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Przywitajmy się

                                                         *
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Pracę tę dedykuję dwóm grupom ludzi. Pierwsza to ci wszyscy, którzy przyczynili się do rozwoju moich zainteresowań człowiekiem, jego psychicznym funkcjonowaniem i tworzeniem się wzajemnych relacji międzyludzkich. Część z nich uczyniła to nieświadomie stając się często bezimiennymi twórcami mojej ciekawości. Inni, jako świadomie inspirujący mnie do ciągłego zgłębiania tajników ludzkich poczynań, czynili to celowo. Nie sposób wymienić tu wszystkich wykładowców, autorów książek i opracowań, autorów ciekawych artykułów czy stron internetowych. Wszystkim im serdecznie w tym miejscu dziękuję. Specjalne podziękowania składam mojej żonie Małgosi, za wsparcie w moich poczynaniach, a zwłaszcza za nakłonienie mnie to podjęcia nauki w tym zakresie. Do szczególnych osób zaliczam też twórców ośrodka Weles w Bielsku- Białej, pana Ryszarda Gąsierkiewicza, państwa Ewę i Dariusza Królów. Rok spędzony w ich szkole wydatnie przyczynił się do rozwoju mojej wiedzy, którą tutaj prezentuję. Dzięki tym wszystkim osobom praca ta, jest dzisiaj wstępem do mojego dalszego zagłębiania się w tajniki programowania neurolingwistycznego. Pragnę też, aby była ona w przyszłości namiastką szerszego opracowania na interesujące mnie tematy. Sposób bowiem jak żyć we współczesnym świecie pomiędzy innymi ludźmi będzie zawsze dla mnie, jak i dla wielu mnie podobnych, aktualny.  Ta tematyka to częściowo odpowiedź na pytanie jak funkcjonujemy i po co jesteśmy na tej Ziemi? Kluczem doskonale nadającym się do rozwiązywania tego zagadnienia jest między innymi NLP.


Druga grupa osób, której chcę zadedykować tę pracę i do niej ją równocześnie kieruję to ci wszyscy, którzy jeszcze nie zetknęli się z programowaniem neurolingwistycznym, a którzy tego klucza poszukują. 

Dlatego też charakter pracy, jej język i sposób przedstawienia zagadnień starałem się maksymalnie uprościć i oprzeć o to co spotykamy w naszej codzienności. Dlaczego tak uczyniłem? Otóż około dziesięciu lat temu kiedy już czytałem wszystko co związane z interesującą mnie tematyką, jak niektórzy ją nazywają psychologią sukcesu, wpadła mi w ręce pierwsza praca traktująca o programowaniu neurolingwistycznym. I wiecie co z nią zrobiłem? Wyrzuciłem ją po przeczytaniu kilkudziesięciu stron na półkę. Została tzw. „półkownikiem”, czyli książką zalegającą regał z książkami na ładnych kilka następnych lat. Była to jedyna książka z którą tak się stało! Z akademickimi pracami z psychologii, socjologii i pokrewnych dziedzin nieźle sobie już wówczas radziłem. Z tą stało się inaczej. Nie przebrnąłem przez nią.  Dzisiaj zdaję sobie sprawę w jaki sposób ten przypadek mógł zadecydować o moim dalszym życiu, pozbawiając mnie tego co stało się moją obecną pasją. Pomny na to doświadczenie postanowiłem napisać coś, co ma maksymalnie powszechne i codzienne oblicze. Przez to, nie jest to więc praca o charakterze naukowym. Jej zamiarem jest omówienie problematyki NLP w kontekście jej tytułu, na bazie codziennego życia. Stąd siłą rzeczy stanowi moje osobiste zapatrywanie  na tematykę NLP. Równocześnie starałem się nie zatracić, co jest zawsze przedsięwzięciem trudnym, istoty i ducha kanonu NLP. Mam nadzieję, że mi się to udało.  

Życzę ci czytelniku odkrywania NLP w sposób dla ciebie łatwy i przystępny. NLP jest wszędzie wokół ciebie. Musisz go tylko zacząć zauważać. Liczę, że ta praca się do tego przyczyni. 


Uznałem też, że będę się do ciebie szanowny czytelniku zwracał w sposób bezpośredni przez „ty”, pomimo dużego i prawdziwego szacunku którym cię darzę, chociażby między innymi za to, że chcesz dowiedzieć się czegoś na temat NLP. Taka forma komunikacji powinna ułatwić nam wspólne osiągnięcie twojego i mojego celu.  

Dobrego czytania!

Do dzieła, zaczynamy

Przypomnij sobie te chwile, gdy byłeś z tym kimś, z kim tak doskonale się rozumiałeś. Może był to partner poznany podczas niezapomnianych do dzisiaj wakacji, a może przyjaciółka czy przyjaciel, z którym spędzałeś wszelkie wolne chwile w trakcie szkolnych lat. A może był to ktoś z rodziny, na przykład babcia czy dziadek, z którym zawsze chciałeś przebywać i ciągle miałeś tego przebywania mało. Świat był w towarzystwie tejże osoby przejrzysty i bezpieczny, a ty czułeś wspaniałą integrację z tą osobą. Tak łatwo było wówczas rozmawiać. A czasami i rozmowa była niepotrzebna, rozumieliście się  bez słów.   

A teraz wspomnij tego potwornego szefa, który ciągle gderał coś do ciebie, a ty poza tym, że czułeś do niego doskonale uświadomioną niechęć, nie rozumiałeś czego od ciebie chce i dlaczego ciągle macie ze sobą problemy. Zadawałeś sobie nieustannie pytanie:

· Dlaczego to ja ciągle jestem u niego „na widelcu”?

Pomimo różnych prób z twojej strony, załagodzenia istniejących nieporozumień, wasze stosunki ciągle były dalekie od oczekiwań. Jeśli nie był to szef przypomnij sobie kogokolwiek innego. Każdy w swoim życiu miał kogoś takiego. Dla jednych była to osoba z życia publicznego, osoba z pracy czy z urzędu, dla drugich był to człowiek z rodziny, czy inna osoba z bliskiego otoczenia, na przykład sąsiad. Chociaż relacje w życiu publicznym jak chociażby stosunki w pracy różnią się znacznie od relacji w życiu prywatnym, te pierwsze oparte są na chłodnym racjonalizmie, a podporą drugich są emocje i uczucia, to przecież i praca nie może pozbyć się uczuć. Dlatego kiedy tylko zaczniesz sobie przypominać sytuacje związane z przysłowiowym szefem, którego nazwałem słowem „potworny”, ciągle zwycięża w tobie niesmak. Jakże byłoby dobrze gdybyś mógł nabyć i zastosować wobec tego szefa trochę tej nieznanej mikstury, która czarowała ciebie i poznanego kolegę,  koleżankę, przyjaciela czy osobę z rodziny. I może głowiłeś się mocno co tu zrobić, ale nic z tego nie wychodziło, jedynie przygnębienie i ewentualnie ból głowy czy nieprzespane noce.  

Relacje z drugim człowiekiem wpływają na kształt naszego życia, na to jakie ono jest, zarówno w swej codzienności, jak i w całokształcie. Anthony Robbins z rozbrajającą prostotą powiada: „Bez względu czego chcesz w życiu dokonać (...) zawsze jest w życiu ktoś taki, kto może ci pomóc dotrzeć do celu szybciej i łatwiej”*. Ludzie dzielą się na tych, którzy ciągle przegrywają i na ludzi sukcesu. Dobre kontakty z ludźmi na co dzień, to również milsza, spokojniejsza, słowem przyjemniejsza codzienność. Nie możemy żyć bez innych. Ci, którzy wygrywają życie, potrafią wzbudzać u innych tę niepowtarzalną atmosferę wzajemnego kontaktu. Gdzieś tam z naszej głębi wydobywają nieświadomie te wspomnienia z cudownych wakacji, tę przyjaźń z lat szkolnych i wiele innych wspaniałości. Umieją odwoływać się do tego co pobudza nas pozytywnie. I czynią to bezwiednie. Na pytanie o to jak to robią, postaram się odpowiedzieć w tej pracy, którą właśnie trzymasz w ręce. 

U podstaw mechanizmu tworzącego nasze relacje z otoczeniem, w tym z otaczającymi nas ludźmi, leży nasza przeogromnie skomplikowana psychiczna konstrukcja pełna zawiłych ścieżek prowadzących do celu i niespodziewanie pojawiających się barykad i przeszkód, które czasami wydają się wręcz nie do przebycia. Chociaż ścieżki prowadzące do porozumienia z drugim człowiekiem istnieją, to piętrzące się przeszkody potrafią skutecznie zniechęcać do ich poszukiwana. Kiedy przedłużający się czas nie przynosi rozwiązania, niejednemu opadają ręce. Zniechęcenie się, prowadzi do poddawania się. Kiedy zaczynasz się poddawać opanowującym cię negatywnym sytuacjom, zmierzasz w kierunku przegranej. Ale ty jak każdy z nas, pragniesz wygrywać życie dla siebie! Potrzebujesz tylko drogowskazów, potrzebna ci mapa na drodze do szczęśliwego życia. Szukasz instrukcji obsługi tego jak żyć między ludźmi i z ludźmi. Ta instru-

*Anthony Robbins- Nasza moc bez granic- str.244- Wydawnictwo Medium- Warszawa 1996
kcja obejmuje zasady pracy ludzkiego umysłu. 


Kiedy najczęściej potrzebujesz takowej instrukcji? Przeciętny człowiek nie zaprząta sobie nią głowy do momentu, kiedy na szali staną ważne dla niego sprawy. Wówczas droga do ich właściwego rozwiązania wiedzie najczęściej poprzez człowieka stojącego w poprzek tejże drogi. Ważną jest relacja z dzieckiem czy współmałżonkiem, ważny jest też szef czy współpracownik od którego zależy nasza praca. Ważną jest sprawa w urzędzie, decydująca o istotnej decyzji. Czy jednak warto czekać? Czy należy pozostawiać kopanie studni do chwili, gdy wybuchnie pożar? Skoro sięgnąłeś po tę pracę należysz do tych, którzy uważają inaczej. Pragniesz już dzisiaj uzbroić się w narzędzia pomocne ci w tej walce. Wiesz też, że i w czasie kiedy pożaru nie ma, instrukcja obsługi wzajemnych relacji międzyludzkich będzie ci przydatną, a twoje życie będzie przez to lepsze.       


Nasz umysł składa się z nieświadomości i świadomości. W każdej chwili otrzymuje, poprzez zmysły, ogromną ilość informacji z otaczającego go świata. Ilość wielokrotnie przewyższającą możliwości tego co świadomie jest w stanie odebrać i przetworzyć. To co dociera w danej chwili do naszej świadomości jest tylko wierzchołkiem góry lodowej. Całość informacji w ciągu naszego życia jest nieustannie gromadzona i przetwarzana. To co gromadzi nasz umysł, to treści skrzętnie poetykietowane odpowiednimi znaczeniami. Etykiety służą do identyfikacji nowych informacji docierających do umysłu „tu i teraz”, aby kiedy pojawi się w nim to co nowe, nadać mu w możliwie błyskawicznym tempie właściwe znaczenie. Jeśli nadane znaczenie nie będzie mylne, człowiek czyni kolejny maleńki krok na drodze do swego przeżycia i rozwoju... Bagaż etykiet jest podobny, a zarazem zawsze różny dla każdego człowieka. Etykiety to nazwane doświadczenia. Co stanowią nazwy doświadczeń? To słowa z całej palety uczuć. Etykiety więc, to wszelkie nazwy emocji, uczuć i nastawień z naszych przeogromnych możliwości ich przeżywania, które przypisaliśmy do konkretnych naszych przeżyć w przeszłości. Każdy człowiek różni się od drugiego tym co spotkało go w życiu i jaki danemu wydarzeniu przypisał stan emocjonalny. Posiadając więc własne etykiety reagujemy w swoisty sposób na daną sytuację. Na tę samą sytuację różni ludzie różnie reagują. Toteż nowym doświadczeniom dziejącym się „tu i teraz”, nadajemy przeróżne znaczenia. To dlatego jedna osoba reaguje na ciastko z lejącym się kremem ślinotokiem pragnąc go jak najszybciej skonsumować, a inna odrazą. Odraza wiąże się z nieprzyjemnym doświadczeniem z przeszłości, które jest przywoływane poprzez zetknięcie się w tej właśnie chwili z ciastkiem ociekającym kremem. Etykieta, która została nadana obrazowi tegoż ciastka jest wysoce negatywna. Stało się to, kiedy po takim właśnie ciastku, delikwent dostał silnego rozstroju żołądka. 

Całość omawianych powyżej procesów w głównej mierze dzieje się w naszej nieświadomości. Stąd wysoka trudność, a w codzienności wręcz niemożność ich nadzorowania, kontrolowania i analizowania. Dlatego nie wiemy dlaczego na przykład nowo poznaną osobę od razu uznajemy za „swoją”, a innym razem widząc człowieka pierwszy raz w życiu wkładamy go machinalnie poza nawias naszych wybranych. Z wybranymi warto bezinteresownie iść na kawę, herbatę czy dobry alkohol, warto po prostu spotkać się i porozmawiać. Z pozostałymi nie. Jeśli mamy możliwość takiego wyboru to dobrze, ale jeśli nie?... 

Jak radzić sobie z samym  sobą oraz w jaki sposób docierać do drugiego człowieka, aby nie natknąć się na barykady i przeszkody o których nie mamy pojęcia?

Odpowiedzi na tak postawione pytanie udziela bardzo młoda dziedzina wiedzy jaką jest programowanie neurolingwistyczne, w skrócie zwane NLP. Zrodziła się ona z aktywnej obserwacji tego, jak rozmawiają oraz komunikują się z ludźmi, znakomici amerykańscy terapeuci Virginia Satir, Milton Erickson i Fritz Perls. Osoby te doskonale nawiązywały kontakt i więź ze swoimi pacjentami, toteż  protoplaści programowania neurolingwistycznego Richard Bandler i John Grinder postanowili poddać ich w tym względzie szczegółowej analizie. Zauważyli wówczas z niemałym zaskoczeniem, że pomimo dużej różnicy charakterów i osobowości, terapeuci stosowali te same sposoby w podejściu do partnera w komunikacji. W ten sposób Bandler i Grinder zaczęli być bardzo blisko odkryć, które stać się miały w niedługim czasie podwalinami NLP. 

Dzięki temu powstała naczelna strategia programowania neurolingwistycznego, jego naczelny kanon- dopasowanie się i prowadzenie. Na tymże kanonie zasadzają się dobre relacje w kontaktach z drugim człowiekiem, relacje tak ważne dla naszego życia i życia drugiego człowieka stojącego na naszej drodze, jak i wszelkich ludzi na których wpływasz.

Jeśli szukasz instrukcji obsługi umysłu dla dobra tychże kontaktów, to gwarantuję ci, że kanon dopasowanie się i prowadzenie, jest jej główną częścią. Napiszę teraz duże słowa, czyniąc to z pełną odpowiedzialnością: poznanie, zrozumienie i stosowanie w praktyce kanonu NLP- dopasowanie się i prowadzenie, to jeden z filarów lepszego życia tak twojego jak i wszystkich ludzi z którymi się zetkniesz. Nie przeceniając roli komunikacji interpersonlanej do której tenże kanon się odnosi, chcę powiedzieć, że to co nazywamy właściwym kontaktem i budowaniem więzi z drugim człowiekiem jest pomostem do szczęścia poprzez drugiego człowieka. Bez tego pomostu będziemy stali na dwóch brzegach szerokiej i rwącej rzeki wzajemnych różnic, rzeki nie do przebrnięcia. Wszystkie inne posiadane przez nas filary służące naszemu dobremu życiu mogą wówczas nie mieć znaczenia...

W miejsce  teoretycznych wywodów przyjrzyjmy się poniższej historii. 

Historia Eweliny i jej przełożonego

Ewelina miała dosyć zadufanych, jak je określała, wywodów swojego przełożonego Zygmunta. Uważała, że wnoszą one niewiele merytorycznie  treściwego, a jedynie są pustosłowiem, którego celem jest jej upokorzenie i pokazanie „swojego miejsca”. Najgorsze były wtorki, czyli cotygodniowe spotkania. Każdego wtorku, gdy szła do gabinetu szefa musiała zmuszać nogi do posłuszeństwa, gdyż napinały się dziwnie i stawały się sztywne jak gdyby były protezami. Od rana wszystko było szare. Już po przebudzeniu nie miała ochoty wychodzić z łóżka, a każdy wtorkowy poranek był przyćmiony i bezbarwny. 

Dzisiaj jest właśnie taki wtorkowy dzień. Jeszcze w domu przy porannej herbacie, Ewelina powiedziała jednak: 

-  Dosyć tego! Pora zwolnić się z tego miejsca i nie oglądać więcej Zygi ( tak wszyscy nazywali szefa działu). Wystarczy tego upokarzania i psychicznej męczarni! 

Jazda do pracy utwierdziła ją w tym przekonaniu. Gdy usiadła za biurkiem, napisała prośbę o zwolnienie, co ją mocno uspokoiło. Jakby ktoś zdjął z niej ciężar wciskający ją każdego wtorku w ziemię. Gdy szła zrobić sobie poranną „małą czarną”, świat wydawał się po raz pierwszy od niepamiętnych czasów, w ten wtorkowy dzień, przyjaźniejszy. Ten świat zajaśniał. Jola spotkana przy ekspresie zapytała: 

· Nie idziesz dzisiaj do szefa na dziewiątą?...

· Tak, idę- odpowiedziała Ewelina i w tym momencie zobaczyła w wyobraźni minę Zygi, kiedy będzie mu wręczać wypowiedzenie. Uśmiechnęła się niespodziewanie, na co Jola zapytała: 

· Czy wszystko w porządku?

Ewelina uznała to za zaczepkę, nie odpowiedziała więc i wróciła do biurka. 

Kiedy wybiła dziewiąta, stała pod dyrektorskimi drzwiami oczekując, aż sekretarka poprosi ją do środka. Pomyślawszy o zwolnieniu włożonym na ostatnią stronę organizera trzymanego pod pachą, powtórzyła w myśli: 

· Po zapoznaniu Zygi z mijającym tygodniem wręczę mu wypowiedzenie. Nie powinnam mu pozwolić przejść do następnej części spotkania.

Z rozmyślań wyrwały ją słowa sekretarki: 

· Proszę wejść.

Zygmunt odpowiedział na jej „dzień dobry”, siedział jednak wpatrzony w swój komputer co chwilę notując coś na boku. Upłynęło jeszcze długich kilkadziesiąt sekund, zanim niespodziewanie zdał sobie sprawę, że Ewelina zaczyna się niecierpliwić i zapytał: 

· Co mamy w tym tygodniu pani Ewelino?

Podniósł na nią zmęczone oczy, podparł podbródek i czekał. Ewelina profesjonalnie i z niespotykanym wcześniej spokojem i porządkiem zaczęła omawiać mijający tydzień. W trakcie zauważyła, że jej szef jest wielokrotnie „wielkim nieobecnym”. 

· Co z negocjacjami z firmą „Pogres”?- przerwał niespodziewanie jej tok.

Wróciła więc do tego co powiedziała już kilka minut temu. Ale jesteś „zakręcony”- pomyślała, uzupełniając dalej swoją myśl- zaskakujące, ale ja nigdy nie zauważałam tego zmęczenia w jego oczach. Zawsze bowiem pilnowała siebie bacząc jak napinają się jej mięśnie, jak zaciska się gardło, kiedy tylko nachodził ją wniosek, że zaczyna się znowu to samo... Mogłaby z tych wtorkowych spotkań stworzyć emocjonalny scenariusz zdarzeń, z których wychodziła gorąca jak blacha na piecu. Czasami poziom jej temperatury był tak wysoki, że powietrze dookoła wyło straszną kakofonią dźwięków, a ona wyglądała jak zbity pies w klatce, którą stanowiły biura firmy. Niczego w takich sytuacjach tak nie pragnęła, jak tego aby ta klatka rozsypała się na niewidzialny pył. Byłaby wolna. Wolna i stojąca na pięknej, pachnącej, zielonej trawie w miejscu gdzie przed momentem stał biurowiec.  Gdy słuchała komentarza Zygi, przypomniała sobie fragment tych pragnień i kiedy nieomal poczuła zapach trawy, Zyga zapytał: 

· Czy zamknie pani „Pogres” przed pójściem na urlop, pani Ewelino?

