz dziataé tak, jakby to byla prawda, niz kwestionujac to
przeswiadczenie.



UCZENIE, ODUCZANIE I PONOWNE UCZENIE SIE

Chociaz mozemy $wiadomie przyjac tylko niewielka ilo§¢ informacji, jakie Swiat nam
oferuje, to poza nasza kontrola odbieramy i reagujemy na znacznie wigcej. Nasza §wiadomos$¢
jest bardzo ograniczona; wydaje sig, ze jestesmy zdolni do §ledzenia maksimum siedmiu
zmiennych czy elementéw informacji w danym czasie.

Idea ta zostata nakreslona w I 956 roku przez amerykanskiego psychologa George”a
Millera w klasycznej pracy The Magic Number Seyen, Plus or Minus Two (Magiczna liczba
siedem, plus minus dwa). Elementy te nie maja okreslonego rozmiaru, moze to by¢
cokolwiek, od prowadzenia samochodu po patrzenie we wsteczne lusterko. Jednym ze
sposobdw uczenia si¢ jest Swiadome doskonalenie drobnych elementéw zachowan i sktadanie
ich w wigksze calosci, tak Ze staja si¢ nawykowe i nieswiadome. Ksztaltujemy nawyki i w ten
sposob stajemy si¢ wolni do spostrzegania innych rzeczy.

Tak wigc nasza §wiadomos¢ jest ograniczona do siedmiu, plus lub minus dwoch,
elementow informacji ze $wiata wewngtrznego naszych mysli lub zewngtrznego. Nasza
nieswiadomos$¢, przeciwnie, jest caloscia stanowiacych zycie proceséw naszego ciala,
wszystkim, czego si¢ nauczyliSmy, naszymi przesztymi do§wiadczeniami i wszystkim, co
mogliby$my zauwazac, lecz nie zauwazamy w obecnej chwili. NieSwiadomos¢ jest znacznie
bystrzejsza niz §wiadoma mysl. Pomyst, aby moc zrozumie¢ nieskonczenie ztozony §wiat za
pomoca $wiadomej mysli, ktéra obejmuje tylko siedem elementéw informacji naraz, jest
oczywista niedorzecznos$cia.

Pojecia ,,§wiadome” (conscious*) i ,,nieswiadome” (unconscious™*) sa bardzo wazne w
tym modelu obrazujacym sposob, w jaki si¢ uczymy. W NLP co$ jest Swiadome, gdy
aktualnie zdajesz sobie z tego sprawg, tak jak to zdanie doktadnie teraz. Cos jest
nieswiadome, gdy w danym momencie nie zdajemy sobie z tego sprawy. Pozostajace w tle
hatasy, ktore mogtbys$ ewentualnie ustysze¢, byly prawdopodobnie nieswiadome, dopdki nie
przeczytates$ z kolei tego zdania. Jest prawie pewne, ze Wspomnienie twojego pierwszego
spojrzenia na $nieg pozostaje poza zasiggiem twojej Swiadomosci. Jesli kiedykolwiek
pomagate$ matemu dziecku uczy¢ si¢ jezdzi¢ na rowerze, zdate$ sobie sprawe, jak ta
umiejetnos¢ stata si¢ dla ciebie nie§wiadoma. A proces przeksztatcania si¢ twojego ostatniego
positku we wlosy i1 paznokcie prawdopodobnie na zawsze pozostanie nieSwiadomy. W naszej
kulturze uwaza sig, ze wigkszo$¢ tego, co robimy, robimy $wiadomie. Tym niemniej
wigkszos$¢ naszych dziatan, a szczegolnie to, co robimy najlepiej, wykonujemy nie§wiadomie.

Tradycyjne podejscie do uczenia si¢ dzieli je na cztery etapy. Pierwszy to
nie§wiadoma niekompetencja. Nie tylko nie wiesz, jak co$ robi¢, ale tez nie zdajesz sobie
sprawy, ze tego nie wiesz. Na przyklad, nie jezdzac nigdy samochodem, nie masz poj¢cia, jak
to jest. Zaczate$ jednak sig uczy¢. Bardzo predko odkrywasz swoje ograniczenia. Zaliczyles$
kilka lekcji 1 $wiadomie obstugujesz wszystkie przyrzady, kierujesz, koordynujesz prace
sprzegla i obserwujesz droge. To wymaga calej twojej uwagi. Nie jestes jeszcze kompetentny,
wigc jezdzisz bocznymi drogami. Jest to etap Swiadomej nieckompetencji. Ze zgrzytem
wrzucasz biegi i zjezdzasz z drogi, wywotujac atak serca u motocyklisty. Chociaz nie jest to
przyjemne (szczegolnie dla motocyklisty), na tym etapie uczysz si¢ najwigce;.

Potem nastgpuje etap §wiadomej kompetencji. Mozesz prowadzi¢ samochod, lecz
wymaga to twojej petnej koncentracji. Opanowates juz umiej¢tnosci, lecz ich jeszcze nie
udoskonalites.

Ostatecznie, jako cel naszych staran, osiagamy nieswiadoma kompetencj¢. Wszystkie
te drobne sprawnosci, ktorych uczytes sig tak pracowicie, zlewaja si¢ w jedno sprawne
dziatanie. Mozesz woéwczas stuchac radia, podziwia¢ krajobraz albo prowadzi¢ konwersacje
réwnoczesnie z prowadzeniem samochodu. Twoja $wiadomos$¢ ustanawia zadania i
pozostawia nieSwiadomosci ich realizacje, uwalniajac twoja uwage dla innych spraw.



Jesli praktykujesz co$ wystarczajaco dhugo, osiagniesz ten czwarty etap i uformujesz
nawyki. W tym momencie umiejgtno$¢ stanie si¢ nieSwiadoma. Tym niemniej nawyki nie
musza by¢ najefektywniejsze dla danego zadania. Nasze filtry mogly spowodowac, ze po
drodze do nie§wiadomej kompetencji opusciliSmy jakies$ istotne informacje.

Przypusémy, ze grasz w tenisa, ale chcesz gra¢ lepiej. Trener prawdopodobnie
przyjrzy si¢ twojej grze i zacznie zmieniac takie rzeczy, jak kroki, sposéb trzymania rakiety,
sposob przemieszczania jej w powietrzu. Innymi stowy, wezmie co$, co dla ciebie byto
jednym elementem
— na przyktad uderzeniem z forhendu — roztozy na czg¢sci sktadowe i przebuduje tak, ze
uzyskasz lepsze uderzenie. Przejdziesz wstecz poprzez etapy uczenia si¢ do etapu $wiadome;j
niekompetencji i bedziesz si¢ oduczat, zanim ponownie si¢ czego$ nauczysz. Jedynym
powodem do robienia tego jest pragnienie zbudowania nowych mozliwosci, bardziej
wydajnych form dziatania.

To samo dokonuje si¢ w nauce NLP. Posiadamy juz umiejgtnosci komunikacyjne i
poznawcze. NLP proponuje ich udoskonalenie, dostarczenie innych wyboréw 1 wigksza
elastyczno$¢ w ich stosowaniu.

Cztery etapy uczenia si¢

1 . Nieswiadoma niekompetencja;
2. Swiadoma niekompetencja;

3. Swiadoma kompetencja;

4. Nieswiadoma kompetencja.

Oduczanie — od etapu 4 do 2.
Powtorne uczenie si¢ — od etapu 2 z powrotem do 4, z wigksza liczba mozliwosci.

Inne modele uczenia si¢ przedstawia¢ bedziemy w ksiazce dale;.
TRZYMINUTOWE SEMINARIUM

Jesli NLP mialoby by¢ przedstawione na trzyminutowym seminarium, wygladatoby ono
mniej wigeej tak. Przyszedtby prezenter i powiedziat:

»Panie 1 panowie, aby odnosi¢ w zyciu sukcesy, musicie tylko pamigtac o trzech rzeczach: po
pierwsze, wiedzie¢, czego chcecie, mie¢ klarowna ideg waszych celéw w kazdej sytuacji; po
drugie, by¢ czujnym i mie¢ otwarte zmysty, tak aby zauwazac, co otrzymujecie; po trzecie,
utrzymywac elastycznos$¢ i zmieniac to, co robicie, dopdki nie otrzymacie tego, co
chcieliscie”.

Wtedy napisatby na tablicy:
Cel
Ostro$¢ postrzegania
Elastycznos¢
1 wyszedt.
Koniec seminarium.

Pierwsza jest swiadomos$¢ twojego celu. Jesli nie wiesz, dokad zmierzasz, sprawiasz, ze
ciezko tam dotrze¢.



Istotna czescia NLP jest trening ostrosci postrzegania (sensory acuity*): gdzie
kierowa¢ nasza uwagg 1 jak zmienia¢ i powigksza¢ nasze filtry tak, aby zauwazac to, czego
poprzednio nie zauwazaliSmy. Jest to Swiadomos¢ odczué w czasie terazniejszym. Podczas
komunikacji z innymi oznacza to odbieranie matych, lecz decydujacych sygnatow, ktore
pozwola ci poznad, jak inni reaguja. Podczas myslenia, czyli komunikowania sig¢ z soba
samym, oznacza to podwyzszona swiadomos$¢ naszych wewngtrznych obrazow, dzwigkow i
uczuc.

Potrzebujesz takiej ostrosci czy wrazliwosci, aby spostrzec, czy to, co robisz, daje ci
to, co chcesz otrzymac. Jesli to, co robisz, nie dziala, réb co$ innego, cokolwiek innego.
Musisz stysze¢, widzie¢ i czué, co nastgpuje, i posiada¢ wybor mozliwych reakcji.

Celem NLP jest da¢ ludziom wigcej mozliwosci w tym, co robia. Posiadanie tylko
jednego sposobu postgpowania nie jest zadnym wyborem. Czasami wystarczy, czasami nie,
wigc zawsze beda sytuacje, w ktorych nie bedziesz mogt go powieli¢. Alternatywa stawia cig
w dylemacie. Mie¢ wybor oznacza moc zastosowac przynajmniej trzy mozliwosci. W kazdej
interakcji osoba, ktora posiada najwigcej mozliwosci, najwigksza elastycznos$¢ w dziataniu,
bedzie kontrolowac sytuacjg.

Jesli bedziesz ciagle robil to, co zawsze robiles, zawsze otrzymasz to, co ciagle
otrzymywales. Jesli to, co robisz, nie dziala, r6b cos innego.

Wigcej wybordw, to wigksza szansa na sukces.

Sposdb, w jaki te umiejetnosci dziataja razem, przypomina to, co dzieje sig, kiedy
ptyniesz kajakiem i penetrujesz rozlegta rzeke. Decydujesz, gdzie cheesz ptynaé: twdj
poczatkowy cel. Zaczynasz wiostowac 1 obserwujesz kierunek, w jakim podazasz: ostro$¢
postrzegania. Porownujesz go z tym, w jakim chciates$ ptyna¢, i jesli zboczytes z kursu,
korygujesz go. Powtarzasz ten cykl, dopoki nie osiagniesz swego celu podrozy. Wtedy
okreslasz nastgpny. Mozesz zmieni¢ swoj cel w kazdym momencie cyklu, cieszy¢ si¢ podroza
1uczy¢ si¢ czegos$ po drodze. Najprawdopodobniej bedziesz poruszat si¢ zygzakiem. Bardzo
rzadko istnieje absolutnie jasna, prosta $ciezka, ktora prowadzi tam, gdzie chcesz si¢ dostac.

CELE

-- Czy moglby$ mi laskawie powiedzie¢, w ktdra strong mam pdjs$¢ stad?

Zalezy to w duzym stopniu od tego, w ktora strong zechcesz p6js¢ — powiedziat kot.
— Nie zalezy mi na tym, w ktéra... — powiedziata Alicja.

— Wigc nie ma znaczenia, w ktéra strong pojdziesz — powiedziat kot.

Zacznijmy od celow czy wynikow. Im bardziej precyzyjnie 1 pozytywnie mozesz
zdefiniowad, czego pragniesz, im lepiej zaprogramujesz swdj mozg, aby poszukiwatl i
zauwazal mozliwosci, tym wigksza masz szansg osiagnigcia tego, czego chcesz. Okazje
istnieja, kiedy rozpoznaje sig¢ je jako okazje.

Aby zy¢ zyciem, jakiego pragniesz, musisz wiedzie¢, czego chcesz. Bycie
efektywnym oznacza osiaganie rezultatow, ktore sobie zamierzyliSmy. Pierwszym krokiem
jest dokonanie wyboru. Jesli tego nie zrobisz, znajdzie si¢ wiele osob chetnych, by zrobic¢ to
za ciebie.

W jaki sposob wiesz, czego chcesz? Ty sam sobie to ustalasz. Istnieja pewne reguly
robienia tego tak, aby$ miat jak najwigksza szans¢ na sukces. Mowiac jezykiem NLP —
wybierasz dobrze uformowany cel. To znaczy dobrze uformowany pod wzgledem
nastgpujacych kryteriow (well-forrnedness criteria*).



Po pierwsze, musi by¢ postawiony pozytywnie. Jest tatwiej ruszy¢ ku czemus, czego
chcesz, niz do czego$, czego nie chcesz. Tym niemniej nie mozesz podazac ku czemus, jesli
nie wiesz, co to jest.

Dla przyktadu pomys$l przez moment o kangurze.

Czy myslisz o kangurze?

W porzadku.

Teraz przestan mysle¢ o kangurze. Postaraj si¢ nie mysle¢ o kangurze przez nastgpna
minutg. Czy nie mys$lisz o kangurze?

Teraz pomysl o tym, co bedziesz robit dzi§ wieczorem...

Aby uciec od uporczywie powracajacego kangura, musisz zacza¢ mysle¢ o czyms$
innym, pozytywnie okreslonym.

Ten trik przekonuje, Ze mézg moze zrozumie¢ negatywne, tylko zmieniajac je w
pozytywne. W celu uniknigcia czego$ musisz wiedzie¢, czego chcesz uniknaé i na tym
koncentrowa¢ swoja uwage. Musisz o tym mysle¢, aby wiedzieé¢, o czym nie mysle¢,
podobnie jak musisz zwroci¢ swoja uwage na przedmiot, w ktory nie cheesz uderzy¢. To,
czemu stawiasz opdr, napiera. Jest to jeden z powoddow, dla ktorych rzucenie palenia jest tak
trudne — aby zrezygnowac z palenia, musisz o nim nieustannie mysle¢.

Po drugie, musisz odgrywac¢ aktywna rolg, cel musi pozostawac¢ w rozsadnym zakresie
pod twoja kontrola. Cele, ktore zasadniczo zaleza od dziatan innych ludzi, nie sa dobrze
uformowane. Jesli ludzie nie reaguja w sposob, w jaki chcesz, ugrzaztes. Zamiast tego
skoncentruj si¢ na tym, co trzeba zrobi¢, aby wywota¢ pozadane reakcje. Na przyktad zamiast
czekac, az kto$ zostanie twoim przyjacielem, pomysl, co mogibys zrobi¢, aby si¢ z nim
zaprzyjaznic.

Mysl o swoim celu tak szczegotowo, jak to mozliwe. Co bedziesz widziat, styszal,
czul? Wyobraz to sobie i opisz, a nawet zanotuj w terminach: kto, co, gdzie, kiedy i jak. Im
pehniejsza bedzie idea tego, czego pragniesz, tym lepiej twdj mozg moze ja powtorzyc¢ i
zauwazy¢ okazje do jej osiagnigcia. W jakim konteks$cie tego chcesz? Czy sa okoliczno$ci, w
ktorych tego nie chcesz?

Jak bedziesz wiedzial, ze osiagnales swoj cel? Jakie sa zmystowo okreslone oznaki
(sensory-based description®), ktore pozwola ci poznaé, ze masz to, czego chciates? Co
bedziesz widzial, styszat i czut, gdy juz to osiagniesz? Pewne cele sa tak otwarte, ze
musieliby$smy zy¢ kilkakrotnie, aby je osiagna¢. Mogtbys réwniez zechcie¢ okresli¢ limit
czasu, w jakim tego sobie zyczysz.

Czy posiadasz zasoby, aby zainicjowac i1 utrzymac¢ zamierzony wynik? Czego
potrzebujesz? Czym juz dysponujesz? Jesli czegos$ ci brak, jak zamierzasz to zdoby¢? Kwestia
ta wymaga dokladnego zbadania. Zasoby te moga by¢ wewngtrzne (specyficzne umiejgtnosci
czy pozytywne stany umystu) i zewngtrzne. Jesli okaze sig, ze wymagane sa zewngtrzne
zasoby, moze by¢ potrzebne ustanowienie dodatkowych celow, aby je zdobyc¢.

Cel musi posiada¢ odpowiednia wielko$¢. Moze sig okazaé, ze bedzie zbyt duzy, i
wtedy trzeba bedzie go roztozy¢ na kilka mniejszych, tatwiej osiagalnych celow. Na przyktad,
mozesz zatozy¢ sobie, ze bedziesz czotowym tenisista. Nie stanie si¢ to z pewnoscia w
nast¢gpnym tygodniu, cel jest zbyt niejasny, a termin zbyt odlegty. Ten cel wymaga rozbicia na
kilka mniejszych sktadowych. Zadaj wigc sobie pytanie: ,,Co powstrzymuje mnie przed
osiagnigciem tego celu?” Pytanie to ujawni pewne oczywiste problemy. Na przyktad, nie
masz dobrej rakiety tenisowej i potrzebujesz profesjonalnego trenera. Przeksztal¢ te problemy
w cele, pytajac si¢: ,,Czego wigc chceg zamiast tego?”” Chee kupi¢ dobra rakiete 1 znalez¢
trenera. Problem to po prostu cel postawiony w zly sposob.

Majac do czynienia z bardzo duzym celem, mozesz przechodzi¢ ten proces wiele razy,
zanim uzyskasz rozsadnej wielkosci 1 osiagalny pierwszy krok. Nawet najdiuzsza podréz
zaczyna si¢ bowiem od pierwszego kroku (oczywiscie w dobrym kierunku).



Z drugiej strony cel moze wydawac si¢ zbyt maty i zbyt trywialny, aby cig
motywowac. Na przyktad, mégtbym sobie zatozy¢, ze uporzadkuje¢ swoja pracowni¢ — oto
mate j niezbyt ekscytujace zadanie. Aby uatrakcyjnic je, musze¢ znalez¢ potaczenie z
wigkszym, wazniejszym i bardziej motywujacym celem. Zadaj¢ wigc sobie pytanie: ,,Jesli
osiagng ten cel, co mi to da?” W tym przypadku, mogloby si¢ to sta¢ koniecznym
posunigciem w celu zrobienia miejsca do pracy nad czym$ innym, co jest znacznie bardziej
interesujace. Stworzywszy to potaczenie, mogg zabrac si¢ do mniejszego zadania z energia
czerpang z wigkszego.

Ostatnia rama wokol wybranych celow sa konsekwencje (ecology™). Nikt nie istnieje
w izolacji; jesteSmy cze$cia wigkszych systemow w rodzinie, w pracy, w przyjazni czy
ogolnie w spolecznosci. Musisz rozwazy¢ konsekwencje, jakie w konteks$cie tych szerszych
relacji wywota osiagnigcie twoich celow. Czy nie pojawia si¢ jakie$ niepozadane efekty
uboczne? Z czego bedziesz musiat zrezygnowacé, a co zaakceptowacé w tej nowej sytuacji?

Na przyktad, pragniesz, by twoja praca byta bardziej samodzielna. Moze wtedy
pochtania¢ wigcej twego czasu, wige spedzisz go mniej Z rodzina. Zdobycie wielkiego
kontraktu moze stanowi¢ obciazenie do tego stopnia, ze nie bedziesz w stanie wykonac
odpowiednio swojej pracy. Upewnij sig, czy twoj cel pozostaje w harmonii z cata twoja
osoba. Cele nie polegaja na zdobyciu tego, co chcesz, kosztem innych. Najwartosciowszej
najbardziej satysfakcjonujace rezultaty osiagane sa przez negocjacje i wspotpracg, tak aby
ustanowi¢ wspolne cele, dzigki czemu kazdy ma szansg stac si¢ zwycigzca. Przy takim
podejsciu automatycznie uwzglednia si¢ problem konsekwencji.

Takie rozwazania moga doprowadzi¢ ci¢ do rewizji twojego celu lub zamiany go na
inny, ktory uwzgledni te same intencje bez niepozadanych Skutkow Klasycznym przyktadem
wyboru niewlasciwego pod wzgledem konsekwencji celu moze by¢ krdol Midas, ktory cheiat,
aby wszystko, czego dotknie, zamienialo si¢ w ztoto. Bardzo predko odkryt, ze skazat sig na
innego rodzaju udreke.

Podsumowanie celow

Pozytywny
Mysl raczej o tym, co chcesz, niz o tym, czego nie chcesz.
Zapytaj: Co raczej chciatbym miec¢?

Czego naprawde chcg?

Wtasna odpowiedzialno$¢
Mysl o swojej aktywnosci, o tym, co pozostaje pod twoja kontrola.
Zapytaj: Co bedg robil, aby osiagnac swoj cel?

Jak zacza€ 1 jak utrzymac to, co osiagng?

Szczegdtowy
Wyobraz sobie cel tak szczegotowo, jak tylko to mozliwe.
Zapytaj: Kto, gdzie, kiedy, co i jak doktadnie?

Oznaki

Pomysl o zmystowo okreslonych oznakach, ktore pozwola ci si¢ zorientowac, ze
osiagnates to, co chciates.

Zapytaj: Co bede widziat, styszatl i czut, gdy juz to osiagne?

Na jakiej podstawie bed¢ wiedziat, ze juz to mam?



Wielkos¢

Czy cel ma odpowiednia wielkos$¢? Jesli jest zbyt duzy, zapytaj: ,,Co powstrzymuje
mnie przed jego osiagnigciem?” Przeksztal¢ problemy w mniejsze cele. Spraw, aby
byly wystarczajaco przejrzyste i osiagalne.

Jesli jest zbyt maly, aby ci¢ motywowacé, zapytaj: ,,Jesli osiagng ten cel, co mi to da?”
Poruszaj si¢ w gore, dopoki nie odniesiesz go do celu, ktory bedzie wystarczajaco

duzy i motywujacy.
Wigksey cel
&
Krok w giére Jesli osiagne ten cel,
co mi to da?
Cel
Krok w dol Co mnie powstrzymuje’

Mniejszy ce

Rama konsekwencji (ecology frame)

Sprawdz konsekwencje, jakie w twoim zyciu i twoich relacjach spowoduje
osiagnigcie celu.
Zapytaj: Kogo innego to dotyczy?
Co mogtoby si¢ sta¢, gdybym to osiagnat?
Jesli mogtbym dosta¢ to od razu, czy bym to przyjat?
Badz uczulony na swoje uczucia czy watpliwosci, ktore zaczynaja
si¢ od ,,Tak, ale...”
Jakie wzgledy reprezentowane sa przez te uczucia i watpliwosci?
Jak mozesz zmieni¢ swoj cel, biorac je pod uwagge?
Teraz przeprowadz zmodyfikowany cel przez caty ten proces jeszcze raz, aby
sprawdzi¢, czy wciaz jest dobrze sformutowany.
Ostatnim krokiem jest podja¢ dzialanie.
Musisz wykona¢ pierwszy ruch.
Kazda dluga podréz zaczyna sig od pierwszego kroku.
Jesli cel jest dobrze sformutowany, jest osiagalny i motywuje do dziatania.



STAN OBECNY I STAN POZADANY

Jednym ze sposobéw myslenia o zmianie w biznesie, rozwoju osobistym czy edukacji
jest przedstawianie jej jako podrozy ze stanu obecnego do stanu pozadanego (state*). Problem
to roznica pomigdzy nimi. Okreslajac cel na przysztos¢, w pewnym sensie stwarzasz problem
w terazniejszos$ci, 1 odwrotnie, kazdy dzisiejszy problem mozesz zmieni¢ w cel.
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Twoje zachowanie (behaviour®), mysli i uczucia beda odmienne w stanie obecnym i w
stanie pozadanym. Aby wyruszy¢ z jednego do drugiego, potrzebujesz zasobow.

Energia do tej podrozy pochodzi z motywacji. Stan pozadany musi by¢ czyms, czego
rzeczywiscie pragniesz, albo musi si¢ w sposob jasny Z czyms$ takim wiaza¢. Musisz rowniez
pozostawac zaangazowany wobec celu; rezerwa czgsto wskazuje, ze konsekwencje nie
zostaty catkowicie uwzglednione. Krotko mowiac, musisz cheie¢ podjac podréz i wierzy¢, ze
cel jest osiagalny 1 wartosciowy.

Umiejetnosci, techniki i zasobne Stany wewnetrzne (resourceful states*) a srodkami
do osiagnigcia celow. Moga one by¢ zwiazane z twoja fizjologia, odzywianiem, sita 1
wytrzymato$cia. Umiejgtnosci NLP sa potgznymi zasobami do pokonania barier, przeszkod i
Oporow.

KOMUNIKACJA

Komunikacja to wieloznaczne stowo odnoszace si¢ do kazdej interakc;ji
z innymi ludzmi: zwyczajowej konwersacji, przekonywania, uczenia i negocjacji.

Co wigc komunikacja oznacza? Samo stowo jest statycznym rzeczownikiem, ale w
rzeczywistos$ci jest cyklem czy petla obejmujaca przynajmniej dwie osoby. Nie mozesz
komunikowa¢ si¢ z woskowym manekinem; co wobec niego zrobisz, pozostanie bez
znaczenia, nie wywota oddzwigku. Kiedy komunikujesz si¢ z druga osoba, odbierasz jej
odpowiedz i reagujesz swoimi myslami i uczuciami. Twoje biezace zachowanie generowane
jest przez wewngtrzng odpowiedz na to, co widzisz i styszysz. Nastgpuje dzigki zwroceniu
uwagi na druga osobg, co powoduje, ze wiesz, co masz nastgpnie powiedzie¢ czy zrobic.
Twdj partner odpowiada na twoje zachowanie w ten sam sposob.
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Magiczny krag

Komunikujesz si¢ stowami, brzmieniem glosu i cialem: jego postawa, gestami i
ekspresja. Nie mozesz si¢ nie komunikowac. Przekazujesz pewne informacje nawet wtedy,
gdy nic nie méwisz lub pozostajesz w bezruchu. Komunikacja zawiera wigc w sobie przekaz
przeptywajacy od jednej osoby do drugiej. W jaki sposob wiesz, ze przekaz, ktory nadates,
jest tym samym, ktéry inni odebrali? Zapewne zdarzyto ci si¢ by¢ zdumionym znaczeniem,
jakie nadano neutralnym w twoim zamiarze dzialaniom. Jak mozesz si¢ upewni¢, ze przekaz,
ktory odebrano, jest zgodny Z tym, co zamierzyles?

Istnieje cickawe doswiadczenie stosowane w treningu NLP. Wybierasz proste zdanie,
na przyktad ,,Mamy dzi§ mity dzien”, i trzy emocjonalne przekazy, jakie mozesz w nim
zawrzeC. Mozesz powiedzie¢ to radosnie, z grozba albo w sposob sarkastyczny. Mowisz
swoje zdanie na trzy rozne sposoby drugiej osobie, bez wyjawiania, co w nich aktualnie
chcesz wyrazi¢. Jej zadaniem jest okresli¢ emocjonalna tres$¢, jaka w kazdym przypadku
odebrata. Czasami to, co zamierzytes$, pokrywa si¢ z tym, co spostrzegla. Czgsto jednak nie.
Mozesz wowczas zbadac, jak moglbys zmieni¢ swoj glos 1 jezyk ciala, aby uzyska¢ pozadany
rezultat.

Komunikacja to znacznie wigcej niz stowa, ktore wypowiadamy. Te formutuja tylko
mata cz¢$¢ naszej ludzkiej ekspresji. Badania wykazuja, ze w wypowiedzi przed grupa ludzi



55% efektu uzyskuje si¢ jezykiem ciata — postawa, gestami i kontaktem wzrokowym, 38%
tonem glosu 1 tylko 7% trescia naszej wypowiedzi (por. Mehrabian i Ferris, Inference of
Attitudes from Nonverbai Cornmunication in Two Channeis w ,,The Journal of Counselling
Psychology”, Vol. 31, 1967, 5. 248—252).

Nasze zachowanie bgdzie rozne w réznych sytuacjach, ale przejrzysty jezyk ciata i
tonalnos$¢ gtosu powoduja olbrzymia rdznicg w znaczeniu i oddziatywaniu tego, co méwimy.
Réznica lezy nie w tym, co moéwimy, ale w tym, jak mowimy. Margaret Thatcher poswigcita
duzo czasu 1 wysitku na zmiang jakos$ci swego glosu. Tonalnos¢ 1 jezyk ciata decyduja, czy
stowo ,,cze$¢” jest niezobowiazujacym $§wiadectwem rozpoznania, grozba, ztosliwoscia czy
serdecznym powitaniem. Aktorzy w rzeczywistosci nie pracuja ze stowami, doskonala
brzmienie glosu i ekspresje ciala. Kazdy aktor powinien umie¢ wyrazi¢ przynajmniej
dwanascie znaczen stowa ,,nie”. Kazdy z nas wyraza wiele znaczen w codziennej konwersacji
i prawdopodobnie dysponujemy tuzinem sposobow powiedzenia ,,nie”, nie jestesmy tylko
tego $wiadomi.

Jesli stowa sa trescia przekazu, to postawa ciala, gesty, ekspresja i ton glosu sa
kontekstem, w ktorym przekaz jest osadzony; dopiero ich potaczenie tworzy znaczenie
komunikacji.
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Nie ma zatem gwarancji, ze inna osoba zrozumie znaczenie, ktére starasz si¢
zakomunikowac¢. By uzyskaé oczekiwana reakcje, nalezy wroci¢ do celu, ostrosci
postrzegania i elastyczno$ci. Masz cel dla swojej komunikacji. Zauwazasz, jakie odpowiedzi
uzyskujesz, 1 zmieniasz to, co robisz albo mowisz, dopdki nie otrzymasz zamierzonej reakcji.

Aby by¢ efektywnym w komunikacji, dzialaj zgodnie z zasada:

Znaczeniem komunikacji jest odpowiedz, jaka otrzymujesz.

Nieustannie uzywamy naszych umiejgtnosci komunikacyjnych, aby wptywaé na ludzi;
kazda terapia, zarzadzanie 1 nauczanie obejmuje oddziatywanie i techniki komunikacyjne.
Paradoks tkwi w tym, ze chociaz nikt nie jest zainteresowany nauka umiejgtnosci, ktore nie sa
efektywne, efektywne umiejetnos$ci moga by¢ klasyfikowane jako manipulacja. Manipulacja
niesie ze soba negatywne konotacje, sugeruje, ze zmuszasz w jaki$ sposob osobe do czegos,
co nie jest dla niej najlepsze.

. To z pewnoscia nie jest prawda w przypadku NLP, ktore daje wybdr I bada
konsekwencje na gigbokim poziomie. NLP dostarcza zdolnosci Udzielania efektywnej
odpowiedzi innym oraz rozumienia i respektowania ich modelu §wiata. Komunikacja jest
petla: to, co robisz, wptywa na inne osoby, a to, co robig one, wplywa na ciebie; nie moze by¢
1 Ty mozesz wzia¢ odpowiedzialno$¢ za twoja czg$¢ petli. Juz oddziatujesz na innych, jedyny
wybor dotyczy tego, czy by¢ §wiadomym, czy nieSwiadomym efektow, ktore stwarzasz.
Zastanow sig, czy oddziatujesz w zgodzie z samym soba. Czy wplyw, jaki uzyskujesz,
pozostaje w zgodzie z uznawanymi przez ciebie wartosciami? Techniki NLP sg neutralne.
Podobnie jest z samochodem: jak jest uzywany i do czego, zalezy od umiejgtnosci i intencji
osoby zasiadajacej za kierownica.

KONTAKT (rapport*)

Jak mozesz dosta¢ si¢ w obreb komunikacyjnej petli? Jak mozesz respektowac i
doceni¢ model §wiata innej osoby, zachowujac swoja wlasng integralno$¢? W edukacji,
terapii, poradnictwie, biznesie, sprzedazy i treningu kontakt czy empatia sa decydujace dla
stworzenia atmosfery zaufania, pewnosci 1 wspotudziatu, ktora sprawi, ze ludzie beda czuli
si¢ swobodnie. Co naprawdg robimy, aby utrzymac¢ kontakt z ludzmi, jak stwarzamy relacje
zaufania i wzajemnej otwartosci i jak mozemy doskonali¢ i rozwijaé te naturalne
umiejgtnosci?

Aby otrzymac raczej praktyczna, a nie teoretyczna odpowiedz, rozwaz to pytanie z
drugiej strony. W jaki sposob wiesz, kiedy dwie osoby pozostaja w kontakcie? Kiedy
rozgladasz si¢ dookota w restauracji, w biurze, w jakimkolwiek miejscu, gdzie ludzie
spotykaja si¢ 1 rozmawiaja, jak rozpoznajesz, ktore osoby maja ze soba kontakt, a ktore nie?

Komunikacja ma miejsce, gdy ludzie utrzymuja kontakt; ich ciata, tak samo jak slowa,
dopasowuja si¢ wzajemnie. To, co méwimy, moze go stworzy¢ lub zburzyc¢, ale jest to tylko
7% komunikacji. Jgzyk ciala i ton glosu sa wazniejsze. Mozesz zauwazy¢, ze ludzie
utrzymujacy kontakt maja tendencje do wzajemnego odzwierciedlania (,,mirroring™®) i
harmonizowania (,,natching*) postawy, gestoéw i wzroku. Przypomina to taniec, w ktérym
partnerzy odwzajemniaja i odzwierciedlaja ruch drugiego swoim wtasnym ruchem.
Zaangazowani sa w taniec wzajemnych reakcji. Ich jezyk ciala pozostaje komplementarny.

Czy kiedykolwiek zauwazyte§ podczas satysfakcjonujacej konwersacji z kims, ze
wasze ciala przyjmuja podobna postawg? Im glebszy kontakt, tym wigksza tendencja do
harmonizacji. Umiejgtnosci te zdaja si¢ wrodzone, dlatego nowo narodzone dziecko porusza
si¢ w rytm glosu otaczajacych je ludzi. Gdy ludzie nie maja kontaktu, ich ciata to zdradza



cokolwiek by nie mowili, ich ciata nie beda pozostawaty w harmonii. Nie sa zaangazowani
we wspolny taniec 1 mozesz to od razu zauwazyc.

Ludzie sukcesu stwarzaja kontakt, a kontakt tworzy zaufanie. Mozesz go osiagnaé z
kimkolwiek chcesz, §wiadomie doskonalac naturalne umiejgtnosci uzywane kazdego dnia.
Harmonizujac i odzwierciedlajac jezyk ciata i ton glosu, bardzo szybko mozesz uzyskac
kontakt prawie Z kazdym. Zharmonizowanie wzroku jest jednym ze sposobow nawigzania
kontaktu i zazwyczaj jedynym uczonym w kulturze angielskiej, dla ktérej §wiadome
postrzeganie j¢zyka ciata i odpowiedzi na niego pozostaje tabu.

Aby stworzy¢ kontakt, dotacz do tanca innych os6b, harmonizujac si¢ z ich jezykiem
ciata z wyczuciem i respektem. W ten sposob zbudujesz most pomigdzy soba a ich modelem
Swiata. Harmonizacja to jednak nie nasladownictwo, ktore jest zauwazalnym, przesadzonym i
niewyszukanym powielaniem ruchow innej osoby, zazwyczaj postrzeganym jako zaczepne.
Mozesz harmonizowac ruchy rak drobnymi ruchami dioni, ruchy ciata ruchem glowy.
Nazywa sig to skrzyzowanym odzwierciedleniem (cross over mirroring*). Mozesz
zharmonizowaé przemieszczanie wagi ciata i ogdlna postawe. Gdy ludzie sa podobni, lubia
si¢. Zharmonizowanie oddechu jest bardzo skutecznym sposobem osiagania kontaktu. Moze
miate$ okazje zaobserwowac, ze ludzie bedacy w glebokim kontakcie oddychaja w rownym
tempie.

To sa podstawowe elementy kontaktu. Nie przyjmuj jednak tego na wiarg. Obserwuj,
co dzieje sig, gdy odzwierciedlasz innych. Zauwaz, co si¢ stanie, gdy przestaniesz. Obserwuj,
co robig ludzie, ktorzy pozostaja w kontakcie Zacznij by¢ §wiadomy tego, co robisz w sposob
naturalny, aby to udoskonali¢ 1 méc uzywac, kiedy zechcesz.

Szczegdlnie zauwaz, co dzieje si¢, gdy wprowadzasz dysharmonig. Pewni terapeuci
odzwierciedlaja 1 harmonizuja nieswiadomie, prawie kompulsywnie A przeciez
dysharmonizacja (mismatching*) jest bardzo uzyteczna umiejgtnoscia. Najbardziej
eleganckim sposobem zakonczenia rozmowy jest odlaczenie si¢ od tanca. Nie mozesz jednak
odtaczy¢ sig od tanca, jesli poczatkowo nie tanczytes. Najbardziej radykalna dysharmonia
powstaje oczywiscie poprzez odwrdcenie si¢ tytem.

Zharmonizowanie glosu jest innym sposobem osiagania kontaktu. Dotyczy¢ moze
brzmienia, predkosci, gtosnosci 1 rytmu mowy. Przypomina dofaczenie si¢ do czyjejs$ piosenki
czy muzyki — wkomponowujesz si¢ i dostrajasz Mozesz uzy¢ harmonizacji gtosu dla
uzyskania porozumienia w rozmowie telefonicznej. Mozesz rdwniez zastosowac
dysharmonig, zmieniajac szybkos¢ i ton glosu na koniec konwersacji. To bardzo uzyteczna
umiejetnos¢é. Naturalne zakonczenie rozmowy bywa bowiem czasami trudne.

Istnieja tylko dwa rodzaje ograniczen dla twojej zdolnos$ci uzyskiwania kontaktu:
stopien, do jakiego mozesz postrzega¢ u innych ich wzorce postawy, mimiki i wymowy, oraz
umiej¢tnos¢ zharmonizowania si¢ z nimi w tancu porozumienia. Relacja bgdzie harmonijnym
tancem pomiedzy twoja integralno$cia, tym, co mozesz zrobi¢ i w co wierzysz calym sercem,
a tym, jak bardzo zyczysz sobie zbudowa¢ most faczacy ci¢ z modelem $wiata drugiej osoby.

Zauwaz, jak czujesz si¢, gdy dokonujesz harmonizacji; w odniesieniu do pewnych
0s6b mozesz czu¢ si¢ niezrgeznie. Z pewnoscia beda pewne zachowania, ktérych nie bedziesz
chciat harmonizowa¢ bezposrednio. Moze tak by¢ w przypadku, gdy czyj$ sposob oddychania
jest znacznie szybszy niz twoj naturalny lub masz do czynienia z oddechem astmatycznym.
Moglbys$ odzwierciedla¢ oba drobnymi ruchami rak. Ruchy nerwowej osoby moga by¢
subtelnie odzwierciedlone kotysaniem twego ciata. Czasami jest to nazywane skrzyzowana
harmonizacja, uzyciem pewnych analogicznych zachowan zamiast harmonizacji
bezposredniej. Jesli opanujesz §wiadome uzycie tych umiejetnosci, mozesz stworzy¢ kontakt
z kimkolwiek chcesz. Nie musisz przy tym lubi¢ drugiej osoby po prostu budujesz most dla
lepszego jej zrozumienia. Budowanie kontaktu to sprawa wyboru i nie dowiesz sig, czy jest
efektywne 1 jakie rodzi rezultaty, dopoki tego nie sprobujesz.



Kontakt jest zatem catosciowym kontekstem przekazu stownego. Jesli znaczeniem
komunikacji jest odpowiedz, jaka wywolujesz, to uzyskiwanie kontaktu jest zdolnoscia do
wywolywania odpowiedzi.

Eointakl
Jpzyk ciala i ton ghosw
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DOPASOWANIE I PROWADZENIE (pacing* i leading*)

Kontakt pozwala ci zbudowa¢ most do drugiej osoby; macie ten sam punkt widzenia i
zdobywacie porozumienie. Uzyskawszy to, mozesz zacza¢ zmienia¢ swoje zachowanie, a ona
najprawdopodobniej bedzie za toba podaza¢. Mozesz prowadzi¢ ja w innym kierunku.
Najlepsi nauczyciele to ci, ktorzy stwarzaja kontakt i wchodza w $wiat uczniow, ulatwiajac
im w ten sposob dojscie do wigkszego zrozumienia ich przedmiotu czy umiejetnosci. Zyja oni
ze swoimi studentami w zgodzie, a dobre relacje sprawiaja, ze zadanie staje si¢ latwiejsze.

W NLP nazywa si¢ to dopasowaniem i prowadzeniem. Dopasowujac si¢ do kogos,
budujesz most, poprzez kontakt i powazanie. Prowadzenie to zmiana zachowania, tak aby
druga osoba mogta ci¢ nasladowac. Prowadzenie nie bedzie dziata¢ bez kontaktu. Nie mozesz
przeprowadzi¢ kogo$ przez most, jesli go najpierw nie zbudujesz. Kiedy powiedziatem
mojemu przyjacielowi, ze pisz¢ ksiazkg o programowaniu neurolingwistycznym, nie
dopasowatem si¢ najpierw do jego sposobu myslenia, nie mogltem wigc prowadzi¢ go do
wyjasnienia, czego dotyczylo moje pisanie.

Trzymanie si¢ caly czas tych samych zachowan 1 oczekiwanie, ze inni zrozumieja i
dopasuja sig, jest pewnym mozliwym wyborem. Czasami daje dobre rezultaty, czasami nie.
Trzymajac si¢ uporczywie swoich wiasnych zachowan, uzyskasz wiele r6znych rezultatow, z
ktorych nie wszystkie beda pozadane. Jesli jestes gotow na zmiany, jeste$ na najlepszej
drodze do osiagania wigkszych sukcesow.

Technik¢ dopasowania stosujemy caly czas:, aby przystosowac si¢ do réznych sytuacji
spotecznych, aby zapewni¢ innym komfort i aby samemu czu¢ si¢ swobodnie. Dopasowujemy
si¢ do roznych kultur, respektujac obce zwyczaje. Jesli chcesz wejs¢ do wysokiej klasy
hotelu, zaktadasz krawat. Nie przeklinasz przy osobie duchowne;j. Idziesz na rozmowg w
garniturze, jesli na serio jeste$ zainteresowany zdobyciem pracy.

Dopasowanie jest umiejetnosci a kontaktu powszechnie uzywana podczas rozmowy o
wspolnych zainteresowaniach, przyjaciotach, pracy czy hobby. Dopasowujemy emocje. Gdy
kochana osoba jest smutna, uzywamy sympatycznego tonu i sposobu mowienia, a nie
hatasliwego okrzyku: ,,Gtowa do gory!”, po ktérym poczulaby si¢ prawdopodobnie jeszcze
gorzej. Chciate$ dobrze, to znaczy miate$ pozytywne intencje, ale nie uzyskates
oczekiwanego efektu. Lepszym wyborem bgdzie najpierw odzwierciedli¢ i zharmonizowac
postawe ciata i uzy¢ tagodnego tonu gtosu, co zharmonizuje ci¢ z jej uczuciami. Wtedy
stopniowo zmieniaj si¢ 1 przyjmuj bardziej pozytywna i zaradng postaweg. Jesli most zostal
zbudowany, druga osoba podazy za toba. NieSwiadomie spostrzeze, ze miates szacunek dla jej
stanu 1 bgdzie miata ochotg ci¢ nasladowac, o ile jest to droga, ktora chee i1$¢. Ten rodzaj



emocjonalnego dopasowania i prowadzenia jest potgznym narz¢dziem w poradnictwie i
terapii.

W przypadku rozztoszczonej osoby, harmonizuj sig z jej gniewem na troch¢ nizszym
poziomie — jesli posuniesz si¢ za daleko, istnieje niebezpieczenstwo eskalacji. Gdy juz tego
dokonasz, zacznij sprowadzac ja stopniowo do spokojniejszego stanu, tonujac swoje
zachowanie. Z kolei w przypadku podekscytowania mozesz si¢ dopasowac i zharmonizowac
tonem glosu, méwiac odrobing glosniej i szybciej niz zazwyczaj.

Uzyskujesz kontakt, szanujac to, co ludzie méwia. Nie musisz si¢ z nimi zgadzac.
Bardzo dobrym sposobem wyrazenia swego powazania jest wyeliminowanie spojnika ,,ale”.
Zastap go spdjnikiem ,,i”. ,,Ale” moze by¢ bardzo destruktywne; daje do zrozumienia, ze
styszales, co zostalo powiedziane, a 1 e masz jakie$ zastrzezenia, ktore wartos¢ tej
wypowiedzi obnizaja. ,,I” jest niewinne. Po prostu uzupeinia i rozszerza to, co zostato juz
powiedziane. Skoro stowa zawieraja same w sobie olbrzymia moc, mogibys rozwazy¢
dokonanie takich zmian. Moze to by¢ trudne, ale prawdopodobnie odkryjesz, ze warte jest
wysitku. Ostatecznie zyskasz wigkszy kontakt.

Ludzie nalezacy do tej samej kultury maja tendencj¢ do uznawania tych samych
wartosci 1 wyznawania tego samego pogladu na §wiat. Wspdlne zainteresowania, praca,
przyjaznie, hobby, upodobania, niechgci i polityczne sympatie stwarzajq pewien kontakt. W
sposob naturalny zyjemy z ludZzmi, ktoérzy podzielaja nasze podstawowe wartos$ci i prze
konania.

Dopasowanie i prowadzenie sa podstawowymi ideami NLP. Maja na uwadze kontakt i
poszanowanie dla modelu $wiata drugiej osoby. Zaktadaja pozytywne intencje 1 sa waznym
sposobem osiggania porozumienia czy wspdlnych celéw. Aby z powodzeniem dopasowywaé
si¢ 1 prowadzi¢ innych, musisz zwraca¢ uwage na druga osobg i1 by¢ wystarczajaco elastyczny
w swoim zachowaniu — tylko tak mozesz odpowiada¢ na to, co widzisz i styszysz. NLP jest
sztuka komunikacji:
wdzigczna, radosng i1 bardzo skuteczna.
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ROZDZIAL
2
DRZWI PERCEPCII

Jesli petla komunikacji ma jaki$ poczatek, to znajduje si¢ on w naszych zmystach. Jak
zauwazyt Aldous Huxley, drzwiami percepcji sa zmysty, nasze oczy, nos, uszy, usta i skora, 1
sa to nasze jedyne punkty kontaktu ze Swiatem.

Nawet jednak one nie sa tym, czym zdaja si¢ by¢. Wez na przyktad twoje oczy, twoje
,,0kno na §wiat”. W istocie wcale nim nic sa. W kazdym razie nie oknem, a nawet nie kamera.
Czy zastanawiate$ si¢ kiedykolwiek, dlaczego kamera nigdy nie potrafi uchwycic¢ istoty
wizualnego obrazu, ktéry ty postrzegasz? Oczy sa znacznie bardziej inteligentne niz kamera.
Poszczegoblne receptory, preciki i czopki w siatkdwce, reaguja nie na $wiatto samo w sobie,
ale na zmiany czy réznice w jego natg¢zeniu.

Rozwaz pozornie tatwe zadanie patrzenia na jedno z tych stow. Gdyby twoje oczy i
kartka papieru byly doskonale nieruchome, stowo zniktoby tak szybko, jak tylko kazdy z
precikow wyzwolitby reakcje na poczatkowy czarny czy biaty bodziec. Aby utrzymac
ciagtos¢ informacji o ksztalcie litery, gatki oczne wykonuja nieznaczne i szybkie ruchy, tak ze
na granicy czerni i bieli nastgpuje ciagta stymulacja precikéw. W ten sposob utrzymujemy
obraz litery. Obraz rzucany na siatkdwke jest odwrocony, kodowany w formie elektrycznych
impulséw przez preciki 1 czopki 1 ponownie sktadany w polu wzrokowym kory mozgowe;.
Obraz bedacy rezultatem tego procesu jest projektowany gdzie$ tam na zewnatrz”, ale
stworzony zostaje glgboko wewnatrz moézgu.

Widzimy zatem za posrednictwem ztozonych serii aktywnych filtréw percepcyjnych.
To samo dzieje si¢ w przypadku innych naszych zmystow. Swiat postrzegany przez nas nie
jest $wiatem prawdziwym, nie jest terytorium. Jest to mapa stworzona przez nasza neurologig.
To, na co kierujemy w mapie uwagg, jest nast¢pnie filtrowane poprzez nasze przekonania
zainteresowani a i zatozenia.

Mozemy uczy¢ sig, jak pozwoli¢ naszym zmystom stuzy¢ nam lepiej. Zdolnos¢ do
zauwazenia wigcej, do dokonywania doskonalszych rozréznien w zakresie wszystkich
zmystow moze znaczaco wzbogaci¢ jako$¢ naszego zycia 1 jest podstawowa umiejgtnoscia w
obszarze wielu prac. Specjalista od win potrzebuje bardzo wysubtelnionego podniebienia,
muzyk zdolnosci rozr6znieni a niuanséw stuchowych, kamieniarz i drzeworytnik
umiejgtnosci wyczucia materialu, aby wydoby¢ z kamienia czy drewna wyobrazona figurg.
Malarz musi by¢ wrazliwy na niuanse koloru 1 ksztattu.

Rozwdj w tym wzgledzie polega nie tyle na widzeniu wigcej niz inni, ile na wiedzy, na
co zwraca¢ uwagg, na nauce postrzegania roznic, ktore decyduja o rozréznieniach.
Rozwinigcie bogatej §wiadomos$ci w zakresie kazdego ze zmystow to wtasnie ostrosé
postrzegania, jeden z formalnych celéw treningu NLP.

SYSTEMY REPREZENTACII (representation system*)

Komunikacja zaczyna si¢ od naszych mysli, a jesli chcemy przekazac je drugiej
osobie, uzywamy stow, brzmienia glosu i jgzyka ciala. Lecz czym sa mysli? Istnieje wiele
roznych naukowych odpowiedzi, tym niemniej kazdy osobiscie wie, czym myslenie jest dla
niego. Jednym ze sposobow rozumienia myslenia jest ujecie go jako procesu wewngtrznego
wykorzystania naszych zmystow.

Kiedy mys$limy o tym, co widzimy, styszymy i czujemy, odtwarzamy te ksztalty,
dzwigki 1 odczucia wewngetrznie. Doswiadczamy ponownie informacji w tej zmystowej
formie, w jakiej ja poczatkowo odebralisémy. Czasami jestesmy tego §wiadomi, a czasami



robimy to nieSwiadomie. Czy mozesz przypomnie¢ sobie, gdzie pojechale$ na swoje ostatnie
wakacje?

A teraz, w jaki sposob to sobie przypomniates? Moze obraz miejsca przyszedt ci na
mys$l. Moze wypowiedziates$ jego nazwe lub ustyszale$ charakterystyczne dzwigki. A moze
przywotates to, co czutes. Myslenie jest taka oczywista, zwyczajowa aktywnoscia, ktorej
nigdy nie poswigcamy uwagi. Mamy tendencj¢ do myslenia o tym, o czym witasnie myslimy,
a nie o tym, jak my to myslimy. Przyjmujemy réwniez, ze inni ludzie mys$la w taki sam
sposob jak my.

Tak wigc jednym ze sposobow, w jaki myslimy, jest $wiadome lub nieswiadome
przypominanie sobie ksztattow, dzwigkow, odczu¢, smakéw 1 zapachow, ktorych
doswiadczylismy. Za pomoca jezyka mozemy nawet tworzy¢ rozmaite wrazenia zmystowe,
nie doswiadczajac ich aktualnie. Przeczytaj nastgpny akapit w maksymalnie wolnym, ale
odpowiadajacym ci tempie.

Pomysl przez moment o spacerze w lesie sosnowym. Drzewa goruja nad toba,
wznoszac si¢ z kazdej strony. Podziwiasz koloryt lasu i gre cieni lisci na ziemi. Idziesz w
plamie stonca rozdzierajacej zimna korong li§ci ponad toba. Kiedy tak wedrujesz, dociera do
ciebie cisza przerywana tylko §piewem ptakoéw i chrzgstem twoich stop stapajacych po lesnej
podscidice. Czasami jeszcze trzasnie nadepnigta sucha galazka. Podchodzisz do drzewa i
obejmujesz je, czujac chropowatos$¢ kory pod palcami. Gdy stopniowo u§wiadamiasz sobie
fagodne uderzenia wiatru na twarzy, zauwazasz tez aromatyczny zapach sosen wymieszany z
bardziej ziemistymi zapachami lasu. Wedrujac pamigtasz, ze wkrotce bedzie gotowa kolacja i
ze czeka na ciebie jedno z twoich ulubionych dan. Mozesz juz prawie czu¢ jego smak w
ustach...

By nada¢ temu ostatniemu akapitowi sens, przeszedles w myslach poprzez opisane
doswiadczenia, uzywajac swoich zmystow wewngtrznie dla odtworzenia tego, co
wyczarowaty stowa. Prawdopodobnie stworzyte$ sceng wystarczajaco intensywna, by
wyobrazi¢ sobie smak jedzenia w tej wymyslonej sytuacji. Jesli kiedykolwiek spacerowates w
lesie sosnowym, mogte$ zapamigta¢ specyficzne doswiadczenia tej sytuacji. Jesli za$ nie,
mogtle$ skonstruowaé wyobrazenia z podobnych do§wiadczen lub uzy¢ materiatu z telewiz;ji,
filmoéw, ksiazek czy innych tego typu zrodet. Twoje doswiadczenie byto mozaika wspomnien
1 wyobrazni. Wiele z naszego mys$lenia jest mieszaning takich zapamigtanych i
skonstruowanych wrazen zmystowych.

Do wewngtrznej reprezentacji (internal representation*) doswiadczen uzywamy tych
samych neurologicznych §ciezek, co do ich bezposredniego doznawania. Te same neurony
generuja wyladowania elektro chemiczne, ktére moga by¢ obserwowane w zapisie
elektromiograficznym. Mysli powoduja bezposrednie efekty fizyczne, mysl i ciato sa jednym
systemem. Wyobraz sobie przez moment, ze jesz swoj ulubiony owoc. Owoc moze by¢
wyobrazony, ale wydzielanie §liny juz nie.

Uzywamy naszych zmystéw zewngtrznie, aby postrzega¢ $wiat, i wewngtrznie, aby
,reprezentowac” (representation™®) go sobie samym. W NLP sposoby odbierania,
magazynowania i kodowania informacji w naszej mysli — widzenie, styszenie, dotyk, smak i
zapach — znane sa jako systemy reprezentacji.

System wzrokowy (visual*), czgsto okreslany litera V, moze by¢ uzyty zewngtrznie
(e), gdy spogladamy na $wiat zewnetrzny (Ve), lub wewngtrznie (i), gdy dokonujemy w
duchu wizualizacji (visualization®) (Vi). W ten sam sposob system stuchowy (auditory*)
moze by¢ podzielony na styszenie dzwigkow zewnetrznych (AC) wewnetrznych (Aj).
Odczucia dotykowe nazwane zostaty systemem kinestetycznym (kinesthetic*) (K).
Zewnetrzna kinestetyka (KC) obejmuje takie doznania czuciowe, jak dotyk, temperatura 1
wilgotnos¢. Wewngtrzna (K) dotyczy rejestrowanych odczué¢, emocji i wewngtrznego zmystu
rownowagi 1 swiadomosci cielesnej, znanych jako wrazenia proprioceptywne, ktore



dostarczaja nam informacji zwrotnej o naszym ruchu. Bez nich nie mogliby$my kontrolowaé
potozenia przestrzennego naszego ciata z zamknigtymi oczami. Uktad przedsionkowy
(vestibular system*) jest wazna czg¢$cia systemu kinestetycznego. Odpowiada za nasze
poczucie rownowagi i balans catego ciata w przestrzeni. Ulokowany jest w ukladzie kanatéw
ucha wewngetrznego. Posiadamy wiele metafor obrazujacych jego d takich jak: stracitem
réwnowagg, ziemia usungta mi si¢ spod nog czy krgcito mi si¢ w gtowie. Uktad
przedsionkowy ma dla nas duze znaczenie i czgsto traktuje si¢ go jako oddzielny system
reprezentacji.

Systemy wzrokowy, stuchowy i kinestetyczny sa podstawowymi stosowanymi w
kulturze Zachodu. Zmysty smaku (gustatory*) (G) i wechu (olfactory™®) (0) nie sa tak wazne i
nieraz wiacza si¢ je w system kinestetyczny. Czgsto stuza jako znaczace i bezposrednie
dopetnienie powiazanych z nimi dzwigkoéw i obrazow.

Uzywamy wszystkich trzech podstawowych systemow caly czas, cho¢ nie jesteSmy
swiadomi kazdego z nich w réwnym stopniu. Mamy jednak tendencje¢ do faworyzowania
jednych kosztem innych. Wielu ludzi, na przyktad, posiada glos wewnetrzny, ktéry w ich
systemie stuchowym tworzy wewngtrzny dialog. Powtarzaja oni argumenty, prze mowienia,
tworza odpowiedzi i ogélnie omawiaja sprawy sami z soba. Jest to jednak tylko jeden ze
sposoboéw myslenia.

Systemy reprezentacji nie wykluczaja si¢ wzajemnie. Mozliwa jest rOwnoczesna
wizualizacja jakiejs$ sceny, doswiadczanie towarzyszacych jej uczu€ i styszenie dzwigkow,
aczkolwiek pamigtanie o wszystkich trzech w tym samym momencie moze si¢ okaza¢ trudne.
Pewne obszary naszego procesu myslowego pozostana nieswiadome.

YV Wrrokowy Worok
A Sluchowry Shuch
« Kinestetyceny DotyleUcmucia
I Filtry I 'l lll_b'l't""l""'""':" Wech
7 Smakowy amak




Im bardziej osoba zaabsorbowana jest swoim wewngtrznym $wiatem ksztattow,
dzwigkow 1 uczué, tym mniej jest zdolna koncentrowac sig na $wiecie zewngtrznym. Znana
jest historia stynnego szachisty, ktory podczas jednego z migdzynarodowych turniejow byt
tak skoncentrowany na sytuacji widzianej oczyma wyobrazni, ze zjadl dwa obiady jednego
wieczoru. Po prostu kompletnie zapomniat, ze zjadt juz jeden. By¢ ,,za topionym w mys$lach”
jest tu bardzo trafnym okresleniem. Ludzie do§wiadczajacy silnych emocji wewnetrznych sa
réwniez mniej wrazliwi na bol zewngtrzny.

Nasze zachowanie generowane jest przez mieszaning wewngtrznych i zewngtrznych
doswiadczen zmystowych. W kazdym momencie zwracamy uwagg na inng cz¢$¢ naszego
doswiadczenia. Podczas czytania tej ksiazki koncentrujesz si¢ na otwartej stronie 1
prawdopodobnie nie§wiadomy jeste$ odczu¢ ptynacych z twojej lewej stopy... dopoki o tym
nie wspomnialem.

Kiedy to piszg, zazwyczaj swiadomy jestem swojego dialogu wewngtrznego,
dopasowujac go do mojego (bardzo wolnego) tempa pisania na klawiaturze komputera.
Zwracanie uwagi na zewngtrzne dzwigki byloby rozpraszajace. Nie bedac dobrym w
maszynopisaniu, patrz¢ na klawisze i czuj¢ je pod palcami, tak wigc moje zmysty wzroku i
dotyku uzywane sa zewngtrznie. To mogloby ulec zmianie, gdybym przerwat pisanie i
zwizualizowat sceng, ktora chcg opisaé. Istnieja jednak pewne sygnaly przyciagajace moja
bezposrednia uwagg: nagly bol, wywotanie mojego imienia, zapach dymu albo, o ile jestem
glodny, zapach jedzenia.

PREFEROWANE SYSTEMY REPREZENTACI I (preferred system*)

Uzywamy wszystkich naszych zmystow zewngtrznie caly czas, ale na jednym
koncentrujemy sig bardziej niz na innych, w zaleznosci od tego, co robimy. W galerii sztuki
uzywamy przede wszystkim naszych oczu, na koncercie uszu. Zastanawiajace jest, ze podczas
mys$lenia mamy tendencj¢ do faworyzowani a jednego, moze dwoch systemow reprezentacji,
bez wzgledu na to. o czym mys$limy. JesteSmy zdolni uzywac¢ wszystkich, ale okoto
jedenastego czy dwunastego roku zycia posiadamy juz wyrazne preferencje.

Wiele 0s6b potrafi tworzy¢ w wyobrazni obrazy i1 gldéwnie na nich opiera swoje
myslenie. Dla innych takie podej$cie bedzie zbyt trudne, beda preferowaé rozmowg. Jeszcze
inni bazg dla swoich dziatan znajda w odczuciach, jakie wywotuje w nich dana sytuacja. Gdy
kto§ ma tendencj¢ do nawykowego uzycia jednego ze zmystow wewngtrznych, w NLP
nazywa si¢ ten zmyst systemem preferowanym lub podstawowym. Najprawdopodobniej tez w
systemie tym bgdzie on dokonywal subtelniejszych rozréznien niz w innych.

Oznacza to, ze pewni ludzie sa w sposob naturalny lepsi, bardziej utalentowani w
jakich$ zadaniach czy umiejgtnosciach. Opanowali oni Uzycie jednego lub dwdch zmystow
wewngtrznych, co stato si¢ w praktyce pozbawionym wysitku i udziatu §wiadomosci
nawykiem. Czasami jaki$ system reprezentacji nie jest tak dobrze rozwinigty i to w przypadku
pewnych umiejetnosci sprawia spore problemy. Na przyktad muzyka Staje si¢ bardzo trudna
sztuka dla osoby bez umiejgtnosci styszenia Wewngtrznego.

Zaden system nie jest lepszy od innego w sensie absolutnym, to zalezy od tego, co
chcesz robi¢. Lekkoatleta potrzebuje dobrze rozwinigtej Swiadomosci kinestetycznej, z kolei
dobrym architektem trudno by¢ bez zdolnos$ci tworzenia przejrzystych konstrukeji w
wyobrazni. Jedyna umiej¢tnoscia podzielang przez jednostki wybitne w roznych dziedzinach
jest zdolno$¢ swobodnego uzywania wszystkich systeméw reprezentacji i wybierania
najbardziej stosownego dla biezacego zadania.

Rézne szkoty psychoterapeutyczne wybieraja rozne systemy reprezentacji. Terapia
koncentrujaca si¢ na pracy z ciatem jest zasadniczo kinestetyczna, psychoanaliza gléwnie



werbalna, stuchowa. Terapia poprzez sztuke i symbolizm Junga sa przyktadami podejscia
zorientowanego bardziej wizualnie.

JEZYK A SYSTEMY REPREZENTACIJI

Jezyka uzywamy, aby komunikowa¢ nasze mysli. Nic wigc dziwnego, ze uzywane
przez nas stowa odzwierciedlaja sposob, w jaki my$limy. John Grinder opowiada o czasach,
gdy Richard Bandier zaczat prowadzi¢ grupg terapii Gestalt. Smial si¢ z kogos, kto uzyt
stwierdzenia: ,,Widze, co mowisz”.

»Pomysl o tym literalnie — powiedziat do Johna. — Co to mogto znaczy¢?”

,,C0z — odrzekt John — podejdzmy do tego dostownie. Przypusémy, iz oznacza to, ze
ludzie tworza obrazy znaczen stow, ktérych uzywasz”.

Byla to interesujaca idea. Podczas dalszych ¢wiczen spontanicznie zastosowali
catkowicie nowa procedurg. Zabrali zielone, zotte 1 czerwone kartki i polecili wszystkim
opowiedzie¢ o swoich powodach uczestniczenia w treningu. Osoby, ktore uzywaty wielu stow
1 fraz méwiacych o odczuciach, otrzymaty kartki zolte. Osoby uzywajace stow 1 zwrotéw
zwiagzanych ze styszeniem i z dzwigkami otrzymaly kartki zielone. Te za$, u ktorych
dominowaty wypowiedzi odnoszace do widzenia, otrzymaty kartki czerwone.

Potem nastapito bardzo proste ¢wiczenie. Osoby posiadajace kartki tego samego
koloru siadaty razem i rozmawialy przez pi¢¢ minut. Nastepnie rozmawiaty ze soba osoby
majace kartki r6znego koloru. Réznice, jakie zaobserwowali w kontakcie migdzy ludzmi,
byty ogromne. Osoby posiadajace kartki tego samego koloru porozumiewaty si¢ znacznie
lepiej. Grinder i Bandier uwazali, ze byto to fascynujace i znaczace.

PREDYKAT (predicates*)

Uzywamy stow, aby opisa¢ nasze mysli, wigc dobor stow wskazuje, ktory system
reprezentacji stosujemy. Rozwaz przypadek trzech osob, ktére wtasnie czytaja t¢ sama
ksiazke.

Pierwsza mogtaby zaznaczy¢, jak wiele wid z 1w tej ksiazce, zedlazilustrowa
n ia tematu dobrane zostaly trafne przyklady i ze zostala napisanabtysot1iwy m stylem.

Druga moglaby zglosi¢ zastrzezenia do t o n u ksiazki: postuzono si¢ zbyt krzy k11
w y m prozatorskim stylem. W rzeczywistosci wcale niew s p 6t b r zm i on z pogladami
autora. Sa to uwagi, ktore chciataby mu osobiscie powiedziec.

Trzecia czuje, ze ksiazka podejmuje wazki temat w wy w a z o n'y sposob. Podoba
jej sie sposob, w jaki autor dotyka glownych zagadnien i z tatwosciawy chwy citanowe
idee. Czuje sympati¢ dla autora.

Wszystkie czytaja t¢ sama ksiazke. Mozesz zauwazy¢, ze kazda osoba wyraza si¢ o
niej w inny sposéb. Bez wzgledu na to, co o niej mysla, to j a k mysla byto odmienne. Jeden
myslat o brazami, drugi dzwigkami, a trzeci uczuciami. Te oparte na doznaniach
zmystowych stowa, przymiotniki, przystowki i czasowniki nazywa si¢ w literaturze NLP
predykatami. Nawykowe uzycie jednego rodzaju predykatéw wskazuje na preferowany
system reprezentacji osoby.

Mozliwe jest rozpoznanie preferowanego systemu autora dowolnej ksiazki przez
zwrdcenie uwagi na jezyk, jakiego on uzywa. (Z wyjatkiem ksiazek z dziedziny NLP, ktorych
autorzy moga reprezentowac bardziej skalkulowane podejscie do stosowanych stow.)
Natomiast wielka literatura zawsze zawiera bogactwo i réznorodno$¢ predykatow, uzywa
wszystkich systemow reprezentacji rOwnoczesnie, co czyni ja atrakcyjna dla wielu
czytelnikow.



Stowa takie jak ,,rozpoznaé”, ,,rozumiec¢”, ,,mysle¢” i ,,proces” nie sa oparte na
doznaniach zmystowych, wigc z punktu widzenia systemu reprezentacji pozostaja neutralne.
Akademickie rozprawy maja tendencje¢ do stosowania ich w miejsce termindw zmystowych;
by¢ moze z powodu nieu§wiadamianego przekonania, ze te sa dla piszacego i czytelnika
bardziej osobiste, a wigc i mniej obiektywne. Tymczasem neutralne Stowa zostana
przettumaczone odmiennie przez czytelnikow z nastawieniem kinestetycznym, shuchowym 1
wzrokowym, co spowoduje wiele dyskusji, czgsto wlasnie nad znaczeniem stowa. Kazdy
bedzie myslal, ze jego podejscie jest stuszne.

Mozesz zechcie¢ uswiadomic sobie w ciagu najblizszych tygodni, jakie stowa
preferujesz w normalnej konwersacji. Fascynujace bedzie rowniez stuchanie innych i
odkrywanie ich preferowanej orientacji zmystowe;j. Jesli masz sklonnos¢ do myslenia
obrazowego, mozesz zobaczy¢, czy potrafisz rozpozna¢ ksztatty form jezykowych ludzi cig
otaczajacych. Jesli myslisz kinestetycznie, mogltbys postaraé si¢ odczu¢ sposoby, w jaki
przedstawiaja oni swoje argumenty. Jesli za§ myslisz dzwigkami, powinienes$ stucha¢ uwaznie
1 dostroi¢ si¢ do tego, jak rozni ludzie méwia.

Ptyna z tego donioste konsekwencje dla kontaktu. Sekret dobrej komunikacji kryje si¢
nie tyle w tym, co mowisz, lecz w tym, jak mowisz. Aby stworzy¢ kontakt, zharmonizuj z
druga osoba predykaty. Bedziesz przemawiat jej jezykiem i prezentowal idee doktadnie w taki
sposob, w jaki ona o nich mysli. Twoja zdolno$¢ osiagnigcia tego zalezy od dwoch rzeczy: po
pierwsze, od ostro$ci postrzegania w zakresie zauwazania, styszenia i przejmowania wzorcoOw
jezykowych innych oséb; po drugie, od posiadania odpowiedniego zasobu stéw w danym
systemie reprezentacji — po to, aby adekwatnie odpowiedzie¢. Konwersacja nie bedzie w
cato$ci prowadzona w jednym systemie, ale zharmonizowanie j¢zyka okaze si¢ bardzo
pomocne w stworzeniu kontaktu.

Masz wigksze prawdopodobienstwo uzyskania kontaktu z osoba, ktora mysli w taki
sam sposob jak ty, co mozesz stwierdzi¢, stuchajac stow, jakich uzywa, niezaleznie od tego,
czy zgadzasz si¢ z nimi, czy nie. Mozesz odczué, ze jestescie na jednej fali, Zze patrzycie na
sprawy w podobny sposob.

Gdy zwracasz si¢ do grupy 0sob, powiniene$ uzywac starannie wymieszanych
predykatow. Pozwo6l wzrokowcom zobaczy¢, o czym mowisz. Niech stuchowo zorientowani
stysza cig wystarczajaco glo$no i wyraznie, 1 wtdz w to calego siebie, tak aby myslacy
kinestetycznie mogli uchwyci¢ sens twojej wypowiedzi. W przeciwnym razie dlaczego
mieliby cig stuchac? Jesli ograniczysz si¢ do wyjasnien tylko w jednym systemie
reprezentacji, ryzykujesz, ze dwie trzecie twoich stuchaczy nie bedzie podazac za twoja
mysla.

SYSTEM WPROWADZAIJACY (lecid system*)

Podobnie jak dla naszego $wiadomego myslenia mamy preferowany system reprezentacji,
mamy rowniez ulubiony sposéb wprowadzania tam informacji. Kompletne wspomnienie
zawiera calo$¢ widokoéw, dzwigkow, odczué, smakow 1 zapachdéw oryginalnego
do$wiadczenia, ale dla jego przywotania mamy sktonnos¢ zwracac si¢ tylko do jednej z tych
kategorii. Wro¢ w myslach do swoich wakacji.

Co pojawia si¢ pierwsze?

Obraz, dzwigk czy uczucie?

To jest wlasnie system wprowadzajacy, wewngtrzny zmyst uzywany przez nas, aby
poradzi¢ sobie z przywotaniem pamigci. To tak wtasnie informacja osiaga poziom
swiadomos$ci. Mogtbym, na przyktad, przypomnie¢ sobie moje wakacje 1 by¢ swiadomy
uczucia relaksu, jakie temu towarzyszylo. Poczatkowa mysl miata jednak formg¢ obrazu. W



tym przypadku moim systemem wprowadzajacym jest wizualny, a preferowanym
kinestetyczny.

