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Badz mistrzem we wszystkim, co rohisz

e Tworz zaufane relacje z ludzmi
¢ Sktadaj propozycje nie do odrzucenia

Nie daj innym poznag, o czym myslisz i czego sie obawiasz

Wyobraz sobie, ze masz klucz. Mozesz nim otwiera¢ umysty innych ludzi: czytac ich
mysli i programowaé ich zachowania tak, jak chcesz. Tym kluczem mozesz otwiera¢
takze wtasny umyst i ukierunkowywac go na to, do czego dazysz: szybkie uczenie sie,
osiaganie sukcesdw zawodowych, czerpanie radosci z zycia czy pozbywanie Sie
uciazliwych nawykdow. Wyobraz sobie, ze masz takze amulet, ktory chroni Cig przed
manipulacja: pomaga Ci wykrywa¢ ktamstwa i préby wptywania na Twoja wole. Czy

z takimi narzedziami mozesz przegra¢ jakiekolwiek negocjacje, rozmowe handlowa czy
spotkanie towarzysko-biznesowe? Czy co$ powstrzyma Cie od osiagania celow? To
wtasnie NLP jest kluczem do ludzkich umystéw i amuletem chroniacy Cie przed ztymi
czarami.

Ta ksigzka zostata przettumaczona na osiem jezyk6éw. Jasno sformutowane mysli,
trafne poréwnania i szczypta humoru - oto dlaczego dziesiatki tysigcy ludzi na catym
Swiecie przeczytaty te lekture. Autorka, doswiadczony trener NLP, nauczy Cie:

* szybciej przyswajac i wykorzystywac nowa wiedze;
eliminowac przyzwyczajenia hamujace rozwoj Twoich talentow;
uzywac mowy ciata i jezyka hipnotycznego;

e rozpoznawac narzedzia NLP uzywane przeciwko Tobie;
budowac trwate i zaufane relacji z ludzmi;

e kontrolowaé wtasne mysli i emocje.

Te ksiazke powinien przeczytac kazdy, kto chce doskonalic relacje z ludzmi i skutecznie
osiagac cele, tak w biznesie, jak w zyciu prywatnym.
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Wzorce myslenia

»Nader czesto zdarza sie, ze projektanci zamotani w odlotowej
technologii zapominajg o tresci i stylu”.

@demon (biuletyn internetowy)

esli chcesz sie dowiedzie¢, jak przekazaé swé6j komunikat

w taki sposéb, by zostal bez trudu zrozumiany, kluczem

do sukcesu jest nauczenie sig rozpoznawania i dobierania
wlasciwych wzorcéw myslenia. Kazdy krok naprzéd w zakresie
tej umiejetnosci skutkowal bedzie coraz wiekszym panowa-
niem nad wlasnymi do§wiadczeniami. W polgczeniu z innymi
umiejetno$ciami i technikami NLP, daje to nam zdolno$é¢ od-
twarzania talentéw nie tylko innych oso6b, lecz takze wtasnych.
Jesli dowiesz sig, w jaki sposéb robisz to, co robisz, zamienisz
szczeSliwy traf na zaplanowane osiagniecie.

Poznanie wzorcé6w myslowych stanowi czes¢ pakietu umie-
jetnosci wymaganych przy wchodzeniu w kontakty z wieloma
roznymi kulturami. Wiekszo$¢ zespoléw roboczych, z ktérymi
prowadze konsultacje, jest wielokulturowa. Nawet jesli czton-
kowie zespolu pochodza z tego samego kraju, kazda osoba ma
swoéj wilasny styl i swojg wlasna, indywidualng kulture. Mu-
simy sie nauczy¢, w jaki sposéb rozpoznaé, zrozumieé, zaak-
ceptowac i odnosi¢ sig do réznych styléw, jesli naszym zamiarem
jest profesjonalne i skuteczne poruszanie sig¢ w Swiecie biznesu.

Badajac strukture tego, jak myslimy, mozemy zacza¢ pojmo-
waé subtelnodci r6znych kultur. A mozemy czyni¢ to w miare

Unikatowe wzorce mySlowe



34

NLP W BIZNESIE. TECHNIKI SKUTECZNEGO PRZEKONYWANIA

Obrazy, dzwieki i uczucia

napotykania tego rodzaju sytuacji — nie musimy prowadzic¢
z wyprzedzeniem zadnych badan w zwigzku z ewentualnym
spotkaniem lub podréza. Cenng wlasciwoscig NLP jest to, ze
mozemy stosowac je w czasie rzeczywistym.

Tworzone powiazania oraz sposoby przedstawiania wspo-
mnief,, pomystéw i informacji sg unikatowe dla jednostki.
Kazdy posiada swéj odrebny spos6b myslenia. Kiedy zrozu-
miesz charakter tych wyobrazen, zaczniesz wywiera¢ wplyw
na swoje myslenie, emocje i w rezultacie doswiadczenie. Je-
ste$ tym, co mys$lisz.

Informacje pobieramy za pomocg wszystkich zmystéow:
wzroku, stuchu, dotyku, smaku i zapachu. Informacje te przed-
stawiane sg w umys$le jako polaczenie systeméw czuciowych
i odczué wewnetrznych. Te wzorce myélowe stanowia czesé
tego, jak ,kodujemy” swoje do$wiadczenia. Uczac sie kiero-
wania swoimi my$lami, uczymy sig tworzenia zycia i kariery,
jakich dla siebie pragniemy. Zycie jest dostownie takie, jakim
je sobie stworzymy.