·  Tak, naturalnie panie Zygmuncie- odpowiedziała, dodając-zamknę wszystkie bieżące sprawy, kontrakt z „Pogresem” też. Najpóźniej końcem przyszłego tygodnia przekażę panu ostateczny projekt. 

Co za perfekcjonizm- przyznała obiektywnie. Ona zapomniała o terminie swojego urlopu, on miał właśnie na biurku jego dokładne daty. Rozmawiając o urlopie utożsamiała to słowo z opuszczeniem tego miejsca na zawsze. Wcześniejszy zapach trawy, urlop kojarzący się z błogością, pięknem przyrody i wszechogarniającą ciszą, oraz myśl o napisanym wypowiedzeniu, które trzymała w swojej teczce spowodowały, że tym razem to ona gdzieś tam niepostrzeżenie na moment „odleciała” z tego gabinetu. Zygmunt chyba jednak zauważył na jej ustach ten pomruk przyjemności, gdyż uświadomił sobie coś bardzo nowego. Niespodziewanie ta zgrabna i zawsze do przesady zadbana blondynka wydała mu się jakaś inna niż dotychczas. Nie, nie tak od razu. Dotarło to do niego po chwili, kiedy zapytała: 

· A pan kiedy planuje odpocząć?

Ewelina zaskoczyła tym samą siebie. Wcześniej nigdy nie zadałaby takiego pytania. 

· Zarząd domaga się ode mnie doprowadzenia do jak najszybszego zakończenia spraw w oddziale w Poznaniu. W tej chwili nie mogę myśleć o urlopie- mówił.- Zwłaszcza, że dyrektor Janowski jest nadal oddelegowany do Moskwy.

Wypowiedział to z zamyśleniem i czymś tam jeszcze w głosie... Tym czymś był niezauważalny wręcz, ale jednak przebijający się cieplejszy ton. 

· A może mi się tylko tak wydaje- pomyślała Ewelina gdy to wyczuła.

Nie spodziewała się, że uzyska od niego tak długą i zarazem przekraczającą granice oficjalności wypowiedź. Zygmunt złapał się na tym, że po raz pierwszy zauważył w niej „prawdziwą” kobietę. Wiedział co prawda, że dla wielu mężczyzn jest nawet bardzo atrakcyjną, choć nie w jego typie. Zawsze była jednak zimna, uparta, zawzięcie obstająca przy swoim, a kiedy starał się jej wytłumaczyć swój punkt widzenia, ona i tak często wiedziała swoje. Dzisiaj po raz pierwszy była nie tą Eweliną, którą wydawało mu się, że bardzo dobrze zna...

Spotkanie trwało już czterdzieści pięć minut. Ewelina rzeczowo, treściwie i wyczerpująco omawiała z Zygmuntem wszelkie zagadnienia na nadchodzący tydzień.

Nie złożyła wypowiedzenia podczas tego spotkania. Sama nie wie dlaczego...
W ileż podobnych historii obfituje nasze życie?... Nieprzewidziany dla Eweliny finał tego spotkania ona sama uznała za niespodziewany przypadek, dziwny traf, zbieg okoliczności. Wielu tak uzna. W przeszłości ja także w tenże sposób oceniałem podobne historie. Jak dzisiaj oceniam siebie w tamtym okresie? Uważam, że często waliłem głową w mur... i rozbijałem głowę. Kiedy indziej, gdy mur nagle pękał, przypisywałem to przypadkowi lub tzw. „łatwości”, mając do siebie nierzadko pretensje, że przeceniałem przeszkody. Funkcjonowałem od przypadku do przypadku. 

Wiesz dlaczego zainteresowałem się NLP? Zbyt często od walenia w mur bolała mnie głowa i zacząłem mieć już tego wystarczająco dużo. 

Programowanie neurolingwistyczne posiada wzorce, modele, metody i strategie zachowań w komunikacji, pozwalające rozpracować powyższy „przypadek” i wyciągnąć wnioski. Co najważniejsze, wskazuje sposoby rozwiązywania sytuacji podobnych do powyższych. Zamienia „przypadkowość” na uporządkowaną strukturę. 

Celem tego opracowania jest pokazać ci szkic zarysu tego czym jest NLP, a na tej bazie przedstawienie naczelnej strategii komunikacyjnej, która jak powiedzieliśmy zwie się w programowaniu neurolingwistycznym dopasowaniem się i prowadzeniem. Wszystko po to, aby zaszczepić w tobie iskrę ufności w istniejące możliwości wpływania na siebie i drugiego człowieka dla obopólnego dobra. Chcę pokazać ci efektywną ścieżkę, z której możesz skorzystać kiedy tylko tego zapragniesz. Mam wielką nadzieję i ogromną chęć, aby cię o tym wszystkim przekonać. Pragnę cię ustrzec, jeśli tylko będziesz tego chciał, przed waleniem głową w mur... . Zamiast tego chcę pokazać ci narzędzia, aby twoje życie miało w sobie jak najwięcej blasku.


Do opisanego powyżej zdarzenia Eweliny znajdziesz szanowny czytelniku kilkakrotne odniesienia w dalszej części tego tekstu. Nie jest moim celem rozpracować go na wspomniane szczegóły- za co cię przepraszam. Inny jest zamysł tej pracy skierowanej do ciebie.. Pragnę natomiast i o to cię proszę, abyś po przeczytaniu tej pracy wrócił do historii Eweliny i Zygmunta, przeczytał ją jeszcze raz i porównał różnice w odbiorze tekstu, teraz i po przeczytaniu całości. Aby tego dokonać zapisz właśnie teraz jeśli to możliwe najważniejsze spostrzeżenia i pytania, które pojawiły się podczas czytania tej historii.   


Zanim przejdziemy do następnego zagadnienia, winny jestem pewne wyjaśnienie. Coraz częściej w niniejszej pracy pojawia się pojęcie „komunikacja”. Powiedzieliśmy już, że to od niej zależy jakość twoich stosunków z innymi ludźmi. W zwyczajowym znaczeniu słowo „komunikacja” oznacza tyle co „rozmowa”. W tejże pracy, jak i w każdym tego typu opracowaniu, komunikacja znaczy znacznie więcej. Komunikujemy się bowiem, co szerzej zostanie dalej opisane, nie tylko słowami, ale także językiem ciała oraz tonem naszego głosu. Komunikujemy się zarówno świadomie jak i nieświadomie. Od tej chwili proszę abyś traktował rozmowę jako część komunikacji, a komunikację jako szersze zagadnienie wykraczające poza samą rozmowę, aczkolwiek ta jest dalej jej bardzo ważną częścią. 


Zacznijmy dalsze omawianie interesujących nas kwestii. U podłoża sztuki dobrych relacji z drugim człowiekiem tkwi pewien psychologiczny mechanizm przekazywany nam genetycznie z pokolenia na pokolenie...    

Znajomość celu każdej wędrówki, czyli o podłożu dobrej komunikacji


Każdy kontakt z drugim człowiekiem to wędrówka od punku wyjścia, czyli rozpoczęcia rozmowy, do celu przeznaczenia. Spotykamy się „po coś”. I nawet jeśli jest to spotkanie typowo towarzyskie, zawsze przyświecają mu jakieś cele.

Zacznę od pytania: Czy jeśli chcesz wyruszyć w podróż wystarczy, że umiesz prowadzić samochód, czy też potrzebujesz wiedzieć dokąd chcesz jechać? Co jest ważniejsze, umiejętności czy wiedza tego do czego są ci one potrzebne? 

Odpowiedź na powyższe pytania jest oczywista. Jazda bez celu nie ma sensu.


Wiesz, kiedy sięgam pamięcią wstecz zanim poznałem NLP, kiedy przypomnę sobie te szkolenia za duże pieniądze, które fundowały mi firmy w których pracowałem, kiedy widzę tych wykładających speców od negocjacji, wizerunku własnego, radzenia sobie ze stresem, od tego  jak być asertywnym i wielu, wielu ciekawych rzeczy, to bierze mnie złość. Żaden z nich, zaznaczam żaden, nie powiedział nic na temat tego co jest podłożem skutecznych relacji z drugim człowiekiem. To wyglądało tak, jak gdyby wszyscy oni po prostu zapomnieli o rozróżnieniu między podmiotem i przedmiotem, pomijając w tym wszystkim istotę jaką stanowi człowiek. Coś tam czasami bąkali na temat na przykład stylu negocjacji „wygrany- wygrany”, ale jak, dlaczego i skąd się to bierze, jakie jest tego podłoże, żaden z nich nam nigdy nie wyjaśnił. Kiedy dziś to przywołuję, to cisną się na usta słowa, że to było omawianie skutków choroby w miejsce profilaktyki. Wykładający mówił o wielu rzeczach, często bardzo ciekawie, szkolony był jednak tak naprawdę dalej „w malinach”. To było koncentrowanie się na skutkach i objawach zamiast na przyczynach czyli podłożu całej sytuacji. Jeśli nie sięgasz do przyczyn tego tak ważkiego zagadnienia jakim jest podłoże każdego kontaktu spajające całość, nigdy nie będziesz wiedział po co ci te wszystkie umiejętności, nigdy też nie wykorzystasz ich w pełni. Będziesz jak dryfująca łódź, której obsługa nie jest pewna, czy za chwilę nie osiądzie na mieliźnie. 


Ten fundament doskonale znali Perls, Satir i Erickson. Od nich zaczerpnęli go twórcy NLP Bandler i Grinder. Określę to następująco: podłożem każdej efektywnej komunikacji jest bycie dla partnera bratnią duszą. To cel sam w sobie każdej skutecznej interakcji międzyludzkiej. Jeśli nie znasz tego celu wędrówki jaką jest bratni kontakt z drugim człowiekiem, po prostu ciągle dryfujesz, poruszasz się po omacku. Czynisz coś, gdyż tak cię nauczono, czy też podpatrzyłeś jakieś zachowanie, ale nie wiesz dlaczego tak należy postępować.

Bycie bratnią duszą to bycie kimś na kogo partner może na przykład liczyć w sensie nie tylko pomocy, ale także i zrozumienia. Jedną z podstawowych potrzeb człowieka, jest potrzeba bezpieczeństwa. Bratnia dusza, to „swój”, ktoś kto w oczach oceniającego, tę między innymi potrzebę zaspokaja. Zrozumienie to między innymi akceptacja społeczna, której wszyscy potrzebujemy. Każdy człowiek posiada wewnętrzny, silnie wbudowany instrument, poprzez który ocenia innych ludzi, klasyfikując ich do „swoich” i „obcych”. Istotą tej klasyfikacji jest to, czy na klasyfikowanego można liczyć czy też nie. Jeśli mogę na kogoś liczyć to stwarza się przede mną szansa realizacji moich potrzeb, z potrzebą bezpieczeństwa na czele. Na tej bazie wyniesionej z psychologii powstał fundament komunikacji, jakim jest bycie w tejże komunikacji dla drugiej osoby nazwaną przeze mnie bratnią duszą. To klucz do wszystkiego co planujesz w komunikacji osiągnąć. To podłoże, na którym opiera się skuteczne porozumiewanie. Każdy proces komunikacji musi więc sam w sobie zawierać ten swoisty cel jakim jest przekazanie drugiej osobie informacji, że jesteśmy wedle niej OK.. To bycie „w porządku”, jest byciem bratnią duszą.   

O tym nie wolno nigdy zapominać. Mało tego, cel ten jest zawsze nadrzędny w stosunku do naszych celów własnych, jak cele biznesowe, prywatne czy wszelkie inne, których wspólną cechą jest to, że posiadają partykularny charakter. Do partykularyzmu w celach jeszcze powrócimy.

Z tego co do tej pory powiedzieliśmy wynika, że u korzeni problemów w nawiązaniu dobrych i efektywnych relacji międzyludzkich znajduje się brak tego, co nazwaliśmy byciem dla drugiej osoby człowiekiem stwarzającym swoim zachowaniem zaufanie i bezpieczeństwo oraz możliwości wsparcia. Abraham Lincoln powiedział: „Jeśli chcesz pozyskać kogoś dla swojej idei, najpierw przekonaj go, że jesteś jego szczerym przyjacielem.”* Sukcesy wielkich ludzi, którzy potrafili pociągnąć za sobą tłumy opierały się na tym, że potrafili oni wzbudzić w tychże tysiącach przekonanie, że są „swoimi” i można im zaufać. To przekonanie, to oparcie się na tym co powyżej przedstawiliśmy. Jeśli i ty chcesz być skutecznym w kontaktach z innymi ludźmi musisz posiąść wiedzę i umiejętność budowania przekonania w drugim człowieku, że należysz to tych właściwych, stojących po jego stronie osób. Ta wiedza i umiejętność to zdolność docierania do drugiego człowieka poprzez jego indywidualny system filtracji i ocen tak, aby nasze szczere i pozytywne intencje zostały przez niego jak najszybciej zauważone. 

Mówiąc o wiedzy, nauce i umiejętnościach chciałbym cię przestrzec przed tym co nazywam „tanią amerykanizacją”. W naszych księgarniach zaczyna roić się od pozycji, które twierdzą, że wystarczy przeczytać książkę i już osiągniesz sukces. To tandeta dla „małego Kazia”. Nie ma takiej możliwości. Nauka teorii i kiedy już jesteś gotowy praktyka. Obserwacja efektów, wnoszenie korekt do swoich poczynań, teoria, ponowna skorygowana praktyka, powrót do teorii, a przede wszystkim wytrwałość i konsekwencja, tak jak w każdej dziedzinie przyniosą ci sukces w kontaktach z ludźmi. Nie ma innej drogi. Ja zacząłem od rzeczy niemalże wydawałoby się banalnej, od zauważania w swoim zabieganym życiu drugiego człowieka i jego potrzeb. To nie truizm, to fakt. Zacznij chcieć słuchać, zacznij starać się „wchodzić w skórę” drugiej osoby, zacznij podczas rozmowy zadawać sobie częste pytania: Czego on chce i czego potrzebuje? Zakładaj, że ma dobre intencje! Na bazie tego założenia próbuj rozwikłać problem w trosce o siebie, ale i o niego. Te banalne na pozór rzeczy zmęczą cię niejednokrotnie. Bądź wytrwały i nie ustawaj. Wysiłek zawsze zostaje nagrodzony. Nagroda rekompensuje z nadwyżką wkład pracy. Sukces ma słodki smak swej przyjemnej jasności i brzmi jak wyciskający z podniecenia łzy podniosły utwór. Naprawdę warto.  

Teraz mogę ci także powiedzieć, że jeśliby najprościej określić podstawową przyczynę „iskrzenia” pomiędzy Eweliną i jej szefem Zygmuntem to stanowi ją niezauważanie w drugiej osobie człowieka. Jak to wygląda w praktyce? To jest tak, że niby go widzimy i gdzieś tam nawet wypowiadamy się o wzniosłych ogólnoludzkich wartościach, czy ubolewamy nad ofiarami tragedii pokazanymi w telewizji, a równocześnie do każdej znanej z imienia i nazwiska osoby żyjącej wokół nas, odnosimy się z rezerwą. Jesteśmy jedynie skoncentrowani na własnym „ego”. Im lepiej kogoś znamy tym nasze zauważanie jego potrzeb, problemów, jego świata jest często mniejsze. Zamykamy się do najbliższej rodziny, a i tu czasami nie jest najlepiej. Świat nie kręci się wokół nas! Tak trudno czasami przełknąć tę pigułkę. I pomimo nauki i pracy włożonej w to wszystko o czym tutaj piszę, cały czas  doświadczam tej trudności. Jak powiedziałem sukcesy rekompensują to wszystko z nawiązką. Inaczej, cała ta pewnego rodzaju filozofia bijąca także między innymi z kartek tej pracy, nie miałaby dla mnie znaczenia.

Wracając do meritum, to z tego niezauważania bierze się cały kłopot. Zygmunt dla Eweliny i Ewelina dla Zygmunta byli „obcymi”, czyli przeciwieństwem osoby, którą mogliby uznać za swoją. Nie było między nimi łączących ich więzi.  

*Anthony Robbins- Nasza moc bez granic- str.246- Wydawnictwo Medium- Warszawa 1996
Jeśli pytasz więc o podstawę dobrej komunikacji, tej która jest gwarantem skutecznego porozumienia z drugim człowiekiem, jeśli szukasz jej podłoża, tego fundamentu, spoiny która nadaje jej metodom, technikom i strategiom sens, to jest nią: „Zauważenie w drugiej osobie człowieka, rozpoznanie w partnerze jego samego i danie mu o tym znać poprzez komunikację”. 

Dalsza część niniejszego opracowania,  w swej zasadniczej części, będzie dotyczyć zagadnienia omawiającego w jaki sposób dla drugiego człowieka być „bliższą”, a nie „dalszą” osobą.

Takie postawienie sprawy w powyższym zagadnieniu budzić może wątpliwości i zastrzeżenia znacznej części osób. 

Droga do sukcesu wiedzie poprzez zauważenie drugiego człowieka, jego potrzeb, poprzez dążenie do wejścia i poznania jego własnego świata. I co jeszcze?!- zareagują w tej chwili niektórzy. Wiem coś o tym, doświadczyłem tego osobiście kilkanaście lat temu. Przyznam ci się, że zrozumienie i zaakceptowanie w całej pełni na pozór przejrzystego stwierdzenia, które wówczas poznałem, mówiącego: „Jeśli chcesz otrzymać od życia coś dla ciebie cennego, musisz wpierw zacząć dawać” zajęło mi ponad dwa lata.... Tyle potrzebowałem czasu, aby się rozprawić z wszelakim „za i przeciw”. Nasz analityczny umysł wychowany na przełomie XX i XXI wieku w cywilizacji w której żyjemy, wnosi natychmiast mnóstwo zastrzeżeń, pytań i wątpliwości obalając tę i inne podobne mądrości. Negatywnym skutkom naszej kultury poświęcę oddzielny rozdział. Naszemu analitycznemu umysłowi potrzeba logicznych argumentów i przykładów, aby nie zmusił nas do powiedzenia: 

· I co jeszcze?! Tego tylko brakuje!

Przed tym chciałbym każdego ustrzec, toteż zamierzam zagadnienie bratniej duszy przybliżyć w nieco inny sposób. Zapraszam cię w tym celu do poniższego rozdziału. 

Szukanie bratniej duszy w codziennym życiu i co z tego wynika 
Wiecie, kilkanaście lat temu znalazłem się po raz pierwszy sam w Wiedniu. Był to zarazem dopiero trzeci raz kiedy odwiedziłem to miasto. Jest trzecia w nocy, wjechałem do Wiednia, przedzieram się w kierunku autostrady na Gratz. Moim celem jest dzielnica Wiednia Inzensdorf. Mknę wreszcie po tejże autostradzie. Kilka pasów ruchu, prędkość ponad 100km/ godzinę, praktycznie nie można jechać wolniej. A że zmęczenie i wysiłek robią swoje, mijam jedyny znany mi zjazd w kierunku na Inzensdorf.... Prowadzę samochód dalej, a moje myśli skupione są tylko na jednym, w jaki sposób obrócić się z powrotem na tej drodze, która z niebywałą skutecznością oddala mnie od rogatek miasta. Zjazdy owszem istnieją, tyle że jakoś nie widać na ich wysokości wjazdów z drugiej strony. Może są, ale... i tak jadąc zauważam, że jestem już ponad dwadzieścia kilometrów za Wiedniem. Wystarczy!- zatrzymuję swój samochód. Ciemna noc, czuję się jak rozbitek tańczący ze smugami świateł nadjeżdżających samochodów, które próbuję zatrzymać. Szczere odludzie, nic dziwnego, że nikt nie chce stanąć. Zaczynam być coraz mocniej niezadowolony ze swojej sytuacji. Najpóźniej o piątej powinienem być na Inzensdorfie. Kiedy przestaję wierzyć w sens machania ręką, nagle zatrzymuje się auto. Jakież jest moje zadowolenie kiedy okazuje się, że z samochodu na wiedeńskich tablicach rejestracyjnych wysiada Polak mieszkający w Austrii.

Czy i wam zdarzyły się podobne sytuacje za granicą? Jak czuliście się w obcym kraju pomiędzy obcokrajowcami kiedy nagle spotkaliście kogoś z Polski?