System wprowadzajacy jest czyms$ podobnym do programu startowego komputera —
nierzucajacy si¢ w oczy, ale niezbg¢dny, by komputer w ogdle pracowat. Czasami nazywa sig
go systemem wejsciowym, jako ze dostarcza materialu do §wiadomego myslenia.

Wigkszo$¢ ludzi posiada preferowany system wejSciowy i nie jest konieczne, by byt
on identyczny z systemem podstawowym. Mozna mie¢ rézne systemy wprowadzajace dla
réznych typow doswiadczen. Na przyktad, mozna stosowac obrazy, aby wej$¢ w kontakt z
doswiadczeniami bolesnymi, a dzwigki, aby przenies¢ si¢ do przyjemnych.

Od czasu do czasu osoba moze nie umie¢ wprowadzi¢ jednego z systemow
reprezentacji do §wiadomosci. Stwierdza, na przyktad, ze nie widzi w wyobrazni zadnego
obrazu. O ile jest to w jej rzeczywisto$ci prawda, o tyle jest to albo faktycznie niemozliwe,
albo nie potrafi ona rozpozna¢ ludzi czy opisa¢ przedmiotow. Nie jest po prostu swiadoma
obrazu widzianego wewngtrznie. Jesli ten nieSwiadomy system generuje bolesne obrazy,
moze czu¢ si¢ zle, nie wiedzac dlaczego. Jest to czgsty ze sposobow ksztaltowania sig
zazdrosci.

SYNESTEZJA (synesthesicl*), NAKELADANIE (overlcip*) [ PRZEKEAD

Czy spostrzegtes lilig¢ biata?
Nim twe r¢ce jej dotkngty?
Albo $niegu plamg mata,
Nim twe kroki ja przecigly?
Welny bobra czy dotknates,
Puch ptaka w reku zmiates?
Czy wachates rozy pak,
Zapach zi6t z le$nych tak?
Czys kosztowat z pszczot koszyka?
Coz za biel, jakaz migkkos¢,
Co za stodycz ci umyka.

Ben Jonson
1572—1637

Bogactwo i zakres naszej mysli zalezy od naszej zdolnosci do taczenia i
przemieszczania si¢ od jednego sposobu myslenia do drugiego. Jesli zatem mdj system
wprowadzajacy jest stuchowy, a system preferowany wzrokowy, zazwyczaj przypominam
sobie osoby dzigki brzmieniu ich glosu, a potem mysl¢ o nich w obrazach. Stad dopiero
wylaniaja si¢ uczucia wobec osoby.

Przyjmujemy zatem informacj¢ jednym zmystem, a odtwarzamy ja wewngtrznie
innym. DZwigki moga wyczarowywac¢ obrazy wspomnien lub abstrakcyjnych form. Mamy
zwyczaj] mowic o odcieniach muzyki, o cieptym brzmieniu, a takze o krzykliwych kolorach.
Bezposrednie i nie§wiadome potaczenie migdzy zmystami nazywa sig synestezja. Typowym i
zazwyczaj silnym wzorcem synestezji dla danej osoby jest charakterystyczne dla niej
polaczenie systemu wprowadzajacego z preferowanym.

Synestezje formuja wazna czg$¢ naszego sposobu myslenia. Niektore z nich sa tak
narzucajace si¢ i powszechne, ze zdaja si¢ wpisane w nasz mozg od urodzenia. Na przyktad,
kolory tacza si¢ z nastrojami: czerwony z gniewem, a niebieski ze spokojem. Rzeczywiscie,
zardwno ci$nienie krwi, jak i szybko$¢ tetna podnosza si¢ lekko w czerwonym otoczeniu, a
opadaja, gdy dominuje niebieski. Istnieja badania potwierdzajace, ze ludzie odbieraja pokoje



o kolorze niebieskim jako zimniejsze niz zotte, mimo ze w rzeczywistosci moga one by¢
odrobing cieplejsze. Synestezje szczegdlnie widoczne sa w muzyce: umiejscowienie nuty na
pigciolinii powiazane jest z wysoko$cia brzmienia, a wielu kompozytorow kojarzy dzwigki z
okreslonymi kolorami.

Synestezja zachodzi automatycznie. Czasami jednak chcemy potaczy¢ wewngtrzne
zmysty w sposob celowy, aby na przyktad uzyska¢ dostep do catego systemu reprezentacji,
ktéry pozostaje poza nasza §wiadomoscia.

Przypusé¢my, ze komus sprawia wielka trudno$¢ wizualizacja. Najpierw mogibys
zaproponowac¢ mu powrdt do szczesliwych, mitych wspomnien, na przyktad do wakacyjnego
pobytu nad morzem. Popro$§ go o wewngtrzne wshuchanie si¢ w szum morza i odgtos rozméw,
jakie mialy tam miejsce. Utrzymujac te doznania w myslach, moze natozy¢ na nie smaganie
wiatru po twarzy, zar stonca na skorze i szorstkos$¢ piasku pomigdzy palcami. Stad juz tylko
jeden krok, by zobaczy¢ obraz tego piasku pod stopami i stonca wysoko na niebie. Taka
technika naktadania moze przywréci¢ catos¢ wspomnienia: obrazy, dzwigki i odczucia.

Przeklad z jednego jezyka na drugi zachowuje znaczenie, catkowicie zmieniajac
forme¢. W podobny sposéb mozna dokona¢ przektadu doswiadczenia migdzy wewngtrznymi
zmystami. Mozesz, na przyktad widzie¢ wyjatkowo zabataganiony pokoj, czu¢ si¢ w nim
niedobrze i chcie¢ co$ zmieni¢. Wyglad tego pokoju nie zrobi jednak Zadnego wrazenia r
twoim przyjacielu, co nie pozwoli mu zrozumie¢, dlaczego czujesz si¢ tak zle. Nie majac
dostepu do $wiata twoich do§wiadczen, moze zaklasyfikowacé cig jako wyjatkowo
przewrazliwionego. Dasz mu szansg zrozumienia tego, jak si¢ czujesz, gdy powiesz, ze
przypomina to przykre swe¢dzenie wywotane wata szklana. Przekladajac to z kolei na dzwigki,
mozesz porowna¢ swoje doznania do stuchania rozstrojonego instrumentu. Taka analogi¢
zrozumie kazdy muzyk; w koncu zaczniesz mowic jego jezykiem.

WZROKOWE WSKAZOWKI SYSTEMU REPREZENTACII
(eye ciccessing cues™)

Z tatwos$cia mozemy poznac, czy dana osoba mysli obrazami, dzwigkami, czy
odczuciami. Gdy mysli w okreslony sposob, w jej ciele nastgpuja widoczne zmiany. Sposob,
w jaki mys$limy, oddzialuje na nasze ciato, a sposdb, w jaki uzywamy naszego ciata, wptywa
na sposob myslenia.

Jaka jest pierwsza rzecz, ktora spostrzegasz po przekroczeniu progu swego domu?

Aby odpowiedzie¢ na to pytanie, prawdopodobnie spojrzates w gore i na lewo. W gore
1 na lewo — tak wlasnie wigkszos¢ praworgcznych ludzi przypomina sobie obrazy.

Teraz uswiadom sobie, jakie doznanie wywoluje dotyk aksamitu trzymanego przy
skorze.

W tym przypadku najprawdopodobniej spojrzate$§ w dot i na prawo, co dla wigkszos$ci
ludzi jest sposobem uzyskiwania kontaktu ze swymi wrazeniami dotykowymi.

Poruszamy oczami w réznych kierunkach, zaleznie od sposobu, w jaki myslimy.
Badania neurologiczne pokazuja, ze ruchy oczu, zarowno boczne, jak i wertykalne, sa
zwiazane z aktywizacja rédznych czg$ci moézgu. Ruchy te w literaturze neurologicznej nazywa
si¢ ruchami bocznymi oczu (LEM). W NLP nazwano je wzrokowymi wskazdéwkami systemu
reprezentacji, poniewaz dostarczaja nam sygnatow umozliwiajacych rozpoznanie sposobdw,
jakimi ludzie zdobywaja informacje. Istnieje pewne wrodzone powiazanie neurologiczne
pomigdzy ruchami oczu a systemami reprezentacji, funkcjonujace wedle tego samego wzorca
na catym $wiecie (z wyjatkiem regionu Baskow w Hiszpanii).

Gdy wizualizujesz co$ ze swej przesztosci, twoje oczy zwracaja si¢ ku gérze i na lewo.
Gdy tworzysz obraz ze stow lub starasz si¢ wyobrazi¢ sobie co$, czego nigdy nie widziales,



twoje oczy kieruja si¢ ku gorze i na prawo. Dla dzwigkéw przypominanych poruszaja si¢ w
poprzek na lewo, a dla konstruowanych w poprzek na prawo. Gdy przywotujesz uczucia, oczy
zazwyczaj opadaja na prawo. Gdy méwisz do siebie, opadaja na lewo. Zwrocenie oczu przed
siebie, patrzenie w bezkresna dal, rGwniez sugeruje wizualizacjg.

Wigkszo$¢ praworgcznych 0s6b odpowiada wzorcom przedstawionym na diagramie.
Moga one by¢ odwrocone dla 0so6b leworgcznych, ktére beda patrze¢ na prawo dla obrazow i
dzwigkow przypominanych i na lewo dla konstruowanych. Wzrokowe wskazowki systemu
reprezentacji pozostaja jednak state dla danej osoby, nawet jesli zaprzecza ona temu
modelowi. Na przyktad, leworgczna osoba moze patrze¢ w dot na lewo w przypadku kontaktu
z uczuciami i w dot na prawo, gdy prowadzi dialog wewngtrzny. Tym niemniej bedzie robic¢
to konsekwentnie, bez przypadkowego mieszania sygnatow. Oczywiscie zawsze istnieja
wyjatki — patrz wigc uwaznie, zanim zastosujesz powyzsze ogolne zasady do kogokolwiek.
Rozwigzaniem nie jest generalizacja, lecz konkretny, znajdujacy si¢ przed toba cztowiek.

Chociaz mozliwe jest §$wiadome poruszanie oczami w dowolnym kierunku podczas
mys$lenia, zastosowanie danego systemu reprezentacji jest znacznie tatwiejsze, gdy
dopuszczamy odpowiednie, naturalne ruchy oczu. Sa to sposoby precyzyjnego dostrojenia
modzgu do myslenia okreslonego typu. Jesli chcesz przypomniec sobie co$, co widziate$
poprzedniego dnia, najodpowiedniej bedzie popatrze¢ w gore i na lewo albo skierowa¢ wzrok
przed siebie. Trudno jest wspomina¢ obrazy, gdy patrzymy w dot.
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Zazwyczaj nie jesteSmy Swiadomi ruchéw bocznych, jakie wykonuja nasze oczy, i nie
ma powodu, dla ktérego bysSmy mieli by¢, ale ,,patrzenie” na tego typu informacje w pewnych
sytuacjach moze by¢ bardzo uzyteczna umiejgtnoscia. Wskazoéwki te umozliwiaja nam
identyfikacje sposobu, w jaki mysli druga osoba i dlatego tez wazna czg$¢ treningu NLP
dotyczy wlasnie rozpoznawania tych sygnatow. Jedna z metod jest zadawanie r6znego
rodzaju pytan i §ledzenie ruchu oczu, a nie odpowiedzi. Jesli zapytam na przyktad ,,Jaki kolor
ma dywan w twoim pokoju?”’, bez wzgledu na kolor musisz najpierw wyobrazi¢ sobie sam
poko;.

Mozesz sprobowaé wykonaé wraz z przyjacielem nastgpujace ¢wiczenie. Siadzcie
razem w spokojnym miejscu. Zadawaj mu pytania, obserwujac ruchy jego oczu. Jesli chcesz,
mozesz je sobie notowac. Popro$ go, by przez chwilg utrzymywat w sobie odpowiedz lub by
skinat gtowa, gdy ja znajdzie. Gdy skonczysz, zamiencie si¢ miejscami i zadaniami. Celem
tego ¢wiczenia nie jest udowodnienie czegokolwiek ani ztapanie kogo$ na czyms, lecz
zaspokojenie ciekawosci, jak myslimy.



Pytania, na ktére odpowiedzi zawsze zwiazane sa ze wspomnieniami wizualnymi:

Jaki kolor maja drzwi wejsciowe twojego domu?
Co widzisz po drodze do najblizszego sklepu?
Jak wygladaja cetki na futrze tygrysa?

Jak wysoki jest budynek, w ktorym mieszkasz?
Ktory z twoich przyjaciot ma najdtuzsze wiosy?

Pytania, na ktoére odpowiedzi wymagaja tworzenia konstrukcji wizualnych:

Jak wygladalby twdj pokdj z tapeta w r6zowe ciapki?

Jesli mapa wisi gora w dot, gdzie jest kierunek poludniowo-wschodni?
Wyobraz sobie purpurowy trojkat wewnatrz czerwonego kwadratu.
Przeliteruj swoje imi¢ od konca.

Aby spowodowaé¢ wspomnienia stuchowe, mogtby$ zapytaé:

Czy mozesz odtworzy¢ w pamigci twoj ulubiony utwdér muzyczny?

Ktore drzwi w twoim domu trzaskaja najglosniej?

Jaki jest sygnat zajecia w twoim telefonie?

Czy trzecia nuta w hymnie narodowym jest wyzsza czy nizsza od drugiej?
Czy mozesz przypomnie¢ sobie $piew skowronka?

Pytania powodujace konstrukcje stuchowe:

Jak glo$no by si¢ zrobito, gdyby dziesie¢ osob naraz zaczg¢lo krzyczec?
Jak twoj glos brzmialby pod woda?

Pomysl o swoim ulubionym utworze odegranym dwa razy szybcie;.
Jaki dzwigk wydatoby pianino stracone z dziesiatego pigtra?

Jaki odgtos dawataby pita fancuchowa pracujaca w blaszanej szopie?

Pytania wywotujace dialog wewngtrzny:

Jakiego tonu uzywasz, gdy méwisz sam z soba?

Wyrecytuj po cichu wierszyk dziecigcy.

Gdy rozmawiasz z soba w myslach, skad dochodzi do ciebie dzwigk?
Co moéwisz do siebie, gdy sprawy ida kiepsko?

Pytania wywotujace wrazenia kinestetyczne (z zapachami i smakami wlacznie):

Jakie to uczucie, zalozy¢ mokre skarpetki?

Jak to jest, gdy wktadasz stopy do zimnego basenu?
Jak twoja skora odczuwa dotyk welny?

Ktora twoja reka jest teraz cieplejsza, prawa czy lewa?



Jakie to uczucie, zanurzy¢ si¢ w cieptej, mitej kapieli?
Jak czujesz si¢ po dobrym positku?

Przypomnij sobie zapach amoniaku.

Jak smakuje tyzka bardzo stonej zupy?

Proces myslowy to to, co aktualnie zachodzi, a nie ostateczna odpowiedz. Nie jest
nawet konieczne, aby uzyska¢ stowna reakcje¢. Pewne pytania moga by¢ rozwazane w rozny
sposob. Na przyktad, aby uswiadomic sobie, ile stron ma moneta pig¢dziesigciogroszowa,
mozesz albo ja sobie zwizualizowac i policzy¢, albo mozesz je policzy¢, wyobrazajac sobie,
ze dotykasz jej krawedzi. Jesli zatem zadate$ pytanie, ktore winno wywotaé wizualizacjg, a
oczy danej osoby sugeruja co innego, jest to Swiadectwem elastycznos$ci i kreatywnosci tej
osoby. Nie musi to wcale znaczy¢, ze ogdlny wzorzec jest bledny albo, ze cos jest ,,nie tak” z
ta osoba. W razie watpliwos$ci zapytaj: ,,O czym my$lates?”

Ruchy oczu nastgpuja bardzo szybko i musisz je wszystkie zaobserwowac. Obrazuja
one sekwencje systemdw reprezentacji uzywanych przez osob¢ w odpowiedzi na twoje
pytanie. Jesli na przyktad zadate$ pytanie o najglo$niej trzaskajace drzwi w mieszkaniu, moze
ona najpierw zwizualizowaé kazde z drzwi, odczu¢ w wyobrazni siebie zamykajaca je 1 wtedy
ustysze¢ dzwigk. By¢ moze bedzie musiata zrobi¢ to kilka razy, zanim udzieli odpowiedzi.
Zazwyczaj ludzie, aby odpowiedzie¢ na pytanie, kieruja si¢ poczatkowo ku swemu systemowi
wprowadzajacemu. Jesli bedzie to system wzrokowy, kto$ taki. w przypadku pytania o
dzwigki lub uczucia, przed przywolaniem odpowiednich wrazen begdzie tworzyt obrazy
roznych sytuacji.

INNE WSKAZOWKI SYSTEMU REPREZENTACIJI
(accessing cues*)

Ruchy oczu nie sa jedynymi wskazéwkami systemu reprezentacji, chociaz
prawdopodobnie sa najlatwiejszymi do zaobserwowania. Jako ze ciato 1 mys$l sa
nierozdzielne, nasze myslenie zawsze si¢ gdzie$ ujawni — o ile wiemy, gdzie patrze¢. W
szczegOlnosci ujawnia si¢ to w sposobie oddychania, kolorze skory i postawie ciala.

Osoba, ktéra mysli obrazami, generalnie bedzie mowita szybciej i na wyzszym tonie
niz inni. Obrazy pojawiaja si¢ w mozgu szybko 1 by nadazy¢ za nimi, trzeba réwnie szybko
moéwié. Osoba taka bedzie miata ptytki oddech, bardzo napigte migénie, szczegdlnie w
ramionach, glowg podniesiona, a skore bledsza niz zazwyczaj.

Osoby myslace dzwigkami oddychaja rdwnomiernie cata klatka piersiowa. Czgsto
wykonuja drobne rytmiczne ruchy ciata, glos maja jasny, ekspresyjny i doniosty. Glowe
trzymaja prosto lub lekko pochylaja, tak jak przy stuchaniu kogos.

Osoby, ktore rozmawiaja z soba, czgsto sklaniaja glowe na jedna strong, opierajac ja
na dtoni lub pigsci. Jest to tzw. pozycja telefoniczna, gdyz przypomina moéwienie do
niewidzialnej stuchawki. Niektorzy ludzie powtarzaja to, co wtasnie stysza, wraz z oddechem.
Bedziesz mégt zaobserwowac u nich ruch warg.

Ludzi o orientacji kinestetycznej charakteryzuje gltebokie oddychanie przepona,
ktéremu czgsto towarzyszy relaksacja mig$ni. Glowg schylaja, ich gltos ma nizsze brzmienie,
mowia zazwyczaj wolniej, z dluzszymi przerwami. Stynna rzezba Rodina ,,Mysliciel”
niewatpliwie mysli kinestetycznie.

Poruszenia i gesty rowniez wskazuja, jak ktos mysli. Wiele oséb zwraca si¢ do
organow zmystu, ktérego uzywa wewngtrznie: beda dotykaé uszu, gdy stysza w swej gtowie
dzwigki, oczu, gdy wlasnie co§ wizualizuja, lub zotadka, jesli odczuwaja co§ mocno. Znaki te
nie powiedza ci, o czym kto§ mysli, ale jak mysli. Jest to jezyk ciata znacznie hardziej
wyrafinowany i subtelniejszy, niz si¢ go zazwyczaj interpretuje.



Idea systemow reprezentacji jest bardzo uzytecznym sposobem rozumienia tego, jak
ludzie mysla, a odczytywanie okreslajacych je wskazdwek jest bezcenna umiejgtnoscia dla
kazdego, kto chce lepiej komunikowac si¢ z innymi. Dla terapeutow i nauczycieli sa to
umiej¢tnosci podstawowe. Terapeuci moga rozpoznag, jak ich klienci mysla, 1 odkry¢, jakie
zmiany moga wprowadzi¢. Nauczyciele moga zbadac¢, ktore sposoby mys$lenia sa najlepsze
dla danego przedmiotu i uczy¢ odpowiednich umiejgtnosci.

Istnieje wiele teorii ludzkich typow psychologicznych opartych zaréwno na fizjologii,
jak 1 na sposobach myslenia. NLP sugeruje inng mozliwo$¢. Zwyczajowe sposoby my$lenia
pozostawiaja znaki na ciele. Te charakterystyczne postawy, gesty i modele myslenia staja si¢
nawykowe w przypadku jednostek myslacych zasadniczo w jeden, okreslony sposob. Innymi
stowy, osoba, ktora mowi szybko, wysokim tonem, ktéra oddycha dos¢ szybko gérna czescia
phuc i ktéra wykazuje napigcie w okolicy ramion, zapewne bedzie kims, kto zazwyczaj mysli
obrazami. Osoba, ktora mowi wolno, niskim glosem i oddycha gleboko, najprawdopodobnie;j
w duzym stopniu opiera si¢ na odczuciach cielesnych.

Konwersacja pomi¢dzy osoba mys$laca wizualnie i osoba myslaca uczuciami moze by¢
do$wiadczeniem wybitnie frustrujacym dla obu stron. Myslaca wzrokowo bedzie
niecierpliwie stukala stopa, podczas gdy myslaca kinestetycznie dostownie ,,nie widzi”
powodu, dla ktérego tamta musi si¢ tak spieszy¢. Ktokolwiek posiada mozliwosci
dostosowania si¢ do sposobu myslenia drugiej osoby, z pewnoscia uzyska lepsze rezultaty.

Trzeba jednak koniecznie pamigtac, ze wszystkie te ogodlne zasady musza by¢
sprawdzone poprzez obserwacjg i do§wiadczenie. NLP nie jest kolejnym sposobem
segregowania ludzi na kategorie. Powiedzenie, ze kto$ jest typem wizualnym, nie jest bardziej
uzyteczne, niz stwierdzenie, ze ma rude wlosy. Jezeli sprawi to, ze bedziesz $lepy na to, co
robi tu 1 teraz, bedzie to nawet gorsze niz bezuzyteczne; stanie si¢ innym sposobem tworzenia
stereotypow.

Moze by¢ wielka pokusa kategoryzowanie siebie i innych na podstawie termindéw
systemoOw reprezentacji. Jesli popetnisz ten btad, wpadniesz w pulapke, ktéra zagraza
psychologii: ustalisz kategorie 1 przyporzadkujesz do nich ludzi bez wzgledu na to, czy do
nich pasuja czy nie. Ludzie sa zawsze bogatsi niz wszelkie o nich uogo6lnienia. NLP dostarcza
wystarczajaco bogatego zestawu modeli, aby dopasowac je do tego, co ludzie aktualnie robia,
a nie dopasowywac ludzi do stereotypow.

SUBMODALNOSCI (submodcilities*)

Tyle juz powiedzielismy o trzech gldéwnych sposobach myslenia — w obrazach,
dzwigkach i odczuciach — a jest to dopiero pierwszy krok. Jesli zechcesz opisac jakas
widziana sceng, znajdzie si¢ znacznie wigcej szczegotow, ktore moglbys dodaé. Jakiego jest
koloru, a moze jest czarno-biata? Czy jest to ruchomy film, czy nieruchome zdjgcie? Jest
blisko czy daleko? Tego rodzaju rozréznien mozesz dokona¢ bez wzglgdu na to, co widzisz.
Podobnie mozesz opisywac¢ dzwigk jako wysoki lub niski, bliski lub daleki, gtosny lub cichy.
Odczucia moga by¢ cigzkie lub lekkie, ostre lub tgpe, lekkie lub intensywne. Majac zatem
okreslony generalnie sposdb myslenia, nalezy nastgpnie dokona¢ znacznie bardziej
szczegbtowych dookreslen w ramach tego systemu.

Przyjmij wygodna pozycj¢ i przywotaj jakie§ przyjemne wspomnienie. Zbadaj jakis
jego obraz. Czy widzisz go wlasnymi oczami — jak uczestnik, pozostajac w asocjacji
(associated*), czy tez spogladasz na niego z boku — jak obserwator, w dysocjacji
(dissociated*)? Jesli na przyktad widzisz siebie w tym obrazie, wystgpujesz jako obserwator.
Czy jest on kolorowy? Czy jest to film, czy zdjecie? Trojwymiarowe czy pozbawione glebi?



Jesli bedziesz si¢ wpatrywal w to zdjecie dluzej, rownie dobrze mozesz dokona¢ innych
rozroznien.

Zwr6¢ nastepnie uwage na jaki§ dzwigk zwiazany z tym wspomnieniem. Czy jest on
glodny, czy fagodny? Dochodzi z bliska czy z daleka? Skad si¢ wydobywa?

Ostatecznie skoncentruj si¢ na uczuciach i doznaniach cielesnych tej sytuacji. Gdzie je
odczuwasz? Czy sa twarde, czy migkkie? Lekkie czy cigzkie? Gorace czy zimne?

Rozréznienia te znane sa w literaturze NLP jako submodalnosci. O ile systemy
reprezentacji sa modalno$ciami — sposobami do§wiadczania §wiata, to submodalnosci sa
jakby klockami, z ktorych zbudowany jest kazdy obraz, dzwigk i uczucie.

Ludzie uzywali idei NLP od wiekow. NLP nie zaistnialo na §wiecie z chwila
utworzenia tej specyficznej nazwy. Juz starozytni Grecy rozprawiali o doznaniach
zmystowych, a Arystoteles omowit zagadnienie submodalnosci prawie we wszystkich
aspektach, referujac sprawe jakosci zmystow.

Najczgsciej rozrdzniane submodalnosci:

Wzrokowe
asocjacja (widziane wtasnymi oczyma) lub dysocjacja (patrzac na siebie samego)
kolorowe lub czarno-biate obramowane lub nieograniczone glgbia (dwu- lub trzywymiarowe)
lokalizacja (na przyktad na lewo lub na prawo, w gorze lub na dole)
dystans siebie samego do obrazu
jasnosé
kontrast
przejrzystos¢ (zamglony lub zogniskowany) ruch (jak film lub jak przezrocze)
predkos¢ (szybciej lub wolniej niz zazwyczaj)
ilos¢ (obraz podzielony lub wielosktadnikowy)
rozmiar

Stuchowe
stereo lub mono
stowa lub dzwieki
glo$nos¢ (glosno lub cicho)
ton (fagodny lub zgrzytliwy)
barwa (petnos¢ dzwigku)
lokalizacja dzwigku
odlegto$¢ od zrodta dzwigku
czas trwania
ciagty lub urywany
szybkos$¢ (szybciej lub wolniej niz zazwyczaj)
klarowno$¢ (jasny lub sthumiony)

Kinestetyczne
lokalizacja
intensywnos$¢
nacisk (silny lub staby)
rozlegtos¢ (jak duza)
struktura (szorstka lub gladka)
waga (lekka lub cigzka)
temperatura
czas oddzialywania (jak dtugo pozostaje)
ksztalt



Sa to najcze¢$cie] wyrdzniane przez tudzi submodalnosci, ale nie jest to lista
kompletna. Niektore submodalnosci sa nieciagte czy tez dwuwartosciowe (digital*); tak jak
przetacznik §wiatlta, ktory moze by¢ wiaczony albo wytaczony, do§wiadczenie moze by¢
jednej czy drugiej kategorii. Mozesz zatem postrzegac co$ albo jako uczestnik, albo jako
obserwator, nie mozesz by¢ jednym i drugim jednocze$nie. Wigkszo$¢ submodalnosci
zmienia si¢ w sposob ciagly, jakby regulowane za pomoca przyciemniacza §wiatla. Formuja
one rodzaj skali ruchomej; tak jest na przyktad z klarowno$cia, jasno$cia i glo§noscia.
Analogowy (analogue*) to stowo uzywane do okreslenia tych jakosci, ktore zmieniaja si¢ w
granicach catego dostgpnego sobie zakresu w sposob ciagly.

Wiele z tych submodalnosci ukrytych jest w powszechnie uzywanych przez nas
zwrotach. Jesli spojrzysz na listg¢ zamieszczong na koncu tego rozdziatu, mozesz zobaczy¢ je
w nowym $wietle, co innego moze ci¢ w nich zainteresowaé, gdyz moéwia one wiele o
sposobach funkcjonowania naszej mysli. Submodalno$ci mozemy rozumie¢ jako najbardzie;
fundamentalny kod operacyjny ludzkiego rozumu. Nie jesteSmy po prostu w stanie pomysle¢
niczego ani przywota¢ zadnego doswiadczenia, ktore nie miatoby submodalnej struktury.
Latwo nie zdawac sobie z tego sprawy, dopoki nie zwroécimy na to $wiadomej uwagi.

Najbardziej interesujaca kwestia dotyczaca submodalno$ci jest to, co stanie sig, gdy
zaczniemy je zmienia¢. Niektore moga by¢ zmieniane bezkarnie, bez powodowania dalszych
konsekwencji. Inne moga by¢ decydujace dla charakteru poszczegdlnych wspomnien, zmiana
ich zmieni catkowicie sposob przezywania danego doswiadczenia. Zazwyczaj wpltyw i
znaczenie wspomnien 1 mysli jest w wigkszym stopniu funkcja kilku podstawowych
submodalnosci, a nie samej tresci.

Gdy cos sie juz wydarzy, zostaje zamknigte 1 nie mozemy tego cofna¢ ani zmieni¢. Od
tej pory nie odpowiadamy juz wigcej na samo wydarzenie, lecz na jego wspomnienie, ktore
moze by¢ zmienione.

Wyprobuj nastgpujacy eksperyment. Przypomnij sobie jakie$ przyjemne
doswiadczenie. Upewnij sig, ze jeste$ uczestnikiem w tym obrazie, widzisz go wlasnymi
oczyma. Przezyj to, czego doswiadczasz. Przejdz nastgpnie na pozycjg obserwatora. Stan na
zewnatrz i obserwuj osob¢ wygladajaca i mowiaca tak jak ty. Nieomal na pewno zmieni to
twoje odczucia wobec tego dos§wiadczenia. Dysocjacja wzgledem wspomnien pozbawia ich
emocjonalnej sity. Wspomnienia przyjemne straca swoja przyjemnos¢, a nieprzyjemne swoja
bolesnos¢. Gdy zajmujemy si¢ urazami, wazne jest, aby poczatkowo zdysocjowac si¢ od
emocjonalnego bolu. W przeciwnym razie caty epizod moze zosta¢ zablokowany poza
Swiadomoscia i myslenie o nim moze okaza¢ si¢ trudne, jesli nie niemozliwe. Dysocjacja
oddala uczucia na bezpieczny dystans, tak ze jesteSmy w stanie nimi si¢ zajmowac. Jest to
podstawa leczenia fobii, przedstawionego w rozdziale 8. Nastgpnym razem, gdy twoj umyst
wywota jakie$ bolesne sceny, zdysocjuj si¢ wzgledem nich. Gdy natomiast chcesz w petni
doswiadczy¢ przyjemnych wspomnien, upewnij si¢, ze pozostajesz z nimi w asocjacji.
Pamigtaj, ze mozesz zmieni¢ swoj sposob myslenia — oto podstawowa informacja
»podrgcznika uzytkownika mozgu”.

Przeprowadz eksperyment ze zmianami w sposobie myslenia i zaobserwuj, ktore
submodalnosci sa dla ciebie najbardziej znaczace.

Przywotaj specyficzna sytuacje o duzym znaczeniu emocjonalnym, ktéra pamigtasz
bardzo dobrze. Uswiadom sobie najpierw wizualna cze¢s¢ tego wspomnienia. Wyobraz sobie,
ze regulujesz pokretlem jasnos$¢, tak jak robisz to z obrazem telewizora. Zauwaz, jakie roznice
wywoluje to w twoim do$wiadczeniu. Jaka jasno$¢ odpowiada ci najbardziej? Na koniec wrdé¢
do stanu poczatkowego.

Nastgpnie przysun obraz blizej, potem odsun go. Jakie rdznice to powoduje i jakie
ustawienie ci odpowiada? Przywr6¢ ustawienie poczatkowe.



Teraz, jesli jest kolorowy, zmien go na czarno-biaty. Jesli jest czarno-bialy, uczyn go
kolorowym. Jakie sa rdznice, co wolisz? Wrd¢ po raz kolejny do stanu wyjsciowego.

Czy jest to obraz ruchomy? Jesli tak, spowolnij go, dopdki ruch nie ustanie
catkowicie. Wtedy sprobuj przyspieszy¢. Odnotuj swoje preferencje 1 przywrdé stan
poczatkowy.

Na koniec sprobuj zmiany z asocjacji na dysocjacj¢ i na odwrot.

Niektore, a moze i wszystkie zmiany, beda mialy duzy wptyw na to, jak odczuwasz to
wspomnienie. Mozesz chcie¢ pozostawi¢ je z submodalno$ciamj, ktore odpowiadaja ci
najbardziej. Nie musisz zgadza¢ si¢ z tymi jako$ciami, ktore narzuca ci mozg. Czy pamigtasz
o swoich mozliwo$ciach wyboru?

Teraz przeprowadz swodj eksperyment z innymi wizualnymi submodalno$ciami i
obserwuj, co sig dzieje. Zrob to samo dla stuchowej 1 kinestetycznej czgs$ci wspomnienia.

Dla wigkszo$ci ludzi do§wiadczenie jest najbardziej intensywne 1 znaczace, jesli jest
wielkie, jasne, kolorowe, bliskie 1 zasocjowane. Jesli jest tak w twoim przypadku, lepiej by
byto, aby chodzito o dobre wspomnienie. Nieprzyjemne doznania uczyn matymi, ciemnymi,
biato-czarnymi, oddalonymi i zdysocjowanymi. W obu przypadkach zawarto$¢ wspomnienia
pozostaje taka sama, zmienia si¢ natomiast sposob, w jaki je pamigtamy. Zte rzeczy
przydarzaja si¢, powoduja konsekwencje, z ktorymi musimy zy¢. Nie musza nas jednak
przesladowad. Ich sita, sprawiajaca, ze czujemy sig zle tu i teraz, wyptywa ze sposobu, w jaki
o nich mys$limy. Musimy dokona¢ zasadniczego rozroznienia migdzy rzeczywistym
wydarzeniem w danym czasie a jego znaczeniem i sila, ktore nadajemy mu poprzez sposob, w
jaki go pamigtamy.

By¢ moze stuchasz wewngtrznego gtosu, ktory ci dokucza.

Zwolnij jego tempo.

Teraz przyspiesz.

Poeksperymentuj ze zmiana tonu.

Z ktorej strony do ciebie dochodzi?

Co stanie sig, gdy przeniesiesz go na druga strong?

Co stanie sig, gdy go wzmocnisz?

Lub przyciszysz?

Mowienie do siebie samego mozesz uczyni¢ prawdziwa przyjemnoscia.

To moze nie by¢ nawet twdj wlasny glos. Jesli nie jest, zapytaj go, co robi w twojej
glowie.

Zmiana submodalnosci jest sprawa indywidualnego do$wiadczenia, trudna do
przekazania w stowach. Teoria jest czyms$ spornym, do§wiadczenie za$ przekonuje. Mozesz
by¢ rezyserem swojego wlasnego filmu i decydowac, jak chcesz mysle¢. Nie musisz zdawac
si¢ na taske tych wydal, ktére zdaja si¢ pojawia¢ w twojej glowie na wlasne zyczenie.
Podobnie jak telewizja w lecie, mozg pokazuje wiele powtorek, z ktorych spora czg$¢ to stare,
nie najlepsze filmy. Doprawdy, nie musisz ich ogladac.

Emocje zawsze skads si¢ biora, chociaz ich przyczyny moga pozostawaé ukryte poza
nasza $wiadomoscia. Co wigcej, emocje same w sobie sa kinestetycznymi reprezentacjami 1
posiadaja swdj cigzar, lokalizacje 1 intensywnos$¢; maja submodalnosci, ktéore mozna
zmienia¢. Uczucia nie sa od nas catkowicie niezalezne 1 mozemy wybierac te, ktore nam
odpowiadaja. Emocje moga by¢ doskonatym stuga, o ile nie sa tyranizujacym panem.

Systemy reprezentacji, ich wskazdéwki 1 submodalnos$ci sa zasadniczymi elementami
struktury naszego subiektywnego do§wiadczenia. Nic dziwnego, ze ludzie tworza ré6zne mapy
Swiata. Maja przeciez rézne wprowadzajace i preferowane systemy reprezentacji, stosuja
odmienne synestezje i koduja swoje wspomnienia za pomocg innych submodalnosci. Gdy w



koncu uzywamy je¢zyka, aby si¢ porozumieé, cudem jest, ze potrafimy zrozumie¢ sig tak
dobrze.

Przyktady zmystowo okreslonych stéw i zwrotow jezykowych

Wzrokowe

patrzeé, obraz, zogniskowaé, wyobraznia, wglad, scena, czysty, wizualizowac,
perspektywa, Swiecié, odbijac, wyjasni¢, przejrzec, oczy, przewidzied, iluzja, ilustrowac,
zauwazy¢, poglad, odkry¢, przeglad, pokaz, widzie¢, obserwowaé, wyobrazi¢ sobie, ujawnic,
wyglada¢, mglisty, ciemny

Stuchowe

moéwié, akeent, rytm, glo$ny, ton, rezonowaé, dzwigk, monotonny, ghuchy, dzwonic,
pyta¢, akcentowac, styszalny, dyskutowac, oglosi¢, stuchaé, krzyczeé¢, niemy, wokalny,
powiedzie¢, cisza, harmonijny, przenikliwy, spokojny, oniemiaty

Kinestetyczne

dotyk, manipulowa¢, kontakt, pchacd, trze¢, solidny, ciepty, zimny, szorstki,
zatrzymywac, naciskaé, ci$nienie, zmystowy, nacisk, dotykalny, napigcie, twardy, delikatny,
pochwycié, trzymac, drapa¢, masywny, cierpiec, cigzki, gtadki

Neutralne
decydowac, mysle¢, pamigtac, wiedzie¢, rozwazaé, rozpoznaé, uwazaé, rozumiec,
oceni¢, proces, rozstrzygac, uczy¢, motywowac, zmienia¢, swiadomy, wzia¢ pod uwage

Wechowe
pachnacy, stechly, §mierdzacy, aromatyczny, $wiezy, wedzony

Smakowe
kwasny, smak, gorzki, skosztowac, stony, soczysty, stodki

Wyrazenia wzrokowe

Widzg, co masz na mysli.

Przypatrzg si¢ z bliska temu pomystowi.
Przymkne na to oko.

Mam na to niejasny poglad.

Popatrzg na to przez palce.

Ta sprawa ma niejasne punkty.

Kiedys popatrzysz na to powtdrnie i1 bedziesz sig
To rzucilo troch¢ §wiatta na sprawg.

To nada jego zyciu kolorow.

Nie ma cienia watpliwosci.
Pesymistyczny poglad.

Przyszto$¢ ma jasne kolory.
Rozwiazanie stangto mu przed oczami.
Oczami wyobrazni.



Wyrazenia sluchowe

Nadawac na tej samej fali.
Zyé w harmonii.
Pozosta¢ na co$ gluchym.
Jak na tureckim kazaniu.
Stowo za stowo.

Daj temu postuch.

Jasno si¢ wyrazitem.
Dono$na idea.

Pozostato bez echa.

To ostatni dzwonek,
Kocia muzyka.

Matpie wrzaski.

Niema cisza.

Wyrazenia kinestetyczne

Wejdg z nim w kontakt.

W lot to ztapie.

Powstrzymaj si¢ na chwilg.
Czujg to w kos$ciach.
Cztowiek goracego serca.
Zimny dran.

Gruboskorny.

Wystawi¢ kogos$ do wiatru.
Nie przylozg¢ do tego reki.
Moje plany rozpadty si¢ na kawatki.
Trzymaj nerwy na uwigzi.
Mocny fundament.

Wazki argument.

Nie nadaza¢ za dyskusja.
Gtladko sobie z tym poradzites.

Wyrazenia wechowe i smakowe

Smierdzaca sprawa.

Weszg tu podstep.

Wyczuwam go na odlegtosc.

Musisz wypi¢ piwo, ktdrego nawarzytes.
Smak zycia.

Stodka osoba.

Gorzka nauczka.



ROZDZIAL
3
STANY FIZJOLOGICZNE A WOLNOSC EMOCJONALNA

Gdy ludzie przechodza emocjonalny i fizyczny kryzys, cz¢sto moéwimy o nich, ze sa w
,Kiepskim stanie”. W podobny sposob stwierdzamy, ze aby stawi¢ czoto wigkszosci wyzwan,
musimy by¢ w ,,dobrym stanie ducha”. Czym zatem jest ten stan? Najprosciej méwiac, to
cato$¢ mysli, uczud i fizjologicznych procesow ( bedacych naszym udzialem w danym
momencie obrazy, dzwigki, odczucia i wszystkie wzorce zachowan, postaw fizycznych,
oddechu. Cialo i mys$l sa na tyle $cisle potaczone, Zze nasze mysli bezposrednio wplywaja na
naszg fizjologig, i na odwrot.

Nasze stany wewngtrzne podlegaja nieustannym zmianom. Jest to jedna z zasad ich
dotyczacych, ktérych mozemy by¢ pewni. Gdy zmieniasz swoj stan, caty Swiat wkoto ulega
zmianie (czy tez zdaje sig, ze ulega). Zazwyczaj jesteS§my hardziej $wiadomi naszych stanow
emocjonalnych niz fizjologii, postawy, gestoéw czy sposobu oddychania. I rzeczywiscie,
emocje postrzegane czg¢sto jako pozostajace poza §wiadoma kontrola sa tylko widocznym
czubkiem gory lodowej. Nie widzimy catej fizjologii i procesow myslowych wspierajacych
uczucia, zatopionych dziewigciu dziesiatych gory lodowej. Proby kontrolowania emocji bez
cato$ciowej zmiany stanu wewngtrznego sa rownie daremnym zajgciem jak proby zatopienia
gbry lodowej poprzez Scigcie jej wierzchotka. Jeszcze wigcej wytoni si¢ na powierzchnig
wody, jesli nie skierujemy jakiej§ nadzwyczajnej energii, by utrzymac ja pod powierzchnia.
Jest to stan, do ktorego czgsto doprowadzamy za pomoca srodkdéw odurzajacych i sity woli.
Wedtug nas mys$l prowadzi, a ciato podaza za nia postusznie. Poniewaz ludzie nie zauwazaja,
jak uczucia ksztattuja ich fizjologig, czgsto nawykowe reakcje emocjonalne pozostawiaja §lad
na ich twarzach i w ich postawie.

Przeprowadz nastgpujacy eksperyment. Mysl przez moment o jakim$ radosnym
doswiadczeniu, o czasie, gdy czules si¢ naprawde dobrze. Wyobraz sobie nastepnie siebie na
powrdt w tym doswiadczeniu. Poswig¢ minute albo dwie, aby przezy¢ je na nowo w sposob
tak pelny, jak tylko jest to mozliwe.

Gdy juz bedziesz cieszyt si¢ tymi przyjemnymi uczuciami, gdy bedziesz zyt tym
wspomnieniem, rozejrzyj si¢ wkoto, sprawdz co widzisz, jakie dzwigki styszysz.

Zauwaz, jak si¢ czujesz. Gdy bedziesz gotow, wro¢ do czasu terazniejszego.

Zaobserwuj, jaki wplyw mialo to na twdj stan obecny, szczego6lnie na postawe ciala i
oddech. Przeszte do§wiadczenia nie przemijaja na zawsze. moga pomoc ci czu¢ si¢ dobrze w
chwili obecnej. Chociaz widoki 1 dzwigki z przesziosci juz nie istnieja, gdy odtworzymy je w
myslach, przywrdcimy uczucia tak realne i wyrazne jak wowczas. Niezaleznie zatem od tego,
jak czules sig, zanim przeczytate$ ten paragraf, osiagnates wtasnie stan znacznie bogatszy.

Teraz, dla odmiany, przypomnij sobie jakie$ nieco nieprzyjemne do§wiadczenie z
przesztosci. Gdy juz przyjdzie ci na mysl, wyobraz sobie w nim siebie raz jeszcze.

Bedac powtornie w tej sytuacji, co teraz widzisz?

Co styszysz?

Jak si¢ czujesz?

Nie pozostawaj w tym stanie zbyt dlugo, powrd¢ do terazniejszo$ci i zauwaz efekt,
jaki wywotates. Uswiadom sobie, jak czujesz si¢ po tym doswiadczeniu w poréwnaniu z tym,
jak czules si¢ po poprzednim. Zauwaz takze swoja odmienna postawe i sposob oddychania.

Zmien teraz swoj stan emocjonalny. Podejmij jakas aktywnos$¢ fizyczna, zmien
pozycje ciata i przenie$ uwage ze wspomnien na co$ zupeknie innego. Wyjrzyj przez okno,
wykonaj kilka podskokow, przebiegnij wzdtuz pokdj i dotknij przeciwlegtej Sciany, wykonaj
skton, dotykajac dtonmi stop. Rejestruj odczucia zmystowe ruchu, to, co czujesz tu i teraz.



W terminach NLP takie postgpowanie znane jest jako zmiana lub ztamanie stanu.
Warto je przeprowadzi¢ za kazdym razem, gdy zauwazysz, ze popadasz w negatywne uczucia
czy stan bezradnosci. Kiedy przypominasz sobie nieprzyjemne doswiadczenia i dopuszczasz
obezwladniajace stany, cate twoje ciato przejmuje te negatywne dane i utrzymuje je jako
pewne wzorce napi¢¢ migsniowych, postawy ciala i oddychania. Te fizycznie
Zmagazynowane wspomnienia moga wywiera¢ ujemny wpltyw na twoje przyszie
doswiadczenia przez nastgpne minuty, a nawet godziny. Wszyscy wiemy, jak to jest, gdy
»wstanie si¢ z 16zka lewa noga”. Ludzie cierpiacy na depresj¢ sa nieSwiadomymi mistrzami w
utrzymywaniu obezwtladniajacych stanow przez dtugi okres. Inni z kolei po mistrzowsku
opanowali umiejgtno$¢ zmiany swojego stanu, stwarzajac tym samym dla siebie przestrzen
emocjonalnej wolnosci, ktéra zmienita jakos¢ ich zycia. W pelni dos§wiadczyli oni
emocjonalnych wyzyn 1 nizin zycia, nauczyli si¢ jednak rusza¢ dalej, nie zatrzymujac sig¢ bez
potrzeby w emocjonalnym bolu.

Idac przez zycie, nieustannie przechodzimy przez rdzne stany emocjonalne, czasami
szybko, czasami stopniowo. Mozesz by¢, na przyktad, w kiepskim nastroju, gdy zadzwoni
przyjaciel z dobrymi nowinami — zty nastr6j momentalnie mija. Bedzie pigkny, stoneczny
dzien, gdy nadejdzie list z zaskakujaco wysokim rachunkiem do zaptacenia — emocjonalne
chmury zastonig prawdziwe stonce.

Mozemy wptywac na nasz stan wewngtrzny, zamiast po prostu reagowac na to, co
dzieje si¢ poza nami. W ciagu ostatnich kilku minut czules si¢ dobrze, potem nieprzyjemnie,
potem... Jak czujesz si¢ teraz? A przeciez nic wlasciwie si¢ nie stato. Dokonate$ tego sam.

WYWOLYWANIE (elicitation®)

Wywotywanie jest stowem uzywanym w NLP do opisania procesu wprowadzania
kogos$ w okreslony stan. Jest to codzienna umiej¢tnos¢ ukrywajaca si¢ pod roznymi
okresleniami; wszyscy bowiem mamy znaczng praktyke w wywotywaniu u innych réznych
nastrojow czy tez w ich burzeniu. Czynimy to caty czas naszymi stowami, tonem glosu 1
gestami. Czasami jednak nie wywotujemy tego, co zamierzyliSmy. Ile razy dane nam bylo
ustysze¢ takie zdanie: ,,O co mu chodzi, ja przeciez tylko powiedziatem...?”

Najprostsza metoda wywolania stanu emocjonalnego jest poproszenie drugiej osoby,
by przypomniata sobie przeszie wydarzenia, w ktorych tego stanu doznawata. Im bardziej
ekspresyjny bedziesz, tym wigksza ekspresyjno$§¢ wywotasz. Jesli brzmienie twego glosu,
stowa, wyraz twarzy i1 postawa ciata odzwierciedlaja odpowiedz, ktérej si¢ domagasz, masz
wigksze prawdopodobienstwo jej uzyskania.

Wszystkie twoje wysitki daja efekty. Jesli probujesz wprowadzi¢ kogo§ w spokojny,
zasobny stan, nie ma sensu mowi¢ do niego glosno, przyspieszonym i podniesionym tonem,
oddychajac szybko i ptytko 1 wykonujac wiele nerwowych ruchdéw. Na przekor twoim
uspokajajacym stowom osoba stanie si¢ bardziej niespokojna. Musisz robi¢ to, co mowisz.
Jesli zatem pragniesz wprowadzi¢ kogo$ w stan pewnosci, popro$ go, aby przypomnial sobie
ten szczegolny czas, gdy czut si¢ pewny siebie. MOw wyraznie, z przekonaniem w glosie,
oddychajac rowno, z glowa podniesiona i ciatem wyprostowanym. W ten sposob dziatasz
pewnie. Jesli twoje stowa nie sa spojne z twoim jgzykiem ciafa i tonem glosu, druga osoba
bedzie sktonna podaza¢ za przekazem niewerbalnym.

Wazne jest réwniez, aby przypominaé sobie do§wiadczenie jako jego uczestnik, z
wewnatrz, a nie w dysocjacji, z zewnatrz. Pozostawanie w asocjacji z sytuacja pozwala na
petniejsze przywolanie poszukiwanych uczu¢. Wyobraz sobie kogo$ jedzacego twoj ulubiony
owoc. Teraz wyobraz sobie siebie w tej sytuacji. Ktore doswiadczenie byto bardziej
smakowite? Jesli chcesz wywotaé jakis swoj stan, do§wiadcz z powrotem odpowiednie;j
sytuacji w sposob tak zywy 1 tak pelny, jak tylko to mozliwe.



ROZPOZNANIE (calibration*)

Rozpoznanie to stowo oznaczajace w NLP identyfikacj¢ roznych stanéw
doswiadczanych przez inne osoby. Jest to umiejetnos$¢ posiadana przez nas wszystkich i
uzywana w codziennym zyciu, warta jednak tego, aby ja rozwijac¢ i doskonali¢.

Zadanie polega na rozpoznaniu subtelnych r6znic w ekspresji osobowej, jakie
pojawiaja sig, gdy ludzie doswiadczaja roznych standw, przezywaja réozne wspomnienia. Na
przyktad, gdy kto$ wspomina do§wiadczenie petne Igku, jego wargi moga stac sig ciensze,
skora bledsza, a oddech plytszy. Gdy za§ w gre¢ wchodzi dos§wiadczenie przyjemne, wargi
moga si¢ zaokragli¢, skora zarumieni¢, a oddech poglebié, przy towarzyszacej temu ogolnej
relaksacji migéni twarzy.

Czegsto nasze rozpoznanie jest tak ubogie, ze zauwazamy czyj$ smutek dopiero wtedy,
gdy zacznie ptakaé. Zbytnio polegamy na tym, co inni méwia nam o swoich uczuciach,
zamiast uzywac oczu i uszu. Nie chcieliby$my rozpoznawac, ze kto$ jest zty, po naszym
rozbitym nosie, ale tez nie chce nam si¢ przewidzie¢ calego zakresu mozliwych nastgpstw na
podstawie nerwowego tiku.

W ramach treningu NLP stosuje si¢ ¢wiczenie, ktore mogltbys wykonac z
przyjacielem. Popro$ go, aby pomyslat o osobie, ktora bardzo lubi. Gdy juz to zrobi, obserwuj
pozycje jego oczu, pochylenie gtowy. Zauwaz takze, czy jego oddech jest gteboki czy plytki,
szybki czy powolny. Obserwuj roznice w napigciu mig$ni twarzy, zabarwienie skory, utozenie
warg 1 ton glosu. Zwr6¢ uwage na te subtelne sygnaty, ktore zazwyczaj lekcewazymy. Sa one
zewngtrzng ekspresja wewngtrznych mysli. Sa tymi mys$lami w ich fizycznym wymiarze.

Popros teraz przyjaciela, aby pomyslat o kims, kogo nie lubi. Zauwaz odmienno$¢
sygnatow. Popro$, by skoncentrowat si¢ na jednym, potem na drugim, tak dlugo, dopdki nie
potrafisz zidentyfikowac roznic w jego fizjologii. Postugujac si¢ terminami NLP, mozna
powiedzie¢, ze dokonate$ wtasnie rozpoznania tych dwoch stanéw wewngtrznych. Wiesz, jak
one wygladaja. Niech twdj przyjaciel pomysli o jednej z tych 0osob bez mdwienia ci, o ktora
chodzi. Bedziesz wiedzial, o ktorej mysli, odczytujac fizyczne wskazdéwki wczesniej
zidentyfikowane.

Wyglada to tak, jakbys$ czytal w myslach...

Mozemy zatem doskonali¢ nasze umiejetnosci. Zazwyczaj rozpozna jemy sygnaly w
sposob nieswiadomy. Jesli, na przyktad, zaprosisz bliska osobg na obiad w miescie, bedziesz
znat jej odpowiedz bezposrednio, intuicyjnie, jeszcze zanim otworzy usta. Stowo ,,tak” lub
,hie” jest koncowym etapem procesu myslowego. Nie mozemy nie odpowiada¢ jednoczesnie
cialem, mys$la 1 jezykiem — tak doglebnie sa one zespolone.

By¢ moze doswiadczytes kiedy$ sytuacji, w ktdrej podczas rozmowy Z kim§ miate$
wrazenie, ze stuchasz klamstw. Prawdopodobnie rozpoznates$ to nieSwiadomie, odczutes cos,
nie wiedzac, czym sig kierujesz. Im dtuzej bedziesz praktykowal rozpoznawanie, tym lepszy
w nim si¢ staniesz. Niektore réznice migdzy stanami sa nieznaczne; sa takie, ktore daja
bezbtedne wskazowki. Dzigki praktyce subtelne zmiany stang si¢ tatwiejsze do interpretacji.
Zmiany beda zawsze, niewazne jak mate. Jesli wyostrzysz swe zmysty, bedziesz mogt je
zauwazyc.

KOTWICZENIE (anchoring*)

Stany emocjonalne maja silny wptyw na myslenie i zachowanie. Jak mozemy
wykorzystac je, po ich wywotaniu 1 rozpoznaniu, dla wzbogacenia swego zycia w czasie
terazniejszym? Musimy znalez¢ jaki$ sposob uczynienia ich stale osiagalnymi i stabilnymi w
danym czasie.



Wyobraz sobie, jaki wptyw miatoby to na twoje zycie, gdyby twoj najbardziej
kreatywny stan byt dostepny na twoje zyczenie. Najwybitniejsze jednostki ze $wiata polityki,
sportu, sztuki czy biznesu musza by¢ zdolne do siggania po swoje zasoby w kazdym
momencie. Aktor musi umie¢ zaangazowac si¢ w swoja role, gdy kurtyna idzie w gorg, nie na
godzing przedtem albo w potowie drugiego aktu. Jest to niezbedne minimum, aby stac si¢
profesjonalista.

Jest to tak samo wazne, jak zdolno$¢ do wytaczenia si¢. Aktor powinien potrafi¢
odtozy¢ swoja rolg, gdy kurtyna opada. Wiele os6b w biznesie osiaga najwyzsza motywacjeg,
odnosi wielkie sukcesy, ale wypala si¢ i staje si¢ nieszczesliwymi, traci swoje rodziny, a w
skrajnych przypadkach zapada na cigzkie choroby serca. Zarzadzanie naszymi sta nami
wymaga wywazenia i rozwagi.

Kazdy z nas ma historig osobista bogata w rdézne stany emocjonalne. Aby ich na nowo
doswiadczy¢, potrzebujemy jakiego§ wyzwalacza, jakiegos$ skojarzenia w czasie
terazniejszym dla wywotania oryginalnego dos§wiadczenia. Nasza mys$l faczy doznania
naturalnie; jest to wiasnie sposéb, w jaki nadajemy znaczenie temu, co robimy. Czasami te
skojarzenia sa bardzo radosne; na przyktad, ulubiony utwor muzyczny przywotuje przyjemne
wspomnienia. Za kazdym razem, gdy styszysz to specyficzne brzmienie, rodza si¢ przyjemne
uczucia. | za kazdym razem, gdy to si¢ dzieje, skojarzenie umacnia sig.

Bodziec, ktdry jest potaczony ze stanem fizjologicznym i ktdry go wyzwata, nazwany
zostal w NLP kotwica. Innymi przyktadami naturalnie pojawiajacych si¢ pozytywnych kotwic
moga by¢: ulubione zdjgcie, pobudzajacy zapach, specyficzne zachowanie czy ton glosu
ukochanej osoby.

Zazwyczaj kotwice sa bodzcami o charakterze zewngtrznym. Budzik dzwoni rano i
jest to znak, ze czas podnies¢ si¢ z t6zka. Dzwonek szkolny sygnalizuje koniec przerwy.
Czerwone $wiatto na skrzyzowaniu oznacza ,,stop”. Kiwnigcie glowy oznacza ,,tak”. Sa to
kotwice wizualne. Ale zapach $wiezo polozonej smoly moze przenies¢ cig, jak czarodziejskie
zaklecie, w sceng z dziecinstwa, gdy poczutes go po raz pierwszy. Specjalisci od reklamy
staraja si¢ uczyni¢ z markowej nazwy kotwice dla poszczeg6lnych towarow.

Kotwice to wszystko, co daje nam dostep do stanéw emocjonalnych, ale sa one tak
powszechne i tak oczywiste, ze z trudem je zauwazamy. Jak zatem powstaja? Na dwa
sposoby. Pierwszy to powtarzanie. Jesli Widzisz powtarzajace si¢ wydarzenie kojarzace kolor
czerwony z niebezpieczenstwem, zostanie on zakotwiczony. Nauka jest prosta: czerwone
oznacza niebezpieczenstwo. Drugi, znacznie wazniejszy sposob to ustanowienie kotwicy
poprzez pojedyncze wydarzenie. Jest to mozliwe, jesli wydarzenie miato miejsce w
odpowiednim momencie, a emocje byly wystarczajaco mocne. Powtarzanie jest tylko wtedy
potrzebne, gdy nie wystepuje zaangazowanie emocjonalne. Pomysl o tym, jak chodzites do
szkoty (to zreszta mocna kotwica sama w sobie) 1 przypomnij sobie, jak fatwo byto uczy¢ sig
czego$ interesujacego 1 ekscytujacego. Fakty, ktore nie sa interesujace, wymagaja wielu
powtorzen. Im mniej jeste§ zaangazowany emocjonalnie, tym wigcej potrzebujesz powtorek,
aby opanowac skojarzenie.

Wigkszo$¢ skojarzen jest bardzo uzyteczna. Formuja one nawyki, bez ktorych nie
mogliby$my funkcjonowac. Jesli jestes kierowca, taczysz juz zmiang $wiatta z zielonego na
czerwone ze specyficznymi operacjami ndg na pedatach. Nie sa to operacje, ktore chciatbys
swiadomie kontrolowac za kazdym razem, i jesli nie wyksztalcitby$ odpowiednich skojarzen,
zapewne nie przetrwatbys$ na drodze zbyt dlugo.

Inne skojarzenia, chociaz uzyteczne, moga by¢ mniej przyjemne. Swiatta samochodu
policyjnego we wstecznym lusterku zazwyczaj wywoluja mysli o stanie naszego samochodu i
o predkosci, z jaka si¢ przed chwila poruszalismy.

Sa wreszcie skojarzenia bezuzyteczne. Wielu ludzi taczy publiczne wystgpowanie z
uczuciem lgku, a nawet lekkiej paniki. Mysl o egzaminie powoduje u wielu nerwowos¢ i



niepewnos¢. Stowa moga dziata¢ jak kotwice. Dla wigkszo$ci uczniow stowo test jest kotwica
niepokoju i niezdolno$ci wykazania sig cala swoja wiedza.

W skrajnych przypadkach zewngtrzne bodzce moga wywolywac¢ bardzo mocne Stany
negatywne. Tak jest w przypadku fobii. Na przyktad ludzie cierpiacy na klaustrofobig
opanowali wyjatkowo skutecznie skojarzenie ograniczonej przestrzeni z reakcja paniki i
zawsze to skojarzenie stosuja.

Zycie wielu ludzi pozostaje niepotrzebnie ograniczone przez leki ptynace z ich
przesztosci, ktora nie zostata jeszcze przewartoSciowana. Nasza mys$l nie moze nie tworzy¢
skojarzen. Czy te, ktére wypracowates i te, ktore tworzysz, sa radosne, uzyteczne i budujace?

Mozemy wybra¢ sobie skojarzenie, ktore chcieliby$my utrwali¢. Mozesz wziaé
dowolne do$wiadczenie z zycia, ktdre uwazasz za najtrudniejsze albo stanowiace najwigksze
wyzwanie, 1 zadecydowa¢ zawczasu, w jakim stanie fizjologicznym chcesz stawi¢ mu czoto
w przysztosci. Dla kazdej sytuacji, z ktérej nie jeste§ zadowolony, mozesz stworzy¢ nowe
skojarzenie, i w ten sposdb nowa odpowiedz, uzywajac kotwiczenia.

Dokonuje sig¢ tego w dwoch etapach. Najpierw wybierasz dany stan emocjonalny,
potem kojarzysz go z bodzcem-kotwica, tak aby moc go przywotac, kiedy tylko pragniesz.
Sportowcy uzywaja maskotek, aby moc uruchomic swoje umiejetnosci i energi¢. Czgsto
wykonuja tez drobne, rytualne ruchy stuzace temu samemu celowi.

Uzycie zasobnych stanow (resourceful state*) poprzez kotwice jest jedna z najbardziej
efektywnych metod zmiany zachowania swojego i innych. Jesli wkroczysz w sytuacje w
bardziej zasobnym stanie, niz to miato miejsce w przesztosci, twoje zachowanie nieuniknienie
zmieni si¢ na lepsze. Zasobne stany sa kluczem do wybitnych osiagni¢¢. Gdy za$ juz zmienisz
siebie, zachowanie innych os6b rowniez ulegnie zmianie. Cale twoje doswiadczenie sytuacji
bedzie inne.

Uwaga:

Techniki zmiany przedstawione w tym rozdziale i w calej ksiazce sa bardzo skuteczne,
ale ich rezultaty zaleza od umiejgtnosci stosujacych je osob. Stolarz moze precyzyjnymi
narzedziami stworzy¢ wspaniate meble, lecz te same narzedzia w reku jego ucznia nie dadza
takiego samego efektu. Podobnie wydobycie pigknych brzmien z najdoskonalszego nawet
instrumentu muzycznego wymaga praktyki i pracy.

Trenujac wiele osob w zakresie tych umiejgtnosci, widzieliSmy niepowodzenia przy
pierwszych probach ich zastosowania. Goraco zachgcamy cig, aby$ praktykowat te techniki w
bezpiecznym, takim jak seminaria NLP, otoczeniu, dopoki nie poczujesz si¢ pewnie i nie
osiagniesz zadowalajacego poziomu umiejgtnosci.

KOTWICZENIE ZASOBOW

Oto etapy przeniesienia pozytywnych emocjonalnych zasobdw z przesztych
doswiadczen do aktualnych sytuacji, w ktorych chcialbys, aby byty osiagalne. Najlepiej
bedzie spotkac si¢ z przyjacielem i poprosi¢ go o przeprowadzenie przez kolejne etapy.

Przyjmij wygodna pozycj¢ na krzesle lub stan tam, gdzie bedziesz mogt
niezaangazowanie rozwazy¢ caty proces. Pomysl o jakiej$ specyficznej sytuacji, w ktorej
chciatby$ by¢ inny, chcialby$ czu¢ si¢ inaczej 1 odmiennie reagowac. Wtedy wybierz
szczegblny stan emocjonalny, sposrod wielu roznych, jakich do§wiadczytes w zyciu, ktory
najbardziej chciatbys osiagna¢ w tej sytuacji. Moze to by¢ dowolny zasobny stan

— zaufanie, humor, odwaga, wytrwato$¢, kreatywnos$¢ — ktdry intuicyjnie przyjdzie
ci na my$l jako najbardziej odpowiedni. Kiedy juz jestes pewien, jakich zasobow
potrzebujesz, zacznij szuka¢ jednej specyficznej sytuacji ze swego zycia, w ktorej ich



doswiadczyles. Poswig¢ trochg czasu na wybdr najbardziej wyraznej i najbardziej intensywne;j
sposrod tych, ktore przychodza ci na mysl.

Jesli wybrale$ juz stan, a masz trudnos$¢ ze znalezieniem w pamigci sytuacji, w ktorej
go doswiadczyles, wyobraz sobie kogos, kogo znasz, albo nawet fikcyjna posta¢ z filmu czy
ksiazki. Jak by to byto by¢ nia, doswiadczajac tych zasobow? Pamigtaj, ze chociaz postac
moze nie by¢ rzeczywista, twoje uczucia sa, i to wlasnie si¢ liczy.

Gdy juz osiagniesz w mysli specyficzne wydarzenie, rzeczywiste czy zmys$lone, jestes$
gotow do nastgpnego etapu, jakim jest wybor odpowiedniej kotwicy, ktéra pozwoli na
przywotanie tych zasobow wtedy, gdy bedziesz tego chciat.

Najpierw twoja kotwica kinestetyczna: jakie$ odczucie, ktére mozesz skojarzy¢ z
wybranymi zasobami. Zetknigcie palca wskazujacego i kciuka czy ztozenie dtoni w pig§é w
specyficzny sposob dziata bardzo dobrze jako kotwica kinestetyczna. Inna bardzo popularna
spostrzegam, gdy grajacy w squash'a dotykaja bocznych $cian kortu, aby przywrocié sobie
poczucie pewnosci, gdy gra nie idzie zbyt dobrze.

Wazne jest, aby kotwica byta czyms$ unikalnym i nie byta czg$cia aktualnego
zachowania. Potrzebujesz charakterystycznej kotwicy, ktora nie pojawia si¢ zbyt czgsto 1 tym
samym nie zostata skojarzona z innymi stanami albo zachowaniami. Musi by¢ réwniez
dyskretna. Stanie na glowie moze dziata¢ bardzo dobrze jako zakotwiczenie poczucia
pewnosci siebie, ale moze przysporzy¢ ci reputacji ekscentryka, jesli uzyjesz go, aby pomoc
sobie w poobiednim przeméwieniu.

Nastepnie kotwica stuchowa. Moze to by¢ stowo lub zwrot, ktore wypowiesz do siebie
w wyobrazni. Nie ma znaczenia, jakie to bedzie stowo czy wyrazenie, musi jednak
wspOtbrzmieé z twoimi uczuciami. Sposob, w jaki je wypowiesz, szczegolny ton glosu,
jakiego uzyjesz, maja tak samo duzy wptyw jak same stowa. Niech bedzie to rozréznialne i
tatwe do zapamigtania. Jesli, na przyktad, ,,pewno$¢” jest stanem, ktdry chcesz zakotwiczy¢,
moglbys$ powiedzie¢ do siebie: ,,Czuj¢ si¢ coraz bardziej i bardziej pewny” lub po prostu:
,,Pewnos¢!” Uzyj tonu glosu pelnego przekonania. I oczywiscie upewnij sig, ze sa to
rzeczywiscie zasoby odpowiednie dla tej problemowej sytuacji.

I wreszcie zakotwiczenie wizualne. Mozesz wybra¢ symbol albo przypomnie¢ sobie,
co widziates, gdy rzeczywiscie czutes$ si¢ pewny siebie. Wybrane przedstawienie bgdzie
dziataé, o ile jest rozroznialne i pomaga wywotaé pozadane uczucie.

Gdy juz wybrates$ kotwicg w kazdym systemie reprezentacji, nastgpnym etapem bedzie
ponowne przezycie tego uczucia poprzez zywe odtworzenie odpowiedniej sytuacji. Zrob krok
w przod albo zmien krzesto, gdy taczysz si¢ w petni z tym do$wiadczeniem. Rozmieszczenie
roznych stanéw emocjonalnych w aktualnie rézne fizyczne lokalizacje pomaga rozdzieli¢ je w
Sposob przejrzysty.

Wrd¢ teraz w swej wyobrazni do tego specyficznego stanu, ktory wybrates.

Przypomnij sobie, gdzie byles i co robiles.

Gdy to stanie si¢ jasne, wyobraz sobie, ze jestes$ tam teraz i1 ze widzisz to, co wtedy
widziates.

Mozesz zacza¢ wstuchiwac si¢ w dzwigki, ktore wtedy styszale$ i odczuwac uczucia,
ktore byty tak silng czg$cia tamtego doswiadczenia.

Poswig¢ temu trochg czasu 1 naciesz si¢ przezyciami tak mocno, jak tylko to mozliwe.

Aby uzyskac pelny zmystowy kontakt ze swoimi zasobami, czgsto pomocne jest
podjecie w tym momencie zewngtrznej aktywnosci. Mozesz przyjac taka sama pozycje,
wykonywac takie same czynnosci jak wtedy, w przywolywanej sytuacji (jesli jest to
potrzebne).



Gdy natezenie uczud osiagnie swoj szczyt i zacznie zanikaé, wycofaj si¢ fizycznie na
SwWo0ja pierwotna, niezaangazowana pozycje. Znalazte§ wtasnie najlepszy sposob odtworzenia
swoich zasobnych standw i sprawdzites, ile czasu na to potrzebujesz.

Teraz jeste$ juz gotowy do zakotwiczenia zasobow. Powr6¢ na swoje miejsce dla
pozadanego stanu i przezyj go ponownie. Gdy osiagniesz maksymalng intensywnos¢
przezywania, zobacz swoj wybrany obraz, wykonaj odpowiedni gest i powiedz swoje stowa.
Musisz dotaczy¢ kotwice do wybranych zasobéw w momencie szczytowym. Synchronizacja
czasowa ma decydujace znaczenie. Jesli dotaczysz je po szczycie, mozesz zakotwiczy¢
wychodzenie ze stanu, czyli doktadne przeciwienstwo tego, co chcesz osiagnac¢. Kolejnosé
kotwic nie ma znaczenia, uzyj sekwencji, ktéra jest dla ciebie najlepsza, albo zastosuj je
rownoczes$nie. Chwilg po tym, jak uczucia osiagna szczyt, wycofaj si¢ i zmien stan, zanim
bedziesz gotow przetestowac wynik twoich zabiegow.

Uzyj ponownie wszystkich trzech kotwic w ten sam sposob 1 w tej samej kolejnoscei i
obserwuj, w jakim stopniu uzyskujesz dostgp do swoich zasobow. Jesli nie jestes
usatysfakcjonowany, zmien stan raz jeszcze i powtdrz proces kotwiczenia, aby wzmocnic¢
skojarzenie pomigdzy wybranymi kotwicami a okre§lonym zasobnym stanem. Mozesz
potrzebowa¢ kilkakrotnego powtdrzenia, ale warto poswigci¢ temu czas, jesli rzeczywiscie
chcesz nim dysponowa¢ wedle swojej woli.