PREFEROWANE WZORCE MYSLOWE

Przyjrzyjmy sie kilku réznicom we wzorcach mys$lenia. Po-
my$l o kawie. Co Ci przychodzi do glowy?

Obraz? Moze przyszty Ci na myél filizanki i kawiarka?

A moze ustyszales syczenie ekspresu do kawy? Albo dzwigk
nalewania kawy do filizanek? Moze bylo to zwigzane z czu-
ciem — dotyk filizanki, smak lub aromat kawy?

By¢é moze bylo to potaczenie kilku lub wszystkich poda-
nych sposobéw myslenia.

Do réznych sposobéw myslenia naleza:

O Wizualne. Myslisz obrazowo. Idee, wspomnienia i wyobraze-
nia przedstawiasz w formie obrazéw mentalnych, np. w for-
mie obrazu filizanki kawy.

Q Audytywne. Myslisz za pomocag dzwiekéw. Moga to by¢
glosy lub odglosy, np. odglos ekspresu do kawy.

QO Kinestetyczne. Przedstawiasz mys$li jako odczucia, albo
w formie emocji wewnetrznych, albo jako mysli o fizycznym
dotyku. Do tej kategorii odczué¢ zaliczamy tez smak i za-
pach, na przykltad smak lub zapach kawy.



Przekonasz sie, ze prawdopodobnie wykazujesz pewne prefe-
rencje w stosunku do jednego z podanych sposob6éw, zaréwno
w zakresie mys$lenia, jak i komunikowania.

Kiedy odnosimy sie do Swiata w sensie ogdélnym, fundamentalne
znaczenie ma przemawianie do wszystkich zmystow. W ten sposéb
~chwytamy” wszystkie preferencje naszych czytelnikéw, stuchaczy,
widzéw i potencjalnych klientow. W chwili, kiedy pisze te ksiazke,
obserwuje gwattowny odwrét od pewnych propozycji e-biznesu;
jednoczesnie widaé¢ wyrazne oZywienie i zainteresowanie w obsza-
rze firm nazywanych ,clicks and mortar™. Sg to renomowane firmy
posiadajace tradycyjne punkty sprzedazy, ktére opracowaty spo-
soby na przyciagniecie klientéw do swej siedziby za pomocg in-
ternetu. Biorgc pod uwage to, co wiemy na temat koniecznosci
odwotywania sie do wszystkich zmystéw, nie ma w tym nic zaska-
kujgcego. Potaczenie technologii z istnieniem fizycznego punktu
sprzedazy przemawia zaréwno do naszych potrzeb intelektualnych,
jak i fizycznych. W zwigzku z tym obecnie nalezy sie spodziewad,
Ze ludzie szukac¢ bedg potrzebnych towaréw w sieci, ale potem zto-
23 wizyte w sklepie, gdzie mogg obejrze¢, wzigé do reki, dotkngé
i wypytac o interesujgcy ich towar.

Czy to zaskakujace, ze komunikacja stanowi jeden z najcze-
Sciej spotykanych probleméw w biznesie? WeZzmy pod uwage
poziom frustracji doznawanej przez tak wielu ludzi w zwigzku
z zebraniami, w ktérych uczestnicza. Nawet jesli udato sig
uzgodnié cel, prawdopodobnie kazdy z obecnych przedstawi
wnioski w inny sposéb. Przykladowo, wyniki zebrania moga
wygladaé¢ nastepujaco:

U Wizualne — obraz wszystkich uzgodnionych dziatan napi-
sanych na tablicy, z nazwiskami przypisanymi do poszcze-
g6lnych zadan.

-

,Clicks and mortar” (klikanie i zaprawa murarska) to parafraza zwrotu
,bricks and mortar” (cegly i zaprawa murarska). , Bricks and mortar”
oznacza firmy zajmujace sie fizyczng sprzedazg fizycznych produktéw,
w odréznieniu od np. firm sprzedajacych ustugi wytacznie poprzez
internet. ,,Clicks and mortar” oznacza firmy sprzedajace fizyczne
produkty w fizycznych sklepach, ale z wykorzystaniem witryn
internetowych — przyp. tfum.

WZORCE MYSLENIA

Wyobrazone rezultaty
zebrania stuzbowego
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Nie wiemy tego,
Cczego nie wiemy

Ruchy gatek ocznych

@

O Audytywne — ludzie rozmawiajacy ze soba pod koniec ze-
brania, wyrazajacy komentarze w rodzaju: ,,To bylo bardzo
potrzebne zebranie. Teraz wiem dokladnie, za co ma sie
zabra¢ méj dzial”.

O Kinestetyczne — mys$li o podawaniu reki innym osobom
uczestniczacym w zebraniu i cieple poczucie zadowolenia.

By¢ moze rozpoznales juz wilasne preferencje odnosnie do spo-
sobu mys$lenia, i rzecz jasna moga one réznic¢ sig w zaleznosci
od scenariusza. W celu sprawdzenia preferencji mozesz sko-
rzysta¢ z kwestionariusza na stronie 30 — ,,Poznaj swoéj prefe-
rowany wzorzec myé$lenia”.