Inne przykłady. Poproszę cię, abyś tutaj szczególnie posłużył się swoją wyobraźnią. Rozluźnij się, znajdź warunki do chwili odprężenia i zaczynamy. 

Pierwszy przykład. Jesteś w grupie ludzi, których nie znasz. Rozpatrzmy dwa przypadki. Przypadek pierwszy. Wyobraź sobie, że jesteś na szkoleniu specjalistów w branży, w której pracujesz. Wysłano cię na nie z zakładu pracy. Dotarłeś na miejsce, jesteś w hollu, za około dwadzieścia minut rozpocznie się szkolenie. Witasz się, przedstawiasz, pijesz kawę. Wymieniasz pierwsze informacje i spostrzeżenia. Szkolenie się zaczęło, następuje przerwa, po niej kolejna część szkolenia. A teraz wykasuj to wyobrażenie. Najlepiej w tym celu skup się na chwilę na czymś neutralnym. Może to być punkt, plama lub mucha na suficie. Zaczynamy drugi przypadek. Jesteś na dworcu PKP w tłumie oczekującym na pociąg. Z megafonu nadano właśnie komunikat, że pociąg ma półtoragodzinne opóźnienie. Niezadowolenie tłumu. Patrzysz na tych ludzi i już wiesz kto chciał jechać tym samym pociągiem co ty. Mijają wlokące się minuty, kwadranse, godzina... Wreszcie pociąg nadjeżdża. I teraz pytanie. Ile w ciągu półtorej godziny zawarłbyś znajomości na szkoleniu, a ile na dworcu? Jaki miałbyś stosunek do grup, w których się znalazłeś w obydwu przypadkach? 


Drugi przykład. Pracujesz w zakładzie pracy i poinformowano cię, że będziesz miał nowego współpracownika. Dzisiaj jest ten dzień kiedy masz go poznać. Minęła ósma, do twojego biurka podchodzi twój szef ze... skośnookim i żółtym człowiekiem. Okazuje się, że to Wietnamczyk... I jak tam twoja wyobraźnia i odczucia? Zmieńmy je. Ponownie wykasuj obraz.  Masz poznać swojego nowego współpracownika. Do twojego biurka podchodzi szef z osobą, którą znasz doskonale od wielu lat. Kiedyś pracowaliście w tej samej firmie, a wasze relacje były co najmniej dobre, nawet osoba ta odwiedziła cię kiedyś w twoim domu. I znowu pytanie. Jak poczułeś się w obu opisanych powyżej sytuacjach, kiedy szef przyprowadził twojego nowego współpracownika gdy raz był to Wietnamczyk, a drugim razem znajomy?


Powyższe przykłady ujawniają wspólną cechę jaką jest tworzenie się nici porozumienia pomiędzy ludźmi podobnymi. Polak spotkany za granicą, ludzie na szkoleniu w przeciwieństwie do bezimiennego tłumu na dworcu, kolega z poprzedniej pracy w przeciwieństwie do Wietnamczyka, to ludzie w jakimś sensie podobni do ciebie. Takie przynajmniej jest nasze wewnętrzne i często nieświadome przekonanie. Podobni z racji miejsca urodzenia, podobni z racji wykonywanego zawodu, czy kręgu kulturowego z którego się wywodzą. Podobieństwa te stwarzają podświadome przekonanie o bezpieczeństwie i spokoju.  Podobieństwa łączą, przeciwieństwa niszczą. Nawiasem mówiąc, stąd między innymi tyle obecnie nieszczęść na linii naszej kultury i kultury arabskiej. Dlaczego tak szybko jednoczy się świat kultury do której należymy w obliczu zagrożenia terroryzmem? To, że ludzie się jednoczą w obliczu zagrożenia to naturalne, ale dlaczegóż akurat ci, a nie inni? Podobni łączą się z podobnymi.


Odkąd człowiek stał się człowiekiem, niektórzy mówią, odkąd człowiek zszedł z drzewa, zawsze bratał się ze „swoimi”, bacznie bacząc na tych których zakwalifikował jako „obcych”. Socjologia ukazuje pasjonujący obraz tego ludzkiego fenomenu. Czynił i czyni to z podstawowej przyczyny. Tą przyczyną jest potrzeba bezpieczeństwa jego życia. Nieustannie staramy się zabezpieczyć tę podstawową życiową potrzebę, klasyfikując przy tym cały otaczający nas świat na „znany” i „nieznany”, czyli „swój” i „obcy”. „Obcy” to inaczej nieznany. W naturalny sposób w tym świecie klasyfikowani są też i ludzie. Po „swoim”, takie przynajmniej jest nasze przekonanie, wiemy czego się spodziewać. Wszystko co dla nas nieznane, w tym i „nieznany” czyli „obcy” człowiek, stwarzają zawsze niebezpieczeństwo. Powiesz może, że nie myślisz tak na co dzień. Zgoda. Wystarczy, że dzieje się to poza twoją świadomością czyli w podświadomości. To chociażby dlatego takie obfite owoce zbiera plaga chorób związanych ze stresem. Przecież i tu logicznie patrząc często nie ma się czego obawiać, a pomimo to stres zakuty w podświadomości czyni swój spustoszenie.  

Z tejże potrzeby bezpiecznego życia wynurza się podłoże, fundament każdego kontaktu, każdej udanej komunikacji z bliźnim. Uznanie, czyli ocenienie, że druga osoba jest w stosunku do nas bratnią duszą. W naszym umyśle dokonuje się ocena i etykietowanie drugiego człowieka na bazie własnych wcześniejszych doświadczeń. W dużej mierze, niestety nieświadomie.

Co czynić, aby maksymalnie zbliżyć się do tego, co przybliża nas do celu, jakim jest wspomniana bratnia postawa w oczach bliźniego, o tym opowiemy w dalszej części. Zatrzymajmy się w tej chwili nad cieniem kładącym się nad naszą komunikacją. Ten cień, to wspomniane  negatywne efekty wywodzące się ze współczesnej kultury. Z moich obserwacji wynika, że znacznie utrudniają one osiągnięcie tego co wydawałoby się na pozór tak proste, czyli bycie „swoim” dla drugiej osoby. Przecież wszyscy kiedy na przykład rozpoczynamy nową pracę, mamy nowego szefa, pracowników czy współpracowników, zakładamy, że będziemy dążyć z nimi do dobrych relacji i kontaktów. Przecież chcemy, aby wszyscy czuli się z nami dobrze. A jednak przypadki Eweliny nie omijają nas w życiu...      

Obiecaliśmy sobie, że powrócimy do partykularyzmu w celach. Uczyńmy to, pozwoli to bliżej przyjrzeć się negatywnym skutkom cywilizacji wpływającym na nasz kontakt z drugą osobą.  

Kłody pod nogi, czyli o złych wpływach kultury na nasze komunikacyjne podłoże  

Trzeba czasami mocno sobie uświadomić, że nasze cele prywatne czy biznesowe nie mają wielokrotnie nic wspólnego z tym, czego chce nasz partner. Pomimo swej pozornej oczywistości, stwierdzenie to na ogół lubi umykać naszej uwadze. Partner najzwyczajniej w świecie może nie chcieć swoim kosztem dbać o nasze dobro. Każde działanie, w tym to ponoszone dla naszego dobra, ma swoją cenę. Chyba że partner zamierza zaistnieć w panteonie świętych, ale że na takiego trafisz to prawdopodobieństwo niemalże jak wygrana w totalizatorze. Czy uzmysławiasz sobie tak naprawdę, to co teraz powiedziałem? Druga osoba, z którą się spotykasz ma prawo nie chcieć, aby twoje osobiste cele zostały zrealizowane. Ma do tego takie samo prawo, jak ty do chęci załatwienia ważnej dla siebie sprawy spotykając się i rozmawiając z tą osobą. Czy już załapałeś? To proste, jeśli wydaje się komuś, że druga osoba powinna, musi, albo chyba jest głupia skoro nie widzi i nie rozumie... itd., to tylko mu się wydaje. Teraz lepiej? Nie?!- Jeszcze gorzej!?... Dobrze. Skoro metoda nie działa, muszę zmienić metodę. To zasada elastyczności w komunikacji. Rozprawimy się więc z tą treścią inaczej. Omówię ją z tobą poprzez pryzmat naszego wychowania. 

Całkiem niedawno rozmawiałem ze znajomą panią neurolog która dowiedziawszy się, że jestem zaabsorbowany NLP powiedziała mi, że ona też ukończyła kurs Practitioner z NLP. 

· I jak?- zapytałem.

· Wie pan, właściwie to tak różnie- odpowiedziała uśmiechając się nieco z niedopowiedzeniem- Nie tak dawno, bo kilka dni temu rozmawiając z bliską sobie osobą niemalże się z nią nie pokłóciłam, a później żałując wszystkiego zastanawiałam się jak do tego doszło. Stwierdziłam, że zamiast się z nią dogadać, doprowadziłam do niepotrzebnego spięcia. Kurs mi nie pomógł. A panu, jak idzie?- zapytała dla odmiany, jakby nagle ocknęła się, że powiedziała zbyt dużo. 

Odpowiedziałem jej i na tym zakończyliśmy tematykę NLP przechodząc do innych spraw. Cały czas zastanawiałem się jednak nad tym co powiedziała i kiedy mieliśmy się rozstać, postanowiłem pozostawić ją z moim pytaniem:

· Jeśli mogę wrócić do tego co pani mówiła o rozmowie z bliską osobą.

· Tak?- zareagowała i popatrzyła na mnie nieco dokładniej.

·  Proszę w chwili spokoju rozpatrzyć wszelkie intencje stojące za pani wypowiedziami i zachowaniem podczas tejże niefortunnej rozmowy- powiedziałem, pilnie bacząc, aby nie przegapić momentu kiedy uzna, że na zbyt dużo sobie pozwalam przekraczając próg jej prywatności. Nie powiedziałem już nic więcej w tej kwestii. Ona też. Kiedy spotkałem się z nią następnym razem nie wracałem do tematyki NLP. W pewnej chwili zwróciła się jednak do mnie, mówiąc:

·  Ostatnio mówił pan o intencjach, kiedy rozmawialiśmy o programowaniu neurolingwistycznym, pamięta pan? Wie pan, doszłam do wniosku, że czasami wcale nie chcemy się z kimś dogadać, a zależy nam jedynie na tym aby postawić na swoim.... I jest to często poza naszą kontrolą- dodała.

·  Ten nieświadomy automat naszych zachowań to wielokrotnie nasz wróg numer jeden- dołożyłem swój komentarz...

Istota przywołanej tu sytuacji mówi, że często dogadanie się z drugą osobą jest przez wielu rozumiane, jako walka o swoje racje. Mnóstwo ludzi pragnie jedynie tego, aby w rozmowie postawić na swoim... Ludzie ci, własne pragnienie, będące często egoistycznym „chciejstwem” mylnie nazywają porozumiewaniem się, a tych z którymi się nie dogadali określają na przykład mianem głupców, którzy nie rozumieją rozsądnych, logicznych i mądrych argumentów.

To co teraz tutaj napiszę, jest moją osobistą uwagą. Twierdzę, że kiedy już poznamy co jest podstawą komunikacji, czyli zostanie nam wyłożone w czym rzecz się ma, ukończywszy na przykład kurs programowania neurolingwistycznego, podstawową trudnością, która wielu z nas wówczas czeka będzie zmiana własnych nawyków i przyzwyczajeń, czyli tego co nami rządzi. Według moich dociekań, w tym miejscu stajemy często przed jednym z najtrudniejszym zadań w kontakcie z drugą osobą, jakim jest wymóg zmiany naszego stosunku do niej. Chcąc bowiem komunikować się z drugim człowiekiem na bazie fundamentu komunikacji, jakim jest bycie bratnią duszą, często jesteśmy zmuszeni dokonać wielu zmian na poziomie swoich nieświadomych reakcji i zachowań. Zmiany te obejmują sposób traktowania bliźniego. 

Nasz umysł już od dziecka zostaje zaprogramowywany w tym co nazwałbym „kultem własnego „ja”. Kultura europejska w której wyrastamy, przez niektórych zwana zachodnioeuropejską, to kultura nieustannej i permamentnej rywalizacji. Nie ma nic złego w dążeniu do bycia coraz lepszym i doskonalszym. Rzecz jednak w tym, że zostajemy przy okazji zaprogramowani na dominację własnego „ja” pozbywając się przy tym samoobrony przed niechcianymi negatywnymi tego skutkami. Psychologia i socjologia pełne są ciekawych tego dowodów. Podam kilka przykładów. Jeśli wywrócimy się na śliskim chodniku jesteśmy skłonni obwiniać za to wszystkich wokół, natomiast obserwując czyjąś wywrotkę o wiele chętniej przypiszemy to niezdarności poszkodowanego lub innym jego osobistym przyczynom. Jak powiedzieliśmy wcześniej, ciągle klasyfikujemy otoczenie według „my” i „oni”. Równocześnie należących do „my” szybko przekwalifikowujemy do „oni” jeśli zaczynają być przegranymi. Dobrym tego obrazem są stwierdzenia dotyczące wyników polskiej drużyny narodowej w piłce nożnej, jak i z resztą w każdej innej dyscyplinie. Kiedy wygrywają mecz, padają stwierdzenia: „wygraliśmy”. Kiedy jest odwrotnie, znaczna cześć tych, którzy sukces skwapliwie przypisują „naszym” zmienia orientację, odsuwa się od przegranych wyrzucając ich poza własny krąg i mówi:„przegrali” (czytaj: Oni przegrali). Przykłady te można mnożyć na kopy. Rywalizacja, kult „własnego „ego” staje często w sporze z postawą bycia bratnią duszą dla innych ludzi. Jak już powiedzieliśmy, nasza nieświadomość jest w tym względzie zaprogramowywana od dzieciństwa, a tradycyjny system szkolny oparty na pedagogice jako nauce typowo normatywnej, dzielącej na „dobry – „zły”, „właściwy- niewłaściwy”, „niedostateczny- celujący” i pośrednie, itd. uczy od młodych lat walki o jak najlepszą pozycję pomiędzy innymi. Środowisko, dom, rodzina, znajomi, media najczęściej też nie pozostają w tym względzie w tyle. Wynikiem tego jest chociażby „wyścig szczurów”, czy nowy produkt zachodniej „cywilizacji sukcesu”, preferowany zwłaszcza w strukturach ludzkich wielkich koncernów wzorzec modelu człowieka przedsiębiorczego. Objawia się to w praktyce pokaźną grupą młodych ludzi zwanych „młodymi lwami”, czyli „yuppies”, nastawionymi niekiedy wyłącznie i za wszelką cenę na zdobycie w szybkim tempie stanowisk gwarantujących dostęp do dóbr materialnych.

Czy pamiętasz w jaki sposób Ewelina oceniała zachowanie swojego szefa? Uważała, że jego wypowiedzi to pustosłowie, którego celem jest, jak to określiła, pokazanie jej swojego miejsca. Tak rozumiane miejsce przez wielu ludzi, to często fragment tejże rywalizacji o „sukces”. Doświadczają tego we wcześniejszym życiu, Ewelina dokonała przeniesienia tychże doświadczeń i związanych z nimi wniosków na osobę Zygmunta.  

Dodam, że tak definiowany sukces staje się często przyczyną tego, że w pewnym momencie mamy dużą szansę znaleźć się w sytuacji, w której odkrywamy, że przegrywamy nasze życie. Wiecie, jakiś miesiąc temu ogarnął mnie nastrój zasępienia, kiedy słuchałem audycji radiowej na temat bezrobocia ludzi kończących szkoły. Powodem były słowa autorytetu naukowego, który powiedział: 

-  Ci, którym udało się w latach dziewięćdziesiątych zrobić karierę w zachodnich firmach, dzisiaj są klientami wysokiej klasy psychologów. Dobrze, że zarobili duże pieniądze, dzięki temu mogą starać się rozwiązywać swoje psychiczne problemy u wybitnych specjalistów. 

Ze słowami tymi w zupełności zgodzili się inni fachowcy biorący udział w dyskusji...   

Tylko więc świadomość zagrożeń kulturowych, praca nad zwalczaniem jej negatywnych naleciałości w naszej nieświadomości daje pozytywne efekty. Te efekty to realizacja w praktyce idei bycia „swoim” dla innych. Efekty te warunkują nasze dobre życie. 

W taki oto sposób współczesna cywilizacja Zachodu buduje w nas często mylne podejście do sukcesu. Sukcesu, który należy się każdemu z nas, a który wynika raczej z natury rozwoju człowieczeństwa, a nie jak wielu głosi, z dobrobytu współczesnej demokracji. Finasjera, czy politycy niech nie mieszają nam w tym względzie w głowach. To mylne podejście oraz wychowanie w źle pojętej, rywalizacji nie sprzyjają zauważaniu na swojej drodze drugiej osoby. To dlatego zamieszczone wcześniej w tej pracy zdanie Abrahama Lincolna, wskazujące że aby kogoś przekonać do własnych idei należy przekonać go najpierw, że jest się jego przyjacielem, wzbudza wśród wielu wrażenie pustego odniesienia do ich przekonań. Te przekonania są bowiem u tych osób sprzeczne z dostrzeganą przez nich intencją tej wypowiedzi. Wywodzą się one niestety z kultury, w której wszyscy wspólnie żyjemy. W ten sposób nasza kultura przyczynia się do przeciwdziałania temu wszystkiemu co chcemy osiągnąć, a co jest rozważaniem tejże pracy. 

Jest jeszcze drugi ważki element tego cienia, rzucanego na nasze wspólne relacje z drugim człowiekiem, przez czasy w których żyjemy. To nasza skłonność do narzucania drugiemu człowiekowi naszej wizji otaczającego świata. Stephen Covey w swej książce „Siedem nawyków skutecznego działania” pisze, że większość ludzi ma kłopoty ze zrozumieniem drugiego człowieka, ponieważ nie umie słuchać! Zdanie to podzielają inni specjaliści od komuniakcji. W czasie kiedy druga osoba mówi do nas, my koncentrujemy się już nad tym co odpowiedzieć, filtrując wypowiedź przez własną biografię i zakładając na czyjeś życie własne okulary. Jesteśmy wypełnieni własnymi racjami. Oto podany przez Covey’a dialog z  jego klientem:

„ (...) Kiedyś ojciec dorastającego chłopca zwierzył mi się:

· Nie rozumiem mojego syna. W ogóle nie chce mnie słuchać.

· Pozwól, że ustalę co powiedziałeś- odrzekłem.- Nie rozumiesz swojego syna, ponieważ nie chce cię słuchać?

· Zgadza się- odparł.

· Jeszcze raz- powiedziałem.- Nie rozumiesz swojego syna, ponieważ nie chce słuchać ciebie?

· Tak uważam- odrzekł lekko zniecierpliwionym tonem.

· Myślałem, że aby zrozumieć drugiego człowieka, ty musisz słuchać jego- podsunąłem.

· Och!- powiedział i zamilkł na dłuższą chwilę.- Och!- powtórzył i jakby coś zaczęło mu świtać.- Och. Taaak! Ale ja go rozumiem. Wiem, co przechodzi. Przechodziłem dokładnie przez to samo. Myślę, że nie rozumiem tylko, dlaczego nie chce mnie słuchać.” (...)*

Wielokrotnie mamy skłonność traktować drugą osobę, jak gdyby miała ona obowiązek mieć taki sam umysł jak nasz, włącznie z tym co i jak ma w nim poukładane. Ewentualnie trochę „gorszy” tzn. w ten sposób, abyśmy mogli być mądrzejsi od niego. Każda skłonność to władza naszej nieświadomości nad naszym świadomym postępowaniem. Władza ta jest także wynikiem wspomnianej rywalizacji wpajanej nam od dzieciństwa. W codzienności, ojciec mówiący o dziecku:

· Ono powinno wiedzieć.

Dziecko odwzajemniające się:

· On mnie nie rozumie.

Szef o pracowniku: 

· Skoro tego nie wie, to należy z nim coś zrobić.

Pracownik o szefie: 

· Ten facet chodzi po suficie, itd.- to częste tego dowody.