Na koniec pomysl o przysztej sytuacji, w ktorej prawdopodobnie bgdziesz
potrzebowat tych zasobow. Co moze stac si¢ dla ciebie sygnatem u§wiadamiajacym, ze sa
potrzebne? Znajdz pierwsza rzecz, ktdra widzisz, styszysz lub odczuwasz, a ktora daje do
zrozumienia, ze jeste$§ w tej wlasnie sytuacji. Sygnal moze by¢ wewnetrzny lub zewngtrzny.
Na przyktad szczegdlny wyraz czyjej$ twarzy lub ton gtosu moze by¢ sygnatem
zewngtrznym, za$ poczatek dialogu wewnetrznego sygnatem wewnetrznym. Bycie
swiadomym, ze mamy mozliwos¢ wyboru tego, jak si¢ czujemy, samo w sobie jest cennym
zasobnym stanem. Przerywa ono nawykowa, zakotwiczona w takich sytuacjach reakcjg.
Warto wigc zakotwiczy¢ t¢ §wiadomos$¢ do rozpoznanego sygnatu. Bedzie on wtedy dziatat
jako przypomnienie, ze ciagle masz mozliwos¢ wyboru.

Po jakims$ czasie, jesli bedziesz uzywat tej kotwicy, sygnal sam w sobie stanie si¢
kotwica dla pozytywnych, budujacych uczu¢. Bodziec, ktory do tej pory powodowal, ze
czule$ sig Zle, teraz sprawi, ze bedziesz czut si¢ silny 1 tworczy. A oto podstawowe etapy
procesu w skrocie.

Kotwica musi by¢:

e dotaczona, gdy stan osiaga swoj szczyt;
rzadka i charakterystyczna;
fatwa do doktadnego powtorzenia;
dotaczona do stanu, ktory zostal w peini i doktadnie odtworzony i przezyty.

Podsumowanie kotwiczenia zasobnych stanéw

1. Zidentyfikuj sytuacje¢, w ktorej chcesz korzysta¢ ze swoich wigkszych mozliwosci.

2. Zidentyfikuj te szczegdlne zasoby, ktore beda ci potrzebne, na przyktad ,,pewnosé
siebie”.

3. Sprawdz czy rzeczywiscie jest to to, czego potrzebujesz, pytajac:

,Gdybym miat teraz dostgp do tych zasobow, czy rzeczywiscie bym Z nich skorzystat?”

Jesli tak, kontynuuj. Jesli nie, wr6¢ do punktu 2.

4. Znajdz taka sytuacj¢ w swoim zyciu, kiedy dysponowate$ tymi zasobami.

5. Wybierz kotwice, ktérych zamierzasz uzy¢ w kazdym z trzech gléwnych systemow
reprezentacji; co$, co widzisz, styszysz i odczuwasz.



6. Przemies¢ si¢ fizycznie w inne miejsce, a w wyobrazni powrd¢ w pelni do tego
przezywanego kiedy$ stanu. Doswiadcz go ponownie. Gdy przezycie osiagnie juz
swo0j szczyt, zmien stan i wycofaj si¢ na swoje poczatkowe miejsce.

7. Przezyj ten stan raz jeszcze i gdy osiaga szczyt, dotacz trzy wybrane kotwice.
Utrzymuj go tak dlugo, jak chcesz, potem zmien stan.

8. Sprawdz potaczenie, uruchamiajac kotwice 1 obserwujac, czy rzeczywiscie uzyskujesz
dostep do potrzebnych zasobdw. Jesli nie jestes usatysfakcjonowany, wro¢ do punktu
7.

9. Zidentyfikuj sygnat u§wiadamiajacy ci, ze jestes w sytuacji problemowej, w ktorej
potrzebne bgda twoje zasoby. Sygnal ten przypomni o potrzebie uzycia kotwicy.

Teraz mozesz juz uzy¢ tych kotwic dla przywotania swojego stanu zasobow w
dowolnej sytuacji. Pamigtaj jednak, aby poeksperymentowac z ta i z innymi technikami NLP,
aby znalez¢ najlepszy sposob ich wykorzystania. My$l o swoim celu (czu¢ sig peten
mozliwosci) 1 baw si¢ technika, dopoki nie osiagniesz sukcesu. Niektore osoby odkryja, ze
samo wykonanie gestu (uruchomienie ich kotwicy kinestetycznej) jest juz wystarczajace do
uwolnienia potrzebnego stanu. Inne bgda kontynuowaé uzycie trzech kotwic.

Mozesz uzywac tej techniki do zakotwiczenia r6znych zasobdéw. Niektorzy ludzie
kotwicza roézne stany na poszczeg6lnych palcach. Inni lacza wiele zasobdw z ta sama kotwica,
aby uzyskac jedna, potezna. Technika dodawania r6znych zasobow do tej samej kotwicy
znana jest jako sktadanie zasobow (stacking resources).

Kotwiczenie i uzycie zasobnych standw to pewna umiejetnosc¢, ktora, jak wszystkie
umiejgtnosci, staje si¢ tatwiejsza i bardziej efektywna wraz Z jej praktykowaniem. Niektorzy
ludzie odczuja jej skutecznos¢ juz od Pierwszego razu. Inni odkryja potrzebe dtuzsze;j
praktyki, aby sta¢ si¢ kompetentnym w tym zakresie 1 aby zdoby¢ pewnos¢, ze to
rzeczywiscie ,,dziala”. Przypomnij sobie model uczenia si¢. Jesli kotwiczenie jest czyms
nowym dla ciebie — nasze gratulacje z powodu przejécia od nieSwiadomej nieckompetencji do
niekompetencji uswiadomionej. Ciesz si¢ tym stanem, dopoki nie staniesz si¢ Swiadomie
kompetentny.

Kotwiczenie zasobow jest technika dajaca nam mozliwo$¢ wyboru stanu
emocjonalnego. W naszej kulturze, w przeciwienstwie do innych, uwaza sig, ze Stany
emocjonalne nie zaleza od naszej woli i powstaja pod wplywem zewnetrznych okoliczno$ci
lub innych ludzi. Cho¢ jednak $wiat rozdaje nam wymieszane karty, mozemy decydowac, jak
1 kiedy nimi gra¢. Jak powiedziat Aldous Huxley: ,,Doswiadczenie to nie to, co nam si¢
przydarza, ale to, co robimy z tym, co nam si¢ przydarza”.

EACZENIE KOTWIC W EANCUCHY

Mozemy laczy¢ kotwice tak, ze jedna prowadzi¢ bgdzie do nastgpnej. Kazda kotwica
stanowi ogniwo taczace 1 wywolujace nastgpna, tak jak impuls elektryczny przeptywa przez
nasze ciato od nerwu do nerwu. W pewnym sensie kotwice staja si¢ zewng¢trznym
odzwierciedleniem tego, jak kreujemy nowa w naszym systemie nerwowym $ciezke
neuronowa pomig¢dzy poczatkowym bodzcem a nowa na niego odpowiedzia. Laczenie kotwic
w tancuchy pozwala nam przechodzi¢ przez sekwencje réznych Stanow tatwo i
automatycznie. Jest to technika szczegolnie uzyteczna, gdy stan problemowy jest zbyt silny, a
stan zasobny zbyt odlegly, by osiagna¢ go w jednym etapie.

Pomysl, na przyktad, o sytuacji, w ktdrej czujesz si¢ sfrustrowany.

Czy potrafisz zidentyfikowac¢ staty sygnat, ktory wywotuje to uczucie?

Moze ton glosu twego wewngtrznego dialogu?

Moze szczeg6lne odczucie cielesne?



Cos, co widzisz?

Moze nam si¢ czgsto wydawac, ze $wiat sprzysiagt si¢ przeciwko nam, ale nawet
wtedy mozemy kontrolowac¢ nasze reakcje na ten spisek. Uczucie frustracji za$ nie zmieni
zewngtrznego $wiata. Gdy wigc zauwazysz ten wewngtrzny sygnat, zadecyduj raczej, jaki
inny stan wybra¢. Moze zaciekawienie? A potem kreatywno$¢?

Aby teraz ustanowi¢ tancuch, przypomnij sobie czas, gdy byte$ czym$ maksymalnie
zaciekawiony, i zakotwicz go na przyktad kinestetycznie, dotknigciem swej reki. Ztam stan i
pomysl z kolei o sytuacji, gdy intensywnie doswiadczate$ kreatywnosci. Zakotwicz ja, na
przyktad dotknigciem reki, w innym miejscu.

Wré¢ nastgpnie do frustrujacego doswiadczenia i, gdy tylko pojawi si¢ sygnat
frustracji, uruchom kotwicg ciekawosci, a gdy uczucie zaciekawienia osiagnie szczyt, dotknij
swej kotwicy dla kreatywnosci.

Ustanowisz w ten sposob neuronowa sie¢ potaczen, ktéra ptynnie przechodzi od
frustracji poprzez zaciekawienie do kreatywno$ci. Praktykuj t¢ umiejgtnos¢ tyle razy, ile
chcesz, a z czasem stanie si¢ ona automatyczna.

Kiedy juz potrafisz wywotaé, rozpoznac i zakotwiczy¢ rézne stany emocjonalne, masz
w reku nieprawdopodobnie skuteczne narzedzie tera pij i poradnictwa. Posiadasz teraz tatwy i
szybki dostep do dowolnego stanu emocjonalnego. Kotwiczenie moze by¢ uzyte, aby pomoce
innej osobie dokona¢ nadzwyczaj szybkiej zmiany i moze by¢ wykonane w kazdym Z trzech
systemow reprezentacji: wizualnym, stuchowym i kinestetycznym.

ZMIANA ZAKOTWICZEN (collapsing cinchors)

Pomysl teraz, co statoby sie¢ gdyby$ sprobowal odczuwac goraco 1 zimno
jednoczesnie. Co stanie sig, gdy wymieszasz z6tty kolor z niebieskim? Co stanie sig, gdy
uruchomisz dwie przeciwstawne kotwice rownoczesnie? Doswiadczysz ciepta i zieleni. Aby
zmieni¢ zakotwiczenie, zakotwiczasz niepozadany stan negatywny (zimny i niebieski) i stan
pozytywny (goracy 1 zotty) i wyzwalasz oba sygnaly w tym samym czasie. Po krotkiej chwili
zamieszania, stan negatywny zostaje zamieniony na nowy, odmienny. Mozesz zastosowac tg
technik¢ wobec przyjaciela. Oto ogolne przedstawienie kolejnych etapéw; musisz by¢
pewien, ze ustanowite$ i utrzymujesz kontakt caty czas.

Przebieg zmiany zakotwiczen

1. Zidentyfikuj stan problemowy 1 wzbogacajacy stan pozytywny, ktérym dana osoba
chciataby dysponowac

2. Wywolaj stan pozytywny 1 obserwuj fizjologig, tak aby$ mogt go rozpoznaé. Ztam stan:
niech druga osoba osiagnie jaki$ inny stan, kierujac swa uwagg na inny przedmiot i
ruszajac sig.

3. Wywotaj pozadany stan raz jeszcze i zakotwicz go jakim$ okreslonym dotknigciem i/lub
stowem czy wyrazeniem; zmien stan ponownie.

4. Przetestuj pozytywna kotwicg, aby upewnic sig, ze zostala ustanowiona. Uruchom
kotwice, stosujac ten sam dotyk w tym samym miejscu i/lub wypowiadajac odpowiednie
stowa. Badz pewien, ze rzeczywiscie widzisz fizjologiczne symptomy pozadanego stanu.
Jesli nie, powtorz etapy od 1 do 3, aby umocni¢ skojarzenie. Gdy juz ustanowite$
pozytywna kotwicg dla pozadanego stanu, ztam stan.

5. Zidentyfikuj stan czy doswiadczenie negatywne 1 powtdrz etapy od
2 do 4, uzywajac stanu negatywnego i zakotwiczajac go okreslonym dotykiem w innym
miejscu. Zmien stan. W ten sposob ustanowite$ kotwice dla stanu problemowego.



6. Przeprowadz osobg poprzez kazdy ze stanéw naprzemiennie, uzywajac kolejno
odpowiednich kotwic i mowiac na przyktad: ,,Bywaja zatem chwile, gdy czujesz si¢
<<niebieski>> (tu uruchom kotwic¢ negatywna)

1 w takich sytuacjach wolatby$ czu¢ si¢ raczej <<zotty>> (tu kotwica pozytywna)”.
Powtorz to kilka razy bez famania stanu.

7. Gdy jeste$ juz gotowy, wprowadz osobg odpowiednimi stowami, na przyktad: ,,Zauwaz,
jakie zmiany teraz nastapia”, i uruchom obie kotwice rownocze$nie. Obserwuj uwaznie
fizjologi¢ tej osoby. Najprawdopodobniej zobaczysz jakie$ przejawy zmiany lub zamgtu.
Kotwiceg negatywna usun przed pozytywna.

8. Sprawdz wykonang pracg, proponujac pomyslenie o problemie albo stosujac kotwice
negatywna. Powiniene$ zaobserwowacé, ze osoba wchodzi w jakis stan posredni (rozne
odcienie zieleni), w jaki$ nowy, odmienny stan lub w stan pozytywny. Jesli wciaz
otrzymujesz stan negatywny, poszukaj, jakich innych zasobow dana osoba potrzebuje.
Zakotwicz je w to samo miejsce, co pierwsza kotwicg pozytywna, i wro¢ raz jeszcze do
etapu 6.

9. Na koniec, popro$ osobg, aby pomyslata o sytuacji w bliskiej przysztosci, w ktorej moze
spodziewac¢ si¢ zlego samopoczucia. Niech przejdzie przez nia w wyobrazni, a ty
obserwuj jej stan. Postuchaj, jak opisuje sytuacjg. Jesli nie jestes zadowolony z jej stanu
albo ona nie jest zadowolona z rysujacych si¢ perspektyw, poszukajcie, jakie inne zasoby
sa potrzebne. Zakotwicz je w tym samym miejscu, co pierwsza kotwice pozytywna, i
wrd¢ do etapu 6. Zmiana zakotwiczen nie dziata, dopoki stan pozytywny nie jest silniejszy
niz negatywny — aby to osiagnac, mozesz potrzebowac ztozenia wielu pozytywnych
zasobow w jedna kotwice.

Jeden ze sposobdw tlumaczenia tego, co nastapito, sugeruje, ze system nerwowy
probuje odtworzy¢ dwa wzajemnie wykluczajace si¢ stany w tym samym czasie. Poniewaz
nie moze tego dokonac¢, probuje czego$ innego. Stary wzorzec zostaje przetamany i tworzy si¢
nowy. To thumaczy zamgt, jaki mozna zaobserwowac, gdy krzyzujemy dwie kotwice.
Kotwiczenie pozwala na udostgpnienie do§wiadczen poprzez swiadome uzycie naturalnych
procesow, ktorych normalnie uzywamy nie§wiadomie. Zakotwiczamy si¢ caly czas,
zazwyczaj w sposob kompletnie przypadkowy. Zamiast zdawania si¢ na przypadek, mozemy
jednak by¢ znacznie bardziej selektywni w wyborze kotwic, na ktére odpowiadamy.

ZMIANA HISTORII OSOBISTEJ

Doswiadczenie ludzkie istnieje tylko w czasie terazniejszym. Przeszio$¢ istnieje we
wspomnieniach i aby ja przypomnie¢, musimy jej w jaki$ sposob doswiadczyc¢ tu i teraz.
Przyszto$¢ istnieje za$ jako oczekiwania i1 fantazje, rowniez tworzone w terazniejszosci.
Kotwiczenie umozliwia nam zwigkszenie naszej emocjonalnej wolnosci przez ucieczke spod
tyranii negatywnych do$wiadczen przesztosci i tworzenie bardziej pozytywnej przysztosci.

W $wietle aktualnej wiedzy zmiana historii osobistej jest technika przewarto§ciowania
ktopotliwych wspomnien. Kazdy z nas posiada bogata histori¢ osobista przesztych
doswiadczen istniejaca w terazniejszosci w postaci wspomnien. Cho¢ to, co rzeczywiscie sig¢
wydarzyto (cokolwiek by to byto, gdyz ludzka pamig¢¢ bywa zawodna) nie moze by¢
zmienione, to mozemy zmieni¢ znaczenie tego dla nas w czasie terazniejszym i tym samym
wplyw na nasze zachowanie.

Na przyktad uczucie zazdro$ci prawie zawsze generowane jest nie przez aktualne
wydarzenia, ale przez konstruowane obrazy tego, co, jak wierzymy, nastapito. W odpowiedzi
na te obrazy czujemy sig zle. Wyobrazenia sa wystarczajaco realne, aby powodowac jakies$
ekstremalne zachowania, mimo ze moga nie odpowiadac rzeczywistosci.



Jesli przeszte doswiadczenia sa bardzo traumatyczne i intensywne, tak ze nawet mysl
o nich wywoluje bdl, lepiej bedzie zastosowac technikg leczenia fobii przedstawiona w
rozdziale 8. Przeznaczona jest ona dla przypadkow bardzo intensywnych, negatywnych
doswiadczen emocjonalnych.

Zmiana historii osobistej jest uzyteczna, gdy mamy I do czynienia Z wciaz
powracajacym n¢kajacym nas uczuciem lub zachowaniem. Dla tych r6znych doznan typu
»Dlaczego ja weiaz to robig¢?!” Warunkiem Uzycia tej techniki jest, rzecz jasna, ustanowienie
1 utrzymanie kontaktu.

Przebieg zmiany historii osobistej

Zidentyfikuj stan negatywny, wywolaj go, rozpoznaj i w koncu zmien stan.

2. Utrzymujac negatywna kotwicg, popro$ druga osobg, aby cofngla si¢ w myslach do
czasu, gdy czuta si¢ podobnie. Kontynuuj, dopdki nie dotrze do najwczesniejszego
pamigtanego doswiadczenia. Zwolnij kotwice, ztam stan i1 sprowadz ja w pelni do
terazniejszosci.

3. Popro$, aby — w $wietle tego, co wie obecnie — pomyslala, jakich zasobow
potrzebowataby w tej przeszlej sytuacji, aby stala si¢ ona raczej satysfakcjonujacym
niz problemowym do$wiadczeniem. Prawdopodobnie okresli je stowem lub zwrotem
takim jak bezpieczenstwo, bycie kochanym, zrozumienie. Zasoby jednak musza
pochodzi¢ od samej osoby, pozostawac pod jej kontrola. Bedac skazana w dane;j
sytuacji na ludzi, ktorzy beda sig¢ zachowywali inaczej niz pragnie, nie bedzie mogta
nauczy¢ si¢ niczego nowego. Moze wywota¢ odmienne reakcje 0osob zaangazowanych
tylko wtedy, gdy sama bedzie inna.

4. Wywolaj i zakotwicz specyficzne i pelne do§wiadczenie potrzebnego zasobnego stanu
1 sprawdz t¢ pozytywna kotwicg.

5. Utrzymujac pozytywna kotwicg, zapro$ osobg z powrotem do najwczes$niejszego
wydarzenia. Zaproponuj jej, by obserwowata sama siebie z zewnatrz (w dysocjacji) z
tymi nowymi zasobami i zauwazyta, jak zmienia to doswiadczenie. Potem popros, by
wkroczyta w sytuacjg (w asocjacji) z zasobami i przeszla przez nia tak, jakby miata
zdarzy¢ si¢ raz jeszcze. Niech zauwazy, jakie sa teraz, gdy posiada nowe zasoby,
reakcje innych ludzi. Zaproponuj, by wyobrazita sobie, jak wyglada to z ich punktu
widzenia i w ten sposéb odczuta, jak inni odbieraja jej nowe zachowanie. Jesli na
ktoérymkolwiek etapie nie jest usatysfakcjonowana, wro¢ do etapu 4, zidentyfikuj 1
716z nowe zasoby, aby wprowadzi¢ je w sytuacj¢. Gdy osoba jest zadowolona,
doswiadcza sytuacji jako odmienionej i moze si¢ z niej uczy¢, usun kotwicg
1 zmien stan.

6. Sprawdz dokonana zmiang bez uzycia kotwic, proszac osobg, aby przypomniata sobie
przeszie wydarzenie 1 obserwujac, jak wspomnienia ulegly zmianie. Zwr6¢ uwage na
jej fizjologig. Jesli zauwazysz oznaki stanu negatywnego, cofnij si¢ do etapu 4 1 zt6z
wigcej zasobow.

—_

RZUTOWANIE W PRZYSZEOSC (future pace*)

Uprzednie doswiadczanie danej sytuacji z przyszitosci nazywa si¢ w NLP rzutowaniem
w przysztos¢ i jest ostatnim etapem wielu technik. Wkraczasz wyobraznia w przyszto$¢ z
nowymi zasobami 1 zawczasu dos§wiadczasz jej tak, jak tego bys sobie zyczyt. Na przyktad,
rzutowanie w przysztos¢ w technice zmiany historii osobistej to poproszenie drugiej osoby,
aby wyobrazila sobie najblizsza okazje, gdy najprawdopodobniej problemowa sytuacja
wystapi. Gdy to zrobi, ty obserwujesz ja, aby rozpoznaé, czy nie ma jakich$ objawow



osunigcia si¢ na powr6t w stan negatywny. Jesli sa, wiesz, ze trzeba bedzie wykonac wigcej
pracy.

Rzutowanie w przysztos¢ testuje efektywnos¢ twojej pracy. Jest najblizsze tego, co
mozesz uzyskac, bycia w sytuacji problemowej. Tym niemniej prawdziwy test nastapi
dopiero wtedy, gdy ta osoba zetknie si¢ ze swoim problemem w rzeczywistosci. Wglad i
zmiany moga by¢ z tatwos$cia zakotwiczone do zacisznego gabinetu psychologa. Nauka moze
by¢ zakotwiczona do szkolnej sali, a planowanie biznesu do pokoju narad. Prawdziwe zycie
to prawdziwy sprawdzian.

Po wtére, rzutowanie w przyszios¢ jest forma myslowej powtoérki. Myslowe
przygotowania i ¢wiczenia sa statym wzorcem zachowan odkrywanym u wielu wybitnych
jednostek: aktorow, muzykdéw, handlowcow i sportowcdw roznych dyscyplin. Cate programy
treningowe zbudowane sa wokot tej idei. Myslowe powtorzenia, poniewaz ciato i mys$l tworza
jeden system, przygotowuja ciatlo do rzeczywistych wyzwan.

Dostarczenie umystowi mocnego, pozytywnego obrazu sukcesu programuje go do
mys$lenia w tych kategoriach i czyni sukces bardziej prawdopodobnym. Oczekiwania sa
samospelniajacymi si¢ przepowiedniami. Idee rzutowania w przyszto$¢ i ¢wiczen myslowych
moga by¢ wykorzystane do uczenia si¢ z codziennych do§wiadczen i do generowania nowych
zachowan. Sprobuj przejs$¢ przez nastgpujace etapy kazdej nocy przed zasnigciem.

Gdy dokonujesz przegladu dnia, wybierz cos, co wykonate$ bardzo dobrze, i co$, z
czego nie jestes zadowolony. Zobacz obie sceny ponownie, przystuchaj si¢ dzwigkom,
doswiadcz ich w pelnej asocjacji. Potem Opus¢ je i zapytaj siebie: ,,Co mogtem zrobié¢
inaczej? Gdzie byt moment wyboru w tych doswiadczeniach? W jaki sposob dobre
doswiadczenie mogloby stac sig jeszcze lepsze?” Podobnie mozesz zidentyfikowac jakies§
inne wybory w dos$wiadczeniu niezadowalajacym.

Teraz przezyj swoje do§wiadczenia w petni raz jeszcze, lecz z soba zachowujacym si¢
odmiennie. Jak teraz to wyglada? Jak brzmi? Sprawdz swoje uczucia. Ten matly rytual daje
nowe wybory. W negatywnym doznaniu mozesz zidentyfikowac sygnat, ktory pojawiajac si¢
nast¢pnym razem, przypomni ci o0 mozliwos$ci uzycia alternatywnego zachowania, wcze$niej
prze¢wiczonego w wyobrazni.
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Ten rodzaj techniki moze by¢ uzyty do generowania catkowicie nowych zachowan
oraz do zmiany i udoskonalenia czego$, co juz robisz.

GENEROWANIE NOWYCH ZACHOWAN

Oto ogo6lnie ujeta technika stosowna do sytuacji, w ktorych masz do czynienia z
jakim$ nowym zachowaniem, ktore chcesz opanowac, albo z takim, ktore chcesz zmienic.
Moze chcesz udoskonali¢ si¢ w swoim ulubionym sporcie? Obserwuj w wyobrazni samego
siebie zachowujacego si¢ w sposob cig satysfakcjonujacy — na przyktad §wietnie grajacego
w tenisa. Jesli to okaze si¢ za trudne, obserwuj jaki§ wzorcowy model. Zajmij krzesto
rezysera w swoim wewngtrznym filmie. Badz swoim wlasnym Stevenem Spielbergiem.
Obserwuj sceng tak, jakby rozgrywata sig¢ przed twoimi wewngtrznymi oczami. Pozostan w
dysocjacji, gdy jej stuchasz i gdy opracowujesz $ciezke dzwigkowa. Jestes w rownym stopniu
gwiazda i rezyserem. Jesli jacy$ ludzie zaangazowani sa w tg sceng, zauwaz ich reakcje na to,
CO robisz.

Opracowuj sceng 1 Sciezke dzwigkowa tak dlugo, az nie bedziesz catkowicie
usatysfakcjonowany, potem wejdz w obraz samego siebie i odegraj ja tak, jak gdybys ty to
robit. Zwracaj jednocze$nie szczegdlna uwage na swoje uczucia i na zachowanie 0sob cig
otaczajacych. Czy to nowe zachowanie reprezentuje twoja rzeczywista wartos¢ i zachowuje
twoja osobista integralnos$¢?

Jesli nie czujesz si¢ w nim dobrze, wro¢ na rezyserskie krzesto i zmien film, zanim do
niego wrocisz. Jesli jestes zadowolony ze swego wyobrazonego wystepu, zidentyfikuj sygnat
wewngtrzny lub zewngtrzny, ktorego mozesz uzy¢ jako wyzwalacza tego zachowania.
Myslowo prze ¢wicz rozpoznanie tego sygnatu i podjecie nowych zachowan.

Generator nowych zachowan jest prosta, lecz skuteczna technika przyspieszajaca twdj
rozwoj osobisty 1 profesjonalny. Kazde doswiadczenie staje si¢ okazja do nauki. Im czes$ciej z
niego korzystasz, tym szybciej zmierzasz do stania si¢ takim, jakim chcesz by¢.
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Nikt nie jest wyspa wylacznie dla siebie.
John Donne
PETLE I SYSTEMY

Komunikacjg mozna rozwaza¢ w prostych kategoriach przyczyny i efektu —
wyizolowac jedna relacje, potraktowac ja jako przyczyng i prze analizowac, jakie efekty
wywotuje, bez rozwazania dalszych konsekwencji. Czgsto mowimy tak, jakby rzeczywiscie
co$ takiego si¢ dziato, ale jest to oczywiscie duze uproszczenie.

Zasada przyczyna—skutek obowiazuje w §wiecie nieozywionym,; jesli jedna kula
bilardowa zderzy si¢ z druga, mozesz przewidzie¢ z duzym prawdopodobienstwem, gdzie
kazda z nich si¢ zatrzyma. Po poczatkowej kolizji nie oddzialywaja one juz dtuzej na siebie.

Systemy zywe sa innego rodzaju. Jesli chciatbym kopna¢ psa, mogtbym
przekalkulowac sil¢ i rozmach mojej nogi i przewidzie¢, jak daleko powinien polecie¢ i w
jakim kierunku, biorac pod uwagg jego rozmiar i wage. Rzeczywisto$¢ mogtaby oczywiscie
okaza¢ sig inna — gdybym rzeczywiscie podjal tak ghupia decyzje, pies mogltby si¢ odwrocié
1 ugryz¢ mnie w nogg. Jego finalne miejsce bedzie si¢ miato nijak do Newtonowskich praw
ruchu.

Ludzkie relacje sa ztozone — wiele rzeczy dzieje si¢ rownoczes$nie. Nie mozesz
przewidzie¢ doktadnie, co nastapi, gdyz odpowiedz jednej osoby wptywa na postgpowanie
drugiej. Relacja jest petla; nieustannie odpowiadamy na czyjas reakcje, aby wiedzie¢, co
zrobi¢ dalej. Koncentrowanie sig tylko na jednej stronie pgtli przypomina probg zrozumienia
tenisa przez obserwacje tylko jednej strony kortu. Mozesz spedzi¢ zycie, kalkulujac, w jaki
sposob uderzenie pitki powoduje jej powro6t, i szukajac prawa okreslajacego, jakie uderzenie
powinno si¢ nastgpnie zastosowac. Nasza swiadomos$¢ jest ograniczona i nigdy nie bedzie w
stanie obserwowac catej petli komunikacyjnej, a tylko jej mata czesc.

Zawarto$¢ 1 kontekst komunikacji tacza sig, aby stworzy¢ znaczenie. Kontekst to
catosciowe ulokowanie, caly obejmujacy system. Jakie znaczenie ma jeden fragment
uktadanki? Sam w sobie zadne; zalezy ono od jego miejsca w calym obrazku, od tego, gdzie
pasuje 1 jakie sa jego relacje do pozostatych czgsci.

Co oznacza nuta? Sama w sobie bardzo mato. Zalezy to od tego, jakie sa jej relacje do
otaczajacych ja nut, od jej wysokosci i od tego, jak dtugo trwa. Ta sama nuta moze brzmie¢
zupetnie inaczej, gdy nuty dookota niej ulegna zmianie.

Istnieja dwa gtowne sposoby rozumienia do$wiadczen i wydarzen. Mozesz
skoncentrowac si¢ na zawartos$ci, na tresci informacji. Co to jest? Jak si¢ nazywa? Jak
wyglada? W czym jest podobne do innych rzeczy? Wigkszo$¢ naszej edukacji na tym wilasnie
polega; fragmenty uktadanki moga by¢ interesujacym i wdzigcznym przedmiotem
szczegbtowych badan, ale w ten sposob uzyskujesz tylko jednowymiarowe rozumienie.
Giegbsze rozumienie wymaga innego punktu widzenia: relacji lub kontekstu. Co oznacza ta
czes$¢? Jak odnosi si¢ do pozostatych? Gdzie przynalezy do systemu?

Nasz wewnetrzny $§wiat przekonan, mysli, systemoéw reprezentacji 1 submodalnosci
takze tworzy system. Zmiana jednego elementu wywotuje rozlegte skutki, pociaga za soba
kolejne zmiany, o czym przekonates si¢, eksperymentujac ze zmiang submodalnosci.

Kilka dobrze dobranych stoéw we wlasciwym czasie moze zmieni¢ ludzkie zycie. Zmiana
jednej matej cze$ci pamigci moze zmienic caty twoj stan wewnetrzny. Tak wiasnie dzieje sig,
gdy masz do czynienia z systemem — maty nacisk we wlasciwym kierunku powoduje
dogltebne zmiany, o ile rzecz jasna wiesz, gdzie nacisna¢. Wysilanie si¢ jest tu daremne.
Mozesz naprawdg probowac czu€ sig lepiej, a osiagna¢ gorsze samopoczucie. Wysilanie si¢



jest jak bezmyslna proba otwarcia drzwi; mozesz straci¢ mnostwo energii, zanim zorientujesz
sig, ze otwieraja si¢ w druga strong.

Gdy podejmujemy dzialania w celu osiagnigcia jakiego$ celu, musimy sprawdzié, czy
nie istniejq jakie$§ wewngtrzne zastrzezenia 1 watpliwo$ci. Musimy rowniez zwroci¢ uwage na
konsekwencje 1 oceni¢ efekt, jaki ten cel wywota w naszym szerszym systemie relacji.

Efekty naszych dzialan wracaja do nas petla. Komunikacja jest relacja, nie
jednokierunkowa droga informacji. Nie mozesz by¢ nauczycielem bez Ucznia, sprzedawca
bez kupujacego, terapeuta bez pacjenta. Szczere 1 rozwazne dziatanie oznacza docenienie
relacji i interakcji migdzy nami a innymi ludzmi. Wywazone relacje pomigdzy sktadowymi
naszego umystu sa odbiciem wywazonych relacji, jakie mamy ze $wiatem zewngtrznym.
Myslenie w NLP jest my$leniem systemowym. Gregory Bateson, ktory wielce przyczynit si¢
do rozwoju NLP, zastosowat cybernetyke do biologu, ewolucji i psychologii. Virginia Satir,
Swiatowej stawy terapeutka rodzinna, traktowata rodzing jako wywazony system relacji, a nie
jako zbidr indywidualno$ci z ich problemami do rozwiazania. Kazda osoba byta dla niej
cenng cz¢scia wigkszej catoscei. Jej mistrzostwo polegato na zdolnosci do doktadnego
rozpoznania, gdzie interweniowac i ktéra doktadnie osoba potrzebuje zmiany, aby
udoskonali¢ cato$¢ relacji. Jak w kalejdoskopie — nie mozesz zmieni¢ jednej czesci, nie
zmieniajac catego wzoru. Ktory jednak element musisz zmienié, aby uzyska¢ zamierzony
wzorzec? Na tym wlasnie polega sztuka efektywnej terapii.




Najlepszym sposobem zmiany kogo$ jest zmiana siebie samego. Dokonujesz wowczas
zmiany calej relacji i druga osoba musi si¢ rowniez zmieni¢. Czasami koncentrujemy si¢ caly
czas na jednym wymiarze, probujac kogo$ zmieni¢, gdy tymczasem na innym poziomie
zachowujemy si¢ w sposob, ktory doktadnie umacnia osobg w tym, co robi. Richard Bandler
okreslit takie postgpowanie wzorcem ,,0dejdz blize;j”.

Dobra metafora opisujaca przedstawiane przez nas problemy moze by¢ znany w fizyce
efekt motyla. Teoretycznie uderzenie motylich skrzydet jest w stanie zmieni¢ pogode po
drugiej stronie kuli ziemskiej, poniewaz moze doprowadzi¢ do zaburzen ci$nienia powietrza
w decydujacym miejscu i czasie. W systemach ztozonych mata zmiana moze wywotac
potezny efekt.

Nie kazdy jednak element ma rowna wazno$¢. Zmiana niektérych powoduje znikomy
efekt, inne beda mialy wszechstronny wplyw. Jesli chcemy pobudzi¢ zmiany w rytmie serca,
zmiany apetytu, dlugo$ci zycia i tempa wzrostu, wystarczy manipulowa¢ matym gruczotem
zwanym przysadka, mieszczacym si¢ u podstawy czaszki. Jest to jakby gltéwna tablica
kontrolna organizmu. Dziata na tej samej zasadzie, co termostat w centralnym uktadzie
grzewczym. Mozesz ustawi¢ kazdy z grzejnikow oddzielnie, ale termostat kontroluje je
wszystkie. Termostat jest na wyzszym poziomie logicznym niz grzejniki, ktére kontroluje.
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NLP identyfikuje i stosuje elementy wspdlne w praktyce roznych uznanych
psychologow. Kazdy ludzki mozg ma tg¢ sama strukture i1 dla tego, cho¢ stworzyt tak rézne
psychologiczne teorie, wszystkie one podzielaja pewne podstawowe zasady. NLP formutujac
je na podstawie przer6znych zrddel, pozostaje na wyzszym poziomie logicznym (logical
leyel*). Ksiazka o tym, jak tworzy¢ mapy jest na innym poziomie logicznym, niz r6zne
ksiazki z mapami, mimo ze jest to przeciez tez ksigzka.

PETLA UCZENIA SIE

Na naszych bigdach uczymy si¢ wigcej niz na osiagnigciach. Dostarczaja one cennych
informacji zwrotnych, wigc na myslenie o nich po§wigcamy sporo czasu. Rzadko osiagamy
co$ za pierwszym razem, chyba Ze jest to co$ bardzo prostego, ale nawet wowczas pozostaje
miejsce na udoskonalanie. Uczymy si¢ poprzez seri¢ sukcesywnych przyblizen. Robimy to,
co mozemy (stan obecny) i porownujemy z tym, co chcemy osiagnac (stan pozadany). Wynik
zostaje wykorzystany jako informacja zwrotna
— podejmujemy dziatanie ponownie, aby zredukowac réznic¢ pomigdzy tym, co chcemy
osiagnac, a tym, co otrzymujemy. Z wolna osiagamy nasz cel. To poréwnywanie nadaje ped i
kierunek naszej nauce na kazdym poziomie, od $wiadomej nieckompetencji po nieswiadoma
kompetencjg.

Tak wyglada generalny model sposobu osiagania wigkszej efektywnosci we
wszystkim, co robimy. Porownujesz to, co masz, z tym, co chcesz mie¢, i dzialasz w celu
zredukowania rozbieznos$ci. Potem znowu dokonujesz poréwnan. Porownania opieraja si¢ na
naszych kryteriach (criterion*): co jest dla nas wazne w danej sytuacji. Na przyktad,
dokonujac przegladu tych stron, musze zadecydowac, czy sa wystarczajaco dobre, czy tez
wymagaja dalszego przeredagowania. Moimi kryteriami sa: jasno$¢ znaczenia (z punktu
widzenia czytelnika, nie mojego), gramatyczna poprawnos¢ i ptynnos¢ jezyka.

Muszg rowniez ustanowi¢ moja procedurg rozpoznania. Jak zorientujg si¢, ze moje
kryteria zostaly spetnione? Gdybym nie posiadat procedury rozpoznania, mogtbym krazy¢ w
obrebie tej petli w nieskonczonosé, gdyz nie wiedziatbym, kiedy skonczy¢. Jest to putapka na
autorow, ktorzy, chcac osiagna¢ doskonatos¢, poswigcaja lata na poprawianie regkopisow i
nigdy ich nie publikuja. Rozpoznanie w moim przypadku polega¢ bedzie przede wszystkim
na zbadaniu tekstu za pomoca programu weryfikujacego poprawnos¢ jezykowa, potem na
pokazaniu go przyjacielowi, ktorego rady bardzo cenig, i wystuchaniu jego uwag. Na
podstawie tych informacji zwrotnych bed¢ mogt dokona¢ poprawek.

Taki model postgpowania znany jest jako model TOTE (Test—Operate—Test—EXxit
czyli test—operacja—test—wyjscie). Porownanie to wiasnie test. Operacja ma miejsce, gdy
zastosujesz swoje zasoby. Nastgpuje ponowny test przez porownanie i wyjscie z petli, gdy
procedura rozpoznania powie ci, ze osiagnates swoje cele. Pomys$lnos$¢ twoich zamierzen
zalezy od liczby dostgpnych ci wybordéw dziatania: od elastycznosci zachowan lub uzywajac
terminologii cybernetycznej, od wymaganej roznorodnosci (requisite variety*). Okazuje sig
zatem, ze podroz ze stanu obecnego do stanu pozadanego nie odbywa si¢ nawet zygzakiem,
ale po spirali.

Najprawdopodobniej w obrgbie wigkszych petli przebiega¢ bgda mniejsze: mniejsze
cele potrzebne do osiagnigcia gtownego. Caly system pasuje do siebie jak komplet
odpowiednio dopasowanych pudetek, ktére mozna ztozy¢ w jedno. W tym modelu uczenia si¢
niepowodzenia sa uzyteczne — sg rezultatami, ktore nie odpowiadaja nam w aktualnym
kontekscie. Moga by¢ natomiast uzyte jako informacje zwrotne w celu przybliZenia si¢ do
celu.

Dzieci uczone sa w szkotach wielu przedmiotéw i wigkszos¢ z nich zapominaja.
Zazwyczaj jednak nikt nie uczy, jak si¢ uczy¢. Uczenie si¢ uczenia jest umiej¢tnoscia



wyzszego rodzaju niz opanowywanie jakiego$ konkretnego materiatu. NLP zajmuje si¢ tym,
jak sta¢ si¢ lepszym uczniem, niezaleznie od przedmiotu. Najszybszy i najbardziej efektywny
sposob uczenia si¢ to zastosowanie tego, co dokonuje si¢ w sposob naturalny i tatwy. Uczenie
si¢ 1 zmiana sg czg¢sto postrzegane jako wolny 1 bolesny proces. To nieprawda. Istnieja wolne 1
bolesne sposoby uczenia si¢ i dokonywania zmian, ale NLP do nich nie nalezy.

Robert Dilts rozwinat technike przetwarzania tego, co mogtoby by¢ Postrzegane jako
porazka, w informacj¢ zwrotna i uczenia si¢ z niej. Najtatwiej bedzie, gdy druga osoba
przeprowadzi ci¢ przez nastgpujace etapy.

OD PORAZKI DO INFORMACJI ZWROTNE]

1. Co jest problemem w twoim nastawieniu czy w twoich przekonaniach? Czy wszystkie
twoje projekty ,,zrob to sam” koncza si¢ niepowodzeniem? Czy twoje proby
gotowania na wilasna reke sa dobra nowina dla pobliskiego baru szybkiej obstugi? W
jakim obszarze uzyskujesz niechciane rezultaty? Czy wierzysz, ze nie mozesz czegos
zrobi¢, czy tez, ze nie jeste§ w tym zbyt dobry?

Gdy myslisz o problemie, jaka jest twoja fizjologia, jaka pozycj¢ przyjmuja
oczy? Myslenie o porazce zazwyczaj obejmuje zle samopoczucie, obrazy tej
szczegoblnej sytuacji, gdy poniostes klgske i, by¢ moze, jaki§ wewngtrzny gnebiacy cig
gtos — wszystko w tym samym czasie. Nie mozesz zajmowac si¢ tym wszystkim
jednoczesénie. Musisz poznaé, co dzieje si¢ wewngtrznie w kazdym z systemow
reprezentacji oddzielnie.

2. Spojrz w dot na prawo i wejdz w kontakt ze swoimi uczuciami. Co same w sobie
staraja si¢ one dla ciebie osiagnac? Jakie sa ich pozytywne intencje? Moze chodzi o
umotywowanie ciebie? A moze o ochrong?

Spéjrz w dot na lewo. Czy istnieje jaki§ wyodrgbniony stowny przekaz, ktory
moglby by¢ pomocny?

Spéjrz w goreg na lewo i zobacz obrazy wspomnien. Czy jest co§ nowego,
czego moglbys si¢ od nich nauczy¢? Spdjrz realniej na problem. Jeste§ zdolny uczynic¢
znacznie wigcej. Zauwaz, jak pozytywne zasoby wymieszane sa ze ztymi
wspomnieniami. Odnie$ stowa, obrazy i uczucia do swego pozadanego celu. Jak moga
pomaoc ci w jego osiagnigciu?

3. Zidentyfikuj pozytywne, zasobne doswiadczenie; cos, co z pewnos$cia bedziesz mogt
osiagna¢ w przysztosci. Nie moze to by¢ nic przelotnego. Rozpoznaj gtowne
wizualne, stuchowe i kinestetyczne submodalno$ci w sposobie, w jaki o tym myslisz.
Zakotwicz doswiadczenie kinestetycznie dotykiem. Sprawdz, czy stosujac kotwice,
uzyskujesz dostep do jego zasobdw. Jest to pomocnicze doswiadczenie czego$ o czym
wiesz, ze mozesz 0siagnac.

4. Spojrz w gbrg na prawo i skonstruuj obraz upragnionego celu albo postawy, w ktorym
uwzglednisz wszystko, czego nauczytes si¢ z uczu¢, obrazoéw i stow skojarzonych z
problemem. Sprawdz, czy pozostaje on w harmonii z twoja osobowoscia i szerszymi
relacjami. Upewnij sig, Ze istnieje przejrzysty zwiazek pomigdzy wspomnieniami a
pozytywnym celem lub postawa. Mozesz zmodyfikowaé swoj cel tym, czego
nauczytes sig, obserwujac wspomnienia.

5. Submodalno$ci pozadanego celu uformuj tak, jak submodalnos$ci pozytywnego
pomocniczego doswiadczenia. Gdy to robisz, utrzymuj ustalona dla niego kotwice.
Caly ten proces umozliwi ci naukeg z przesztosci i uwolni oczekiwania wzglgdem
przysztosci od wptywu przesztych porazek. Bedziesz myslat o swoim celu w
submodalnos$ciach pozytywnych oczekiwan.



POZIOMY UCZENIA SIE

Uczenie si¢ na najprostszym poziomie to proba i btad dokonywane z/lub bez pomocy
przewodnika. Uczysz si¢ dokonywac¢ najlepszego mozliwego wyboru, dawa¢ prawidtowa
odpowiedz. Moze to wymagac¢ jednej lub wielu préb. Uczysz sig pisac, poprawnej ortografii,
uczysz sig, ze czerwone $wiatlo na skrzyzowaniu oznacza ,,stop”. Zaczynasz od nie§wiadomej
niekompetencji i zmierzasz do §wiadomej kompetencji, poruszajac si¢ w petli uczenia sie.

Gdy odpowiedz zaczyna by¢ nawykiem, konczysz naukg. Teoretycznie mogtby$
zachowywac¢ si¢ odmiennie, w praktyce tego nie robisz. Nawyki sa wyjatkowo uzyteczne,
formuja te cze¢$¢ naszego zycia, o ktorej nie chcemy mysle¢. Wyjatkowo nudne byloby
decydowanie kazdego ranka, jak zawiaza¢ sznurowadta. Absolutnie nie kazdy obszar zycia
angazuje nasza kreatywno$¢. Jest to jednak kwestia swoistej sztuki, rozstrzygnigcie, ktora
czes$¢ zycia chcemy zmieni¢ w nawyk, a w ktorej chcemy wciaz sig uczy¢ i pozostawic sobie
mozliwo$¢ wyboru. Jest to kluczowe pytanie dla zachowania rownowagi w naszych
dziataniach.

Kwestia ta przenosi ci¢ na wyzszy poziom. Mozesz si¢ggna¢ do umiejetnosci, ktore
opanowates, i wybra¢ spomigdzy nich lub stworzy¢ nowe mozliwosci, ktore odgrywac beda te
sama rolg. Teraz mozesz uczy¢ sig, jak by¢ lepszym uczniem, wybierajac sposob, w jaki
bedziesz sig uczyt.

Biedny ten rybak z bajki, ktory mégt prosi¢ o spetnienie swoich trzech zyczen; z
pewnoscia nie wiedziat nic o poziomach uczenia si¢. Gdyby wiedzial, zamiast powrdci¢ do
punktu wyjscia, mégt prosi¢ o trzy kolejne zyczenia.

. Dzieci ucza si¢ w szkole, ze 4 + 4 = 8. W tym jednym wymiarze jest to proste
uczenie si¢. Nie potrzebujesz nic rozumie¢, wystarczy pamigtac. Jest to automatyczne
skojarzenie; tak zostalo zakotwiczone. Jesli pozostaniesz na tym poziomie, bgdziesz sadzit, ze
3 + 5 nie moze da¢ 8, poniewaz 8§ daje 4 + 4. Z pewnoscia uczenie si¢ matematyki w ten
Sposob jest bezuzyteczne. Dopoki nie polaczysz swoich idei na wyzszym Poziomie,
pozostang one ograniczone do szczegolnego kontekstu. Prawdziwe uczenie si¢ obejmuje
opanowywanie innych sposoboéw robienia tego, co juz robisz. Uczysz sig, ze 1 +7 = 8§, i tak
samo 2 + 6. Wtedy mozesz wznies$¢ si¢ na wyzszy poziom 1 zrozumie¢ zasady kryjace si¢ za
tymi odpowiedziami. Wiedzac, czego chcesz, mozesz znalez¢ inne kreatywne sposoby
osiagnigcia tego. Niekiedy ludzie wola raczej zmieni¢ to, co chca osiagnaé, niz to, co robia.
Rezygnuja z osiagnigcia 8, poniewaz przyzwyczajeni sa do uzycia 3 + 4, a to w zaden sposob
nie da im 8. Inni, z kolei, moga zawsze dodawac 4 i 4, by otrzymac 8, nigdy nic innego.

Tak zwany ukryty program szkot jest dobrym przyktadem wyzszego poziomu uczenia
si¢. Niezaleznie od tego, czego si¢ naucza, wazne jest jak si¢ naucza? Nikt Swiadomie nie
przedstawia charakteru ,,ukrytego programu”. Szkota jest kontekstem i ma wigkszy wptyw na
zachowanie dzieci niz same lekcje. Jesli dzieci nigdy nie uczono, ze istnieje inny sposob
uczenia si¢ niz pasywny, przez powtarzanie, w grupie rowiesniczej i od jakiego$ autorytetu,
sa w analogicznej sytuacji na wyzszym poziomie, co dzieci, ktore nauczyly si¢, ze dodanie 4
do 4 jest jedynym sposobem uzyskania 8.

Jeszcze wyzszy poziom uczenia si¢ powoduje doglebne zmiany w naszym sposobie
myslenia o sobie samych i o $wiecie. Obejmuje on zrozumienie konsekwencji i paradoksow
ptynacych z ré6znych sposobdw uczenia sig.

Gregory Bateson w swojej ksiazce, Steps to the Ecology of Mind (Wstgp do ekologii
umystu) opowiada interesujaca histori¢ z czasow, gdy zajmowat si¢ badaniem wzorcow
komunikacji u delfinéw w Morskim Instytucie Badan na Hawajach. Mdgl on obserwowacé
treneréw przygotowujacych delfiny do popisow dla publicznos$ci. Pierwszego dnia, gdy delfin
wykonat co$ niezwyczajnego, jak na przyktad wyskok z wody, trener gwizdat i rzucat mu
rybg jako nagrode. Za kazdym razem, gdy zwierzg zachowato si¢ w ten sposob, trener



gwizdal i rzucatl rybg. Bardzo szybko nauczyto si¢ wigc, ze zachowanie takie gwarantuje
pokarm; powtarzato je coraz czgséciej i podptywato po nagrodg.

Nastgpnego dnia delfin wykonat swoj skok, oczekujac ryby, lecz nagrody nie
otrzymywat. Powtarzat go, wigc bezowocnie jakis czas, dopoki w rozdraznieniu nie zrobit
czegos$ innego, na przykltad salta. Wtedy trener gwizdat i rzucal rybe. Delfin powtarzal swoja
sztuczke i byt nagradzany. Zadnej ryby za wczorajszy numer, tylko za co$ nowego. Zasada ta
byta powtarzana przez czternascie dni. Delfin mogt wyplynac i wykonywaé bezskutecznie
co$, czego nauczyt si¢ poprzedniego dnia. Jednak, gdy zrobit co§ nowego, byt nagradzany.
Byto to dla niego prawdopodobnie bardzo frustrujace. Pigtnastego dnia okazato sig nagle, ze
nauczyt si¢ wreszcie zasad tej gry. Dat zachwycajacy popis, Z o§mioma nowymi
zachowaniami wiacznie, z ktorych cztery nigdy nie byly obserwowane w przypadku tego
gatunku. Delfin dokonat przej$cia na wyzszy poziom uczenia sig. Wydawato sig, ze rozumie
nie tylko, jak generowaé nowe zachowania, ale i1 zasady okre$lajace, jak i kiedy je generowac.

Jeszcze jedno spostrzezenie: przez te czternascie dni Bateson widziat trenera
rzucajacego delfinowi ,,niezastuzone” ryby poza treningiem. Gdy to zakwestionowat, tamten
odpowiedziat: ,,To po to, aby utrzymac¢ z nim kontakt. Gdyby nie bylo pomigdzy nami dobre;j
relacji, nie zawracalby sobie w ogole gtowy jakimkolwiek uczeniem”.

OPISY RZECZYWISTOSCI

Aby nauczy¢ si¢ jak najwigcej z danej sytuacji czy doswiadczenia, musisz zebra¢ informacje
z tak wielu punktéw widzenia, jak tylko to mozliwe (multiple description*). Kazdy system
reprezentacji dostarcza odmiennego sposobu opisu rzeczywisto$ci. Nowe idee wytaniaja si¢ z
tych odmiennych spojrzen, tak jak biale §wiatlo powstaje ze ztozenia kolorow teczy. Nie
mozesz funkcjonowaé, opierajac si¢ tylko na jednym systemie reprezentacji. Potrzebujesz
przynajmniej dwoch: jednego, aby zebra¢ informacje, drugiego, aby zinterpretowac je w
odmienny sposob.

Na tej samej zasadzie punkt widzenia kazdej pojedynczej osoby zawiera biate plamy
powodowane jej nawykowym sposobem odbierania $wiata, jej filtrami percepcji. Rozwijajac
umiejetnos¢ widzenia $wiata z punktu widzenia innych os6b zdobywamy mozliwos¢ widzenia
poprzez te biate plamy; podobnie jak robimy to, pytajac przyjaciela o radg i o jego poglad na
sprawy, gdy czujemy si¢ zagubieni. Jak mozemy zmieni¢ flasza percepcje, aby wyrwac sig z
naszego ograniczonego spojrzenia na §wiat?

POTROJNY OPIS (triple description*)

Istnieja przynajmniej trzy sposoby patrzenia na nasze doswiadczenie.

W Swojej najnowszej pracy John Grinder 1 Judith DeLozier nazwali je

Pierwsza, druga i trzecia pozycja postrzegania (perceptual position*).

Po pierwsze, mozesz patrze¢ na $wiat catkowicie ze swojego punktu widzenia, ze swej
rzeczywisto$ci, w kompletnej asocjacji, nie biorac pod uwage czyich$ pogladéw. Myslisz po
prostu: ,,W jaki sposob to na mnie dziata?” Przypomnij sobie i skoncentruj si¢ na chwili, gdy
bytes$ intensywnie §wiadomy swoich mysli, nie uwzgledniajac nikogo innego w tej sytuacji.
Jest to pierwsza pozycja (first position*) (wlasnie jej doswiadczytes, koncentrujac si¢ na
swojej wlasnej rzeczywistos$ci, niezaleznie od jej konkretnego przedmiotu).

Po drugie, mozesz rozwazy¢, jak dana sytuacja bylaby widziana, odczuwana i styszana
przez inng osobg. Jest oczywiste, Ze ta sama sytuacja czy to samo zachowanie moze oznaczaé
rozne rzeczy dla roznych ludzi. Jest wigc istotne, aby doceni¢ punkt widzenia innej osoby i
zapytac: ,,Jak to moze wyglada¢ w jej oczach?” Jest to druga pozycja (second position*),
czesto znana jako empatia. Jesli pozostajesz w konflikcie z druga osoba, musisz zda¢ sobie



sprawg z tego, jak ona odczuwa to, co robisz. Im mocniejszy kontakt masz z kims, tym
bardziej bedziesz zdolny do uznania czyjejs rzeczywistosci i tatwiej bedzie ci osiagnac druga
pozycje.

Po trzecie, mozesz spoglada¢ na §wiat z jakiego$ zewngtrznego punktu, tak jakbys byt
kompletnie niezaleznym obserwatorem, kims, kto nie jest osobi$cie uwiklany w sytuacje.
Zapytaj: ,,Jak wygladaloby to dla kogos, kto nie jest zaangazowany?” Dostarczy ci to
obiektywnego punktu widzenia, okreslanego mianem trzeciej pozycji (third position*). Jest to
inny poziom niz poprzednie, ale nie nadrzedny. Trzecia pozycja jest czyms$ innym niz bycie w
dysocjacji. Aby byla uzyteczna, wymaga pozostawania w silnym, zasobnym stanie.
Przyjmujesz obiektywne i twdrcze spojrzenie na swoje zachowanie, tak aby moc je ocenic i
stworzy¢ uzyteczne alternatywy w kazdej trudnej sytuacji. Zdolno$¢ przyjecia trzeciej pozycji
W spojrzeniu na problem jest bardzo pomocna umiejgtnoscia i moze zaoszczedzic ci wielu
stresow 1 ktopotow wyniktych z nierozwaznych dziatan. Wszystkie trzy pozycje sa rownie
wazne; istota tkwi w zdolno$ci poruszania si¢ pomigdzy nimi. Kto§ zamknigty w pierwszej
pozycji bedzie egoistycznym potworem, osoba nawykowo zwiazana z druga pozycja bedzie
przesadnie podatna na wplyw innych ludzi, a trzecia pozycja skaze na egzystencj¢
oderwanego od zycia obserwatora.

Idea potrojnego opisu jest jednym z aspektdw podejscia przyjetego przez Johna
Grindera i Judith DeLozier w ich ksiazce Turties Ali the Way Down (Zotwie w calej swej
krasie) do opisania NLP w uproszczony sposob. Podejscie to znane jest jako nowy kod NLP
(new code®) 1 koncentruje si¢ na osiagnigciu madrego wywazenia pomigdzy $wiadomymi i
nieSwiadomymi procesami.

Kazdy z nas bywa we wszystkich trzech pozycjach, osiagamy je w sposob naturalny i
pomagaja nam lepiej rozumiec jakas sytuacje czy cel. Zdolnos$¢ ptynnego poruszania si¢
pomigdzy nimi, §wiadomego albo nie§wiadomego, jest niezbgdna, aby dziata¢ z rozwaga i
doceni¢ cudowna ztozonos$¢ naszych relacji. Roznice, jakie widzisz, gdy patrzysz na $wiat na
roézne sposoby, sa tym, co nadaje mu bogactwo i co daje ci wybor. Pierwsza, druga i trzecia
pozycja sa wyraznym przejawem tego, ze mapa to nie terytorium. Jest wiele roznych map.

Celem jest raczej by¢ swiadomym rdznic niz proba narzucenia jednolitosci. To
wlasnie rdznice 1 napigcie miedzy roznymi sposobami patrzenia na Swiat sa tym, co si¢ liczy.
Fascynacja i inwencja biorg si¢ z widzenia rzeczy na rozne sposoby. Podobienstwo wywotuje
znudzenie, miernos¢ 1 wysitek. W biologicznej ewolucji gatunki, ktore wykazuja
podobienstwo, wchodza ze soba w konflikt i walcza o przetrwanie. Wojny wybuchaja, gdy
ludzie siggaja doktadnie po te same rzadkie zasoby. Madro$¢ pochodzi z wywazenia, tego za$
nie mozesz osiagnac, dopdoki nie ma réznych sil, ktére mozna by rownowazyc.

ROBERTA DILTSA ZUNIFIKOWANE POLE NLP (unified field*)

Robert Dilts stworzyt prosty, elegancki model pomocny przy mys$leniu o zmianie osobowej,
uczeniu i komunikacji, ktory taczy wszystkie przedstawione wczesniej idee: kontekst, relacje,
poziomy uczenia si¢ i pozycje postrzegania. Ustala on rowniez kontekst dla my$lenia o
technikach NLP i dostarcza ram dla zbierania i organizowania informacji w sposob
pozwalajacy zidentyfikowa¢ najlepsze miejsce do interwencji w celu osiagnigcia pozadane;j
zmiany. Nie przeprowadzamy zmian w elementach czy fragmentach, lecz cato$ciowo. Pytanie
brzmi: Gdzie doktadnie motyl musi poruszy¢ skrzydtami? Gdzie potozy¢ nacisk, aby dokona¢
zmian?

Uczenie si¢ 1 zmiana moga mie¢ miejsce na roznych poziomach (neurological leyels™®).



Duchowo$¢ (spiritual*)

Jest to najglebszy poziom, rozwazamy na nim wazne pytania metafizyczne. Dlaczego
tutaj jesteSmy? Jaki jest nasz cel? Duchowy wymiar prowadzi i1 ksztaltuje nasze zycie,
podpiera nasza egzystencjg.

Kazda zmiana na tym poziomie pociaga za soba istotne reperkusje, czego doswiadczyt
Swigty Pawel na drodze do Damaszku. W pewnym sensie obejmuje on wszystko, czym
jestesmy i co robimy, nie bedac zadna z tych rzeczy.

Tozsamos¢ (identity™)

To nasze podstawowe rozumienie samych siebie, uznawane przez nas wartosci i nasze
powolanie w zyciu.

Przekonania (beliefs*)

Roézne idee, o ktorych sadzimy, ze sa prawdziwe i ktérych uzywamy jako podstawy
codziennych dzialan. Przekonania moga by¢ zarowno wyzwalajace, jak i ograniczajace.

Mozliwosci (capability*)

Grupy czy zestawy zachowan, ogolne umiejetnosci czy strategie uzywane przez nas w
zyciu.

Zachowanie (behaviour®)
Specyficzne dziatanie przez nas wykonywane, niezaleznie od naszych mozliwosci.
Srodowisko (environment)

To, na co reagujemy, nasze otoczenie i inni ludzie, ktérych spotykamy.

Rozwazmy, na przyktad, jak mysli handlowiec o swej pracy na tych réznych
poziomach:

Srodowisko: Ta okolica jest bardzo dobrym miejscem do sprzedazy réznych
produktow.

Zachowanie: Juz trochg dzisiaj sprzedatem.

Mozliwosci: Moge sprzedawac ten produkt ludziom.

Przekonanie: Jesli bedg¢ miat duzy obrét, moge otrzymac awans.

Tozsamos¢ : Jestem dobrym handlowcem.

Jest to przyktad sukcesu. Model ten rownie dobrze moze by¢ zastosowany do
probleméw. Na przyktad, zrobitem blad ortograficzny. Mogg teraz zrzuci¢ odpowiedzialnos¢
na srodowisko: hatas mnie rozproszyt.

Mogg pozostawi¢ to na poziomie zachowania: zle to napisalem. Mogg zgeneralizowaé
1 zakwestionowa¢ moje mozliwosci w tym zakresie. | wreszcie zaczng wierzy¢, ze potrzebuje
wielu ¢wiczen, aby opanowaé ortografig, a nawet mogg zakwestionowaé moja tozsamos¢,
sadzac, ze jestem glupcem.



— — .\-h-\.'h
.-'"-.. _._---"-_ __"'--__\_ H'\-\.
.-"'r; ""P- Zachowanjg S
H"'.\_
————— "
— ~— x
/ Mozliwoge; . e \
e, *, Y
/ ™, , A
-\.__\_. H‘\-\. Y y
__r-"" \itrLkUrlduj H"x__\ ‘“-.,_1 "-.__. "."I
™, . !
.-' o 5, "-_ '.' i

o *-.nm*”m e SV L et R

Pl'l-il'.il;_lll';], neurclogiczne

Zachowanie czgsto bywa odbierane jako oznaka tozsamos$ci czy mozliwosci; w ten
wlasnie sposob niszczy si¢ kompetencije i pewnos¢ siebie w szkole. Zte przeprowadzenie
operacji dodawania nie znaczy, ze jeste$ ghupi czy beznadziejny z matematyki. Myslenie w
ten sposoOb jest pomieszaniem poziomow; to tak jakby sadzié¢, ze znak zakazu palenia
Znajdujacy si¢ w kinie dotycz postaci z filmu.

Gdy chcesz dokona¢ zmiany w sobie lub w innych, musisz zebra¢ informacje,
zauwazalne czgsci problemu, symptomy, z ktérymi dana osoba czuje sig zle. Jest to stan
obecny. Mniej oczywiste niz symptomy sa przyczyny lezace glebiej, ktore problem
utrzymuja. Co ta osoba musi wciaz robi¢, aby utrzymywacé problem? Jest rowniez stan
pozadany, zamierzony wynik, ktory jest celem zmiany. Sa zasoby, ktore pomoga osiagnac cel.
I wreszcie, efekty poboczne osiagnigcia celu, zardwno dla nas, jak i dla innych.

Na podstawie tego modelu tatwo zauwazy¢, ze mozesz by¢ uwiktany w dwa rodzaje
konfliktow. Mozesz mie¢ trudno$¢ z podjeciem decyzji, czy zostajesz w domu 1 ogladasz
telewizje, czy wychodzisz do teatru. Jest to prosta sprzeczno$¢ zachowan.

Mozliwa jest kolizja, gdy co$ jest dobre na jednym poziomie, lecz zle na innym. Na
przyktad, dziecko moze Swietnie sobie radzi¢ w przedstawieniach szkolnych, ale wierzy, ze
uczestnictwo w nich pozbawi go sympatii kolegéw, wigc nic nie robi. Zachowania i
mozliwosci moga by¢ wysoce nagradzajace, ale moga tez pozostawac¢ w konflikcie z
przekonaniami i tozsamoscia osoby.



Sposob, w jaki postrzegamy czas, jest wazny. Problem moze wiazacé si¢ z przesztym
urazem, ktory ma stale reperkusje w terazniejszosci. Przypadek fobii jest tylko przyktadem,
ale istnieje wiele innych, mniej dramatycznych, gdy trudne i nieszczesliwe czasy naszej
przesztosci oddziatuja na nasza terazniejszo$¢. Wiele terapii podchodzi do obecnych
problemoéw jako do determinowanych przez przeszte doswiadczenia. O ile jesteSmy pod ich
wplywem 1 tworzymy nasza histori¢ osobista, przesztos¢ moze by¢ uzyta raczej jako nasze
zasoby, a nie jako ograniczenia. Technika zmiany historii osobistej zostata juz opisana.
Przewarto$ciowuje ona przeszto§¢ w Swietle aktualnej wiedzy. Nie jestesmy skazani na ciaglte
powtarzanie przesztych bigdow.

Z drugiej strony, oczekiwania 1 lgki wzgledem przyszto$ci moga rowniez paralizowac
w czasie terazniejszym. Moze to by¢ zardwno trema przed poobiednim przemoéwieniem w
srodowy wieczor, jak i istotne pytania dotyczace osobistego i finansowego bezpieczenstwa w
przysztosci. Istnieje chwila obecna, w ktorej zbiega si¢ cala nasza historia osobista i wszystkie
prawdopodobne wydarzenia w przysztos$ci. Mozesz wyobrazi¢ sobie swoje zycie jako lini¢
poprzez czas, rozciagnigta od odleglej przesztosci po odlegla przysztosé, 1 zobaczy¢ jak
obecny i1 pozadany stan, tozsamo$¢, przekonania, mozliwos$ci, zachowania i sSrodowisko
odnosza si¢ do twojej historii osobistej 1 mozliwej przysztosci.

Cato$¢ naszej osobowosci jest jak hologram, trzywymiarowy obraz tworzony przez
promienie §wiatla. Kazda czastka hologramu zawiera caly obraz. Mozesz zmieni¢ maly
element, jak submodalnosci, 1 obserwowac¢ zmiany wywotane powyzej, albo zacza¢ pracowac
,,0d gory”, zmieniajac wazne przekonania. Ktory sposob jest najlepszy, okaze sig, gdy
zbierzesz informacje o stanie obecnym 1 pozadanym.

Zmiany na nizszym poziomie niekoniecznie powoduja zmiany na wyzszym. Jest malo
prawdopodobne, aby zmiana w srodowisku miata wplyw na moje przekonania. To, jak si¢
zachowujg, moze zmieni¢ jakie$ moje przekonania o sobie samym, ale zmiana przekonan
definitywnie wptynie na sposob zachowania. Zmiana na poziomie wyzszym zawsze wywotuje
efekt na poziomie nizszym. Bedzie mocniej oddziatywac i dluzej pozostanie. Jesli zatem
chcesz zmieni¢ zachowanie, pracuj z mozliwo$ciami 1 przekonaniami. Jesli brak mozliwosci,
pracuj z przekonaniami. Przekonania dobieraja mozliwos$ci, ktore dobiera ja zachowania,
ktore z kolei wprost buduja nasze srodowisko. Wspierajace srodowisko jest wazne, wrogie
otoczenie moze uniemozliwi¢ zmiang.

Jest trudno dokona¢ zmian na poziomie tozsamosci czy powyzej,

o ile nie posiadasz odpowiednich przekonan lub mozliwo$ci. Nie wystarczy, aby biznesmen
wierzyt, ze moze by¢ dobrym menedzerem — musi poprze¢ swoje przekonanie praca.
Przekonania bez mozliwosci i potrzebnych zachowan sq zamkami z piasku.

Zunifikowane pole jest sposobem zestawienia roznych cz¢sci NLP w ramy stworzone
przez idee poziomdéw neurologicznych, czasu i pozycji postrzegania. Mozesz uzywac ich, aby
zrozumie¢ rownowagg i relacje pomiedzy roznymi elementami w nas samych i w innych.
Kluczem jest rtOwnowaga. Problemy powstaja z zachwiania rownowagi, a zunifikowane pole
umozliwia identyfikacje tych elementow, ktore osiagnegly zbyt duzy wptyw, 1 tych, ktore sa
zbyt stabe.

Na przyktad, jedni ludzie moga ktas¢ zbyt duzy nacisk na czas przeszly i kierowac
przesadna uwagg na przeszte wydarzenia, pozwalajac im wplywac na swe zycie, natomiast
dewaluowac beda terazniejszos¢ 1 przysztos¢. Inni spedzac¢ beda zbyt duzo czasu w pierwsze;j
pozycji, nie biorac pod uwage punktu widzenia pozostatych ludzi. Jeszcze inni koncentrowaé
si¢ beda na zachowaniach 1 srodowisku, niewystarczajaco zas$ na tozsamosci i przekonaniach.
Ramy zunifikowanego pola pozwola ci zidentyfikowa¢ brak rownowagi, co jest koniecznym
pierwszym krokiem do znalezienia sposobu osiagnigcia odpowiedniego wywazenia. Dla
terapeutow jest to bezcenne narzg¢dzie pozwalajace wybra¢ wlasciwa technike. Jest to bardzo
przydatny model; pomysl teraz o wielu sposobach, na jakie mozesz go wykorzystac.
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Zunifikowane pole

PRZEKONANIA

— W to nie mogg uwierzy¢! — powiedziata Alicja.

— Nie mozesz? — spytata Krolowa glosem, z ktorego przebijata lito§¢. — Sprébuj raz
jeszcze: zrob gleboki wdech i1 zamknij oczy.

Alicja roze$miata sig.

— Nie ma celu prébowa¢ — powiedziata. — Nikt nie moze uwierzy¢ w rzeczy niemozliwe.
— Wydaje mi sig, ze niewiele masz wprawy — powiedziata Krolowa. — Gdy ja bylam w
twoim wieku. wprawialam si¢ co dnia przez pot godziny. Ach, czasami udawato mi si¢
uwierzy¢ w sze$¢ niemozliwych rzeczy juz przed $niadaniem.

Nasze przekonania silnie wplywaja na nasze zachowania. Motywuja nas i ksztaltuja to,
co robimy. Trudno uczy¢ si¢ czegokolwiek, nie majac przekonania, ze bedzie to przyjemne i
przyniesie nam korzy$¢. Czym sa przekonania? Jak sa uformowane i jak je utrzymujemy?

Przekonania sa naszymi wiodacymi zasadami, wewngtrzna mapa, ktorej uzywamy,
aby nada¢ sens $wiatu. Daja nam stabilno$¢ i poczucie kontynuacji. Wspolne przekonania
daja glebszy kontakt i poczucie wspolnoty niz wspdlnie wykonywana praca.



Wszyscy podzielamy pewne podstawowe przekonania, ktore fizyczny §wiat
potwierdza kazdego dnia. Wierzymy w prawa natury. Nie skaczemy ze szczytu budynku, nie
sprawdzamy kazdego dnia, czy ogien parzy. Posiadamy rowniez wiele pogladow na temat nas
samych i na §wiat, w ktorym zyjemy, ktore nie sa tak jasno okreslone. Ludzie nie sa tak
konsekwentni 1 niezmienni jak sila grawitacji.

Przekonania maja wiele Zrodet: wychowanie, modelowanie znaczacych dla nas oséb,
przeszte urazy, powtarzajace si¢ do§wiadczenia. Budujemy je, dokonujac generalizacji na
podstawie naszych do$wiadczen $wiata 1 innych ludzi. W jaki sposdb wiemy, z ktorych
doswiadczen korzysta¢? Pewne poglady przychodza do nas gotowe z kultury i ze §rodowiska,
w ktorym si¢ urodzilismy. Oczekiwania waznych 0sob otaczajacych nas w dziecinstwie
wpajaja nam przekonania. Rozwinigte oczekiwania (pod warunkiem, ze sa realistyczne)
buduja kompetencjg. Niskie oczekiwania wpajaja niekompetencjg. Gdy jestesmy mali,
wierzymy w to, co powiedziano nam o nas samych, gdyz nie mamy mozliwo$ci weryfikacji
tych sadow. Przekonania te, niezmienione moga oddziatywaé na nasze pdzniejsze dokonania.

