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Dysocjacja

Gdy tylko obserwujesz zdarzenie, mozesz powiedzie¢, ze jestes zdysocjowany. Nie do-
Swiadczasz go w petni — myslisz o nim, ale nie czujesz, ze w nim uczestniczysz. W stanie
dysocjacji przypominasz sobie albo wyobrazasz pewne doswiadczenie, widzisz je oraz
samego siebie w nim uczestniczacego, by¢ moze wigzesz z nim pewne uczucia, lecz
s one mniej wyrazne, niz gdybys byt zasocjowany z przywotywanym zdarzeniem.

Czasami warto pozostac¢ zdysocjowanym — kiedy na przyktad chcesz wréci¢ do
nieprzyjemnego wspomnienia albo zdystansowac sie wobec wydarzenia, z ktorym
jestes obecnie nadmiernie zasocjowany.

ZMIANA STANU INNYCH LUDZI

Mozesz zmienic swoj stan — mozesz wiec zmienic takze stan innych ludzil Jesli kto$
pograza sie w ponurym nastroju, warto wiedzie¢, jak pomaoc tej osobie odzyskac
dobry humor.

Kiedy ktos zachowuije sie destrukcyjnie, przerwij to, robiac cos zupetnie niespodzie-
wanego. To przeszkodzi tej osobie i sprawi, ze zdysocjuje sie ona od stanu, w ktérym
byta dotychczas. Tak samo mozesz zachowac sie wobec samego siebie.

Tzw. famanie stanu polega na przechodzeniu od gteboko doswiadczanego nastro-
ju do neutralnego samopoczucia przy pozostawieniu sobie miejsca na przejscie do
innych, odmiennych emocji. Mozesz ,ztamac” dany stan, robigc cokolwiek, co ode-
rwie Cie od aktualnego zachowania.

TECHNIKI,,LAMANIA” STANU DRUGIEJ OSOBY

* Popros ja, aby wstata, przeszta sie albo wypita szklanke wody.

¢ Wskaz cos, co znajduje sie za oknem albo w pokoju.

 Nardb hatasu albo powiedz cos, co odwréci jej uwage od tego, co robi.
* Roz$miesz j.

ROZDZIAL3. )
FILTRY NIESWIADOMOSCI

Swoj obraz $wiata filtrujesz przez wiasne przekonania, wartosci, wspomnienia
oraz nastawienie, a takze metaprogramy — wszystkie te elementy leza u podstaw
Twoich dziatan. Aby przynosity one odmienne rezultaty, musisz zmieni¢ swoje nie-
Swiadome filtry percepcyjne.
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PRZEKONANIA 1 ZACHOWANIA

Przekonania to najgtebsze przeswiadczenia i opinie o swiecie, ktére uwazamy za
prawdziwe, lecz ktére stanowig jedynie naszg mape swiata, a nie jego rzeczywiste
terytorium. Nowe poglady ksztattujemy w miare zdobywania doswiadczenia zy-
ciowego. Mozemy zmieniac je, wyzbywac sie ich albo wzmacniac i chroni¢ przed
zmianami. Przekonania okreslaja, co uznajemy za istotne. To z kolei kieruje naszymi
zachowaniami.

Nasze przekonania ksztattuja sie nieswiadomie w réznych momentach zycia i pod
wptywem rozmaitych czynnikéw. Bedac dzieckiem, masz bezposredni kontakt
z przyjmowanym w Twojej rodzinie sposobem myslenia o $wiecie — nawet jesli
Twoi krewni nie wyrazajg swoich pogladéw wprost. Z czasem zaczynasz tworzy¢
nowe przekonania, zdobywajac doswiadczenia, ktére zmuszajg Cie do spojrzenia na
otoczenie inaczej niz dotychczas, oraz odkrywajac dziedziny zycia, o ktérych istnie-
niu nie miate$ dotad pojecia.