Tymczasem tak naprawdę nie jesteśmy tacy sami, często nawet nie jesteśmy podobni do siebie. Należy, po pierwsze zdawać sobie z tego sprawę, a po drugie, co jest o wiele trudniejsze, akceptować tę różnicę w codziennym życiu. Akceptacja niepowtarzalności drugiego człowieka, jego różności w stosunku do nas, to w praktyce częsta walka ze skłonnościami wykształconymi poprzez doświadczenia, które wynosimy z naszego dotychczasowego życia.   

Spotkany człowiek nie jest taki jak ty, czyli o ludzkiej różnorodności 


Kiedy zacząłem poznawać programowanie neurolingwistyczne, to przez pierwszych kilka miesięcy nic mnie tak nie zaskakiwało i pasjonowało zarazem, jak odkrywanie niezliczonych przykładów tego stwierdzenia. A wydawało mi się, że jestem wyrozumiały, tolerancyjny i mam w miarę szerokie spojrzenie na otaczającego człowieka. Wszak miarą cywilizacji i inteligencji jest tolerancja, a tu masz ci taki klops... To kolejny dowód na to jak bardzo jesteśmy zaprogramowani przez kulturę w której żyjemy. Tym razem ja byłem tym zaprogramowanym...  

Tylko pozornie wyrastamy w tym samym świecie. Rodzimy się w określonej rodzinie. Ktoś drugi w różnej od naszej. Nasi rodzice mają każdy własny bagaż doświadczeń inny jak rodzice drugiego człowieka. A i wzajemnie prezentują różne poglądy na świat, co jak tylko zaczynamy dostrzegać, skrzętnie wykorzystujemy na swój użytek. Od rodziców przyjmujemy bardzo wiele. W jednym domu jest określony dostęp do środków przekazu, w drugim inny. My chociażby mamy dostęp do tych, które dla innych dzieci są niedostępne. Są domy, w których nie 

*Stephen R. Covey- „7 nawyków skutecznego działania”- str. 255- Wydawnictwo Medium- Warszawa 1996
ma książek. Jedne rodziny są partnerskie inne rywalizujące. W rywalizujących, rodzice walczą między sobą o dominację. W innych dominacja już dawno się utrwaliła. Zarządzającym jest już jeden z rodziców. Królują mocne słowa i określenia podkreślające własne zdanie. To udziela się dzieciom. U nas byłoby to niedopuszczalne. Tyle, że ktoś inny ma rodziców na co dzień, a my raczej od święta. Rekompensujemy to sobie kontaktem z rówieśnikami i częściowo z dziadkami. Dziadkowie to znowu „inny świat” w stosunku do rodziców- różnica pokoleń. Ktoś inny nie ma wcale dziadków. Następne środowisko to szkoła. Niby taka sama, a równocześnie jedyna w swoim rodzaju. O jedyności świadczą chociażby nauczyciele, zwłaszcza ci których pamiętamy przez całe nasze późniejsze dorosłe życie. Ktoś inny miał innych nauczycieli. Cały czas różne jest nasze doświadczanie świata. Dobrze pływamy, bardzo lubimy wodę, tymczasem gardzimy gimnastyką na wychowaniu fizycznym. Ktoś inny kocha te zajęcia, wody się boi, gdyż kiedyś miał się okazję topić. Kiedy oglądamy film z wakacjami w fabule, fascynujemy się nim gdyż akcja rozgrywa się nad morzem, ten „inny” ogląda ten sam film, ale widzi w nim co innego. Nie interesuje go morze, pasjonuje go dialog i wykwintność słów, których używają aktorzy. W domu, w którym się wychował zawsze przywiązywano do tego ogromną wagę i zaszczepiono mu tego pozytywny aspekt. To tylko ułamek różnic, z których składa się każdy z nas.   


Wyobraź sobie zbiorniki wody, do których w każdym momencie wpadają dziesiątki, setki kolorowych kropel. Wielość kolorów kropel jest prawie że nieograniczona. Każdy kolor ma swój wyjątkowy, właściwy  tylko dla siebie skład specyficznych związków i proporcji użytych do jego wytworzenia. Kolorowe krople napełniają zbiorniki latami, a ktoś tam „na górze” ciągle miesza w tych kolorach, nie wiadomo dlaczego dozując jednych kolorów więcej do jednych zbiorników, a do innych mniej. Poprzez lata technologia produkcji kolorów też ulega zmianie. Wynajduje się ciągle nowe sposoby otrzymywania kolorów, a i surowce do danego sposobu wytworzenia też ulegają zmianom. Po kilku  czy kilkunastu latach zaglądamy do zbiorników. W niektórych nawet pobieżnie patrząc na wodę stwierdzasz, że jest taka sama. Koś powie: „To samo”. Ale czy na prawdę jest możliwe abyś znalazł dwa zbiorniki o identycznym składzie chemicznym? W międzyczasie dostawia się też wiele nowych zbiorników na kolorowe mieszaniny. Jak ma się skład tych nowych zbiorników zapełnianych kolorami produkowanymi na nowoczesnych technologiach? Odpowiedzi na te pytania są oczywiste.    

To szalone uproszczenie tego jak człowiek napełnia swój umysł, a także w jakie reakcje wchodzą informacje, które do niego już dotrą. Na ten moment już ono pozwala pozbyć się złudzeń o powtarzalności tego, co znajduje się w naszych umysłach. Ta niepowtarzalność umysłu to unikatowość każdego człowieka. 

 
NLP mówi, że „mapa nie jest terytorium”. Przekładając to na język obiegowy możemy powiedzieć, że człowiek doświadczając świata, tworzy na własne potrzeby jego wysoce subiektywny obraz. Ten obraz odbiega od obiektywnej rzeczywistości, to znaczy jest obrazem nierzeczywistym, a równocześnie na tyle „prawdziwym”, że większości pozwala przeżyć i rozwijać ludzkie życie na Ziemi. Każdy w swoim umyśle ma swój subiektywny świat. Ten świat jest wysoce zindywidualizowany i stanowi wyjaśnienie czyli mówiąc inaczej jego reprezentację świata realnego. W tym własnym obrazie mieścimy się my sami oraz otaczający nas ludzie. Nikt nie widzi nas tak jak my widzimy samych siebie. Nikt wreszcie nie ma takiego samego obrazu otaczających go ludzi, jaki my sami posiadamy. Każda istota ludzka dzieli bowiem świat na „ja” i pozostałą resztę. Chociażby to, że druga osoba pośród otaczających ją, musi umieścić nas, a my analogicznie w naszym otoczeniu wstawiamy machinalnie tę drugą osobę, jest wystarczającym powodem do różnic. Skoro są różnice to i my jesteśmy różni.

Dodatkowo, co rozwiniemy w dalszej części pracy, informacje odbierane naszymi zmysłami z otoczenia, są tylko cząstką tego co możemy w naszym umyśle przyjąć i przetworzyć. Z kolei to co odbierają zmysły, to cząstka tego co są w stanie odebrać. Świat jest nieskończenie bogaty. Aby sobie z tym wszystkim poradzić dokonujemy uproszczeń według własnych, indywidualnych kryteriów. Te uproszczenia to proces filtracji wrażeń i przyporządkowywanie ich do już zbudowanych schematów. Informacjom odbieranym przez zmysły nadajemy indywidualne znaczenie. Indywidualne, to znaczy zgodne z tym co już wcześniej zostało ustalone w naszych programach umysłowych. Nasze programy budowane są w oparciu o etykiety emocjonalnych doświadczeń związanych z naszymi przeżyciami, indywidualnymi pragnieniami i potrzebami i tak dalej. Można by godzinami mówić o tym, że niepowtarzalność każdej ludzkiej jednostki nie wynika z humanistycznych haseł lecz obiektywnie istniejącej rzeczywistości. Wspomnimy jeszcze o tworzeniu się międzyludzkich różnic mówiąc o filtrach percepcji.       

Na stronie drugiej, kiedy zacząłeś przeglądać pracę, przywitałem cię gwiazdką. To mój sposób sprawdzenia tego, czy materiał ten nadaje się dla ciebie. Gdybyś uznał takie rozpoczęcie za niewłaściwe czy głupie, nie czytałbyś prawdopodobnie dalej. Zaoszczędziłbym twój cenny czas.   

Taki mam sposób aby cię uchronić przed niepotrzebnym czytaniem i zarazem taka jest moja tego interpretacja. Ty możesz mieć całkiem inne sposoby i oceny. Masz do tego własne prawo, takie jak ja do witania Cię gwiazdkami. Szanujemy się. Fakt jednak, że doczytałeś do tego miejsca dodaje mi otuchy i świadczy, że moje pisanie nie idzie na marne. Należysz więc do tych, to znowu moja interpretacja, którzy nie żyją w skostniałych poglądach, jesteś otwarty i elastyczny. Jesteś różnorodny i otwarty na różnorodność. Pomyśl jeszcze i odpowiedz sobie na pytanie, co myślałeś kiedy byłeś na drugiej stronie i jak czułeś się gdy przeczytałeś objaśnienie na stronie ostatniej. Czy twoja ówczesna interpretacja była zgodna z tym co powyżej napisałem? Chyba nie. Prawda?...    


Jaki więc rysuje się obraz tego co do tej pory powiedzieliśmy? Droga do sukcesu we wzajemnych kontaktach z ludźmi wiedzie poprzez komunikację, w której partner odnajduje w nas bratnią duszę. Ale równocześnie trafienie na chociażby podobnego tylko człowieka to często jak szansa na loterii. Grających wielu, wygranych mało. Ta loteria to szansa trafienia na człowieka odpowiednio podobnego do nas. Gdyby tak można było to zmienić, wówczas z nawiązaniem kontaktu nie mielibyśmy problemu. Cóż więc należy czynić? Nie posiadając fachowej wiedzy komunikacji interpersonalnej, próbujemy sobie z tym jakoś radzić. O tym traktuje poniższy materiał.

Porażki i sukcesy po omacku, czyli odbijanie się od ścian aż zaczniesz się dopasowywać

Przypomina mi się lizus z filmu Stanisława Barei, który jako działacz klubowy, dla przypodobania się swemu prezesowi, nagrywa na taśmę magnetofonową słowa: „Łubu dubu niech nam żyje prezes klubu!” Lizusowstwo jest każdemu z nas doskonale znane. Przypomnij sobie szanowny czytelniku ile razy w twoim otoczeniu miałeś z nim do czynienia. Ci, którzy doskonale władają tą „sztuką” potrafią się chełpić powiedzeniem: „Dzień bez wazeliny jest dniem straconym”. Na czym tak naprawdę bazuje ta „metoda”? Odpowiedź brzmi-„na  ludzkiej próżności”. Każdy jest do pewnego stopnia próżny i lubi, kiedy jego „ego” jest zaspokajane przez bliźniego. Dobrym tego przykładem są te filmy historyczne, w których usłużni poddani wpierw padają do stóp swemu panu, a później próbują podnieść na niego rękę. Trzeba jednak cechować się odpowiednio wysokim poziomem głupoty, aby nie wiedzieć, że wiernopoddańcze umizgi prowadzą do opuszczenia przez umizgiwacza w najbardziej nieodpowiednim dla umizgiwanego momencie. Dalsza część fabuły takiegoż filmu kończy się na przykład sztyletem wbitym w plecy władcy przez wcześniejszego lizusa. Wazeliniarze nie cieszą się więc zbyt długo swymi sukcesami. Kiedy władca się ocknie, lizus przegrywa. Niektóre filmy kończą się wówczas trafieniem wazeliniarza na szubienicę lub jego ścięciem. Działa w tym wszystkim poza doświadczeniem życiowym jeszcze coś co nazywa się niespójnością w przekazie informacji. Zagadnieniu temu poświęcimy oddzielny rozdział. Gdyby ktoś statystycznie policzył, który scenariusz częściej sprawdza się w życiu, to okazałoby się że w dłuższym przedziale czasu „metoda” z filmu Barei jest wielce nieskuteczna.


Czego można się więc uchwycić obserwując życie? Czy istnieją skuteczne przykłady tego, w jaki sposób ludzie zostają sobie bliscy? Przykładami tymi są przypadki mówiące o wspólnych, często wieloletnich doświadczeniach życiowych w trudnych warunkach. To dlatego dla wielu mężczyzn przyjaźnie i wspomnienia z wojska mają tak bezcenną wartość. Scenariusze filmów o dramatycznej akcji, filmy katastroficzne czy toczące się na kanwie przeżyć wojennych pełne są poruszających przykładów w jaki sposób ludzie często wcześniej sobie nieznani, zbliżają się do siebie, stając się dla siebie bliscy czy nawet zostając w ten sposób przyjaciółmi. To rzeczywiście sprawdzające się  w życiu spostrzeżenie, że wspólne trudy i ciężkie przeżycia cementują ludzi. Jakie jeszcze przykłady nawiązywania zbliżenia z drugim człowiekiem, daje nam obserwacja życia? Przywołam chyba jeden z najdobitniejszych. To postać Matki Teresy z Kalkuty. Tak ona jak i wiele podobnych i pomniejszych postaci, to osoby kroczące ścieżką, która niewątpliwie zbliża do bliźnich.  


To co tu napisaliśmy to sposoby pozyskiwania ludzi. Czy ty czytelniku potrafisz się z tymi sposobami utożsamić, uznać za swoje? Jeśli chodzi o mnie, to nie! Większość ludzi ma znacząco różną tożsamość niż osoby takie jak Matka Teresa. Podobnie jest ze mną. Czy jestem chętny na własne życzenie być na przykład bohaterem filmu o okropnościach wojny w Wietnamie czy Iraku, aby zdobyć przyjaciół? Cena przekracza wartość. Czy wielu ludzi zaakceptuje czas wielu lat, aby zdobyć czyjąś przyjaźń? To wątpliwe aby wielu z nas powyższe życiowe przykłady uznało za zachęcające. Zwłaszcza, że osiągana przyjaźń może dotyczyć tylko jednego lub kilku ludzi.   

Jesteśmy  więc dalej w punkcie wyjścia, drepcząc w kółko. W jaki sposób i jakimi metodami zbliżyć się do drugiej osoby? Pytanie to dalej nie ma swojej odpowiedzi. I tutaj z pomocą przychodzi NLP ze swoją, wspomnianą w tytule tej pracy, strategią. Zanim zacznę rozwikływać tę zagadkę, chcę jeszcze omówić kolejne doświadczenie, które niesie nam w swej codzienności los. Mówiliśmy już o selekcji na „swoich” i „obcych”. Czym to skutkuje w zetknięciu z prozą życia?

Jako katolik, w czerwcu uczestniczyłem w procesji Bożego Ciała, jednym z najważniejszych katolickich świąt. I podczas tej procesji zauważyłem, że wiele dziewcząt, a nawet i pań, miało na sobie stringi. Mocno świecące słońce doskonale przysługiwało się temu odkryciu. Nie trzeba było się wcale wysilać, aby zauważyć to co znajdowało się pod  materiałem spodni czy spódnicy. Wiecie, w pierwszym momencie można by pomyśleć, jakiż teraz lichy materiał na spodnie i spódnice produkują. Jak się okazało, cienkość materiału wcale nie musi jednak oznaczać jego taniości. Na niektórych spodniach zauważyłem przecież zgrabnie wkomponowane znaki firmowe świadczące, że spodni nie szyto w tanim akordzie.   Dodatkowo, ponieważ moda teraz na tzw. „biodrówki”, tych także można się było naoglądać podczas procesji, poznając ich „zalety”. Odsłaniały bowiem pępek i trochę też tego co poniżej. Ponadto, zwłaszcza z „biodrówek”, stringi wychodziły niektórym ich zwolenniczkom na wierzch i z przodu i z tyłu tak, że niekiedy można było swobodnie odczytać ich markę. Tych z Koniakowa nie spotkałem. Wiecie, czułem narastający dyskomfort... Dla jasności dodam, że jestem heteroseksualny, a i filmy Playboy’a nie są mi obce. 

Postaraj się teraz szczególnie uruchomić swoją wyobraźnię. Idziesz do filharmonii. Odpowiednio się przygotowałeś i ubrałeś. Jesteś w hollu, w którym panuje specyficzna dla tego miejsca atmosfera. Inni też tu przyszli, aby napełnić swój umysł sztuką podaną w tenże zatrzymany w czasie sposób. Fraki, muchy, połysk i dostojeństwo, portier, czerwone dywany, długie zasłony, lustra, marmur i jasność spadająca ze stylizowanych na świeczki lamp i kandelabrów. Zza ogromnego filara kolumny wychodzi nagle facet, ale jaki facet?! Poszarpane, wytarte dżinsy, sfatygowane buty, podkoszulek, wytatuowane ramiona i  włosy okalające łysy czubek głowy, ale za to sięgające prawie do łokci. I co? Czy już wiesz co się dzieje? Nawet jeśli niektóre z osób będących w hollu są i diabelnie tolerancyjne, muszą na niego zwrócić uwagę. Dlaczego? Gdyż najprościej mówiąc, coś tu jest nie tak!    

O czym to wszystko świadczy? Człowiek w potarganych dżinsach w filharmonii, dziewczęta i panie w stringach na procesji Bożego Ciała nie dopasowali się do oczekiwań drugiej osoby. To wszystko co nas razi w drugim człowieku, jest z jego strony niedopasowaniem się do nas. Oczywiście, że ktoś może powiedzieć, że to ja mam dziwne oczekiwania, skoro czepiam się stringów. Przecież części uczestników tejże kościelnej uroczystości w zupełności nie przeszkadzało to, co mnie zbulwersowało...

· Pomimo swoich przyzwyczajeń należy akceptować inność- powie ktoś.

·  Tolerancja jest miarą cywilizacji- dopowie ktoś drugi.

·  Dobrze, zgadzam się- odpowiadam- w czym innym tu jednak rzecz. Istotą nie jest pole tolerancji lub jej brak, a konsekwencje.  

Gwarantuję bowiem  szanowny czytelniku, że jeśli następnego dnia, któraś z „nosicielek” spotkałaby się ze mną lub z każdym kto w sposób podobny odebrał jej paradowanie, to nasz wspólny kontakt byłby obarczony negatywnie tą sytuacją. I nawet jeśli nie byłbym tego świadom, miałoby to wpływ na nasze relacje. Podobne problemy miałby długowłosy i łysy w dżinsach z filharmonii. Dzieje się tak zawsze i u każdego z nas, kiedy tylko wcześniej nabawimy się takiego nastawienia. Sęk w tym, że niestety często mamy z tym do czynienia poza naszą świadomością, toteż nasza wyrozumiałość i tolerancja mają tu niewiele do powiedzenia. Mówimy w takim wypadku o komunikacji nieświadomej. Skutkuje ona poza świadomym  wywieraniem wpływu na drugą osobę. Wpływ wywierany jest zawsze kiedy tylko osoba dostrzeże drugiego człowieka. Nie muszą oni zamienić ze sobą nawet jednego słowa. Ich świadome myślenie nie musi w tym procesie brać udziału. 

To dlatego idąc na ważną rozmowę, na przykład na temat pracy, zdając egzamin czy załatwiając sprawy we wszelkiego rodzaju instytucjach i urzędach, ubieramy się stosowanie do sytuacji. Maturzysta wie, że jego szanse topnieją gdyby przyszedł na egzamin tak jak wybiera się na dyskotekę, do pabb’u czy kawiarni. Wiemy o tym wszystkim i często nie zdając sobie sprawy dlaczego, dostosowujemy się do sytuacji i otoczenia czyli do innych ludzi. Czynimy to często automatycznie nie rozmyślając dlaczego tak robimy. Wiemy o tym i czynimy to automatycznie, czyli posiadamy wbudowany w podświadomość automatyzm  tych zachowań. 

Opisany przykład z procesją przedstawia w jaki sposób na co dzień skutkują podobieństwa i różnice. Akurat ten opisuje dyskomfort, który świadomie zacząłem odczuwać. Wielokrotnie jednak tak nie jest. Podobieństwa i różnice są, a świadomego ich oglądu brak. Pozostają za to zarejestrowane na poziomie nieświadomości. To wówczas często mówimy: 

· Nie wiem dlaczego go lubię, lub też- Nic do niego nie mam, a jednak nie przepadam za nim. 