W tym roku méj maz dostat nowy samochéd stuzbowy z satelitar-
nym systemem nawigacyjnym. KorzystaliSmy z niego w wielu przy-
padkach i mamy mozliwo$é wyboru stylu, w jaki przedstawione sg
wskazowki. Kiedy moj maz zmienia sobie ustawienia, wybiera ma-
pe w najmniejszej wyswietlanej skali i czesto wybiera wskazZniki
w formie symboli zamiast mapy obrazowej. Jesli ja korzystam z sa-
mochodu, wybieram mape obrazowa w najwiekszej dostepnej skali.
Podrézujgc przez Francje chce widzieé, gdzie znajdujemy sie na tle
catego kraju, natomiast maz lubi widzie¢ szczegéty i nazwy miej-
scowosci w bezposrednim sagsiedztwie. W zwigzku z tym, abysmy
oboje byli usatysfakcjonowani, mamy zwyczaj ciggle przetgczaé
system z jednego sposobu wyswietlania na drugi.

Chciatabym tu przede wszystkim zwréci¢ uwage na fakt, ze
tworcy tego systemu postgpili madrze, dajagc nam taki wybor. Umie-
jetnosé dawania wyboru stata sie kluczowym czynnikiem w bizne-
sie. Aby méc tego dokonaé, musimy rozumie¢ sposob myslenia
naszych klientéw, nawet jesli oni sami nie sg go $wiadomi (a praw-
dopodobnie tak jest). Dlatego tak bardzo wazne jest poznanie nie-
uswiadamianych potrzeb, o wiele wazniejsze niz standardowe na-
rzedzia badania satysfakcji klienta. Przeciez my nie wiemy tego,
czego nie wiemy! Musimy potrafi¢ zaproponowaé wyboér, z ktérego
istoty klienci zdadzg sobie sprawe dopiero wtedy, gdy na wtasnej
skérze doswiadczg réznicy.

Wskazowka dotyczaca naszego sposobu myslenia jest spo-
séb poruszania oczami. Przykladowo, kaz komus przelitero-
waé stowo ,luminescencja”. Teraz obserwuj jego oczy. Jesli
szybko mu poszlo, popro$ go o przeliterowanie od tytu. Osoby



potrafigce literowaé zazwyczaj patrza w gore, kierujac oczy
w lewg albo prawa strone, by ujrzeé¢ to stowo w swojej wy-
obrazni. (Niektérzy moga patrze¢ wprost, ale w sposéb nie-
zogniskowany). Poniewaz widzg to stowo tak, jakby bylo ono
zapisane, nie maja trudnosci z przeliterowaniem go od tylu,
tak jakby napisane bylo na lezacej przed nimi kartce.

Czy kiedykolwiek ustyszate§ od nauczyciela: ,Na suficie
nie znajdziesz odpowiedzi”? Wyglada na to, ze jednak jest to
mozliwe! Oczy wskazujg na sposéb myslenia. Spotkatam me-
nedzeréw, ktérzy podczas prowadzenia rozmowy kwalifika-
cyjnej z kandydatem do pracy podejrzliwie traktuja osoby zry-
wajace kontakt wzrokowy. Z tego wynika, ze istnieje spore
prawdopodobienistwo zatrudnienia przez nich ludzi, ktérzy
nie my$la!

Szczegoly dotyczace ruchu gatek ocznych i ich znaczenia
znajduja sie w rozdziale 4., ,MyS$lenie za pomoca ciata”.

WYROZNIKI W MYSLENIU

W ramach kazdego z gtéwnych wzorcéw mys$lenia: wizualnego,
audytywnego i kinestetycznego, mozna wyodrebni¢ wyrdézniki.
Przykladowo, kolor i jasno$¢ obrazu, ton i gto$nosé¢ dzwieku,
moc i umiejscowienie uczucia. Osoby kontrolujace swoje emo-
cje i do$wiadczenia posiadaja zdolno$é manipulowania tymi
wyréznikami w mysleniu. Uczac sig stosowania i poszerzania
zakresu wzorcéw myslenia, zyskujemy sprawnosé¢ mentalng,
zupelnie tak jak w przypadku éwiczen fizycznych dajacych
nam sprawno$¢ fizyczna.

Wracasz do domu i wchodzisz do kuchni. Biate kuchenne blaty ro-
bocze Isnig czystoscig. Na jednym z nich znajduje sie niebieska,
ceramiczna misa wypetniona owocami, jasnozielonymi jabtkami,
fioletowymi winogronami i soczyscie zoéitymi cytrynami. Bierzesz
jedng z cytryn, czubkami palcow czujesz jej chropowatg skoérke.
Zblizasz jg do nosa i czujesz jej orzeZwiajacy zapach. Na blacie le-
Zy ostry néz i drewniana deska do krojenia. Kfadziesz cytryne na
desce i przekrawasz jg na pot. W powietrzu unosi sie zapach cytry-
ny. Bierzesz do reki jedna potéwke, przygladasz sie promienistej
strukturze migzszu z pestkami, niektére z nich sg przekrojone.

WZORCE MYSLENIA
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Ciato i umyst stanowig
jednosé

Przyktadasz jg do ust; intensywny zapach jest teraz jeszcze moc-
niejszy. Zanurzasz zeby w skérce.