Wiekszo$¢ ludzi sadzi, ze przekonania i opinie zmieniajg sie pod bezposrednim
wplywem informacji, ktére odbieramy za posrednictwem zmystéw. W rzeczywisto-
éci jednak w oparciu o nasze przekonania raczej pomijamy i znieksztatcamy pokazna
czes¢ otrzymywanych bodzcow — zauwazamy tylko te, ktére dowodza stusznosci
naszych pogladéw, nadajg im charakter samospetniajacych sie przepowiedni i uod-
parniaja je na zmiany. Innymi stowy, przekonania pomagajg nam tworzy¢ otaczajaca
nas rzeczywisto$¢, ta z kolei warunkuje nasze zachowanie.

PRZYKLAD

Wyobraz sobie dwoje ludzi, ktdrzy borykaja sie z problemem nadwagi. Jeden z nich méwi: ,Mam
nadwage, poniewaz méj metabolizm jest wolny, a méj stan — uwarunkowany genetycznie”. Ta
osoba uznaje swoje stowa za niepodwazalng prawde, dlatego nie zdecyduje sie na diete ani nie
zmieni swojego trybu zycia — ona po prostu,,wie”, ze kazde dziatanie, ktdre podejmie, jest skazane
na kleske.

Druga osoba, ktéra zmaga sie z tym samym problemem, wierzy, ze moze odmienic swéj los, ponie-
waz zna kogos, komu sie udato. Dlatego dowie sie, jakich produktéw powinna unikac oraz jakiego
rodzaju ¢wiczenia pomoga jej najskuteczniej. Ta osoba rzeczywiscie wierzy, ze moze zmienic swoje
potozenie, dlatego podejmuje dziafanie.

PODSTAWOWE PRZEKONANIA

Podstawowe przekonania to poglady, ktore stanowig fundamenty naszej tozsa-
mosci oraz sposobu postrzegania $wiata. Sa tak gteboko zakorzenione, Ze nigdy ich
nie kwestionujemy.
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PRZYKLAD

Podstawowe przekonanie moze przyjac taka forme, jak:,Kazdy cztowiek jest inny”. Jesli trwasz przy
tej opinii, starasz sie szuka¢ dowodéw, ktére ja wzmocnia. Z przytoczonego przekonania moze po-
wstac nowe: , Kazdy cztowiek jest inny — zatem ja takze — a wiec nie mam szans odnosic takich
sukceséw jak inni”. Zdanie, ktdre w pierwszej chwili wydaje sie neutralnym stwierdzeniem, w rzeczy-
wistosci moze znaczaco nas ograniczac.

PIECIOMINUTOWE CWICZENIE: i

IDENTYFIKACJA PODSTAWOWYCH PRZEKONAN

1. Zatrzymajsie na chwile i skoncentruj na wybranej dziedzinie swojego zycia.

2. (o o niej myslisz? (Co uwazasz za prawde w odniesieniu do swojej pracy, zwiazku czy relagji
Z przyjaciétmi?).

3. (zyto, co sadzisz na jej temat, jest dla Ciebie korzystne?

4. Na czym polega, wedtug Ciebie, réznica lub podobieristwo migdzy przekonaniami Twoimi a tymi
waznych dla Ciebie ludzi?

5. Jeslimiatby$ zmienic¢ dane przekonanie, w jaki sposob wptynetoby to na dziafania, ktdre obecnie
podejmujesz w rozwazanej dziedzinie zycia?

Ocena przekonan

Przekonania nie s, dobre”ani,zte’, wiasciwe” ani,niestosowne’, lecz ,uzyteczne” lub
,nieuzyteczne'. Prawdopodobnie niektére Twoje sady znakomicie Ci stuzg, lecz gdy
Twoje potozenie zmieni sie, moze sie okazac, ze nie s Ci one juz potrzebne. Wydaje
sie, ze przekonanie na przyktad o tym, iz jestes mifg i uprzejma osobga, powinno
owocowac pozytywnym zachowaniem. Moze ono jednak oznacza¢ réwniez, ze
zapominasz o wiasnych potrzebach albo nie potrafisz podjac¢ decyzji bez aprobaty
innych ludzi. A gdy w nowej pracy bedziesz musiat podejmowac twarde decyzje
dotyczace polityki zatrudnienia, ktére sprawia, ze narazisz sie wspdtpracownikom,
jak sytuacja ta bedzie sie miata do Twoich przekonar na wiasny temat?