Brak nam logicznych argumentów, ale zauważ szanowny czytelniku, że ocena taka jest już całkiem świadomym, oraz co niesamowicie istotne, akceptowalnym przez nas wewnętrznie i sugerującym nasze dalsze postępowanie stanem. Droga do drugiej osoby wiedzie więc poprzez dostosowanie się. W programowaniu neurolingwistycznym to dostosowanie się do drugiej osoby nosi miano dopasowania. Zamiast więc stosować lizusowstwo jak przywołany bohater filmu Barei, starać się zostać Matką Teresą, czy też znosić dolę i niedolę wielu lat doświadczeń w ciężkich warunkach szukając nieszczęść i zagrożeń które łączą, sięgnąć należy po dopasowanie się, będące odwrotnością niedostosowania. Dopasowanie się to jeden z członów naszej, rozpatrywanej w tytule, strategii. Skąd się bierze i czym jest dopasowanie się o tym poniżej.

Naturalność dopasowania się jako gry wstępnej do prowadzenia  


W początkach swych badań NLP odkryło, że pomiędzy ludźmi związanymi emocjonalnie występuje naturalne, niekontrolowane dopasowywanie się wzajemne w języku ciała oraz sposobie mówienia. Ludzie czynią to automatycznie nie będąc tego świadomi. Jeśli następnym razem znajdziesz się w kawiarni, restauracji czy innym tego typu miejscu postaraj się znaleźć zakochaną parę. Rozpoznasz ją po zachowaniu. Dwa wyróżniające się elementy tego zachowania będą dla ciebie wskazówką. To serdeczność i właśnie dopasowywanie się. Kiedy już dokonasz rozpoznania, która para jest tą zakochaną, przyjrzyj się w jaki sposób upodobniają się do siebie. Zauważysz, że dopasowują się swoją postawą, gestami, sposobem siedzenia, ułożeniem rąk, nóg, głowy itd. Dopasowują się też sposobem mówienia dostosowując szybkość, tempo, barwę, akcent, a nawet powielają pojedyncze słowa. Jeśli jedno z natury mówi szybko, a drugie powoli, to oboje będą się starać mówić w pośredni sposób. Zaobserwuj jak podobnie siedzą, ułożone mają sylwetki, dłonie, tułów, w jaki sposób wyrażają się ich twarze. Będziesz zaskoczony jak bardzo są do siebie podobni.

Czy wiesz, że małe dziecko instynktownie lgnie do tych ludzi którzy używają podobnego tempa, rytmu czy podobnych dźwięków w mówieniu? Czy słyszałeś o tym, w jaki sposób z małym dzieckiem, które jest w fazie swej naturalnej wstydliwości, łatwo nawiązać kontakt? Proponuję ci sprawdź to co teraz powiem. Gdy znajdziesz się w opisanej sytuacji, rób to samo co dziecko. Gdy zacznie chować twarz lub ukrywać się za kimś z dorosłych, postaraj się go naśladować. Zakryj twarz rękami. Ostrożnie i bardzo powoli rozchylaj palce, ale kiedy zauważysz że dziecko cię obserwuje, natychmiast zsuń je ponownie zakrywając twarz. Chowanie przez ciebie twarzy w rękach, dziecko odbierze jako swoisty sygnał, że jesteś, używając naszego wcześniejszego nazewnictwa, „swój”. Dziecko doświadcza nieświadomie akceptacji i będzie na tobie skoncentrowane. Budujesz w ten sposób zręby zaufania.  Kiedy zaś zaprzestaniesz tej zabawy sytuacja się odmieni, najprawdopodobniej utracisz kontakt.

Dopasowanie się jest u człowieka czymś tak naturalnym jak to, że potrzebuje on żyć w grupie. I zarazem jednym z warunków przeżycia w tejże stadności jest posiadanie umiejętności dopasowywania się. To co także otrzymaliśmy w darze od przodków, to umiejętność naśladowania drugiego człowieka. Ludzie dopasowują się do siebie od tysięcy lat. Od zawsze upodobnianie było niezbędnym wymogiem, aby grupa istniała i mogła się rozwijać. Każdy z członków wspólnoty był zależny od innych, a inni zależeli po części od niego. Każdy miał wiele własnych potrzeb, pragnień i dążeń, które mógł zrealizować tylko dzięki innym. Dopasowanie się stanowiło swoistą grę wstępną. Grę, której celem było zyskanie przychylności, akceptacji i wsparcia. Bez tego człowiek nie mógłby istnieć. Tak kształtowała się wspólnota ludzka jako wspólnota interesów. Całość rozwoju organizacji ludzkiej czyli rozwoju cywilizacji, znana nam z dziejów, jest tego dowodem. Cywilizację tworzyły wybitne jednostki. Sukces ich polegał na zjednywaniu innych osób wokół siebie. Skoro jest to tak oczywiste, dlaczego tego nie czynimy zawsze i stale?

O trendach kulturowych, jako cieniach kładących się na nawiązywaniu właściwych relacji, już mówiliśmy. Powodem też tego, dlaczego tego nie czynimy jest nasza specyficzna cecha ludzkiego umysłu. Umysł mianowicie, zauważa to co nowe, odmienne. Zwraca uwagę swej świadomości na to czego nie zna, co nowe czyli interesujące. To co naturalne i zwyczajne umyka jego uwadze. Dopasowanie się jest tak wielce naturalne czyli właściwe każdemu z nas, że nie myślimy o tym naszym świadomym umysłem. Dopasowanie się, swój ślad pozostawia dopiero na poziomie nieświadomości. To dlatego rozpatrujemy jako istotną jej część, komunikację nieświadomą. Między innymi zasługą NLP czy psychologii,  socjologii i innych nauk pokrewnych jest rozmawianie o tym co wydaje się być niezauważalne w ludzkim postępowaniu. NLP nie jest też twórcą dopasowania się jako sposobu nawiązywania więzi międzyludzkich. Ono jedynie wydobyło na płaszczyznę świadomego rozpatrywania i nazwało po imieniu ten prastary zespół zachowań. Dzięki temu możesz mieć wpływ na to co umyka twojemu świadomemu postrzeganiu.

Kiedy mówi się o świadomym wpływie, to tutaj najczęściej podnosi się larum grupy ludzi, którzy w tym momencie obrzucają dopasowanie się, komunikację czy naukę umiejętności nawiązywania więzi z drugim człowiekiem słowem „manipulacja”. Niektórzy dodają nawet: To nie jest moralne czy etyczne, albo to nieuczciwe. Podobnie dzieje się kiedy mówimy o podświadomości. Dlaczego tak jest? Na to pytanie udzielam między innymi odpowiedzi obrazując w rozdziale „Świadomość i podświadomość jako centrum porozumiewania” ciągle jeszcze niski w tych zakresach zasób wiedzy wśród ogółu społecznego. A i samo programowanie neurolingwistyczne jest też, jak powiedzieliśmy bardzo młodą dziedziną. Ogólnie odpowiem tak: Wszystko co nieznane lub niedostatecznie znane budzi niepewność. To podobnie jak z „obcym”, nie akceptujemy go. To reakcja obronna. Zawsze będą więc ludzie, którzy tak, a nie inaczej będą reagować na słowa o dopasowaniu się czy wywieraniu wpływu. Skoro są tacy ludzie, nie mam też zamiaru milczeć, czy używać jedynie ogólników. Po pierwsze, samo narzędzie nie manipuluje. Manipulują ludzi. Po wtóre, gdyby dokonać generalizacji i postrzegać rzeczywistość wedle wszelkich zagrożeń, należałoby robić niewiele. Nie potrzebna byłaby większość wynalazków bo i po co. Prawie każdy w nieodpowiednich rękach może stanowić niebezpieczeństwo. Takie zachowawcze podejście doprowadziłoby do paraliżu. Zadaję też wówczas pytanie o to, ile razy w życiu tak naprawdę chciałeś się z kimś dogadać aby mu pomóc i ci nie wyszło? Czy to jest właściwe? Czy to jest uczciwe ze strony otaczającego cię świata, że chcesz pomóc i nic? A kiedy jesteś bezbronny, bez elementarnej wiedzy w tym zakresie, manipulowany przez otoczenie to jest w porządku?

Jeśli i ty szanowny czytelniku masz w tym momencie jakieś wewnętrzne opory to jest to jak najbardziej naturalne. Takie masz skojarzenia i koniec. Każdy z nas ma wiele skojarzeń, które często, pomimo że niejednokrotnie odbiegają od rzeczywistości są jak najbardziej pomocne i niezbędne. Co z tym zaś zrobić, jeśli zabrnąłeś tak głęboko w prezentowane tu treści? Odpowiem żargonem: „Przepracuj to.” Sięgnij do szerszej wiedzy związanej z tą tematyką, dokonaj przemyśleń i obserwuj otoczenie. Daj sobie czas. Zieleń arbuza przeczy temu, że jest on we wnętrzu czerwony. I jeszcze jedno. Jeśli dopasowanie kojarzy się komuś z naśladowaniem to też jest to błędne skojarzenie. To nie jest powielanie, „skanowanie” i „małpowanie” bliźniego. To jest raczej zwrócenie na niego uwagi i dostosowanie się do jego potrzeb. Czy to lepiej brzmi? Generalnie rzecz ujmując, dostosowanie lepiej się kojarzy, prawda? A to tylko znaczenia, które każdy z nas przypisuje słowom...      

Czym przeto tak na naprawdę jest manipulacja? To wpływanie na drugiego człowieka mające na uwadze tylko własne interesy, przy równoczesnym działaniu na niekorzyść drugiej osoby. NLP w swoich treściach przestrzega przed takim działaniem, mówiąc wielokrotnie i jednoznacznie, że takie postawienie sprawy niczemu dobremu nie służy, manipulującemu też. Jeśli zaczniesz manipulować, wcześniej czy później podświadomość twojego partnera  da mu znać kim jesteś. Całość obróci się przeciwko tobie. Aby zakończyć to zagadnienie powiem jeszcze, że nie ma znaczenia czy świadomie czy nieświadomie wpływasz na drugiego człowieka. Wpływasz zawsze. Pytanie tylko, jak to robisz? Nie jest ważne czy jesteś tego świadom, czy nie. Liczą się tylko intencje. Najważniejszym jest co i jak chcesz osiągnąć. Jeśli bezwiednie kogoś wykorzystasz czy oszukasz, to czynisz mu taką samą krzywdę jak zrobiłbyś to świadomie. Ale ostatecznie i sam przegrywasz, pamiętaj o tym! Jeśli świadomie będziesz umiał wpływać na ludzi dla wspólnego dobra, pomożesz im i sam osiągniesz zadowolenie z życia.                 

Dopasowując się do drugiego człowieka wkładasz świadomy wysiłek w zrozumienie i dotarcie do drugiej osoby. Czy gdyby ci na nim nie zależało podejmowałbyś jakiekolwiek działanie aby się do niego upodobnić przez zrozumienie wpierw tego kim jest? To przejaw szacunku do drugiej osoby. Zależy ci na nim. Równocześnie wchodzisz w świat drugiego człowieka akceptując jego inność. To kolejny ukłon z twojej strony. Naśladując drugiego człowieka autentycznie możesz doświadczać jego uczuć. Nie rezygnujesz przy tym z własnej osobowości. Cały czas jesteś sobą.  

Jakie przykłady naturalności dopasowania się możemy zobaczyć w swoim otoczeniu? Oto powszechnie spotykany obraz. Gdyby prześledzić dwóch ludzi w udanym wieloletnim małżeństwie, od momentu gdy się poznali, do czasu kiedy przeżyli z sobą kilkadziesiąt lat to okaże się, że kolejne lata powodowały to, że stawali się do siebie coraz bardziej podobni pod kątem wspólnych zachowań, przekonań, poglądów,  itd. Z czasem zaczęli używać podobnych słów, zachowywać się podobnie w wielu sytuacjach. Po wielu latach można zauważyć jak podobnie siedzą, rozmawiają, reagują. I nawet w tych związkach, gdzie temperamenty są krańcowo odmienne, proces upodabniania się także zachodzi, tyle że wolniej. Dopasowanie się jest zawsze naturalnym procesem. Zarówno to krótkie, kiedy widzimy człowieka pierwszy raz w życiu, jak i to wieloletnie. To proces wysyłania w większości nieświadomych komunikatów drugiej osobie: „jesteśmy razem!”

Dopasowując się do drugiej osoby wysyłasz jej informacje o twoim partnerstwie, na które jesteś gotowy i którego pragniesz. W większości odbiera je jedynie nieświadomość twego rozmówcy. Komunikaty te z jednej strony informują ją że jesteś bratnią duszą dając poczucie możliwości spełnienia jego potrzeb, z drugiej stanowią przekaz o tym, że szanujesz tę osobę, że jest dla ciebie ważna i w pełni jesteś nią zainteresowany. Nawiązując kontakt przez dopasowanie odnosisz się z szacunkiem do jej interpretacji otaczającego ją świata zdarzeń, do tego co ma na ten temat do przekazania. Nieświadomie budzisz ufność. Kiedy potrafisz patrzeć, słychać i czuć, budujesz więź jedynie dzięki temu, że upodabniasz się czyniąc to samo co druga osoba. Jej logika w tym względzie nie działa. Nie jest dla niej dostępny cały ten pakiet wysyłanych do niej treści, który umożliwiałby logiczną analizę. W trakcie więc rozmowy występuje u niej brak świadomości dopasowania się lub jego braku. Ale podświadomość zawsze jak to uśpione na jakiś czas zwierzę, wcześniej czy później podnosi się i zaczyna działać. Już w trakcie spotkania podświadomość wpływa na twojego partnera. Czasami bardziej, innym razem mniej. W końcu jednak zwycięża. Druga osoba nie jest świadoma dopasowywania się lub jego braku. Ale zawsze do czasu. Przykładem tego jest moje zdarzenie z Prezesińskim, które opisuję w rozdziale „Świadomość i podświadomość jako centrum porozumiewania się”. Podświadomość ostatecznie zwycięża. 

 Kiedy występuje brak dopasowania się? Wówczas kiedy nie jesteś szczery, kiedy grasz jakąś rolę na potrzeby sytuacji i tylko udajesz, że jesteś zainteresowany drugą stroną. Słowa przeczą wówczas temu co przekazuje twoje ciało. Występuje niespójność, dysharmonia słów i nieświadomych komunikatów niewerbalnych. Opowiemy o tym jeszcze.
Gdy już dopasowujesz się do partnera następuje pora na prowadzenie. To drugi element naczelnej strategii programowania neurolingwistycznego.

Opowieść rodzinna i jej wyjaśnienie, czyli o dopasowaniu się i prowadzeniu

Zacznijmy od wyjaśnienia prowadzenia. Czymże jest prowadzenie? To druga część kanonu, to ten jego człon, w którym wolno ci rozpocząć realizację własnych celów w kontakcie z drugą osobą. To ten etap strategii, w którym sposób praktyczny realizujesz swoje zadania. Zadania to cele z którymi usiadłeś do rozmowy, powody dla których postanowiłeś spotkać się z partnerem. Zawsze tak zainicjowanym kontaktom z drugą osobą towarzyszą cele. Nawet jeśli chcesz pogadać o niczym, czynisz to dla swojej satysfakcji, z poczucia zobowiązania wobec partnera lub z innych przyczyn. Za przyczynami ukryte są cele. Jeśli chcesz komuś pomóc lub mu doradzić, to też stanowi cel. Cel w tych samych kategoriach, to cel biznesowy np. podpisanie kontraktu, kupno czy sprzedaż, uzyskanie aprobaty dla swoich działań czy wiele, wiele innych.    

Napisałem powyżej, że prowadzenie jest tą częścią spotkania, w której wolno ci rozpocząć realizację tychże celów. Wedle NLP we wszystkich kontaktach międzyludzkich obowiązuje zasada, najpierw się dopasuj, a potem prowadź. Prowadzenie, czyli inaczej mówiąc przewodzenie wynika bezpośrednio z podążania. Najpierw zawsze musisz nawiązać porozumienie poprzez dopasowanie, a dopiero później możesz prowadzić. Osiągasz punkt, w którym w miejsce naśladowania drugiej osoby, zaczynasz inicjować zmiany. Kiedy skutecznie się dopasowałeś zmiany będą ci sprzyjać, a teraz twój rozmówca zacznie za tobą nieświadomie podążać. Jeśli jednak zrobisz to zbyt wcześnie, zwiększysz jedynie opór. Co wówczas? Należy z powrotem powrócić do dopasowania. W taki oto sposób winien się zamykać cykl każdej twojej rozmowy. Chyba, że z założenia jest on pustosłowiem i gadaniem o niczym. Zaczynasz od dopasowania się, a kończysz na prowadzeniu. Dotarliśmy do istoty tytułu tejże pracy. Jak się więc dogadać z drugim człowiekiem? Odpowiem, że poprzez naczelną strategię magii, czyli dopasowanie się i prowadzenie. 

Popatrzmy na historię z życia jakich pełno. To przykład sytuacyjny problemy na linii rodzice- dziecko, w którym konflikt bezpośrednio dotyczy Ojca i Córki (używam dużych liter, nazywając ich w ten sposób w poniższej opowieści), zaś Matka dąży do załagodzenia całości.     

 Ojciec strasznie rozsierdził się na swoją Córkę. Ta, w odpowiedzi na swoje postępowanie otrzymała to co według niego jej się należało. Siedzi teraz „zdewastowana” w swoim pokoju woląc nie wychylać nosa. Mieszkanie przeszywa świeżo nastała cisza po dopiero co ustałej awanturze. Ojciec wciśnięty w fotel, rozzłoszczony, że „bez kija nie podchodź”, patrzy w dal za okno swoim szklistym wzrokiem. Jego oczy błądzą gdzieś jakby próbował znaleźć jakiś punkt zaczepienia, coś co jest mu bliskie. Burza może się jeszcze odrodzić, toteż Matka porusza się cichuteńko i tylko wówczas kiedy jest to niezbędne. Najważniejsze nie wchodzić mężowi przez kilka minut „w paradę”. To powinno go uspokoić- uważa. Lata wspólnego życia nauczyły ją rozpoznawać jego nastrój i emocje oraz odpowiednio na nie reagować. Do dzisiaj pamięta tę chwilę z ich młodości, gdy o mało nie pobił na dyskotece chłopaka, który w tańcu podłożył mu nogę. Bała się wtedy nie na żarty. Popełniła błąd próbując nachalnie, a zarazem ostentacyjnie go powstrzymać. Taka jej reakcja wówczas, jak i jeszcze kilkakrotnie potem, tylko doprowadzała go do jeszcze większego wybuchu. Dzisiaj wie, że należy poczekać, aż się uspokoi i „złapie oddech”. Trzeba dać mu trochę czasu. W pewnej chwili zacznie sam mówić. Wtedy powinna ze zrozumieniem i troską włączyć się do wypowiedzi. Dzisiaj jednak cisza przedłuża się. Matka postanawia więc coś zrobić. Zbyt długie pozostawianie go może spowodować, że Ojciec uzna to za jej obojętność. Wchodzi więc do kuchni, cicho otwiera lodówkę i powoli wyciąga z niej piwo, zabiera szklankę. Podchodząc do Ojca obserwując jego twarz, kładąc przed nim piwo ze szklanką, mówi ciepłym i poważnym głosem: 

· Napij się może zimnego piwa...

· Daj spokój!- odparowuje Ojciec, ale kiedy spogląda na piwo i po chwili dotyka go ręką, wykonuje głęboki uspokajający wdech. Przykuwa do piwa wzrok, jakby tego właśnie przed chwilą poszukiwał za oknem. Matka odczytuje to z jego oczy, toteż pewniejsza siada obok. Nagle Ojciec spogląda dogłębnie na jej twarz. Zauważa w jej oczach smutek, troskę i niezadowolenie z tego co zaszło. Czuje równocześnie, że jej wzrok jest pełny ciepła. Sączy piwo ponownie zatapiając się w ciszę. Matka czeka cierpliwie. Czeka, aż zacznie swój monolog. Wreszcie Ojciec rozpoczyna: 

· Co teraz te dzieci mają w głowach! Nic z tego nie rozumiem. Dlaczego ona tak postępuje?! Dlaczego my potrafiliśmy uszanować szkołę? Gnaliśmy codziennie do szkoły wiele kilometrów na piechotę i do głowy nam nie przyszło, aby do niej nie iść!

· No tak...- odpowiada Matka wyrażając w ten sposób nutę akceptacji. Równocześnie próbując nie zakończyć na tym, mówi- To były inne czasy.

· W czym do diabła inne czasy?!- zareagował natychmiast. 