W tym miejscu prawdopodobnie odczuwasz zwigkszone wy-

dzielanie $liny. To jest wlasnie sila mysli. Sposéb myslenia

wywiera wplyw na nasz stan wewnetrzny, co z kolei wywotuje

reakcje fizyczna, w tym wypadku naptyw §liny. Umysl nie jest

w stanie rozréznié, co jest wyobrazeniem, a co rzeczywistoscia.
Na przyktad:

Do czestych obowigzkéw stuzbowych Marka nalezato robienie pre-
zentacji. |1 cho¢ dobrze sobie radzit w trakcie spotkan w cztery
oczy, przed prezentacjg dla audytorium w liczbie kilku, kilkunastu
0s06b czut sie niezrecznie i zzeraty go nerwy. Jeszcze gorzej byfto,
gdy z kilkudniowym wyprzedzeniem wiedziat o koniecznosci zro-
bienia prezentacji, poniewaz zaczynat wymyslaé, co mogtoby mu
pojs¢ nie tak. W szczegdlnosci przychodzit mu do gtowy ciemny
pokdj, i mimo Ze w jego wyobrazeniu byli w nim ludzie, ich twarze
pozostawaly zamazane. Zazwyczaj zaczynat przemawiac do siebie
swoim gtosem wewnetrznym, w szorstkim, krytycznym tonie, wyli-
czajac wszelkie problemy, jakie mogtyby mu sie zdarzyé. Ze na
przyktad nie bedzie umiat jasno wyttumaczyé, o co mu chodzi, ze
sie pogubi w notatkach, ze stuchacze sie zanudza. Jesli w swym
wyobrazeniu styszat siebie, byt to niemal szept. Widziat ludzi wy-
chylajacych sie do przodu, by cokolwiek ustyszec, albo rozsiadaja-
cych sie wygodnie i patrzacych gdzies w bok. W zZotadku czut ciezki
kamien, jego serce zaczynato bi¢ mocniej, czut suchos¢ w ustach.
Krople potu zaczynaty wystepowaé mu na czole i wilgotniaty mu
dfonie.

A wszystko to na dlugo przedtem, zanim rozpoczal prezentacje!

,Préby” odbywane w naszych umystach wywieraja wplyw
na ostateczny wynik. Nasze zycie staje sie samospelniajgcy sig
przepowiednia. Jeste$Smy tym, co my$limy.

KIEROWANIE PROCESEM MYSLOWYM

Pomysl o czyms§, co robite§ w zeszlym tygodniu. Teraz pomyél
o czyms$, co mogles zrobi¢ w zeszlym tygodniu, ale tego nie
zrobite$. Pytanie brzmi, skad wiesz, ze zrobile$ jedno, a nie



zrobites drugiego? W koricu sg to tylko wspomnienia, jedno
zapamietane, jedno utworzone. Jak czesto do$wiadczyle$ uczu-
cia, ze nie wiesz, czy co$ zrobile§? ,Zamknatem drzwi na
klucz?”, ,Wylaczytam zelazko?”.

Pomys$l o czyms$, co robiles wczoraj, i co bedziesz robié
w dokladnie taki sam sposéb jutro. Moze to by¢é wstawanie
z 16zka, mycie zebéw lub nastawianie budzika. Jak rozrézniasz
czynnos$¢, ktérg wykonates wczoraj, od czynnosci, ktérg wy-
konasz jutro? W rzeczywistosci, czy potrafisz rozr6zni¢ to, co
robites wczoraj od tego, co bedziesz robi¢ jutro?

Wielu ludzi rozréznia przesztosé od przyszlosci zgodnie
z tym, gdzie w swoim umysle ulokujg konkretne wyobraze-
nia. Przykladowo, przeszlo$¢ moze znajdowaé sie za Tobg
lub po lewej stronie. U niektérych ludzi przysztosé znajduje
sie przed nimi lub po ich prawej stronie. Gdzie znajduje sie
Twoja przeszio$é? Gdzie jest Twoja przysztosé? A gdzie te-
razniejszos$c¢?

Wybierz dwie osoby, jedng taka, ktérg lubisz i podziwiasz,
i druga przez Ciebie nielubiana. Najpierw pomy$l o tej lubia-
nej. Myslac o tej osobie:

U Czy widzisz ja, a jesli tak, jaka jest jakos¢ tego obrazu? Czy
jest on na przyklad ostry lub zamglony, kolorowy czy czar-
no-bialy, ruchomy czy nieruchomy?

O Czy myslom tym towarzysza jakies dzwigki?

U Jakie wlasciwosci majg te dZwieki? Czy sa one glosne czy
nikte, szorstkie czy tagodne?

O Skad dochodzi ten dZzwiek?

O A co z uczuciami? Czego dokladnie do§wiadczasz i gdzie?

Teraz pomysl o osobie nielubianej i rozwaz te same pytania.
Jakie podobiernistwa, a jakie r6znice znajdujesz w jakosci my-
§lenia o tych dwéch osobach? Tres¢ nie ma znaczenia. R6zni-
ca lezy w charakterze naszego my§lenia.