Za kazdym razem, kiedy podejmujesz decyzje, zmieniasz albo wzmacniasz wybrane
przekonanie. Kiedy mtoda kobieta stwierdza, na przyktad, ze ,wszyscy mezczyzni to
tajdacy’, w kolejnych latach swojego zycia moze wejs¢ w nieszczesliwy zwiazek, nie-
Swiadomie starajac sie udowodnic¢ swojg racje.

Czasami tatwo zmieni¢ okreslone przekonanie — prawdopodobnie zweryfikujesz
swojg opinie na przyktad wtedy, gdy ktos udowodni, Ze sie mylisz. Zdarza sie jednak,
Ze nie sposdb zmienic¢ jednego przekonania, nie naruszajac innych. Kiedy zajmiemy
sie omawianiem zagadnienia usuwania blokad (zob. str. 74 — 84), przyjrzymy sie,
w jaki sposob wykorzystywac okreslone techniki NLP w celu zmiany podstawowych
przekonan oraz wprowadzania reform w swoim zyciu.
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KSZTAETUJEMY NOWE PRZEKONANIA PRZEZ CALE ZYCIE
| POD WPLYWEM WIELU CZYNNIKOW

przyjaciele

b A A
@E %E @E

WARTOSCI — NAJWAZNIEJSZY POWOD

Wartosci — kolejny nieswiadomy filtr, przez ktory patrzymy na swiat — reprezentujg
to, co jest dla nas najwazniejsze, co nas motywuje i co stanowi powdd, dla ktorego
postepujemy w taki, a nie inny sposob. Wartosci petnia takze funkcje norm, wedtug
ktorych zyjemy. Moga nimi byc: mito$¢, zdrowie, szczescie, wyksztatcenie, podejmo-
wanie wyzwan i budowanie relacji z innymi ludZmi. Réznym dziedzinom naszego
zycia przypisujemy odmienne wartosci.

* Wartosci, ktore wyznajesz, stanowig najwazniejszy powdd, dla ktérego decydu-
jesz sie wies¢ takie, a nie inne zycie.

* Wartosci, ktére przyporzadkowujesz relacjom miedzyludzkim, stanowig najwaz-
niejszy powdd, dla ktorego wybierasz okreslony typ znajomosci.

* Wartosci, ktére wigzesz z praca, okreslaja, dlaczego przedktadasz pewne typy za-
trudnienia nad inne.

Wartosci, podobnie jak przekonania, wyrastaja z naszego doswiadczenia zyciowe-
go. Czes¢ z nich zostata Ci wpojona przez rodzine, kiedy bytes dzieckiem. Im jeste$
starszy, tym wyrazniej Twoje wartosci moga sie réznic od tych, ktdre wyznaja bliscy.
Dzieje sie tak, poniewaz opuszczajac fono rodziny, wchodzisz w strefe wptywu in-
nych ludzi i nowych doswiadczen: przyjacidt, mediow, edukacji czy réznorodnych
kultur, z ktérymi sie stykasz.
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TRZY NAJWAZNIEJSZE ETAPY KSZTALTOWANIA WARTOSCI

Uwaza sie, ze istniejq trzy najwazniejsze etapy w zyciu, w czasie ktdrych ksztattujemy swoje wartosci:

1. Etap wdrukowania trwa od chwili, w ktdrej przychodzisz na $wiat, do wieku siedmiu lat. W tym
okresie nieswiadomie chfoniesz wartosci, ktére przekazuj Ci ludzie, z ktdrymi spedzasz wigk-
sz05¢ czasu (najczesciej sa to cztonkowie rodziny).