Był to dla niej sygnał, że nie jest to jeszcze moment przejmowania inicjatywy.

Stop- przerwijmy na chwilę. Co w tej chwili dzieje w powyższej historii? Matka próbuje dopasować się do Ojca,  równocześnie zbyt wcześnie podjęła się próby przejęcia kierowania sytuacją. Jeszcze nie dokonał się proces dopasowania w oczekiwanym przez Ojca kształcie. Matka musi poczekać z wyrażaniem własnych poglądów. Pozostało jej dalej kontynuować dopasowywanie się. Przyglądajmy się temu co dzieje się dalej.

· Co o tym wszystkim myślisz- pyta Matka, pozwalając mu się wygadać, uważnie słuchając tego co ma do powiedzenia i od czasu do czasu potakując. Ojciec kontynuuje swoje wywnętrznianie. Mówi o niezrozumieniu Córki i o tym, że nie umie ona docenić tego wszystkiego co posiada. Z niczym też, ani z nikim nie potrafi się liczyć. Nie szanuje szkoły, nauczycieli, starszych.

· Motorower stoi w garażu zachlapany błotem już trzeci tydzień!- podnosi głos i dodaje- Komputer, który przyniosłem do domu potraktowała jakbym przyniósł ze sklepu codzienne zakupy. Popatrzyła, położyła w kącie i nic. A teraz jeszcze te ucieczka z lekcji i inne nieobecności! Czy wiesz jak czułem się w rozmowie z wychowawczynią?  I do tego sposób w jaki to wszystko potraktowała!- uniósł zasadniczo głos przypominając sobie reakcję swojego dziecka, kiedy kilkadziesiąt minut temu rozpoczął z nim rozmowę o tym czego dzisiaj dowiedział się w szkole. Kiedy wreszcie ucichł, Matka mówiąc, że ma wiele racji,  zaproponowała:

· Zostawmy to na dzisiaj, wrócimy do tego jutro na spokojnie. Nam też się coś od życia należy. Kiedy zobaczyła przesłanki akceptacji w jego oczach, dodała:

·  Co byś powiedział, gdybyśmy pojechali do miasta i porozmawiali sobie przy kawie w „Leśnym? Może dzisiaj wieczorem, jest przecież piątek, gra tam jakiś zespół. Myśl o pięknie położonym wśród drzew zajeździe „Leśny” pozytywnie pobudziła Ojca. To urocze miejsce zawsze wzbudzało w nim przyjemne wspomnienia. Bardzo lubił tam jeździć i czynił to często sam, kiedy żona i Córka oglądały jakiś film, do którego on nie miał absolutnie siły. To miejsce miało w sobie wszystko co mu potrzeba aby odpocząć.

Co wydarzyło się dalej w tej opowieści? Matka  z Ojcem wyjechali z domu do „Leśnego”.       


Jak w kontekście rozpatrywanych zagadnień brzmi opisana sytuacja Matki z Ojcem? Wpierw Matka daje znać swoim zachowaniem, że akceptuje całą sytuację. Pierwszy element- akceptacja. Następny to wyrażenie swoim głosem, słowem i ciałem zatroskania i ubolewaniania z  powodu problemu, który wystąpił pomiędzy Ojcem i Córką. W ten sposób Matka utożsamia się z emocjami Ojca. Jej wypraktykowana gdzieś w przeszłości początkowa cichość, która ma mu pozwolić odsapnąć nie jest jednak dobra na dłuższą metę. Dlaczego? Ojciec może to odebrać jako coś odmiennego, czyli na przykład dezakceptację i odsunięcie się. Dlatego kiedy cisza się przedłuża Matka postanawia wkroczyć do akcji. Czyni to, z czego najwidoczniej Ojciec wielokrotnie wcześniej dawał oznaki zadowolenia. Podaje mu piwo i zaczyna rozmowę. Sytuacja się poprawia. Toczy się dialog w którym Matka cały czas dopasowuje się. Jednak w jej wypowiedzi zbyt wcześnie pojawiła się próba przejęcia prowadzenia. To kolejny element tej układanki. Ojciec reaguje odtrąceniem. Matka błyskawicznie się w tym orientuje i natychmiast powraca na pozycję dopasowywania. Kiedy ponownie postanawia prowadzić, używa znowuż do tego celu tego co budzi u Ojca przyjemne uczucia. To hotel „Leśny” położony w parku nad jeziorem. To zaczyna działać. Matka staje się inicjatorem i przewodnikiem dalszej części ich wzajemnej interakcji. Rozpoczyna prowadzenie. 

Wiecie co wydarzył się później? Z Ojca całkiem zeszło morowe powietrze. Opuściła go agresja i złość. Zaczął słuchać i rozmawiać na równorzędnej płaszczyźnie ze swoją żoną. Z roli dominującego w awanturze z Córką, wkroczył w rolę partnerską z Matką. Ta po umiejętnym włączeniu się w sytuację, pokierowała nią we właściwym według niej kierunku. Kierunek ten uznawała jako dobro wszystkich. Obroniła Córkę tam, gdzie Ojciec tego nie zauważył, zgodziła się w tych miejscach, w których miał całkowitą rację i ustalili wspólnie pod kierunkiem Matki dalsze postępowanie względem własnego dziecka.        


Dla jednych z tej opowieści i jej komentarza bije wręcz banalność, dla drugich coś odwrotnego, momentami niezrozumiała zawiłość. Wiesz co? Powyższy przykład pokazuje, że ludzie będąc tego nieświadomi, dopasowują się i prowadzą w życiu na co dzień. Posiadają w tym względzie nieświadomą kompetencję. Naczelna strategia jest zwyczajna i całkiem nasza, czyli dobrze znana, akceptowana i stosowana przez ludzi. Nasze postępowanie w tym względzie trzeba jedynie usystematyzować czyli wyrugować z niego to co niewłaściwe, wprowadzając równocześnie arsenał rozpracowanych przez programowanie neurolingwistyczne elementów. Nie musisz już metodą prób i błędów poprawiać tego co nie wychodzi ci w kontaktach z bliźnimi. Nie musisz już walić w mur i rozbijać sobie głowy. Sięgnij po naczelny kanon NLP, poznaj go i działaj!  

Naczelna strategia, a proces komunikacji międzyludzkiej   

Kiedy już znamy naczelną strategię NLP, wiemy że sukces w dogadaniu się z drugim człowiekiem leży w dopasowaniu się i prowadzeniu, rozumiemy ich znaczenie, pojawi się przed nami pytanie:

-  Do czego się dopasowywać? 

-  Do rzeczywistości jaką posiada w swoim umyśle druga osoba- usłyszeć można odpowiedź.- A że każdy jest inny, więc posiada różną rzeczywistość, inaczej patrzy na świat. A więc do czego?.. 

Wiesz tylko tyle, że w tejże własnej rzeczywistości druga osoba poszukuje w nas bezpieczeństwa i możliwości zaspokojenia innych swoich potrzeb. Musimy też zaskarbić sobie jej zaufanie. Co jest jednak miarą bezpieczeństwa i zaspokojenia potrzeb drugiego człowieka według jego własnych kryteriów? Kryteriów wynikłych z jemu tylko znanej rzeczywistości. Jak budować zaufanie, kiedy większość tego co powiedzieliśmy dzieje się w nieświadomości? Zaczynamy kręcić się w kółko. Jeszcze chwila i zacznie się dymienie z głowy...     

Aby odpowiedzieć na pytanie do czego i jak się dopasowywać użyjemy większości kolejnych kartek tejże pracy. Długo się zastanawiałem jak te kartki zapełnić. Stanęło na tym, że muszę wpierw omówić szerzej komunikację. Na niej przecież cała strategia się opiera. Bez szerszego wyjaśnienia komunikacji interpersonalnej i zachodzących w niej związków, bez omówienia procesów zachodzących w naszym umyśle trudno będzie nabrać wewnętrznego przeświadczenia o posiadaniu wystarczającej wiedzy jak się dopasowywać i prowadzić.    


Temat komunikacji jest intrygującym zagadnieniem. Samo to, że komunikujemy się nieświadomi tego, jest już wystarczająco ciekawe. Dopasowujemy się do drugiego człowieka na poziomie świadomym, ale także do jego nieświadomości. Oznacza to, że druga osoba wyrabia sobie o nas zdanie także w oparciu o swoją nieświadomość i w tejże nieświadomości. Nie możemy więc dopasowywać się jedynie poprzez słowa. Pamiętasz? Powiedzieliśmy już, że komunikacja to nie tylko słowa. To, jak się przy tym zachowujemy, jaki jest nasz ton głosu, oraz to co mówimy ciałem, wpływa na nieświadomość drugiej osoby. Wpływa na efekt komunikacji czyli dopasowania się do drugiego człowieka. Komunikujemy się więc nie tylko słowami czyli werbalnie, ale całym sobą. Komunikujemy się poprzez świadomość, ale także poprzez nieświadomość drugiej osoby. Musimy więc dopasowywać się mając na uwadze wymienioną całość, jaką stanowi świadomość, nieświadomość, werbalność i niewerbalność.

Jaka jest skuteczność, efektywność słów, tonu głosu i mowy ciała? Wiecie, zanim poznałem podstawy komunikacji, miałem kiedyś okazję przeczytać wypowiedzi naukowców zajmujących się projektowaniem robotów. Wówczas niezbyt dobrze rozumiałem wagę problemu o którym mówili. Dlaczego poza słowami coś jeszcze  jest tak bardzo w tym wszystkim istotne?- zastanawiałem się. Twierdzili mianowicie, że mają potężne problemy z tym, aby robot dogadał się z człowiekiem. Niektórzy nawet wątpili czy kiedykolwiek uda się takiego robota stworzyć. Czy wiesz dlaczego? Według Alberta Mehrabina, to w jaki sposób nasz partner nas odbiera skutkuje w 7% poprzez nasze  słowa, w 38% zależne jest od tonu naszego głosu, zaś w 55% efekt naszej komunikacji zależy od mowy ciała. Tylko w kilku procentach skuteczność komunikacji, a w interesującym nas zakresie efekt naszego dopasowania się zależy od treści naszych słów! Robot może doskonale rozumieć i wypowiadać słowa, ale nic poza tym. Może więc funkcjonować w obrębie 7% komunikacji i to będzie wszystko na co go stać. Pozostanie dalej tylko „zwykłym” robotem, który może spełniać proste funkcje i na tym koniec. To stanowiło o meritum nierozwiązywalnego na dzień dzisiejszy zagadnienia dla naukowców. Ale to jeszcze nie wszystko co tyczy się komunikacji. Te kilka procent efektywności to w zasadzie jedyne na czym koncentruje się nasza świadomość. Reszta umyka jej i zostaje zanotowana na poziomie nieświadomym naszego odbiorcy. Nieświadomość jednak nie śpi i potrafi przekazywać mu informacje o swoich spostrzeżeniach w całkiem inny sposób jak poprzez to, co nazwalibyśmy logicznym rozumowaniem. Dodatkowo, nieświadomość jako pierwsza podejmuje poza świadomością naszego partnera decyzję czy jesteśmy „swoi”, czy „obcy”. Omówimy to szerzej zajmując się umysłem w kolejnym rozdziale. Jeśli więc nieświadomość naszego partnera zadecyduje „obcy”, żadne starannie dobrane słowa zapewniające o naszej bliskości względem niego nie pomogą. Mamy wówczas problem. Nici z naszego dogadania się z drugą osobą. 


Równocześnie komunikacja nie jest procesem, w którym jeden człowiek wysyła informacje, a drugi odczytuje je w niezafałszowanej formie. To natomiast proces kumulowania się wzajemnego oddziaływania i reagowania w danym momencie, w oparciu o nawarstwioną na ten moment kumulację tego, co do tej pory zaszło między osobami komunikującymi się. To kumulowanie się, to skomplikowane procesy interakcji, w których często bardzo subiektywnie każda ze stron interpretuje komunikat drugiej osoby. Interpretacja ta następuje w oparciu o własne doświadczenia, oczekiwania i własne wartości. Pewnym treściom partnera nadaje się określone znaczenie, a inne pozostawia w cieniu. To przywiązywanie uwagi do danych fragmentów i niemalże czasami ignorancja innych, to nasz subiektywizm. Partner może akurat odwrotnie odnosić się do tego w tym co komunikuje. Najważniejszym może dla niego być to co my pozostawiamy poza naszymi uszami. Sprawdza się tu powiedzenie: „Słuchaj co mówię, a nie tego co chcesz słyszeć”. Wracając do procesu kumulowania się, jeszcze raz przypomnij sobie opis tego co wydarzyło się pomiędzy Eweliną i jej szefem Zygmuntem. To wszystko co miało miejsce pomiędzy nią, a jej szefem działo się w obrębie wzajemnej komunikacji pomiędzy nimi. To Ewelina wpływała swoim zachowaniem na Zygmunta i odwrotnie, Zygmunt wpływał na Ewelinę. Przy czym każda następna reakcja Eweliny była wynikiem dotychczasowego oddziaływania na Zygmunta i sumy dotychczasowego oddziaływania Zygmunta na nią. Automatycznie i oddziaływanie Zygmunta na Ewelinę było sumą dotychczasowego wpływu na niego Eweliny i własnego dotychczasowego oddziaływania. Czy zaczynam cię nudzić, oraz męczyć i chyba coś zapętliłem? To dobrze.  Komunikacja bowiem na linii Ewelina- Zygmunt, jak i każda inna zawsze jest komunikacyjną pętlą, specyficznego rodzaju interakcją pomiędzy jej uczestnikami. Nigdy nie jest działaniem jednej strony. To proces nawarstwiania się wzajemnego oddziaływania, w którym w danym jego momencie mamy do czynienia z sumą tego co zdążyło się nagromadzić z obu stron poprzez wzajemne doświadczanie siebie. Kiedy niektórym nawarstwi się zbyt dużo negatywów podczas podlanej alkoholem  rozmowy, to wybuchają i dochodzi do przekleństw i rękoczynów. Jeszcze dwadzieścia minut wcześniej nie było to możliwe. Czasami zaś podchmieleni osobnicy ględzą i męczą się ze sobą, aż dziw bierze ile mają do siebie cierpliwości, a do sprzeczki nie dochodzi. Czyż nie jest tak niejednokrotnie w życiu?

Według  Virginii Satir, powszechnie występujący brak świadomości powyższej złożoności komunikacji jest źródłem wszelkich obecnych nieporozumień i konfliktów międzyludzkich*. Przypomnij sobie zamieszczony w tej pracy dialog Stephana Coveya ze swoim klientem. Klient „wiedział” co jego syn przeżywa. Ewelina także „wiedziała” kim jest jej szef, co i dlaczego do niej mówi, itd. Wyniki tego typu myślenia w obu przykładach zbierały swoje oczywiste żniwo. Jak się okazuje, kiedy w trakcie wypowiedzi drugiej osoby uważamy, że „wiemy” co ona ma na myśli, to najczęściej się w tym momencie niestety mylimy. Czy wiecie, że tę między innymi wskazówkę jako przyczynę swoich sukcesów podała Ewa Drzyzga prowadząca w TVN popularny talk- show- „Na każdy temat”? Nie potrafię niestety przytoczyć czasopisma w którym przeczytałem wywiad z nią, kiedy odebrała nagrodę Victora za swoje osiągnięcia.  


To co powyżej powiedzieliśmy jest zarysem kwintesencji komunikacji. Na komunikacji zaś opiera się interesująca nas strategia dopasowania się i prowadzenia. Aby dalej zagłębiać się w nią, omówimy teraz powyższe zagadnienia, z których składa się komunikacja. Zajmijmy się wpierw jej werbalną i niewerbalną stroną.  


Istnieje w NLP powtarzany przykład, powiedzenia na trzy sposoby zdania „Piękny dzień”. Kiedyś oglądałem w telewizji program, w którym prowadzący na różne sposoby mówił zdanie: „Wlazł kotek na płotek”. A może ty przywołasz w sobie tego typu przykłady? Pomyśl przykładowo jak brzmi i co oznacza słowo „pięknie” wypowiedziane przez matkę do swojego dziecka w momencie kiedy coś zbroiło. A teraz wyobraź sobie jak słowo to mówi zakochana dziewczyna do swojego chłopaka. I jeszcze jedna sytuacja. „Pięknie”- odpowiada znużony mąż do żony, którego jedynym pragnieniem jest, aby dała mu wreszcie spokój i przestała domagać się potwierdzania ładnego stroju. 

Proponuję ci proste ćwiczenie. Włącz telewizor, znajdź jakiś film, ważne aby to był film, którego nie znasz, wyłącz głos i oglądaj jego akcję. Obserwuj bohaterów i postaraj się ocenić jak siebie wzajemnie traktują, jakie są między nimi relacje. Zapisz swoje oceny, postaraj się wykonać do zadanie skrupulatnie. Następnie po kilkudziesięciu minutach takiego oglądania włącz fonię i śledząc jego treść konfrontuj swoje oceny z tym co teraz wynika z całościowego odbioru. Możesz być zaskoczony trafnością własnych ocen. To równocześnie prosty sposób, który pokazuje jak integralną częścią słów jest to co przekazuje nasze ciało.

Czy pogrożenie palcem może zastąpić słowa? I to jak skutecznie. To krańcowy przykład. Oka-

*według: Wolfgang Walker- Przygoda z komunikacją- str.145- GWP- Gdańsk- 2001
zuje się jednak, że reagujemy na wiele drobnych i wręcz niedostrzegalnych informacji płynących z naszego ciała. Czy wiesz, że kobieta odsłaniająca włosy z własnego ucha może w ten sposób wysyłać komunikat o podtekście seksualnym? Założona noga na nogę może oznaczać chęć dosłownego kopnięcia cię tą nogą, gdybyś miał zbyt inne zdanie, a np. polityk nazwijmy go Chachmęcki, który w programie telewizyjnym Moniki Olejnik otrzymuje od niej pytanie  i ściąga w tym czasie okulary z nosa trzymając je przed sobą odgradza się w ten sposób od niej. Dlaczego tak czyni? Monika sieje swoimi pytaniami spustoszenie pośród polityków. Chachmęcki, kiedy tylko ta „baba” zabiera się do zadawania mu pytania- w myśl zasady „na  złodzieju czapka gore”- myśli tylko o jednym: „Zapyta o to zboże, które zniknęło w niewjaśnionych okolicznościach z jego magazynów, czy nie zapyta?” Zdejmowane okulary mogą właśnie o tym świadczyć. Oczywiście, że mogą, a nie muszą. NLP przestrzega, aby każdy taki sygnał potwierdzić co najmniej trzykrotnie. Wówczas mamy prawo domniemywać, że Chachmęcki boi się zbożowego pytania, a tym samym samej Olejnikowej, czy może Olejnikówny. Nigdy nie wiem jaki jest jej stan cywilny i po kim odziedziczyła to nazwisko. Samo słowo „zboże”, wypowiedziane przez Monikę odpowiednio i we właściwie dobranym momencie może spowodować, że Chachmęcki wciśnie się w fotel jakby chciał się w niego schować. Może to być informacja potwierdzająca, że Chachmęcki ma w tym temacie coś do ukrycia, a Olejnik pozostało krążyć wokół niewątpliwie intrygujących dla widzów kwestii. Nie wiem czy Monika Olejnik w ten sposób wykorzystuje możliwości komunikacji, wiem natomiast że jest to narzędzie pomagające w nakręcaniu oglądalności realizowanych tego typu programów.      

To obrazy werbalnej i niewerbalnej płaszczyzny komunikacji międzyludzkiej. Równocześnie mamy do czynienia z jej nieświadomą i świadomą stroną. Zajmijmy się rozwikłaniem tego zagadnienia w interesującym nas zakresie.   
Świadomość i nieświadomość jako centrum porozumiewania się


Komunikacja zaczyna się od naszych myśli. Myśli rodzą się w umyśle. Umysł to świadomość i podświadomość, przez niektórych zwana nieświadomością.  