Umiejetno$é rozréznienia rozmaitych aspektéw doswiad-
czen wlasnych i innych ludzi stanowi o r6znicy pomiedzy ty-
mi osobami, ktére osiagaja to, co dla nich wazne, a tymi, ktére
tego nie osiagaja.

WZORCE MYSLENIA

Przesztosé, terazniejszo$¢
lub przysztosé
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WYROZNIKI WIZUALNE

Rozwazmy bardziej szczegélowo wyrézniki w ramach wzor-
cow myslowych.

Jasnosé Jasny czy ciemny? Mroczny czy skrzacy sie?
Ostrosé Niewyrazny i mglisty czy ostry?

Wielkosé Wiekszy, naturalnej wielko$ci, mniejszy?
Kolorowy/ Pelne kolory, odcienie szarosci, czeSciowe
czarno-bialy  kolory, czarno-biaty?

Polozenie Przed nami, po ktoérejs ze stron, za nami?
Odlegtosé Blisko czy daleko?

Ruch Statyczne ujecia czy film?

Szybkos¢ Szybko czy wolno?

W ramkach/  Ujety w ramy czy panoramiczny?
panoramiczny

Kolejnosé Kolejne, przypadkowo ulozone czy

réwnoczesne obrazy?
Zasocjowany/ Czy widzisz jak gdyby na wtasne oczy
zdysocjowany (zasocjowany), czy tez widzisz siebie w tym
wyobrazeniu (zdysocjowany)?

Teraz wybierz kilka prostych obrazéw i poeksperymentuj na
nich.

Pomyél na przyklad o swojej drodze do pracy. Mozesz zmie-
ni¢ swoje doswiadczenia w zwigzku z pokonywaniem tej drogi
i uczyni¢ ja lepsza lub gorsza, eksperymentujac ze swoim my-
§leniem na jej temat. Zacznij od zmiany niektérych z wyrézni-
kéw wizualnych. Na przyklad, jesli jest zbyt ciemno, podkreé
jasno$¢. Potem przywr6é poprzedni wyglad. Jesli jest to obraz
nieruchomy, zréb z niego film. Za kazdym razem, kiedy ekspe-
rymentujesz z jakim§ wyréznikiem, przywréé obraz do stanu
oryginalnego, zanim przejdziesz do nastepnego. W ten sposéb
bedziesz w stanie ustali¢, jak zmiana konkretnego wyréznika
wplywa na odbierane przez Ciebie do$wiadczenie sytuacji,
w tym wypadku drogi do pracy. Moze przekonasz sie, ze Twoje
my$lenie o drodze do pracy stanie sie bardziej relaksujace, bar-
dziej stresujace, ciekawsze, a moze nawet bardziej ekscytujace.

Poczatkowo mozesz stwierdzi¢, ze w swoim mys$leniu nie
u$wiadamiasz sobie zadnych obrazéw. Nie jest to niczym nie-
zwyklym. Jesli tak jest, wykonaj to ¢wiczenie z zamknietymi
oczami i sprébuj uswiadomié¢ sobie to, co zauwazasz.



Glosnosé Jak gtosno lub cicho?
Predkosé Szybko czy wolno?
Polozenie Gdzie znajduje sie zrédlo dZzwigku? Czy jest

przed Toba, z boku, za Toba?

Odlegtosé Czy dzwiek dociera z bliska, czy z daleka?

Glos/dzwiegk Czy to jest glos, czy styszysz inne dzwigki?
Jesli to glos, do kogo on nalezy i jaki jest
jego ton?

Wysokosé tonu  Ton wysoki, $redni czy niski?

Ciaglosc Czy dzwiek jest ciagly, czy przerywany?

WeZmy inne wspomnienie, na przyklad ostatnia sprzeczke
w pracy. Ponownie przeprowadz eksperyment, tym razem zwra-
cajac uwage na wyrézniki audytywne. Przykladowo, jesli przy-
pominasz sobie glosy, uczyn je tagodnymi i szepczacymi. Te-
raz nadaj im inny akcent. Uczyn je gloénymi i huczacymi,
pamietajac o tym, by przywréci¢ wspomnienie do stanu po-
czatkowego przed podjeciem eksperymentu z nastgpnym wy-
r6znikiem.

Zwré¢ uwage, jaki wplyw wywiera eksperyment na jakosé
tego wspomnienia.

To, co bylo nieprzyjemnym wspomnieniem, moze staé sie
zabawnym w wyniku zmiany charakteru gtos6w. Nadaj komus
glos postaci z kreskowek, np. Krélika Bugsa. Jaki daje to skutek?

Nacisk Jakiego rodzaju nacisk odczuwasz? Czy jest
to uczucie bycia pod naciskiem, odczucie
ogoblnego czy szczegblnego nacisku?

Polozenie W ktérym miejscu w ciele odczuwasz
doznania?
Ruch Czy temu uczuciu towarzyszy ruch?

Czy jest on trzepoczacy, jednostajny,
przerywany, drzacy?
Temperatura Goraco, zimno czy wilgotno?
Intensywnos¢  Wysoka czy niska?
Tempo Szybkie czy powolne odczucie?