2. Etap modelowania trwa od wieku siedmiu do czternastu lat. Od chwili, kiedy idziesz do szkoty,
Twdj swiat powieksza sig i zaczyna ulega¢ wptywom szerszego grona ludzi — ktdrych spotykasz,
ktrych podziwiasz i ktérzy by¢ moze kieruja sie odmiennymi wartosciami niz Twoja rodzina.

3. Etap uspotecznienia trwa od wieku czternastu do dwudziestu jeden lat. W tym okresie zwykle
odnosisz sie bardziej krytycznie do wyznawanych wartosci. Musisz zadecydowac, w jaki sposéb
znajdziesz swoje miejsce w spoteczeistwie i, co za tym idzie, ktére z wpojonych Ci niegdys war-
tosci catkowicie odrzucasz lub chcesz zastapic innymi. Zdarza sie, ze ten etap obfituje w konflikty
z przyjaciétmi i rodzing.

Metoda kija i marchewki

Motywuija nas dwa typy wartosci: te, ktére nas pociagaja, oraz te, ktdre nas odpycha-
ja — czyli, kuszace marchewki"i,odstraszajace kije"

Jesli wiec pragniesz na przykfad by¢ bogaty, swoj cel formutujesz pozytywnie i ta-
czysz z wartoscia ,dazenia ku czemus”. Gdy jednak pracujesz tylko dlatego, ze ,nie
chcesz by¢ biedny” (a nie:,pragniesz by¢ bogaty”), motywuje Cie wartos¢ ,ucieczki
od czegos”. Nieswiadomos¢ przetwarza informacje, tworzac obrazy, zatem kiedy
ustyszy stwierdzenie: ,nie chce by¢ biedny’, w pierwszej kolejnosci zbuduje repre-
zentacje wewnetrzng tego, co powinna odrzuci¢ — czyli ubdstwa.

Jesli wiec wyrazasz swoja wartos¢ pragnieniem: ,nie chce by¢ biedny’, Twoja we-
wnetrzna reprezentacja przedstawia ubostwo. W konsekwencji nieSwiadomos¢
koncentruje sie na filtrowaniu tego, czego nie chcesz, czyli obrazu biedy. Mozesz
wiec w pewnej chwili dostrzec, ze pienigdze zaczynaja przeciekac Ci przez palce!

Aby wprowadza¢ w zyciu pozadane zmiany, musisz tworzy¢ obrazy tego, czego
pragniesz, a nie tego, czego nie chcesz.

PIECIOMINUTOWE CWICZENIE: WARTOSCI

Aby poznac wartosci, ktére przyporzadkowujesz wybranemu zagadnieniu (X), zapytaj sam siebie:
1. Cojest dla mnie najwazniejsze w X?

2. W jaki sposéb poznam, ze osiagnatem X?

3. Jaka jest kolejna najwazniejsza sprawa zwiazana z X?

4. (ojeszcze liczy sie dla mnie w X?

Odpowiedzi, ktdrych udzielisz, beda wskazywaty na Twoje wartosci.
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ROZBUDOWANE CWICZENIE: WARTOSCI ZYCIOWE

Odpowiedz na ponizsze pytania, aby okresli¢ wartosci, ktdre wyznajesz w swoim zyciu:

1. ,Gdybym w tej chwili miat rozpoczac na nowo swoje zycie, czego bym pragnat? Co jest dla mnie
istotne? Jak chce zy¢? Dlaczego? Kto jest dla mnie naprawde wazny? Gdybym miat decydowac,
jak spedzac czas, czemu poswiecitbym swoja energie? 0 jakim rodzaju pracy i zycia towarzyskie-
go marze?”.

2. Przypomnij sobie najistotniejsze w Twoim Zzyciu wydarzenia i decyzje. Pomysl o momencie,
w ktérym zrobites cos, co,tu i teraz” wydato Ci sie i co uznates za catkowicie stuszne. Postaw sobie
nastepujace pytania:,Czy dokonatbym tego samego wyboru ponownie? Jesli tak, co w tamtej
decyzji byto dla mnie wazne? Jedli nie, dlaczego uznatem go za wtasciwy? Co uwzglednitem,
a czego nie wzigtem pod uwage?”.