Temat świadomości i nieświadomości jest „tematem rzeką”, a równocześnie szerokiej opinii społecznej ciągle bywa mało jeszcze znany. Dokonam w tym miejscu nieco szerszego wprowadzenia. Już Freud uważał za możliwe porozumiewanie się podświadomości jednej osoby z podświadomością drugiej, poza ich świadomym udziałem. Na badania związane z podświadomością wydawano do tej pory duże sumy pieniędzy. Związek Sowiecki z różnym natężeniem prowadził w tej dziedzinie tajne wojskowe doświadczenia marząc być może o zmodyfikowanej odmianie Homo Sovieticusa. Równocześnie USA nie pozostawały w tym względzie Sowietom dłużne. To totalitaryzm i służby specjalne zrodziły w praktyce pojęcie „prania mózgów”. Dzisiaj, kiedy wyścig o ideologiczną przewagę nad światem osłabł na sile, walka nad poskromieniem nieświadomości toczy się wokół „właściwych” zachowań konsumenckich i pracowniczych. Potężne koncerny chcą wiedzieć co i dlaczego klient kupuje lub dlaczego nie kupuje, oraz jak na to wpływać. Kiedy piszę te słowa leży obok mnie dwudziesty siódmy numer Newsweek’a z tego roku, a w nim na okładce tytuł: „Neuromarketing. Uczeni potrafią już podsłuchiwać myśli i przewidywać nasze decyzje. Handlowcy i pracodawcy wyciągają ręce po technologie sterowania pragnieniami”. Równocześnie społeczeństwo jako ogół, ciągle nie posiada podstawowej wiedzy na ten temat. Większość z nas wie co prawda o istnieniu podświadomości, ale już tylko połowa zdaje sobie sprawę, że dzięki niej można zmienić świadome życie, a ledwie parę procent wie jak czynić to w praktyce. Powodem jest młodość tej wiedzy i równoczesny bardzo szybki jej rozwój. Czy wiesz, że dopiero na początku lat siedemdziesiątych ubiegłego stulecia, Roger Sperry z California Institute of Technology, laureat Nagrody Nobla, oraz Robert Ornstein odkryli, że mózg ma półkule połączone ze sobą niewyobrażalnie skomplikowaną siecią włókien nerwowych, a każda z nich zawiaduje odmiennym rodzajem aktywności, czyli świadomością i nieświadomością?* Tymczasem, obecnie według wielu naukowców nasze procesy myślowe przebiegają w 95% na poziomie nieświadomości. Rządzi więc nami nieświadomość. Te 95% uzewnętrznia się między innymi jako nasze pragnienia i potrzeby w postaci emocji, odczuć i uczuć, ale przede wszystkim wpływa na nasze zachowania. 

Co jeszcze chcę powiedzieć w tym wstępie? To, że późniejsze nasze zachowania, które są wynikiem tychże stanów emocjonalnych i potrzeb, próbujemy racjonalizować. Mówiąc wprost, do tego co zrobiliśmy i jak się zachowaliśmy dorabiamy „ideologię” w postaci racjonalnego wyjaśnienia własnego postępowania. 

Dla wielu osób te słowa budzić mogą kontrowersje. Burzą one przekonanie o naszym domniemanym wysokim racjonalizmie. Rozpada się w ten sposób mit o człowieku jako o istocie myślącej. We wspomnianych szerokich rzeszach społecznych wciąż jeszcze aktualny jest model Homo Sapiens jako istoty myślącej, czyli kierującej się logicznym i analitycznym rozumowaniem, stojącej na szczycie ewolucyjnego rozwoju. Trudno się rozstać z tym, jak i z każdym innym przekonaniem, zwłaszcza jeśli wiedza na ten temat ciągle jeszcze jest popularna raczej jedynie w kręgach naukowców. Po wtóre, mniemanie takie dobrze zaspokaja nasze wewnętrzne „ego”. Trzeba na to jeszcze trochę czasu.

Jak to się wszystko ma do interesującej nas komunikacji i na jej bazie do dopasowania się i prowadzenia? Przewaga nieświadomości nad świadomością i zjawisko racjonalizacji zachowań mają swoje bezpośrednie przełożenie na skuteczność nawiązywania kontaktów. To tutaj w podświadomości, podejmowana jest decyzja o akceptacji lub dezaprobacie dla naszego partnera. Nieświadomość poza świadomym umysłem, czyli tym który opiera się na racjonalnych argumentach, podejmuje decyzje „swój” lub „obcy”. To ona na podstawie nie wypływających z racjonalnego rozumowania przesłanek dokonuje oceny podstawowej. O skuteczności komunikacji nie decydują więc racjonalne treści, a to wszystko „w co są one ubrane” przez komunikującego. Mówiąc inaczej próżno się silić na mądre słowa. Najważniejsze jest to wszystko co wokół nich. Stąd omawiane bycie bratnią duszą ma tak wielką wagę. Jeśli zaspokajasz nieświadome oczekiwania drugiej osoby, z poczuciem bezpieczeństwa na czele, masz szansę się dogadać. Zaspokajanie potrzeb nie budzi negatywnych emocji. Pozytywne etykiety które posiadamy w nieświadomości, czyli doświadczenia z przeszłości połączone z pozytywnymi stanami emocjonalnymi to te, które obejmują zaspokojenie tego co w danym momencie oczekiwaliśmy. Koło się zamyka. Albo jesteś wewnątrz, albo wypadasz z gry. Albo jesteś bratnią duszą, albo masz niewielkie szanse na pozytywny efekt twoich żmudnych przygotowań do na przykład biznesowego spotkania. To naprawdę nie ma tak wielkiego znaczenia jak przywiązuje się do tego tradycyjną wagę w wielu firmach. Kompetencje, fachowość owszem. Ale przede wszystkim bądź człowiekiem i zauważaj drugiego człowieka. Nieświadomość podejmie za niego decyzję. Co stanie się później? Zostanie dorobiona, jak to nazwałem „ideologia” czyli racjonalne uzasadnienie tego co miało miejsce podczas spotkania. To w tej kolejności.  Nie w odwrotnej. Najpierw zaszufladkują cię, a później powiedzą dlaczego. Dlaczego nie podpisano z tobą umowy? Bo jesteś jakiś dziwak- być może tak by ci odpowiedział partner z drugiej gdyby miał taką możliwość. Albo- gdyż byłeś głupi. Mogłeś też 

*według: Tonny Buzan- Rusz głową- str.24- Wydawnictwo „Ravi”- Łódź- 2003
być impertynent i cham! Wszystko jedno jak cię nazwą, to i tak nie ma znaczenia.  

Nie przywiązuj do tego zbytniej wagi. Skup się raczej na tym co pod kątem NLP było „nie tak”.   

Ktoś powie:

-  A jeśli będę rzeczywiście głupi w oczach partnera, na przykład popełnię kilka gaf, będę kompletnie nieprzygotowany i dodatkowo „nieświeży” gdyż do rana bawiłem się w najlepsze, to też może być wszystko OK?

Oczywiście istnieją granice, których przekraczać nie należy. Taka nasza postawa i zachowanie świadczy także o nas i o stopniu poszanowania drugiego człowieka. Skuteczność słów w komunikacji to także nadal aż i równocześnie tylko 7%. Te tylko 7% może jednak przechylić szalę na twoją niekorzyść. Mogę cię jednak pocieszyć, że jeśli nie udało ci się podpisać korzystnej dla ciebie umowy, gdyż byłeś „nieświeży”, ale w sumie wypadłeś w tym spotkaniu na „swojego” to powiedzą o tobie:

-  Fajny facet, tyle że trochę chyba nierozgarnięty i czasami gada głupoty.

Zawsze masz jednak otwartą bramę w przyszłości. Jeśli tylko następnym razem się przypilnujesz, jest duże prawdopodobieństwo, że odniesiesz sukces.

Tyle o dominacji nieświadomości nad świadomym myśleniem. Teraz opowiem ci, w jaki sposób nieświadomość daje logicznemu rozumowi znać o swoich decyzjach, między innymi wobec oceny drugiego człowieka. Kiedy już „klamka zapadła”, pora aby świadomy umysł został o tym poinformowany. 

Przytoczę wpierw własną historię z przed kilku miesięcy. W marcu tego roku zostałem poproszony, aby uczestniczyć jako obserwator w rozmowie, w której stronami byli dwaj moi znajomi Andrzej i Jarek, oraz prezes pewnej firmy, nazwijmy go Prezesiński. Andrzej i Jarek pragnęli wysondować możliwości podpisania kontraktu na dzierżawę rozlewni wód mineralnych z firmą, którą kierował Prezesiński. Przygotowali zestaw najistotniejszych pytań i wspólnie udaliśmy się do rzeczonej firmy. Zastało nas miłe przyjęcie, a rozmowa z prezesem należała do przyjemnych i równocześnie rzeczowych. Prezesiński udzielał gładko odpowiedzi na zadawane przez nas pytania, także te z gatunku drażliwych. Wszystko było OK. i na pozór dla mnie kleiło się w spójną całość. Kiedy wsiedliśmy do samochodu zwłaszcza Andrzej był mocno zadowolony. Pozostało przygotować i przesłać Prezesińskiemu pytania natury ekonomicznej i prawnej, czekać odpowiedzi, przeanalizować ją i odbyć kolejne spotkanie przybliżające znacznie do finału. Zadowolenie chłopaków mąciło jednak moje zamknięte zachowanie. Kiedy wreszcie Andrzej zainteresował się moją małomównością wytknął mi, że jestem maruderem. Nie miałem żadnych logicznych argumentów przeciw dzierżawie, a jednak coś nie dawało mi spokoju. Aby zaspokoić ich ciekawość na temat tego co myślę o spotkaniu, odpowiedziałem, że na ten moment uważam, iż całość jest remisem, ze wskazaniem na dzierżawę, ale muszę to wszystko jeszcze przetrawić. Najpóźniej jutro udzielę im swojej odpowiedzi.

Wymieniłem też nasuwające się na gorąco, plusy i minusy całego spotkania z pominięciem osoby Prezesińskiego. Marna ci chyba pomoc takiego obserwatora, który wskazuje na remis. Jestem „za”, a nawet „przeciw”, jak mawiał nasz eks- prezydent. Było mi na tę myśl trochę głupio, ale cóż, postanowiłem zaczekać. Kiedy wieczorem przy kawie i kominku zastanawiałem się nad mijającym dniem, w tym takżę nad spotkaniem z Prezesińskim, nagle walnęła mnie jak grom z jasnego nieba myśl: Jego uścisk dłoni na pożegnanie! To, w jaki sposób to zrobił, a co wówczas umknęło mojej właściwej uwadze, nie dawało mi spokoju w podczas powrotu. Podał mi rękę, ale w chwili kiedy ją podawał, już jak gdyby powziął chęć jej wyrwania. To tak, jak gdyby nagle się wystraszył, pękł lub zżarła go na ułamek sekundy trema. Było w tym coś nienaturalnego, sprzecznego z jego obrazem jaki tworzył podczas całego spotkania. Ten elokwentny bywalec świata, nienagannie ubrany, nie umie podać ręki? Czego się obawia?! W tej chwili wiedziałem już co sądzić o Prezesińskim i tym wszystkim co tak gładko i jasno mówił. Ale jak jutro powiedzieć i uargumentować moją opinię Andrzejowi i Jarkowi? Tu dopiero mamy „schody”. Przecież oni całą moją pasję do programowania neurolingwistycznego traktują jako zachcianki i hobby, gdzie akurat oni wolą z tego repertuaru szybkie samochody i dobre lokale. Z wyjaśnieniem mojego zdania na temat Prezesińskiego było rzeczywiście hecy co nie miara. Od tej pory czyniłem wszystko co możliwe, aby zniechęcać ich do pomysłu dzierżawy. Jakież było moje zadowolenie, kiedy po dwóch miesiącach usłyszałem, że prezes został zdjęty, firma ma nowy zarząd, a jej rozlewnia idzie do likwidacji. Rynek zbytu na wody mineralne, na który powoływał się Prezesiński, a który miał być nam oddany był tylko w głowie prezesa...

Niektórzy nazwą to głosem intuicji, olśnieniem czy inspiracją. Takie i podobne sytuacje kiedy nieświadomość udziela nam podpowiedzi to także te znane każdemu z powiedzenia: „wpadło mi do głowy”, czy też: „eureka!”. Jedno jest pewne, wcześniej czy później podświadomość wygrywa ze świadomością, po prostu dochodzi do głosu.

Umysł według NLP i co z tego wynika dla nawiązywania więzi 

Programowanie neurolingwistyczne dla wyjaśnienia zjawisk komunikacji na poziomie nieświadomości i świadomości stworzyło swój własny model, schemat tego zjawiska. Przedstawiam go poniżej z jednym zastrzeżeniem. Pewne sformułowania i sposób prezentacji są moją osobistą tego modelu interpretacją. Nasze zmysły  rejestrują w każdej chwili ogromną ilość informacji. Jak to już wielokrotnie powtarzaliśmy, ogromna ich większość nie dociera do naszej świadomości, czyli nie jesteśmy ich świadomi naszymi myślami. Trafiają one natomiast wszystkie do nieświadomości. To właśnie jest domena komunikacji niewerbalnej, mowy ciała czy tonu głosu. Dzieje się tak dla obrony naszego świadomego umysłu, który nie poradziłby sobie z taką ich ilością. Nie byłby ich w stanie przetworzyć, co groziłoby katastrofalnymi skutkami. Być może, gdyby wpuścić do świadomości całość tego co odbierają w danej chwili nasze zmysły, to człowiek po prostu by oszalał. To co głównie z komunikacji dociera do naszego świadomego umysłu, to słowa i ich znaczenie. 

Nasza świadomość posiada więc w procesie komunikacji ograniczone możliwości. Z całego natłoku zewnętrznych bodźców, to co może obsłużyć, to według naukowców stanowi siedem plus minus dwa nazwijmy je, moduły informacji. Moduły potraktować należy jako pewne specyficznego rodzaju zbiory informacyjne, stworzone w oparciu o posiadane przez nas nabyte wcześniej możliwości. Modułem takim może być prowadzenie samochodu jako nabyta umiejętność, czy spojrzenie na niniejszą kartkę papieru i odczytanie kilku słów. W każdym razie ich liczba waha się pomiędzy pięć, a dziewięć. Nie więcej. W tenże sam sposób odbieramy świadomie informacje od naszego rozmówcy. Koncentrujemy się na maksymalnie dziewięciu modułach wysyłanych przez ich nadawcę. A i to jest czysto teoretyczna liczba, gdyż w praktyce przecież uwagę naszą absorbuje jeszcze otoczenie, jak szum przejeżdżającego samochodu, czy oświetlenie i wygląd pomieszczenia w którym przebywamy. Odczuwamy też, o czym nie można zapomnieć, samego siebie. Wszystko to zmniejsza nasze cenne możliwości, a liczba naszych siedmiu modułów w komunikacji, mocno topnieje. Czasami więc nasza nieuwaga tego co zakomunikował rozmówca woła o pomstę do nieba. Na próżno jednak. Na szczęście najczęściej nie zauważamy tego. Na szczęście dla naszego dobrego mniemania o sobie, na nieszczęście dla efektów porozumiewania. A że świadoma półkula mózgowa to między innymi analityczne myślenie, czasami nasza uwaga koncentruje się prawie wyłącznie na słowach. Jak już wcześniej  powiedzieliśmy i tu lubimy upraszczać sobie sprawę, słuchając tego co dla nas wygodne. Reszta po prostu umyka naszej uwadze. Mówiąc o uwadze mam na myśli czynność jak najbardziej świadomą. Pozostała, zdecydowana większość pozostaje na poziomie nieświadomym czekając, na sprzyjającą okazję, aby dać o sobie znać.

Zadam ci teraz pytanie:

· Co byś powiedział gdybyś ciągle musiał przy chodzeniu zwracać uwagę na to jak to robisz, tak jak to czyniłeś jako dziecko, kiedy się tego uczyłeś?- albo coś innego- Ciągle musisz składać litery jak uczeń zerówki, aby cokolwiek przeczytać. Czy dobrnąłbyś do tego miejsca w pracy? Wątpliwe, prawda?

Po co w taki sposób bawię się z tobą tymi przykładami? Ta nauka chodzenia czy czytania to prawie całkowite absorbowanie twoich siedem plus minus, jak je nazwaliśmy, modułów informacyjnych. Już niewiele możesz wówczas więcej zrobić. Nieustannie też musisz się kontrolować, aby moduł potrzebny do sprawnego przejścia po podłodze nie został „zabrany” przez na przykład uszy, które chciały na chwilę posłuchać muzyki. A już nie daj co, gdyby nagle ktoś zaczął do ciebie krzyczeć i równocześnie rozbolałby cię brzuch. Nie miałbyś innego wyjścia jak sobie usiąść. To tylko drobna namiastka tego, co zaczęłoby się z nami dziać gdybyśmy bazowali tylko na świadomości. Ta teoretyczna opowieść tchnąca fantastyką z Krainy Ułomności jest wyłącznie dobrą do posłuchania. Przeżyć tego nie przeżyjesz. Gdyby człowiek nie zcedował kompetencji zarządzania sobą na nieświadomość tak naprawdę nie mógłby żyć! Tę zdolność jako istoty myślące także posiadamy po bardzo dalekich przodkach. Równocześnie na bieżąco w swoim życiu cały czas z tego korzystamy. Ta możliwość to nic innego jak uczenie się. Kiedy uczysz się chodzić, to mówiąc wprost, pakujesz do podświadomości moduł informacyjny jak to robić. Kiedy już pakowanie zostaje zakończone, koniec nauki. Posiadasz, mówiąc inaczej, wgrany program chodzenia i nie musisz już sobie zaprzątać tym głowy, czyli świadomie o tym myśleć jak to czynić. Teraz cały proces chodzenia zabiera ci tylko jeden moduł. Wspaniałe, prawda? Jakież doskonałe uproszczenie sobie życia. Dzięki temu nie jesteś obywatelem Krainy Ułomności! Chodząc teraz, resztę z pozostałych sześciu modułów możesz przeznaczyć na co innego. Podany przykład chodzenia to typowa czynność fizyczna. 

Analogiczna sytuacja ma miejsce w naszych czynnościach psychicznych. Na tym poziomie dokonujemy podobnych uproszczeń stanu rzeczy, poprzez tworzenie tego co programowanie neurolingwistyczne nazywa filtrami percepcji. Wyobraź sobie, że filtry to okulary decydujące o tym co i jak widzisz, to słuchawki na uszach, które pewne głosy do ciebie przepuszczają inne nie, to tego typu urządzenia na każdym twoim zmyśle. Ale to tylko namiastka tego czym one naprawdę są. W miarę jak się rozwijasz i rośniesz, nabierają coraz bardziej skomplikowanych funkcji i możliwości. Te urządzenia, jak je znaczeniowo określiliśmy, tworzą się poprzez nieskończoną sieć połączeń w naszym mózgu i tam też się rozwijają. Filtry są bezpośrednią funkcją naszych emocjonalnych etykiet. Są więc zarazem niepowtarzalne dla każdego człowieka. W miarę własnego rozwoju, procesowi filtracji, czyli powstawania filtrów percepcji,  poddawane są unikalne doświadczenia, budujące nasze przekonania, wartości, język, zainteresowania, założenia i plany, tworzące naszą kulturę- słowem osobowość. Wszystko to można przyrównać do wysoce skomplikowanych programów komputera, które pozwalają w błyskawicznym czasie podjąć decyzję i odpowiednio się zachować. Tak jak idąc po chodniku, nie musisz się zastanawiać co zrobić w danym momencie z prawą nogą, tylko po prostu idziesz, tak nie musisz na nowo rozpatrywać wszystkiego co związane z daną sytuacją. Nie zastanawiasz się tylko reagujesz. Widząc odpowiednio czarnego człowieka, myślisz murzyn. Ogolony na łyso facet wzbudza w tobie stan uwagi. Uważasz, że może być dla ciebie niebezpieczny. Gdy dzwoni dzwonek idziesz otworzyć drzwi. Mieszkając przy ruchliwym i niebezpiecznym zakręcie drogi kiedy usłyszysz huk, mówisz pod nosem: 

-  O k...a, znowu ktoś wjechał do mojego ogródka! Trzeci raz w tym roku!