Gdy w co$ wierzymy, dziatamy tak, jakby to byta prawda. To sprawia, ze trudno jest
dowies¢ czegos innego; przekonania oddziatuja jak silne filtry percepcji. Wydarzenia sa
interpretowane na korzys¢ naszych pogladéw, a wyjatki potwierdzaja reguty. To, co robimy,
utrzymuje i umacnia nas w naszych sadach. Przekonania nie sa wtasciwie mapa tego, co si¢
stato, ale schematem dla przysztych dziatan.

Przeprowadzono kiedy$ badania nad dzie¢mi, ktore podzielono na dwie grupy o
podobnym poziomie 1.1. (ilorazu inteligencji). Nauczycielom powiedziano, ze jedna z nich
wykazuje wyzszy poziom 1.1., wobec czego oczekuje si¢ od niej lepszych wynikéw. Chociaz
jedynym, co je w rzeczywistosci réznicowato, byly oczekiwania (przekonania) nauczycieli,
grupa o ,,wyzszym 1.1.” istotnie okazata si¢ lepsza. Ten typ samospetiajace;j si¢
przepowiedni nazywany jest czasami efektem Pigmaliona.

Podobnym przyktadem speiniajacej si¢ wiary jest efekt placebo, znany dobrze w
medycynie. Stan pacjentoOw poprawia sig, jesli wierza, ze otrzymali efektywne lekarstwo,
mimo ze w rzeczywistosci dostali placebo — substancje obojetng dla organizmu. Lekarstwa
nie zawsze sa potrzebne, lecz wiara w wyzdrowienie jest konieczna. Badania konsekwentnie
pokazuja, ze okoto 30% pacjentéw reaguje na placebo.

W jednym z badan grupa oséb cierpiacych na krwawiace wrzody zotadka otrzymata
zastrzyki z wody destylowanej, po czym poinformowano je, ze jest to nowe znakomite
lekarstwo, ktore im pomoze. Siedemdziesiat procent tych pacjentdw czuto si¢ lepiej przez
przeszio rok.

Pozytywne przekonania s g przyzwoleniem, ktore ulega przetworzeniu w nasze
mozliwosci. Istnieje powiedzenie: ,,Czy wierzysz, ze co$ potrafisz, czy tez nie potrafisz...
zZawsze masz racjg’.

Ograniczajace przekonania koncentruja si¢ wokot zdan typu: ,,Nie moge...” Przyjmuj
ten rodzaj zwrotow jako proste stwierdzenie faktu, ktory obowiazuje tylko w chwili obecne;.
Na przyktad powiedzenie ,,nie potrafi¢ zonglowa¢” oznacza, ze ,,potrafi¢ nie zonglowac”. Jest
bardzo tatwo nie zonglowaé. Kazdy to potrafi. Wiara, Ze ,,nie mogg” staje si¢ opisem naszych
mozliwosci na dzi$ 1 na zawsze, zamiast by¢ opisem naszego aktualnego zachowania,
zaprogramowuje nasz mozg na niepowodzenie, to za$ uniemozliwia rozpoznanie naszych
prawdziwych mozliwos$ci. Negatywne przekonania nie maja podstawy doswiadczeniu.

Dobra metafora obrazujaca efekt ograniczajacych przekonan jest sposob pracy zabich
oczu. Zaba widzi wigkszo$¢é rzeczy w swym bezposrednim otoczeniu, ale identyfikuje tylko
te, ktore sig ruszaja i maja szczeg6lny ksztalt czy uktad znany jej jako jedzenie. Jest to bardzo
efektywny sposéb zdobywania takiego jedzenia jak muszki. Tym niemniej, poniewaz tylko
czarne ruchome obiekty rozpoznawane sa jako jedzenie, zaba zdechnie z glodu w pudetku
pelnym martwych muszek. Tak wigc filtry percepcyjne, ktore sa zbyt waskie 1 zbyt



wysublimowane, moga pozbawi¢ nas pozytecznych doswiadczen, nawet jesli otoczeni
jestesmy ekscytujacymi mozliwosciami, gdyz nie zostang jako takie rozpoznane.

Najlepszym sposobem rozpoznania naszych mozliwosci jest przyjgcie, ze ,,mozemy to
robi¢”. Dzialaj ,,jak gdyby$” mogl. Czego nie mozesz, tego nie bedziesz mogt. Jesli
rzeczywiscie jest to niemozliwe, nie martw si¢, przekonasz si¢ o tym. (Przyjmij odpowiednio
bezpieczna dla siebie miarg, jesli to konieczne). Tak dtugo, jak wierzysz, ze jest to
niemozliwe, nigdy wlasciwie nie ustalisz, czy jest czy nie.

Nie rodzimy si¢ z przekonaniami tak, jak rodzimy si¢ z kolorem oczu. Podlegaja one
zmianie i rozwojowi. Myslimy o sobie na rézne sposoby zenimy si¢, rozwodzimy, zmieniamy
przyjaciot i dziatamy odmiennie, poniewaz zmieniaja si¢ nasze przekonania.

To, w co wierzymy, moze by¢ sprawa wyboru. Mozesz porzuci¢ poglady ktore cig
ograniczaja, a zbudowac takie, ktore sprawia, ze twoje zycie stanie si¢ radosniejsze 1 bogatsze
w sukcesy. Pozytywne przekonania pozwola ci zrozumie¢, co mogloby by¢ prawda i jak
jeste$ uzdolniony. Sa one przyzwoleniem na penetracjg i zabawe w §wiecie mozliwosci. Jakie
przekonania warto mie¢, tak aby umozliwity i wsparlty twoje dazenie do celu? Pomysl o
jakichs$ swoich aktualnych przekonaniach. Czy sa ci pomocne? Czy sa zachgta czy
przeszkoda? Wszyscy mamy jaki§ swdj poglad na mito$¢ i na to, co jest istotne w zyciu.
Mamy réwniez wiele pogladéw na temat naszych mozliwosci i szczg$cia, ktore stworzyliSmy
1 ktore mozemy zmieni€. Istotna czg$cia bycia cztowiekiem sukcesu jest posiadanie
przekonan, ktore pozwalaja osiagna¢ ten sukces. Umacniajace przekonania nie gwarantuja ci
sukcesu za kazdym razem, ale utrzymuja ci¢ zasobnym i zdolnym do osiagnigcia go w koncu.

W Stanford University przeprowadzono badania na temat samospetniajacych
si¢ oczekiwan. Mowiac inaczej, badano, jak zachowanie dopasowuje si¢ do zmienionych
przekonan. Studia porownywaly to, jak ludzie oceniali swoje dziatania, z ich rzeczywista
wartoscia. Zastosowano roznorodne zadania, od matematyki po zaklinanie wezow.

Na poczatku wiara i dziatanie pokrywaly sig, ludzie wykonywali to, co sadzili, ze
potrafia. Wtedy prowadzacy przystapili do podbudowywania pewnosci siebie badanych,
ustanawiajac cele, organizujac pokazy i dajac im ekspertow-trenerow. Oczekiwania rosty, ale
wykonanie zazwyczaj pogarszato sig, poniewaz probowano nowe techniki. Byt to punkt
maksymalnej niezgodnosci pomigdzy tym, w co badani wierzyli, ze moga zrobi¢, a tym, co
rzeczywiscie robili. Jesli jednak wytrwali w ¢wiczeniu, wykonanie osiagato poziom
oczekiwan. Jesli si¢ zniechecali, spadato do poziomu wyjsciowego.

Pomysl przez chwilg o trzech przekonaniach, ktére cig ograniczaja.
Zapisz je.

Teraz, w swej wyobrazni, spdjrz w olbrzymie, ztowrogie zwierciadto. Wyobraz sobie,
jak bedzie wygladalo twoje zycie za pigc¢ lat, jesli wciaz begdziesz zachowywat sig tak, jakby
te ograniczajace ci¢ przekonania byly prawda. Jakie bedzie twoje zycie za dziesig¢ lat? Za
dwadziescia?

Oczy$¢ na moment mys$li. Wstan, przejdz si¢ wkoto lub wykonaj kilka gtebokich
oddechéw. Pomysl teraz o trzech nowych przekonaniach, ktore moga ci¢ umocnic 1 podnies¢
jakos$¢ twego zycia. Przerwij na chwilg, aby je zanotowac.

Spojrz w wyobrazni w wielkie przyjazne lustro. Wyobraz sobie siebie dziatajacego,
jak gdyby te nowe przekonania byty prawdziwe. Jak bgdzie wygladato twoje Zycie za pigé
lat? Za dziesie¢? Za dwadziescia?

Zmiana przekonan pozwata na zmiang zachowan, a nastgpuje to najszybciej, gdy
otrzymujesz mozliwosci czy strategie stosowne do zadania. Mozesz rdwniez zmieni¢ poglady



0soOb, zmieniajac ich zachowa nie, ale nie jest to tak niezawodna droga. Pewnych ludzi nigdy
nie przekonaja powtarzajace si¢ doswiadczenia. Widza oni tylko niezgodne okolicznosci.
Przekonania sa istotng czeg$cia naszej osobowosci, chociaz wyrazaja si¢ w nadzwyczaj
prostych terminach:, jesli zrobig to, wéwczas tamto musi si¢ zdarzy¢; mogg; nie potrafig. A te
z kolei zostaja przetworzone w: musze, powinienem, nie wolno mi. Stlowa staja si¢
decydujace. Jak uzyskuja nad nami takq wtadzg? Jgzyk jest istotna czg$cia procesu, ktorego
uzywamy, aby zrozumie¢ $wiat i wyrazi¢ nasze przekonania. W nastgpnym rozdziale
przyjrzymy sig blizej lingwistycznej czg$ci programowania neurolingwistycznego.



ROZDZIAL
5
SEOWA I ZNACZENIA

— Ale ,,chwala” nie ma nic wspolnego z ,,nokautujacym argumentem” — zaprotestowala
Alicja.

— Gdy ja uzywam jakiego$ stowa — powiedzial Humpty Dumpty z przekasem — oznacza
ono doktadnie to, co mu kazg oznaczaé... ni mniej, ni wigcej.

— Pozostaje pytanie — powiedziata Alicja — czy potrafisz nadawac stowom tak wiele
rozmaitych znaczen?

— Pozostaje pytanie — powiedzial Humpty Dumpty — kto ma by¢ panem... to wszystko.

Rozdziat ten mowi o sile jezyka. Traktuje on o potrzebie upewnienia si¢, czy moéwimy
to, co chcieliSmy powiedzie¢, rozumienia tak jasno, jak tylko to mozliwe, co inni maja na
mysli i umozliwienia ludziom zrozumienia tego, co oni sami mys$la. Mowi o ponownym
zwiazaniu jezyka z doswiadczeniem.

Stowa sa tanie: mowa ptynie, nic nie kosztujac, a przeciez ma ona moc wywolywania
obrazéw, dzwigkoéw i1 uczué, o czym wie kazdy poeta i specjalista od reklamy. Moga one
tworzy¢ 1 niszczy¢ relacje, zrywac kontakty dyplomatyczne, prowokowaé pojedynki i wojny.

Stowa moga wywota¢ w nas dobre 1 zte stany, sa kotwica dla ztozonych serii
doswiadczen. Jedyna wigc odpowiedzia na pytanie: ,,Co to stowonapraw d ¢ znaczy?” jest
pytanie: ,,Dla kogo?”’ Jezyk jest narzedziem komunikacji 1 dlatego stowa znacza tylko to, co
ludzie uzgodnili, Ze Znacza. Jest to wspolny sposob komunikowania sensu naszych
doswiadczen. Bez niego nie byloby podstawy dla spotecznosci takiej, jaka znamy.

Polegamy na intuicji postugujacych si¢ tym samym j¢zykiem od urodzenia i na fakcie,
ze nasze do§wiadczenia znaczen sa wystarczajaco podobne, aby nasze mapy mialy wiele cech
wspoélnych. Bez tego wszelka komunikacja bytaby beznadziejna i wszyscy byliby$my
rozmowcami takimi jak Humpty Sumpty.

Lecz... nie podzielamy doktadnie tych samych map.

Kazdy doswiadcza Swiata na swoj niepowtarzalny sposob. Stowa same w sobie
pozbawione sa znaczen, o czym mozesz przekonac sig, stuchajac obcego, niezrozumiatego dla
ciebie jezyka. Nadajemy stowom sens poprzez ich zakotwiczone zwiazki z przedmiotami i
doswiadczeniami z naszego zycia. Nie spogladamy jednak na te same rzeczy 1 nie mamy tych
samych doswiadczen. Fakt, ze inni ludzie postuguja si¢ innymi mapami i znaczeniami, dodaje
zyciu bogactwa i r6znorodnos$ci. Prawdopodobnie bgdziemy zgodni, co do znaczenia stowa
ziemniak, poniewaz podzielamy mniej wigcej ten sam obraz, zapach i smak. Bedziemy jednak
dyskutowa¢ do poznej nocy nad znaczeniami stow: szacunek, mitos¢ i polityka. Mozliwosci
nieporozumien s tu ogromne. Stowa te w szczegolnym stopniu, podobnie jak atramentowe
plamy Rorschacha, moga mie¢ rozne znaczenie dla roznych ludzi. I bedzie tak nawet wtedy,
jesli wykluczymy rozproszenie uwagi, brak kontaktu i przejrzystosci prezentacji czy
wzajemna niezdolno$¢ zrozumienia pewnych idei. W jaki sposob wiemy, ze kogos
rozumiemy? Nadajac jego stowom znaczenia. Nasze znaczenia, nie jego. Nie ma jednak
pewnosci, Ze nasze i jego znaczenia sa takie same. W jaki sposéb nadajemy sens stowom,
ktore styszymy? Jak dobieramy stowa, aby wyrazi¢ swoje mysli? Jak organizuja one nasze
doswiadczenie? Prowadzi to nas do sedna lingwistycznej czgsci NLP.

Dwie osoby, ktore stwierdza, ze lubiag stucha¢ muzyki, moga doj$¢ do wniosku, ze
maja jednak ze soba bardzo mato wspdlnego, o ile okaze sig, ze pierwsza slucha Wagnera, a
druga hard rocka. Jesli powiem przyjacielowi, ze poswigcitem dzien na relaks, moze
wyobrazi¢ sobie mnie siedzacego w fotelu i ogladajacego cate popotudnie telewizjg. Jesli
dowie sig, ze w rzeczywistosci rozegratem mecz tenisowy i odbytem dtugi spacer po parku,



moze pomysleé, ze jestem szalony. Bedzie roéwniez dziwic¢ sig, ze to samo stowo relaks moze
oznacza¢ tak kompletnie rozne rzeczy. W tym przypadku w gr¢ nie wchodzi nic waznego. W
wigkszosci przypadkow nasze znaczenia sa wystarczaj bliskie odpowiedniego rozumienia. Sa
jednak 1 takie okolicznosci, w ktorych bardzo wazna jest precyzyjna komunikacja, na
przyktad w relacjach intymnych czy w przypadku uzgodnien w biznesie. Chcesz wowczas
uzyskaé pewnos¢, ze druga osoba podziela twoje znaczenia, checesz wiedzie¢ tak doktadnie,
jak tylko to mozliwe, co znacza jego stowa w obrgbie jego mapy, i mie¢ jasnos¢ tego, co ma
na mysli.

Stowa oznaczaja rozne rzeczy zaleznie od punktu widzenia.
GLOSNE MYSLENIE

Jezyk jest poteznym filtrem dla naszego indywidualnego do§wiadczenia. Jest to czgs¢
kultury, w ktorej si¢ rodzimy i ktorej nie mozemy zmieni¢. Ukierunkowuje nasze mys$li w
szczegOlny sposob 1 sprawia, ze w pewien sposob jest fatwiej mysle¢, a w inny trudnie;.
Eskimos ma wiele roznych stow w miejsce naszego jednego stowa $nieg. Jego zycie moze
zaleze¢ od poprawnego rozpoznania pewnego rodzaju $niegu. Bedzie chciat rozrdzni¢ $nieg,
ktory nadaje si¢ do jedzenia, od $niegu, ktéry moze by¢ uzyty do budowania itd. Czy mozesz
sobie wyobrazi¢, jak odmieniony bytby §wiat, gdyby$ potrafit rozr6zni¢ dwanascie rodzajow
$niegu?

Hanuoo, plemi¢ z Nowej Gwinei, uzywa roznych nazw dla dziewigédziesigciu dwoch
odmian ryzu; jest to nadzwyczaj wazne dla ich ekonomii. Watpig natomiast, czy maja chociaz
jedno stowo na okreslenie hamburgera, cho¢ Amerykanie maja ich przynajmniej dwanascie.
Mamy réwniez okoto pigédziesigciu nazw dla réznych modeli samochodéw Nasz jezyk
dokonuje wyszukanych rozréznien w jednych obszarach w innych natomiast nie, zaleznie od
tego, co jest wazne w naszej kulturze.

Swiat jest tak bogaty i réznorodny, jakim go chcemy uczynié, a jezyk, ktory
dziedziczymy, odgrywa decydujaca role w nakierowywaniu naszej uwagi na pewne jego
czes$ci, inne pomijajac.



Stowa sa kotwicami znaczenia doswiadczen, lecz doswiadczenia nie sq
rzeczywisto$cia, tak jak stowa nie sa doswiadczeniem. W ten sposob jezyk ,,nie nadaza” za
rzeczywisto$cia. Spieranie si¢ o prawdziwe znaczenie stow jest jak dowodzenie, ze jedna
karta dan jest lepsza niz inna, poniewaz wolisz dania, ktorych nazwy zostaty na niej
wydrukowane. Ludzie, ktorzy opanowali jaki$ inny jezyk, prawie zawsze doswiadczaja
radykalnej zmiany w sposobie myslenia o $wiecie.

NADAWANIE SLOWOM ZNACZEN — METAMODEL

Dobry rozmowca eksploatuje site 1 stabos¢ jezyka. Zdolnos¢ do precyzyjnego uzycia
jezyka jest podstawa profesjonalnej komunikacji. Uzycie precyzyjnych stow, ktére maja
swoje znaczenie w mapie drugiej osoby, oraz definiowanie, co kto§ ma na mysli,
wypowiadajac okreslone stowa, sa bezcenna umiejetnoscia w komunikacji.

NLP dostarcza bardzo uzytecznej mapy obrazujacej, jak jezyk dziata, ktora moze
uchroni¢ cig przed rozmowcami typu Humpty Dumpty i upewnié, ze sam nie staniesz si¢
jednym z nich. Ta mapa jezyka znana jest w literaturze NLP jako metamodel. Stowo ,,meta”
pochodzi z jezyka greckiego i znaczy ponad, poza lub na innym poziomie. Metamodel uzywa
jezyka, aby rozjasni€ jezyk, chroni ci¢ przed zludzeniem, Ze rozumiesz znaczenie stowa; taczy
na powrot jezyk z doswiadczeniem.

Metamodel byt jednym z pierwszych modeli (model*) rozwinigtych przez Johna
Grindera i Richarda Bandiera. Zauwazyli oni, Ze dwoje wybitnych terapeutow, Fritz Pens i
Virginia Satir, przy zbieraniu informacji uzywa zazwyczaj pewnych okreslonych typow
pytan.

John i Richard postanowili poszerzy¢ swoje poglady na temat jezyka, zmiany i
percepcji, ale zorientowali si¢, ze musza takze rozwina¢ odpowiedni stownik, aby je opisac.
Uwazali, ze wielka porazka ksztalcenia terapeutycznego w potowie lat siedemdziesiatych byt
fakt, Ze osoba, ktora ukonczyta studia i rozpoczgta praktyke terapeutyczna musiata na nowo
wynajdywac koto — nie bylo bowiem jg¢zyka, w ktorym mozna by prze kaza¢ do§wiadczenia
poprzednich generacji nowym psychoterapeutom.

Sytuacja ta ulegta zmianie w roku 1975, gdy pojawita si¢ ksiazka pt. The Structure of
Magic I (Struktura magii 1), opublikowana przez Scence and BehayiOur Books. Opisywata
ona szczegdtowo metamodel 1 zawieraita sporo materiatu Johna i1 Richarda uzyskanego dzigki
modelowaniu Fritza perlsa i Virginii Satir. Teraz mozna bylo korzysta¢ z doswiadczen w
bitnie uzdolnionych psychoterapeutow, ktorzy poswigcili lata na odkrycie, co jest skuteczne, a
co nie. Ksigzka zadedykowana zostala Virginii Satir.

WYPOWIEDZIEC WSZYSTKO — STRUKTURA GLEBOKA (deep structure*)

Aby zrozumie¢ metamodel, ktory jest narzedziem dla lepszego zrozumienia tego, co
ludzie méwia, musimy spojrze¢ na drogg, jaka przebywaja nasze mysli, zanim nie zostana
przetozone na stowa. Jezyk nigdy nie moze odda¢ doktadnie predkosci, roznorodnosci i
wrazliwosci naszego mySlenia. Zawsze bgdzie tylko przyblizeniem. Mowiacy ma spojna i
pelna wizj¢ tego, co chce powiedzie¢; w lingwistyce nazywa sig to struktura giteboka. Nie jest
ona jednak §wiadoma. Jezyk istnieje na bardzo glgbokim poziomie w naszym systemie
nerwowym. Aby moéwi¢ w sposob jasny, upraszczamy strukture gieboka, a to, co
rzeczywiscie wypowiadamy, nazwane zostato struktura powierzchniowa (surface structre®).
Gdybysmy nie dokonywali uproszczen, konwersacja bytaby przerazliwie dluga, pedantyczna i



nudna. Ktos, kto pyta ci¢ o droge do najblizszego szpitala, nie bedzie ci dzickowat za
wypowiedz obejmujaca gramatyke transformacyjna.

Aby przeby¢ drogg ze struktury glebokiej do powierzchniowej, robimy nie§wiadomie
trzy rzeczy.

Po pierwsze, wybieramy tylko niektore z informacji dostgpnych ma poziomie
glebokim. Wigkszo$¢ jest usuwana.

Po drugie, podajemy uproszczona wersjeg, co nieuchronnie znieksztatca znaczenie.

Po trzecie, dokonujemy generalizacji . Wyszczegdlnianie wszystkich mozliwych
wyjatkow 1 warunkéw uczynitoby rozmowe wyjatkowo nudna.

Metamodel to seria pytan, ktore usituja odwroécic i rozwikta¢ dokonane w jezyku
usunigcia (deletion*), znieksztatcenia (distortion*) i generalizacje (generalization*). Maja one
na celu uzupehienie brakujacych informacji, odtworzenie struktury i wydobycie konkretnych
wiadomo — wszystko po to, aby nada¢ komunikacji sens. Warto uzmystowi¢ sobie, ze zadne
z tych pytan nie jest samo w sobie dobre ani zle. Zalezy to od kontekstu i konsekwencji ich
uzycia.



Struklura'

powierzchniowa i

|

Usuniecie

Znieksztalcenie
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Myéli ’
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Generalizacja
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Struktura Spec}rﬁ-ﬁzne I
gleboka my§li

Gdy m+_:‘-wim:r do innych, wychodzae od strukwry ghebokiej,
dokonujemy generalizacji, zmiany i usunigcia czedci naszej idei.




NIEDOOKRESLONE RZECZOWNIKI (unspecified nouns*)

Poréwnaj dwa zdania: ,,Siedmioletnia dziewczynka, Lara, przewrocita si¢ przez
poduszke w pokoju goscinnym i pottukia sobie prawa rek¢ o drewniane krzesto” i ,,Dziecko
miato wypadek”.

Oba zdania znacza to samo, lecz pierwsze zawiera znacznie wigcej precyzyjnych
informacji. Mozemy w tatwy sposob uzyska¢ drugie zdanie z pierwszego, jesli opuscimy lub
uogdlnimy odpowiednie rzeczowniki. Oba zdania zostaly napisane absolutnie poprawna
polszczyzna. Dobra gramatyka nie jest jeszcze gwarancja jasnosci.

Aktywny podmiot moze zosta¢ usunigty przez uzycie strony biernej; mozemy
powiedzie¢ na przyktad ,,Dom zostal zbudowany” zamiast ,,X zbudowat dom”. To, ze
pominate$ w zdaniu budowniczego, wcale nie znaczy, ze dom wyrost sam. Budowniczy wciaz
istnieje. Ten typ usunie¢ w jezyku sugeruje spojrzenie na swiat, w ktorym ty jeste$ bezradnym
obserwatorem, a rzeczy zdarzaja si¢ bez niczyjej odpowiedzialnosci.

Jesli zatem ustyszysz zdanie ,,Dom zostal zbudowany”, mozesz zapytac ,,Kto
zbudowal dom?”

Oto inne przyktady, w ktorych rzeczowniki nie zostaty dookreslone:

Sa tam, zeby mnie dostac. (Kto jest?)

Jest to sprawa opinii. (Co jest?)

Okolica obraca si¢ w ruing. (Kto ja rujnuje?)
Zwierzaki sg dokuczliwe. (Jakie zwierzaki?)

Nastgpne zdanie wypowiedziat dwulatek, zapytany, co stato si¢ z tabliczka czekolady,
ktoéra byta na stole: ,,Jesli ludzie zostawiaja czekoladg, to ludzie ja jedza”. (Jacy ludzie?)

Niedookreslone rzeczowniki precyzujemy, pytajac: ,,Kto lub co dokladnie...?”
NIEDOOKRESLONE CZASOWNIKI (unspecified verbs*)

Alicja byla zbyt zaktopotana, aby odpowiedzie¢ cokolwiek, wigc po pewnym czasie
Humpty Dumpty znowu rozpoczat:

— Posiadaja one rozmaite usposobienia. . . szczegdlnie dumne sa czasowniki... z
przymiotnikami mozesz uczyni¢, co zechcesz, ale nie z czasownikami... mimo to ja potrafi¢
sobie dawac radg z nimi wszystkimi! Nieprzenikliwos¢! To wtasnie powiadam.

Czasami niedookre$lone sa czasowniki, na przyktad:

On podr6zowat do Paryza.

Ona sie zranila.

Ona mi pomogla.

Staram si¢ to zapamigtac.

IdZ juz i naucz si¢ tego na nastepny tydzien.

Moze by¢ wazne wiedzie¢, jak te rzeczy zostaty zrobione. Potrzebne sa nam
przystowki. A zatem: Jak on podrozowat? Jak ona si¢ zranita? Jak ci pomogta? Jak starasz si¢
to zapamigtac¢? (Co dokladnie starasz si¢ zapamigta¢?) Jak mam zamiar tego si¢ nauczyc¢?

Niedookreslone czasowniki precyzujemy, pytajac:
»Jak dokladnie...?”



POROWNANIA

Nastepne dwa rodzaje brakujacych informacji sa podobne i czgsto wystepuja
rownoczesnie: sady i porownania. Reklamy sa doskonatym zZrédtem obu wzorcow. Na
przyktad: ,,Nowy, udoskonalony proszek do prania Fluffo jest lepszy”. W zdaniu tym
dokonano poréwnania, cho¢ nie jest ono wyrazone w sposob jasny. Co$ w catkowitej izolacji
nie moze by¢ lepsze. Lepszy niz konkurent Buffo czy Duffo? Lepszy niz ptyn do prania?

Kazde zdanie, ktére uzywa takich stow jak najlepszy, lepszy, gorszy czy najgorszy,
dokonuje poréwnan. Mozesz porownywac tylko, jesli masz z czym. Jesli tego brak,
powinienes zapytac, co to jest.

Innym przyktadem moze by¢ zdanie: ,,Kiepsko poradzitem sobie Z tym spotkaniem”.
Kiepsko w porownaniu z czym? Jak mogltby$ sobie Z nim poradzi¢? Jak zrobitby to X? Jak
zachowalby si¢ superman?

Bardzo czgsto usunigta czg$¢ porownania jest nierealistyczna. Sprobuj porownac sig z
supermanem (albo superkobieta) — zauwaz, jak zle wypadasz, a nastgpnie usun ten punkt
odniesienia. Wszystko, z czym pozostaniesz, to uczucie nieadekwatnos$ci, z ktérym nie
bedziesz wiedzial, co zrobic.

Porownania wyjasniamy, pytajac: ,,W poréwnaniu z czym...?”
SADY

Sady sa blisko spokrewnione z pordwnaniami. Jesli Fluffo jest ,,po prostu najlepszym
proszkiem do prania, na ktéry mozesz wydac swoje pieniadze”, byloby interesujace
dowiedzie¢ sig, czyja jest to opinia. Dyrektora fabryki? Glosujacych konsumentéw? Jakiego$
Jana Kowalskiego?

Sady nie musza uwzglednia¢ poréwnan, cho¢ czgsto to robia. Jesli kto§ mowi: ,,Jestem
samolubna osoba”, mozesz zapytac: ,,Kto to powiedziat?” Jesli odpowiedz brzmi: ,,Ja”,
mozesz jeszcze zapytac: ,,Na podstawie, jakich standardow uwazasz siebie za egoistg?”

Jest wigc cenne wiedzie¢, kto wydaje sad. Moze on pochodzi¢ ze wspomnien
dziecigcych. Warto rowniez wiedzieé, jakie sa jego podstawy. Czy sa to sensowne powody?
Czy sa to twoje poglady, czy tez zostaty ci narzucone? Czy s3 one wciaz aktualne, teraz, gdy
jestes dorosty?

Sady czegsto zaczynaja si¢ przystowkami. Wez pod uwagg takie zdanie:
»Niewatpliwie ten cztowiek jest idealnym kandydatem”. (Dla kogo jest to niewatpliwe?)
Przystowki bardzo cze¢sto ,,usuwaja” osobe, ktéra wydaje sad. O czy wi$ ci e, jesli mozesz
przeksztalci¢ tego typu zdanie w zdanie ,,Jest niewatpliwe, Ze...” woéwczas masz do czynienia
z usuni¢ciem. Musi to by¢ niewatpliwe dla kogos. (A dla kogo byto to oczywiste?)

Sady wyjasniamy, pytajac: ,,Kto wydaje ten sad i na jakiej podstawie?”
NOMINALIZACIJE (nominalizations*)

Nastgpny wzorzec ma miejsce, gdy czasownik opisujacy zachodzacy proces
przeksztalcony zostanie w rzeczownik. W lingwistyce nazywa si¢ to nominalizacja.
Przeczytaj nastgpne zdanie 1 zastanow si¢, co moze ono oznaczac¢: Nauczanie 1 dyscyplina,
zastosowane zp o w aZzanie m, ale i konsekwentnie, sa podstawaprocesuedukac]
1”. Calkowicie poprawne gramatycznie zdanie zawiera nominalizacje (wyrdznione spacja)
wiasciwie w co drugim wyrazie. Jesli rzeczownika nie mozemy zobaczy¢, ustyszeé¢, dotknag,
jesli nie ma zapachu ani smaku, wowczas jest to nominalizacja.



Nie ma nic ztego w nominalizacjach samych w sobie, moga by¢ bardzo uzyteczne, ale
trzeba pamigtac, ze kryja one najwigksze rdéznice pomigdzy mapami §wiata r6znych osob.

Wezmy na przyktad edukacje. Kto edukuje kogo i jaka wiedza jest pomigdzy nimi
przekazywana? Albo powazanie. Kto powaza kogo i jak tego dokonuje?

Pamigc¢ jest ciekawym przyktadem nominalizacji. Co to znaczy, gdy mowisz, ze masz
zta pamigc? Aby to wyjasni¢, musisz zapytac, z jakimi doktadnie informacjami masz trudno$¢
1 w jaki sposob starasz si¢ je zapamigta¢. W kazdej nominalizacji znajdziesz jeden lub wigcej
,brakujacych rzeczownikow” i niedookreslonych czasownikow.

Czasowniki obejmuja dziatanie i zachodzace procesy. Wszystko to gubimy, dokonujac
nominalizacji i zamieniajac je w rzeczowniki. Kto$, kto mysli, Zze ma zta pamig¢, ugrzazt na
dobre, jesli mysli o tym podobnie jak o krzywym kregostupie. Jego sytuacja jest
beznadziejna. Jak mawiat George Orwell: ,,Jesli mys$li moga znieksztalci¢ jgzyk, to rowniez
jezyk moze znieksztalci¢ mysli”. Uleganie przekonaniu, ze zewngtrzny §wiat jest
modelowany poprzez sposob, w jaki o nim moéwimy, jest nawet gorsze niz jedzenie karty dan
— to jakby jedzenie farby drukarskiej z karty. Na stowach mozemy dokonywa¢ kombinacji i
manipulacji, ktoére nie maja nic wspdlnego z doswiadczeniem zmystowym. Moge powiedzie¢,
ze $winie lataja, ale przeciez nie bedzie to prawda. Mysle¢ w ten sposob to wierzy¢é w magie.

Nominalizacje sa smokami metamodelu. Nie powoduja ktopotow tak dhugo, jak dlugo
nie zdajesz sobie sprawy, ze faktycznie istnieja. Usuwaja tak duzo informacji, ze mato co
zostaje. Stany zdrowia lub choroby sa interesujacym przyktadem nominalizacji i to moze
wyjasnia¢, dlaczego dorosli tak czgsto czuja si¢ bezradni i pozbawieni mozliwo$ci wyboru.
Przeksztatcajac procesy w rzeczy, nominalizacje moga by¢ zdecydowanie najbardziej
wprowadzajacymi w btad wzorcami jgzykowymi.

Nominalizacje mozemy wyjasni¢, przeksztalcajac je w czasowniki
i pytajac o brakujace informacje: ,,Kto dokonuje nominalizacji, o czym i jak to robi?”

MODALNE OPERATORY MOZLIWOSCI
(modal operators of possibility™*)

Istnieja zasady postgpowania, poza ktdre — jak sadzimy — nie mozemy lub nie
powinnismy wykracza¢. Wyrazenia takie jak ,,nie mogg” i ,,nie powinienem” znane sa w
lingwistyce jako modalne operatory — okre$laja one granice ustanowione przez nie
wypowiedziane reguly. Rozrézniamy dwa gtowne typy takich operatoréw: modalny operator
koniecznos$ci i modalny operator mozliwosci.

Modalny operator mozliwosci jest mocniejszy. Sa to wyrazenia ,,mogg” 1 ,,nie moge”,
»mozliwe” 1 ,,niemozliwe”. Definiuja one, co (wedtug mapy méwiacego) uwazane jest za
mozliwe. Niewatpliwie (mam na dziejg, ze rozpoznacie tu sad — niewatpliwie dla kogo?),
istnieja prawa natury. Swinie nie potrafia lata¢, cztowiek nie moze zy¢ bez tlenu. Tym
niemniej granice ustanowione przez ludzkie przekonania moga by¢ zupehie innego rodzaju.
,,P0 prostu nie mogtem si¢ opanowac”; ,,Juz taki jestem. Nic na to nie poradzg”; ,,Nie mozna
powiedzie¢ im prawdy”.

Nie jest problemem, jesli osoba mysli, Ze posiada jakie§ mozliwosci (dopdki nie jest to
w oczywisty sposob nieprawda lub nie sprzeciwia si¢ prawom natury); dopiero ,,nie moge”
jest ograniczajace. ,,Ja nie mogg” czgsto przyjmuje si¢ jako stan absolutnej niekompetencji,
nie podlegajacy zmianie.

Fritz Perls, tworca terapii Gestalt, zwykl odpowiadaé pacjentom, ktorzy twierdzili, ze
,»hie moga’”: ,,Nie moéw nie moge. Powiedz nie cheg!” Ta raczej bezwzgledna zmiana ram
mys$lenia bezposrednio prze nosita ich ze stanu zamknigcia w stan zdolnosci przynajmniej do
uswiadomienia sobie mozliwo$ci wyboru.



Wyjasniajace pytanie (i troch¢ mniej narazajace na zerwanie kontaktu) brzmi: ,,Co by.
sig stato, gdybys mogt?” lub ,,Co cig powstrzymuje?” albo ,,W jaki sposdb powstrzymujesz
sam siebie?” Gdy ktos méwi, ze nie moze czegos zrobi¢, wowczas okresla cel i lokuje go
poza zasiggiem swoich mozliwosci. Pytanie ,,Co cig zatrzymuje?” ktadzie ponowny nacisk na
cel i uruchamia pracg w celu identyfikacji barier, co jest pierwszym krokiem do ich
pokonania.

Nauczyciele i terapeuci pracuja z tego rodzaju ograniczeniami i ich pierwszym
zadaniem jest zwrdci¢ uwage na modalne operatory. Nauczyciele maja Z tym do czynienia
kazdego dnia, gdy uczniowie stwierdzaja, ze nie moga czego$ zrozumieé, albo gdy
notorycznie wykonuja jakie$ zadanie zle. Terapeuci za$ pomagaja swoim pacjentom
przetamac ich destrukcyjne ograniczenia.

Jesli osoba moéwi: ,,Nie mogg si¢ zrelaksowac”, musi posiada¢ jaka$ ideg tego, czym
jest relaks, oraz sposob rozpoznania tego, ze relaksu nie osiaga. Wez pozytywny cel (co
moglbys robic) 1 odkryj, co powstrzymuje przed jego osiagnigciem (co ci¢ powstrzymuje)
oraz ostroznie przetestuj mozliwe konsekwencje (co moze si¢ staé, jesli to zrobisz). Te
wiasnie konsekwencje i te przeszkody zostaly w poczatkowym stwierdzeniu usunigte, ale po
krytycznym zbadaniu moga okaza¢ si¢ mniej znaczace niz myslates.

Modalny operator mozliwosci ,,nie moge” okreslamy, pytajac:
»Co0 moze si¢ sta¢, jesli bys to zrobil?” albo ,,Co ci¢ powstrzymuje?”

MODALNE OPERATORY KONIECZNOSCI
(modal operators of necessity™)

Modalny operator konieczno$ci zwiazany jest z wymaganiami. Wskazuja na niego
takie wyrazenia, jak: ,,powinien” 1 ,,nie powinien”, ,,musi’ i ,,nie musi”, ,,trzeba” i ,,nie
trzeba”. Istnieja pewne zasady przy wykonywaniu odno$nych operacji, ale nie zostaty one
wyrazone wprost. Jakie sa konsekwencje, rzeczywiste lub wyobrazone, ztamania tych zasad?
Przedstawmy je jasno, pytajac: ,,Co moze sig sta¢, jesli to zrobisz lub jesli tego nie zrobisz?”

Muszg zawsze stawia¢ na pierwszym miejscu innych ludzi.
(Co mogtoby sig sta¢, gdybys tego nie zrobit?)

Nie wolno rozmawia¢ w klasie.
(Co mogtoby sig sta¢, gdyby$ rozmawial?)

Trzeba opanowa¢ kategorie metamodelu.
(Co mogtoby sig sta¢, gdybys ich nie opanowat?)

Nie powiniene$ rozmawia¢ z tymi ludzmi.
(Co mogtoby sig sta¢, gdybym porozmawial?)

Powiniene$ umyc¢ rece przed jedzeniem.
(Co mogtoby sig sta¢, gdybym tego nie zrobit?)

Gdy juz konsekwencje 1 powody wyrazone sa jasno, mozemy je przemyslec 1
krytycznie oceni¢. W przeciwnym wypadku ograniczaja nasz wybor i zachowanie.

Zasady dziatania sa niewatpliwie wazne 1 spotecznosci funkcjonuja, korzystajac z
kodow moralnych, ale jest olbrzymia przepas¢ pomigdzy stwierdzeniem ,,Powinienes$
postepowac uczciwie w swoim biznesie”, a ,,Powiniene$ cz¢sciej chodzi¢ do kina”.



Wyrazenia ,,powiniene$” i ,,nie powinienes” czgsto pociagaja za soba oceng moralna, ktorej
wcale nie wymagaja.

Odkry¢ dokonywano, zadajac uprzednio pytanie: Co mogloby sig staé, jesli:
...zeglowaltbym caly czas na zachdod? ...mogltbym podrozowac z predkoscia swiatta?
...pozwolitbym penicylinie na wzrost? ...Ziemia krecitaby si¢ dookota Stonca? Pytanie to jest
podstawa metody naukowe;.

Edukacja bardzo tatwo moze sta¢ si¢ zgubnym polem minowym, pelnym modalnych
operatorow poréwnan i sadow. Cata idea standardow 1 testow 1 tego, co dziecko powinno lub
nie powinno umie¢ zrobic, jest tylez niejasna, co nieuzyteczna, albo i gorzej, tylez
ograniczajaca, co miazdzaca.

Jesli mowig dziecku: ,,Powiniene$ umie¢ to zrobi¢”, wyrazam tylko swoje
przekonanie. W Zaden sposdb nie mogg odpowiedzie¢ na catkiem sensowne pytanie: ,,Co
stanie sig, jesli nie bedzie umiato?”

Jesli chodzi o mozliwosci, jest znacznie tatwiej rozwazaé, co osoba moze albo nie
moze, niz co powinna lub nie powinna umie¢ zrobic.

Uzycie stowa ,,powiniene$” na poziomie mozliwosci zazwyczaj odbierane jest jako
nagana; stwierdzenie ,,powinienes$ byl moc to zrobic, lecz nie umiesz” wprowadza zupetnie
niepotrzebnie uczucie porazki. Uzycie stowa ,,powiniene$” w ten sposob, czy to wobec siebie,
czy wobec drugiej osoby, jest znakomita metoda wywotania statego poczucia winy (poniewaz
zasady zostaty ztamane) 1 stwarza sztuczna prze pas¢ pomiedzy oczekiwaniami a
rzeczywisto$cia. Czy oczekiwania te sa realistyczne? Czy zasady sa uzyteczne 1 odpowiednie?
Stowo ,,powinienes” jest czg¢sto uzywane przez kogos, kto nie chce wyrazi¢ wprost swego
gniewu ani swoich oczekiwan i nie bierze za nie odpowiedzialnosci.

Modalny operator koniecznosci ,,nie trzeba”/,,musz¢” wyjasnia my, pytajac: ,,Co
mogloby sig¢ staé, gdybys to zrobil/tego nie zrobil?”

KWANTYFI KATORY OGOLNE (universal quantifiers*)

Z generalizacja mamy do czynienia wtedy, gdy jeden przyktad traktowany jest jako
reprezentatywny dla wielu mozliwosci. Bez dokonywania generalizacji trzeba by powtarzac
czynnosci wciaz na nowo, a myslenie o wszystkich wyjatkach pochtaniatoby mnéstwo
naszego czasu. Nasza wiedzg¢ porzadkujemy w ogolne kategorie, ale osiagamy ja przede
wszystkim poprzez porownania i oceng roznic. Wazne jest, aby kontynuowac podzial wedtug
rdznic, co pozwala, w razie potrzeby, na zmiang uogoélnien. Zdarzaja si¢ jednak takie sytuacje,
gdy potrzebna jest szczegdtowos¢ 1 myslenie w kategoriach ogolnych bytoby niejasne 1
nieodpowiednie. Kazdy przypadek powinien by¢ wtedy przedstawiony w swojej
specyficznosci. Istnieje niebezpieczenstwo dostrzegania jedynie drewna zamiast drzew, jesli
wiele roznych dos§wiadczen zgrupowane zostanie pod jedna kategoria.

Przyzwolenie na wyjatki oznacza bycie bardziej realistycznym. Decyzja nie musi
brzmie¢ ,,wszystko albo nic”. Osoba, ktora mysli, ze zawsze ma racjg, jest w wigkszym
niebezpieczenstwie, niz ktos, kto sadzi, ze zawsze si¢ myli. W najgorszym razie oznacza to
uprzedzenia, ciasnotg¢ umystu i dyskryminacj¢. Generalizacje to lingwistyczny kurz
osiadajacy na przejrzystej komunikacji.

Uogodlnien dokonujemy, traktujac kilka cech jako reprezentatywne dla calej grupy;
zazwyczaj zawieraja wigc one uogolnione rzeczowniki i niedookreslone czasowniki. Wiele z
kategorii metamodelu zachodzi na siebie. Im bardziej niejasne stwierdzenie, tym wigksze
prawdopodobienstwo, ze obejmuje ono wiele takich kategorii.

Generalizacje zazwyczaj wyrazane sa takimi stowami, jak: ,,wszystko”, ,.kazdy”,
»zawsze”, ,.nigdy” 1,, zaden”. Stowa te nie dopuszczaja wyjatkéw i znane sa jako



kwantyfikatory og6lne. W pewnych wypadkach sa nieobecne, lecz przyjmuje si¢ je jako
milczace zalozenie. Na przyktad, ,,Mysle, ze komputery to strata czasu”, albo ,,Muzyka pop to
Smieci”.

Innymi przyktadami generalizacji sa zdania:

Indianskie jedzenie ma okropny smak.
Wszystkie generalizacje sa btedne.
Domy sa zbyt drogie.

Aktorzy to interesujacy ludzie.

Kwantyfikatory og6lne sa paradoksalnie ograniczajace. Rozszerzajac zakres
wypowiedzi tak, aby dotyczyta wszystkich mozliwos$ci albo zaprzeczata wszystkim
mozliwo$ciom, sprawiamy, ze trudno zauwazy¢ wyjatki. Tworzymy w ten sposéb filtr
percepcyjny czy samospetniajaca si¢ przepowiedni¢ — bedziesz widziat i styszat to, co
spodziewasz si¢ zobaczy¢ i ustysze¢.

Kwantyfikatory ogodlne nie zawsze sa btedne. Moga one odpowiada¢ faktom: noc
zawsze nastepuje po dniu, a jabtka nigdy nie spadaja do gory. Jest wielka roznica migdzy tymi
stwierdzeniami, a zdaniem w rodzaju ,,Nigdy nie robig czegos$ dobrze”. Kto$, kto w to wierzy,
musi zauwazac tylko momenty, w ktorych popetnial bledy, a zapomnie¢ lub lekcewazy¢ te
wszystkie chwile, gdy co$ mu si¢ udato. Nikt nie moze nieustannie robi¢ wszystkiego zle. Nie
sposob osiagnaé taka perfekcje. Osoba taka ogranicza swoj §wiat poprzez sposob méwienia o
nim.

Ludzie sukcesu i pewni siebie maja tendencj¢ do generalizowania w przeciwny
sposob. Wierza, ze zazwyczaj robia wszystko dobrze, z wyjatkiem odosobnionych
przypadkéw. Mowiac inaczej, wierza, ze dysponuja odpowiednimi mozliwosciami.

Aby zakwestionowa¢ kwantyfikator ogdlny, na przyktad w zdaniu ,,N i g d y nie robi¢
czego$ dobrze!”, szukaj wyjatkéw: ,,N i g d y nie robisz czego$ dobrze?” ,,Czy mozesz
przypomnie¢ sobie jaki$ moment, gdy zrobite$ co$ dobrze?”

Richard Bandler opowiada histori¢ o jednym ze swych pacjentow, ktory narzekal na
brak pewnosci siebie (nominalizacja). Rozmowe z nim zaczat pytaniem:

»— Czy kiedykolwiek zdarzylo ci sig, Ze byle§ pewien siebie?

— Nie.

— Chcesz powiedzie¢, ze nigdy nie doswiadczytes pewnosci siebie?

— Zgadza sig.

— Moze pamigtasz cho¢ jedna taka sytuacjg?

— Nie.

— Jeste$ pewien?

— Absolutnie pewien!”

Drugim sposobem zakwestionowania tego rodzaju generalizacji jest sprowadzenie ich
poprzez wyolbrzymienie do absurdu. W odpowiedzi zatem na stwierdzenie: ,,Nigdy nie
zdotam zrozumie¢ NLP” mozesz powiedzie¢: ,,Masz racj¢. To z pewnos$cia zbyt trudne do
zrozumienia dla ciebie. Dlaczego nie zrezygnujesz od razu? Nie starczy catego twego zycia,
aby to opanowac”. Zazwyczaj wywotuje to reakcje w rodzaju:

,Dobra, dobra. Nie jestem az tak ghupi”.

Jesli podwazysz generalizacje wystarczajaco mocno, osoba, ktora je stosowata,
najczesciej przechodzi do obrony przeciwnego stanowiska. Stanie si¢ bardziej umiarkowana,
gdy ty przyjmiesz jej stanowisko w sposob bardziej ekstremalny niz ona sama.



Kwantyfikatory ogolne podwazamy, pytajac o przeciwne doSwiadczenia: ,,Czy
kiedykolwiek zdarzylo si¢, ze...?”

ZE.OZONA ROWNOWAZNOSC (complex equivalence*)

Ztozona rownowaznos$¢ zachodzi, gdy dwie wypowiedzi potaczone sa w sposob
sugerujacy, ze znacza doktadnie to samo. Na przyktad: ,,Nie $miejesz si¢, wigc nie jestes
radosny”.

Innym przyktadem moze by¢: ,,Jesli nie patrzysz na mnie, gdy do ciebie mowig, to
znaczy, ze mnie nie stuchasz”. Tego rodzaju zarzut czgsto wysuwaja osoby o dominujacym
wizualnym stylu myslenia, ktore musza patrze¢ na moéwiaca osobg, aby ja rozumie¢. Osoba,
ktora mysli bardziej kinestetycznie, aby podazac za tym, co styszy, moze patrze¢ w dot. To
za$ dla osoby myslacej wizualnie nie oznacza shuchania, gdyz jesli patrzytaby w ziemig, nie
mogtaby stuchaé. Przeniosta ona swoje do§wiadczenie na inng osobg, zapominajac, ze ludzie
mysla w rézny sposob.

Z}ozong rownowaznos¢ mozemy zakwestionowacé, pytajac:
» W jaki sposob jedno ma znaczy¢ drugie?”

ZALOZENIA (presuppositions*)

Wszyscy posiadamy przekonania i oczekiwania zrodzone z naszych osobistych
doswiadczen; jest niemozliwo$cia zy¢ bez nich. Jesli juz musimy robi¢ jakie$§ zatozenia, niech
beda to takie, ktore daja nam wolno$¢, wybor 1 rado$¢ w zyciu, a nie takie, ktore beda nas
ograniczaé¢. Czgsto bowiem otrzymujemy to, co spodziewamy si¢ dostac.

Podstawowe przekonania, ktore nas ograniczaja, moga wymagac jasnego
sformutowania. Czgsto rozpozna¢ je mozemy po pytaniu ,,dlaczego”. Pytanie ,,Dlaczego nie
patrzysz na mnie jak trzeba?” zaktada, ze nie spogladasz na osobg wlasciwie. Jesli sprobujesz
odpowiedzie¢ na to pytanie wprost, jestes zgubiony, jeszcze zanim zaczate$ co§ mowic.

Pytanie ,,Czy masz zamiar wtozy¢ swoja zielona czy czerwona pizamg, aby p6js¢ do
t6zka?” jest przyktadem putapki stownej oferujacej wybodr tylko w ograniczonym zakresie,
uzaleznionym od spetienia bardziej podstawowego zatozenia, w tym przypadku pojscia do
t6zka. Mozesz mu sig sprzeciwié, pytajac: ,,Skad przekonanie, ze wybieram sig¢ do t6zka?”

Zdania zawierajace stowa ,,poniewaz”, ,,skoro”, ,,jesli” zazwyczaj zawieraja zatozenia,
podobnie jak i te, ktore nastepuja po ,,zastanow sig”, ,,pomysl” ,, ,,zignoruj” itp. ,,Zastanow
si¢, dlaczego poswigcamy tyle uwagi jednostkom”.

Innymi przyktadami zatozen sa zdania:

Jak zmadrzejesz, zrozumiesz to. (Nie jeste$§ madry.)

Widzg, ze znowu masz zamiar sktamac. (Juz wczeéniej ktamates.)
Dlaczego nie $miejesz si¢ wigcej? (Nie Smiejesz si¢ wystarczajaco.)
Jestes tak ghupi jak twoj ojciec. (Twoj ojciec jest ghupi.)

Niezle si¢ zmeczysz w tej pracy. (Ta praca jest cigzka.)

Moj pies ma londynski akcent. (Moj pies potrafi mowic.)

Zatozenia musza zawiera¢ inne wzorce metamodelu, ktore trzeba odczytac. (Wige
myslisz, ze nie Smiej¢ sig¢ dosy¢? Ile to jest dosy¢?
W jakich okoliczno$ciach spodziewasz sig, ze bedeg si¢ Smiat?)



Zalozenia mozemy odczytaé, pytajac ,,Co sklania ci¢ do tego, aby wierzy¢, ze...?”
i uzupelniajac brakujace przeSwiadczenia.

PRZYCZYNA I SKUTEK

,»P0 prostu doprowadzasz mnie do ptaczu; nic na to nie poradzg”. Wiele wyrazen
jezykowych zachgca do myslenia w kategoriach przyczynowo-

-skutkowych. Aktywny podmiot zazwyczaj wykonuje dziatanie na pasywnym przedmiocie,
lecz jest to duze uproszczenie. Istnieje niebezpieczenstwo myslenia o ludziach jak o kulach
bilardowych, stosujacych si¢ do praw przyczynowych. Zdanie ,,Stonce sprawia, ze kwiaty
rosna” jest uproszczonym sposobem wyrazenia nadzwyczaj skomplikowanej relacji. Myslenie
przyczynowe niczego nie wyjasnia, lecz wprost zaprasza do postawienia pytania: ,,Jak?”

Jest olbrzymia réznica pomigdzy zdaniami ,,Wiatr wykrzywit drzewo” i
»,Doprowadzasz mnie do szatu”. Wierzy¢, ze ktos inny jest odpowiedzialny za twoj stan
emocjonalny, to da¢ mu jaki$ rodzaj psychicznej wtadzy nad toba, ktorej w rzeczywistosci nie
posiada.

Przyktadami tego rodzaju fatszywych stwierdzen moga by¢:

Nudzisz mnie. (Sprawiasz, ze czuj¢ si¢ znudzony.)
Cieszg sig, ze juz poszedtes. (Twoje odejscie spowodowato moja rados¢.)
Ta pogoda mnie dotuje. (Pogoda wywoluje we mnie uczucie przygngbienia.)

Zadna osoba nie ma bezposredniej kontroli nad stanami emocjonalnymi innych os6b.
Myslenie, ze mozesz zmusi¢ innych do doswiadczania réznych stanow wewnetrznych lub, ze
inni maja moc wywotywac j w tobie, jest bardzo ograniczajace i powoduje wiele zmartwien.
Bycie odpowiedzialnym za uczucia innych osob jest réwniez wielkim ci¢zarem. Bedziesz
musiat podjac¢ przesadna i niepotrzebna ostrozno$¢ w tym, co mowisz i co robisz. W ramach
modelu przyczyna—skutek stajesz si¢ albo ofiara, albo nianka innych.

Stowo ,,ale” bardzo czgsto implikuje przyczyne i efekt, wprowadzajac powody, dla
ktorych osoba czuje si¢ zmuszona czegos$ nie robic: ,,Po moglbym ci ale jestem zbyt
zmegezony”’; ,,Wziatbym urlop, ale moja firma rozpadtaby si¢ beze mnie”.

Myslenie przyczynowe mozemy kwestionowa¢ na dwoch poziomach. Jedna Z reakcji
jest proste pytanie o to, jak jedna rzecz powoduje druga. Opis tego, jak to si¢ dzieje, czgsto
odstania nowe mozliwos$ci dziatania. Tym niemniej nie narusza to jeszcze fundamentalnego
dla myslenia przyczynowego przekonania, silnie zakorzenionego w naszej kulturze, ze inni
ludzie maja wladzg i sa odpowiedzialni za nasze wewnetrzne stany emocjonalne. Prawda jest,
Ze to my sami powodujemy nasze wiasne uczucia. Nikt nie moze zrobi¢ tego za nas. My
reagujemy i my jesteSmy odpowiedzialni. Myslenie, ze odpowiedzialni sa inni, upodabnia nas
do kuli bilardowej; stajemy si¢ mieszkancami §wiata nieozywionego. Uczucia, jakie
wytwarzamy w odpowiedzi na dziatanie innych osob, czgsto sa wynikiem synestezji.
Widzimy i slyszymy co$, i reagujemy uczuciami. Wydaje sig, jakby potaczenie to
nast¢gpowato automatycznie.

Pytaniem metamodelu nakierowanym na podstawowe przyczynowo-

-skutkowe zatozenie wypowiedzi takich jak ,,On wzbudza we mnie zto$¢” jest ,,W jaki
doktadnie sposéb wzbudzasz w sobie zto$¢ na to, co on méwi?” To stwarza Swiadomos¢, ze
osoba posiada jaki§ wybor w swojej emocjonalnej reakcji.

Nie jest tatwo przyja¢ odpowiedzialno$¢ za swoje wlasne uczucia, uzywaj wige tego
typu pytan tylko wtedy, gdy masz bardzo dobry kontakt. Moga one by¢ wielkim wyzwaniem.



Przyczyne i skutek mozemy badaé, pytajac:

»Jak dokladnie jedno powoduje drugie?” lub

»Co musialoby si¢ z tym sta¢, aby nie bylo powodowane przez tamto?”

Wiare w przyczyng i skutek mozemy zakwestionowacé, pytajac:

»Jak to robisz, ze czujesz si¢ lub reagujesz w ten sposéb w odpowiedzi na to, co
styszysz i widzisz?”

CZYTANIE W MYSLACH

Osoba czyta w myslach, gdy zaktada, ze wie — bez oczywistych oznak
— co kto$ inny mysli lub czuje. Robimy to cz¢sto. Czasami jest to i odpowiedz na jakie$
niewerbalne sygnaty, ktore rozpoznaliémy na poziomie nie§wiadomym. Czgsto jest to czyste
zhudzenie lub to, co sami myslimy lub odczuwamy w podobnych sytuacjach; dokonujemy
projekcji naszych nieswiadomych mysli i uczu¢ 1 doswiadczamy ich, jakby pochodzity od
innych oséb. Ten, kto postrzega wszystkich innych ludzi jako skapcow, sam zawsze jest
sknera. Ludzie, ktorzy czytaja w myslach, zazwyczaj czuja, ze maja racje, ale nie gwarantuje
to jeszcze, ze stuszno$¢ jest po ich stronie. Dlaczego przypuszczag, jesli mozemy zapytac?

Istnieja dwa sposoby czytania w myslach. W pierwszym przypadku osoba zaktada, ze
wie, co drugi mysli. Rozwaz przyktady:

Jerzy jest nieszczesliwy.

Jestem pewien, ze nie podobal jej si¢ prezent, ktory ode mnie dostata.

Wiem, za co ja zbesztat.

Byt wsciekly, ale nie chcial tego okazac.

Musimy posiada¢ wyrazne zmystowo okreslone oznaki, aby przypisa¢ innym mysli,
uczucia i opinie. Mozesz powiedzie¢: ,,Jerzy jest w de presji”, ale znacznie uzyteczniejsze
moze by¢, jesli powiesz: ,,Jerzy spoglada w dot na prawo, mig$nie twarzy ma napigte, a
oddech ptytki. Kaciki ust ma zakrzywione w dot, a ramiona opuszczone™.

Drugi rodzaj czytania w myslach jest zwierciadlanym odbiciem pierwszego i jest
przyznaniem innym zdolnos$ci do czytania w twoich mys$lach. Moze to by¢ wykorzystane do
oskarzania innych o brak zrozumienia, gdyz — jak uwazasz — rozumie¢ powinni. Na
przyktad:

Gdyby$ mnie kochat, wiedzialbys, czego potrzebuje.

Czy nie widzisz, jak sig czuje?

Dotknglo mnie to, ze nie masz szacunku dla moich uczuc.

Powinienes$ wiedzie¢, ze to lubie.

Osoba uzywajaca tego wzorca nie bedzie jasno komunikowac¢ innym, czego chce;
zaklada, ze inni w kazdym przypadku powinni wiedzie¢ to sami. Moze to prowadzi¢ do
wielkich ktotni.

Sposobem sprawdzenia czytania w myslach jest postawienie pytania, w jaki doktadnie
sposoOb ktos wie, co myslates lub — w przypadku projekcji wtasnej — w jaki sposob
doszedtes$ do przekonania, ze wiesz, co kto czuje.

Gdy starasz si¢ wyjasni¢ czytanie w myslach, pytajac: ,,W jaki sposéb wiesz?”,
odpowiedz zazwyczaj jest przekonaniem lub generalizacja, jak na przyktad w stwierdzeniu:
,»J€rzy juz si¢ o mnie nie troszczy”. (W jaki sposob wiesz, ze Jerzy juz si¢ o ciebie nie
troszczy?) ,,Poniewaz nigdy nie robi tego, co ja powiem”.

W modelu §wiata osoby wypowiadajacej to zdanie ,,robienie tego, co kto§ mi
powiedzial” rGwnowazne jest ,,trosce o t osobg”. Mowiac delikatnie, jest to zalozenie, ktére
fatwo mozna podwazy¢. Mamy tu do czynienia ze ztozona réwnowaznos$cia, ktora zachgca do



postawienia pytan: ,,W jaki doktadnie sposéb troska o kogo$ znaczy robienie tego, co ta osoba
powie? Jesli troszczysz sig o kogos, czy zawsze robisz to, co on powie?”

Czytanie w mys$lach podajemy w watpliwos¢, pytajac:
»W jaki dokladnie sposéb wiesz, ze...?”

Metamodel taczy ponownie jezyk z doswiadczeniem i moze by¢
uzyty do:

e zbierania informacji,

e rozjasniania znaczen,

e rozpoznania ograniczen,

e otwierania nowych mozliwosci.

Metamodel jest nadzwyczaj uzytecznym narzgdziem w biznesie, terapii i edukacji.
Podstawowym jego zatozeniem jest, ze ludzie tworza r6zne modele $wiata i nie mozemy
zaktada¢, iz wiemy, co znacza ich stowa.

Po pierwsze, gdy wazne jest doktadne zrozumienie, co ludzie maja na mysli,
umozliwia on zebranie najwyzszej jako$ci informacji. Gdy do terapeuty przychodzi pacjent
skarzacy si¢ na depresjg, terapeuta musi rozpozna¢, w ramach modelu tejze osoby, co to
znaczy, a nie przyjmowac (zupehnie btednie), ze wie doktadnie, co ona ma na mysli.

Biznes stanie si¢ bardzo tatwa metoda stracenia pieniedzy, jesli przedsigbiorca nie
bedzie umial zrozumie¢ informacji. llez razy styszeliSmy spoznione zale: ,,A ja sadzitem, ze
ty miate$ na mysli...”.

Gdy uczen twierdzi, ze zawsze rozwiazuje zadanie geometryczne zle, mozesz ustalic,
czy kiedykolwiek rozwiazat jakies dobrze, a takze, co robi by tak konsekwentnie popetniac
bledy.

W metamodelu nie ma pytan ,,dlaczego”. Ich wartos¢ jest niewielka:

w najlepszym razie dostarczaja usprawiedliwien czy dtugich wyjasnien, ktore nic nie
zmieniaja w sytuacji.

Po drugie, metamodel rozjasnia znaczenia. Daje podstawy do systematycznego
zgltebiania pytania: ,,Co doktadnie ma to znaczy¢?”

Po trzecie, metamodel dostarcza nowych mozliwos$ci. Przekonania, uogdlnienia,
nominalizacje 1 zasady — wszystkie razem — ustanawia ja granice. Te za$ istnieja w
stowach, nie w §wiecie. Podwazenie ich, odstonigcie konsekwencji i wyjatkdw, moze
otworzy¢ dostep do wielkich obszaréw zycia. Ograniczajace przekonania zostaj a
zidentyfikowane i zmienione.

To, ktorym wzorcem metamodelu bedziesz si¢ zajmowat, zalezy od kontekstu
komunikacji i od twojego celu. Rozwazmy nastgpujace zdanie:

»Dlaczego ci okropni ludzie nie przestana mi ciagle pomagac, to mnie nawet
doprowadza do wigkszej zlo$ci; wiem, ze powinienem by¢ bardziej opanowany, ale nie
potrafi¢”. Zawiera ono czytanie w myslach i1 zalozenia (oni chca mi dokuczy¢), przyczyng i
skutek (to mnie doprowadza), kwantyfikator ogdlny (ciagle), sad (okropni), porownanie
(wigksza ztos¢, opanowanie), modalny operator koniecznosci i mozliwo$ci (powinienem, nie
potrafig), niedookreslony czasownik (pomagac), nominalizacj¢ (opanowanie) oraz
niedookreslone rzeczowniki (ludzie, to).

W tym przypadku czytanie w mys$lach, zatozZenia 1 przyczynowos$¢ sa podstawa dla
pozostalych wzorcow. Wyszczegolnienie ich bedzie pierwszym krokiem do zmiany.
Nominalizacje, niedookreslone czasowniki i rzeczowniki sa najmniej wazne. Gdzie$ posrodku
lokuje sig reszta:



generalizacje, kwantyfikatory ogolne, sady, porownania i modalne operatory. Bardziej
0go0lna strategia bedzie sprecyzowanie kluczowych rzeczownikéw, potem kluczowych
czasownikow 1 wreszcie wyrdznienie znieksztatcen, ze szczegdlnym uwzglednieniem
modalnych operatorow, o ile jakies$ si¢ pojawia. Pamigtaj, Ze nie mozesz doprecyzowac
wszystkich usuni¢¢. Praktykuj uzycie metamodelu, a bedziesz umiat przewidzie¢, jakie
pytania sa najwazniejsze.

Metamodel jest znakomitym narzgdziem zbierania informacji, rozjasniania znaczen i
identyfikacji ograniczen w mysleniu osoby. Szczeg6lnie uzyteczny jest w osiagnigciu
pozadanego celu dla oséb, ktore nie Czuja si¢ zadowolone. Co wolatby$ mie¢? Gdzie
wolalby$ by¢? Jak chciatbys sig¢ czu¢? Pytania majq takze charakter interwencji. Dobre
pytanie moze skierowa¢ my$l w kompletnie innym kierunku i zmieni¢ czyjes$ zycie. Pytaj, na
przyktad, sam siebie regularnie: ,,Jakie jest najbardziej uzyteczne pytanie, ktére mogg sobie
teraz zadac?”

Istnieje rowniez realne niebezpieczenstwo zebrania zbyt wielu informacji, jesli
uzywamy metamodelu. Musisz zada¢ sobie pytania: ,,Czy rzeczywiscie potrzebna mi jest ta
wiedza? Jaki jest moj cel?” Wazne jest, by modelu uzywa¢ w sytuacji osiagnigtego kontaktu i
wspolnie uzgodnionych celéw. Powtarzane pytania moga by¢ odbierane jako agresywne;
wyzwanie nie powinno by¢ tak bezposrednie. Zamiast wigc pytac: ,,Skad, doktadnie, to
wiesz?” moglbys spytaé: ,,Ciekawy jestem, jak si¢ tego dowiedziates?” albo: ,,Nie rozumiem
dobrze, skad to wiesz?” Konwersacja nie musi by¢ wzajemnym egzaminowaniem si¢. Mozesz
uzy¢ przyjaznego i fagodnego tonu, aby ztagodzi¢ pytania.

Wzorce metamodelu
Usunigcia

niedookreslone rzeczowniki
niedookres$lone czasowniki

Pytania

Kto lub co doktadnie...?
Jak dokltadnie to si¢ stalo?

modalny operator mozliwos$ci
modalny operator koniecznosci

kwantyfikator og6lny
Znieksztalcenia
zlozona rOwnowaznos¢
zalozenia

przyczyna i skutek

czytanie w myslach

poréwnania Poréwnujac z czym?
sady Czyja to opinia?
nominalizacje Jak to sig osiaga?
Generalizacje

Co cig powstrzymuje?

Co mogtoby sig sta¢, gdybys to
zrobil/tego nie zrobit?
Zawsze? Nigdy? Kazdy?

Jak jedno znaczy drugie?
Dlaczego tak sadzisz?

W jaki sposéb sprawiasz, ze tak
jest?

Skad to wiesz?

Robert Dilts wspomina zdarzenie z czaséw, gdy uczgszczal na zajgcia z lingwistyki w
Uniyersity of Santa Cruz we wczesnych latach siedemdziesiatych, na ktorych John Grinder
uczyt metamodelu. Byl wtorek, gdy zwolnit ucznidow, aby praktykowali zdobyta wiedzg. W
najblizszy czwartek potowa klasy przyszta bardzo przygngbiona. Zrazili bowiem do siebie
przyjaciot, nauczycieli, rodziny, dokonujac na nich drobiazgowej wiwisekcji przy uzyciu
metamodelu. Kontakt jest pierwszym etapem w uzyciu kazdego wzorca NLP. Metamodel
uzyty bez wyczucia i bez kontaktu staje si¢ metaudreka, metazamgtem i metatortura.



Czesto mozesz zadaé pytanie jednoczesnie elegancko i precyzyjnie. Jesli, na przyktad,
kto§ powie (patrzacw gore): ,,Moja praca nie posuwa si¢ do przodu”, mozesz
odpowiedzie¢: ,,Ciekawe jak wid ziat by § swoja prace, gdyby wszystko bylo w
porzadku?”

Bardzo uzytecznym sposobem uzycia metamodelu jest zastosowanie go do swego
wewngetrznego dialogu. Moze to da¢ lepszy efekt niz uczgszczanie przez fata na kursy
poprawnego mys$lenia.

Dobra strategia uczenia si¢ uzycia metamodelu jest wybranie jednej lub dwoch
kategorii i po§wigcenie tygodnia na ich obserwacj¢ w codziennych rozmowach. W nastgpnym
tygodniu skoncentruj si¢ na jakich$ innych kategoriach. Gdy juz staniesz sig bardziej
wprawny w rozpoznawaniu roznych wzorcoOw, mozesz tworzy¢ w wyobrazni pytania.
Ostatecznie, gdy juz opanowates t¢ ide¢ wzorcow jezykowych 1 pytan, mozesz zacza¢ ich
uzywaé¢ w odpowiednich sytuacjach.

Metamodel odnosi si¢ takze do poziomow logicznych. Wezmy na przyktad zdanie: ,,Ja
nie mogg tego tu zrobic¢”. ,,Ja” to osobowa tozsamos¢, ,,nie moge” odnosi si¢ do przekonan,
,»Zrobi¢” wyraza mozliwos$¢, ,.tego” wskazuje na zachowanie, ,,tu” jest Srodowiskiem.

Mozesz rozwazy¢ to zdanie na réznych plaszczyznach. Na poczatku mozesz wybrad
poziom, na ktorym chcesz pracowa¢. Rowniez druga osoba moze dostarczy¢ wskazoéwek, co
jest najwazniejsze, tonem glosu podkreslajac jedno ze stow. Znane jest to jako akcent tonalny.

Jesli powie: ,,JJaniemo g e tego tu zrobi¢”, skorzystaj z modalnych operatorow,
pytajac: ,,Co cig powstrzymuje?”

Jesli powie: ,,Ja nie moge t e g o tu zrobi¢”, mozesz zapytac: .,,Czego wiasciwie?”

Obserwacja slow, na ktore osoba ktadzie nacisk, i jezyka ciata jest Jednym ze
sposobow poznania, o ktére z wzorcéw metamodelu zapyta¢. Inna strategia bedzie stuchanie
kogos$ przez kilka minut i wytowienie tej kategorii ktorej uzywa najczgsciej . Jest duze
prawdopodobienstwo, ze wskaze te miejsca, w ktorych myslenie jest ograniczone i gdzie
postawienie pytan bedzie najlepszym sposobem rozpoczegcia terapii.

W codziennych okoliczno$ciach metamodel stanowi systematyczny sposob zbierania
informacji, jesli potrzebujesz bardziej precyzyjnego zrozumienia tego, co kto§ ma na mysli.
Niewatpliwie jest to umiej¢tnos¢ warta opanowania.



Michezpieczefatwn
{mominalizacja)

Jezyk moze ograniczaé nasz swiat

— Czy moglbys$ mi wyjasnic, co to oznacza? — powiedziata Alicja.