ROZBUDOWANE CWICZENIE ALTERNATYWNE:

PODSTAWOWE WARTOSCI

Wybiegnij w przysztos¢ kilka, a nawet kilkanascie lat iz tamtej perspektywy spéjrz na siebie w chwili
obecnej. Wowczas dostrzezesz wszystko, co obecnie posiadasz, i rozpoznasz, co jest dla Ciebie na-
prawde wazne. Postaw sobie nastepujace pytania: ,Czemu chciatbym poswieci¢ swoj czas? Z kim
chciathym spedzic swéj czas?”. A kiedy juz okreslisz, co sie dla Ciebie liczy, sprobuj sobie wyobrazi¢
zycie pozbawione tych wartosci. Jesli okaze sie ono znosne, by¢ moze wytonione elementy nie od-
grywaja tak istotnej roli w Twoim zyciu, jak i sie wydaje?

WSPOMNIENIA

Wspomnienie to zachowana reprezentacja tego, czego niegdys$ doswiadczyte$ —
Twoja percepcja tego, co wowczas zaszto. To samo wydarzenie zostanie zapamieta-
ne inaczej przez réznych ludzi, poniewaz w zaleznosci od ich modeli $wiata zostanie
poddane odpowiednim procesom znieksztatcania, pomijania i uogdiniania.

Wspomnienia petnig role filtrow biezacych doswiadczen. Zatézmy, ze kiedy bytes
dzieckiem, Twoi rodzice po wielkiej awanturze postanowili sie rozwies¢. Bedac do-
rostym cztowiekiem i zyjac w zwiazku, mozesz napotkac trudnosci, gdy pojawi sie
konflikt, poniewaz nie wiesz, jak sobie z nim poradzi¢, i obawiasz sie, ze jakakolwiek
ktotnia potozy kres waznej relacji. W rzeczywistosci zapewne wiele innych czynni-
kow popchneto Twoich rodzicow do rozwodu, lecz w Twoim umysle wspomnienie
awantury scisle wigze sie z rozstaniem.

WezZmy inny przyktad. Kiedy byfe$ bardzo maty, wystraszytes sie biedronki, ktéra
usiadta Ci na rece. Dzi$ nadal nie lubisz tego owada: chociaz usunates dawne zda-
rzenie ze swojej Swiadomosci, wspomnienie wcigz dziata jak filtr.



32 NLP W S MINUT

Za pomoca technik NLP mozesz zmierzy¢ sie z podobnymi ograniczeniami, nawet
jesli Twoje wspomnienia siegajg gteboko w okres dziecinstwa (por. rozdziat o usu-
waniu blokad, str. 74 — 84).

METAPROGRAMY

Ostatnim zestawem wewnetrznych filtrow, ktére wszyscy posiadamy, s3 metapro-
gramy. Te gteboko zakorzenione w nieswiadomosci wzorce percepcji wywieraja
wplyw na nasze zachowanie zaréwno w zyciu prywatnym, jak i zawodowym. Tabele
na stronach 32 - 36 pomogg Ci umiesci¢ wiasne metaprogramy w kontekscie od-
powiednich kategorii.

MOTYWACJA

(zy zazwyczaj dazysz do tego, czego pragniesz, czy raczej uciekasz od tego, czego nie chcesz? Aby po-
znac whasne podejscie, postaw sobie pytanie:, (zego oczekuje od mojej pracy?”. Czy Twoja odpowiedz
okresla przede wszystkim to, czego chcesz i jakim pragniesz by¢ pracownikiem, czy raczej koncentruje
sie wokot spraw, ktérych wolatbys uniknac? Czy:

¢ Gféwnie dazysz do tego, czego pragniesz?