Teraz pomysl o czasie, kiedy odczuwates radoéé. W jaki sposéb
odczuwasz rados¢ i w ktérym miejscu w Twoim ciele jg odczu-
wasz? Sprébuj eksperymentowaé, tym razem z intensywnoscia

WZORCE MYSLENIA

WYROZNIKI
AUDYTYWNE

WYROZNIKI
KINESTETYCZNE
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odczucia. Czy mozesz jg zwigksza¢ lub zmniejszac¢? Przywrdé
odczucie do pierwotnego stanu. Zmien tempo odczucia. Kon-
tynuuj eksperyment z kazdym elementem odczucia, przywra-
cajac go do pierwotnego stanu przed przystapieniem do na-
stepnego.

Zauwazysz, ze w kazdym przypadku znajdzie sie jeden lub
dwa kluczowe dla Ciebie wyrézniki. Zmieniajac je, mozesz
zmieni¢ jako$é swojego doznania.

Marek eksperymentowat ze swoim mysleniem na temat prezenta-
cji, najpierw myslac o spotkaniach w cztery oczy, podczas ktérych
byt pewny siebie i rozluzniony. Odkryt, Zze kluczowymi dla niego wy-
réznikami byly jasnos$é, ostrosé i ton gtosu, jakim do siebie prze-
mawiat. Uzgadniajgc jako$¢ swojego myslenia o prezentacjach ze
swoim mysleniem o spotkaniach w cztery oczy, zmieniajac obraz
wyobrazenia na jasny i ostry oraz tagodzac ton swojego wewnetrz-
nego gtosu, zauwazyt odczucie statego drgania w klatce piersio-
wej. Tego samego uczucia doswiadczat podczas spotkan w cztery
oczy. Dla niego odczucie to zwigzane byto z pewnoscig siebie.

Istniejg pewne ogdlne trendy dotyczace wyréznikow zwigza-
nych z uczuciem pewnoéci siebie, szczescia i wiary we wlasne
sity. Nie dziwi tez fakt, ze w jezyku codziennym znajdujemy
tego odzwierciedlenie, np.:

O ,Rysuje sie przed nami Swietlana przyszto$¢” w odréznie-
niu od ,,Czarno to widze”.
QO , Teraz wszystko jasne” w odréznieniu od ,, To jest niejasne”.

Bogactwo naszego myS$lenia wewnetrznego przenika do naszej
komunikacji, a takze zmienia nasz sposéb wplywania na siebie
i innych. Wzboga¢ swoje myslenie — wzboga¢ swoje zycie.

PODSUMOWANIE

Kiedy tylko do$wiadczysz czegos, staje sig to wspomnieniem.
Kiedy reagujemy na wspomnienie, reagujemy na sposéb prze-
chowywania wspomnienia w pamieci. Kierowanie wyréznika-
mi w my$leniu daje nam mozliwo$¢ wywierania wptywu i zmia-
ny charakteru naszych wspomnien, dzieki czemu mozemy



przechowywac je w taki sposéb, ze bedziemy sie czuli tak, jak
sie chcemy czué.

Wielu ludzi nabralo wprawy w przechowywaniu wspo-
mnien w taki sposdb, ze prowadzi ich to do depresji, zlosci
i innych negatywnych uczué. Dlaczego odczuwaé wlasnie to,
a nie na przyklad przyjemnosé czy spokéj? To samo dotyczy
przyszloéci. Po co sie martwié¢ i frustrowaé czyms, co jesz-
cze nie nastgpilo, jezeli mozna zbudowaé poczucie pewnosci
i spokoju? Mozesz zdecydowaé sie zatrzymaé troche tego
niepokoju w postaci troski. Chodzi o to, ze to Ty wybierasz
stan, w ktérym chcesz by¢, a nie odwrotnie. Umiejgtnosé kie-
rowania swoim stanem jest coraz bardziej istotna w $wiecie,
ktéry wymyka sie spod kontroli i staje sig coraz bardziej nie-
przewidywalny.

Mozesz by¢ pewien, ze juz kiedy$ korzystales z tego ro-
dzaju wyréznikéw w swoich wzorcach myslowych. Zawsze
kiedy zmieniasz swoje doSwiadczanie, jest prawie pewne, Ze
przeprogramowales swdj sposéb myslenia, nawet jesli nie
zdawate$ sobie sprawy, ze to byto wlasnie to.

SWIST

SWIST to technika wykorzystywania wyréznikéw w mysleniu
w celu zastgpienia stanu problemowego stanem pozadanym.
Jest ona szybka i potezna, a takze $wietnie sig nadaje do walki
z niepozgdanymi nawykami w zachowaniu. Nalezy odnotowac,
ze SWIST niekoniecznie nadawac sig bedzie do rozpatrywania
glebszych, bardziej znaczacych zagadnienn. W tym przypadku
pomocne okazg sie inne techniki prezentowane w dalszej cze-
sci tej ksigzki.

1 Po pierwsze, rozpoznaj w sobie reakcje, ktorg chcesz zmie-
ni¢. Jaka doktadnie jest ta reakcja, ktéra chciatby$ zastapic
czym$ innym? Zalézmy, Zze chcesz zmienié¢ stan taki jak
niepokéj czy obawa.