— Teraz przeméwitas jak rozsadne dziecko — powiedziat Humpty Dumpty z wyraZznym
zadowoleniem. — Mowiac ,,nieprzenikliwo$¢” cheiatem powiedzied, ze dosy¢ juz mowimy o
tym przedmiocie i réwnie dobrze mozna by porozmawia¢ o tym, co chcesz teraz
przedsigwziaé, bo, jak przypuszczam, nie masz zamiaru sta¢ tu do konca zycia.



ROZDZIAL
6
STAN SWIADOMOSCI ZEWNETRZNEJ I WEWNETRZNEJ (uptime i downtime*)

Do tej pory skoncentrowani byli§my na znaczeniu ostro$ci postrzegania, kiedy mamy
,otwarte” zmysty 1 obserwujemy reakcje ludzi nas otaczajacych. Stan ten, zestrojenia
zmystow ze §wiatem zewngtrznym, w terminologii NLP nazwano stanem §wiadomosci
zewngetrznej. Tym niemniej sa rowniez stany wprowadzajace nas w glab naszej mysli, w nasza
wlasna rzeczywistosé.

Oderwij si¢ na moment od tej ksiazki 1 przypomnij sobie czas, gdy zaglgbiony bytes w
swoich myslach...

Prawdopodobnie musiates wejs¢ w glab swoich mysli, aby sobie to przypomniec.
Musiate$ zwréci¢ si¢ do wewnatrz, czujac, widzac i styszac wewnegtrznie. Jest to stan znany
nam wszystkim bardzo dobrze. Im glgbiej wnikasz, tym mniej jeste$ Swiadomy zewngtrznych
bodzcow; ,,zatopiony w myslach” to dobre okreslenie tego stanu, znanego w NLP jako stan
swiadomos$ci wewngtrznej. Wzrokowe wskazowki systemow reprezentacji kieruja ci¢ do
Swiadomosci wewngtrznej. Za kazdym razem, gdy prosisz kogos, by wizualizowal, styszat
dzwigki 1 doznawat uczué, prosisz go o wejscie w $wiadomos¢ wewngtrzng. Jest to rowniez to
miejsce, gdzie udajesz sig, aby marzy¢, snu¢ plany, fantazje i kreowa¢ nowe mozliwosci.

W praktyce rzadko jestesmy catkowicie w jednym z tych dwoch standw; nasza
zwyczajowa $wiadomos¢ jest mieszaning zewngtrznej i wewngtrznej Swiadomosci. Zwracamy
nasze zmysty na zewnatrz lub do wewnatrz, zaleznie od okolicznosci, w jakich sig
znajdujemy.

Nasze stany wewnetrzne to narz¢dzia pomocne w wykonywaniu roznych zadan. Gra w
szachy wymaga calkiem innego stanu umystu niz jedzenie Nie ma czego$ takiego jak zty stan
umystu, sa tylko rézne konsekwencje. Te moga okazac sig tragiczne jesli na przyktad
sprobujesz przej$¢ przez ulice w stanie umystu podobnym do tego, w jakim udajesz si¢
wieczorem do t6zka — §wiadomos$¢ zewnetrzna jest zdecydowanie najlepszym stanem do
przechodzeniu przez ulicg — albo jesli probujesz wypowiedzie¢ jaki$ karkotlomne zdanie w
stanic umystu wywotanym nadmiarem alkoholu. Czg¢sto nie robimy czego$ dobrze, poniewaz
nie jesteSmy w odpowiednim stanie umystu. Nie bedziesz grat dobrze w tenisa, jesli stan
twego umystu odpowiada grze w szachy.

Mozesz osiaga¢ nieswiadome zasoby bezposrednio indukujac i uzywajac stanu
swiadomos$ci wewngetrznej znanego jako trans. W transie zostajesz glgboko zaangazowany w
ograniczony zakres uwagi. Jest to stan odmienny od twojego zwyczajowego stanu
swiadomosci. Doswiadczenie transu u kazdego bedzie inne, poniewaz kazdy zaczyna od
innego stanu normalnego, zdominowanego przez jego preferowany system reprezentacji.



Wigkszo$¢ sytuacji zwiazanych z transem i stanami odmiennymi ma miejsce podczas
psychoterapii; wigkszos¢ terapii wykorzystuje w jakims$ zakresie trans. Wszystkie one na swoj
sposob dopuszczaja nieSwiadome zasoby. Kazdy podazajacy za swobodnymi skojarzeniami
na kanapce u psychoanalityka jest w stanie $wiadomos$ci wewngtrznej; tak samo ten kto
odgrywa swoja role w terapii Gestalt. Hipnoterapia uzywa transu bezposrednio.

Kto$ decyduje sig na terapig, poniewaz wyczerpat juz swoje Swiadome zasoby. Jest w
potrzasku. Nie wie, czego potrzebuje i gdzie moze to znalez¢. Trans daje szansg rozwiazania
problemow, poniewaz omija $wiadome myslenie i czyni nieSwiadome zasoby dostgpnymi.
Wickszo$¢ zmian ma miejsce na poziomie nie§wiadomym i stad oddziatuje dalej. Swiadoma
kontrola nie jest potrzebna, aby zainicjowa¢ zmiany, i cz¢sto ich wcale nie rejestruje.
Ostatecznym celem kazdej terapii jest dla pacjenta odzyskanie zasobnosci w zakresie dla
niego odpowiednim. Kazdy ma bogata histori¢ osobista, wypelniona do§wiadczeniami i
zasobami, ktore moga by¢ odzyskane. Zawiera ona caly material potrzebny nam do dokonania
zmiany, jesli tylko potrafimy po niego siggnac.

Jednym z powodow tego, ze tak mata cze¢$¢ naszej potencjalnej umystowej pojemnosci
jest wykorzystywana, moze by¢ fakt, Zze nasz system edukacyjny ktadzie tak duzy nacisk na
zewngtrzne testowanie, standaryzacje osiagnic¢ i realizacj¢ celdw postawionych przez innych
ludzi. Mamy bardzo mate doswiadczenie w uzywaniu naszych unikalnych wewngtrznych
zdolnosci. Wigkszo$¢ naszej indywidualno$ci pozostaje nie§wiadoma. Trans jest idealnym
stanem umystu dla penetracji i odkrywania naszych unikalnych zasobow wewnetrznych.

MODEL MILTONA (Milton model*)

— To ogromnie trudno zmusi¢ jedno stowo, zeby tyle znaczylo — powiedziata Alicja,
popadajac w zadumg.

— Kiedy zmuszam stowo do wykonania tak wielkiej pracy — Powiedzial Humpty Dumpty
— zawsze doplacam mu za to.

Gregory Bateson byt peten entuzjazmu po ukazaniu sig ksiazki pt. The Structure of
Magic 1 (Struktura magii 1 ),, ktéra zawierata metamodel. Widziat wielki potencjal w tej idei.
Powiedzial wtedy do Johna i Richarda: .W Phoenix, w stanie Arizona, mieszka stary, dziwny
facet. Jest doskonatym psychoterapeuta, ale nikt nie wie, co on robi, czy tez jak to robi.
Dlaczego tam nie pojedziecie i nie spotkacie si¢ z nim?”” Bateson znat tego ,,starego,
dziwnego faceta”, Miltona Ericksona, od 15 lat i umowit ich na spotkanie.

John i Richard pracowali z Ericksonem w roku 1974, gdy byt juz znany jako wybitny
praktykujacy hipnoterapeuta. Byl prezesem-zatozycielem Amerykanskiego Towarzystwa
Hipnozy Klinicznej, prowadzit Swoja wlasna praktyke i jednoczesnie intensywnie
podrozowat, prowadzac wyktady i1 organizujac seminaria. Cieszyl si¢ $wiatowa stawa jako
wrazliwy i efektywny terapeuta oraz ze wzgledu na swoje wnikliwe obserwacje zachowan
niewerbalnych. Studia Johna i Richarda staty si¢ podstawa ksiazki pt. Patterns of Hipnotic
Techniques of Milton H. Erickson (Wzorce technik hipnotycznych Miltona H. Ericksona) tom
I zostat opublikowany przez Meta Publications w roku 1975, tom 2, napisany wspdlnie z
Judith DeLozier, w roku 1977. Omawiaja one zarowno ich wlasne filtry percepcyjne, jak i
metody Ericksona; Erickso stwierdzit jednak, ze wyjasniaja jego prace znacznie lepiej niz on
sam. I byt to wielki komplement.

John przyznat, ze Erickson zainspirowal go do zbudowania najwazniejszego modelu,
poniewaz nie tylko otwierat drzwi do innej rzeczywistosci, ale wrgcz do catych klas
rzeczywisto$ci. Efekty pracy z wykorzystaniem transu i odmiennych stanow byty tak
zdumiewajace, ze spowodowaty dogtebna zmiang w mysleniu Johna.



NLP réwniez uzyskato nowy wymiar. Metamodel dotyczyl precyzyjnych znaczen.
Erickson uzywatl jezyka w $wiadomie niejasny sposob, tak aby pacjent mégt odebraé
znaczenie najbardziej dla siebie odpowiednie. Wywolywat i uzywat standéw transu,
umozliwiajac innym przekroczenie problemoéw i odkrycie swoich zasobow. Ten sposob
uzycia jgzyka stat si¢ znany jako model Miltona, bedac uzupetieniem i kontrastem dla
precyzyjnosci metamodelu.

Model Miltona jest sposobem uzycia jezyka wywotujacym i utrzymujacym trans w
celu skontaktowania si¢ z ukrytymi zasobami naszej osobowosci. Podaza on droga, na ktorej
mys$l pracuje naturalnie. Trans jest stanem, w ktérym osiagasz wysoka motywacjeg, aby uczy¢
si¢ od nie§wiadomos$ci w bezposredni sposob. Nie jest to stan pasywny ani tez nie pozostajesz
w nim pod wpltywem kogo$ innego. Pomigdzy terapeuta a pacjentem powstaje wspotpraca;
odpowiedzi pacjenta pozwalaja terapeucie rozpoznac, co nalezy zrobi¢ dale;.

Praca Ericksona oparta byta na wielu ideach podzielanych rowniez przez innych
wybitnych terapeutow. Staty si¢ one obecnie zatozeniami NLP. Erickson respektowat
nieswiadoma mysl pacjenta. Przyjmowatl, ze nawet za najdziwaczniejszymi zachowaniami
kryja si¢ pozytywne intencje i ze jednostki podejmuja najlepsze, dostgpne im w danym
momencie, wybory. Celem jego pracy byto dostarczenie ludziom wigkszej liczby mozliwych
wyboréw. Przyjmowat réwniez, ze na pewnym poziomie kazdy posiada zasoby potrzebne do
dokonania zmian.

Model Miltona jest sposobem uzycia jezyka, ktory umozliwia:

e dopasowanie do osobowej rzeczywistosci i prowadzenie jej;
e rozpraszanie i uzycie §wiadomego myslenia;
e dostep do nieswiadomosci 1 zasobow.

DOPASOWANIE I PROWADZENIE

Milton Erickson byl mistrzem w osiaganiu kontaktu. Szanowat i akceptowat
rzeczywisto$¢ swojego pacjenta. Przyjmowat, ze opdr byt wynikiem braku kontaktu. Kazda
reakcja byta dla niego wazna i mozliwa do wykorzystania. Dla Ericksona nie byto opornych
pacjentow, byli tylko mato elastyczni terapeuci.

Wszystko, co jest potrzebne, aby dopasowac sig¢ do czyjej$ rzeczywistosci, dostosowac
si¢ do czyjego$ §wiata, to odtworzenie jego aktualnego doswiadczenia zmystowego: co on
czuje, styszy i widzi. W ten sposob podazanie za tym, co mowisz, staje si¢ dla niego tatwe i
naturalne. To, jak moéwisz, rowniez jest wazne. Najlepiej wywotywaé stan wewngtrznego
spokoju, moéwiac wolno, uzywajac tagodnego tonu i dopasowujac wymowe do oddechu
drugiej osoby.

Stopniowo uzywamy sugestii, ktére maja na celu wprowadzi¢ ja tagodnie w stan
swiadomos$ci wewngtrznej, kierujac jej uwage do wewnatrz. Wszystko wyrazamy ogdlnymi
terminami, by trafnie odzwierciedli¢ do§wiadczenie drugiej osoby. Nie musisz méwié: ,, Teraz
zamkniesz oczy, poczujesz btogos¢ 1 wejdziesz w trans”. Mozesz powiedzie¢: ,,Jest ci latwo
zamknac¢ oczy, jesli tylko chcesz czu¢ si¢ bardziej komfortowo... wiele osob odkrywa, jak
tatwo 1 dobrze jest wejs¢ w trans”. Ten rodzaj ogdlnych wypowiedzi odpowiada kazde;j
potencjalnej reakcji drugiej osoby, rownoczesnie tagodnie wprowadzajac zachowania
charakterystyczne dla transu.

W ten sposéb ustanowiona zostaje petla wspomagajaca proces. Podczas gdy uwaga
pacjenta jest stale zogniskowana i przykuta do kilku bodzcéw, wkracza on coraz glebiej w
stan §wiadomos$ci wewngetrznej. Jego doznania stajq si¢ bardziej subiektywne i sa
wykorzystywane dla pogiebienia transu. Nie mowisz pacjentowi, co ma robi¢, przykuwasz
jego uwage do tego, co tam juz jest. W jaki sposob moglbys wiedzie¢, o czym on mysli? To



niemozliwe. Istnieje za to sztuka uzycia jezyka w taki sposob, aby dostarczyt stuchajacemu
potrzebnych mu znaczen. Chodzi w tym przypadku nie tyle o to, by powiedzie¢ mu, co ma
robi¢, ile o to, by nie wyrwaé go ze stanu transu.

Ten rodzaj sugestii bedzie najbardziej efektywny, jesli potaczenia pomigdzy zdaniami
beda ptynne. Moglbys$ powiedzie¢ na przyktad cos takiego: ,,Gdy widzisz przed soba
kolorowa tapete... Swiatto potyskujace na $cianach... kiedy stajesz si¢ swiadomy swojego
oddechu... podnoszenia si¢ i opadania klatki piersiowej... wygody krzesta... cigzaru twoich
stop na podtodze... i mozesz ustysze¢ odgtosy dzieci bawiacych si¢ na zewnatrz... podczas
gdy styszysz brzmienie mojego glosu i zaczynasz si¢ dziwic... jak bardzo wszedte$s w trans...

Zwr6¢ uwage w tym przyktadzie na taczniki ,,gdy”, ,,jak” oraz ,,i” fagodnie taczace
przeptywajace sugestie, gdy wspominasz co$, co si¢ pojawia (brzmienie twojego glosu) i
wiazesz to z czyms, co chcesz, aby si¢ pojawito (wejscie w trans). Brak tacznikow czyni
zdania urywanymi; sa oderwane jedno od drugiego i mniej efektywne. Mam nadzieje, ze jest
to jasne. Pisanie jest jak przemoOwienie. Ptynne lub rwane. Jakie wolisz?

Osoba w transie jest zazwyczaj spokojna, oczy ma zamknigte, puls zwolniony, a twarz
zrelaksowana. Odruchy mrugania oczu i przetykania sa zwolnione lub nieobecne, zwolniony
jest réwniez rytm oddechu. Obecne jest uczucie komfortu i relaksu. Terapeuta wyprowadza
pacjenta z transu za pomoca przygotowanego znaku lub stowami albo pacjent sam
spontanicznie wraca do normalnej $wiadomosci, jesli jego nieSwiadomos$¢ uzna, Ze jest to
wlasciwe.

POSZUKIWANIE ZNACZENIA

Metamodel utrzymuje ci¢ w stanie §wiadomosci zewngtrznej. Nie musisz wkracza¢ w
glab swej mysli, poszukujac znaczenia tego, co ustyszate§ — prosisz mowiacego, aby
sprecyzowat swoje mysli. Metamodel odtwarza informacje, ktore zostaty usunigte,
znieksztatcone 1 zgeneralizowane. Model Miltona jest zwierciadlanym odbiciem metamodelu,
jest sposobem konstruowania zdan bogatych w usunigcia, znieksztatcenia i uogdlnienia.
Stuchajacy musi uzupetic¢ detale i aktywnie poszukiwa¢ znaczenia tego, co ustyszat w swoim
wilasnym doswiadczeniu. Mowiac inaczej, dostarczasz kontekst z tak mata zawartoscia
precyzyjnych informacji, jak tylko to mozliwe. Dajesz ramg, pozostawiajac mu wybdr obrazu,
jaki zechce w niej umiesci¢. Gdy stuchajacy uzupenia tres¢, masz pewnos¢, ze znajduje
najbardziej stosowne i bezposrednie znaczenie tego, co mu powiedziates.

Wyobraz sobie, ze kto§ mowi ci o jakim§ waznym wydarzeniu z przesztosci. Nie
wiesz, o jakie chodzi, musisz przeszuka¢ swoja przesztos¢ i wybra¢ te doswiadczenia, ktdre w
chwili obecnej wydaja ci si¢ najbardziej znaczace. Dokonuje si¢ to w obszarze
nie§wiadomosci; §wiadoma mysl jest zbyt wolna dla tego zadania.

Zdanie ,,LLudzie moga si¢ uczy¢” bedzie miato wigc na celu wzbudzenie idei tego, co
w szczeg6lnosci potrafisz opanowad, i jesli pracujesz nad jakim$ konkretnym problemem,
zostanie odniesione do pytan, ktére wtasnie rozwazasz. Aby nada¢ sens temu, co inni nam
mowia, dokonujemy tego rodzaju poszukiwan caty czas. Wykorzystujemy je jednak w petni
w trakcie transu. Rzecz w tym, ze znaczenia tworzone przez pacjenta nie musza by¢ znane
terapeucie.

Jest tatwo tworzy¢ tego typu §wiadomie niejasne instrukcje, tak aby druga osoba
mogta dobra¢ odpowiednie doswiadczenia i od nich si¢ uczy¢. Zaproponuj, by wybrata jakies
wazne do$§wiadczenia z przesztosci 1 przezyla je ponownie we wszystkich zmystach
wewnetrznych, uczac si¢ od nich czego§ nowego. Wtedy popro$ jej nieSwiadomos¢ o uzycie
tej nowej wiedzy w przysztosci, gdy bedzie to pozyteczne.



ROZPRASZANIE I ANGAZOWANIE MYSLENIA SWIADOMEGO

Wazna czeécia modelu Miltonajest pomijanie wiadomosci, tak aby zaja¢ §wiadoma
mys$l wypetnianiem pustych przestrzeni tre§ciami z magazynu wspomnieli. Czy kiedykolwiek
miate$ takie do§wiadczenie, ze przeczytates niejasne zdanie i probowales si¢ domyslié, co ono
znaczy?

Nominalizacje usuwaja wiele informacji. Gdy siedziszz uczuciem spokoju i
wy gody, twoje zrozumienie potencjatu tego rodzaju jezyka rosnie, jako ze kazda
nominalizacja w tym zdaniu wyrézniona zostata spacja. Im mniej precyzyjne okreslenie, tym
mniejsze niebezpieczenstwo przykrego konfliktu z do§wiadczeniem drugiej osoby.

Czasowniki pozostaja niedookreslone. Jeslipomy $ 1 i s z o ostatniej takiej
okoliczno$ci, gdy shuchales kogo§ komunikujacego sig za pomoca niedookreslonych
czasownikow, mozesz przy p o mnie ¢ sobie uczucie dezorientacji, jakiegodo$swiadc
zates$,1jak musiate$ o s zu k1w a ¢ wlasnego znaczenia, ktore mogtby$ nada¢ temu
zdaniu.

W ten sam sposdb mozna dokona¢ generalizacji lub catkowitego Usunigcia
rzeczownikéw. Dobrze wiadomo, ze 1 ud z i e moga czyta¢ k s i a Z k i i dokonywaé zmian.
(Komu jest to dobrze wiadomo? Jacy ludzie, jakie ksiazki 1 w jaki sposob dokonujg zmian?
Od jakiego punktu wychodza ze swoimi zmianami i dokad zmierzaja?)

Mozna uzywac sadow. ,,Naprawde dobrze widzie¢ ci¢ tak zrelaksowanego™.

Poréwnania réwniez zawieraja usunigcia. ,,Dobrze jest wejs¢ w glebszy trans”.

Zarowno sady, jak 1 porownania sa dobrym sposobem wprowadzenia zatozen. Te za$
sa znakomitym narz¢dziem do wywotywania i uzycia transu. Wprowadzamy jako zatozenie
to, co nie chcemy, aby byto kwestionowane. Rozwazmy nastgpujace zdania:

,»Mozesz by¢ ciekawy, kiedy wejdziesz w trans” albo ,,Chcesz wej$¢ w trans teraz czy
pozniej?” (Wejdziesz w trans, jedynym pytaniem jest kiedy).

,Ciekawy jestem, czy zdajesz sobie sprawg z tego, jak jeste$ zrelaksowany”. (Jeste$
zrelaksowany).

,»Twoje rece sie¢ podniosa 1 bedzie to sygnat, na ktory czekasz”. (Twoje rece si¢
podniosa i czekasz na sygnat).

»Mozesz si¢ zrelaksowac, gdy w tym czasie twoja nieswiadomos¢ si¢ uczy”. (Twoja
nieswiadomo$¢ sig uczy).

,,Czy mozesz cieszy¢ si¢ relaksem i1 tym, ze nic nie pamigtasz?” (Jestes$ zrelaksowany i
nic nie pamigtasz).

Potlaczenia (i, gdy, poniewaz, wigc) wiazace zdania sg tagodna forma przyczynowo-
skutkowa. Mocniejsza forma bgdzie uzycie stowa ,,sprawi”, na przyktad: ,,Spojrzenie na obraz
sprawi, ze wejdziesz w trans”.

Jestem pewien, ze chcecie wiedzie¢, jak czytanie w mys$lach moze by¢ wplecione w
ten model uzycia jezyka. Z pewnos$cia nie moze by¢ zbyt konkretne, gdyz wtedy mogloby
rozminac¢ si¢ z czyims stanem. Ogolne stwierdzenia o tym, co druga osoba mysli, stuza
dopasowywaniu si¢ do jej doswiadczen i prowadzeniu jej w pozadanym kierunku. Na
przyktad: ,,Mozesz by¢ ciekawy, jak to jest by¢ w transie” albo ,,Zaczynasz by¢ ciekawy
pewnych rzeczy, o ktorych ci opowiadam”.

Kwantyfikatory ogo6lne rowniez sa uzyteczne. Przyktadami moga by¢ zdania: ,,Mozesz
uczy¢ si¢ zk a z d e j sytuacji” 1,,Czy nie wiesz, ze nieSwiadomos$¢ z a w s z e ma jaki$ cel?”



Mamy do dyspozycji takze operatory modalne. ,,Nie mozesz pojac, w jaki sposéb
patrzenie na $wiatlo wprowadza cig gigbiej w trans”. To zdanie zaktada rowniez, ze
spojrzenie na §wiatto wprowadza glebiej w trans.

Wyrazenie ,,Nie mozesz otworzy¢ swoich oczu” moze si¢ okaza¢ zbyt bezposrednia
sugestia i spowodowac probg jego sprawdzenia.

Natomiast zdanie ,,Mozesz si¢ tatwo zrelaksowa¢ na tym krzesle” jest przyktadem
innego rodzaju. Powiedzenie m o z e s z daje mozliwo$¢, bez wymuszania konkretnych
dzialan. Zazwyczaj ludzie odpowiadaja na sugesti¢, wykonujac dozwolone dziatanie. Bardzo
rzadko musza o nim pomysle¢.

POLKULE MOZGOWE: LEWA I PRAWA

Jak proces jezykowy zachodzi w moézgu i jak mdzg radzi sobie z tymi niejasnymi
formami jezyka? Mozg, cerebrum, dzieli si¢ na dwie potowy lub potkule. Informacje
przechodza pomig¢dzy nimi wiazka taczaca, corpus callosum.

Eksperymenty mierzace aktywno$¢ obu potkul w trakcie wykonywania réznych zadan
pokazuja, ze maja one rdzne, cho¢ uzupetniajace sig, funkcje. Poétkula lewa, powszechnie
rozpoznawana jako dominujaca, steruje funkcjami jezykowymi. Zarzadza informacja w
analityczny, racjonalny sposob. Potkula prawa, znana jako nie dominujaca, postuguje si¢
informacja w bardziej holistyczny, intuicyjny sposob. Wydaje si¢ rowniez bardziej
zaangazowana w melodig, wizualizacjg 1 zadania obejmujace poroéwnania i stopniowe zmiany.

Taka specjalizacja potkul moézgowych wystepuje u ponad 90% populacji. W
przypadku malej mniejszosci (zazwyczaj ludzie leworgczni) jest na odwro6t 1 jezykiem
zajmuje si¢ potkula prawa. U niektorych ludzi funkcje te petnia obie potkule.

Istnieja Swiadectwa wskazujace, ze potkula nie dominujaca posiada rowniez pewne
zdolnosci jezykowe, obejmujace zazwyczaj proste znaczenia i gramatyke dziecigca. Potkulg
dominujaca identyfikuje si¢ ze swiadomoscia, a nie dominujaca z nie§wiadomoscia, choc jest
to uproszczenie. Bedzie jednak uzyteczne myslenie o lewej potkuli jako o zajmujacej si¢
Swiadomym rozumieniem jgzyka, a o prawej jako o zarzadzajacej prostymi znaczeniami
lokujacymi si¢ ponizej naszego poziomu $wiadomosci.

Wzorce modelu Miltona rozpraszaja $wiadoma mysl, utrzymujac dominujaca potkule
przeciazona. Milton Erickson potrafit méwi¢ w tak ztozony 1 wielopoziomowy sposdb, ze
siedem (plus minus dwa) dostgpnych dla §wiadomej uwagi elementéw byto angazowanych w
poszukiwanie mozliwych znaczen i uporzadkowywanie niejasnosci. Istnieje wiele sposobow
uzycia j¢zyka, aby tak zagmatwac i rozproszy¢ procesy myslowe lewej potkuli.

Jednym z nich jest dwuznaczno$¢. Ciekawe, ze moze ona wprowadzi¢ zdrowy zamet.
Tak jak w ostatnim zdaniu. Czy ,,zdrowy” znaczy tylko ,,prowadzacy do zdrowia” czy
rowniez ,,wielki”. W tym przypadku chodzi o to drugie znaczenie:; jest to dobry przyktad
dwuznacznos$ci. Innym przyktadem moze by¢: ,,Nie wiesz (nie wierz?), Ze to ci pomoze”.

Istnieja stowa, ktore maja rozne znaczenia, cho¢ brzmia podobnie na przyktad
moze/morze, kod/kot. Trudno jest jednak zapisa¢ dwuznaczno$¢ fonetyczna (phonological
ambiguity *).

Inny rodzaj dwuznaczno$ci nazwany zostat syntaktyczng (syntactic ambiguity* ). Na
przyktad: ,,Gdy siadziesz na podtodze, zobaczysz to, co chciate$”. A moze raczej chodzi o to,
ze ,,gdy siadziesz, to zobaczysz co$ na podtodze?” W jezyku pisanym takaq dwuznacznos¢
precyzujemy przy uzyciu odpowiedniej interpunkcji, ale w trakcie moéwienia, o ile nie
stosujemy wyraznej intonacji i przerw, nie sposob zorientowac sig, co jest wlasciwe. W tym
przypadku wyrazy moga by¢ odbierane jako potencjalnie zajmujace rézne miejsca w sktadni
zdania.



Trzeci rodzaj dwuznaczno$ci jest nazywany dwuznacznos$cia rytmiczng (punctuation
ambiguity*). Wlasnie masz do czynienia z dwuznaczno$cia rytmiczna. Dwa zdania zlewaja
si¢, gdy koncza si¢ lub zaczynaja od tego samego czy tych samych wyrazow. Mam nadzieje,
7e mozesz to ustysze¢, gdy czytasz t¢ ksiazke. Wszystkie te formy jezykowe dla ich
rozwiklania wymagaja czasu i w petni angazuja lewa potkule mézgowa.

DOSTEP DO NI ESWIADOMOSCI I ZASOBOW

Prawa potkula mézgowa jest wrazliwa na ton glosu, natgzenie i kierunek dzwigku:
raczej na te wszystkie aspekty, ktore ulegaja zmianie ciaglej niz na stowo oddzielone jedno od
drugiego. Wrazliwa jest bardziej na kontekst przekazu niz na jego tres¢. Poniewaz prawa
poltkula zdolna jest do rozpoznawania prostych form jezykowych, proste przekazy, na ktore
ktadziemy specjalny nacisk, wedruja do prawej czg$ci moézgu. Omijaja one lewa potkule i
rzadko kiedy rozpoznawane sa §wiadomie.

Istnieje wiele sposobow potozenia tego rodzaju akcentu. Mozesz zaznaczy¢ czg$¢
tego, co powiedziate$, odmiennym tonem glosu lub gestem. Ten sposéb moze by¢ uzyty dla
wskazania instrukcji lub pytan skierowanej do nie§wiadomej uwagi. W ksiazkach
wykorzystuje si¢ do tego celu spacjg. Gdy autor chce ciguja¢ichce,abySprzeczytatl
co$ nat e j stronie, jakies$ szczegdlne zd anie, bardzo starannie, zaznaczy to spacja.

Czyodebratesprzekaz wty m zawarty?

Podobnie stowa mozna podkresla¢ szczegdlnym tonem glosu, zwracajac w ten sposob
specjalng uwage na komendy wyrazone w mowie. Erickson, ktory spora czgs¢ swego zycia
spedzil na wozku inwalidzkim, opanowatl biegle sztuk¢ ruszania gtowa, tak aby rézne
fragmenty jego wypowiedzi dochodzily z r6znych kierunkéw. W przypadku zdania
,Pamietaj, ze nie musisz zamknaé oczu, aby wejs¢ w trans”, moglt zaznaczy¢ zawarta tu i
wyrozniong w tekscie spacja komendg, ruszajac glowa podczas wypowiadania jej stow.
Zaznaczanie waznych stow glosem i gestami jest poszerzonym wykorzystaniem tego, co
robimy naturalnie w codziennej konwersacji.

Odpowiednia analogi¢ znajdujemy w muzyce. Muzycy zaznaczaja niektore nuty w
ptynacej melodii, stosujac rozne sposoby artykulacji dostepne na ich instrumencie. Stuchajacy
nie musi zdawac sobie sprawy z tego, jak nuty zostaty oddzielone i jak opracowany materiat
muzyczny zostat zmieniony. Wszystko to zrobiono dla jego przyjemnosci i satysfakcji, nie
musi on jednak by¢ $wiadomy tego, jakimi srodkami wyrazu postuguje sig artysta.

Na tej samej zasadzie swoja istotna kwestie mozesz obudowacé w dtuzsza wypowiedz.
,Jestem ciekawy, czy wiesz, ktora twojargka jest cieplejsza?” Zawarto tu
takze zatozenie. Nie jest to bezposrednia prosba, ale zazwyczaj wywoluje odruch sprawdzania
temperatury rak. Jestem ciekawy, czy w pelni doceniliscie, jak tagodnym i eleganckim
sposobem zbierania informacji jest ten wzorzec?

Innym interesujacym wzorcem jest cytowanie (quotes®). Mozesz powiedzie¢
cokolwiek, jesli najpierw ustanowisz kontekst, w ktorym nie Zostaje to powiedziane przez
ciebie. Najprostszym tego sposobem jest opowiedzie¢ historig, w ktorej kto§ wypowiada
zamierzona przez ciebie kwestie 1 oddzieli¢ ja w jaki$ sposob od reszty opowiadania.
Przypomina mi to wydarzenie jednego z prowadzonych przez nas kursow. Na zakonczenie
przyszedt do nas jeden z jego uczestnikow. W trakcie rozmowy zapytaliSmy go, czy
kiedykolwiek styszat o tym wzorcu jezykowym. Odpowiedziat: ,,0, tak. To zabawne, jak do
tego doszto. Kilka tygodni temu spacerowalem po ulicy i jaki$ nieznajomy zaczepil i mowiac:
<<Czy ten sposob wykorzystania cytatow nie jest interesujacy?>>"



Negatywne sformutowania takze pasuja do tych wzorcoéw. Negatywy istnieja tylko w
jezyku, nie w doswiadczeniu. Negatywne polecenia funkcjonuja tak jak pozytywne.
Nieswiadomos$¢ nie operuje negatywny mi formami jezykowymi, po prostu nie zauwaza ich.
Rodzic czy nauczyciel, ktory kaze dziecku, aby czego$ nie robito, umacnia je w tym
dziataniu. Do linoskoczka moéw raczej ,,Badz ostrozny!”, a nie ,,Nie $pij !,,

To, czemu stawiasz opor, naciska, gdyz wciaz przyciaga twoja uwage. Nie
chcieliby$my, aby$ pamigtajac o tym, rozwazat, o ilez lepsza i bardziej efektywna bytaby
twoja komunikacja, gdyby$ stosowat w niej formy pozytywne.

Ostatnim wzorcem, ktorym chcemy si¢ tu zajac jest postulat konwersacyjny
(conyersational postulate®). Sa to pytania, ktore literalnie domagaja si¢ tylko odpowiedzi
tak/nie, lecz w rzeczywisto$ci pociagaja calosciowa reakcjg. Na przyktad pytanie ,,Czy
mozesz wynie$¢ §mieci?” nie jest literalnym pytaniem o twoja fizyczna mozliwo$¢ wykonania
zadania, ale prosba o jego wykonanie. Innymi przyktadami moga by¢ zdania:

Czy drzwi sa wciaz otwarte? (Zamknij drzwi.)
Czy stot jest juz nakryty? (Nakryj do stotu.)

Wszystkich tych wzorcoéw uzywamy caty czas w normalnej konwersacji i wszyscy na
nie odpowiadamy. Jesli potrafisz je rozpozna¢, mozesz by¢ bardziej selektywny w ich uzyciu
1 mie¢ wigksza swobodg reagowania na nie. Poniewaz sa one tak powszechne, John Grinder 1
Richard Bandier zwykli sprzecza¢ si¢ na publicznych seminariach. Jeden mowit:

,»Nie ma czego$ takiego jak hipnoza”, a drugi odpowiadat: ,,Nieprawda! Wszystko jest
hipnoza!” Jesli hipnoza jest po prostu innym slowem na okreslenie wptywowej,
wielopoziomowej komunikacji, moze by¢ i tak, ze wszyscy jesteSmy hipnotyzerami 1
nieustannie wchodzimy i wychodzimy z transu... tak jak teraz...

METAFORA (metaphor*)

Stowo metafora uzywane jest w NLP w sensie ogdlnym jako odpowiednik
opowiadania lub cze$ci mowy, ktore zaktada porownanie. Obejmuje ono proste poréwnania i
podobienstwa oraz dtuzsze historie, alegorie i1 parabole. Metafory komunikuja w sposéb
niebezposredni. Proste metafory dokonuja prostych porownan: biaty jak papier, pigkna jak z
obrazka, chudy jak patyk. Wiele z tych wypowiedzi stato si¢ kliszami jezykowymi, ale dobra
metafora moze o$wietli¢ nieznane, odnoszac je do znanego.

Ztozone metafory sa historiami z wieloma poziomami znaczen. Opowiadanie historii
w sposob elegancki angazuje swiadoma mysl, a nie§swiadomos$¢ pobudza do poszukiwania
znaczen 1 zasobow. Ze wzgledu na to metafora jest znakomitym sposobem komunikacji z
kims, kto jest w transie. Erickson wykorzystywatlja czesto w swej pracy z pacjentami.

Nieswiadomo$¢ ocenia relacje. Sny robia uzytek z obrazéw 1 metafor; jedna rzecz
zastgpuje inna, poniewaz maja jakie§ cechy wspolne. Aby stworzy¢ dobra metafore, taka
ktora wskazywac bedzie drogg do rozwiazania problemu, relacje pomigdzy elementami
historii musza by¢ takie same, jak relacje pomiedzy elementami problemu. Wtedy metafora
wywola rezonans w nieswiadomosci i zmobilizuje ukryte w niej zasoby. Nie§wiadomos$¢
otrzyma przekaz 1 rozpocznie konieczne zmiany.

Tworzenie metafor jest jak komponowanie muzyki; rowniez oddzialywanie metafory
jest podobne do muzyki. Dana melodi¢ tworza nuty ze swymi specyficznymi relacjami. Moze
ona by¢ przetransponowana wyzej lub nizej, ale wciaz bedzie to ta sama melodia, o ile nuty
zachowuja wciaz pierwotny uktad wzgledem siebie, te same relacje. W szerszym wymiarze
ztozenia nut tworza akordy, a sekwencje akordow réwniez maja pewne state relacje miedzy
soba. Rytm muzyczny okresla zas, jak dlugo poszczegodlne nuty wybrzmiewaja wzgledem



innych. Znaczenie niesione przez muzyke jest odmienne od tego, ktére kojarzymy z jezykiem.
Trafia ono bezposrednio do nieswiadomosci, lewa pétkula nie ma tu nic do roboty.
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Tworzenie metafory jest jak komponowanie muzyki
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Jak dobra muzyka, dobre opowiadania musza kreowac oczekiwania i nastgpnie je
zaspokajac¢ w jaki$ sposob zgodny ze stylem calo$ci. Rozwiazania typu ,,w kajdanach poczut
si¢ wolny” nie wchodza w rachubg.

Bajki sa metaforami. ,,Pewnego razu...” lokuje je w §wiecie wewngtrznym.
Informacje, ktore nastgpuja, nie sq uzytecznymi informacjami ze §wiata zewngtrznego, ale
przynaleza do procesow §wiata wewngtrznego. Opowiadanie historii jest sztuka znana od
wiekéw. Opowiadania bawia, dostarczaj @ wiedzy, wyrazaja rzeczywisto$¢, uzmystawiaj a
inne mozliwosci 1 wigkszy potencjal niz zawarty w nawykowych sposobach dziatania.

Tworzenie metafor

Opowiadanie historii wymaga umiejgtnosci pochodzacych z modelu Miltona i wielu
innych. Dopasowanie i prowadzenie, synestezja, kotwiczenie, trans i ptynne taczenie —
wszystko to jest potrzebne, aby stworzy¢ dobra opowies¢. Watek musi by¢ (psycho)logiczny i
powinien odzwierciedla¢ doswiadczenie stuchacza.

Aby stworzy¢ pomocna metafore, najpierw zbadaj stan obecny i stan pozadany osoby,
ktorej to dotyczy. Metafora bedzie opowiescia o podrézy z jednego stanu do drugiego.

Stan obecny

> Stan pozadany
»Pewnego razu... .1 2yli dtugo i szczesliwie”

Wyszczego6lnij elementy obu stanow, ludzi, miejsca, przedmioty, aktywnosci, czas, nie
zapominajac o systemach reprezentacji i o submodalnosciach kolejnych elementow.

Nastgpnie wybierz odpowiedni kontekst dla opowiesci, taki, ktory zainteresuje dana
osobg 1 zastap elementy problemu jakimi$§ innymi, zachowujac te same relacje. Nakresl
histori¢ tak, aby miata t¢ sama forme, co stan obecny i prowadz ja poprzez dotaczona strategi¢
do rozwiazania (stan pozadany). Fabuta opowiadania angazowa¢ bedzie lewa potkule, a
przekaz skieruje si¢ do nie§wiadomosci.



Chciatbym zilustrowa¢ zachodzacy proces przyktadem, cho¢ zdajg sobie spraweg z
tego, ze stowo pisane traci brzmienie, spdjnos¢ i wiele wzorcoOw z metamodelu. Nie mogg,
oczywiscie, opowiedzie¢ historii, ktora bytaby odpowiednia dla was wszystkich, tak ré6znych
czytelnikow. Jest to tylko przyktad procesu tworzenia metafory.

Kiedy$ pracowatem z pacjentem, ktory zaniepokojony byt brakiem poczucia
rownowagi w swoim zyciu. Do§wiadczat on wielkich trudnosci przy podejmowaniu decyz;ji
dotyczacych istotnych zagadnien i martwil sig, ze poswigca zbyt duzo energii jednym
projektom, a zbyt mato innym. Niektére z tych przedsigwzi¢¢ wydawaty mu sig nie
dopracowane, a inne opracowane ponad miarg.

To przypomniato mi czasy mojej mlodosci. Uczylem si¢ wtedy gra¢ na gitarze 1
czasami pozwalano mi pozostawac do p6znej nocy, abym w trakcie kolacji zabawiat gosci
swoja muzyka. Moj ojciec byt aktorem filmowym, wigc do naszego domu przychodzito wiele
znanych postaci. W czasie dlugich przyjec jedli i rozmawiali na wszelkie mozliwe tematy.
Bawilem si¢ §wietnie w te wieczory 1 poznawalem sporo interesujacych osob.

Pewnego razu jednym z go$ci mojego ojca byt znakomity aktor, znany ze swych rél
zaréwno teatralnych, jak i filmowych. Byt jednym Z mych idoli i shuchanie go dostarczalo mi
wiele radosci.

P6znym wieczorem inny aktor zapytat go, jak doszedt do takich nadzwyczajnych
umiej¢tnoscei. ,,C6z — odpowiedziat — zabawne, ale nauczytem si¢ wiele w mej mtodosci,
zadajac catkiem podobne pytania. Jako chtopak uwielbiatlem cyrk; byt kolorowy, hatasliwy,
ekstrawagancki i ekscytujacy. Wyobrazatem sobie, ze jestem tam, w §wietle reflektoréw,

1 odbieram wyrazy uznania publiczno$ci. Czutem si¢ cudownie. Jednym z moich bohateréw
byt linoskoczek pewnego stynnego wedrownego cyrku; na linie poruszat si¢ z nadzwyczajna
n3wnowaga 1 gracja. Zaprzyjaznitem si¢ z nim jednego lata. Bylem zafascynowany jego
umiejgtnosciami i aurg niebezpieczenstwa, ktora go otaczata; rzadko kiedy uzywat siatki
bezpieczenstwa. Pewnego popotudnia pod koniec lata bylem bardzo smutny, gdyz nastepnego
dnia cyrk miat opus$ci¢ nasze miasto. Poszukalem mojego przyjaciela i rozmawialismy do
samego zmierzchu. Wszystko, czego wtedy pragnatem, to by¢ takim jak on; chciatem
dotaczy¢ do cyrku. Zapytatem go wtedy o sekret jego umiejgtnosci.

<<Po pierwsze, patrz¢ na kazdy z moich wystepdéw jak na najwazniejszy w moim
zyciu, ostatni, ktory mam wykonac, i chcg, aby byl najlepszy. — moéwil. — Przygotowuje
kazdy spacer po linie bardzo starannie. Wiele rzeczy w moim zyciu robi¢ nawykowo, ale ta
do nich nie nalezy. Zwracam moja uwagg na to, jak si¢ ubieram, co jem, jak wygladam.
Probuje w wyobrazni kazdy wystep jako pelny sukces jeszcze zanim on nastapi; do§wiadczam
tego, co bede widzial, styszatl i czul. W ten sposdb wiem, ze nie czekaja mnie zadne
nieprzyjemne niespodzianki. Stawiam si¢ rowniez na miejscu mojej widowni 1 wyobrazam
sobie to, co ona bgdzie widzie¢, stysze¢ 1 odczuwaé. Mysle o wszystkim zawczasu, jeszcze na
ziemi. Gdy jestem juz w gorze, oczyszczam swoj umyst 1 wytaczam uwage>>.

Nie byto to to, co chciatlem wtedy uslysze¢, ale brzmiato wystarczajaco dziwnie, abym
zawsze pamigtal, copowiedzial.

<<Pewno myslisz, ze ja nie tracg r 6 wn o w a g 1?>> zapytal.

<<Nigdy nie widziatem, abys$ stracit rownowage>> — odpowiedziatem.

<<To nieprawda — zaprzeczyl. — Ja zawsze tracg rownowagg. Po prostu kontroluj¢
ja w granicach przez siebie ustanowionych. Nie potrafitem przejs$¢ po linie, dopoki nie
nauczytem sig traci¢ rOwnowagi caly czas, raz na jedna strong, potem na druga. Balans to nie
jest cos, co si¢ ma, tak jak klauni maja krzywe nosy, ale stan kontrolowanego ruchu tami z
powrotem. Gdy konczg swdj popis, dokonujg jeszcze jego przegladu, aby sprawdzié, czy nie
ma tam czegos$, czego moglbym si¢ nauczy¢. Potem zapominam go catkowicie>>.



Doktadnie takie same zasady zastosowalem w moim aktorstwie” — zakonczyt moj
bohater.

Na koniec chciatbym wam przedstawi¢ fragment z Maga Johna Fowlesa. Ta urocza
historia méwi wiele o NLP, ale pamigtajcie, ze jest to tylko jeden z wielu sposobow mowienia
0 nim.

Ksiaze 1 czarodziej

Dawno, dawno temu zyl sobie mlody ksiaze, ktory nie wierzyt w trzy rzeczy. Nie
wierzyl w ksigzniczki, nie wierzyt w wyspy, nie wierzyt w Boga. Bo tak go nauczyt jego
ojciec, stary krol. A ze we wtosciach ojca nie byto ani ksigzniczek, ani wysp, ani Boga, mlody
ksiaze tatwo w to uwierzyt.

Ale ktorego$ dnia uciekt z patacu. Wybrat si¢ do sasiedniego kraju. I tam, ku swemu
wielkiemu zdziwieniu, zobaczyl z brzegu morza wyspy, a na nich jakie$§ dziwne, niepokojace
istoty, ktorych nawet w mysli nie o$mielit si¢ nazwa¢. Kiedy szukat todzi, podszedt do niego
jaki$ mezczyzna w wieczorowym stroju.

— Czy to naprawde sa wyspy? — spytat ksiaze.

— Oczywiscie, ze wyspy — odparl m¢zczyzna we fraku.

— A te dziwne, niepokojace istoty?

— sa to najprawdziwsze, autentyczne ksig¢zniczki.

— Czyzby zatem miat istnie¢ takze i Bog! — zawotat ksiaze.

— Jestem Bogiem — odpart z uktonem mezczyzna we fraku.

Mtody ksiazg, jak mogt najszybciej, powrdcit do domu.

— Zatem wrocite§ — powiedzial jego ojciec, krol.

— Widziatem wyspy, widziatem ksi¢zniczki, widzialem Boga — o$wiadczyt ksiaze
tonem pelnym wymowki.

Na krolu nie zrobito to najmniejszego wrazenia.

— Nie istnieja wyspy ani ksigzniczki, ani Bog.

— Widzialem na wtasne oczy.

— Jak wygladat B6g?

— Bo6g miat na sobie frak.

— Z podwini¢tymi rekawami?

Ksiazg przypomnial sobie, ze istotnie — rekawy byly podwinigte. Krol usmiechnat
sig.

— Jest to stroj czarodzieja. Zostates wystrychnigty na dudka.

Styszac to, ksiaze szybko udat si¢ do sasiedniego kraju 1 poszedl na brzeg, gdzie znow
spotkat tego mgzczyzng w wieczorowym stroju.

— Ojciec moj, krol, powiedziat mi, kim jeste§ — zawotat z oburzeniem ksiazg. —

Oszukate$ mnie, ale juz mnie wigcej nie oszukasz. Teraz wiem, Ze nie sa to prawdziwe
wyspy ani prawdziwe ksigzniczki, bowiem ty jeste$ tylko czarodziejem.

Mgzczyzna usSmiechnat sig.

— To nie ja cig oszukatem, mdj chtopcze. W krolestwie twego ojca wiele jest wysp i
wiele ksigzniczek, ale ojciec rzucil na ciebie czar i nie potrafisz ich dojrzec.

Zamyslony ksiaz¢ wrocit do domu. Kiedy zobaczyt ojca, spojrzal mu prosto w oczy.

— Ojcze, czy to prawda, ze nie jeste$ prawdziwym krélem, tylko czarodziejem?

Krol usmiechnat si¢ i zawinal rekawy.

— Tak, synu. Jestem tylko czarodziejem.

— Zatem ten mezczyzna na brzegu jest Bogiem?

— Nie, synu, on takze jest czarodziejem.

— Muszg zna¢ prawde, musze wiedzie¢, co jest prawda, a co czarami.



— Nie ma prawdy poza czarami — o$wiadczyt krol.

Ksigcia ogarnat smutek.

— Zabije sig¢! — powiedziat.

Kroél za pomoca czaréw przywolat §mieré. Smier¢ stangta w drzwiach i skingta na
ksigcia. Ksigcia przeszedt dreszcz. Przypomniat sobie nierzeczywiste, lecz pigkne wyspy,
nierzeczywiste, lecz pigkne ksigzniczki.

— W porzadku — powiedzial. — Jako$ to zniosg.

— Widzisz, moj synu — usmiechnat si¢ krol — teraz ty takze stajesz si¢
czarodziejem.

PRZERAMOWANIE I TRANSFORMACJA ZNACZENIA
(reframing™)

Czlowiek zawsze poszukiwatl znaczen. Rzeczy zdarzaja sig, lecz dopdoki nie nadamy
im znaczen, nic odniesiemy ich do reszty naszego zycia i nie ocenimy ich mozliwych
konsekwencji, nie sa one jeszcze dla nas wazne. Uczymy sig, CO rzeczy znacza, Z naszej
kultury 1 z indywidualnego wychowania. Dla starozytnych ludzi fenomeny astronomiczne
mialy wielkie znaczenie, komety byly zapowiedzia zmian, relacje pomigdzy gwiazdami i
planetami wptywaty na lud zycie. Dzi$ naukowcy nie postrzegaja zaCmien stonca i pojawienia
si¢ komet jako wydarzen o charakterze osobistym. Dostrzegaja w nich pigkno i potwierdzenie
praw, ktore dla wszechswiata wczesniej sformutowali.

Co moze znaczy¢ pogoda burzowa? Zte wiesci, jesli wyszedles$ bez parasola. Dobre,
zaplanowate$ przyjecie na §wiezym powietrzu. Dobre, jesli twdj ulubiony zespot sportowy
jest bliski porazki i mecz zostal odwotany. Znaczenie kazdego wydarzenia zalezy od ram, w
jakich je umieszczamy. Jesli zmienisz ramy, zmienisz znaczenie. Gdy zmienisz znaczenie, to
sarno stanie si¢ z reakcjami 1 zachowaniami. Zdolno$¢ do dokonywania zmiany ram daje
mam wigksza wolno$¢ i wybor.

Pewna dobrze nam znana osoba miata wypadek 1 bolesnie sttukta sobie kolana.
Oznaczalo to niemoznos$¢ gry w squasha, ktorego bardzo lubita. Po konsultacjach u wielu
lekarzy 1 fizykoterapeutow, ktore pozwolily jej zrozumie¢, jak pracuja migsnie 1 wiazadta
kolanowe, prze ramowala wydarzenie z ograniczajacego na takie, ktore moze by¢ okazja. Na
szczgscie, pomoc chirurga nie byta potrzebna. Osoba ta przygotowata sobie odpowiedni
program ¢wiczen i po sze$ciu miesiacach jej kolana staty si¢ mocniejsze niz przedtem: sama
tez byta zdrowsza i1 sprawniejsza. Poprawita swoja nawykowa postawe, co poprzednio
doprowadzilo do ostabienia kolan. Nawet w squasha grata lepiej. Pottuczenie kolan okazalo
si¢ bardzo uzyteczne. Nieszczescie to sprawa punktu widzenia.

Metafory to narzgdzia przeramowania. Wypowiadaja one jakby prze stanie: ,Tomo g
1 o by znaczy¢, ze...” Bajki sa pigknymi przyktadami przeramowania. Co wydawato si¢
nieszczgsciem, okazato sig¢ szczgsliwe. Brzydkie kaczatko to mlody tabedz. Klatwa jest w
rzeczywisto$ci zamaskowanym blogostawienstwem. Zaba moze by¢ ksieciem. Je$li natomiast
wszystko, czego dotkniesz, zamieni si¢ w ztoto, znajdziesz si¢ w wielkich tarapatach.

Wynalazcy dokonuja przeramowania. Dobrze znany jest przyktad cztowieka, ktérego
budzito w nocy ktucie ostrego konca zardzewialej spr¢zyny sterczacej z jego starego
materaca. Jaki mozna byto zrobi¢ uzytek z takiej spr¢zyny? Zmienit ja w stylowa podstawke
do jajek i zatozyt firmg, wykorzystujac ten pomyst.



Klucie w plecy Po

Zarty rdwniez sa przeramowaniami. Prawie wszystkie zaczynaja sie od przedstawienia
wydarzen w pewnych ramach, a potem nagle drastycznie je zmieniaja. Zarty biora jakie$
wydarzenie lub przedmiot 1 nagle lokuja je w zupetnie innym kontekscie lub nadaja mu inne
znaczenie.

Zrecznosé jezykowa
A oto przyktady réznych podejs$¢ do tego samego stwierdzenia:
Moja praca idzie kiepsko i czuj¢ si¢ tym przygngbiony.

Generalizacja: Moze w ogdle masz taki nastrdj, a twoja praca jest w porzadku?
Zastosowanie do siebie: Moze sam wywolujesz w sobie ten nastroj, myslac w taki sposob?
Wydobycie wartosci czy kryteriow: Co waznego ma by¢ w twojej pracy, co sprawia, ze
oceniasz ja tak negatywnie?

Pozytywny cel: To mogtoby cig zmobilizowa¢ do cigzszej pracy, aby pokona¢ problem, z
ktoérym si¢ zmagasz.

Zmiana celu: A moze powiniene$ zmieni¢ pracg?

Ustanowienie dalszego celu: Czy mozesz nauczy¢ sig czegos z tego, jak twoja praca teraz
postepuje?

Opowiedzenie metafory: To jest trochg tak jak z nauka chodzenia...

Redefinicja: Twoja depresja moze oznaczac, ze czujesz sig zle, gdyz praca narzuca ci
zupetnie nierealne wymagania.

Krok w dol: Ktora doktadnie czg$¢ twojej pracy idzie tak kiepsko?

Krok w gore: A jak w ogdle ci si¢ wiedzie?

Kontrprzyklad: A czy zdarzylo ci si¢ kiedys, Zze twoja praca nie szta najlepiej, a to cig nie
przygnebiato?

Pozytywne intencje: To znaczy, Ze troszczysz si¢ 0 twoja pracg.

Rama czasowa: To tylko taka chwila, to minie.

Przeramowanie nie jest sposobem patrzenia na §wiat przez r6zowe okulary, dzigki
czemu wszystko staje si¢ ,,tak naprawde” dobre. Problemy nie znikna same, trzeba nad nimi
popracowac; z im wigkszej liczby punktéw widzenia na nie spojrzysz, tym tatwiej bedzie je
rozwigzac.



Stosuj zmiang ram, aby zobaczy¢ dobre strony danej sytuacji i aby prezentowaé
doswiadczenia w sposob, ktory wesprze twoje wiasne cele 1 zamierzenia dzielone z innymi.
Nie jestes wolny, gdy postrzegasz siebie jako powodowanego sitami, ktore pozostaja poza
twoja kontrola. Prze ramowanie daje ci miejsce do manewru.

Istnieja dwa gtowne typy przeramowania: kontekstu i zawartosci.

PRZERAMOWANIE KONTEKSTU (context reframing*)

Prawie kazde zachowanie gd zie$§ jest uzyteczne. Jest bardzo malo takich, ktore nie
maja wartosci 1 celu w jakim$ kontekscie. Zrzucajac swoje ubranie na zattoczonej ulicy
mozesz spowodowacé, ze znajdziesz sig w areszcie, ale na plazy nudystow ten sam efekt
mozesz osiagnac, jesli pozostaniesz w ubraniu. Zanudzanie stuchaczy na wykladzie nie jest
zalecane, ale moze by¢ cenna umiejgtnoscia, jesli cheesz si¢ pozby¢ nieproszonych gosci. Nie
zyskasz sympatii, jesli bedziesz opowiadat dziwaczne ktamstwa swojej rodzinie i
przyjaciotom, ale wykorzystujac swoja wyobrazni¢ do pisania powiesci fantastycznych masz
szans¢ zdoby¢ stawe. A co z niezdecydowaniem? Moze by¢ pozyteczne, jesli nie potrafisz
postanowi¢, czy wybuchnaé ztoscia, czy si¢ pohamowaé, a w konicu o wszystkim zapomnisz.

Przeramowanie kontekstu daje najlepsze rezultaty w przypadku stwierdzen typu:
,Jestem zbyt...” czy ,,Chcialbym przesta¢ wciaz...” Postaw sobie pytania:

Kiedy to zachowanie mogloby by¢ uzyteczne?
W jakich okolicznos$ciach zachowanie to mogtoby przynaleze¢ do cennych zasobow?

Gdy juz znajdziesz kontekst, w ktorym takie zachowanie jest stosowne, mozesz je w
wyobrazni przeéwiczy¢ w takiej wlasnie sytuacji, a dla oryginalnego kontekstu przygotowac
cos$ bardziej odpowiedniego. W tym przypadku pomocna moze si¢ okaza¢ technika
generowania nowych zachowan.

Jesli zachowanie zdaje si¢ oderwane od sytuacji, zazwyczaj jest to spowodowane tym,
ze dana osoba jest w stanie $wiadomosci wewngtrznej i ustanawia swoj wewngtrzny kontekst,
ktory nie przystaje do §wiata zewngtrznego. Przyktadem moze by¢ zjawisko przeniesienia w
psychoterapii. Pacjent reaguje na terapeute w taki sam sposob, jak reagowat przed wielu laty
na swych rodzicéw. To, co bytlo odpowiednie w dziecinstwie, nie jest juz uzyteczne w wieku
dojrzatym. Terapeuta musi przeramowac¢ zachowanie i pomdc pacjentowi rozwinaé¢ inne
sposoby dziatania.

PRZERAMOWANIE ZAWARTOSCI (content reframing*)

Zawarto$¢ doswiadczenia to cokolwiek, na czym zdecydujesz si¢ skoncentrowac.
Znaczeniem moze by¢ cokolwiek, co ci si¢ spodoba. Gdy dwuletnia cérka jednego z autoréw
tej ksiazki zapytata, co to znaczy, ze kto§ mowi ktamstwa, odpowiedziat powaznym,
ojcowskim tonem (biorac pod uwage jej wiek i mozliwosci rozumowania): ,,To znaczy, ze
kto$ celowo mowi nieprawde; mowi, ze co$ byto tak, gdy tymczasem bylo inaczej”. Mata
dziewczynka pomys$lata nad tym przez chwilg i usSmiechneta sig. ,,Jo zabawne! —
wykrzykngta — Zrobmy to!” Nastepne kilka minut spedzili, opowiadajac sobie nawzajem
skandaliczne ktamstwa.

Przerarnowanie zawartosci jest uzyteczne dla stwierdzen takich jak ,,Denerwuje sig,
gdy ludzie czego$ ode mnie oczekuja” albo ,,Wpada w panike, gdy mam podja¢ si¢ jakiego$
waznego zadania”. Zauwaz, ze zdania te postuguja si¢ schematem przyczynowo-skutkowym,
znanym z metamodelu. Sprébuj odpowiedzie¢ na pytania:



Co innego mogtoby to znaczyc¢?
Jaka jest pozytywna wartos$¢ tego zachowania?
Jak inaczej moglbym opisac to zachowanie?

Polityka jest sztuka przeramowania zawartosci par excellence. Dobre ekonomiczne
wskazniki moga by¢ przedstawione w izolacji jako symptomy catosciowego trendu
spadkowego lub jako przejawy wzrostu gospodarczego, zaleznie od tego, po ktorej stronie
parlamentu zasiadasz. Wysokie oprocentowanie w bankach moze by¢ zte dla kredytobiorcow,
ale cieszy¢ bedzie oszczedzajacych. Korki beda przykrym doswiadczeniem dla tego, kto w
nich utknat, ale przez rzad zostana przedstawione jako $wiadectwo prosperity. Gdyby zatory
uliczne w Londynie zostaly wyeliminowane, byloby to zapewne wtasnie tak odebrane — jako
$mier¢ miasta, ktore bylo waznym centrum ekonomicznym.

,»My si¢ nic wycofujemy powiedziat generat. — Przesuwamy si¢ na z gory upatrzone
pozycje”.

Reklama i sprzedaz to inne dziedziny, w ktorych przeramowanie jest bardzo wazne.
Produkt musi by¢ przedstawiony w jak najlepszym $wietle. Reklamy tworza aktualne ramy
dla produktu. Picie tej kawy zn a ¢ z 'y, ze jeste$ sexy; uzywanie tego proszku do praniazn a
c z'y, ze troszczysz si¢ 0 swoja rodzing; jedzenie tego chleba zn a c z y, Ze jeste$ inteligentny.
Reklama jest tak przekonujacym narzedziem, ze widzisz jej przyktady wszedzie, gdzie
SpOjrzysz.

Proste przeramowanie rzadko kiedy wywotuje drastyczne zmiany, ale jesli
przedstawione jest spojnie, na przyktad z metafora, 1 dotyczy waznych probleméw dane;j
osoby, wowczas moze by¢ bardzo efektywne.

INTENCJA (intention*) | ZACHOWANIE

W samym sercu przeramowania kryje si¢ rozrdéznienie migdzy zachowaniem i
intencja: tym, co robisz, a tym, co wlasciwie chciale$ osiagna¢ poprzez to zachowanie. Jest to
rozréznienie decydujace, jesli zajmujemy si¢ zachowaniami. Czgsto to, co robisz, wcale nie
daje ci tego, co chciate§ mie¢. Na przyktad, kobieta moze nieustannie martwic si¢ o swoja
rodzing. Jest to sposéb, w jaki pokazuje, ze ja kocha 1 o nig sig troszczy. Rodzina za$
postrzega ja jako dokuczliwa 1 ma jej to za zle. Mgzczyzna moze stara¢ si¢ zademonstrowac
swoja mito$¢ do rodziny, pracujac cigzko do pé6znych godzin wieczornych. Ale jego rodzina
moze pragnac, aby spedzat z nia wigcej czasu, nawet kosztem mniejszych dochodéw.

Czasami zachowanie dobrze stuzy osiagnigciu zamierzonych celdéw, ale nie do konca
pasuje do reszty twojej osobowosci. Na przyktad, pracownik biurowy moze przypochlebia¢
si¢ 1 dogadza¢ swojemu szefowi, aby otrzyma¢ podwyzkg, a jednocze$nie nienawidzi¢ siebie
za to. Innym razem mozesz wlasciwie nie wiedziec, jaki jest cel danego zachowania — moze
to by¢ bardzo przykre dos§wiadczenie. Za kazdym zachowaniem kryje si¢ jednak pozytywna
intencja. W przeciwnym razie, dlaczego mialbys to robi¢? Wszystko, co robisz, nakierowane
jest na jakis$ cel, z tym ze cel ten moze by¢ juz nieaktualny. Inne z kolei zachowania (palenie
papierosoéw jest tu dobrym przyktadem) osiagaja wiele réznych celow.

Sposobem wyzwolenia si¢ z nie chcianych zachowan nie jest wcale probowanie 1
powstrzymywanie si¢ sita woli. To gwarantuje, ze beda ci¢ wciaz ngkaé, gdyz poswigcasz im
uwagg i energi¢. Poszukaj innego sposobu usatysfakcjonowania ich intencji, takiego, ktory
bedzie lepiej harmonizowatl z reszta twojej osobowosci. Nie likwidujesz przeciez instalacji
gazowej, dopoki nie podciagniesz elektrycznos$ci; chyba, ze cheesz zosta¢ bez Swiatta.

Nosimy w sobie wiele roznych osobowosci zyjacych w nietatwym przymierzu w
jednej skorze. Kazda z nich stara sig zrealizowa¢ swoje wilasne cele. Im wigcej z nich stanie w
jednym szeregu i pracowac bgdzie w harmonii, tym szcz¢sliwsza bgdzie osoba. JesteSmy



mieszaning réznych cz¢sci (parts*), ktore czgsto pozostaja w konflikcie. ROwnowaga zmienia
si¢ nieustannie i to czyni zycie interesujacym. Trudno jest by¢ catkowicie spojnym
(congruence*), catkowicie zaangazowanym w jeden kierunek dziatania, ale im wazniejsze
zadanie, tym wigcej czg$ci naszej osobowosci musi by¢ uruchomionych.

Nawyki sa trudne do zarzucenia. Palenie papieroséw jest szkodliwe dla zdrowia, ale
cig relaksuje, zajmuje rece 1 podtrzymuje kontakt z innymi. Rzucenie palenia bez
uwzglednienia tych potrzeb pozostawia proznig. Jak méwit Mark Twain: ,,Rzucanie palenia
jest fatwe. Ja robig to kazdego dnia”.

SZESCIOSTOPNIOWA TECHNIKA PRZERAMOWANIA

JesteSmy tak samo niepodobni do siebie,
jak niepodobni jestesmy do innych.
Montaigne

NLP postuguje si¢ sformalizowanym procesem przeramowania pozwalajacym
odnalez¢ lepsze alternatywy dla nie chcianego zachowania. W ten sposéb masz szansg
zachowac korzysci z tej chwilowo zbgdnej umiejgtnosci. Przypomina to trochg wyruszanie w
podréz. Kon 1 wéz wydaja si¢ jedynym srodkiem transportu umozliwiajacym osiagnigcie
zamierzonego celu; niestety, wyjatkowo wolnym i niewygodnym. Wtedy przyjaciel mowi ci,
ze jest takze linia kolejowa 1 regularne potaczenia lotnicze — inne i lepsze metody
przeniesienia si¢ do celu.

Przeramowanie sze$ciostopniowe dziata z powodzeniem, gdy jaka$ czg$¢ ciebie
powoduje zachowania, ktore ci si¢ nie podobaja. Moze by¢ rowniez uzyte przy wystgpowaniu
symptomow psychosomatycznych.

1. Najpierw zidentyfikuj zachowanie lub reakcje, ktore maja by¢ zmienione.

Wyraza je zazwyczaj wypowiedz: ,,Chciatbym...” lecz co§ mnie
powstrzymuje” lub: ,,Nie chciatbym tego robi¢, lecz wyglada na to, ze zawsze na tym si¢
konczy”. Jesli pracujesz z kim$ innym, nie jest potrzebne, aby$ wiedziat, o co doktadnie
chodzi. Dla procesu przeramowania nie ma znaczenia, jakie jest to zachowanie. W terapii
moze to pozostac sekretem.

Poswie¢ chwilg, aby wyrazi¢ uznanie dla tego, co przejawiajaca si¢ tu czgs¢ twojej
osobowosci zrobila dla ciebie; niech bgdzie jasne, Ze nie masz zamiaru tego si¢ wyrzekac.
Moze to by¢ trudne, jesli zachowanie (nazwijmy je X) jest bardzo niemite. Zawsze jednak
mozesz doceni¢ intencje, jesli juz nie sam sposéb ich realizacji.

2. Ustandéw komunikacje z czg$cia odpowiedzialng za to zachowanie.

Zwr6e sig do wewnatrz i zapytaj: ,,Czy czg$¢ odpowiedzialna za zachowanie X
zechciataby komunikowac¢ si¢ ze mna w nieswiadomosci, teraz?” Zauwaz, jaka
odpowiedz otrzymasz. Utrzymuj wszystkie zmysty szeroko otwarte na wewngtrzne
obrazy, dzwigki 1 odczucia. Nie zdawaj si¢ na przypuszczenia. Musisz mie¢
definitywny sygnat. Czgsto jest to lekkie odczucie cielesne. Czy mozesz dokladnie
odtworzy¢ ten sygnat w sposob swiadomy? Jesli tak, powtdrz pytanie raz jeszcze,
dopoki nie uzyskasz sygnatu, ktorego nie bedziesz mogt dowolnie kontrolowac.

By¢ moze to wszystko brzmi dziwnie, ale poszukiwana przez nas czg$¢ jest
nieswiadoma. Gdyby pozostawata pod §wiadoma kontrola,, nie musiatbys jej
przeramowywac¢ — po prostu bys ja powstrzymat. Gdy cz¢s$ci naszej osobowosci
pozostaja w konflikcie, zawsze istnieja jakie$ tego wskazowki, ktére osiagaja poziom
swiadomosci. Czy zdarzyto ci si¢ kiedykolwiek zgodzi¢ sig na czyj$ plan, zywiac
jednoczesnie co do niego jakie$ watpliwosci? Jaki miato to wplyw na brzmienie
twojego glosu? Czy potrafile§ opanowac ten nieprzyjemny skurcz w dotku, gdy



zgodzites si¢ na pracg, mimo ze wolatbys$ potozy¢ si¢ na lezaku w ogrodzie? Ruchy
glowy, grymasy i zmiana brzmienia gtosu sa pewnymi przyktadami tego, jak
przejawiaja si¢ skonfliktowane czgséci. Gdy zachodzi konflikt interesow, zawsze
pojawi sig¢ jaki$ nie kontrolowany sygnat, cho¢ najprawdopodobniej bedzie on bardzo
staby. Musisz by¢ czujny. Sygnal ten peini funkcje podobna do a | e w wyrazeniu:
,Tak, ale...”

Teraz musisz zmieni¢ uzyskana odpowiedz w sygnat tak/nie. Popro$ czgs$¢ o
zwigkszenie sily sygnatu dla ,,tak” i o zmniejszenie dla ,,nie”. Popros o oba sygnaty,
jeden po drugim, tak aby byly one dla ciebie przejrzyste.

3. Oddziel pozytywne intencje od samego zachowania.

Podzigkuj czgsci za wspolprace. Zapytaj : ,,Czy czes¢ odpowiedzialna za to
zachowanie zechce mi ujawnic, co stara si¢ osiagnac?” Jesli w odpowiedzi pojawi sig
sygnat ,,tak”, otrzymasz wglad w intencje, a te moga stanowi¢ duze zaskoczenie dla
twej $wiadomosci. Podzigkuj czgéci za informacjg i za jej zamierzenia. Pomysl, czy
rzeczywiscie chcesz, aby to dla ciebie robita.

Jednak nie jest konieczne, abys$ znat intencje. Jesli odpowiedzia na twoje
pytanie bgdzie ,,nie”, mozesz rozwazy¢ warunki, pod ktorymi dana czgs$¢ zechce
ujawni¢ swoje zamierzenia. W przeciwnym wypadku zatdz dobre intencje. Nie
oznacza to akceptacji zachowania, ale przyjgcie, ze czg$¢ posiada swoj cel, z ktorego
w jaki$ sposob czerpiesz korzysci.

Zwr6¢ sig do wewnatrz 1 zapytaj ja: ,,Gdybys$ otrzymata sposoby
umozliwiajace spelnienie tych intencji przynajmniej tak dobre, jesli nie lepsze, jak te
metody, ktérymi postugujesz si¢ obecnie, czy zechcialaby$ je wyprobowaé?”
Odpowiedz ,,nie” w tym momencie oznacza, ze twoja informacja dopiero si¢
przedziera. Zadna cze$¢ w swym pozytywnym nastawieniu nie moze odrzuci¢ takiej
oferty.