* (Gféwnie uciekasz od tego, czego nie chcesz, cho¢ czasami dazysz do tego, czego pragniesz?

* (Gféwnie dazysz do tego, czego pragniesz, choc czasami uciekasz przed tym, czego nie chcesz?

* (féwnie uciekasz od tego, czego nie chcesz?

¢ W réwnym stopni dazysz do tego, czego pragniesz, jak i uciekasz od tego, czego nie chcesz?

POWOD

Warto sie dowiedzie¢, czy jestes zmotywowany do dziafania, poniewaz uwazasz je za swoja
powinnos¢, czy raczej dlatego, ze daje Ci ono nowe mozliwosci? Aby lepiej poznac samego sie-
bie, zapytaj: ,Dlaczego zgadzam sie wykonywac swoj zawéd? Czy dlatego, ze daje mi szersze
perspektywy i nowe szanse? (zy tez dlatego, ze mam poczucie obowiazku?”. Czy Twoja praca
zawodowa to:

* Przede wszystkim obowiazek?

¢ Przede wszystkim nowe szanse?

* | obowiazek, i nowe szanse?

DZIALANIE | REFLEKSJA

0d razu przystepujesz do dziatania czy wolisz spokojnie sie zastanowic, zanim cokolwiek zrobisz?
Ludzie aktywni po prostu skacza na gteboka wode i zatatwiaja wszystko najszybciej, jak sie da. Lubia
rzucac sie w wir pracy, nie poswiecajac wiele czasu rozmyslaniom. Na przeciwlegtym biegunie znaj-
duija sie osoby o usposobieniu refleksyjnym, ktére wolg przeznaczy¢ pare chwil na staranne przemy-
Slenie czekajacego ich zadania.
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Pytanie, ktdre warto sobie zadac, brzmi:, Gdybym miat zrealizowac projekt, czy zabratbym sie do pra-
¢y od razu, czy raczej odczekatbym chwile, a nastepnie dokfadnie wszystko rozwazyt, zanim podejme
jakiekolwiek dziatanie?”. Jestes:

* Proaktywny?

* Refleksyjny?

* Troche proaktywny, troche refleksyjny?

UKLAD ODNIESIENIA

(o stanowi ukfad odniesienia dla Twojej znajomosci danej dziedziny? Czy po prostu znasz sie na
zyms, czy tez potrzebujesz zewnetrznej weryfikacji, na przyktad rozmowy lub opinii drugiej oso-
by? Aby sie tego dowiedzie¢, zapytaj: ,Na jakiej podstawie stwierdzam, ze dobrze wykonatem swoja
prace? Czy po prostu to »wiem«? Czy chce, zeby ktos mi to powiedziat? Czy potrzebuije i jednego,
i drugiego?”. Twoje odpowiedzi na te pytania podpowiedza, czy:

* Uktad odniesienia nosisz w sobie?

¢ Ukfadu odniesienia szukasz u innych ludzi, uwzgledniajac wtasne zdanie?

¢ Ukfad odniesienia nosisz w sobie, uwzgledniajac cudze zdanie?

* Uktadu odniesienia szukasz u innych ludzi?

FILTR RELACJI INTERPERSONALNYCH

Kazdy z nas w inny sposob dostrzega podobieristwa i réznice; niektorzy czesciej widza analogie, ainni

rozbieznosci.

* Ludzie, ktory widza gtownie podobienstwa (czyli,dopasowuja”), lubia, kiedy ich zakres obowiaz-
kow i relacje interpersonalne pozostaja niezmienne. Na ogdt pracuja w tym samym miejscu przez
ponad piec lat, zanim poczuja potrzebe odmiany.

* (i, ktdrzy widza zarowno podobieristwa, jak i rdznice, wolg czestsze zmiany pracy — po uptywie
trzech do pieciu lat.

* Ludzie, ktorzy widza roznice, choc z pewnymi wyjatkami, potrzebuja jeszcze wiekszej roznorod-
nosci — zmieniaja prace po okoto osiemnastu miesiacach, lecz nie pézniej niz po trzech latach.