2 Precyzyjnie okresl, co wywoluje te reakcje. Znajdz co$ spe-
cyficznego, bezposrednio ja poprzedzajacego. Kluczowsa czesé
tego procesu stanowi rozpoznanie tego bodzca. Jesli na
przyklad jest to reakcja na sposéb, w jaki kto$ do nas mowi,

WZORCE MYSLENIA

DROGA NA SKROTY
DO KIEROWANIA
SWOIM MYSLENIEM
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musisz stwierdzi¢, co takiego jest w treéci albo w sposobie
mowienia, ze wywoluje takg reakcje. Odtworz to w swoich
myS$lach dokladnie w ten sam sposéb, w jaki to sie odbywa.
Jesli chodzi tu o spos6b, w jaki kto§ do Ciebie méwi, mu-
sisz ustyszeé stowa wypowiadane przez te osobe dokladnie
tak samo. Jesli jest to widok siedzacych przed Tobg stucha-
czy, wyobraZ sobie, ze patrzysz na nich doktadnie w ten
spos6b, w jaki to normalnie robisz. Musisz widzie¢ to do-
kladnie tak, jakby$ tam byt.

Teraz okresl, ktére aspekty Twojego sposobu myslenia
o tym bodZcu odnoszg najwiekszy skutek. Pewne elementy
intensyfikuja Twoja reakcje. SWIST najlepiej nadaje sie do
rozpatrywania bodZcéw wizualnych i najcze$ciej najwiekszy
wplyw majg wielko$é i jasnoéé obrazu. Przykladowo, jesli
bodzcem jest widok pewnej osoby, ktéra z Tobg pracuje,
eksperymentuj po kolei z kazdym wyréznikiem, przywra-
cajac obraz do stanu pierwotnego przed przystapieniem do
nastepnego. Celem jest odnalezienie jednego lub dwoch
wyréznikéw, ktére intensyfikujg reakcje. Mimo ze elementy
te obecnie wywoluja reakcje, ktérej nie chcesz, SWIST wy-
korzysta je do wywolania reakcji przez Ciebie pozadane;j.
Tym samym powodujesz, ze Twoje wlasne zasoby pracujg
dla Ciebie, a nie przeciwko Tobie.

Pomysl o czyms catkiem innym, by ,,wyj$¢ ze swojego stanu”.
Na przykiad, jaki kolor miaty drzwi w domu, w ktérym po-
przednio mieszkates?

Teraz wyobraz sobie osobe, ktdra chcialbys by¢, bez wzgle-
du na to, jaki byte§ w przesztosci i bez wzgledu na jakie-
kolwiek konkretne zachowanie. Tym samym masz moz-
liwo$¢ wyobrazenia sobie, jaki chciatby$ by¢, jakiego
rodzaju cechy chciatby$ naprawde mie¢ i jaki styl pasuje
do tego, kim naprawde jestes. Wyobraz to sobie tak, jak
gdyby$ patrzyl na siebie jako obserwator, w sposé6b zdyso-
cjowany. Pracuj nad tym, az uzyskasz obraz pozadany
i godny uwagi. Sprawdz, czy to nowe ,Ty” rzeczywiscie
pasuje do znaczacych w Twoim zyciu os6b — réwniez
one muszg pozytywnie odczué¢ zmiang Twojego sposobu
bycia. Zbadaj, jak ten nowy obraz ma sie do Twojego po-
czucia celu, do tego, w co wierzysz i wyznawanych przez



Ciebie wartosci, do kazdego istotnego dla Ciebie aspektu.
Sprawdz, czy Twoje nowe ,ja” spelnia wszystkie potrze-
by, ktére dotychczas zaspokajales w mniej zdrowy sposéb.
Jesli na przyktad zwracate$ na siebie uwage bedac zestre-
sowanym, upewnij sie, czy nadal bedziesz még} liczy¢ na
ten sam poziom potrzebnej Ci uwagi w zwigzku z nowym
sposobem bycia.

6 Teraz pomy$l o czyms$ kompletnie innym, by znowu ,,wyjsé
ze swego stanu” — na przyklad przypomnij sobie swéj nu-
mer telefonu od korica.

7 Przywolaj obraz bodZca wywolujacego reakcje, ktérg
chcesz zmienié¢. Wykorzystaj kluczowe czynniki wzmac-
niajace bodziec. Na przyktad, jesli to wyrézniki wielkosci
i jasnosci intensyfikuja bodziec, uczyn ten obraz jasnym
i duzym.

8 Przywolaj obraz ,nowego Ciebie” i uczyn go malym i ciem-
nym. Umie$¢ ten maly, ciemny obraz w rogu wiekszego
obrazu.

9 Bardzo szybko zmieni duzy obraz na maly i ciemny, a jed-
noczesnie maty obraz uczyn duzym i jasnym. Zréb to tak
szybko, jak to tylko mozliwe: szybkoé¢ ma tu znaczenie.
Mozesz pomocniczo wydaé¢ dzwiek taki jak SWIST — stad
pochodzi nazwa tego procesu (mozesz tez wybraé sobie
zupelnie inny, odpowiadajacy Ci dzwigk). Dzwiek ten mo-
ze staé sie skojarzeniem uczucia towarzyszacego stawaniu
sie nowa osoba.

10 Ponownie wyjdz ze swego stanu. Wyczys$¢ obrazy, aby$ mégt
zaczaé od nowa. Stwérz nowy obraz, aby wyjs¢ z poprzed-
niego obrazu przed podjeciem kolejnego ¢wiczenia, w prze-
ciwnym razie mozesz dozna¢ zapetlenia myslowego.