4. Popro$ swoja kreatywna cze$¢, aby stworzyta nowe sposoby osiagania tego samego
celu.

Byt taki czas w twoim zyciu, gdy byle$ kreatywny i peten zasobé6w. Popros
cze$¢ twojej osobowosci, z ktdra pracujesz, aby przekazala swoje pozytywne intencje
twojej kreatywnej, zasobnej czgsci. Czg$¢ kreatywna bedzie wowczas mogta
opracowac inne sposoby zaspokojenia tych samych intencji. Jedne z nich beda dobre,
inne zte. Niektore moga pozostawaé poza twoja §wiadomoscia, ale nie ma to zadnego
znaczenia. Popro$ swoja czes¢, aby wybrata tylko te, ktore uwaza za tak dobre, albo i
lepsze, jak oryginalne zachowanie. Musza one by¢ najblizsze i bezposrednio dostgpne.
Popros ja o sygnat ,,tak” za kazdym razem, gdy ma inna mozliwo$¢. Kontynuuj,
dopdki nie otrzymasz przynajmniej trzech sygnatoéw ,,tak”. Na ten etap procesu
mozesz przeznaczy¢ dowolna ilos¢ czasu. Podzigkuj swojej kreatywnej czgsci, gdy juz
skonczysz.

5. Zapytaj czg$¢ odpowiedzialna za zachowanie X, czy zgodzi si¢ przez kilka
najblizszych tygodni uzywac tych nowych mozliwosci zamiast starego zachowania.

Jest to rzutowanie w przysztos$¢, mentalne prze¢wiczenie nowych zachowan w
przysztych sytuacjach.

Jesli wszystko do tej pory jest w porzadku, nie ma powodu, dla ktérego nie
mialby$ otrzymac sygnatu ,.,tak”. Jesli otrzymasz sygnat ,,nie”’, upewnij czg$¢, ze wciaz
moze uzywac starych zachowan, ale chcialby$ najpierw zastosowa¢ nowe mozliwosci.
Jesli weiaz odpowiedzia jest ,,nie”’, mozesz przeramowac czes¢, ktora zglasza
sprzeciw, przeprowadzajac ja przez caly szesciostopniowy proces.

6. Sprawdzenie konsekwencji.



Musisz wiedzieé, czy istnieja jakies$ inne czgsci twojej osobowosci, ktoére moga
sprzeciwia¢ si¢ nowym wyborom. Zapytaj: ,,Czy jaka$ inna cz¢$¢ mnie samego ma
zastrzezenia do ktorego$ z nowych wyboréw?” Badz wrazliwy na kazdy sygnat. Badz
catkowicie obecny tutaj. Jesli pojawi sig jaki$ sygnal, popro$ tg czg$¢ o jego
intensyfikacjg, o ile rzeczywiscie wskazuje on na zastrzezenia. Upewnij sig, czy nowe
wybory spotkaja si¢ z aprobata wszystkich zainteresowanych czg$ci. W przeciwnym
wypadku jedna bedzie sabotowaé twoje starania.

Jesli pojawia sig jakie$ sprzeciwy, mozesz postapi¢ dwojako: wrdci¢ do punktu 2 i
przeramowac te czes$¢, ktora protestuje, albo poprosi¢ czesé kreatywna, by w konsultacji z
reagujaca czgscia stworzyla wigcej mozliwosci. Upewnij sig, czy te nowe wybory rowniez
nie spotkaja si¢ z negatywnym przyjeciem.

Szesciostopniowe przeramowanie jest technika pomocna w terapii i w rozwoju
osobistym, zwiazana z kilkoma zagadnieniami psychologicznymi.

Pierwszetodrugorzg¢dna korzy $§¢: idea, ze jakkolwiek dziwaczne i
destrukcyjne wydawaloby si¢ zachowanie, na jakim$ poziomie stuzy ono zawsze jakiemus
celowi — cel ten zazwyczaj bedzie nieswiadomy. Nie ma bowiem sensu postgpowac
catkowicie przeciwko naszemu wlasnemu interesowi. Zawsze istnieje jakas korzys¢, tyle ze
mieszanina naszych motywow i emocji rzadko kiedy pozostaje w harmonii.

Drugie to t r a n s. Kazdy, kto przechodzi przez szesciostopniowe przeramowanie, jest
w tagodnym transie, z uwaga zogniskowana do $rodka.

Trzecie — przeramowanie sze$ciostopniowe stosuje rOowniezumiejgtnosci ne
gocjacyjnepomiedzy roznymi czgSciami osobowosci danej osoby. W nastgpnym
rozdziale przyjrzymy si¢ zagadnieniu negocjacji w kontekscie biznesu.

LINIE CZASU (timeline*)

Nie mozemy by¢ nigdzie indziej, jak tylko w terazniejszosci. W naszych gtowach
posiadamy jednak maszyng czasu. Gdy $pimy, czas zatrzymuje si¢. W marzeniach na jawie 1
w snach mozemy przeskakiwac¢ pomigdzy terazniejszoscia, przesztoscia i przysztoscia bez
zadnego wysitku. Czas zdaje si¢ pedzi¢ lub wlec, zaleznie od tego, co robimy. Czymkolwiek
czas jest naprawdg, nasze jego subiektywne doswiadczenie zmienia si¢ nieustannie.

Mierzymy czas dla zewngtrznego $wiata, postugujac si¢ kategoria odlegtosci i ruchu
(wskazowka poruszajaca si¢ po tarczy zegara). Jak nasz mozg operuje czasem? Musi by¢
jakis sposob, inaczej nigdy nie wiedzieliby$my, czy juz co$ zrobiliSmy, czy tez dopiero
zamierzamy to zrobi¢; czy nalezy to do naszej przesztosci, czy przysztosci. Trudno byloby
zy¢ z nieustannym poczuciem déja vu odnoszacym si¢ do naszej przysztosci. Jakie sa roznice
pomiedzy naszym sposobem myslenia o wydarzeniach przesztych i przysztych?

By¢ moze znajdziemy jakie$ wskazowki w wielu potocznych zwrotach, jakie mamy na
temat czasu: ,,nie widzeg swojej przysztosci”, ,,cate jego zycie nakierowane jest na przesztosc”,
,»SpOjrz przed siebie, a nie tra¢ czasu na rozpamigtywanie przesztosci”. By¢ moze obrazy i
kierunki odgrywaja tu jakas role.

Wybierz teraz jakies$ proste powtarzajace si¢ zachowanie, ktore wykonujesz prawie
kazdego dnia, takie jak czyszczenie zgbow, uktadanie wloséw, mycie rak, spozywanie
$niadania czy ogladanie telewizji.

Pomysl, jak to bylo, gdy pig¢ lat temu wykonywates t¢ czynnos¢. Nie ma by¢ w niej
nic specyficznego. Po prostu wiesz, ze pi¢c¢ lat temu tez to robile$ i udajesz, ze potrafisz to
sobie przypomniec.

Teraz pomys$l o wykonywaniu tej czynnos$ci przed tygodniem.

Teraz pomysl, jak by to wygladato, gdybys robit to wlasnie w tej chwili.



Teraz — za tydzien.

I wreszcie za pig¢ lat od tej chwili. Nie ma znaczenia, Ze nie wiesz, gdzie mozesz
wtedy by¢, pomysl o wykonywaniu samej czynnosci.

Rozwaz teraz te przyktady. Prawdopodobnie w kazdym przypadku uzyskates jakis
rodzaj obrazu. Moze to by¢ film albo nieruchome ujgcie. Gdyby nagle ztosliwy chochlik
pozamienial je miejscami, jak poznalbys, ktore jest ktore?

Odkrycie, jak sobie z tym radzisz, moze by¢ dla ciebie interesujace.

Za chwilg podsuniemy ci pewne uogdlnienia.

Popatrz na obrazy raz jeszcze. Jakie sar 6 Zn i ¢ e pomi¢dzy kazdym z nich wyrazone
w terminach nastepujacych submodalnos$ci?

Gdzie umieszczone sa w przestrzeni?

Jak duze sa?

Jak jasne?

Jak zogniskowane?

Czy wszystkie sa w rownym stopniu kolorowe?

Czy sa to obrazy ruchome czy nieruchome?

Jak daleko sa?

Trudno jest dokonywac¢ uogdlnien na temat linii czasu, ale zwyczajowa forma
organizacji obrazow przesztosci, terazniejszo$ci i przysziosci jest ich lokalizacja. Przeszto$§¢
zwyczaj znajduje si¢ po twojej lewej stronie. Im dalej wstecz spoglada na swoje
doswiadczenia, tym bardziej obraz bgdzie oddalony. ,,Mglista i odlegla” przesztos$¢ bedzie
najdalej. Przysztos¢ lokuje si¢ po twojej prawej stronie, z najdalsza przysztoscia umieszczona
na koncu linii. Obrazy po kazdej ze stron moga by¢ zaggszczone lub rozsunigte w jakis osob,
co pozwata na ich fatwe sortowanie. Wiele oso6b uzywa systemu wizualnego do czasowe;j
reprezentacji sekwencji wspomnien, ale row dobrze wyst¢gpowacé moga réoznice w
submodalnos$ciach innych systemow. Dzwigki moga by¢ glosniejsze im blizej terazniejszosci,
uczucia moga by¢ mocniejsze.

Na szcze$cie ten sposoOb organizacji czasu wiaze si¢ z normalng orientacja
wzrokowych wskazowek systemu reprezentacji, co moze wyjasni¢, dlaczego jest to wzorzec
powszechny. Istnieje jednak wiele sposobow organizacji linii czasu. Nie ma ztych sposobow,
ale kazdy przeciez




ma swoje konsekwencje. To, gdzie i jak przechowujesz swoje do§wiadczenia na liniach czasu,
oddziatuje na twdj sposdb myslenia.

Przypus$émy, na przyklad, ze twoja przesztos¢ byta wprost naprzeciwko ciebie.
Pozostajac na widoku, przyciaga¢ bedzie zawsze twoja uwagg. Twoja przesztos$¢ tworzy¢
bedzie wazna i wptywowa cz¢$¢ twojego doswiadczenia.

Wielkie 1 jasne obrazy w dalekiej przysztosci dodawac beda jej atrakcyjnosci i
pociagac cig w tamtym kierunku. Bedziesz zorientowany na przyszto$¢. Przysztos¢ najblizsza
bedzie trudna do zaplanowania. Jesli za$ duze, jasne obrazy bytyby w bliskiej przysztosci,
wowczas utrudnione bytoby planowanie dtugoterminowe. Generalnie zatem to, co jest duze,
jasne i kolorowe (o ile to sa wtasnie twoje decydujace submodalnosci), bedzie najbardziej
pociagajace 1 temu poswigcac bedziesz najwigcej uwagi. Naprawde mozesz powiedziec, ze
kto§ ma mroczna przeszto$¢ lub jasna przysztose.

Submodatnosci moga podlegaé ptynnej, stopniowej zmianie. Na przyktad, im
jasniejszy czy wyrazistszy obraz, tym blizej do terazniejszo$ci. Te dwie submodalnos$ci sa
dobrym przyktadem stopniowej zmienno$ci. Czasami osoba moze porzadkowac swoje obrazy
w sposOb mniej ciagly, uzywajac okreslonej $cisle lokalizacji, gdzie kazde wspomnienie
oddzielone jest od poprzedniego. Wowczas ma ona tendencj¢ do uzywania w trakcie
rozmowy o swych wspomnieniach raczej rwanych gestow zamiast ptynnych.

Przyszto$¢ moze by¢ umieszczona daleko, na wprost ciebie, co utrudniaé ci bedzie
realizacj¢ zadan majacych nieprzekraczalne terminy; beda wydawac¢ si¢ bardzo odlegte,
dopoki nagle nie wyrosna przed toba olbrzymie i przyttaczajace. Z drugiej strony, jesli
przysztos¢ jest zbyt Sciesniona, nie ma do$¢ miejsca pomigdzy poszczegodlnymi obrazami
przysztosci, mozesz si¢ czué przygnieciony zadaniami; wszystko wydaje si¢ konieczne do
zrobienia juz teraz. Czasami warto $ciesni¢ linie czasu, innym razem — rozciagnac je.
Wszystko zalezy od tego, czego potrzebujesz. Powszechne jest przekonanie, ze ludzie, ktorzy
zorientowani sa na przysztos¢, szybciej wychodza z choroby, co zreszta potwierdzity badania
medyczne. Terapia wykorzystujaca linie czasu moze poméc wydoby¢ cig z cigzkiej choroby.

Linie czasu sa wazne dla naszego poczucia rzeczywistosci, wigc zmiana ich moze by¢
utrudniona, jesli nie uwzglednimy w niej wszystkich mozliwych konsekwencji. Przesztos§¢
jest realna w sposob, ktory nie dotyczy przysztosci. Przysztos¢ istnieje bardziej jako
potencjalno$¢ czy mozliwos$ci. Jest niepewna. Przyszte submodalnosci zazwyczaj
odzwierciedlaja to w jaki$ sposob. Linie czasu moga dzieli¢ si¢ na rozne odgatezienia, a
obrazy staja si¢ coraz bardziej zamazane.

Linie czasu odgrywaja wazna rol¢ w terapii. Jesli pacjent nie moze zobaczy¢ swojej
przysztosci, wiele technik nie bgdzie skutecznych. Wigkszo$¢ terapeutycznych technik NLP
zaktada zdolno$¢ poruszania si¢ poprzez czas, osiagania przesztych zasobow czy
konstruowania mobilizujacej przysztosci. Niekiedy najpierw musza by¢ uporzadkowane linie
czasu.

»W CZASIE” I ,,PRZEZ CZAS”

W swojej ksiazce pt. The Basis of Personality (Podstawy osobowosci) Tad James
opisat dwa gtowne rodzaje linii czasu. Pierwszemu nadat nazwg ,,przez czas” (lub czas
angloeuropejski) — linie czasu rozciagaja si¢ Z jednej strony na druga; przeszios¢ jest po
jednej stronie, przysztos¢ po drugiej, a obie widziane sa wprost naprzeciwko osoby. Drugi
rodzaj to ,,w czasie” (lub czas arabski) — linie czasu przebiegaja Z tytu do przodu, tak ze
jedna czg$¢ (zazwyczaj przeszlo$¢) pozostajac Z tytu, jest niewidoczna; aby ja zobaczy¢
musisz odwréci¢ glowe.

Ludzie z orientacja typu ,,przez czas” maja ciagla, linearng ideg czasu.

Oczekuja oni doktadnego przestrzegania termindw 1 sami ich dotrzymuja.



Jest to wizja czasu dominujaca w $wiecie biznesu. ,,Czas to pieniadz”.
Ludzie z orientacja typu ,,przez czas” sa rowniez czgsciej sktonni do
organizowania swojej przesztosci w formie oddzielonych, pozostajacych
W dysocjacji, obrazow.

Ludzie z orientacja typu ,,w czasie” nie korzystaja z przesztosci, a przysztosé
rozpos$ciera si¢ na wprost przed nimi. Trwaja zawsze w czasie terazniejszym, przez co
dotrzymywanie terminéw, spotkania w biznesie czy punktualno$¢ sa dla nich mniej wazne niz
dla ludzi z orientacja typu ,,przez czas”. Pozostaja w asocjacji ze swoimi liniami czasu 1
wigksze jest prawdopodobienstwo, ze tak samo przechowywac beda wspomnienia. Ten model
orientacji czasowej jest powszechny na wschodzie, Szczegdlnie w krajach arabskich, gdzie
terminy w biznesie traktowane sa w sposob bardziej ptynny niz na Zachodzie. Ta sktonno$¢
bywa bardzo irytujaca dla zachodnich biznesmenéw. Przyszto$¢ jest postrzegana raczej jako
seria nastgpujacych po sobie chwil obecnych, wigc potrzeba Pilno$ci przestaje by¢ konieczna.
Czas terazniejszy, w ktorym musimy rozwigza¢ nasze sprawy, wydtuza sig.

Podsumowanie gtownych réznic pomiedzy orientacjami:

,»przez czas” ,,W czasie”

Zachod Wschod

z lewa do prawa z tyhu do przodu
przeszto$é/terazniejszosc/przysztosé czas jest teraz

z przodu nie wszystko z przodu
uporzadkowana egzystencja czas jest elastyczny

wspomnienia zazwyczaj w dysocjacji wspomnienia zazwyczaj w asocjacji
plan zaje¢ wazny plan zaje¢ nie tak wazny

trudniej zy¢ chwila tatwa koncentracja na terazniejszos$ci



CZAS W MOWIE

Jezyk oddziatuje na umysl. Reagujemy na niego na poziomic nieswiadomosci. Sposob
moéwienia o wydarzeniach programuje to, jak reprezentujemy je w naszych myslach i jak na
nic nast¢pnie odpowiemy. Badali$my juz pewne konsekwencje mys$lenia przy uzyciu
nominalizacji, kwantyfikatoréw ogo6lnych, modalnych operatoréw i innych tego rodzaju
wzorcOw nawet uzycie czasOw terazniejszego, przesztego czy przysztego nic jest bez
znaczenia.

Pomysl teraz o tym, jak ostatniospacerowates.

Forma tego zdania najprawdopodobniej sprawia, ze mys$lisz ruchomymi,
zasocjowanymi obrazami. Gdybym powiedzial: ,,Pomysl o tym, jak ostatnioodbyte$ spa
cer”’,, zapewne wytworzylbys sobie nieruchomy, zdysocjowany obraz. Forma stowna
pozbawita go ruchu. A przeciez oba zdania méwia o tym samym.

Teraz pomys$l o tym, jak odbedziesz spacer. Wciaz w dysocjacji. [ wreszcie o tym, jak
bedziesz spacerowal. Ponownie twoja idea najprawdopodobniej wyraza¢ si¢ bedzie w
ruchomych zasocjowanych obrazach.

T e r a z mam zamiar poprosic cig, abys przeniost si¢ w odlegta przysztos¢ i myslat o
jakims przesztym wydarzeniu, ktore dla nas jeszcze nie nastgpito. Trudne? Wcale nie.
Przeczytaj nastgpne zdanie.

Pomysl o tym, jak kiedy$ bedzie, gdy wtasnie odbedzieszspacer.

Teraz przypomnij sobie, gdzie faktycznie jestes. Wptywasz na innych i orientujesz ich
w czasie tym, co mowisz. Wiedzac to, masz mozliwos¢ wyboru, jak chcesz na nich
oddziatywaé. Nie mozesz tego nie robi¢. Kazda komunikacja wywiera wptyw. Czy jest to to,
co chciales osiagnac? Czy stuzy to twoim celom?

Wyobraz sobie pelnego lgku pacjenta odwiedzajacego dwdch roznych terapeutdow.
Pierwszy mowi: ,,A zatem czutes si¢ niespokojny. Czy tak wtasnie si¢ czutes?”” Drugi powie:
,»A zatem czujesz si¢ niespokojny. Jakie rzeczy moga wywola¢ to uczucie niepokoju?”’

Pierwszy pozwolit swojemu pacjentowi spojrze¢ na do§wiadczenie niepokoju w
dysocjacji, przenoszac je w przeszto$¢. Drugi, przeciwnie, narzucit spojrzenie w asocjacji i
dodatkowo zaprogramowal go na przyszte przezywanie.

Nie mam zadnych watpliwosci, z ktérym terapeuta wolalbym mie¢ do czynienia.

Jest tylko przyktad pokazujacy, jak oddziatujemy naszymi stowami na innych w
sposob, ktérego zazwyczaj jesteSmy nieSwiadomi.

Teraz zatem, gdy myslisz o tym, jak elegancka i efektywna moze by¢ twoja
komunikacja... i spogladasz wstecz z tymi zasobami na to, co zwykle$ robi¢, zanim si¢ nie
zmienites... jak to bylo, by¢ kiedy$ takim... i jakie kroki podjates, aby si¢ zmieni¢... gdy tak
tu teraz siedzisz. .. z ksiazka w rekach?



ROZDZIAL
7
KONFLIKT I SPOINOSC

Wszyscy zyjemy w tym samym §wiecie, poniewaz jednak tworzymy jego rozne
modele, rodza si¢ pomigdzy nami konflikty. Dwoje ludzi moze patrze¢ na te same
wydarzenia, moze stysze¢ te same slowa, lecz nadawac im bedzie zupelnie inne znaczenia. Te
réznorodne modele 1 znaczenia tworza bogactwo pluralizmu ludzkich wartosci, polityki,
religii, zainteresowan i motywacji. Rozdziat ten zajmuje si¢ negocjacjami i spotkaniami,
ktorych celem jest pogodzenie sprzecznych interesow. Wiele z przedstawionych metod
zostalo z powodzeniem zastosowanych w §wiecie biznesu.

Najwazniejsze elementy naszych map to przekonania i wartosci, ktore ksztattuja nasze
zycie 1 nadaja mu sens. Kieruja one tym, co robimy, i moga wywota¢ konflikt z innymi
ludzmi. Warto$ci okreslaja, co jest dla nas wazne; konflikty zaczynaja sig, jesli utrzymujemy,
ze to, co wazne dla nas, powinno by¢ takze wazne dla innych. Czasami uznawane przez nas
wartos$ci powoduja, ze musimy dokonywaé nietatwych wyborow. Czy powinienem oktamacé
przyjaciela? Czy przyja¢ nudna pracg z wigksza pensja, czy tez zdecydowac sig na ciekawa,
lecz pozbawiong satysfakcji finansowe;j?

Rézne cze$ci nas samych ucieles$niaja rézne nasze wartosci, podazaja za réznymi
korzy$ciami, wyrazaja r6zne intencje i w efekcie wchodza w konflikty. Nasza zdolnos$¢ do
zmierzania do celu w znacznym stopniu uzalezniona jest od tego, czy potrafimy jednac i
kreatywnie zarzadza¢ naszymi réznorodnymi czg$ciami. Rzadko jesteSmy zdolni z catego
serca lub catkowicie spojnie zaangazowac si¢ w jakis$ cel, a im on wigkszy tym wigcej czesci
naszej osobowosci angazuje, zwigkszajac mozliwo$¢ wywolania konfliktow. Mielismy juz do
czynienia z szesciostopniowa technika przeramowania, a w nastgpnym rozdziale dalej
zastanawiac si¢ bedziemy, jak rozwiazywac tego typu wewngtrzne konflikty.

Wewngtrzna spojnos¢ daje site i osobowa moc. JesteSmy zgodni, gdy wszystkie nasze
werbalne 1 pozawerbalne zachowania wspieraja nas w dazeniu do celu. Wszystkie czgsci
naszej osobowosci pozostaja w harmonii 1 mamy wolny dostep do naszych zasobow. Mate
dzieci prawie zawsze sg spojne. Gdy czegos chca, pragna tego calym soba. Stan harmonii nie
oznacza jednak, ze wszystkie czgsci graja t¢ sama melodig. W orkiestrze, gdy wszystkie
instrumenty graja razem, cato$§ciowe brzmienie jest czyms$ wigcej niz to, co mozna wydoby¢ z
pojedynczego instrumentu, i ta wtasnie roznorodnos$¢ decyduje o kolorycie, pigknie 1 harmonii
muzyki. Jesli zatem jesteSmy spdjni, nasze przekonania, wartosci i zainteresowania dzialaja
razem 1 daja nam energi¢ do zdazania do celu.

Gdy podejmujesz decyzjg i jestes w tym spdjny, wiesz, ze mozesz posuwac si¢
naprzod, majac wszelkie szanse na sukces. Powstaje jeszcze pytanie, w jaki sposob wiesz, ze
jeste$ spojny. Oto proste ¢wiczenie dla zidentyfikowania twojego wewngtrznego sygnatu
spojnosci:

IDENTYFIKACJA SYGNALU SPOJNOSCI (congruence*)

Przypomnij sobie czas, gdy rzeczywiscie czego$ pragnates. Jakies$ specjalne
potraktowanie, jaki$ prezent czy dos§wiadczenie, ktorego rzeczywiscie wyczekiwates. Gdy o
tym myslisz, gdy przezywasz w asocjacji to doswiadczenie, mozesz zacza¢ rozpoznawac,
jakie to uczucie by¢ spdjnym. Osw¢j si¢ z tym uczuciem, by w przysztosci moglo postuzy¢ ci
do rozpoznania, czy jeste$ spojny wobec jakiego$ celu. Zauwaz, jak si¢ czujesz, i rozpoznaj
submodalnosci tego do§wiadczenia. Czy znajdujesz jakie§ wewngtrzne odczucia, obrazy i
dzwiegki, ktore moga niepodwazalnie okresli¢ ten stan?



Niezgodno$¢ to przekaz mieszany jak zle nastrojony instrument w orkiestrze czy
plama koloru nie pasujaca do catosci obrazu. Wymieszane wewngtrznie informacje tworzy¢
beda niejednoznaczny dla drugiej osoby przekaz, czego rezultatem bedzie zamet i
sabotowanie wlasnych wysitkow. Gdy stajesz przed decyzja 1 nie jestes wobec niej spojny,
odbierasz tym samym bezcenna informacj¢ od swojej nieswiadomosci. Sugeruje ona, ze
kontynuacja nic bedzie rzecza rozsadna i Ze teraz jest czas, aby wszystko przemysleé, aby
zebra¢ wigksza ilo$¢ informacji, stworzy¢ inne mozliwe wybory, czas na penetracj¢ innych
celow. Pytanie, na ktore trzeba teraz odpowiedzie¢ to: Jak pozna¢, ze wlasnie jestem
niespdjny? Wykonaj nastgpujace ¢wiczenie, aby podnies¢ swoja swiadomos¢ sygnatu
niespdjnosci.

IDENTYFI KACJA SYGNALU NIESPOJNOSCI (incongruence*)

Pomysl o chwili, gdy ogarngly cig watpliwosci odno$nie do jakiegos planu. Mogtes
czué, ze to dobry pomyst, ale co$ ci méwilo, ze moga by¢ problemy. Moze nawet robite$ juz
co$ konkretnego a wciaz miale$ to uczucie niepewnosci. Gdy myslisz o swoich
zastrzezeniach, pojawia si¢ pewne odczucie w jednej z czgsci twojego ciala, moze jakis
szczegllny obraz czy dzwigk, ktore pozwala ci zorientowac sig, ze nie jestes w petni
zaangazowany. To wlasnie jest sygnat niespojnosci. Zapoznaj si¢ z nim, to twoj dobry
przyjaciel, moze zaoszczedzi¢ ci sporo pienigedzy. Mozesz sprawdzi¢ to dla wielu innych
doswiadczen, ktorych wiesz, ze zwiazane byly z watpliwo$ciami czy zastrzezeniami.
Zdolnos¢ do rozpoznania w sobie niespojnosci pozwoli ci unikna¢ wielu btedow.

Sprzedawca uzywanych samochodoéw ma kiepska reputacje, jesli chodzi o jego
spojnos¢ wewngtrzng. Niespojnos¢ ujawnia sig takze w jezykowych pomytkach
freudowskich. Rozpoznawanie niespdjnosci u innych jest niezwykle istotne, jesli chcesz
wspotpracowaé z innymi z wyczuciem i efektywnie. Nauczyciel wyjasniajacy jakas$ ideg
moze pytac ucznia, czy go zrozumiat. Ten moze odpowiedzie¢ ,,tak”, ale ton jego gtosu i
wyraz twarzy bgdzie zaprzeczat temu twierdzeniu. Sprzedawca, ktory nie rozpoznaje i nie
reaguje na niespojnos¢ u klienta, rzadko kiedy zrealizuje sprzedaz, a jesli nawet to si¢
chwilowo uda, wywota u niego poczucie zalu, ktére uniemozliwi dalsze kontakty.

WARTOSCI (values*) | KRYTERIA

Uznawane przez nas wartosci silnie oddziatuja na to, czy jestesmy spdjni wzgledem
naszych celoéw. Wartosci uosabiaja to, co dla nas istotne, i wsparte sa przez przekonania.
Przyswajamy je, podobnie jak przekonania z naszych doswiadczen i na drodze modelowania
przez rodzicoOw 1 przyjaciot. Wartosci zwiazane sa z nasza tozsamoscia, darzymy je troskliwa
uwaga; tworza fundamentalne zasady, wedlug ktérych zyjemy.

Dostarczaja nam motywacji i ukierunkowania, sa waznymi punktami odniesienia —
stolicami na naszej mapie $wiata. Najbardziej trwate 1 wptywowe warto$ci to te, ktore zostaty
swobodnie wybrane, nie narzucone. Zostaly one przyj¢te ze §wiadomoscia konsekwencji,
jakie z nimi si¢ wiaza i niosa ze soba wiele pozytywnych uczud.

Pomimo to wartos$ci zazwyczaj pozostaja nieswiadome 1 rzadko kiedy analizujemy je
w sposob calkowicie otwarty. Aby awansowa¢ w jakiej$ firmie, musimy pozna¢ wartosci,
ktore ona preferuje. Jesli te zas sa r6zne od naszych, prowadzi¢ to moze do niespdjnosci.
Przedsigbiorstwo moze zatrudnia¢ pracownika tylko potowicznie, jesli ten uznaje inne
wartosci.

NLP uzywa stowa kryteria, aby okresli¢ te wartosci, ktore sa istotne w jakims
konkretnym kontekscie. Kryteria sa mniej ogdlne i maja mniejszy zasigg niz wartosci. Sa



powodami, dla ktorych co$ robimy, i tym, co z naszej pracy chcemy uzyskac. Zazwyczaj sa
nominalizacjami, takimi jak dobrobyt, sukces, rado$¢, zdrowie, ekstaza, mitos¢, wiedza itd.
Nasze kryteria decyduja o tym, dlaczego pracujemy, dla kogo pracujemy, kogo poslubiamy
(jesli w ogole kogos), w jaki sposob utrzymujemy relacje z ludzmi 1 gdzie Zyjemy. One
okreslaja, jakim samochodem jezdzimy, jakie ubrania kupujemy i gdzie wybieramy sig¢ na
obiad.

Dopasowanie si¢ do czyich§ wartosci czy kryteriow tworzy bardzo dobry kontakt. Jesli
bedziesz dopasowywat si¢ fizycznie, a zlekcewazysz wartosci, masz male szanse na
utrzymanie kontaktu. Dopasowanie si¢ do warto$ci innych ludzi nie oznacza, ze si¢ z nimi
zgadzasz, ale ze okazujesz im szacunek.

Wydobywanie kryteriow

Sporzadz listg dziesigciu najwazniejszych uznawanych przez ciebie warto$ci. Mozesz
zrobi¢ to sam albo z pomoca przyjaciela. Ustal odpowiedzi na takie pytania jak:

Co jest dla mnie wazne?
Co naprawdg mnie motywuje?
Co musi by¢ dla mnie prawdziwe?

Kryteria i warto$ci musza by¢ wyrazone pozytywnie. Unikanie choroby mogtoby by¢
pozadana wartoscia, ale bedzie lepiej sformutowac to jako pragnienie dobrego zdrowia.
Mozesz odkry¢, ze jest to catkiem tatwe w przypadku wartosci, ktore cig¢ motywuja.

Kryteria zazwyczaj sa nominalizacjami i potrzebujesz metamodelu, aby je rozwiktac.
Co oznaczaja one w realnych, praktycznych kategoriach? Sposobem na ustalenie tego jest
zapytanie o oznaki, ktore pozwola ci stwierdzi¢, czy spetites swoje kryteria. Nie zawsze
ustalenie odpowiedzi bedzie tatwe, ale pytanie brzmi:

W jaki sposéb bedziesz wiedziat, ze je osiagnates?

Jesli jednym z twoich kryteridw jest nauka, zastanow sig, czego masz zamiar si¢ uczy¢
1 w jaki sposob. Jakie masz mozliwosci? W jaki sposéb bedziesz wiedziat, ze czegos si¢
nauczytes? Czy bedzie to uczucie? Zdolno$¢ zrobienia czego$, czego przedtem nie potrafites
zrobi¢? Te konkretyzujace pytania sa bardzo cenne. Kryteria maja, bowiem sktonno$¢ do
rozptywania si¢ we mgle, gdy dojdzie do kontaktu z prawdziwym $wiatem.

Gdy juz ustalisz, co te kryteria rzeczywiscie dla ciebie znacza, mozesz zapytac, czy sa
realistyczne. Jesli przez sukces rozumiesz pigciocyfrowe wynagrodzenie (w nowych
zlotych!), ferrari, dom w miescie, drugi dom na wsi i ciekawa prace, a wszystko to przed
twoimi nastgpnymi urodzinami, mozesz by¢ niezle rozczarowany. Rozczarowanie, jak mawiat
Robert Dilts, wymaga uprzedniego stosownego planu. Jesli chcesz by¢ bardzo rozczarowany,
musisz mie¢ wybujate fantazje na temat tego, co powinno si¢ wydarzy¢.

Kryteria sa niejasne i moga by¢ odmiennie interpretowane przez roznych ludzi.
Przyktadem moze by¢ dobrze mi znana para. Dla niej kompetencja znaczyta, ze faktycznie
wykonata z powodzeniem jakie$§ zadanie. Byto to kryterium czysto opisowe 1 o niewielkim
znaczeniu. Dla niego, kompetencja oznaczata uczucie, ze mogt wykonac¢ jakie$§ zadanie, jesli
skierowatl na nie swoja uwagg. Poczucie kompetencji dawato mu w ten sposob §wiadomosé
wlasnej wartos$ci 1 bylo wysoko cenione. Gdy ona nazywata go niekompetentnym, on czut si¢
bardzo dotknigty. Tak byto, dopdki nie zrozumiat, co wlasciwie ma na mysli. Sposob, w jaki
r6zni ludzie postrzegaja kryterium mgskiej i kobiecej atrakcyjnosci, jest sita, ktora porusza
Swiat.



HIERARCHIA KRYTERIOW

Jednym z uzyteczniejszych posuni¢¢ bedzie uswiadomienie sobie relatywnej waznosci
naszych kryteriow. Wobec tego, ze kryteria sa zwiazane z kontekstem, te, ktore zastosujesz w
swojej pracy, beda inne niz te, ktore obowiazywac beda w twoich relacjach z innymi ludzmi.
Mozemy zastosowac analizg¢ kryteridéw do takiego zagadnienia, jak zaangazowanie w jakas$
prace lub w jakas grupe ludzi. Oto ¢wiczenie, ktore pozwoli ci przeanalizowac wystepujace w
tym przypadku kryteria:

1. Przypu$émy, ze zaangazowale$ si¢ w jakas$ grupg. Co musiatoby by¢ prawdziwe, aby$
ja porzucilt? Znajdz jakas$ wartos¢ lub kryterium, ktére spowodowatyby twoje odejscie.
Nie posuwaj si¢ na poczatku do skrajnych sytuacji, poszukaj czego$, co bedzie
najblizsze.

2. Zapytaj sig nastgpnie, co musiatoby by¢ prawda, abys$ zostal, nawet jesli zachodzitby
przypadek z punktu 1 . Poszukaj kryterium, ktore przewazyloby to, co odkrytes w
punkcie 1.

3. Zastanow sig raz jeszcze, co spowodowatoby twoje odej$cie pomimo spetnienia
warunkow przedstawionych w punkcie 2. Poszukaj wazniejszego kryterium.

4. Kontynuuj, dopoki nie mozesz juz posuwac si¢ dalej, dopoki nie znajdziesz si¢ w
takiej sytuacji, Ze nic nie moze ci¢ zatrzymac, jesli zostato naruszone twoje ostatnie
kryterium n. Z pewno$cia odkryjesz ciekawe rzeczy po drodze od kryterium 1 do n.

Mozemy uzywac kryteriow w rdznoraki sposob. Po pierwsze, czgsto zdarza sig, ze
robimy rzeczy dla btahych powodow, ktére nie w peini wyrazaja nasze wartosci.
Jednoczesnie w innej sytuacji, mimo Ze czujemy niejasng potrzebg zrobienia czegos, nigdy do
tego nie dochodzi, poniewaz inne, wazniejsze kryteria staja nam na drodze. To kieruje nas z
powrotem do rozwazan nad celami z pierwszego rozdziatu. Nasz aktualny cel moze wymagaé
odniesienia do celu nadrz¢dnego, ktory jest wystarczajaco motywujacy ze wzgledu na stojace
za nim wazniejsze kryteria. Kryteria dostarczaja celom energii. Jesli mozesz uczyni¢ co$ dla
siebie znaczacym, dotaczajac do tego istotne kryteria, wowczas mozesz oczekiwac, ze
przeszkody znikna.

Przypusémy, iz sadzisz, ze byloby dobrym pomystem zabrac si¢ za regularne
¢wiczenia, aby utrzymac sprawnos¢ fizyczna. Jednak dni ptyna i nic z tego nie wychodzi,
poniewaz nie mozesz znalez¢ czasu. Kojarzac regularne ¢wiczenia z atrakcyjnym wygladem 1
ze zdobyciem dodatkowej energii do uprawiania ulubionego sportu, zapewne zdobedziesz
znacznie wigksza motywacj¢ i bedziesz mogt pokona¢ czasowe ograniczenia — okaze sig, ze
znajdziesz czas. Zazwyczaj mozna znalez¢ czas na to, co rzeczywiscie chcemy robi¢. Nie
mamy natomiast czasu na rzeczy, ktére nie motywuja nas w sposob wystarczajacy.

Sposob, w jaki myslisz o swoich kryteriach, ma strukturg submodalna. Najwazniejsze
z nich beda reprezentowane w formie duzych, jasnych i bliskich obrazéw, gtosnych
dzwigkow albo silnych odczué, zlokalizowanych w jakiej$ czesci ciata. Jakie sa
submodalnosci twoich kryteriow 1 w jaki sposob wiesz, ktore sa dla ciebie wazne? Nie ma
zasad, ktore obowiazywatyby w kazdym przypadku. Warto jest wigc zbadaé to zagadnienie
dla siebie samego.



KROKI W GORE I KROKI W DOL

Mozesz zacza¢ zajmowac si¢ jakas drobna sprawa, ale jesli potaczysz ja Z waznymi
kryteriami, bardzo szybko wyniesiona zostanie na sam szczyt twej uwagi. Bedziesz
umotywowany do jej wykonywania, bedziesz myslal o niej w submodalnos$ciach, ktore
wywolaja poczucie nieodzownosci, koniecznosci.

To, jak wiazemy ze soba wydarzenia i idee, formuje substancjg naszej mapy, drogi
pomigdzy miastami. Rozumienie jakiego$ zagadnienia nie oznacza tylko posiadanie
informacji, ale i potaczenie ich z innymi czg$ciami naszej mapy. Gdy zajmujemy sig
rozmiarami naszych celéw, wiazemy mate z wigkszymi, aby doda¢ im energii, a duze
rozktadamy na szereg mniejszych, aby tatwiej sobie z nimi poradzié. Jest to przyktad
ogolniejszej techniki znanej w NLP jako kroki (chunking* albo stepping*). Angielski termin
chunking pochodzi ze §wiata komputerowego i oznacza roztozenie informacji na bity. Aby
wykona¢ krok w gore, musimy przejs$¢ od tego, co szczegdtowe, do tego, co ogolne, od czesci
do catos$ci. Kroki w dot to kierunek odwrotny, od ogétu do szczegotu, od catoscei do czgscei.

Idea jest prosta. Wez dla przyktadu przedmiot codziennego uzytku taki jak krzesto.
Aby wykona¢ krok w gorg, na wyzszy poziom, mogltbys zapytaé: ,,Czego jest to przyktad
(egzemplarz)?” OdpowiedZ moze brzmiec¢: ,,Jest to rodzaj mebla”. Inne mozliwe pytanie to:
,Czego jest to cz¢$¢?” I odpowiedz: ,,Kompletu mebli kuchennych”. Aby wykona¢ krok w
dot, pytasz: ,,Jaki jest specyficzny przyktad przedmiotu Z klasy obiektow znanych jako
krzesta?”” Odpowiedzia moze by¢: ,,Fotel”. Wyzszy poziom zawsze obejmuje to, co jest na
poziomie nizszym.

Mozliwe jest rowniez wykonanie kroku w bok i zapytanie: ,,Jaki jest inny przyktad tej
klasy obiektow Boczny krok od krzesta moze da odpowiedz: ,,Sto1”, od fotela: ,,Lezak™. Taki
krok zawsze zdeterminowany jest tym, co lokujemy na poziomie wyzszym. Nie mozesz
zapyta¢ o inny przyktad, dopoki nie wiesz, czego jest to przyktad.

Meble

Przyklady

= — "

krzesto Sl

Preyklady Czesci

Fotel Leiak Moga Blat
r ! J stotu shodu

Przyktady

Fotel w moje) Fotel w pokoju

jadalm gosfcinnym sasiada



Metamodel wykorzystuje ideg krokéw; penetruje on kierunek w dot ,czyniac mysi
coraz bardziej konkretna. Model Miltona kieruje si¢ w gorg, na coraz bardziej ogdlny poziom,
tak aby obja¢ wszystkie przyktady lezace ponizej.

Jesli kto$ poprosi cig¢ o nap6j 1 podasz mu kawg moze si¢ okazac¢, ze chciat lemoniadg.
Zarowno kawa, jak i lemoniada sa napojami. Potrzebujesz bardziej konkretnych informacji.

Kroczenie w dot zmierza do specyficznych, zmystowo okreslonych faktow §wiata
rzeczywistego. (Ja chcg 50ml lemoniady Sprite w wysokiej szklance, o temperaturze 5°C, z
trzema kostkami lodu, wstrzasnigta, nie zamieszana). Kroczenie w gorg prowadzi ewentualnie
do celéw i kryteridw, jesli na wyzszym poziomie zaczniesz pytac ,,dlaczego”.

Jestemn

spragniony
— %
W gdre do celow
i Kryterow

Chee pid

W dddt do
konkretdw
¥ — 3 — ——
= albo kawg
Krok boczny do . ]
alternatywy

Chee lemoniade

Chog sprite

Zarty, oczywiscie, robia wielki uzytek z takich krokow i nagle, na szczycie,
zaskakujaco zmieniaja zasady. Ludzie tacza rzeczy w prze dziwny i tajemniczy sposob (w
kazdym razie z punktu widzenia naszych map §wiata). Nie zaktadaj, ze postuguja si¢ przy tym
takimi samymi zasadami jak ty. Nie zaktadaj, ze znasz catkowicie ich zasady. Jak w zabawie
w ghluchy telefon — z kazdym kolejnym krokiem oddalasz si¢ coraz bardziej od miejsca, w
ktorym myslisz, ze si¢ znajdujesz.

Oto ¢wiczenie w wykonywaniu krokdéw na rézne sposoby. Kawa moze by¢ taczona z
wyszczegolnionymi rzeczami w rozny sposob. W pierwszym przypadku, kawa i1 herbata
naleza do bardziej og6lnej klasy zwanej napojami. Sprébuj znalez¢ odmienny krok w gore dla
kazdej z par:



1. Kawa i herbata — napoje.

2. Kakao i kawa.

3. Klinika i kawa.

4. Amfetamina i kawa.

5. Furosemid i kawa.

(Odpowiedzi znajdziesz na koncu rozdziatu).

Mozliwe jest zatem, ze skierujesz si¢ w bok i dotrzesz w zupehie inne miejsce
Przypomina to czgsto cytowana ideg ze w swiecie ktory staje si¢ globalng wioska, szes$¢
relacji osobowych doprowadzi ci¢ do dowolnej osoby (Ja znam Jacka ktory zna Zosig ktora
zna Zuzanng ktora zna Jakuba itd.)

Jeszcze raz zatem okazuje sig, ze znaczenie zalezy od kontekstu. Potaczenia, jakich
dokonujemy, sa istotne. Mury stoja nie tyle dzigki ceglom, co dzigki zaprawie, ktora je taczy.
To co jest dla nas wazne i to jak taczymy idee, odgrywa duza rol¢ w spotkaniach,
negocjacjach i sprzedazy.

METAPROGRAMY (metaprograms*)

Metaprogramy to filtry percepcji, ktore stosujemy w sposéb nawykowy. Istnieje tak
wiele informacji na ktére mogliby$Smy reagowac ze wigkszo$¢ z nich pomijamy, poniewaz
nasza $wiadoma uwaga ograniczona jest do maksimum dziewigciu elementow. Metaprogramy
to wzorce okreslajace, ktore informacje zostang uwzglednione. Pomysl na przyktad o szklance
pelnej wody. Wyobraz sobie teraz ze wypijasz potowe. Czy szklanka jest w polowie pelna,
czy w potowie pusta? Jest to oczywiscie kwestia punktu widzenia. Niektorzy ludzie
zauwazaja to co pozytywne w danej sytuacji, co w niej jest, a inni to, czego brakuje. Oba
spojrzenia sa uzyteczne, ale kazda osoba faworyzowac bedzie jedno podejscie.

Metaprogramy stosujemy w sposob systematyczny i nawykowy i zazwyczaj nie
zastanawiamy si¢ nad nimi dopoki stuza nam w wystarczajacym stopniu. Mozemy korzystac z
tych samych dla r6znych sytuacji, ale mato jest oséb konsekwentnych w swych nawykach,
wigc duze jest prawdopodobienstwo zmiany metaprogramu wraz ze zmiang kontekstu
To co przyciaga nasza uwage w czasie pracy moze by¢ rozne od tego czemu pos§wigcamy
uwage w domu.

Metaprogramy filtruja zatem $wiat pomagajac nam stworzy¢ nasze wtasne mapy u
innych 0séb mozesz je rozpoznac¢ zar6wno poprzez jezyk, jak i zachowanie. Poniewaz
metaprogramy filtruja doswiadczenie, a te znajduja odzwierciedlenie w jezyku, pewne wzorce
jezykowe staja si¢ charakterystyczne dla okreslonych metaprogramow.

Metaprogramy sa wazne w kluczowych obszarach motywacji i podejmowania decyzji.
Dobry rozmowca ksztattuje swoj jezyk tak, aby pasowat do modelu §wiata drugiej osoby.
Uzywa jezyka, ktory zgadza si¢ z jej metaprogramem, zmienia uprzednio formeg informacji i
upewnia si¢, ze bedzie ona mogla ja tatwo zrozumie¢. To pozostawia jej wigcej energii na
podjecie decyzji i umotywowanie sig.

Gdy bedziesz czytat przedstawione dalej metaprogramy, mozesz zorientowac sig, ze w
kazdym przypadku sympatyzujesz z jakim$ podejsciem. Mozesz nawet dziwic¢ sig, jak jest
mozliwe, ze kto§ mysli inaczej. Jest to sygnat wskazujacy na te metaprogramy, ktérych sam
uzywasz. Z dwoch ekstremalnych wzorcéw wystepujacych w ramach tego samego
metaprogramu, jeden zapewne bedzie taki, ze nie bedziesz w sta nie go zaakceptowac lub
zrozumie¢. Ten drugi bedzie wlasnie twoim wlasnym.

Istnieje wiele wzorcow, ktoére moga zosta¢ zaklasyfikowane jako metaprogramy i
rézne ksiazki z dziedziny NLP ktada nacisk na r6zne modele. Tutaj przedstawiamy
najbardziej uzyteczne. Nie wiazemy z nimi Zadnej oceny warto$ciujacej. Zadne z nich nie sa



same w sobie lepsze czy wlasciwsze. Wszystko zalezy od kontekstu i od celu, do jakiego
zmierzamy. Niektore z modeli dziataja najlepiej przy pewnym okreslonym typie zadan.
Najbardziej stosowne pytanie brzmi: Czy mozesz dziata¢ w sposob najbardziej odpowiedni
dla zadania, ktorego si¢ podjates?

Przeglad wazniejszych metaprograméow
Proaktywny/reaktywny

Pierwszy metaprogram dotyczy dziatania. Osoba proakty wna inicjuje dziatanie,
wchodzi w co$ zdecydowanie i podaza do przodu. Nie czeka, az inni na cos si¢ zdecyduja.

Osoba reaktywna czeka, az inni podejma dziatanie albo czeka na wlasciwy
moment. Moze potrzebowac¢ dlugiego czasu na podjecie decyzji lub nigdy wlasciwie nie
zdecyduje si¢ na dziatanie.

Osoba proaktywna ma tendencj¢ do uzywania kompletnych zdan z osobowym
podmiotem (rzeczownikiem lub zaimkiem), aktywnym czasownikiem i przedmiotem operacji.
Na przyktad: ,,JJa mam zamiar spotka¢ si¢ z dyrektorem”.

Osoba bierna ma tendencj¢ do uzycia czasownikow biernych 1 niekompletnych zdan.
Jest rowniez wigksze prawdopodobienstwo ustyszenia od niej zdan warunkowych i
nominalizacji. Na przykiad: ,,Czy bylaby taka okazja, aby zaaranzowac¢ spotkanie z
dyrektorem?”

Nawet przy tak krotkim oméwieniu mozemy znalez¢ wiele mozliwosci wykorzystania
tego wzorca. Osoba proaktywna motywowana jest przez wyrazenia typu: ,,zrob to”, ,,zdobadz
to” czy ,,czas zabrac si¢ za dzialanie”. W sklepie czgsciej jest sktonna na zakup i szybciej
podejmuje decyzje. Osoba reaktywna najlepiej reagowaé bedzie na stwierdzenia typu:
»poczekaj”, ,,przeanalizujmy to”, ,,pomysl o tym”, ,,zobaczmy, co inni o tym sadza”.

Mato ludzi realizuje te wzorce w tak ekstremalny sposob. U wigkszo$ci spotykamy
mieszaning obu podejs¢.

Ku/od

Drugi wzorzec dotyczy motywacji 1 wyjasnia, na czym ludzie ogniskuja swoja uwage.
Osoby stosujace metaprogram ,.ku” pozostaja skoncentrowane na swoich celach. Osoby
stosujace metaprogram ,,0d” fatwo rozpoznaja problemy 1 wiedza. czego unikac; dla nich jest
jasne, czego nie chca. Trudno$¢ moze im natomiast sprawia¢ okreslenie dobrze
uformowanego celu. Przypomnij sobie stary dylemat w biznesie, edukacji czy wychowaniu —
zastosowa¢ metodg kija czy marchewki? Postuzy¢ sig zacheta czy grozba? Odpowiedz
oczywiscie brzmi: zalezy kogo chcesz motywowac. U ludzi z metaprogramem ,,ku” energi¢
wyzwoli cel lub nagroda. Ludzi z metaprogramem ,,0d” natomiast motywuja problemy lub
niebezpieczenstwo kary. Dowodzenie, ktore podejscie jest generalnie lepsze, mija sig z celem.

Wzorzec ten tatwo zidentyfikowaé po jezyku, jakiego dana osoba uzywa. Czy mowi o
tym, czego chce, co osiagneta, co zyskata? A moze opowiada o sytuacjach, ktorych chce
unikna¢ albo o problemach do rozwiazania? Osoby z metaprogramern ,,ku” sa najlepsze w
takiej pracy, ktora zaktada osiaganie celow. Ludzie z metaprograrnem ,,0d”” sa doskonali w
znajdowaniu blgdoéw i Swietnie sprawdzaja si¢ na przyklad w kontroli jakosci. Krytycy
literaccy, krytycy sztuki maja zazwyczaj silng orientacj¢ ,,0d”, czego doswiadczyto wielu
artystow.



Wewng¢trzny/zewnetrzny

Wzorzec ten okresla, skad ludzie czerpia swoje standardy. Osoby ,,wewngtrzne” maja
swoje standardy zinterioryzowane i uzywaja ich do oceny aktualnego kierunku dziatania oraz
do podejmowania decyzji. Postuguja si¢ swoimi wtasnymi standardami w procesach
porownawczych 1 decyzyjnych. W odpowiedzi na pytanie: ,,.W jaki sposob wiesz, ze
wykonale§ dobra robote?” ,, zazwyczaj ustyszymy od nich co$ w rodzaju: ,,Po prostu wiem”.
Osoba o orientacji wewngtrznej przyjmuje informacje, ale nalega¢ bgdzie na oparcie decyzji
na jej standardach. Przy silnym tego typu nastawieniu bedzie kwestionowac czyjes decyzje,
nawet jesli sa dla niej dobre.

Osoba ,,zewngtrzna” potrzebuje innych, aby wspierali jej standardy i kierunki
dziatania. Wie, Ze praca jest dobrze wykonana, jesli ktos jej to powie. Osoby o orientacji
zewngetrznej potrzebuja zewnetrznych standardow. Beda cig pytac o twoje kryteria. Sprawiaja
wrazenie, jakby miaty trudno$¢ z podejmowaniem decyz;ji.

Osoby o orientacji wewngtrznej z trudno$cia akceptuja czyjes kierownictwo. Maja
wigksza szans¢ na prowadzenie udanego biznesu i pociaga ich praca na wlasna reke. Maja
mata potrzebe zewngtrznego nadzoru.

Osoby o orientacji zewngtrznej potrzebuja kierowania i nadzoru. Krytena okreslajace
ich sukces musza pochodzi¢ z zewnatrz, w przeciwnym wypadku nie b¢da pewne, ze
wykonaty praceg dobrze. Jednym ze sposoboéw identyfikacji tego metaprogramu jest
postawienie pytania: ,,.W jaki sposob b wiedziat, ze dobrze wykonate$§ swoja prace?” Ludzie
o0 orientacji wewnetrznej powiedza ci, ze ocenili to sami. Osoby o orientacji zewngtrzne;]
wskaza na potwierdzenie pochodzace od innych oséb.

Opcje/procedury

Wzorzec ten jest wazny w biznesie. Ludzie nastawienina o p ¢ je chca mie¢
mozliwos¢ wyboru. Beda wahac si¢ przed postgpowaniem wedtug $cisle okreslonych zasad.
Ludzie nastawienina procedury sadobrzy w realizacji okre§lonego schematu dziatan,
lecz niezbyt dobrzy w ich rozwijaniu; bardziej sa zainteresowani tym jak co$ robi¢ niz tym,
dlaczego mieliby to robié. Kieruja si¢ czgsto ogdlnym przekonaniem, jakoby istniat jakis
wlasciwy sposob wykonania czegos$. Z pewnoscia nie bedzie dobrym pomystem zatrudnienie
takiej osoby do opracowania alternatywnego programu dla obecnego systemu. Podobnie nie
bedzie rozsadne zatrudnienie osoby nastawionej na opcje w pracy, w ktorej sukces zalezy od
Scislego przestrzegania szczegdtowej procedury. Nie bedzie ona czula si¢ dobrze w tak
sformalizowanych zadaniach. Moze odczuwa¢ wewnetrzny przymus bycia kreatywnym.

Mozesz rozpoznad¢ ten metaprogram, pytajac: ,,Dlaczego wybrates swoja aktualna
prace?” Ludzie nastawieni na opcje podadza powody, dla ktorych zrobili to co zrobili. Ludzie
trzymajacy si¢ procedur opowiedza, jak doszto do tego, ze robia to, co robia — podadza
fakty. Beda odpowiadac tak, jakby pytanie brzmiato: ,,Jak...?”

Pierwsi reagowac beda na otwarte idee, poszerzajace ich mozliwosci, drudzy na
pomysty oferujace jasna, precyzyjna sciezke dzialania.

Ogolny/konkretny

Ten wzorzec dotyczy przedstawionej wezesniej idei krokow. Ludzie o nastawieniu
ogo6lnym wola spoglada¢ na duzy obraz rzeczywisto$ci. Czuja sig najlepiej, majac do
czynienia z wigkszymi elementami informacji. Mysia og6lnie. Osoba o nastawieniu
konkretnym woli mate elementy informacji, kieruje si¢ od matych do duzych czesci, czuje si¢
wigc dobrze, majac do czynienia z sekwencjami wydarzen 1 zadan. W skrajnym przypadku



bedzie mogta zajmowac sig tylko nastgpnym krokiem w danej sekwencji. Ludzie tacy beda
moéwic o krokach 1 ich kolejnosci 1 dawac precyzyjne opisy. Maja sktonnos¢ do
wyszczegoblniania i uzywania poprawnych nazw.

Osoba o nastawieniu ogdlnym, jak mozna sig tego spodziewac, stosuje generalizacje.
Moze opuszczac jakie$ kroki w sekwencji dziatan, utrudniajac podazanie za nia. Postrzega
kompletna sekwencjg raczej jako cato$¢ niz jako serig stopniowych krokéw. Osoba taka
usuwa wiele informacji. Swego czasu kupitem popularna wtedy zabawke klik-klak.
Dotaczona do niej instrukcja z pewnoscia napisana zostala przez osobg o wybitnie
generalizujacym spojrzeniu. Informacja brzmiata: ,,Stan wyprostowany i utrzymujac stabilna
réwnowagg, wyciagnij rami¢. Oddychaj rownomiernie. Zacznij klika¢”.

Ludzie o nastawieniu og6lnym sa dobrzy w planowaniu i w rozwijaniu strategii.
Nastawienie konkretne sprawdza si¢ lepiej w zadaniach bedacych sekwencja drobnych
krokow, ktore wymagaja skoncentrowania uwagi na szczegdtach. Na podstawie jezyka danej
osoby mozesz okresli¢, czy mysli ona ogdlnie czy konkretnie; czy przedstawia detale czy
obraz catosci.

Zgodnosé¢/niezgodnos¢

Ten wzorzec dotyczy dokonywania porownan. Pewni ludzie zauwazaja w roznych
obiektach cechy wspolne. Nazywa sigto zgodno§cia.Niezgodno$§¢ natomiast to
réznice, jakie wychodza na jaw w trakcie porownan. Ludzie takim nastawieniu kieruja swa
uwage wlasnie na réznice 1 czgsto daja si¢ uwikta¢ w wymiang argumentéw. Osoba wrazliwa
na konkret i na niezgodno$¢ bgdzie drobiazgowo sprawdza¢ informacje w poszukiwaniu
wszelkich niezgodnosci. Jesli myslisz raczej catosciowo 1 nastawiony jestes na zgodnos¢, ktos
taki moze predko wyprowadzi¢ ci¢ z rtownowagi. Spdjrz ponizej na trzy trojkaty. Poswigé
chwile, aby odpowiedzie¢ sobie w ciszy na nastgpujace pytanie: ,,Jaka relacja wystepuje
pomigdzy nimi?”

AAYV

Oczywis$cie nie ma jednej poprawnej odpowiedzi — w relacji tej znalez¢ mozna
zardwno elementy podobne, jak i rdznice.

Rozwazenie tego pytania uzmystawia, ze zachodza cztery mozliwe sytuacje. Ludzie,
ktorzy reaguja na zgodnos¢, ktdrzy zauwazaja rzeczy takie same, mogliby powiedzie¢, ze te
trzy trojkaty sa takie same. (I rzeczywiscie sa). Ludzie tego typu czesto sa zadowoleni z tej
samej pracy czy tych samych zaje¢ przez wiele lat i dobrzy sa w zajeciach, ktére zasadniczo
nie ulegaja zmianie.

Inni ludzie zauwazaja podobienstwo z wyjatkami. Najpierw postrzegaja to, co
podobne, a nastgpnie rejestruja roznice. Patrzac na rysunek, powiedza, ze dwa trojkaty sa
takie same, a jeden jest inny, poniewaz zostat odwrocony (zupelnie poprawnie). Ludzie tego
rodzaju zazwyczaj lubia, gdy zmiany zachodza stopniowo i powoli, a sytuacja w pracy
rozwija si¢ w dluzszym okresie. Gdy juz wiedza, jak wykonywac jaka$ prace, sa gotowi
zajmowac si¢ nig przez dtugi czas i okazuja si¢ dobrzy w wigkszos$ci zadan. Uzywaja wielu
porownan, takich jak: lepszy, gorszy, wigcej, mniej. Reaguja na reklamg postugujaca si¢
stowami lepszy, udoskonalony czy rozwinigty.

Nastgpna kategorig tworza ludzie, ktorzy uwrazliwieni sana niezgodno$¢.
Powiedzieliby oni, ze wszystkie trzy trojkaty sa rézne (znowu poprawnie). Poszukuja oni
zmian 1 ciesza si¢ nimi, czg¢sto zmieniajq pracg. Uwagg ich przyciagaja produkty
reklamowane jako nowe lub rozne.



Sa wreszcie ludzie nastawienina ré6znice z wyjatkami. Najpierw zauwazaja
roéznice, potem podobienstwa. Mogliby powiedzie¢, ze sa o trzy rozne trojkaty, ale dwa
odwrocone sa w tym samym kierunku.

Oczekuja oni zmian i1 r6znorodnosci, ale nie w takim samym stopniu, jak ludzie
poprzedniego typu. Jesli zatem chcesz okresli¢ ten rodzaj metaprogramu, zapytaj: ,,Jaka jest
relacja pomig¢dzy tymi dwoma rzeczami?”

Wzorce przekonywania

Istnieja dwa aspekty sposobu, w jaki osoba zdobywa do czego$ przekonanie. Pierwszy
dotyczy tego, jakim kanatem przechodzi informacja, a drugi, jak osoba operuje
informacja, gdy juz ja uzyska (try b).

Rozwazmy najpierw kanal. Co klient musi zrobi¢, aby przekona¢ si¢ o wartosci
produktu? Jakich $wiadectw wymaga menedzer, aby stwierdzi¢, ze kto$ jest dobrym
pracownikiem? Odpowiedzi na tego rodzaju pytania czg¢sto zwiazane sg z podstawowym
systemem reprezentacji danej osoby. Niektorzy musza zobaczy ¢ dowody (wizualni).
Inni musza ustyszec jeoddrugiej osoby. Sa tacy, ktérzy wola przeczytad
stosowny raport, na przyktad oceng i poréwnanie réznych produktow sporzadzone przez
stowarzyszenie konsumentow. Inni z kolei musza co§ zr o b i ¢. Moga uzywac danego
produktu przez dtuzszy czas, aby oceni¢ jego wartos¢ albo musza z kims dtuzej popracowac,
nim zadecyduja, ze jest kompetentny. Pytanie pomocne w okresleniu tego metaprogramu
brzmi: ,,W jaki sposob wiesz, ze kto$ jest dobry w swojej pracy?”

Osobawizualnamusizobaczy¢ dowody. Osoba stuchajaca, musi
porozmawia¢ z innymi ludzmi, aby zebra¢ informacje. Czy tajacy musi przeczytac raport
albo referencje dotyczace danej osoby. Osoba dziatajaca samamusizkim$
popracowac, aby przekonac sig o jego kwalifikacjach.

Inng strong tego metaprogramu jest okreslanie sposobu, w jaki ludzie najtatwiej ucza
si¢ nowych zadan. Osoba wizualna uczy¢ si¢ bedzie najszybciej, jesli pokazesz jej, jak
zadanie wykona¢. Osoba stuchajaca uczy sig najlepiej, gdy powiesz jej, co robi¢. Czytajaca
uczy si¢ najsprawniej, gdy czyta instrukcje. Dziatajaca zas — przystepujac sama do dzialania.

Druga czgs$¢ tego metaprogramu mowi o tym, jak osoby postuguja si¢ informacja i jak
powinna ona by¢ im prezentowana. Niektorzy ludzie wymagaja przedstawienia im czegos
wiele razy, nim ostatecznie dadza si¢ przekonaé. Przekonuje ich wigc wiele przyktad
0 w. Inni nie wymagaja wielu informacji. Wystarczy im kilka faktow, reszte sobie wyobrazaja
1 szybko si¢ decyduja. Czgsto przeskakuja do konkluzji na podstawie zaledwie kilku danych.
Nazywasigto wzorcem automatycznym. Satez ludzie, ktorzy wlasciwie nigdy
nie zostang przekonani. Przekonuja si¢ tylko do szczeg6lnego przypadku w szczegdlnym
kontekscie. Ten przypadek znany jest jako wzorzec statly. Jutro bedziesz musiat ich
przekonywac¢ do wszystkiego od nowa, poniewaz jutro jest inny dzien. Musisz ich
przekonywac za kazdym razem. Ostatnia grup¢ tworza ludzie, ktorzy wymagaja
prezentowania im dowoddw przez pewien czas — dzien, tydzien — i dopiero po tym okresie
masz szans¢ zdoby¢ ich zaufanie.

Jest to bardzo kroétki przeglad wazniejszych metaprogramow. Poczatkowo rozwingli je
Richard Bandier i Leslie Cameron Bandier, a nast¢pnie zostaly przystosowane do uzycia w
biznesie przez Rodgera Baileya jako ,,profile jezyka i zachowan”. Czgsto kryteria sa
rozwazane tak jak metaprogramy. Nie sg to jednak wzorce tego typu; sa to nasze wartosci i
istotne dla nas rzeczy — przedstawili$my je wig¢c oddzielnie.

Orientacja ,,w czasie” rOwniez bywa prezentowana jako metaprogram. Niektorzy
ludzie beda ,,w czasie”, to znaczy w asocjacji ze swoimi liniami czasu. Inni ,,przez czas”, to



jest zasadniczo w dysocjacji wobec swych linii czasu. Innym wzorcem czg¢sto
przedstawianym jako metaprogram sa preferowane pozycje percepcji. Jedni ludzie spgdzaja
najwigcej swego czasu w pierwszej pozycji, w swojej wilasnej rzeczywistosci. Inni, bardziej
sktonni do empatii, wigcej czasu beda przebywaé w pozycji drugiej. Sa wreszcie tacy, ktorzy
preferowac beda trzecia pozycjg.

Roézne ksiazki zawieraja rozne listy modelowych metaprograméw. Nalezy uzywac
tych. ktore sa dla nas uzyteczne, a pozostate ignorowac. Pamigtaj, ze wszystko
najprawdopodobniej zmieni si¢ wraz ze zmiang kontekstu. Mgzczyzna wazacy
dziewigédziesiat kilogramow bedzie wyjatkowo cigzki wsrod osdb uprawiajacych aerobik.
Znajdzie si¢ na jednym koncu skali. Jesli jednak umiescimy go w sali treningowej
zapasnikow sumo, najprawdopodobniej okaze si¢ wsrod nich najlzejszy, zajmie miejsce na
przeciwleglym koncu skali. Osoba, ktora wydaje si¢ wyjatkowo proaktywna, w innym
kontekscie moze sta¢ si¢ reaktywna. Podobnie, ktos moze by¢ bardzo konkretny w swojej
pracy, a w czasie wolnym wykazywac nastawienie ogdlne.

Metaprogramy ulegaja rowniez zmianie wraz ze stanami emocjonalnymi. Osoba moze
by¢ bardziej proaktywna w stresie, a raczej reaktywna w sytuacji komfortowej Podobnie jak
w przypadku wszystkich innych wzorcéw przedstawionych w tej ksiazce, rozwigzaniem jest
konkretna osoba. Wzorzec jest tylko mapa. Metaprogramy nie sa innymi sposobami
zaszeregowania ludzi. Istotne pytania brzmia: Czy jeste$ $wiadom swojego wzorca? Jakie
inne wybory mozesz zastosowac¢? Odpowiedzi moga dostarczy¢ ci uzytecznych wskazowek.
Ucz si¢ rozpoznawac tylko jeden wzorzec w danym czasie. Ucz si¢ stosowa¢ naraz tylko
jeden. Uzywaj ich, jesli tylko beda pomocne.

Podsumowanie metaprogramow

Proaktywny/reaktywny

Osoba proaktywna inicjuje dzialanie. Osoba reaktywna czeka na innych, ktérzy podejma
dziatanie, i na to, az jakie$ rzeczy si¢ wydarza. Potrzebuje ona czasu, aby najpierw sprawy
przeanalizowac i zrozumiec.

Ku/od

Osoby o orientacji ,,.ku” koncentruja si¢ na swoich wtasnych celach i motywowane sa przez
ich osiagnigcie. Osoby o orientacji ,,0d” skupiaja si¢ nie na celach do osiagnigcia, ale na
problemach do uniknigcia.

Wewngetrzny/zewnetrzny

Osoba o orientacji wewngtrznej posiada zinterioryzowane standardy i sama decyduje za
siebie. Osoba o orientacji zewngtrznej bierze standardy z zewnatrz 1 potrzebuje pokierowania
1 instrukcji pochodzacych od innych osoéb.

Opcje/procedury

Ludzie nastawieni na opcje chca mie¢ mozliwos¢ wyboru. Ludzie nastawieni na procedury sa
dobrzy w wykonywaniu $cisle okre§lonych w swej procedurze zadan. Nie motywuje ich
podejmowanie dziatan; wola realizowa¢ opracowany juz schemat.

Ogolny/konkretny

Ludzie o nastawieniu ogdlnym czuja sig¢ najlepiej, majac do czynienia z duzymi elementami
informacji. Nie zwracaja uwagi na detale. Ludzie uwrazliwieni na konkret koncentruja si¢ na
detalach i aby nada¢ sens wigkszej calosci, musza rozpozna¢ jej mniejsze elementy.



Zgodnosé¢/niezgodnos¢

Ludzie uwrazliwieni na zgodnos$¢ zazwyczaj w trakcie porownywania beda zauwazac
elementy podobienstwa. Ludzie nastawieni na niezgodno$¢ w tym samym momencie
doszukiwa¢ si¢ beda roznic.

Wzorce przekonywania
1. Kanak:
a. wizualny — musi zobaczy¢ dowody;
b. shluchajacy — musi wystucha¢ argumentéw;
c. czytajacy — musi je przeczytac;
d. dziatajacy — musi zacza¢ dziataé.

a. wiele przyktadow — musi uzyskac¢ informacj¢ wiele razy, zanim si¢ do niej
przekona;
automatyczny — potrzebuje tylko fragmentu informacji;

c. staly — potrzebuje informacji za kazdym razem, gdy ma by¢ do czegos
przekonany, 1 pozostaje ona wazna tylko dla tego przypadku;

d. czas — wymaga odbioru danej informacji przez okreslony czas.

SPRZEDAZ

Ksigzkami zajmujacymi si¢ psychologia sprzedazy mozna by juz zapehic cate
biblioteki; rozwazamy to zagadnienie pobieznie tylko po to, aby pokaza¢ pewne mozliwosci,
jakie daje zastosowanie idei NLP.

Sprzedaz jest czgsto Zle rozumiana, podobnie jak reklama. Popularna definicja opisuje
reklame jako sztuke neutralizacji ludzkiej inteligencji na czas wystarczajaco dtugi, aby
wydoby¢ od klienta pieniadze. W rzeczywisto$ci celem sprzedazy, jak elokwentnie pokazuja
to Spencer Johnson 1 Larry Wilson w swej ksiazce Jednominutowy sprzedawca, jest pomoc
ludziom otrzymac to, czego potrzebuja. Im lepiej ludziom w tym pomagasz, tym lepszym
bedziesz sprzedawca 1 odniesiesz wigkszy sukces.

Wiele idei NLP stuzy¢ bedzie temu celowi. Poczatkowy kontakt jest wazny.
Zakotwiczenie zasobow umozliwi ci stanigcie twarza w twarz z wyzwaniami w odpowiednio
zasobnym stanie. Dobre samopoczucie w pracy pozwoli ci wykonywac ja dobrze.

Rzutowanie w przyszto$§¢ moze pomoc ci stworzy¢ takie sytuacje i uczucia, jakich
potrzebujesz, przez ich uprzednie psychiczne doswiadczenie. Ustalenie dobrze uformowanych
celow jest bezcenna umiejetnoscia w sprzedazy. W rozdziale I stosowate$s dobrze
uformowane kryteria do swoich wtasnych celéw. Te same pytania, ktérymi tam sig
postugiwates, moga by¢ uzyte, aby poméc innym w jasnym u§wiadomieniu sobie, czego chca.
Umiejetnos¢ ta ma szczegdlne znaczenie w sprzedazy, gdyz mozesz usatysfakcjonowac
klienta tylko wtedy, gdy wiesz czego potrzebuje.

Idea krokow w gore i w dot pomoze ci zorientowac sig, czego ludzie potrzebuja. Jakie
sa ich kryteria? Co dla nich jest wazne w produkcie?

Czy sa oni §wiadomi celu swoich zakupdw i1 czy mozesz pomode im go zrealizowacd?