* Ludzie, ktorzy widza wyfacznie réznice (czyli dysharmonie), potrzebuja wielu nowosci w swoim
zyciu, dlatego poszukuja ciagtych zmian i urozmaicen.

Inne pytania, ktdre mozesz sobie zadac i ktére dotycza podobieristw i réznic, brzmig: ,Jak dtugo po-
zostaje na danym samym etapie kariery zawodowej? Kiedy nawiazuje nowa znajomos¢, czy najpierw
zauwazam réznice, czy raczej podobienistwa?”.

OGOk CZY SZCZEGOL

Myslisz catosciowo czy skupiasz sie na szczegotach? Lubisz postugiwac sie abstraktami czy odwotu-
jeszsie do konkretow? Niektorzy ludzie poruszaja sie z tatwoscig od szczegétu do obrazu catosciiz po-
wrotem — tego rodzaju elastycznos¢ moze znakomicie wesprzec Twdj sukces w $wiecie biznesu.
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Umiejetnos¢ operowania tylko na catosciach lub wytacznie na szczegotach bywa niestety bardzo
ograniczajaca. Pytania, ktdre warto sobie zadac, brzmia: ,Gdybym pracowat nad nowym projektem,
ile dotyczacych go szczegdtow chciatbym poznac? W jaki sposdb opisuje swoja wizje przysztosc: czy
najpierw przedstawiam szczegoty, czy raczej od razu catosc?”. Czy:

* Widzisz catosc?

* Poruszasz sig od ogétu do szczegétu?

o Widzisz szczegoty?

* Poruszasz sie od szczeg6tu do ogétu?

0GO (ZY SZCZEGOE?

Jak opisathys to, co widac za oknem?

(] L[]

W jaki sposob postrzegasz zaleznosci miedzy trzema znaczkami pocztowymi?

WZORZEC PRZEKONYWANIA

Jak Cie przekonac? Niektorzy ludzie musza wielokrotnie co$ ustyszec/zobaczy¢/zrobic/przeczytac.
Inni z3daja przedtozenia sobie odpowiednich dowoddw albo podania rznych przyktadéw ilustru-
jacych dane zagadnienie — wielokrotnie (co bardzo czesto oznacza trzy razy). Whasnie dlatego
reklamodawcy czesto powtarzaja w telewizji ten sam spot w krétkich odstepach czasu. Aby dac sie
przekonac, mozesz rowniez zechcie¢ zobaczy¢/ustyszec/zrobic/przeczytac cos jeszcze raz, lecz po
pewnym czasie.
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Jedni kiedy co$ zobacza/ustysza/zrobia/przeczytajg, dajq sie przekonac niemal bezwiednie, i to za
pierwszym razem. Inni domagaja sie informacji podawanych za kazdym razem w tej samej formie
— ich wzorzec przekonywania cechuje spéjnosc

Pytania, ktére warto sobie zadac, brzmia: ,Jak dtugo daje sie przekonywac do okreslonego wyboru?
Ile razy trzeba mi powtdrzyc argumenty? Czy instynktownie wiem, ze jestem dobry w tym, co robie?
Czy musze by¢ o tym nieustannie przekonywany? lle potrzeba na to czasu?". Jaki jest Twoj wzorzec
przekonywania?

* Dajesz sie przekona¢ mimowolnie.

* Trzeba Ci przedstawiac odpowiednie argumenty do trzech razy.

* Trzeba Ci przedstawia¢ odpowiednie argumenty wiecej niz trzy razy.

* Trzeba Ci dac kilka tygodni.

* Trzeba Ci dac kilka miesiecy.

* Trzeba Ci przedstawiac odpowiednie argumenty zawsze w ten sam sposéb.