11 Powt6érz proces piec razy i sprawdz, czy zadziatal.

Zorientujesz sie, czy zadzialal, kiedy doswiadczysz albo wy-
obrazisz sobie bodziec stanu pierwotnego, a Twoja reakcja
ulegnie zmianie na te pozadang i do nowego ,ja” przejdziesz
natychmiast, za jednym SWISTEM. Jesli tak sie nie dzieje, za-
cznij od nowa i eksperymentuj z r6znymi czeéciami procesu
tak dtugo, az Ci sie powiedzie.
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POBUDZANIE MYSLI

1 Jakiego rodzaju zawody Twoim zdaniem najlepiej pasowatyby do
0s0b, ktérych preferencje myslowe sg (a) wizualne; (b) audytywne;
(c) kinestetyczne?

2 Pomys$l o pomySinym rezultacie spotkan, ktére regularnie prowa-
dzisz lub w ktérych uczestniczysz. W jaki sposéb wyobrazasz je so-
bie? Czy jest to obraz? Czy styszysz dzwieki lub rozmowe? Czy do-
Swiadczasz jakich$ uczuc?

3 Spéjrz na strone internetowa, ktéra Cie urzekta. Do jakich zmystéw
odwotuje sig ona, by zwr6ci¢ na siebie uwage?

4 Pomysl o tych obowigzkach stuzbowych, ktére sprawiajg Ci praw-
dziwg rados¢. Teraz pomysl o tych, kitére dajg Ci zdecydowanie mniej
radoséci. Zwr6¢ uwage na wyrozniki w Twoim mysleniu.

5 Pomysl o kims, z kim masz bardzo dobre relacje. Teraz pomysl
o kims, z ktérym trudno Ci jest sie dogada¢. Porownaj réznice w my-
Sleniu o kazdej z tych os6b. Jakie sg zasadnicze wyr6zniki?

6 Wez list lub e-mail, ktory ostatnio otrzymates. Jakich zmystow uzy-
wasz w trakcie jego czytania?

PUBLIKACJE

Steve Andreas & Connirae Andreas, Change Your Mind and
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Pewnego dnia wedrowiec podazat drogg prowadzgca z gorskiej
wioski w kierunku doliny. Wtem ujrzat mnicha uprawiajgcego pole
w poblizu drogi. Mnich powiedziat wedrowcowi ,,Dzien dobry”, a ten
w odpowiedzi skingt mu gtowa.

Wtenczas wedrowiec zwrdcit sie do mnicha: ,,Czy mégtbym za-
dac ci pytanie?”.

,Oczywiscie” — odrzekt mnich.

~Wedruje z wioski w gérach do wioski w dolinie i zastanawiatem
sie, czy moze wiesz, jak jest w tej wiosce w dolinie?”.

~Powiedz mi” — rzekt mnich — ,jak byto ci w tej wiosce w go6-
rach?”.

»Okropnie” — odrzekt wedrowiec. — ,,Szczerze méwigc, ciesze
sie, Zze juz mnie tam nie ma. Spotkatem sie z niechetnym przyje-
ciem. Kiedy tylko przybytem, powitano mnie chfodno. Nigdy nie
pozwolili mi na to, bym poczut sie jak jeden z nich, choébym nie



wiem jak bardzo sie starat. Wiesniacy trzymaja sie razem i nie od-
nosza sie przyjaznie do obcych. Wiec powiedz mi, czego moge
spodziewacé sie po wiosce w dolinie?”.

»Przykro mi jest ci to méwi¢” — odrzekt mnich — ,ale uwazam,
Ze w tej wiosce doswiadczysz mniej wiecej tego samego”. Wedro-
wiec przygnebiony zwiesit gtowe i ruszyt dalej.

Kilka miesiecy pdzniej inny wedrowiec schodzit z gér tg samag
droga. | tak samo natknat sie na pracujacego w polu mnicha.

»Dzien dobry” — powiedziat wedrowiec.

»Dzien dobry” — odrzekt mnich.

~Jak zdrowie?” — zapytat wedrowiec.

»W porzadku” — odpowiedziat mnich. — ,,Dokgd zmierzasz?”.

»lde do wioski w dolinie” — wyjasnit wedrowiec. — ,Czy wiesz,
jak tam jest?”.

»Wiem” — odpowiedziat na to mnich. — ,Ale najpierw powiedz mi,
skad przybywasz?”.

»lde z wioski w gérach”.

»A jak tam byto?”.

~Przezytem tam cudowne chwile. Gdybym mégt, pozostatbym
tam dtuzej, ale musiatem ruszy¢ w dalszg droge. Czutem sie w tej
wiosce tak, jakbym byt cztonkiem rodziny. Starsi udzielili mi sporo
rad, a dzieci Smiaty sie i Zartowaty wraz ze mna. Ludzie byli
uprzejmi i hojni. Smutno mi byto sie z nimi rozstawac. Oni tez mnie
beda pamietali. A co z tg wioska w dolinie?” — zapytat znowu.

»Mysle, Zze bedzie ci tam podobnie jak w gérach” — odrzekt
mnich. — ,Zycze ci dobrego dnia”.

»Do widzenia i dziekuje” — odpowiedziat wedrowiec, usmiech-
nat sie i ruszyt w dalszg droge.
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