Przypominam sobie wiasne doswiadczenie. W poblizu mojego miejsca zamieszkania
jest bardzo duzo sklepow ze sprzgtem komputerowym. Sklep, ktory robi najlepszy interes, jest
raczej maty 1 miesci si¢ nawet trochg na uboczu. Jego wlasciciel zawsze jednak podejmuje
prawdziwy wysitek, aby dowiedzie¢ sig, czym si¢ zajmujesz i do czego jest ci potrzebny dany
sprzet czy oprogramowanie. Chociaz nie zawsze osiaga on dobry kontakt — czasami jego
pytania wydaja si¢ zbyt natr¢tne — to uzyskuje pewnos$¢, ze nie sprzeda ci niczego, co nie
bytoby ci potrzebne do osiagnigcia twojego celu. Jesli nie ma odpowiedniego sprzetu, kieruje



ci¢ do sklepu, w ktérym go znajdziesz. W ten sposob jego biznes ma si¢ zupelnie dobrze,
pomimo konkurencji ze strony sieci sklepow, ktére zazwyczaj oferuja nizsze ceny.

Przenoszac to na nasz model, mozemy powiedzie¢, ze wykonuje on najpierw kroki w
gore, aby dowiedzie€ sig, jakie sa kryteria i cele klienta, a nastepnie kroki w dot, aby ustali¢,
jakie doktadnie narzgdzie jest mu potrzebne. To moze rowniez wymaga¢ wykonania kroku w
bok od tego, o co klient pytal poczatkowo. (Gdy ja tam jestem, zawsze tak si¢ dzieje).

Kroki w bok sa bardzo pomocne przy ustalaniu tego, co klient lubi w produkcie. Jakie
sa jego dobre punkty? Jakie cechy decyduja o tym, ze klient wybiera ten produkt zamiast
innego? Taka trzykierunkowa penetracja potrzeb drugiej osoby jest typowa dla wybitnych
sprzedawcow. Spojnos¢ jest decydujaca. Czy sprzedawca uzywatby produktu, ktory
sprzedaje? Czy rzeczywiscie wierzy on w korzysci, ktore wymienia? Niespojnos¢ wychodzi
na jaw w tonacji glosu i w postawie ciata, wywotujac opor klienta.

OBRAMOWANIE (frame*)

Obramowywanie jest terminem NLP okreslajacym sposob nadawania rzeczom
r6znych znaczen poprzez lokowanie ich w r6znych kontekstach; w ten sposdb na co innego
ktadziemy nacisk. Istnieje pig¢ uzytecznych sposobow obramowywania wydarzen. Niektore z
nich zostaty juz zasygnalizowane przy innych aspektach NLP, ale warto przedstawic je tutaj
wprost.

Rama celu

Chodzi tu o oszacowanie czego$ w kategoriach celu. Najpierw rozpoznaj swoj cel 1
upewnij sig, czy jest dobrze uformowany. Czy jest ujety w sposob pozytywny? Czy pozostaje
pod twoja kontrola? Czy jest wystarczajaco konkretny i ma odpowiednia wielkos¢? W jaki
sposob go rozpoznasz? Czy masz zasoby potrzebne do jego osiagnigcia? W jaki sposob
koresponduje on Z innymi twoimi celami?

Nastgpnie moze okazacé sig, ze potrzebne jest wydobycie celow od innych
zaangazowanych w dana sytuacje oséb, aby pomoc im w jasnym u§wiadomieniu sobie, czego
chca — w ten sposob wszyscy beda mogli posuwac si¢ do przodu. Kolejne zagadnienie to
zazgbianie si¢ celow (dovetailing outcomes™®). Gdy juz masz swoj cel i ustalite$ cele innych
0s6b, mozesz przyjrzec sig, na ile one do siebie pasuja. By¢ moze beda potrzebne negocjacje
dotyczace réznic pomig¢dzy nimi.

W koncu, utrzymujac cele w umysle, mozesz obserwowac, czy posuwasz si¢ w ich
kierunku. Jesli nie, musisz zrobi¢ co$ innego.

Rama celu jest jak wyjatkowo uzyteczna para okularéw, przez ktdre mozesz spoglada¢
na swoje dziatanie. W biznesie, jesli menedzer nie bedzie mial jasnego spojrzenia na swoje
cele, nie bedzie miat tez solidnej podstawy, na ktérej moglby oprze¢ swoje decyzje i osadzic,
czy dzialanie jest skuteczne czy nie.

Rama konsekwencji

To zagadnienie rowniez zostato przedstawione wprost przy okazji rozwazan o celach,
jak rowniez przewija si¢ przez cala ksiazkg. W jaki sposdb moje dziatanie pasuje do
wigkszych systemow — rodziny, przyjaciol, zainteresowan zawodowych? Czy podejscie to
dobrze prezentuje moja cato§ciowa integralnos¢ istoty ludzkiej? Czy respektuje rowniez
integralno$¢ innych zaangazowanych osob ,, Sp6jnos¢ jest sposobem w jaki nasza
nie§wiadomo$¢ daje zna¢ o mozliwych konsekwencjach, i jest warunkiem wstgpnym
roztropnego dzialania.



Rama oznak

Tu koncentrujemy sig na jasnych i specyficznych detalach. W jaki doktadnie sposob
bedziesz wiedzial, Ze osiagnates swoj cel? Co bedziesz widzial, styszat i odczuwal? Podejscie
to tworzy cze$¢ ramy celu, ale czasami warto zastosowac je oddzielnie, szczegdlnie w
odniesieniu do kryteriow.

Rama ,,jak gdyby” (as-if frame*)

Rama ta jest kreatywnym sposobem rozwiazywania probleméw. Polega na przyjeciu,
ze jaki$ fakt nastapit, co pozwala na ustalenie pojawiajacych si¢ mozliwosci. Zacznij od stow
,»Jesliby to sig stato...” albo ,,Przyjmijmy Ze...” Istnieje wiele sytuacji, w ktorych moze to
okazac sig uzyteczne. Na przyktad jesli wazna osoba nie pojawita sig na spotkaniu, mozesz
zapyta¢ ,,Jesli X by tby tutaj co by zrobit?” Jesli kto§ bedzie znat X dobrze odpowiedz na
to pytanie moze by¢ bardzo pomocna. (Zawsze skonfrontuj pozniej z X, czy podjeto wlasciwe
decyzje.)

Innym sposobem zastosowania tej idei jest rzutowanie siebie na sze$¢ miesigcy czy
rok w pomyslna przyszto$¢ 1 spojrzenie z tego punktu wstecz. Zapytaj wtedy ,,Jakie to byty
kroki, ktore wtedy podjatem, a ktore doprowadzily mnie do miejsca, w ktdérym jestem
dzisiaj?” Z tej perspektywy czesto mozemy odkry¢ istotne informacje ktore — bedac zbyt
blisko — nie zwracaja naszej uwagi w terazniejszosci.

Inny przypadek to przyjecie najgorszej opcji rozwoju wydarzen, jaka mozemy
przewidzie¢. Co zrobilby$ gdyby najgorsze stato si¢ faktem? Jakie mozliwosci i plany masz w
zanadrzu? ,,Jak gdyby” uzyte dla zbadania najgorszej wersji wydarzen jest specyficznym
przypadkiem bardziej ogélnego i niezwykle uzyte procesu znanego jako planowanie
zstepujace. (Jest to proces, z ktorego towarzystwa ubezpieczeniowe uzyskuja olbrzymie
pieniadze.)

Rama $ciezki powrotnej (backtrack™)

Jest to bardzo prosty wzorzec dziatania. Reasumujesz informacje, ktore uzyskates do
tej pory, uzywajac w tym celu kluczowych dla danej osoby stow 1 brzmienia gtosu. To
wiasnie decyduje o réznicy pomigdzy tym podej$ciem a zwyczajowym podsumowaniem,
ktore czgsto systematycznie znieksztalca stowa drugiej osoby. Sciezka powrotna jest
uzyteczna przy otwieraniu dyskusji, przy wprowadzaniu nowych ludzi do grupy i dla
sprawdzenia uzgodnien i porozumienia pomi¢dzy uczestnikami spotkan. Pomaga uzyskac
kontakt i jest bezcenna w sytuacji, gdy si¢ pogubimy — rozjasnia dalsza drogg.

Wiele oznak $wiadczy o dochodzeniu do porozumienia, lecz kazdy odchodzi z
catkowicie odmienna wizja tego, co zostato uzgodnione. Sciezka powrotna utrzymuje na
szlaku prowadzacym do upragnionego celu.



SPOTKANIA

Chociaz rozwaza¢ begdziemy spotkania w konteks$cie biznesu, wzorce tu przedstawione
dotycza kazdej sytuacji, w ktorej dwie albo wigcej 0sob spotyka si¢ w jakim$ wspolnym celu.
Gdy bedziesz, wigc czytat te czg$¢, mysl o kazdym z modeli zachowan w takim kontekscie,
ktéry tobie odpowiada.

NLP ma wiele do zaoferowania biznesowi. Najwigkszym bogactwem w kazdym
biznesie sa zaangazowani ludzie. Im bardziej beda efektywni, tym wydajniejszy bedzie
biznes. Biznes to zespdt ludzi pracujacych dla wspdlnego celu. Ich sukces zaleze¢ bedzie
gléwnie od tego, jak beda sobie radzi¢ z nastgpujacymi kluczowymi etapami:

okresSlenie celow;

e cfektywna komunikacja wewnatrz grupy 1 ze Swiatem zewngtrznym,;

e prawidlowe rozpoznanie srodowiska; utrzymywanie potrzeb 1 reakcji klientow w
pamigci;

e zaangazowanie w sukces: spojnosc.

Dostep do zasobow, elastycznos¢, filtry percepcyjne, umiejetnosci w zakresie
prezentacji i komunikacji — wszystko to opanowane przez jednostki decydowac¢ moze o
powodzeniu przedsigwzigcia. NLP oferuje tu precyzyjne narzedzia, ktore kreowac¢ moga
sukces w $wiecie biznesu.

NLP trafia w serce organizacji biznesu, udoskonalajac i rozwijajac efektywnos¢
kazdego z jego indywidualnych uczestnikow, realizujacych Swoja cz¢$¢ zadan. Spotkania w
biznesie sa taka sytuacja, w ktérej znajduje zastosowanie wiele z tych umiejgtnosci.
Zaczniemy od spotkan kooperatywnych w ktorych wigkszo$¢ uczestnikow zasadniczo jest
zgodna co do celéw spotkania w ktorych ujawniaja si¢ konflikty pomigdzy celami omowione
zostana w punkcie nastgpnym jako negocjacje.

Spotkania maja swoje cele a cele spotkan kooperatywnych zazwyczaj sa jasno
okreslone; na przykiad, spotkac si¢ z kolegami raz na tydzien, aby wymieni¢ informacje,
podja¢ decyzje i podzieli¢ zakres odpowiedzialnos$ci. Innym przyktadem moze by¢
planowanie przysztorocznego budzetu, ocena wykonawstwa czy przeglad projektow.

Jako uczestnik waznych spotkan musisz osiagna¢ mocny zasobny stan i by¢ spojny z
ta czgscia zadan 1 zobowiazan, ktore spoczywaja na tobie. Pomocne moze tu by¢ kotwiczenie;
zardwno przed spotkaniem, co umozliwi osiagnigcie dobrego stanu jak i w trakcie, jesli
sprawy zaczynaja si¢ wymykac z rak. Pamigtaj, ze inni ludzie beda kotwica dla ciebie,
podobnie jak ty bedziesz dla nich. Sala konferencyjna sama w sobie takze moze by¢ kotwica.
Gabinety sa czesto pelne Swiadectw chwaly 1 sity 0sob zasiadajacych za biurkami. Mozesz
bowiem potrzebowac¢ wszystkich zasobow, jakie jestes w stanie odzyskac.

Sktad osobowy spotkan i ich plan musi by¢ zawczasu okreslony. Musisz doktadnie
sformutowac swoje cele. Musisz rowniez okresli¢ procedurg rozpoznania jak poznasz, ze
osiagnates swoj cel. Bedzie potrzebne jasne okreslenie, co bedziesz chciat zobaczy¢, ustyszec
czy odczu€. Jesli nie masz okreslonego celu spotkania, najprawdopodobniej tracisz czas.

Podstawowy schemat udanego spotkania przypomina trzyminutowe seminarium NLP
z rozdziatu 1:

e wiedzie¢, czego chcesz;
e wiedzie¢, czego cheg inni;
e znalez¢ sposob na osiagnigcie celow wszystkich stron.



Wydaje sig to proste i jasne ale czgsto w zamieszaniu gubimy $wiadomos¢ tego, a
punkt trzeci moze by¢ trudny do zrealizowania, jesli mamy do czynienia z szeroko
skonfliktowanymi interesami.

Gdy spotkanie rozpocznie sig, uzyskaj porozumienie, co do jego celu. Jest bardzo
wazne aby wszyscy zgadzali si¢ co jest celem spotkania wspdlnym zagadnieniem, ktorym
beda si¢ zajmowali. Gdy juz okreslisz cel, zakotwicz go. Najprostszym sposobem begdzie
zastosowanie znaczacego zwrotu, ktory zapiszemy na tablicy albo na karteczkach. Potrzebna
bedzie réwniez zgoda co do oznak po§wiadczajacych osiagnigcie celu.

W jaki sposéb kazdy bedzie wiedziat, ze spotkanie osiagneto swdj cel? Zastosuj tu rame
oznak.

Jeszcze raz trzeba podkresli¢, ze kontakt jest elementem niezbednym. Jesli nie masz
go jeszcze do tej pory, musisz go osiagnac, stosujac umiejetnosci pozawerbalne i
harmonizujac swoj jezyk. Badz wyczulony na wszelkie oznaki niespojnosci u ktoregokolwiek
z uczestnikow spotkania wzgledem ustalonego celu. Moga istnie¢ jakie$ inne ukryte plany i
lepiej wiedzie¢ o tym na poczatku niz pdzniej, juz w trakcie rozmow.

Podczas dyskusji moze okaza¢ sig uzyteczne zastosowanie odpowiedniego
obramowania: oznak, konsekwencji, $ciezki powrotnej czy ,,jak gdyby”. Jednym z
problemow, ktore zagrazaja spotkaniom, jest to, Ze czgsto zbaczaja one z ustalonej drogi.
Zanim si¢ zorientujesz, czas dobiega konca, a decyzje czy cele nie zostaty osiagnigte. Wiele
spotkan zaczyna podaza¢ za jakim$ pojawiajacym si¢ nagle atrakcyjnym tematem i1 konczy w
Slepej uliczce.

Rama orientujaca na cel moze by¢ uzyta do sprawdzenia stosownos$ci kazdej dygres;ji,
utrzymujac tym samym rozmowg na dobrym szlaku. Przypus$émy, ze koledzy wiaczaja si¢ do
dyskusji w sposéb, ktory nie wydaje si¢ catkiem zwiazany z uzgodnionym na poczatku
tematem spotkania. Jest to interesujace, pouczajace i warto§ciowe, ale nie na czasie. Moglby$
powiedzie¢ wtedy co$ takiego: ,,Nie widze, w jaki sposdb moze nas to przyblizy¢ do naszego
celu. Czy moglbys powiedzie¢, jak zwiazane jest to Z naszym spotkaniem?” Mozesz
zakotwiczy¢ wizualnie ten test stosownos$ci ruchem reki albo gtowy. Méwiacy musi pokazac,
ze jego wklad do dyskusji jest istotny. Jesli nie jest, macie szans¢ zaoszczgdzi¢ cenny czas.
Zakwestionowana wypowiedz moze by¢ wazna w innym kontekscie 1 jesli zostanie
rozpoznana jako taka, uzgodnijcie, Ze zajmiecie si¢ nig w innym czasie. Zamykaj i
podsumowuj kazde pojawiajace si¢ zagadnienie, dopasowujac je do uzgodnionego celu albo
odktadajac na inne spotkanie.

Jesli ktos zrywa dyskusje lub prowadzi ja ewidentnie w innym kierunku, mozesz
powiedzie¢: ,,Rozumiem, Ze jeste§ zywo zainteresowany tym zagadnieniem i ze jest ono dla
ciebie wazne, ale uzgodnili$my, Ze nie jest to dobry czas na jego rozpatrywanie. Czy mozemy
spotkac si¢ innym razem dla jego omowienia?” Rozpoznaj czyjas$ zgodnos¢, gdy przedktadasz
tego rodzaju propozycj¢. Rozpoznanie moze powiedziec ci, ze X jest zadowolony z celu, gdy
zapala papierosa. Y zawsze patrzy w dot, gdy ma zastrzezenia (wigc pytasz, czego potrzebuje,
aby czu¢, ze uzgodnienie jest w porzadku). Natomiast Z, gdy nie jest zadowolony, stuka
nerwowo paznokciami. Istnieje wigc wiele sposobow, dzigki ktorym mozesz kontrolowaé na
glebszym poziomie, jak spotkanie si¢ rozwija 1 widzie¢ problemy, zanim si¢ pojawia.

Na zakonczenie zastosuj §ciezkg powrotng dla podsumowania prze biegu spotkania i
uzyskaj zgode uczestnikow co do jego postepdw i jego celu. Precyzyjnie zdefiniuj, jakie
dziatanie musi teraz by¢ podjgte i przez kogo i potwierdz to zgoda wszystkich obecnych.
Czasami nie mozna osiagnac petnego porozumienia, wigc zamknigcie spotkania zaleze¢
bedzie od pewnych dzialan. Mowisz wtedy na przykltad: ,,Jesli to sig stanie i jesli X to zrobi
lub jesli przekonamy Y, Ze to jest w porzadku, woéwczas osiagniemy postep”. Okreslamy to
mianem zamknigcia warunkowego.



Zakotwicz uzgodnienie stowami-kluczami i rzutuj je w przysztos¢. Co bedzie
przypominalo uczestnikom o potrzebie podjecia dziatan, ktére wtasnie uzgodnili? Przenie§
porozumienie poza pokdj narad i upewnij si¢, ze zwigzane jest z niezaleznymi wydarzeniami,
ktoére moga dziata¢ jako sygnaly przypominajace.

Badania pokazaty, ze najlepiej pamigtamy rzeczy, ktore pojawily si¢ w pierwszych i
ostatnich minutach spotkan. Skorzystaj z tego i najwazniejsze punkty umies$¢ na poczatku lub
na samym koncu.

Schemat spotkan

a. Przed spotkaniem:
1. Okresl swoj cel(c) 1 oznaki, ktore pozwola ci poznaé, ze go (je) osiagnates.
ii. Zaplanuj sktad osobowy i przebieg spotkania.
b. W trakcie spotkania:
i. Badz w zasobnym stanie. Jesli jest to konieczne, zastosuj kotwiczenie zasobow.
ii. Ustanow kontakt.
iii. Uzyskaj consensus co do wspdlnego celu i procedury jego rozpoznania.
iv. Uzywaj testu stosownosci 1 utrzymuj spotkanie na wtasciwej drodze.
v. Jesli jakie$ informacje nie sa dostgpne, zastosuj ramg ,,jak gdyby”.
vi. Uzyj $ciezki powrotnej dla podsumowania kluczowych uzgodnien.
vii. Zmierzaj w kierunku swojego celu. uzywajac metamodelu lub innych potrzebnych
narzedzi.
c. Zamknigcie spotkania:
1. Sprawdz spojnos¢ i zgodg innych uczestnikow.
ii. Podsumuj dziatania, ktére maja by¢ podjete. Zastosuj $ciezkg powrotna. aby
wykorzysta¢ fakt, ze najlatwiej zapamigtujemy zakonczenia.
iii. Przetestuj porozumienie, jesli to konieczne.
iv. W razie potrzeby zastosuj zamknigcie warunkowe.
v. Rzutuj w przysztos¢ uzgodnienia.

NEGOCJACIE

Negocjacje to komunikowanie si¢ dla osiagnigcia wspdlnych decyz;ji, takich ktore
moga by¢ w sposdb spdjny akceptowane przez wszystkie strony. Jest to proces uzyskiwania
od innych tego, co chcesz uzyskaé, dajac im to, czego oni potrzebuja. Ma on miejsce w
kazdym spotkaniu. w ktorym zachodzi konflikt interesow.

Chcialoby sig, aby bylo to tak proste, jak prosto jest to opisa¢. Migdzy twoja
integralnos$cia, twoimi warto$ciami i celami, a tymi, ktore prezentuja inni uczestnicy
spotkania trwa nieustanne balansowanie i taniec. Taniec komunikacji przesuwa si¢ to w jedna,
to w druga strong, pewne wartos$ci i korzysci zostaja uzgodnione, inne przeciwstawione. W
tym sensie negocjacje przenikaja do wszystkiego, co robimy. Zajmujemy si¢ tutaj samym
procesem negocjacji, a nie tym, czego one wlasciwie dotycza.

Negocjacje czgsto dotycza rzadkich zasobow. Kluczowa w nich umiejgtnoscia jest
zazgbianie celow: dopasowywanie ich w taki sposob, aby kazdy uzyskat to, co chce uzyskac
(chociaz niekoniecznie bgdzie to to samo, czego oczekiwatl na poczatku). Ukryte jest tu
zalozenie, ze najlepszym sposobem osiagnigcia naszego celu jest sprawienie, aby inni
osiagneli swoje.

Przeciwienstwem negocjacji jest manipulacja, gdzie potrzeby innych ludzi nie sa brane
pod uwagg. Cztery sa smoki, ktére czyhaja na tego, kto praktykuje manipulacjg: wyrzuty
sumienia, urazy, wzajemne obwinianie si¢ i odwet. Gdy negocjujesz, poszukujac



zazgbiajacych si¢ celow, inni ludzie zaangazowani w ten proces staja si¢ twoimi
sprzymierzencami nie konkurentami. Jesli negocjacje przyjmuja formulg przyjaznego
rozwiazywania wspdlnego problemu, problem ten czgsciowo juz zostat rozwiazany.
Zazgbianie to poszukiwanie obszarow, ktére na siebie zachodza.
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Oddziel ludzi od problemu. Warto pamigtaé, ze wigkszo$¢ negocjacji prowadzimy z
osobami, z ktérymi mamy lub chcemy mie¢ stale relacje. Czy dotycza one sprzedazy, czy
wynagrodzenia, czy wakacji — jesli osiagniesz swoj cel kosztem innych albo gdy beda oni
mysleli, ze wykorzystate$ ich lekkomys$Ino$¢ wowczas stracisz ich przychylnos¢, ktéra moze
by¢ znacznie bardziej cenna na dtuzszy dystans niz chwilowe po wodzenie w jednym
spotkaniu.

Bedziecie prowadzi¢ negocjacje, poniewaz macie rozne cele. Dobrze jest zbadac te
roznice, gdyz moga prowadzi¢ do obszaréw, na ktérych dokona¢ mozna wymiany z
wzajemna korzyscia. Interesy skonfliktowane na jednym poziomie moga by¢ rozwiazane jesli
na poziomie wyzszym znajdzie si¢ takie podejscie, ktore kazdej ze stron umozliwia realizacjg
swojego celu. W tym przypadku zastosowanie krokow w gore utatwia odnalezienie 1
zrobienie uzytku z celéw alternatywnych pozostajacych na wyzszym poziomie. Cel
poczatkowy staje si¢ tylko droga do osiagnigcia celow wyzszego stopnia.

Na przyktad w negocjacjach dotyczacych wynagrodzenia (cel poczatkowy) wyzsza
pensja jest tylko sposobem osiagnigcia lepszego stylu zycia (cel wyzszego stopnia). Istnieja
jednak inne sposoby poprawienia jakosci zycia, nawet jesli nie mozemy skorzysta¢ z wigkszej
ilodci pieniedzy — moga to by¢ dtuzsze wakacje czy bardziej elastyczne godziny pracy.
Kroki w gorg pomagaja zbudowa¢ mosty ponad réznigcymi punktami.

Ludzie moga chciec tych samych rzeczy z zupelnie odmiennych powodéw. Wyobraz
sobie ze dwoje ludzi ktoci sig o dynig. Jeden chce zrobi¢ z niej placek, a drugi wykorzystac
skorupe na maskeg. W rzeczywisto$ci weale nie ktoca si¢ o t¢ sama rzecz. Wiele konfliktow
znika, gdy przeanalizujesz je w taki sposob. Jest to tylko btahy przyktad, ale wyobraz sobie
wszystkie r6znorodne mozliwosci ukryte w kazdym wylaniajacym si¢ nieporozumieniu.

Gdy dochodzimy do sytuacji patowej i ktos odmawia rozwazenia jakiegos
konkretnego posunigcia, mozesz postawi¢ mu pytanie ,,Co musialoby sig sta¢, aby to nie bylo



dla ciebie problemem?” albo ,,W jakich warunkach bylby$ gotow to rozwazy¢?” Jest to
kreatywne zastosowanie ramy ,,jak gdyby”, a uzyskana odpowiedz czgsto pozwala przetamac
impas. Proponujesz komus, kto si¢ zablokowat, okrezna droge myslenia.

Zanim zaczniesz, okre$l swoje granice. Negocjowanie z soba samym wtedy, gdy
powinienes$ negocjowac z innymi, rozprasza i jest destrukcyjne. Potrzebujesz tego, co Roger
Fisher 1 William Ury w swej wspaniatej ksiazce pt. Getting to Yes nazywaja BATNA (Best
Alternatiye To Negotiated Agreeinent, czyli najlepsza alternatywa wobec wynegocjowanych
uzgodnien). Co zrobisz, jesli pomimo najlepszych wysitkow obu stron, nie uda wam si¢
osiagnac porozumienia? BATNA daje ci wickszy wpltyw na negocjacje i wigksze poczucie
pewnosci.

Koncentruj si¢ na korzysciach i intencjach, a nie na zachowaniach. Latwo jest
postawi¢ siebie w pozycji zwycigzcy 1 potgpiac czyje$ postgpowanie, ale w rzeczywistosci
nikt w tej sytuacji nie zwycigzy.

Rozwazne 1 trwate porozumienie bierze pod uwage korzysci spotecznosci i
srodowiska, w ktorym ono nastgpuje. Wzajemnie satysfakcjonujace rozwiazanie oparte bgdzie
na zazgbianiu si¢ korzys$ci, na modelu wygrany/wygrany, a nie wygrany/przegrany. Tak wigc,
W czasie negocjacji wazny staje si¢ problem, a nie ludzie, intencje, a nie zachowanie, korzysci
stron, a nie ich pozycje.

Konieczne jest takze, aby mie¢ procedurg rozpoznania, ktéra bylaby niezalezna od
zaangazowanych stron. Gdy rama nadana negocjacjom polegac bedzie na wspolnym
poszukiwaniu rozwigzan, wowczas toczy¢ si¢ one bgda nie pod naciskiem, ale z inspiracji
przyjetych dla nich pryncypiow. Ulega¢ beda tylko pryncypiom, nigdy naciskom.

Istnieja pewne konkretne zasady, o ktorych warto pamigtaé¢ podczas negocjacji. Nigdy
wprost nie przedstawiaj kontrpropozycji zaraz po tym, jak druga strona przedstawi swoja. Jest
to wiasnie ten moment, w ktdérym jest ona najmniej zainteresowana twoja oferta. Najpierw
omow jej propozycje. Jesli si¢ nie zgadzasz, przedstaw swoje racje. Bezposrednie Wyrazenie
sprzeciwu jest znakomitym sposobem na to, aby druga osoba stata si¢ glucha na kilka
nastgpnych zdan.

Wszyscy dobrzy negocjatorzy uzywaja wielu pytan. Faktycznie czgsto negocjacje
takich dwodch profesjonalistow zaczynaja si¢ od serii pytan. Odpowiedziatlem na trzy twoje
pytania, teraz ty odpowiedz na kilka moich...,, Pytania daja ci czas do namystu i sa
alternatywa wobec wyrazenia niezgody. O wiele lepiej jest pozwoli¢ drugiemu zobaczy¢
stabe strony jego stanowiska, zadajac mu pytania na ten temat, niz powiedzie¢ mu wprost to,
co sami widzimy.

Dobrzy negocjatorzy rowniez sygnalizuja otwarcie swoje pytania. Powiedza na
przyktad: ,,Czy moge zadac ci pytanie dotyczace tego tematu Postepujac tak koncentruja
uwagg spotkania na odpowiedzi i utrudniaja drugiej osobie uchylenie si¢ od niej, jesli
wczesniej wyrazila na nia zgodg.

Wydaje sig, ze im wigcej argumentdw na rzecz swojego stanowiska przedstawisz, tym
lepiej. Wyrazenie takie jak ,,ci¢zar argumentu” zdaje si¢ sugerowac, ze warto dorzucac
kolejne argumenty na wagg, dopoki nie przechyli si¢ ona na twoja strong. W rzeczywistosci
jest doktadnie na odwrot. Im mniej racji przedstawisz. tym lepiej, poniewaz tancuch jest tylko
tak mocny, jak jego najstabsze ogniwo. Staby argument ostabia mocny i jesli dajesz sig
wciagnac¢ w jego obrong, stawiasz si¢ w kiepskiej sytuacji. Strzez si¢ osoby, ktora mowi:
,»Czy to twoj jedyny argumentt” Jesli jest on dobry, powiedz: ,,Tak”. Nie daj si¢
sprowokowa¢ do podawania nast¢pnego, z koniecznosci stabszego. Nastgpne pytanie moze
brzmie¢: ,,Czy to wszystko?” Jesli polkniesz ten haczyk, dasz jej do r¢ki znakomita bron.
Na szczescie, jesli rama dla negocjacji jest wspolne poszukiwanie rozwiazania, takie sztuczki
si¢ nie pojawia.



Na koniec mozesz zastosowaé ramg jak gdyby i odegrac role adwokata diabta, aby
sprawdzi¢ jako$¢ porozumienia. (,,Nie, nie sadzg, zeby to mogto zadziata¢; wszystko to
wydaje mi si¢ zbyt stabe...””) Jesli inni zgodza si¢ z toba, wiesz, ze wciaz jest wiele do
zrobienia. Jesli beda oponowac, wszystko jest w porzadku.

Schemat negocjacji

a. Przed negocjacjami:
Ustal swoja BATNA i swoje granice dla czasu negocjacji.
b. Podczas negocjacji:

1.
ii.

1il.

Osiagnij kontakt.

Badz swiadom swoich celoéw 1 ustal ich oznaki. Wywotaj cele innych
uczestnikow wraz z ich procedura rozpoznania.

Obramuj negocjacje jako wspolne poszukiwanie rozwigzania.

iv. Rozjasnij gtowne zagadnienie i uzyskaj dla niego ogdlna zgodg.
Pozazebiaj cele; jesli bedzie to konieczne, wykonaj kroki w gore,
aby ustali¢, co jest celem wspolnym. Sprawdz, czy wszyscy uczestnicy wyrazaja
w spojny sposob swoja akceptacje dla tego wspdlnego celu.
v. Roztoz cel na mniejsze elementy, aby zidentyfikowa¢ obszary wigkszej i
mniejszej zgodnosci.
vi. Zaczynajac od najtatwiejszych obszarow, posuwaj si¢ w strong porozumienia,
postugujac si¢ technikami pomocniczymi:
negocjacje zbaczaja z kursu test trafthos$ci
konflikt celow kroki w gore i w dot do wspdlnych celow
niepewnos¢ sciezka powrotna
brak informacji rama ,,jak gdyby” i metamodel
sytuacja patowa co musialoby sig sta¢?

Zastosuj sciezke powrotng do porozumienia w kazdym obszarze, a caly proces
zakoncz najtrudniejszymi zagadnieniami.

c. Zamknigcie negocjacji:

i.

il.
iii.
iv.

Rama $ciezki powrotnej.

Sprawdz porozumienie i spojnos¢.

Rzutuj w przysztos¢.

Zapisz tre$¢ porozumienia. Wszyscy uczestnicy otrzymuja podpisane kopie.

Odpowiedzi:

Nk v =

Herbata i kawa — napoje.

Kakao i kawa — ros$liny uprawne.

Klinika i kawa — stowa zaczynajace si¢ na k.
Amfetamina i kawa — uzywki.

Furosernid 1 kawa — $rodki moczopedne.



ROZDZIAL
8
PSYCHOTERAPIA

Pierwszy model NLP powstal w psychoterapii. Nie znaczy to jednak, ze NLP jest dla
tego obszaru zastrzezone; byt to zwykly przypadek, ze John 1 Richard spotkali wybitnych
psychoterapeutéw, gdy rozpoczynali modelowanie. Ksiazka pt. Structure of Magic |
(Struktura magii 1) analizowala, jak mozemy ogranicza¢ swoj §wiat przez sposob uzycia
jezyka i jak uzywa¢ metamodelu, aby przetamac te ograniczenia. Z kolei The Structure of
Magic 2 rozwijala temat systemOw reprezentacji i terapii rodzinnej. Na tej podstawie NLP
stworzyto wiele skutecznych technik psychoterapeutycznych, z ktérych trzy oméwione
zostang w tym rozdziale: leczenie fobii, technika $wistu i negocjacje wewngtrzne.
Dostarczymy réwniez pewnych uzytecznych wskazowek, takich jak na przyktad sugestie, co
do najbardziej odpowiednich okolicznosci ich uzycia.

Generalna rama dla wszystkich tych technik to uzycie ich z rozwaga
1 poszanowaniem dla zewngtrznych relacji drugiej osoby i jej wewngtrznej rownowagi.
Intencja NLP jest da¢ ludziom wigcej mozliwosci, a nie pozbawiac ich tych, ktore maja.

Dla kazdego terapeuty i dla kazdej osoby, ktéra zajmuje si¢ pomaganiem innym
ludziom przy dokonywaniu zmian w ich zyciu, zasadnicze pozostaja dwa elementy. Pierwszy
to relacja. Stworz 1 utrzymuj kontakt, aby ustanowi¢ atmosfer¢ zaufania. Drugi to spojnos¢.
Musisz by¢ catkowicie spdjny wzgledem tego, co robisz, pomagajac drugiej osobie.
Niespojnos¢ z twojej strony dawac bedzie sprzeczne sygnaty 1 ostabi efektywnos¢ procesu
zmiany. Oznacza to, ze musisz dziala¢ spdjnie, tak jakby$ byt pewien, ze zastosowane
techniki dadza oczekiwany skutek Relacja 1 spojnos¢ sa umiejetnosciami wyzszego
logicznego stopnia niz kazda technika, ktéra wraz z nimi zastosujesz. Przy zbieraniu
informacji na temat stanu obecnego, stanu pozadanego i zasobdéw potrzebnych do przejscia z
jednego stanu do drugiego zastosuj ramg orientujaca na cel. W obszarze tej ramy badz
wrazliwy na to, co widzisz, styszysz i czujesz, 1 odpowiadaj na niepokoje osoby dotyczace
procesu zmiany. Tylko w tych ramach mozesz stosowac¢ r6zne techniki. Sa one jedynie
srodkami. Badz, wigc gotow je zmieni¢ czy porzuci¢ 1 uzy¢ innych, ktore lepiej beda stuzy¢
twojemu celowi.
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ZMIANA PIERWSZEGO RZEDU

Oto jeden ze sposobdéw myslenia o mozliwym zastosowaniu zaprezentowanych tutaj technik.
Najprostszy przypadek zajdzie wtedy, gdy bedziesz chciat osiagnac jaki$ pojedynczy cel:
odmienny stan czy reakcje w okreslonej sytuacji. Nazywa si¢ to zmiang pierwszego rzedu
(first order change). Mozesz, na przyktad, zawsze doswiadcza¢ ztosci wobec Jakiej§ osoby
albo czu¢ si¢ nieswojo, majac z kims$ do czynienia w pracy. ,,Sceniczny” Igk bedzie
przyktadem sytuacji, gdy publiczne wystepy 1 przemdwienia wywotuja w tobie uczucie Igku i
nicadekwatno$ci. Proste przeramowanie bedzie dobrym sposobem rozpoczgcia zmiany tego
rodzaju sytuacji, pokaze. W jakich okoliczno$ciach takie zachowani bedzie uzyteczne i co
innego moze ono znaczy¢. Techniki zakotwiczenia réwniez beda tutaj odpowiednie. Zmiana
zakotwiczen, sktadanie 1 taczenie kotwic w tancuchy pozwoli na przeniesienie zasobow z
innych kontekstow. Niechciane zachowanie réwniez zostalo zakotwiczone. Wigc uzywasz
tego samego procesu, ktory stworzyt sytuacje problemowa, aby dokona¢ zmiany.
Generowanie nowych zachowan i rzutowanie w przyszto beda pomocne, o ile potrzebne ci sa
nowe umiej¢tnosci i zachowania.

Czasami techniki kotwiczenia nie dziataja, gdyz osoba jest zdominowana przez jakas
nie kontrolowana reakcj¢ w obliczu pewnego obiektu lub sytuacji. Przeszte wydarzenia moga
utrudnia¢ zmiang ukierunkowania w terazniejszo$ci. Zmiana historii osobistej moze nie
dziata¢, poniewaz istnieja jakies$ traumatyczne przeszte doswiadczenia, o ktorych nawet
trudno pomysle¢ bez uczucia bolu. Taka sytuacja mogta stworzy¢ fobig
stan, w ktorym przedmiot czy sytuacja generuja nagly, paniczny gk, poniewaz zostaly
skojarzone z przesztymi urazami. Fobie moga si¢ znacznie r6zni¢ migdzy soba. Moze to by¢
na przyktad Igk przed pajakami, h przed lataniem czy lgk przed otwarta przestrzenia.
Jakakolwiek jednak nie bytaby przyczyna, odpowiedzia zawsze jest paralizujacy niepokoj.
Leczenie fobii metodami konwencjonalnymi moze trwa¢ wiele lat; NLP oferuje metodg, ktéra
moze okaza¢ sig skuteczna juz po jednej sesji. Czasami przedstawiana jest jako wizualno-
kinestetyczna (V-K) dysocjacja. Nie zapomnij przeczyta¢ ponownie uwagi konczacej
podrozdziat o kotwicach, zanim zaczniesz praktykowac t¢ technikeg.

LECZENIE FOBII

Uczucia istnieja tylko w czasie terazniejszym. Kazde przykre uczucia zwiazane z
nieprzyjemnym wspomnieniem musi pochodzi¢ ze s p o s o b u, w jaki przypominasz sobie
przesztos$¢. A przeciez to jedno przeszte doswiadczenie negatywnych doznan jest zupetnie
wystarczajace.

Najprostszy sposob na odtworzenie nieprzyjemnych uczué przesztego do§wiadczenia
to przypomnienie ich sobie w formie zasocjowanego obrazu. Musisz tam by¢, widzie¢ to, co
si¢ dziato, wlasnymi oczami i ponownie to przezy¢. Myslenie o przesziosci w zdysocjowany
sposob z punktu widzenia obserwatora tamtej sytuacji, pozwata na redukcje intensywnosci
doznan w terazniejszosci.

Jest to fakt rozstrzygajacy, ktory umozliwia ci wymazanie ztych uczu¢ skojarzonych z
przesztymi wydarzeniami, (co za trafne okreslenie), tak ze mozesz po prostu patrze¢ na nie z
dystansem. Jesli chcesz zwalczy¢ fobig albo jakie$ inne swoje bardzo bolesne wspomnienie,
skorzystaj z pomocy kolegi czy przyjaciela, ktory przeprowadzi cig przez kolejne etapy.
Druga osoba dostarczy ci bezcennego wsparcia, gdy bedziesz zajmowat si¢ trudnymi
problemami osobistymi. Technika zostata opisana z punktu widzenia prowadzacego trening
lub terapeuty.



1. Pacjent wyrusza w trudna podréz w przesztos¢; ustanow wige mocna kotwice

bezpieczenstwa. Moze to by¢ kotwica lokujaca tu i teraz,

mozesz tez poprosi¢ pacjenta, aby pomyslat, w formie zasocjowanej, o takim

przesztym doswiadczeniu, w ktérym czut si¢ catkowicie bezpiecznie. Niech widzi

obrazy, styszy dzwigki i odczuje. ze jest bezpieczny. Zakotwicz je teraz
kinestetycznie, dotykiem. Upewnij sig, ze twoj dotyk przywoluje uczucie

bezpieczenstwa. Dobrze sprawdza si¢ trzymanie za rgce; jestes wtedy dostownie w

kontakcie z tym, co druga osoba przezywa. Mozesz utrzymywac kotwice caty czas

albo uzy¢ jej w razie potrzeby.

Popros$ pacjenta, aby wyobrazil sobie siebie samego w kinie lub przed telewizorem, z

nieruchomym, zastyglym obrazem na ekranie. Gdy to nastapi, popros, aby wyobrazit

sobie, jak odptywa na bok i1 obserwuje siebie spogladajacego na ekran.

3. Niech pacjent cofnie si¢ wzdtuz swoich linii czasu do traumatyczne- go wydarzenia
lub do najwcze$niejszego incydentu ksztattujacego fobig. Nie zawsze bedzie mozliwe
osiagnigcie pierwszego, ale przywotaj najwczesniejszy. Teraz niech obejrzy film z
tego wydarzenia, poczawszy od chwil poprzedzajacych, gdy byl jeszcze bezpieczny,
az do momentu, gdy bezposrednie niebezpieczenstwo juz mingto i znowu byt
bezpieczny. Do opisania tego potrzebne bylo jedno zdanie w rzeczywisto$ci moze to
wymagac¢ znacznie dtuzszego czasu. Pacjent bedzie spogladal na siebie w podwdjnie
zdysocjowanym stanie; bedzie obserwowat siebie obserwujacego siebie mtodszego w
trakcie przechodzenia przez doswiadczenie na ekranie. W ten sposob utrzymany
zostanie niezbedny emocjonalny dystans. Z pozycji A przedstawionej na rysunku,
pacjent obserwuje swoja wlasna posta¢ spogladajaca na ekran. Jesli zacznie wchodzié¢
w stan fobii, pole¢ mu niezwlocznie oczysci¢ ekran. Popros, aby rozpoczat film
jeszcze raz. Niech jednak zmieni submodalnosci obrazu na ekranie, na przyktad niech
beda one ciemniejsze, mniejsze czy bardziej oddalone, wszystko dla zredukowania
intensywnos$ci negatywnych uczu¢. Caty ten etap terapii ma na celu dojsécie do
porozumienia z doswiadczeniem.

Wizialna perspekiywa

ogladana siebwe samego (B} oplgdaj:

w0 sl mindsEego
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Wymagac¢ to bedzie czasu i wzmozonej uwagi. Badz kreatywny i elastyczny, aby pomadc
pacjentowi w tym podstawowym procesie. Musisz wyraza¢ si¢ precyzyjnie, kiedy
prowadzisz go przez doswiadczenie, méwiac do niego, tutaj, teraz, ogladajacego siebie,
tam, ogladajacego siebie mtodszego na obrazie, z powrotem w t e d y. Jesli w
jakimkolwiek momencie pacjent popada w negatywne uczucia, sprowadz go tu i teraz,
odtwarzajac kotwicg bezpieczenstwa i zaczynajac ponownie. (Oczywiscie, jesli sobie tego
zyczy). Mozesz umocni¢ go, moéwiac na przyktad: ,,Jestes bezpieczny, tutaj, udajac ze
ogladasz film”. Etap ten mozna zakonczy¢, gdy pacjent obejrzy caly film w poczuciu
bezpieczenstwa.

4. Gdy film si¢ skonczy, pogratuluj mu przejscia po raz pierwszy przez to doswiadczenie
bez popadania w stan fobii i pole¢, aby wrocit do swego ciata. Na rysunku A laczy sie¢
z powrotem z B. Pozwoli to na zintegrowanie perspektywy spojrzenia z aktualna
pozycja ciata.

5. Teraz pacjent wyobraza sobie, ze wchodzi w obraz, aby doda¢ swej mtodszej postaci
tak potrzebnej odwagi i wsparcia. Moze upewniac siebie mlodszego: ,,Jestem z
przysztosci, przeszedtes$ przez to, ale wszystko jest w porzadku. Juz nigdy nie bgdziesz
musiat przez to przechodzi¢”. Obecne ,,ja” z sila i zasobami wiedzy, ktore zdobyto,
moze sobie poradzi¢ z przesztym wydarzeniem. Jesli rzeczywiscie dotyczyto ono
jakiego$ realnego bezpieczenstwa, wciaz czg§ciowo pojawiajace si¢ poczucie
niepokoju jest czym$ normalnym. Na przyktad, jesli fobia dotyczyta wezy, respekt
wobec tych zwierzat i wobec niebezpieczenstwa, ktore reprezentuj g, jest uzyteczny.
Bezsensowny jest natomiast obezwitadniajacy strach, ale ten juz zniknat.

6. Gdy miodsze ,,ja” pacjenta zostanie przekonane, popro$ go, aby sprowadzil je z
ekranu do swego ciata. Niech pozwoli sobie na chwile spokoju, w ktorej nastegpowac
bedzie rozpoznanie i integracja glgbokich zmian, jakie mialy miejsce.

7. Rzutuj w przysztos$¢. Popro$ pacjenta, aby wyobrazit sobie (w asocjacji) nastgpna
okolicznos$¢, w ktorej spodziewa sig przezy¢ strach. To moze spowodowac lekki
niepokoj, ale nie poprzedni wybuch panicznego strachu. Wszyscy niesiemy na swoich
ramionach jakie$ cig- zary przesztych lgkow i ograniczen. Ujgcie czego$ z tego cigzaru
moze by¢ wspaniatym darem dla ciebie i1 dla innych.

W pewien sposob fobie sa wyjatkowymi osiagni¢ciami: jest to silna, uzalezniejaca
reakcja oparta tylko na jednym do$wiadczeniu. Ludzie, ktdrzy reagowali w ten sposob, nigdy
tego nie zapomna. Najblizsza ,,dobrej fobii” jest ,,mitos¢ od pierwszego wejrzenia”. Byloby
wspaniale, gdyby$Smy mogli wytworzy¢ w sobie i w innych dobra fobig. Jak to mozliwe, ze
kto$ moze nauczy¢ si¢ niezmiennie reagowac przerazeniem na widok pajaka, a jeszcze nie
uczy si¢ w podobnie trwaty i uzalezniajacy sposob czu¢ si¢ dobrze na widok twarzy
ukochanej osoby?

Malzenstwa moga i rzeczywiscie si¢ rozpadaja, poniewaz partnerzy nieswiadomie
stosuja ,,leczenie fobii” do swoich dobrych uczu¢, oddalajac si¢ od dobrych doswiadczen, a
wiazac si¢ ze ztymi.

Technika $wistu jest skuteczna metoda terapii, wykorzystujaca zmiang krytycznych
submodalnosci. Moze by¢ stosowana w przypadku specyficznych zachowan, ktérych
wolatbys nie podejmowac, czy reakcji, ktorych chciatbys$ unikna¢ Jest to dobra technika do
zastosowania w przypadku niechcianych nawykéw. Zmienia ona stan problemowy czy
zachowanie, zwracajac je w nowym kierunku. Nie jest jednak zwyklym przeniesieniem
zachowan, lecz generuje glgbsze zmiany.



TECHNIKA SWISTU

1.

Najpierw zidentyfikuj to specyficzne zachowanie. ktére masz zamiar zmieni¢. Moze
to by¢ na przyktad stukanie paznokciami, niepohamowane objadanie si¢ czy palenie
papierosoOw. Mozesz rowniez zajac si¢ jakas szczegolna sytuacja, w ktorej wolatby$
reagowac w sposob bardziej elastyczny i zasobny — na przyktad majac do czynienia z
konkretna osoba.

Potraktuj to ograniczenie jako osiagnigcie. W jaki sposob wiesz, kiedy mie¢ ten
problem, czy kiedy si¢ tak zachowac? Co jest tym specyficznym impulsem, ktory je
wyzwala? Wyobraz sobie, ze mialby$ kogo$ nauczy¢ tych ograniczen. Co musiatby
robi¢?

Zawsze musi istnie¢ jaki$ okreslony i specyficzny sygnat, ktory wywotuje
reakcje. Jesli jest on wewngtrzny, pochodzi z twoich mysli, stworz sobie jego obraz
dokladnie tak, jak go doswiadczasz. Jesli jest zewngtrzny, przedstaw doktadnie to, co
si¢ dzieje, w formie zasocjowanego obrazu. Na przyktad, sygnatem dla stukania
paznokciami moglby by¢ obraz twoich rak zblizajacych si¢ do ust. (Technika ta jest
najlatwiejsza z przedstawieniami wizualnymi, chociaz mozliwe jest takze
zastosowanie sygnatu stuchowego lub kinestetycznego w przypadku pracy z
submodalno$ciami stuchowymi czy kinestetycznymi).

Rozpoznaj przynajmniej dwie wizualne submodalnosci z obrazu sygnatu, ktore
zmieniaja twoja reakcje na jego widok. Zazwyczaj dobrze dziala wielkos¢ 1 jasnos$¢.
Dla wigkszo$ci ludzi zwigkszenie 1 rozjasnienie obrazu daje mu wigksza site
oddziatywania. Tym niemniej moga by¢ inne, rownie efektywne. Sprawdz te dwie
submodalnos$ci na innym obrazie, aby przekonac sig, czy wywotuja zamierzony efekt.
Musza to by¢ submodalnosci, ktére mozesz zmienia¢ ptynnie w calym ich zakresie.
Zanim rozpoczniesz kolejny etap, zmien stan, myslac przez moment o czyms$ innym.
Pomysl nastgpnie, jakim rzeczywiscie chciatby$ by¢ — osoba, ktora reaguje inaczej,
ktora wolna jest od tego typu ograniczen. Jak postrzegalbys siebie po dokonaniu
pozadanych zmian? Moglby$ by¢ bardziej uzdolnionym, mégtbys zblizy¢ si¢ do
osoby, ktdra chciate$ pozna¢. W obrazie tym musisz znalez¢ si¢ ty z pozadanymi
zdolno$ciami, a niezachowujacy si¢ w okreslony sposob. Spogladaj na obraz w
dysocjacji, aby cig pociagat 1 byl motywujacy.

Sprawdz konsekwencje tego nowego ,,ja”’, czy pasuje do twej osobowosci, do
srodowiska, w ktorym zyjesz, i do relacji, ktore masz. By¢ moze bedziesz musiat
dokona¢ w nim jakich$ poprawek.

Pomysl o zasobach, ktorymi ten obraz ciebie samego bedzie dysponowat.
Bedzie ich potrzebowal, aby poradzi¢ sobie z intencjami kryjacymi si¢ za starym
zachowaniem. Upewnij sig¢, czy obraz jest zrOwnowazony, wiarygodny i czy nie jest
zbyt blisko zwiazany z jaka$ konkretna sytuacja. Badz takze pewien, Ze jest
wystarczajaco pociagajacy, aby narzuci¢ wyrazne przesunigcie w strong bardziej
pozytywnego stanu.

Teraz ztam stan i pomy$l o czyms innym.

Wyobraz sobie ustalony wcze$niej obraz sygnalu jako wielki 1 jasny, jesli takie sa
twoje krytyczne submodalnosci. W jego rogu umie$¢ maty, ciemny obraz swego
nowego ,,ja”. Teraz wielki i1 jasny obraz swych ograniczenbardzoszybk o zmien
w maty i ciemny, podczas gdy w tym samym czasie nowy obraz rozjasnij i powigksz.
Decydujaca jest tu szybkos$¢. Badz pewien, ze stary obraz zanika rGwnocze$nie z tym,
jak nowy ro$nie. Pomocne moze byc¢, jesli wyobrazisz sobie, albo rzeczywiscie
wydobegdziesz z siebie, dzwigk, ktory bedzie reprezentowat zachodzacy proces —



swist albo gwizd. Niech dzwigk ten wyraza twoje uczucie fascynacji ze stawania si¢
nowa osoba. Oczy$¢ obraz. Powtorz cato$¢ s zy b k o pig¢ razy.

Mozg pracuje szybko. Czy zdarzyta ci si¢ kiedykolwiek taka sytuacja, ze
opisywate$ komus jaki$ proces i miate$ uczucie, ze on robit
to, co mu opisywates? Masz racj¢. To nic niezwyktego. (Pomysl
o drzwiach wejsciowych do swojego mieszkania... ale jeszcze nie teraz!)

Oczy$¢ obraz bezposrednio po kazdej operacji, spogladajac na jakie$ inne
wyobrazenie. ,,Powrotny §wist” po prostu zniweluje pozytywna zmiang. Badz pewien,
ze dysponujesz biletem tylko w jedna strong. Jesli po pigciu razach metoda nie dziata,
nie kontynuuj czego$, co nic nie daje. Badz kreatywny. Decydujace submodalnosci
moga wymagaé korekty, a moze pozadany obraz siebie samego nie jest jeszcze
wystarczajaco atrakcyjny. Sam proces sig¢ sprawdza. Kto przy generalnie pozytywnym
nastawieniu utrzymywaltby w myslach problemowe zachowanie, jesli ma w zasiggu
reki tak necace, nowe mozliwosci?

6. Gdy jestes$ juz usatysfakcjonowany, sprawdz wynik, rzutujac go w przysztos¢. Pomysl
o sygnale. Czy generuje t¢ sama reakcj¢? Gdy nastgpnym razem znajdziesz si¢ w
podobne;j sytuacji, siggnij po nowe mozliwosci. Techniki NLP, podobnie jak mézg,
dziataja szybko 1 wydajnie. Sami przetaczamy siebie w sposob wyjatkowo sprawny na
wszelkiego rodzaju klopoty, nawet sobie tego nie uswiadamiajac. Teraz mozemy
zastosowac ten sam proces swiadomie, kierujac si¢ ku bardziej atrakcyjnym stanom.
Techniki te pokazuja, ze mozesz szybko zmieni¢ swoje nastawienie, bez bolu i bez
wysitku.

ZMIANA DRUGIEGO RZEDU

Zmiana drugiego rzedu wystepuje, gdy mamy do czynienia z w celéw i dodatkowymi
motywami. Prawdopodobnie wszystkie terapie wykorzystuja ten proces, jako ze nowe zasoby
1 reakcje wymagaja wsparcia przez jaki§ wzrost i wypracowanie nowej rOownowagi w calej
osobowos$ci. Zmiana pierwszego rzedu wystgpuje wtedy, gdy problem ten rozwiazuje si¢ sam
z siebie albo jest na tyle btahy, ze mozemy go zignorowac.

Pojgcie zmiany drugiego rz¢du najlepiej stuzy do opisania tego, co potrzebne jest w
sytuacji, gdy dodatkowy ccl jest na tyle silny, aby blokowa¢ gtowny, pozadany cel. Dobra
technika do radzenia sobie z drugorzednymi celami jest sze§ciostopniowa technika
przeramowania.

KONFLIKT WEWNETRZNY

Jesli mamy do czynienia z r6znymi, pozostajacymi w konflikcie ideami, umiejgtnosci
negocjacyjne moga by¢ zastosowane w dialogu migdzy r6znymi czg$ciami naszej
osobowosci. Rozwiazanie problemu zaktada osiagni¢cie w czasie terazniejszym réwnowagi,
ktora bedzie przynajmniej tak silna, jak wystgpujaca poprzednio.

Poniewaz réwnowaga jest dynamiczna, a nie statyczna, konflikty rozwijaja si¢
pomigdzy réznymi czg¢sciami naszej osobowosci, ktore uosabiaja rozne wartosci, przekonania
1 mozliwosci. Moze byc¢ tak, ze oczekujesz wzajemnie wykluczajacych si¢ doswiadczen. By¢
moze dobrze znana jest ci taka sytuacja, w ktorej powstrzymuje cig inna czg¢s¢ ze swymi
konfliktowymi zadaniami. Gdy jednak przed nia ustepujesz, z kolei cz¢$¢ pierwsza sprawia,
ze czujesz si¢ zle. Czgsta tego konsekwencja jest, ze zadna aktywno$¢ nie daje satysfakeji.
Gdy oddajesz si¢ relaksowi, inna czg$¢ twojej osobowosci wywoluje zywe wizje tego
wszystkiego, co powiniene$ zrobi¢. Gdy pracujesz, wszystko czego pragniesz to znalez¢ czas



na relaks. Jesli ten rodzaj konfliktu jest ci dobrze znany i wptywa destrukcyjnie na obie
czynnosci, jest to sygnal, Ze czas a zawieszenie broni.

Rozwiazywanie konfliktu wewngtrznego

1. Jasno zidentyfikuj i rozdziel czg$ci osobowosci. To one stawiaja sprzeczne zadania.
Na przyktad, jedna czg$¢ moze chcie¢ wolnosci i czasu dla siebie, a druga
bezpieczenstwa i statych dochodéw. Jedna moze by¢ bardzo konserwatywna w
gospodarowaniu pieni¢gdzmi, a druga cenié¢ sobie bedzie ekstrawagancje. Jedna czgsé
moze by¢ generalnie nastawiona na sprawianie ludziom przyjemnosci, podczas gdy
druga odrzuca ich wymagania. Kazda cze$¢ czyni negatywnie warto$ciujace oceny na
temat drugiej. Niektore z nich zawdzigczamy rodzicom i z trudem moga wspolistnie¢
z tymi, ktore zbudowalismy na podstawie wtasnych zyciowych doswiadczen.
Wszystkie czg$ci maja jednak co$§ cennego do zaoferowania.

2. Uzyskaj jasna reprezentacj¢ kazdej czgsci. Jesli sa to dwie czg$ci, mozesz ulokowaé
kazda w jednej rece albo posadzi€ je poza soba na dwoch oddzielnych krzestach.
Zdobadz pelne wizualne, kinestetyczne i stuchowe przedstawienie kazdej czgsci. Jak
one wygladaja? Z jakimi uczuciami s zwigzane? Z jakimi dzwigkami? Czy sa jakie$
stowa lub wyrazenia, ktore mogtyby je charakteryzowac? Niech obie czg$ci dokonaja
przegladu swoich linii czasu, przesztosci i przysziosci, tak aby sig¢ okreslic,
zdefiniowa¢ swoja histori¢ osobista i ukierunkowanie.

3. Rozpoznaj intencje wszystkich czesci. Przyjmij, ze kazda ma w istocie pozytywne
zatozenia. Wykonaj tyle krokow w gorg, aby czesci mogly odnalez¢ wspdlny cel. Obie
najprawdopodobniej zgadza¢ si¢ begda, co do kontynuowania twojej pomyslnosci
zyciowej 1 bgda musialy doj$¢ tu do porozumienia. Zacznij negocjowac, tak jakbys
miat do czynienia z realnymi ludzmi. Jesli czgsci sa catkowicie nieprzystajace
woweczas jedyne wspolne uzgodnienie dotyczy¢ moze wtasnie tylko przetrwania
osoby.

4. Negocjuj. Jakie zasoby ma kazda z czgsci, ktdre moglyby by¢ pomocne drugiej w
realizacji jej zamierzen? Jaka wymiang¢ moga przeprowadzi¢? Jak moga
wspotpracowac? Co kazda z nich chee od drugiej uzyskac, aby obie byty
usatysfakcjonowane? W ten sposob stanie si¢ jasne, ze ich konflikt w rzeczywistosci
utrudnia im realizacjg ich intencji. Niech kazda czg$¢ zgodzi si¢ da¢ sygnat, gdy co$
jest potrzebne, jak na przyktad wiecej czasu, przyzwolenia, uwagi czy uznania.

5. Zapytaj kazda z czg$ci, czy zechce si¢ potaczy¢ z druga, aby rozwiazaé ich wspdlny
problem. Nie jest to jednak niezbedne. By¢ moze bedzie dla nich lepiej, gdy pozostana
rozdzielone (w sensie umownym). Jesli jednak chcg si¢ zintegrowac, sprowadz je obie
do swojego ciata fizycznie, w sposob, ktory odczuwasz jako wtasciwy dla siebie. Jesli
sa w twoich dtoniach, sprasuj je wizualnie, taczac r¢ce w uscisku. Wtedy stworz
obraz, dzwigk i uczucie dla tej nowej, zintegrowanej czesci i przyjmij ja do siebie tak
szybko, jak bgdziesz uwazat za stosowne. Przeznacz trochg czasu na to, aby doceni¢
zmiany. Nowa czg$¢ moze zechcie€ przejrze¢ swoje linie czasu, przeramowac przeszte
wydarzenia i doswiadczenia w §wietle swojej nowej wiedzy i zrozumienia.

Podczas negocjacji na powierzchnie moga wyptynac nowe czesci. Im gigbszy
konflikt, tym prawdopodobienstwo, ze tak si¢ stanie, jest wigksze. Wszystkie moga
wlaczy¢ si¢ do negocjacji. Virginia Satir aranzowata w takiej sytuacji ,,przyj¢cie dla
czes$ci”, na ktérym rézne osoby odgrywaly rézne czg$ci pacjenta, rezyserujacego
rozwijajace si¢ przedstawienie.

Negocjacje czgsci sa dobrym sposobem rozwigzywania konfliktéw na
glebokim poziomie. Nigdy nie powiniene$ odrzuca¢ samego konfliktu. W pewnych



rozsadnych granicach jest to niezbgdny etap poprzedzajacy wypracowanie nowej
rownowagi. Bogactwo i cud ludzkiej istoty pochodzi z jej r6znorodnosci, a dojrzatosé
1 szczg$cie ze zrOwnowazenia i wspOlpracy pomigdzy jej roznymi wymiarami.



ROZDZIAL
9
UCZENIE SIE PRZEZ MODELOWANIE (modelling*)

Jako istoty ludzkie, wszyscy jestesmy naturalnie uzdolnionymi uczniami.
W wielu z nas zdolno$¢ ta zanika wraz z tym, jak stajemy sig coraz starsi.
Dla innych proces uczenia si¢ trwa nieprzerwanie przez cale zycie. We wezesnym
dziecinstwie uczymy si¢ sami chodzi¢ i méwi¢ od osob, ktore te rzeczy robia. Kazdego dnia
podejmujemy dziatanie (nasz pierwszy probny krok), obserwujemy jego rezultaty
(powtarzajace si¢ upadki) i odpowiednio zmieniamy postgpowanie (wspieramy si¢ na krzesle
czy innych osobach). Na tym w skrocie polega wtasnie uczenie si¢ przez modelowanie. Wraz
Z mijajacym czasem wykazujemy tendencj¢ do reinterpretowania tego naturalnego procesu
uczenia si¢ jako serii drobnych sukcesow i porazek. Utwierdzeni przez rodzicow i
rowiesnikow, zaczynamy teskni¢ za sukcesem, a bac si¢ porazek. Wydaje sig, ze wtasnie ten
lek przed zrobieniem czego$ Zle, bardziej niz cokolwiek innego, jest sposobem,
W jaki uczymy sig, jak odrzuci¢ nawyki naturalnego uczenia si¢. Mark Twain powiedziat
kiedys, ze gdyby ludzie uczyli si¢ chodzi¢ i moéwi¢ tak samo, jak ucza si¢ czytac i pisac,
kazdy by utykat i jakat sig.

Jakie zatem sa r6znice migdzy naturalnym sposobem uczenia sig, a sposobami, ktore
nie dziataja tak dobrze? Warto w tym miejscu porownaé naturalny proces uczenia si¢ z
pierwszymi dos§wiadczeniami Johna i Richarda w zakresie modelowania.

JAK NLP ROZPOCZELO MODELOWANIE

Gdy John i Richard spotkali si¢ i zaprzyjaznili w Uniyersity of Kalifornia w Santa
Cruz w roku 1 972, John byt asystentem w instytucie lingwistyki, a Richard studentem
ostatniego roku. Richard byt bardzo zainteresowany terapia Gestalt. Przeprowadzil pewne
badania i nagrat dla swojego przyjaciela Boba Spitzera, ktory byt wtascicielem wydawnictwa
Science and Behaviour Books, kilka tasm wideo przedstawiajacych pracg Fritza Persa. Tasmy
te staty sig pdzniej podstawa ksiazki Eyewitness To Therapy (Terapia w oczach swiadka).

Bob Spitzer byt wlascicielem posiadtosci niedaleko Santa Cruz i czasami wynajmowat
ja przyjaciolom. Przyjaciotlom tym okresie mieszkat tam Gregory Bateson. Richard
wprowadzit si¢ do domu stojacego na tej samej posiadtosci. Zaczat prowadzi¢ cotygodniowe
spotkania grupy Gestalt, biorac od uczestnikow 5 dolaréw za noc. Skontaktowat si¢ z Jonem
Grinderem i na tyle zainteresowal go swoja dzialalnoscia, ze ten dotaczyt do grupy.

Johna zaintrygowalo to, co zobaczyt. Richard wiedziat, ze mogl z powodzeniem
prowadzi¢ terapie Gesalt, chciat jednak doktadnie rozumie¢, w jaki sposéb osiagnal swoje
wyniki 1 jakie metody sa efektywne. Jest bowiem wielka roznica miedzy posiadaniem jakichs
umiejgtnosci a precyzyjnym rozeznaniem, w jaki sposob osiagasz dzigki nim sukces. John Jon
Richard doszli do porozumienia. Richard mial pokaza¢ Johnowi jak prowadzit terapie Gestalt,
a John miat powiedzie¢ Richardowi, czym byto to, co robil. John dotaczyt wigc do
poniedziatkowej grupy i modelowatl Richarda, podczas gdy ten wypunktowywat, za pomoca
oczu i tonu glosu te elementy, ktore jak sadzit byly istotne.

John uczyt si¢ bardzo szybko. Potrzebowat dwdch miesigey, aby rozpoznaé
decydujace wzorce i by¢ zdolnym do poprowadzenia spotkan tak jak Richard. Wkrotce w
czwartkowe wieczory zaczat prowadzi¢ grupe, ktora nazwali ,,powtorzonym cudem”. Ludzie
przezywali w swoim zyciu takie same cuda w czwartek dzigki Johnowi, jakie inni przezyli juz
w poniedziatek za sprawa Richarda.

W tym czasie Richard pracowal z Virginia Satir, ktora prowadzita w Kanadzie
miesi¢czny trening dla terapeutow rodzinnych. Do jego obowiazkow nalezata obserwacja i



rejestrowanie na tasmach wideo prze biegu warsztatow. Richard spotkat juz Virgini¢
wczesniej: byli przyjaciétmi. Podczas zaje¢ byt odizolowany w pokoju nagran, a jedynym
jego polaczeniem z sala seminaryjna byt mikrofon. Korzystat z potaczonych stuchawek, tak
ze jednym uchem mogt kontrolowaé poziom nagran, a drugim przestuchiwatl odgrywane
tasmy zespotu Pink Floyd. W ostatnim tygodniu Virginia przedstawila sytuacje¢ terapeutyczna
1 zapytata uczestnikdw, jak — korzystajac z materiatu, ktorego ich uczyta — by sobie z nia
poradzili. Nikt jednak nie mial zadnego pomystu. Richard jak burza wypadt ze swojego
pokoju i z powodzeniem problem rozwiazat, co Virginia skomentowata: ,,To jest doktadnie
to”. Richard wiedziat wigcej ojej metodach terapeutycznych niz ktokolwiek, mimo ze
przeciez nie starat si¢ ich $wiadomie opanowac. John z kolei modelowatl pewne

wzorce dziatania Virginii Satir od Richarda i nadat im ksztalt formalny. Ich wydajnos¢
wzrastata. Tym razem potrzebowali na to tylko trzech tygodni, zamiast dwoch miesigcy.

Byli teraz w posiadaniu podwdjnego opisu efektywnej terapii; dwdch
komplementarnych i kontrastowych modeli: Virginii Satir i Fritza Pensa.

Fakt, ze byly to osoby o zupetnie réznych charakterach, ze prawdopodobnie nie moglyby
przebywac¢ w przyjazni w jednym pokoju, czynil te modele wyjatkowo cennymi przyktadami.
Ich wspolne wzorce terapeutyczne stawaly si¢ wyrazniejsze wlasnie dlatego, ze mieli tak
rézne osobowosci.

Kontynuowali wspdlna prace, modelujac nastgpnie Miltona Enicksona i dodajac
bogata kolekcje wzorcow hipnoterapeutycznych. Proces modelowania umiejetnosci osob,
osiagajacych nadzwyczajne rezultaty w dziedzinach biznesu, edukacji, zdrowia i innych, jest
nadzwyczaj produktywny 1 od pierwszych dni rozwijal si¢ szybko, tak pod wzgledem zakresu
obejmowanych obszardéw, jak i wyrafinowania modeli.

MODELOWANIE

Modelowanie jest wigc osia NLP. NLP to studium doskonatosci, a modelowanie jest
procesem ujmowania wprost wzorcoOw zachowan doskonatosci. Jakimi wzorcami zachowan
postuguja si¢ ludzie sukcesu? Jak osiagaja swoje sukcesy? Co odmiennego robia oni niz
ludzie, ktorzy sukcesow nie osiagaja? Ktore roznice decyduja o roznicy w ich osiagnigciach?
Odpowiedzi na te pytania staty si¢ podstawa wszystkich umiejetnosci, technik i zatozen
zwiazanych z NLP.

Modelowanie moze by¢ po prostu zdefiniowane jako proces replikacji ludzkiej
doskonatosci. Wyjasnieniad 1a ¢ z e g o jedni ludzie wybijaja si¢ ponad innych, zazwyczaj
powoluja si¢ na wrodzony talent. NLP pomija to wyjasnienie, badajac, jak mozemy
przewyzszy¢ samych siebie tak szybko, jak tylko jest to mozliwe. Uzywajac naszej mysli i
naszego ciata w taki sam sposob, jak postacie wzorcowe, mozemy bezposrednio podniesé
jakos¢ naszych dziatan i1 osiaganych rezultatéw. NLP modeluje to, co mozliwe, poniewaz
jacys$ ludzie juz to osiagngli.

Pelny proces modelowania obejmuje trzy fazy. Pierwsza faza to przebywanie z twoim
modelem, podczas gdy on wykonuje dziatania, ktérymi jestes$ zainteresowany. Na tym etapie
wyobrazasz sobie siebie w jego rzeczywistosci, stosujac umiejetnos¢ przyjecia drugiej pozycji
percepcyjnej, i robisz to samo, co on, dopoki nie osiagniesz w przyblizeniu tych samych
rezultatow. Jeste$ skoncentrowany na tym, ¢ o on robi (zachowanie i fizjologia), j a k to robi
(wewngtrzne strategie myslowe)id 1 acz e g o to robi (wspierajace przekonania i zatozenia).
Owe ¢ 0 mozesz uzyska¢ z bezposredniej obserwacji. Jak i dlac ze g o badasz, zadajac
pytania.

W drugiej fazie systematycznie odejmujesz elementy z zachowania modelu,
sprawdzajac, ktore z nich decyduja o réznicy. Jesli co$ odrzuci a zmiana bedzie minimalna,
nie jest to element konieczny. Jesli natomiast po odrzuceniu czego§ wywotasz rdznice w



uzyskiwanym rezultacie, masz do czynienia z istotng cz¢$cia modelu. Podczas tej fazy
udoskonalasz model i zaczynasz go $wiadomie rozumie¢. Pozostaje to w catkowitej
sprzeczno$ci z tradycyjnym modelem uczenia si¢. Uczenie tradycyjne nakazuje dodawanie
elementu po elemencie, dopdki nie uzyskasz ich wszystkich. W ten sposob nic jest jednak
tatwo rozpoznaé, co jest decydujace. Modelowanie, ktore jest baza dla przyspieszonego
uczenia, najpierw przejmuje wszystkie elementy, a dopiero potem zaczyna je odejmowac, tak
aby rozpoznac¢ to, co niezbgdne.

Trzecia i ostatnia faza to zaprojektowanie procesu uczenia tych umiejgtnosci innych.
Dobry nauczyciel bedzie umiat stworzy¢ odpowiednie srodowisko, ktore umozliwi studentom
samodzielne nauczenie sig, jak osiagnac¢ upragniony rezultat.

Modele (model*) a tak uksztattowane, aby byly proste i weryfikowalne, Nie musisz
wiedzie¢, dlaczego one dziataja, podobnie jak nie musisz wiedzie¢, dlaczego 1 jak dziata
samochdd, aby nim jezdzi¢. Jesli zagubiles si¢ w labiryncie ludzkich zachowan, przede
wszystkim potrzebujesz mapy, aby znalez¢ odpowiednia drogg, a nie psychologicznych analiz
rozwazajacych, dlaczego chcesz znalez¢ t¢ droge na zewnatrz.