ROZUM | UCZUCIA

Dajesz sie ztapa¢ w putapke whasnych uczuc czy raczej potrafisz sie wobec nich zdystansowac? A moze
Twoja reakgja zalezy od zaistniatych okolicznosci? Pytania, ktére warto sobie zadac, brzmia: ,Kiedy
znalaztem sie w sytuacji, ktdra okazata si¢ wyzwaniem, czy bardzo na mnie wptyneta? Czy natych-
miast zdysocjowatem sie od swoich uczu¢? A moze w mojej reakcji potaczyly sie obie postawy?”. Czy
kierujesz sie:

¢ Uczuciami?

* Rozumem?

* | uczuciami, i rozumem?

CZAS

(zy spotkates kiedys cztowieka, ktdry byt catkowicie pozbawiony wyczucia czasu? A moze sam
jestes$ tego typu osoba? Bez wzgledu na Twéj styl zycia na pewno zdarza Ci sie spoznic na spo-
tkania albo przyjs¢ na nie zbyt wezesnie. Czgsto nie nosisz zegarka i niechetnie wypetniasz swoj
kalendarz zbyt wieloma sprawami z przesadnie duzym wyprzedzeniem? Taki stan nazywa sie
byciem w czasie.

7 kolei inni ludzie maja zawsze Swiadomos¢ uptywu czasu; s punktualni oraz lubia mie¢ wszystko
zaplanowane z pewnym wyprzedzeniem. O takim stanie mowi sie bycie przez czas.

Warto zadac sobie nastepujace pytania:, (zy planuje swoj czas z wyprzedzeniem, nawet w czasie wa-
kacji? Czy lubie wypetniac swoj kalendarz planami z wielotygodniowym wyprzedzeniem? Gdybym
tak robit, czy nie potrafitbym zy¢ chwila biezaca?". Cechuje Cie:

* Bycie przez czas?

* Bycie w czasie?
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FILTR NAJWIEKSZEGO ZAINTERESOWANIA

Na czym koncentrujesz sie w pierwszej kolejnosci? Czym interesujesz sie najbardziej? Pytania,
ktére pomoga Ci to ustali¢, brzmia: ,Co czyni mnie szczesliwym? Ludzie, z ktdrymi spedzam czas?
Przedmioty, ktérymi sie otaczam? Miejsce, w ktdrym sie znajduje? Czynnosci, ktdre wykonuje?
Wiedza/informacje, ktore zdobywam?”. Czy interesuja Ci:

¢ ludzie?

¢ (zynnosci?

¢ Przedmioty?

* Wiedza/informacje?

* Miejsca?

JA CZY INNI LUDZIE?

W ciagu zwyczajnego dnia zwrd¢ uwage, na czym sie koncentrujesz — na samym sobie czy na in-
nych ludziach? W odpowiedzi na to pytanie moze Ci poméc rodzaj pracy, ktéra wykonujesz. Ci, ktérzy
dobrze sobie radza w branzy ustugowej, na 0gét s3 bardzo ciekawi innych ludzi. Jesli wolisz pracowac
tam, gdzie nie musisz bra¢ pod uwage cudzych potrzeb, to oznacza, ze jestes bardziej skoncentrowa-
ny na sobie. Kto jest dla Ciebie wazniejszy:

¢ Tysam?

* Inniludzie?

PODEJMOWANIE DECYZJI

Proces podejmowania decyzji zwykle sktada sie z kilku etapdw. By¢ moze chcesz cos zobaczy¢, czegos
wystuchacalbo cos zrobi¢, zanim dokonasz okreslonego wyboru? Mozesz siebie zapytac:, Skad wiem,
7e produkt nadaje sie do czegokolwiek?”. Czy przed podjeciem decyzji potrzebujesz cos:

o Zobaczy@?

o Ustyszec?

e Irobic?

* Przeczyta@?

ROZDZIAL 4.
BUDOWANIE RELACIJI
INTERPERSONALNYCH

Jesli kazdy cztowiek inaczej patrzy na zycie, w jaki sposéb mozna nauczyc sie sku-
tecznie porozumiewac z nim? W tym rozdziale poznasz tajniki nawiazywania trwa-