Modelowanie w kazdej dziedzinie owocuje rezultatami i technikami, a takze dostarcza
dalszych narzedzi do modelowania. NLP jest tworcze, poniewaz jego osiagnigcia moga by¢
zastosowane, aby uczynic¢ je jeszcze hardziej efektywnymi. NLP staje si¢ trampoling dla
rozwoju osobistego. Mozesz modelowac swoje kreatywne i zasobne stany tak, aby moéc je
zastosowa¢ w dowolnym czasie. Z ta natomiast powigkszona zasobnoscia 1 kreatywnoscia,
pozostajaca do twojej dyspozycji, mozesz stac si¢ jeszcze bardziej zasobny i kreatywny.

Jesli dobrze modelujesz, uzyskasz te same rezultaty co twoj model. Niemusisz
jednak modelowa¢ doskonalo$ci. Aby znalez¢ sposdb. W jaki kto$ staje si¢ kreatywny, czy
tez jak radzi sobie z wywotaniem depresji, stawiasz to sarno kluczowe pytanie: Jesli mialbym
cig zastapi¢ na jeden dzien, co musiatbym robi¢, aby mysle¢ i zachowywac sig tak jak ty?”

Kazda osoba wnosi swe unikalne zasoby i niepowtarzalna osobowo$¢ do tego, co robi.
Nie mozesz sta¢ si¢ drugim Einsteinem, Beethovenem czy Edisonem. Aby sta¢ si¢ nimi i
mysle¢ doktadnie jak oni, potrzebowatbys ich unikalnej fizjologii 1 historii osobistej. NLP nie
twierdzi, ze kazdy moze sta¢ si¢ drugim Einsteinem, ale mowi, ze kazdy moze mysle¢ jak on i
zastosowa¢ w swoim zyciu wybrane przez niego sposoby myslenia. Czyniac to, zblizamy si¢
do pelni naszego osobowego geniuszu, do naszej niepowtarzalnej ekspresji doskonatosci.

Mozesz wigc modelowac kazde ludzkie zachowanie, o ile potrafisz opanowac
przekonania, fizjologig i specyficzne procesy myslowe, to jest strategie, ktore za nim si¢
kryja. Zanim rozwazymy to w sposob bardziej szczegdtowy, warto pamigtac, ze zaledwie
dotykamy obszaru tak rozleglego, jak nasz przyszly potencjal.

PRZEKONANIA

Przekonania, jakie kazdy z nas ma na temat siebie samego, innych ludzi i porzadku
Swiata, maja wielki wptyw na jako$¢ naszych doswiadczen. Ze wzgledu na ,,efekt
samospelniajacej si¢ przepowiedni”, przekonania oddziatuja na zachowanie. Moga one
wspiera¢ jakie$ szczegdlne zachowanie albo je powstrzymywac. Dlatego wtasnie
modelowanie przekonan jest tak wazne.

Jednym z najprostszych sposobéw modelowania przekonan os6b majacych wybitne
zdolnosci jest zadawanie im pytan, d 1 a ¢ z e g o oni robig to, co robia. Odpowiedzi, jakich ci
udziela, ujawnia $wiat ich przekonan 1 wartosci. Istnieje opowiadanie o rzymskim chtopcu,
ktory spedzit wiele godzin, obserwujac dziwnego mezczyzng, pracujacego z wielkim
przejeciem. Na koniec zapytal: .,,Signiore, dlaczego pan uderza w t¢ skate?”” Michat Aniot
spojrzat na niego i odpowiedzial: ,,Poniewaz w $rodku zaklgty jest aniot, a ja chcg go
uwolnic¢”.



Przekonania zazwyczaj przyjmuja jedna z trzech postaci. Moga to by¢ przekonania na
temat tego, co rzeczy znacza. Na przyktad, jesli uwazasz, ze zycie w swej istocie jest walka o
przetrwanie, jest duze prawdopodobienstwo, iz twoje doswiadczenia zyciowe h kompletnie
odmienne od tych jakie mialbys, gdyby byt to dla ciebie rodzaj duchowej szkoty z wieloma
cennymi i wiele obiecujacymi lekcjami do zaoferowania. Przekonania moga tez dotyczy¢
tego, co powoduje, co (przyczyna i skutek). 1 w ten sposob ksztaltowaé zasady, wedtug
ktérych zyjemy. I wreszcie, moga by¢ przekonania zwiazane z tym, co jest wazne i co
najbardziej sig¢ liczy, dajac tym samym podstawg dla naszych wartosci i1 kryteriow.

W modelowaniu przckonan chcesz si¢ skoncentrowac na tych, ktore najbardziej wiaza
si¢ z interesujacymi ci¢ umiejgtnosciami i kompetencjami. Oto niektdre pytania pomocne w
wydobyciu przekonan i metafor:

Dlaczego robisz to, co robisz?

Co to dla ciebie znaczy?

Co mogloby sig sta¢, gdybys tego nic zrobit?

Co ci to przypomina? Do czego to poréwnujesz?
Co wzmacniajacego ci¢ w tym znajdujesz?

Gdy juz wydobedziesz przekonania swojego modelu, mozesz zaczaé z nimi
eksperymentowac sam dla siebie. Przekraczajac granicg¢ zwyklego rozumienia i rzeczywiscie
,»probujac wierzy¢”, aby ,,zobaczy¢, jak to si¢ sprawdzi”, mozesz odkry¢ istotne rdznice. Po
prostu zaczynasz dziata¢ tak, jakby przekonanie byto prawdziwe, i obserwujesz, jakie zmiany
to powoduje. Jednym z najblizszych Einsteinowi przekonan byto, ze kosmos jest przyjaznym
miejscem. Wyobraz sobie, jak odmienny mégltby wydawac si¢ §wiat, gdyby$ dziatal tak,
jakby to byta prawda.

Jakie nowe dziatania podjatbys, gdybys wierzyl, ze jest to prawda?
Co robitbys inaczej?
Do czego innego bytby$ zdolny?

Jesli uswiadomisz sobie, ze jedynym, co dzieli ci¢ od tego, co chcesz uzyskac, jest
przekonanie, mozesz po prostu je przyjac jako nowe, dziatajac tak, jakby to byta prawda.

FIZJOLOGIA

Wyobraz sobie przez moment, ze spogladasz na bardzo mate niemowlg. Gdy dziecko
otwiera szeroko oczy 1 spoglada na ciebie, usmiechasz si¢ do niego. Ono rozpromienia si¢ i
odwzajemnia u§miech. Harmonizujac si¢ z twoja fizjologia, w tym przypadku z u§miechem,
dziecko do$§wiadcza czesciowo twojej radosci, obserwujac ja. Fenomen ten znany jest jako
zatadowanie (entrainment) - dziecko nie§wiadomie zaczyna powiela¢ ekspresjg, wzorce i
ruchy ludzi je otaczajacych. Dla nas, dorostych, przejecie ekspresji, tonu gtosu i ruchow
innych os6b moze oznaczaé szans¢ na powielenie ich wewngtrznego stanu, co moze dac z
kolei dostep do nie wykorzystanych poprzednio zasobow. Pomys$l przez moment o kims. kogo
podziwiasz albo przed kim czujesz respekt. Wyobraz sobie, jak siedziatby, gdyby to on czytat
t¢ ksiazke. Jak oddychatby? Jaki wyraz przyjelaby jego twarz? Teraz sam przyjmij taka
pozycje, wyraz twarzy i sposob oddychania. Zauwaz, jakie nowe mysli i uczucia to w tobie
wyzwolito.

W przypadku pewnych umiejgtnosci powielenie fizjologii moze okazaé si¢
najwazniejszym zadaniem. Modelujac na przyktad doskonatego narciarza, bedziesz



obserwowatl jego jazde tak dlugo, az nie zaczniesz rusza¢ swoim ciatem tak samo, jak on. Da
ci to mozliwo$¢ doswiadczenia, jak to jest poruszac si¢ tak jak on, a nawet mozesz mie¢
jakie$ intuicyjne wyczucie tego, co to znaczy by¢ ta osoba, czy by¢ w tym ciele. Precyzyjnie
odzwierciedlajac wzorce ruchu, postawy, a nawet oddechu, zaczniesz czu¢ si¢ tak samo jak
on wewn atrz Uzyskates w ten sposob dostep do zasobow, ktorych odkrycie jemu moglo
zajac lata.

STRATEGIE

Strategie myslowe sa chyba najmniej jasnym komponentem procesu modelowania. Z
tego powodu rozwazymy je doktadniej, zanim jeszcze zajmiemy si¢ innymi aspektami
modelowania.

Strategie mowia, jak organizujesz swoje mys$li i zachowania, aby rozwiaza¢ jakies$
zadanie. Strategie zawsze nakierowane sa na pozytywny cel. Moga zosta¢ uruchomione i
zablokowane przez przekonania; aby osiagna¢ sukces, musisz wierzy¢, ze mozesz zadanie
rozwiazaé, w przeciwnym przypadku nie bgdziesz w stanie catkowicie si¢ zaangazowac.

Musisz takze uwazaé, ze zrobienie tego jest ci potrzebne, 1 by¢ gotow do podjecia
koniecznych przygotowan i dziatan. Wreszcie, musisz wierzy¢, ze warto to robi¢. Zadanie
powinno by¢ zwiazane z twoimi korzys$ciami 1 zainteresowaniami.

Strategie przez nas uzywane sa cz¢$cia naszych filtréw percepcyjnych i determinuja
sposob, w jaki postrzegamy §wiat. Oto zabawa, ktora doskonale obrazuje ten fakt. Przeczytaj
nastgpujace zdanie i policz, ile razy zobaczysz literg F.

FINISHED FILES ARE THE RESULT
OF YEARS OF SCIENTIFIC STUDY
COMBINED WITH THE EXPERIENCE
OF MANY YEARS

Latwe? Interesujace, ze rdzni ludzie widza r6zna liczbe F, a kazdy jest przekonany, ze
wiasnie on ma racje. I faktycznie, kazdy ma, ale w swojej wlasnej rzeczywistosci. Wigkszos¢
ludzi widzi za pierwszym razem trzy F, niektorzy jednak widza wigcej. Pamigtaj, ze gdy to,
co robisz, nie daje rezultatow, trzeba zrobi¢ co$ innego. Rzeczywiscie zrdb cos zupetnie
odmiennego. Przesledz cate zdanie od konca do poczatku, litera po literze. Istnienia ilu F
byles §wiadom za pierwszym razem, a ilu jeste$ Swiadom teraz?

Powodem, dla ktérego niektére F opuscites, byto najprawdopodobniej to, ze
wypowiadale$ stowa sam dla siebie i polegate$ na dzwigku F. Wtasnie ten dZwigk miat by¢
sygnatem obecnosci F. F w wyrazie of brzmi jednak jak y. Z chwila, gdy zaczale§patrze ¢
na kazde stowo od kon c a, tak ze litery nie zlewaly sig, tworzac znajome stowo, z
fatwoscia mogtes wypatrzy¢ wszystkie F. PytaliSmy, ile razy widzisz liter¢ F, nie ile razy ja
styszysz. Swiat wydaje si¢ inny, gdy zmieniasz strategie.



PRZEPIS NA SUKCES

Aby zrozumie¢ strategie, pomysl o mistrzu kucharskim. Jesli zastosujesz jego
przepisy, najprawdopodobniej bedziesz umiat gotowac tak dobrze jak on, albo przynajmniej
podobnie. Strategia jest wtasnie takim przepisem na sukces. Aby przyrzadzi¢ smakowite
danie, musisz wiedzie¢ trzy podstawowe rzeczy. Musisz zna¢ potrzebne sktadniki. Musisz
wiedzied, ile ich zastosowac i jakiej jakos$ci. I wreszcie, musisz zna¢ poprawna kolejnos¢
dzialan. Ma wielkie znaczenie dla ciasta to, czy dodates do niego jajka przed, w trakcie, czy
po wlozeniu do piekarnika. Porzadek, w jakim wykonujesz czynno$ci, ma dla strategii
decydujace znaczenie, nawet jesli wszystko rozgrywa si¢ w ciagu kilku sekund. Sktadnikami
w strategii sa systemy reprezentacji, a ich liczba i jako$¢ to submodalnosci.

Aby stworzy¢ model strategii potrzebne sa:

e sktadniki (systemy reprezentacji),
e liczba ijako$¢ kazdego z nich (submodalnosci),
e sckwencja krokow.

Zatdézmy, ze masz przyjaciela, ktory jest bardzo utalentowany w jakiej$ dziedzinie.
Moze to by¢ projektowanie wnetrz, kupowanie ubran, uczenie matematyki, ranne wstawanie
czy bycie dusza towarzystwa w czasie przyje¢. Niech ponownie wykona t¢ czynno$¢ albo
niech przypomni sobie ten konkretny czas, gdy ja wykonywatl. Upewnij si¢, ze masz z nim
kontakt 1 Ze osiagnat on spojny stan, bedac w asocjacji z tamtymi do§wiadczeniami.

Zapytaj: ,,Jaka byta najwczes$niejsza rzecz, jaka zrobite$ albo pomyslates, w tej
sytuacji?” Bedzie to co$, co widziat (y), styszat (A) lub odczuwat (K).

Gdy juz to ustalisz, zapytaj: ,,Jaka byta nastepna najblizsza rzecz, ktora si¢
wydarzyta?” Kontynuuj w ten sposob, dopdki nie przejdziesz poprzez cale do§wiadczenie.

Twoje pytania i obserwacje, by¢ moze z pomoca metamodelu, pozwola na ustalenie,
jakich systemoOw reprezentacji uzywa osoba i w jakiej kolejno$ci. Nastgpnie zapytaj o
submodalnosci wszystkich odkrytych reprezentacji (V, A, K). Wzrokowe wskazdéwki
systemOw reprezentacji 1 zastosowane predykaty moga okaza¢ si¢ bardzo uzyteczne w
ukierunkowywaniu twoich pytan. Na przyktad, jesli zapytasz, ,,Co pojawia si¢ nastgpnie?”, a
druga osoba odpowie ,,Nie wiem” i spoglada w gore, mozesz zapytaé, czy widzi jaki$ obraz
— nastegpny krok méglby mie¢ dla niej charakter wewngtrznego wizualnego wyobrazeni a.
Podobnie o wewngtrzne obrazy moglbys zapytac, jesli na twoje pytanie uzyskasz odpowiedz:
,INie mam pojecia, po prostu w i d z ¢ to jako rzecz oczywista”.

W danej strategii zmysty moga by¢ nakierowane na §wiat zewngtrzny lub moga by¢
uzyte wewnetrznie. W tym drugim przypadku, obserwujac wzrokowe wskazowki systemow
reprezentacji, masz mozliwos¢ ustalenia, czy zostaly zastosowane do odtwarzania czy
konstruowania.

Na przyktad, kto§ moze mie¢ strategi¢ motywacyjna, ktdra zaczyna si¢ od spojrzenia
na pracg do wykonania (przedstawienie wizualne, zewngtrzne — V). Wtedy konstruuje on
wewngtrzny obraz pracy juz wykonanej (wizualne, wewnetrzne, skonstruowane V'),

wzbudza w sobie dobre samopoczucie (kinestetyczne, wewngtrzne — K') i méwi sobie, ze
lepiej zabierze sig juz do pracy (stuchowe: dialog — A'%). Jesli zechcesz motywowaé taka
osobg, mozesz powiedzie¢ na przyklad:

,»Sp0jrz na tg pracg, pomysl, jak §wietnie bedziesz si¢ czut, gdy ja zakonczysz. Lepiej zabierz
si¢ juz do pracy”.

Vesvi>K' > A

Calos¢ strategii:



Bedziesz natomiast potrzebowat catkiem innego podejscia w przypadku osoby, ktora
patrzy na prace (V) i stawia sobie pytanie (A'%):

,,Co mogloby sig sta¢, gdybym tego nie dokonczyl?”” Konstruuje ona dla siebie mozliwe
konsekwencje (V) i czuje sig zle (Ki). Poniewaz chce unikna¢ tych konsekwencji i tego
uczucia, zabiera si¢ do pracy. Pierwsza osoba podaza za przyjemnymi uczuciami. Druga stara
si¢ unikna¢ nieprzyjemnych. Mogtby$ motywowac pierwsza, ukazujac jej atrakcyjna
przysztos¢, a druga, stawiajac przed nig grozace jej niebezpieczenstwa.

Nauczyciele, menedzerowie, trenerzy — wszyscy oni musza motywowac ludzi, wigc
poznanie tych strategii jest bardzo pomocne. Kazdy rowniez ma swoja strategie kupowania.
Dobry sprzedawca nie kieruje do kazdego tych samych stow. Niektorzy ludzie musza widzie¢
produkt i porozmawia¢ o nim, zanim poczuja, ze go chca. Inni bgda potrzebowa¢ wystuchania
o nim informacji, poczucia, ze jest to dobra idea, i zobaczenia siebie uzywajacego tego
produktu. Dobry sprzedawca, jesli rzeczywiscie chce usatysfakcjonowac swoich klientow —
zmienia odpowiednio swoje podejscie.

Dla nauczycieli jest niezwykle istotne, aby rozpoznawac i reagowac na rdzne strategie
uczenia si¢ uczniow. Niektore dzieci potrzebuja wystuchania nauczyciela, a dopiero potem
dla zrozumienia idei tworza sobie jej obraz wewngetrzny. Inne najpierw potrzebuja jakiegos
obrazowego przedstawienia. Obraz moze zastapic tysiace stow, ale zalezy to od tego, kto na
niego patrzy. Nauczyciel, ktory utrzymuje, ze istnieje tylko jeden dobry sposob uczenia, jest
sktonny sadzi¢, ze kazdy powinien uzywac tej strategii. To sprawia ogromna trudnos¢ wielu
uczniom, ktorzy nie pasuja do jego wizji.

Ludzie cierpiacy na bezsenno$¢ mogliby uczy¢ si¢ strategii zasypiania. Moga zacza¢
od osiagnigcia fizycznego relaksu (K'), przez méwienie do siebie wolnym, sennym glosem
(A'Y), jak wygodnie si¢ czuja. Ich aktualna strategia moze polega¢ na zwracaniu uwagi na
wszystkie doznawane uczucia niewygody w ich ciele 1 stuchaniu glto$nego, niepokojacego
glosu wewngtrznego, ktéry mowi im, jak trudno jest zasnaé. Dodaj jeszcze jakie$ szybko
poruszajace sig, jasne 1 kolorowe obrazy, a otrzymasz doskonata strategi¢ dla pozostawania
rozbudzonym, co jest doktadnym przeciwienstwem zamierzonych skutkow.

Strategie daja rezultaty. Czy sa to rezultaty, ktorych oczekiwate$? Czy docierasz tam,
gdzie chciale$ si¢ dosta¢? Kazda strategia, podobnie jak pociag, dziata perfekcyjnie dobrze,
ale jesli wybierzesz zla... pojedziesz gdzies, gdzie nie chciate$ jechac. Nie win za to pociagu.

STRATEGIA MUZYCZNA

Dobry przyktad obrazujacy niektore z tych idei zaczerpna¢ mozna z badan, jakie jeden
z autoroOw przeprowadzil nad sposobem zapamigtywania muzyki przez utalentowanych
muzykow; w jaki sposob sa oni w stanie zapamigta¢ muzyke po jednoczy dwukrotnym jej
wystuchaniu? Studenci zostali poproszeni o wyklaskanie lub wy$piewanie krotkiego
fragmentu muzyki, a ich strategia zostata wywotana przez pytania, obserwacj¢ wskazéwek
wzrokowych i predykatow.

Osiagajacy najwigksze sukcesy stosowali wiele wzorcow. Nieodmiennie przyjmowali
oni szczegdlnag postawe, pozycj¢ oczu i sposob oddychania, zazwyczaj przechylali gloweg na
jedna strong i1 patrzyli w dot w czasie stuchania. Dostrajali oni w ten sposdb swoje ciato do
muzyki. '

Podczas stuchania (A®) do$wiadczali oni uczucia oddajacego muzyke catosciowo (K).
Czgsto okresla si¢ go mianem nastroju lub wyrazu utworu muzycznego. Uczucie to
reprezentowato utwor jako pewna catos¢ 1 ich do niego stosunek.



Nastgpnym krokiem byto formowanie jakiej$ wizualnej reprezentacji muzyki.
Wigkszos$¢ studentow konstruowatla pewien rodzaj wykresu: o§ pionowa przedstawiata

podnoszenie si¢ i opadanie brzmienia, a 0§ pozioma obrazowata czas trwania (V).

Im dhuzszy i trudniejszy byt utwor, tym w wigkszym stopniu polegali oni na takich
obrazach. Byly one zawsze jasne, przejrzyste, wyraziste i oddalone na tyle, aby je wygodnie
odczytywac. Niektorzy studenci wizualizowali pigciolini¢ z nutami doktadnie oddajacymi
partyturg utworu, ale nie byto to elementem koniecznym.

Uczucie, dzwigk i obraz budowane byty razem podczas pierwszego stuchania uczucie
budowato catos$ciowy kontekst dla bardziej szczegdétowych obrazéw. Nastepne przestuchania
stuzyty ustaleniu tych czg$ci melodii, ktore wciaz pozostawaty niejasne. Im trudniejsza byta
melodia, tym wazniejsza role odgrywaly uczucia i wizualne przedstawienia. Studenci
przestuchiwali melodi¢ w myslach zaraz po jej zakonczeniu, w jej oryginalnej tonacji, ale
zazwyczaj na zwigkszonej predkosci, tak jak jest to w przypadku przesuwania do przodu
ta$my w odtwarzaczu wideo ( 4. ).

Wszyscy studenci ponownie stuchali melodii zazwyczaj w jej oryginalnej tonacji
(A), w trakcie jej od$piewywania lub wyklaskiwania. Przegladali rowniez obraz i
utrzymywali calo§ciowe odczucie w pamigci. Uzyskiwali w ten sposob trzy sposoby
przechowywania i odtwarzania utworu muzycznego. Rozktadali go rowniez na mniejsze
czesci 1 rejestrowali powtarzajace si¢ fragmenty pojawiajace si¢ zarowno w rytmie, jak 1
przebiegu melodycznym. Te ostatnie zapamigtywali wizualnie nawet po jednym
przestuchaniu.

Zapamigtywanie muzyki zdaje si¢ zaktada¢ dobra pamig¢ muzyczna, ale powyzsze
badania wykazaty, ze mamy tu do czynienia z synestezja. Jest to wstuchiwanie si¢ w obraz
odczucia spowodowanego muzyka. Studenci stuchali melodii, wytwarzali uczucie bgdace
catosciowa reprezentacja utworu i uzywali tego, co styszeli i odczuwali, do uformowania
obrazu muzyki.

A >K' >V > A
zasadg¢ dotyczaca efektywnego zapamigtywania 1 uczenia sig. Im wigksza liczba reprezentacji
danego materiatu dysponujesz, tym wigksza masz szans¢ zapamigtania go. W im wigkszym
stopniu twoja neurologia jest zaangazowana, tym mocniejsza pamig¢. Najlepsi studenci
posiadali rowniez umiejgtno$¢ poruszania si¢ pomigdzy systemami reprezentacji, czasami
koncentrujac si¢ na uczuciach, czasami na obrazie, zaleznie od tego, jaki rodzaj muzyki
styszeli. Wszyscy natomiast wierzyli w swoje zdolnosci. Sukces zatem moglby by¢
przedstawiony jako suma zaangazowania, wiary i elastycznosci.

Zanim opuscimy temat strategii muzycznych, przeczytajmy jeszcze fascynujacy
fragment listu Wolfganga Amadeusza Mozarta, moéwiacy o tym, jak komponowat:

Podstawowa strategia to . [lustruje ona pewna ogdlna,

Wszystko to rozpala moja duszg i sprawia, ze znuzenie nie ma do niej dostgpu, moj
temat sam z siebie ro$nie, staje si¢ uporzadkowany i okreslony, a cato$¢, chocby i
dtuga, jest prawie kompletna i zakonczona w mym umysle, tak ze mogge obejrzec ja
jak jaki$ znakomity obraz czy pigkna statug. I nie stysz¢ w mej wyobrazni
poszczegbdlnych gltosow, ale styszg je tak, jak byty, wszystkie razem. Jaka to rados¢
— nie potrafi¢ opisac!

Z listu Mozarta napisanego w roku 1789,
cytowanego przez E. Holmesa

w The Life of Mozart, Including his Correspondence,
Chapman and Hall, 1878



STRATEGIE ZAPAMIETYWANIA

Czy masz dobra pamig¢? Jest to pytanie podchwytliwe, poniewaz pamig¢ jest
nominalizacja, nie mozesz jej zobaczy¢, ustysze¢ czy dotknag. Istotna rzecza jest proces
zapamigtywania. Nominalizacje to dzialania zastygte w czasie. Pamig¢ jest statyczna, nie
mozesz na nig oddzialywac¢. Lepiej rozwaz, jak zapamigtujesz i jak mozesz to udoskonali¢.

Jaka jest twoja strategia zapamigtywania? W jaki spos6b moglbys$ zapamigtac
nastepujaca informacjg? (Zatoz sobie przez moment, ze jest ona dla ciebie bardzo wazna).

DIWI18EDL421S

Masz na to trzydziesci sekund...

Czas minal.

Zakryj stronicg, wez glgboki oddech i zapisz zapamigtang formule.

Jak ci si¢ to udato? Jeszcze wazniejsze jest, niezaleznie od wyniku, jak to robites.

Dwanascie elementdéw to zbyt duzo dla naszej $wiadomej pamigci, aby mogla je
zapamigtac jako oddzielne jednostki. Musisz mie¢ jakas$ strategie taczenia ich w mniejsza
liczbg blokéw mozliwych do zapamigtania. '

Mogtes$ powtarzaé sekwencje raz za razem, formujac jakby petle nagranej tasmy (A").
Petle tasmy zostaja jednak na krotki czas. Mogtes recytowac litery 1 cyfry rytmicznie. By¢
moze zapisates$ je sobie (K%). A moze uwaznie im si¢ przygladate$, a potem widziale$ je
wewnetrznie (7)), spogladajac w gore, na lewo. Mozliwe wreszcie, ze zastosowate$ kolor czy

inng submodalno$¢, aby pomdc sobie w zapamigtaniu wewngtrznego obrazu.

Obrazy zatrzymywane sa w pamigci dlugoterminowej, a p¢tle tasm w
krotkoterminowej. Jesli zastosujesz ten test na kims, kogo znasz, prawdopodobnie begdziesz
mogt okreslic jego strategig bez zadawania pytan. Mozesz zaobserwowac, jak jego wargi
ruszaja si¢ bezglosnie albo jak jego oczy rzucaja raz po raz spojrzenia. By¢ moze $mieje sig,
dokonujac zabawnych skojarzen.

Bardzo uzyteczna rzecza jest nadawanie przypadkowym uktadom znakow jakichs
znaczen. Moglbys, na przyktad, przettumaczy¢ powyzsza informacje¢ jako: D(on) J(uan)
(zyjacy w) W(arszawie) 18-E(lat) D(ostat) L4 (na) 21 S(ekund). Po§wigcenie pdt minuty na
nadanie jakich$ znaczen jest dobrym sposobem zapamigtywania. Dobrym, poniewaz jest
zgodny z naturalnym dziataniem mozgu. Jesli wytworzysz sobie w wyobrazni obraz Don
Juana na zwolnieniu chorobowym, najprawdopodobniej nie zapomnisz tej sekwencji do konca
rozdziatu, cho¢bys i bardzo probowat.

Robert Dilts wspominat kiedys o jednej z uczestniczek warsztatow, ktora opisywata
swoja strategi¢. Chodzito o zapamigtanie A2470558SB. Opowiadata: zaczynam od pierwszej
litery alfabetu. Nastgpnie pojawia si¢ 24: wiek, w ktorym uzyskatam kwalifikacje mistrza
(pracowala jako kucharka). Kolejnym elementem jest 705. Oznacza to, ze jestem juz pig¢
minut spdzniona, biorac pod uwage czas, w ktorym zazwyczaj podaje si¢ $niadanie, 58 bylo
trudno zapamigta¢, wigc widziala je w swej wyobrazni w innym kolorze. S bylo oddzielnym
elementem, wigc zostato duzym S. Ostatnia litera to B, druga litera alfabetu, tworzaca z
poczatkowym A klamre catosci.

A teraz... zamknij ksiazke i zapisz powyzsza sekwencje liter i cyfr. Nie zapomnij o tej,
ktéra zaznaczona zostala jako wigksza niz pozostate...

Zapewne zrobiltes to catkiem dobrze. A przeciez nawet nie probowate$ zapamigtac.
Jesli potrafisz zapamigtac taka sekwencjg bez specjalnego wysitku, co stanie si¢, gdy bedziesz
swiadomie prébowat?



Bedzie o wiele gorzej. Proba uzycia energii umystowej i stow samych w sobie
zaktada, ze mamy do czynienia z trudnym zadaniem i prowadzi do prawdopodobnej porazki.
Im bardziej sig starasz, tym staje si¢ to trudniejsze. Wielki wysitek, jaki wktadasz w tg
operacjg, staje si¢ prze szkoda. Dobra i wydajna strategia czyni uczenie si¢ procesem tatwym
1 pozbawionym wysitku. Strategia mato wydajna robi z niego cigzka prace.

Uczenie sig juczenia jest najwazniejsza umiejgtnoscia w edukacji i powinno by¢
przekazywane od pierwszej klasy poprzez wszystkie nastgpne. System edukacji zazwyczaj
koncentruje si¢ na tym, czego si¢ naucza, na warunkach nauczania, a pomija sam proces
uczenia si¢. Ma to swoje konsekwencje. Po pierwsze, wielu ucznioéw ma problemy z
przyswajaniem informacji. Po drugie, nawet jesli juz co$ opanuja, ma to dla nich mate
znaczenie, poniewaz wyjete zostato z kontekstu.

Bez strategii uczenia si¢ studenci moga stac si¢ informacyjna papuga; zostaja na
zawsze uzaleznieni od tego, co przekazuja inni. Bgda otwarci na informacje, ale zamknigci na
naukg. Uczenie si¢ obejmuje zapamigtywanie i rozumienie: wktadanie informacji w okre§lony
kontekst, aby nadac¢ jej znaczenie. Koncentracja na porazce i na jej dalszych konsekwencjach
zniechgca uczniéw. Kazdy potrzebuje pozwolenia na porazke. Dobrzy uczniowie w
rzeczywisto$ci popetniaja btedy, ktore potem wykorzystuja jako informacj¢ zwrotna,
pozwalajaca zmieni¢ to, co robili. Utrzymuja oni w myslach swoj cel 1 pozostaja zasobni.

Roéznorodne znaki i stopnie nie maja zadnego wptywu na strategie stosowane przez
ucznia. Sa one po prostu srodkami oceny wykonania i stuza do stworzenia hierarchii ludzi
wedtug ich osiagnie¢. Uczacy sig¢ moga probowac usilnie poprawi¢ si¢ w ramach tej samej
nieefektywnej strategii. Jesliby jednak wszyscy opanowali wiele roznych strategii, wowczas
zniklyby istotne roznice w ich osiagnigciach. Nauczanie efektywnych strategii mogtoby
znacznie poprawic rezultaty wszystkich uczniéw. Bez tego edukacja funkcjonuje jako sposob
klasyfikowania ludzi na podstawie jakich$ kryteriow. Utrzymuje ona status quo, rozdziela
etykiety madrych i glupich i separuje jednych od drugich. W ten sposob nierdwnos$¢ zostaje
wzmocniona.

Proces uczenia obejmuje rowniez uzyskiwanie kontaktu oraz dopasowanie i
prowadzenie ucznidw ku najlepszym strategiom czy sposobom Uzycia ciata i umystu dla
nadania sensu informacjom. Jesli uczniowie ponosza raz za razem porazki, maja duza
sktonno$¢ do rozwijania na tej podstawie generalnych przekonan co do swoich mozliwosci;
mysla 1 wierza, ze nie sa w stanie wykonac¢ zadania. To z kolei staje si¢ samospeliniajaca si¢
przepowiednia.

Wiele szkolnych przedmiotéw zostato zakotwiczonych do nudy i braku radosci i
dlatego uczenie sig jest bardzo trudne. Dlaczego ma to by¢ tak bolesny i pochtaniajacy czas
proces? Wigkszos¢ z tego, co zawieraja programy szkolne, mogtaby zosta¢ opanowana w
czasie o polowg krotszym od tego, ktory si¢ na to przeznacza, gdyby uczniowie byli
umotywowani 1 znali dobre strategie.

Wszystkie nasze procesy myslowe opieraja si¢ na jakichs strategiach myslowych, cho¢
zazwyczaj jesteSmy ich nie§wiadomi. Wiele osob postuguje si¢ tymi samymi strategiami we
wszystkich okoliczno$ciach.

STRATEGIA POPRAWNEGO PISANIA

Sztuka poprawnego pisania jest wazna umiej¢tnoscia, ktora jednak dla wielu osob
okazuje si¢ dosy¢ klopotliwa. Istnieja instytucje, ktore oferuja kredyt na kreatywne pisanie,
ale nikt nie daje pienigdzy na pisanie poprawne. Robert Dilts uczy jednak procesu
stosowanego przez osoby piszace nienagannie, z ktorego stworzyt prosta, efektywna strategig.

Osoby takie nieomal zawsze postuguja si¢ ta sama strategia. Mozesz to sprawdzi¢,
jesli sam dobrze opanowates ortografi¢ albo znasz taka osobg. Gdy maja napisac jakies stowo,



patrza najpierw w gor¢ albo przed siebie — wizualizujace, a potem spogladaja w dot,
sprawdzajac w swych uczuciach poprawnos$¢ tego, co zapisaty.

Ludzie, ktorzy pisza z wieloma bledami, zazwyczaj staraja si¢ to robi¢ na podstawie
brzmienia. Nie jest to jednak efektywne. Ortograficzna poprawno$¢ zaklada zapisywanie
stow, wizualne ich przedstawienie na papierze. Oczywistym krokiem jest ich wczesniejsze
zwizualizowanie wewngtrzne. W jezyku angielskim nie mamy do czynienia z prosta
zgodnoscia brzmienia i pisowni. W tym przypadku fonetyczny system pisania nie zapisze
poprawnie nawet swojej wlasnej nazwy.

Piszacy poprawnie kojarza wyobrazany obraz stowa z uczuciem znajomosci. Po prostu
czuja, ze wyraz ten wyglada dobrze. Redaktorzy, ktérzy sa ekspertami w tej dziedzinie,
moéwia, ze wystarczy spojrzeé na strong, a bledy same rzucaja si¢ w oczy.

Jesli cheesz by¢ ekspertem w ortografii albo juz nim jestes, ale chcesz si¢ dowiedziec,
jak to robisz, zapoznaj si¢ z kolejnymi etapami strategii.

1. Pomysl o czyms$, co wydaje si¢ znajome i przyjemne. Gdy juz osiagniesz to uczucie,
popatrz na stowo, ktdre chcesz opanowac, przez kilka sekund. Pomocne moze by¢
umieszczenie stowa w obszarze widzenia w gorze, po lewej stronie.

2. Nastegpnie skieruj oczy w gor¢ na lewo, przypomnij sobie wszystko, co potrafisz z
poprawnej pisowni. Zauwaz braki (jesli jakies$ sa) 1 spogladajac z powrotem na stowa,
przyjrzyj si¢ brakujacym literom. Powtarzaj ten proces, dopoki nie zobrazujesz calego
wyrazu.

3. Spojrz w gore na swoj tak utworzony obraz 1 zapisz to, co widzisz. Sprawdz
poprawnos$¢. W przypadku btedu cofnij si¢ do punktu 1, spdjrz raz jeszcze i uzyskaj w
wyobrazni klarowny obraz.

4. Spojrz ponownie w gorg i przeliteruj wyraz od tylu. To pozwoli ci upewni¢ sig, ze
obraz jest wystarczajaco klarowny. Najprawdopodobniej kazdy, kto postuguje si¢
metoda fonetyczna, nie potrafi przeliterowac¢ stowa od tytu.

Istnieja jeszcze dodatkowe, pomocnicze idee, ktore mozesz zastosowac tacznie z
powyzsza strategia podstawowa.

a. Uzyj tych submodalnosci, ktore sprawia, ze twoj obraz bedzie przejrzysty i tatwy do
zapamigtania. Pomysl o jakiej$ scenie, ktora gigboko zapadta ci w pamigé. Gdzie w
swojej wyobrazni ja widzisz? Jakie sa jej submodalnosci? Umies¢ swoje stowo w tym
samym miejscu i w tych samych submodalnosciach.

Moze okazac si¢ pomocne wyobrazenie sobie stowa w ulubionym kolorze.

Pomoc moze tez umieszczenie go na jakim$ znajomym tle.

d. Czesci, ktore sprawiaja ci ktopot, wyrdznij zmiang w zakresie ich submodalnosci.
Powigksz je, przybliz, podkresl innym kolorem.

e. Jesli stowo jest bardzo dtugie, podziel je na elementy dwu- 1 trzyelementowe. Niech
litery beda na tyle male, aby$ mogt widzie¢ cate stowo, a wystarczajaco duze, aby
przeczytac€ je bez wysitku. Nie opuszczaj obszaru swej wyobrazni. Moze ci réwniez
odpowiada¢ napisanie liter w powietrzu albo, jesli jestes mocno uwrazliwiony na
sygnaty kinestetyczne, nakreslenie ich na r¢ce, aby do swojego obrazu dodac
odczucia.

c o

Strategia ta zostata przetestowana w University of Moncton w New Brunswick w
Kanadzie. Przypadkowo dobrane osoby podzielono na Cztery grupy. Zastosowano test
ortograficzny zawierajacy nonsensowne stowa, ktorych uczestnicy nigdy nie widzieli.
Pierwszej grupie (A) pokazano stowa i polecono je zwizualizowac, patrzac w gor¢ na lewo.



Drugiej grupie (B) rowniez polecono wizualizacjg, ale bez sugerowania konkretnej pozycji
oczu. Trzeciej grupie (C) po prostu kazano opanowac stowa w dowolny sposéb. Grupa
czwarta (D) miata zwizualizowa¢ stowa, patrzac w dot na prawo.

Rezultaty testu okazaly sig interesujace. Grupa A osiagngta o 20% lepsze rezultaty niz
w poprzedzajacym tescie porownawczym. Grupa B poprawila si¢ o 10%. Grupa C pozostala,
jak mozna si¢ bylo spodziewaé, wtasciwie na tym samym poziomie; osoby te nie zmienity
swojej strategii. Natomiast wynik grupy D okazat si¢ o 15% gorszy, poniewaz nalezace do
niej osoby stosowaty wizualizacjg, uzywajac maksymalnie niekorzystnej pozycji oczu.

Dobra znajomos¢ ortografii to cenna umiejetnosé. Jesli zastosujesz tg strategie,
bedziesz umiat zapisa¢ poprawnie k azde stowo. Uczenie sig listy stow na pami¢¢ moze
pomoc ¢i w ich poprawnym napisaniu, ale nie sprawi, ze staniesz si¢ dobry z ortografii.
Uczenie sig przez powtarzanie nie prowadzi do opanowania danej umiejgtnosci.

Strategia ta zostala z powodzeniem zastosowana w przypadku dzieci, ktore okreslono
jako cierpiace na dysleksjg. Czgsto s one po prostu nastawione bardziej stuchowo i
kinestetycznie niz inne.

STRATEGIA KREATYWNOSCI

Wole bawi¢ ludzi z nadziejq, ze czegos sie tez nauczq,
niz uczy¢ ich z nadziejq, ze dobrze sie bawiq.
Walt Disney

Robert Dilts opracowat model strategii uzywanej przez Walta Disneya, cztowieka
wielkiego sukcesu 1 nadzwyczajnej kreatywnosci, ktorego dzieto weiaz dostarcza radosci
niezliczonej liczbie ludzi na catym §wiecie. Mogltby on takze zosta¢ doskonatym
konsultantem w sprawach biznesu, poniewaz postugiwat si¢ ogdlna strategia kreatywnosci,
ktéra z powodzeniem mozna odnies¢ do wszelkiego typu problemow.

Wait Disney miat wspaniata wyobrazni¢ byt niezwykle kreatywnym marzycielem.
Marzenie jest pierwszym krokiem w kierunku stworzenia nowego celu w §wiecie. Wszyscy
marzymy o tym, co chcieliby$Smy mie¢, co chcieliby$Smy robi¢, jak inaczej mogloby wygladac
nasze otoczenie.

Jak wyrazac¢ te marzenia w realnym $wiecie? Jak unikna¢ przygody przystowiowego
marzyciela, ktory patrzyl w niebo, a wdepnat w co$ znacznie bardziej przyziemnego? Jak
upewnic sig, ze nasze marzenia dobrze opieraja si¢ krytyce?

Disney najpierw tworzyt marzenie lub wizj¢ catego filmu. Doswiadczat on przezy¢
kazdej postaci filmu, wyobrazajac sobie, jak ona widzi opowiedziang historig. Jesli byt to film
animowany, polecat rysownikom uwzglg¢dnianie takiego punktu widzenia przy tworzeniu
postaci.

Nastgpnie spogladat na swdj plan realistycznie. Uwzglednial sprawy pienig¢zne i czas i
zbierat wszystkie niezbedne informacje, aby upewnic sig, ze film zostanie z powodzeniem
zrealizowany: wowczas marzenie bedzie mogtlo sta¢ si¢ rzeczywistoscia.

Gdy juz miat wizje¢ swego filmu, spogladat na niego z punktu widzenia krytycznego
widza. Zadawal sobie pytania: ,,Czy jest to interesujace? Czy jest zabawne? Czy sa tam jakie$
zbedne sceny, niezaleznie od mojego do nich przywiazania?”

Disney stosowat trzy podejscia: marzyciela, realisty i krytyka. Ci, ktorzy z nim
pracowali, potrafili je rozpoznaé, ale nigdy nie byli w stanie przewidziec¢, ktore zastosuje na
spotkaniu. Najprawdopodobniej starat si¢ on wywazy¢ spotkanie, rozbudowujac elementy
tego podejscia, ktore nie byto wystarczajaco reprezentowane.



Oto strategia, ktorej formalnie uzywat:

1.

Wybierz problem, ktorym chcesz si¢ zajmowaé. Moze by¢ tak trudny, jak tylko
chcesz; o tym jeszcze nie mysl. Ustal trzy miejsca naprzeciwko siebie, w ktére
bedziesz mogt sig przenies¢. Jedno bedzie dla twojego marzyciela, drugie dla krytyka,
a trzecie dla realisty.

Pomysl o czasie, gdy bytes rzeczywiscie tworczy; gdy twoj marzyciel rzeczywiscie
tworzyl jakie§ kreatywne mozliwosci. Przejdz na pozycj¢ marzyciela i przezyj ten
czas. Zakotwiczasz w ten sposdb swoje zasoby i strategi¢ marzyciela w tym
konkretnym miejscu.

Jesli masz problem ze znalezieniem odpowiedniego, kreatywnego doswiadczenia,
znajdz metaforg dla swojego problemu, ktéra moze ci pomoc w kreatywnym
mys$leniu. Moglbys tez modelowa¢ kogos, o kim wiesz, ze jest dobrym, kreatywnym
marzycielem. Zapytaj go, jak osiaga ten stan, zanim powrdcisz do kontynuacji
procesu. By¢ moze potrzebujesz roztozenia problemu na mniejsze, ,,porgczniejsze”
elementy. Nie mysl jednak realistycznie; na to przyjdzie czas pozniej.

Nie zajmuj si¢ opracowywaniem ani ocenianiem. Mozesz nawet rozproszy¢ swoje
swiadome myslenie, stuchajac muzyki czy podejmujac jakas fizyczna aktywnos¢. Gdy
juz poswigcite$ marzeniu tyle czasu, ile chciale$, wro¢ z powrotem do pozycji
wyjsciowe;.

Przypomnij sobie taki czas, gdy z wielka ostroznos$cia i realistycznie podchodzites do
jakiegos$ planu, czy to swojego wlasnego, czy kogos innego; moment, gdy
wprowadzites jakis plan w zycie w sposob elegancki i1 efektywny. Jesli sprawia ci to
trudnos¢, pomysl o osobie, ktora mogtbys modelowac: zapytaj, jak zamierza
zrealizowac plany albo postaw si¢ na jej miejscu. ,,Gdybym byt X, jak
urzeczywistnitbym te plany?” Dziataj tak, jakbys$ byt X.

Gdy bedziesz juz gotowy, przejdz na miejsce wybrane dla realisty.
Zakotwiczasz swdj stan realisty i towarzyszace mu zasoby w tym miejscu. Gdy
wystarczajaco przezyjesz swoje doswiadczenie, wro¢ do pozycji neutralne;.

Na koniec ocena — pozycja krytyka. Przypomnij sobie czas, gdy krytykowate$ jakis$
plan w konstruktywny sposob, widzac jego stabe punkty tak samo dobrze jak mocne i
rozpoznajac problemy. Mdgt to by¢ twoj wlasny projekt albo projekt jakiegos kolegi.
Raz jeszcze — jezeli jest to zbyt trudne — postuz si¢ modelem znanej ci osoby
bedacej wysmienitym krytykiem. Gdy osiagniesz odpowiednie doswiadczenie, przezyj
je po przejsciu do trzeciego ustalonego przez siebie miejsca. Po skonczeniu, wyjdz z
niego.

To, co do tej pory osiagnates, to zakotwiczenie marzyciela, krytyka i realisty w trzech

roznych miejscach. Mozesz uzy¢ do tego trzech miejsc w swoim pokoju pracy albo nawet
trzech r6znych pokojow. Najprawdopodobniej okaze sig, ze osiagnigcie jednej z pozycji jest
znacznie tatwiejsze niz innych. Mozesz wyciagnac z tego faktu jakie§ wnioski dla planow,
ktore uktadasz. Kazda z powyzszych pozycji jest w istocie sama w sobie strategia. Strategia
kreatywnosci jest jakby superstrategia, trzema réznymi strategiami potaczonymi w jedna.

5. Wez problem czy cel, ktorym chcesz si¢ zaymowac. Przejdz w miejsce marzyciela i

pozwol sobie na swobodne fantazje. Marzyciel nie musi by¢ realista. Marzenia
zazwyczaj maja charakter obrazowy, wigc twoj marzyciel zapewne bedzie si¢
postugiwatl wizualnymi konstrukcjami mys$lowymi. Bezkresne niebo jest twa granica.
Nie pozwol, aby realno$¢ wptywata na twoje mysli. Co zrobitbys, gdyby
niemozliwoscia byto ponies¢ porazke? Postawe marzyciela mozna podsumowac
wyrazeniem: ,,Ciekawe, czy...” Gdy skonczysz, wro¢ do pozycji neutralne;.



Niezaleznie od tego, co powiedziano ci w szkole, marzenie na jawie moze by¢ bardzo
uzytecznym, tworczym i radosnym sposobem spedzania czasu.

6. Przejdz w miejsce realisty i pomysl o swoim wymarzonym planie. Jak mogiby$
wprowadzi¢ go w zycie? Co trzeba by zmieni¢, aby stat sig realistyczny? Gdy
bedziesz zadowolony z tego etapu, wro¢ znowu do pozycji wyjsciowej. Odpowiednie
pytanie dla tego podej$cia brzmi:

»Jak moge to zrealizowac... ?,, Realista w tobie sktania si¢ zasadniczo do bycia
kinestetycznym; jest ,,cztowiekiem akcji”.

7. Nastegpnie przenies si¢ na pozycje krytyka i dokonaj sprawdzenia oraz oceny planu.
Czy czego$ w nim brak? Czy plan zaktada wspotpracg innych 0os6b? Co w nim ich
dotyczy? Co z tego bedziesz miat? Czy cig to interesuje? Jaka jest cena? Krytyk pyta:
,»Czego tu brak? Co tu jest dla mnie?” Krytyk najczgsciej operuje dialogiem
wewnetrznym.

8. Wrd¢ do marzyciela i dokonaj kreatywnych zmian w swoim planie, biorac pod uwage
wszystko, czego nauczyles si¢ od realisty i krytyka. Kontynuuj wedrowke przez trzy
pozycje, dopoki nie osiagniesz petnej zgodnosci planu z kazda z nich. Poniewaz w
kazdej masz do czynienia z odmienna fizjologia i neurologia, zwracaj uwagg, czy
wciaz jest to ten sam cel.
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Aby by¢ pewnym, ze krytycyzm jest konstruktywny, a nie destruktywny, pamigtaj, ze
krytyk wcale nie jest wigkszym realista niz marzyciel. Jest to po prostu inny sposob myslenia
o mozliwo$ciach. Zadaniem krytyka nie jest krytykowanie realisty czy marzyciela. Krytyk ma
krytykowac plan. Niektorzy ludzie krytykuja samych siebie, wywotujac swoje zte
samopoczucie, zamiast wykorzystywaé krytyke jako cenna informacj¢ zwrotna w procesie
tworzenia planéw. Czasami krytyk wkracza do dziatania zbyt wczesnie, kradnac nam nasze
marzenia.

Niektorzy ludzie stosuja tg strategie w sposob naturalny. Maja specjalne miejsce czy
pokdj dla ich marzyciela, w ktorym mysla kreatywnie, inne miejsce dla praktycznego
planowania, a inne dla oceny 1 krytyki. Jesli te trzy metody myslenia rozdzielone sa
przestrzennie w przejrzysty sposob, kazda moze realizowa¢ swoje zadanie bez utrudniajacych
zaburzen. Koncowe idee tylko wtedy sa gotowe do realizacji, gdy sprawdzaja si¢ w kazdej z
trzech pozycji. Na koncu tego procesu masz duze szanse uzyskac plan, ktoremu bedzie si¢
trudno oprze¢. Wazne bgdzie wowczas nie pytanie ,,Czy powinienem to zrobi¢?”, ale
stwierdzenie ,,Muszg to zrobi¢. Co innego bowiem miatbym robi¢?”

Jest to dobry przyklad wywazonej strategii. Wszystkie trzy podstawowe systemy
reprezentacji zostaja zaangazowane, tak ze dostepne sa wszystkie kanaty informacji.
Marzyciel zazwyczaj polega na procesach wizualnych, realista na kinestetycznych, a krytyk
na stuchowych.

Potrzebna jest rowniez jakas mozliwos$¢ wyjscia ze strategii, aby nie dopusci¢ do
sytuacji, gdy wewnetrzne procesy tworza nie konczaca sig petle i nigdzie nas nie prowadza.
W tym przypadku mamy do dyspozycji zewngtrzna, neutralna pozycj¢ dla dokonania
przegladu cato$ci procesu i zarzadzenia przerwy w odpowiednim czasie.

Z POWROTEM DO MODELOWANIA

Pozostawiajac temat strategii i wracajac do innych aspektow modelowania, warto
rozwazy¢ jeszcze jedno towarzyszace temu zagadnienie, sprawiajace ktopot wielu osobom.

Funkcjonuje w naszej kulturze dziwna idea, jakoby odkrycie, jak co$ robimy, miato
przeszkadza¢ w robieniu tego dobrze; tak jakby ignorancja byta warunkiem wstgpnym
doskonatosci. Gdy wykonujesz jakie$ zadanie, twoja Swiadoma uwaga skoncentrowana jest,
rzecz jasna, na jego wykonywaniu. Kierowca samochodu nie mysli jednak §wiadomie o
wszystkim, co robi, podobnie jak muzyk nie rejestruje §wiadomie kazdej nuty, ktora gra. Tym
niemniej obaj mogliby wyjasni¢ ci pdzniej, co wiasnie zrobili.

Jedyna réznica pomigdzy kompetentnym wykonawca w danej dziedzinie a mistrzem
jest to, ze mistrz potrafi wyjasni¢, co wlasnie zrobit i jak to zrobit. Mistrz przebywajac na
poziomie nieswiadomej kompetencji, potrafi doktadnie zaprezentowac swoje kompetencje. Ta
ostatnia umiejegtnos$¢ przedstawiana jest jako metapoznanie (metacognition™).

Dysponujac metapoznaniem, masz mozliwo$¢ uswiadomienia sobie, jak realizujesz
jakie$ zadanie. Wiedza, jak co$ robisz, daje ci z kolei szans¢ przekazania tego innym. Mozesz
réwniez, rozpoznajac réznice miedzy tym, co robisz, gdy sprawy ida dobrze, a tym, co
towarzyszy nie najlepszym realizacjom, podnies¢ swoje szanse wybitnych osiagni¢¢ na bazie
swoich aktualnych dziatan.

Analiza procesu modelowania nasuwa réwniez pytanie, kogo modelujemy. Zalezy to
od celu, do ktérego zmierzamy. Najpierw musimy zidentyfikowa¢ umiejgtnosci, kompetencje
czy jakosci, ktore chcemy zdoby¢. Wtedy mozemy zadecydowac, kto moglby stuzy¢ jako
najlepszy model.

Nastgpne pytanie dotyczy tego, jak modelujemy. Istnieje wiele sposobdw, poczawszy
od nieformalnego i nie§Swiadomego modelowania, ktére wszyscy stosujemy, az po bardzo
wyszukane strategie badania i modelowania, podobne do tych, ktore Robert Dilts zastosowat



w ostatnich projektach dla koncernu Fiata dotyczacych umiejgtnosci przywodczych w
przyszto$ci. Nieformalnym i prostym sposobem zastosowania umiejgtnosci modelowania w
naszym rozwoju jest potraktowanie jako modeli 0sob, ktore podziwiamy i ktére darzymy
szacunkiem. Aleksander Wielki modelowal sam siebie na podstawie wyobrazonego obrazu
legendarnego Achillesa; Tomasz Kempis mial zapewne najwyzsze ambicje, piszac O
nasladowaniu Chrystusa. W czasach nieco nam blizszych, Strawinski zapozyczat wiele od
Mozarta, uzasadniajac prawo do tego swoja mitoscia do jego muzyki. Ray Charles modelowat
Nat King Cole’a; mowit, ze ,,oddychat Cole’em, jadt go, pil i smakowat dzien i noc”, dopdki
nie rozwinal swego wlasnego stylu muzycznego.

,»Oddychajac, jedzac, pijac 1 smakujac” swoj model, z ksiazki, filmu czy telewizji,
uzyskujesz dostep do tych standw i zasobow, ktoérych on uzywa. Przeprowadz maty
eksperyment. Wigkszo$¢ ludzi postuguje si¢ podczas czytania subwokalizacja, to znaczy
bezglosnie wymawia w swojej gtowie czytane stowa. Zauwaz, co stanie sig, jesli wrocisz
teraz do poczatku tego paragrafu i pozwolisz, by glos w twojej glowie zmienit si¢ w glos
kogos, kogo naprawdg podziwiasz. Dla wielu ludzi juz taka zmiana brzmienia glosu
wewngetrznego na glos wybranego modelu pozwala uzyskaé dostgp do roznych nowych
Zasobow.

Czesto ludzie daja si¢ zwie$¢ mistyce procesu modelowania i sadza, ze jest to cos,
czego nie moga robié, dopdki nie naucza sig tego w sposdb wta §ciwy. W istocie nikt, kto
jest ciekaw ludzi, nie moze tego nie robi¢ ! Juz to robisz.

Gdy spogladam na te dziesig¢ lat, jakie mingty od chwili, gdy po raz pierwszy
zetknatem si¢ z NLP, uzmystawiam sobie, ze wigkszo$¢ mojej uzytecznej nauki pochodzita z
nieformalnego modelowania.

Ostatnio, na przyktad, odwiedzilem swoich przyjaciét i po raz pierwszy odkrytem, ze
pani domu pisze romantyczne opowiadania. MOwita na ten temat niewiele, ale w ciagu p6t
godziny swobodnej konwersacji poznatem pewne jej strategie pisania, ktoére daty mi to, czego
poszukiwatem od jakiego$ czasu. Krotko méwiac, pozwalata sobie na chwile marzen w ciagu
dnia, aby tworzy¢ material do swoich opowiadan 1 wynotowywata kluczowe idee w notesie,
ktory zawsze nosila przy sobie. Notatki te przypominaly jej cala tres¢, gdy siadata poézniej do
pisania. Uwielbiata te swoje kreatywne chwile marzen, byta wigc w nie wbudowana strategia
motywacyjna. Niezwykle eleganckie.

Mozesz by¢ bardziej precyzyjny w modelowaniu, jesli zidentyfikowale$ konkretne
umiejetnosci, ktorych cheialby$ si¢ nauczy¢. Przypomnij sobie trzy podstawowe elementy
kazdego zachowania: przekonanie, fizjologia i strategia. Na przyklad, aby napisac te ksiazke,
musiatem wierzy¢, ze mogg to zrobi¢ i ze warto to zrobi¢. Potrzebowatem réwniez kompletu
strategii (sekwencji obrazow, dzwigkow i1 uczuc), za pomoca ktorych tworzytbym tres¢, a
takze musiatem czu¢ sig zrelaksowany, gdy siadalem i pozwalalem moim palcom tanczy¢ po
klawiaturze maszyny do pisania.

Gdybys$ miat ochotg wzbogaci¢ ten minimalny model, zapewne chciatby$ zobaczy¢
mnie jeszcze w dziataniu, a raczej powinienem powiedziec w niedziataniu, jako ze
wigkszo$¢ procesu dokonywata si¢ nieswiadomie, w tle roznych innych wykonywanych
zaj¢¢. Najprawdopodobniej zechcialbys$ rowniez zada¢ mi wiele pytan. Na przyktad:

W jakim konteks$cie zwyczajowo uzywasz tych umiejetnosci?

Jakie cele przy$wiecaja twemu dziataniu przy stosowaniu tych umiejetnosci?

Jakich oznak uzywasz dla potwierdzenia osiagnigcia tych celow?

Co doktadnie robisz. aby osiagnac te cele?

Jakie doktadnie podejmujesz kroki i dziatania?

Gdy zdarzy ci si¢ utkna¢ w martwym punkcie, co robisz, aby wyzwoli€ sig z tej
sytuacji niemoznos$ci?



Pytania te sa pytaniami wywotujacymi TOTE, opartymi na modelu TOTE z rozdziatu
4. Ten rodzaj modelu, ktory budujesz, jest systemem powtarzalnych, zawierajacych sig¢ w
sobie modeli TOTE lub, przedstawiajac to prosciej, umiejetnosci w ramach umiejetnosci;
czym$ w rodzaju kompletu coraz mniejszych, dopasowanych do siebie pudetek.

Dysponujac odpowiedziami na ten rodzaj pytan, mozesz zacza¢ budowaé¢ model tego,
co kto$ robi ze swym systemem nerwowym. Aby wiedzie¢, jakie zada¢ kolejne pytanie,
uruchamiasz ten model w swoim systemie nerwowym i obserwujesz, co dziata, a czego brak.
Przypomina to trochg sytuacje, gdy kto$ udziela ci wskazéwek, jak masz postgpowac, a ty
wyprobowujesz je w swej wyobrazni, aby zobaczy¢, czy maja sens.

Istnieje o wiele wigcej umiejegtnosci zwigzanych z modelowaniem, ktére moga by¢ tu
zamieszczone albo, ktore znalez¢é mozemy w innych ksiazkach. Na przyktad, potrzebujesz
umiej¢tnosci osiagania mocnej drugiej pozycji percepcyjnej, aby penetrowaé $ciang
swiadomosci. Co to jest $ciana §wiadomosci? Moéwiac w najwigkszym skrocie, wigkszo$¢
utalentowanych o0sob, probujac wyjasni¢ albo nauczy¢ innych tego, co robia, odkrywa, Ze jest
kompletnie nie§wiadoma wielu ze swych umiejetnosci. Wyglada to trochg tak, jakby
Swiadome rusztowanie procesu uczenia si¢ zostato rozebrane po zakonczeniu budowy, nie
zostawiajac na budynku zadnego $ladu wskazujacego, jak byt konstruowany.

W szerokim zakresie modelowania obok dziatan nieformalnych istnieja takze
wybujate, najwyzszej jakosci projekty z zakresu modelowania, zazwyczaj realizowane w
swiecie biznesu. W przypadku takich przedsigwzi¢¢ caly komplet umiejetnosci modelowania
trzeba mie¢ w malym palcu. Typowa sekwencja dziatan moze wyglada¢ nastgpujaco:

1. Wstgpne rozmowy z organizatorami dla rozpoznania, jaki zestaw kompetencji
najbardziej wart jest modelowania, kto jest wyrozniajacym si¢ wykonawca i jak wiele
0s0b modelowad. Zazwyczaj korzysta sig z trzech wyrdzniajacych si¢ wykonawcow,
ktorych dla kontrastu porownuje si¢ z trzema $rednimi (jednostki kontrolne), aby
dodatkowo rozjasni¢ decydujace rdznice. Ostatecznie uzgodniony zostaje plan
dzialania.

2. Spedzenie przynajmniej kilku dni z kazda odgrywajaca rolg modela osoba;
obserwowanie ich dziatan w roznych kontekstach. Nagrywanie ich zachowan i
przeprowadzanie rozmow, w celu odkrycia przekonan, strategii, stanow,
metaprograméw itd. Rozmowy z ich kolegami dla zebrania wigkszej liczby opisow.
Powtdrzenie tego samego z osobami kontrolnymi. Tym osobom czgsto nie mowi sig,
jaki jest charakter ich udziatu w calym projekcie, aby oszczedzi¢ im zaktopotania.

3. Wykonanie konkretnej mapy tego, co, jak sadzimy, juz mamy i czego jeszcze nam
brak. Etap ten cz¢sto wykonuje si¢ z inng wspotpracujaca przy modelowaniu osoba.
Kontrastujace analizy rozjasniaja te roznice, ktore wtasnie decyduja o przewadze
wykonawcow wybitnych nad osobami kontrolnymi.

4. Na tym etapie nastgpuje cofnigcie si¢ do poprzednich operacji i potwierdzanie
wzorcow, ktore, jak sadzimy, rozpoznaliSmy oraz uzupeinianie brakow poprzez
kolejne obserwacje i rozmowy. Moze si¢ okazac, ze potrzebne jest kilkakrotne
powtorzenie tego procesu.

5. Napisanie petnego raportu obejmujacego streszczenie oryginalnych dziatan,
metodologi¢ oraz sam opracowany model. Model ten musi uwzglednia¢ poziomy od
tozsamosci, przekonan i mozliwos$ci az po specyficzne zewngtrzne i wewngtrzne
zachowania.

6. Przygotowanie programu treningowego wraz z jego prowadzacymi, aby umozliwi¢
innym powielenie tych umiejgtnosci. Stosujemy go, a nast¢pnie udoskonalamy,
wykorzystujac informacje zwrotne. Trenujerny prowadzacych, aby przygotowac ich
do samodzielnej pracy. Koniec.



Punkty od 1 do 5 zazwyczaj zajmuja okoto dwudziestu dni roboczych. Punkt 6
wymaga¢ moze jeszcze polowy tego czasu. Ten rodzaj powtarzalnego zestawu dzialan
modelujaco-treningowych jest bardzo efektywny w przypadku takich struktur, w ktorych
wielokrotnie powiela si¢ te same role, na przyktad dla pracownikéw nadzoru czy dla
kierownikow sklepow. Modelowanie bez stosowania treningu zaczyna by¢ rowniez uzywane
dla udoskonalenia procesu efektywnej rekrutacji do zawodow wymagajacych szczegdlnych
predyspozycji. Wiele organizacji zaczyna docenia¢ warto$¢ zastosowanego modelowania.

NLP, MODELOWANIE I PRZYSPIESZONE UCZENIE

Byto to krotkie wprowadzenie w zagadnienie modelowania, uszeregowane od dziatan
nieformalnych az po formalne projekty z zakresu biznesu. W ten sposob znalezlismy si¢ w
polowie lat dziewigédziesiatych z wyrafinowanymi narz¢dziami modelowania, ktore
wywodza sig z poczatkowego modelowania jezyka.

Gdy Richard poprosit Johna o pomoc w rozpoznaniu stosowanych przez siebie
wzorcow terapii Gestalt, John podszedt do tego tak, jakby miat uczy¢ si¢ nowego jezyka.
Prowadzenie badan nad jezykiem bez jego znajomosci jest pomystem absurdalnym. John
musiat by¢ zdolny do zastosowania wzorcow, zanim mogl je zaczac badac. Jest to doktadne
przeciwienstwo tradycyjnego modelu uczenia sig, ktore analizuje elementy, zanim ztozy je
razem. Przyspieszone uczenie jest najpierw uczeniem robienia czego$, a dopiero pozniej
przychodzi czas na uczenie, jak to si¢ robi. Nie zastanawiasz si¢ nad dana umiejetnoscia,
dopoki dobrze jej nie opanujesz. Dopiero wtedy, gdy bedzie ona wystarczajaco utrwalona,
mozesz poddac ja blizszemu badaniu przez $wiadoma mysl.

Jest to zupehie inny sposob uczenia sig, niz uczenie si¢ czteroetapowe przedstawione
w rozdziale 1, ktore rozpoczynalo si¢ od nie§wiadomej niekompetencji, a konczyto
nieswiadoma kompetencja. Oparcie si¢ na intuicji poprzedzajacej analiz¢ jest podstawa
modelowania i przyspieszonego uczenia si¢. Mozesz przej$¢ bezposrednio na poziom
nieswiadomej kompetencji jednym krokiem. Zatoczylismy, wigc petne koto od rozdziatu 1.

NLP rozwingtlo si¢ na drodze intuicji, w sposdb podobny do tego, w jaki uczymy si¢
jezyka ojczystego. Traktujac cate studium doskonatosci jako punkt wyjscia, mozesz teraz
przeanalizowa¢ przebyta drogg, az po submodalno$ci — najmniejsze cegietki naszego
myslenia.

Co zostato roztozone, trzeba zlozy¢ ponownie. Dokonana przez ciebie analiza
ujawnita, ze nie byt to zwykly powr6t do miejsca, w ktorym kiedys bytes. Osiagasz sytuacje
wigkszego zrozumienia. Wykonane kroki w dot i w gére w pewnym sensie sa powrotem do
korzeni, w innym — rozpoznaniem miejsca po raz pierwszy. Ten nowy punkt staje si¢ baza
dla nowych intuicji, ktore znowu mozemy roztozy¢ na elementy, i tak caty proces wciaz
postepuje do przodu.

Na kazdym z tych etapow testujesz kolejne odkrycia, az po ich naturalne granice.
Stosujac kazda ideg czy technike do wszelkich mozliwych probleméw, bardzo szybko
zorientujesz sig, jaka jest jej rzeczywista warto$¢ 1 gdzie sa jej ograniczenia. Tylko jesli
postepujesz tak, jakby to dziatato, masz szans¢ naprawde ustali¢, czy dziata i w jakich
granicach.

Najpierw poddalismy temu procesowi metamodel. Nastgpnie systemy reprezentacji,
ich wzrokowe wskazowki, potem submodalnosci itd. Po wykorzystani u wszystkich
mozliwosci jednego elementu jego miejsce zajmowat kolejny. Ciagle burzenie rownowagi, za
ktoérym podaza ciagte jej odzyskiwanie.

Warto$¢ NLP lezy w nauce, jaka zdobywamy, penetrujac te procesy. Korzenie NLP
siggaja trwatych wzorcow lezacych u podstaw poszczegdlnych zachowan. Robisz cokolwiek,
co daje okreslony rezultat, przestrzegajac jedynie ram etycznych, a nastepnie udoskonalasz to,



upraszczajac tak dalece, jak tylko to mozliwe. W ten sposéb rozpoznajesz istotne rdznice.
Celem NLP jest powigkszenie przestrzeni ludzkich mozliwosci 1 ludzkiej wolnosci.

PORADNIK UZYTKOWNIKA

Skoro juz dotarte$ do konca ostatniego rozdziatu tej ksiazki, by¢ moze zaczate$
zastanawiac sig, jak najlepiej z niej skorzysta¢. Kazdy z nas znajduje na to swoj wlasny
sposob; czasami nie jesteSmy nawet §wiadomi, Ze juz to robimy. Jedna ze spraw, ktore
mozesz rozstrzygna¢ w sposob §wiadomy, jest to, czy zagadnienia tu omawiane uznate$ za tak
interesujace 1 pozyteczne, ze zdecydowates si¢ podazy¢ ich §ladem dalej, kupujac ksiazki i
uczestniczac w kursach treningowych.

Moze si¢ zdarzy¢, ze omawiajac te idee z majacymi podobne zapatrywania
przyjaciotmi, odkryjesz sens swojej nowej wiedzy. Moze sig zdarzy¢, ze niespodziewanie
staniesz si¢ bardziej §wiadomy réznych wzorcow, ktore wilasnie zaczates wyprobowywac,
takich jak kontakt, subtelne przesunigcia w mowie ciata, taniec oczu myslacej osoby,
delikatne i glgbokie zmiany w stanie emocjonalnym innych 0sob i twoim wtasnym. Mozesz
odkry¢ swoja podwyzszona §wiadomo$¢ wiasnych mysli i procesow myslowych, rozpoznajac,
ktore ci stuza, a ktore sa tylko cieniami przeszio$ci. Eksperymentujesz z zawarto$cia i forma
swoich mysli 1 zdumiewasz sig¢ sita wywotanych zmian; podziwiasz odkryte szanse
emocjonalnego wyboru dla siebie 1 dla innych.

By¢ moze odkrytes$ juz nadzwyczajna przydatno$¢ rozwinigcia nawyku okreslania
celow, nawyku myslenia o problemach jako o szansach do wykorzystania, do robienia czego$
innego, do nauczenia si¢ czego$ nowego i ekscytujacego.

Moze zorientowates sig, ze masz lepszy wglad 1 intuicyjne zrozumienie $wiata innych
ludzi i ugruntowate$ swoje witasne. Jest tak, jak gdyby twoja nieSwiadomo$¢ przyswajata
sobie twoja nowa wiedzg na swoj sposob 1 w sobie wlasciwym czasie; pomiedzy twoja
swiadoma mysla a nieSwiadoma madro$cia rozwijaja si¢ nowe relacje. Odkrywajac samego
siebie, stajesz si¢ bardziej $wiadomy tego, co wazne dla ciebie i dla bliskich ci ludzi.

Stuchajac swego wewngtrznego dialogu, rozpoznajesz siebie za pomoca pytan
metamodelu. Odkrywasz swoje przekonania i kontynuujesz zmiang tych, ktore cig
ograniczaja, przez wzmocnienie tych, ktore przyblizaja cig¢ do bycia taka osoba, jaka zawsze
chciates$ by¢.

W tym procesie wzrastania §wiadomos$ci wlasnej tozsamo$ci masz znacznie wigcej
mozliwosci niz tylko by¢ niewolnikiem swej przesztej historii. Zaczynasz inaczej mysle¢ o
swej przysztosci, a to wptywa na to, kim jeste§ w terazniejszos$ci.

Mozesz doswiadczy¢ wzrastajacego bogactwa 1 zazytosci kontaktéw z bliskimi
przyjacidtmi i mozesz chcie¢ spgdzac wigcej czasu z innymi badaczami bezkresnego §wiata
ludzkich do$wiadczen.

Podczas gdy coraz wigcej sposrod nas jest Swiadomych tego, jak ksztaltujemy nasza
rzeczywisto$¢, mozemy zaczaé cieszy¢ si¢ stwarzaniem jej takiej, jaka chcieliby$Smy, aby
byta, kreujac tym samym lepszy §wiat dla wszystkich.
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