To prawda, że filtry niejednokrotnie zawodzą. Łysy może być przebranym w dżinsowe ubranie buddystą. W końcu może czasami dla niepoznaki poszwędać się trochę w tłumie. Kiedy usłyszałeś dzwoniący dzwonek i uradowany pobiegłeś otwierać drzwi, gdyż oczekiwałeś przyjaciela, nie spojrzałeś przez wziernik i do mieszkania weszli sprzedawcy handlu bezpośredniego. O nie, nie tego chciałeś! Następnym razem będziesz bardziej uważny. Zanim otworzysz, sprawdzisz kto tam. Twój filtr odpowiadający za dzwonek uległ nowemu podregulowaniu. Zawodzenie jednak filtrów jest niczym w stosunku do tego, ażeby się ich pozbyć. Wówczas, powiem żartobliwie, chyba przepaliłyby ci się uzwojenia w twoim mózgu, albo byłbyś mieszkańcem Krainy Ułomności. A tak, masz gotowe sposoby myślenia i działania. Warunek jest jeden. Musiałeś już wcześniej stworzyć dane filtry czy też określone ich elementy, aby czynić to automatycznie. I znowu siedliskiem filtrów jest nieświadomość. Teraz nastąpił moment powiedzenia tego na co cię przygotowywałem na wielu dotychczasowych stronach tejże pracy. Człowiek posiada swoiste filtry, przez które przepuszcza wszelkie docierające do niego informacje. Filtry te decydują o akceptacji bądź nie, drugiego człowieka. Sukces w kontakcie z drugim człowiekiem polega na dopasowaniu się na poziomie nieświadomym, do filtrów drugiej osoby. To kwintesencja naszych rozważań.          

Zanim wspomnę w jaki sposób dopasowywać się do filtrów percepcji pragnę podzielić się z tobą dwoma przydatnymi radami.  

Dwie praktyczne rady 

Pierwszą moją radę znasz, problem w tym, że jak już powiedzieliśmy, tego co banalne, prozaiczne i naturalne często nie zauważamy lub bagatelizujemy. Przekonałem się o tym na własnej skórze. Posłuchaj jak to było. 

Pracowałem kiedyś w dużej firmie handlowej, nazwijmy ją X, której prezesem był, dajmy na to dla łatwości dalszego rozróżniania, pan Xiński. Ściągnął mnie do niej, aby ratować tego kolosa na glinianych nogach. Przez ponad pół roku mieliśmy bardzo dobre relacje, a firma zaczęła wychodzić na prostą. U schyłku tego półrocza zaczęły jednak dochodzić w firmie do głosu siły, które poczuły się zagrożone moimi działaniami. Używały wszelkich dostępnych środków przeciw mojej osobie. Byłem jednak pewny swego. Pół roku dało pozytywne wyniki, pozostali ludzie z zarządu, dyrektorzy innych pionów i wreszcie firma cansaltingowa gratulowały mi dobrych efektów działań i wyników finansowych. Pracowałem po kilkanaście godzin dziennie i czasami brakowało czasu na refleksję. Kiedy prezes zaczął poczynania szkodzące samemu sobie, gdyż obraz rzeczywistości zaczęła mu przesłaniać jedna z pracownic, występowałem za każdym razem przeciwko temu. Nie znałem jeszcze wówczas NLP i nie zdawałem sobie siły z emocji. Popełniłem błąd. Uważałem wówczas, że jako rozsądny facet przejrzy w którymś momencie na oczy i rozsądek zwycięży. Nie zwyciężył. Wygrały emocje. Przestałem pracować u Xińskiego. 

A teraz druga część mojego przypadku. Rozpocząłem pracę w firmie Y. Pomny na doświadczenia powiedziałem sobie, że nigdy nie będę nikogo uszczęśliwiał na siłę. Za to szczególnie zadbam o wzajemne relacje. Wiecie, mogłem sobie pozwolić na mniej intensywną pracę- miałem czas myśleć- dopracowałem w tej firmie do jej końca, kiedy to została sprzedana zachodniemu koncernowi. Do dzisiaj spotykam się z jej właścicielami. Z prezesem Xińskim jakoś to nie wychodzi...
Przysłowie, które mówi, że pokorne ciele dwie krowy ssie, jest tu jak najbardziej na miejscu. Tę pokorę należy rozumieć jako wywoływanie u drugiej osoby pozytywnych emocji względem siebie. 

Ileż razy jesteśmy autorami negatywnych reakcji drugiej osoby względem nas, czemu realnie moglibyśmy przeciwdziałać, a nie czynimy tego? A później?... Później mamy już do czynienia z negatywnymi skutkami, które często trudno odwrócić. Zwracaj więc uwagę, na budowanie pozytywnych emocji względem swojej osoby pośród ludzi z własnego otoczenia. Jeszcze raz powtarzam, rządzą nami emocje a nie jak się potocznie jeszcze sądzi, nasza logika. Jak widać na moim przypadku logika przegrała.

Pozostaje jeszcze otwartym pytanie o to,  co jeśli jednak wzbudzi się negatywne emocje względem swojej osoby? Życie nie jest przecież kontrolowanym doświadczeniem i lubi płatać różne figle. Wówczas trzeba mieć świadomość tego, że jest się współautorem całej sytuacji, zamiast wpatrując się w siebie, lizać tylko własne rany. Już sama świadomość pozwala łatwiej uporać się z problemem. Łatwiej wyciągnąć rękę, czy przyjąć przeprosiny, lub samemu się do nich skłonić jeśli trzeba. 

Pora przejść do drugiej wskazówki, którą chcę przedstawić. Brzmi ona, bądź prawdziwy czyli spójny i elastyczny.

Co jest warunkiem porozumienia? Elastyczność. Pamiętaj, największą przeszkodą w nawiązaniu więzi jest przekonanie, że inni ludzie mają takie samo spojrzenie na świat jak ty. Ci co odnoszą sukcesy nie pozwalają sobie na ten błąd. Elastyczność oznacza otwartość na różnorodność i akceptację inności. Nie ma ona, czym niektórzy straszą, nic wspólnego z utratą własnej osobowości. Będąc elastyczny pozostajesz sobą, a jedynie starasz się zdobyć dodatkowo inny punkt widzenia. Elastyczność to umiejętność spoglądania na sytuację z różnej perspektywy, niż tylko z własnej. Dzięki temu poszerzasz własne horyzonty spojrzenia. Poszerzając horyzonty poprzez zwracanie uwagi na drugiego człowieka potrafisz zmienić własne zachowanie zależnie od potrzeb. Dąż do zmiany zachowania. Zmieniając zachowanie łatwiej ci wejść w świat drugiej osoby. Pamiętaj ciało i myśli to jeden układ. Zmiana zachowań wpływa na zmianę myślenia, zmiana myślenia zmienia zachowania. Trzymając się uparcie swoich zachowań i myśli, uzyskasz wiele niepożądanych rezultatów. Będąc elastycznym neutralizujesz je i przemieniasz w sukces. Będąc gotowym na zmiany jesteś na najlepszej drodze do sukcesów.

I jeszcze coś na zakończenie tego zagadnienia. Kiedy osobiście mam problem aby powiedzieć sobie, że akceptuję danego człowieka, staram się wcześniej wejść w jego skórę. W programowaniu neurolingwistycznym istnieje technika, która nazywa się „Trzy pozycje percepcyjne” pomagająca to uczynić. Zachęcam do jej poznania. Często trzeba wejść w rolę drugiej osoby, aby chociażby przekonać się, że to co nam się wydaje nie jest tak oczywiste, jeśli tylko potrafimy stanąć „obok siebie” czy popatrzyć na to samo czyimiś oczami.  

To co teraz napiszę zmartwi wszystkich udawaczy. Jeśli ktoś sięga po NLP w nadziei, że da mu ono narzędzia, aby już nikt i nigdy więcej nie odkrył jego podwójnych gier w stosunku do innych, to muszę go zasmucić. Poza pozornymi efektami na krótką metę, NLP nie daje takich możliwości. Mówię to, gdyż wiem z własnych kontaktów, że takowych chętnych do manipulowania drugą osobę jest bardzo wielu. Możliwości takie po prostu nie istnieją. Powtarzam, poza pozornymi efektami na krótką metę, każdy człowiek wcześniej czy później orientuje się, że został nabity w przysłowiową butelkę. Intuicja, czyli to co wie nieświadomość, odbierając sprzeczności między słowami a brakiem dopasowania się wyrażanym  w kontakcie niewerbalnym wcześniej lub później dochodzi w nas do głosu. W przypadkach skrajnych głos intuicji działa bardzo szybko. Na pewnym poziomie oczywistości zachowań, już nawet bez intuicji wiemy, że druga strona nie jest uczciwa względem nas. Nauczyliśmy się, że pewne zachowania świadczą o dystansie do tego co wypowiadają słowa rozmówcy. Przypomnij sobie ileż to razy czyjeś słowa zaprzeczały temu co partner mówił swoim ciałem do ciebie. Ileż na przykład razy słowa mówią o akceptacji, a ton i mowa ciała partnera podpowiadają ci, że on się waha? I mimo, że druga osoba niemalże zaklina się, że jest jak najbardziej „na tak”, ty i tak wiesz swoje. To „swoje” później w praktyce, wychodzi na: „miałem rację”.  

Teraz mam dla ciebie bardzo ważną uwagę. Czasami zdarza się, zwłaszcza początkującym adeptom sztuki komunikacji, że pomimo szczerych chęci są po prostu sztuczni. Czy tego chcesz czy nie, aby nawiązać z kimś kontakt za pomocą dopasowania się do niego, nie wystarczy dobrze opanować lekcję na czym to polega, a później perfekcyjnie odegrać taką rolę. Twój rozmówca wcześniej czy później rozszyfruje to jako grę. Virginia Satir uważa, że tragizm stosunków międzyludzkich polega na tym, że ludzie rzadko są świadomi swego zachowania komunikacyjnego. Dobre zamiary często są niszczone przez nieadekwatne zachowania niewerbalne*. Pamiętaj o tym. Musisz więc być spójny, to znaczy twoja werbalność musi być zgodna z niewerbalnością. Musisz prawdziwe chcieć zbliżyć się do drugiej osoby. To że chcesz, możesz pogrzebać sztucznym dopasowaniem. Nie czyń nic na siłę. Inaczej zniszczysz swoje dobre intencje. Możesz zostać posądzony o sztuczność, naigrywanie się, naśmiewanie lub przedrzeźnianie. Dopasowuj się z umiarem i w sferach, w których zachowujesz naturalność. Ktoś kto nie jest sobą czyli gra, nie stwarza poczucia bezpieczeństwa, pamiętaj o tym. Jeśli więc czegoś nie potrafisz naśladować po prostu tego nie rób. Pamiętaj, dopasowanie się to proces. Dopiero w jego trakcie dochodzi między tobą i partnerem do pełnego i prawdziwego dopasowania się, którego wymaga twój partner. Daj sobie i jemu na to czas. Po drugie, nigdy nie rezygnuj z własnej osobowości. Bądź w kontakcie z drugim człowiekiem zawsze sobą. Jeśli zaczniesz się naginać, wcześniej czy później ustępowanie w rzeczach istotnych dla ciebie, obróci się przeciwko tobie. Powtarzam, elastyczność i spójność to gwaranty powodzenia w komunikacji i nie tylko.

Dopasowywanie się w praktyce oraz coś ekstra od NLP, czyli systemy reprezentacji 

Komunikacja ma miejsce, gdy ludzie utrzymują kontakt; ich ciała, tak samo jak słowa, dopasowują się wzajemnie. Skoro komunikacja to słowa, ton głosu i mowa ciała to analogicznie dopasowywać możemy się w tych trzech płaszczyznach. Programowanie ma dla nas jeszcze coś specjalnego, czyli dopasowywanie się do wiodącego systemu reprezentacji, który bazuje na każdej z wcześniej wymienionych płaszczyzn. W rozdziale tym omówimy słowa, ton głosu i mowę ciała. 


Rozpatrując dopasowanie się w płaszczyznach słownej, tonu głosu i mowy ciała, mamy w praktyce bardzo wiele możliwości dopasowania się. Oto główne z nich: głos, jego barwa, ton, wysokość, prędkość mówienia i inne cechy, język i słowa, przekonania i wartości, wspólne doświadczenia, oddech, postawa ciała, ruch ciała, rąk i nóg w przestrzeni, ułożenie poszczególnych części ciała, gesty, rozszerzanie oczu, mruganie powiekami i mimika ciała, napięcie mięśni.


Słowa działają na świadomość człowieka. Najprościej rzecz ujmując jeśli szukasz tu płaszczyzny dopasowania się, koncentruj się na niepodważalnych faktach. Świadomość drugiego człowieka też ma swoje przysłowiowe trzy grosze w ocenianiu twojej osoby. I z pewnością będzie ona wolała abyś był mądry, aniżeli głupi. Nie bez kozery przysłowie mówi: „Lepiej z mądrym stracić, jak z głupim zyskać”. Jeśli w dopasowaniu słów czyli treści, chcesz się posunąć dalej, to odnieść się do tego co już powiedzieliśmy. Pamiętasz, podobne doświadczenia, przeżycia, wspólne zainteresowania, to wszystko łączy. Jeśli spotkają się ze sobą dwaj pasjonaci tego samego zawodu lub mający wspólne zainteresowania to może się okazać, że czasu im braknie, a oni dalej będą ze sobą rozmawiać. Niejednokrotnie słyszy się  

* według: Wolfgang Walker- Przygoda z komunikacją- str.143- GWP- Gdańsk- 2001
wówczas powiedzenie: „Jak oni się zejdą, to nie idzie ich rozdzielić”. Korzystaj z tego. Jeśli masz się z kimś spotkać, staraj się wyszukać te tematy, które was łączą. W końcu nawet jeśli spotkanie jest jak najbardziej oficjalne, to nie da się cały czas mówić tylko w oficjalnym tonie. Wówczas, zamiast gadać o niczym,  spraw przyjemność partnerowi zaskakując go być może, że interesują cię te same tematy i znasz się na tym co i jego pochłania. Połącz przyjemne z pożytecznym, a zaowocuje to dla ciebie i niego. Jeśli możesz, dowiedz się więc wcześniej co interesuje twojego partnera i wybierz te rzeczy, które was łączą.

W treści słów, największą moc łączenia, ale i równocześnie niszczenia, posiadają przekonania i wartości, czyli to wszystko co ludzie uważają za istotne. Nic tak nie skłóci ze sobą jak poglądy światopoglądowe, religijne czy polityka. Nic też tak mocno nie wiąże. Głęboko zakorzenione wartości mają dla ludzi wielkie znaczenie, toteż jeśli jesteś ich zwolennikiem trafiasz w dziesiątkę, jeśli przeciwnikiem- lepiej milcz. 

Opowiem teraz kolejną historię z mojego życia. Kiedyś, kiedy zaczęło się w naszym kraju robić głośno o Radiu Maryja i zaczęto na jego temat głosić przeróżne, często skrajnie przeciwne poglądy, postanowiłem osobiście wyrobić sobie na jego temat opinię. A że samochodem przejeżdżałem wówczas po kraju tysiące kilometrów, okazji miałem do tego sporo. Jakoś niedługo po tym kiedy już nasłuchałem się wystarczająco tej stacji,  miałem okazję spotkać się ze starszą kobietą, jak się później okazało gorącą jej zwolenniczką. Czy wyobrażacie jak wiele w błyskawicznym czasie zyskałem w jej oczach, kiedy zorientowała się, że znam bieżące wypowiedzi profesora Bendera, który akurat prowadził chyba jakiś cykl pogadanek w tymże radiu?!

Na koniec chcę podzielić się z tobą malutkim odkryciem, którego dokonałem na początku studiowania zagadnień programowania neurolingwistycznego. Mam serdecznego przyjaciela, który jak uważałem lubi w określonych sytuacjach uprawiać tak zwaną twórczość marynistyczną. Wpadło mi to w oko, gdyż najczęściej na początku rozmowy, jeśli tylko mógł, wtrącał szykownie wesołe i sprośne lub delikatniejsze żarty albo kawały, ale zawsze „damsko- męskie”, wywołując tym ogólny uśmiech i rozluźnienie. 

Acha, są tacy pośród czytelników tej pracy, którzy nie wiedzą co to jest tak zwana twórczość marynistyczna. Użyłem określenia „tak zwaną”, to znaczy, że mamy na myśli tak zwane gadanie o dupie Maryni. 

Akurat kiedy rozpocząłem kurs Practitioner NLP i zdążyliśmy już przerobić niniejsze zagadnienia, pojechałem z przyjacielem na bardzo ważne i stojące na odpowiednim poziomie oficjalności rozmowy handlowe. Kolega do pań sekretarek rozpoczął swoim starym stylem, a później na przywitanie głównej osoby tych handlowych rozmów wtrącił:

-  Doskonale pan wygląda panie Marku. Czy mógłby mi pan dać adres tego klubu, w którym tak dobrze masują te piękne blondosiemnastolatki? 

Kiedy porównałem wesołe zachowanie sekretarek i pana Marka wtedy zrozumiałem metodę kolegi. Mój serdeczny przyjaciel gdzieś tam w swoim życiu, a miał ku temu mnóstwo okazji, jest bowiem wieloletnim dyrektorem handlowym prowadzącym ciągle rozmowy, wypraktykował sobie swój sposób na nawiązywanie kontaktu. Przecież seks odgrywa tak ogromną rolę w życiu każdego z nas. Stanowi więc ogromną wartość i potrzebę dla człowieka, o których to jedynie ze względu na swój kulturowy charakter nie jesteśmy zwykli rozmawiać. Przyjaciel ucząc się sposobów nawiązywania kontaktu, musiał raz, drugi i trzeci  nieświadomy skutków, natrafić na pozytywny odbiór tych treści. Faktem jest, że cechuje go duży takt, inaczej zamiast pozytywnych efektów wybiłby sobie na tym raczej zęby. A kiedy sposób oparty na twórczości marynistycznej zaczął działać, włączył go do swego stałego repertuaru.        

Na zakończenie dopasowywania się w treści słów jeszcze jedno. Bardzo dobrym jest wyeliminowanie ze swoich wypowiedzi spójnika „ale” poprzez zastąpienie go spójnikiem „i”. To naprawdę pomaga. 


Dopasowywanie się w języku ciała oraz w tonie głosu to proces umiejętnego dostosowania się swoim zachowaniem do zachowania partnera. Według Ericksona jeden z najskuteczniejszych sposobów osiągania więzi, to stworzenie wspólnej fizjologii z drugim człowiekiem poprzez postawę, oddech, ton, gesty itd. Jak kopiować fizjologię? Zacznij od głosu. Naśladuj jego barwę i melodię mowy, wysokość dźwięków, szybkość wypowiadanych słów, pauzy, natężenie. Powtarzaj też ulubione zwroty i frazy.

Dopasowanie się, to tylko w bardzo ograniczonej formie naśladownictwo. Nie ma nic gorszego jak bezpośrednie i dokładne powtarzanie tego co czyni partner! Jeśli tak uczynisz, przegrałeś. Możesz naśladować ruchy rąk i dłoni, ruchy ciała, pamiętaj jednak co powiedzieliśmy o naturalności i spójności. Nie musisz od razu dostosowywać się we wszystkim. Dopasowuj się stopniowo. Możesz też dopasowywać się w sposób skrzyżowany, czyli założenie nóg możesz odzwierciedlić krzyżowaniem rąk, klaskanie w ręce składaniem rąk, bawienie się kubkiem pstrykaniem długopisem itd.

Omówmy teraz coś, co programowanie neurolingwistyczne ma w prezencie dla amatorów poznawania komunikacji. To dopasowanie się do preferowanego przez daną osobę systemu reprezentacji.


Upraszczając sprawę mogę ci powiedzieć, że człowiek mając dziesięć do dwunastu lat, wybiera sobie sposób myślenia. Czyni to nieświadomie. Wybranie sposobu myślenia to nieświadome zaakceptowanie jednego z trzech, jak je nazywa NLP, systemów reprezentacji. 

Cóż to jest system reprezentacji? Otóż, ludzie myślą obrazami, czyli w sposób obrazowy, myślą też dźwiękami, czyli tymi wszystkimi wrażeniami, które odbieramy za pomocą słuchu, wreszcie myślą kinestezją. Kinestezja to świat czucia, emocji, uczuć i ruchu. Wszystko co wywołuje odczucia, a czego ruch jest naturalnym sprzymierzeńcem to kinestezja. Istnieje jeszcze oczywiście myślenie obojętne dla powyższego podziału, czyli uniwersalne. Dokonany wybór to zostanie kinestetykiem, słuchowcem lub wzrokowcem.

Okazuje się, że preferujemy w myśleniu jeden z powyższych systemów. Mówiąc o preferencji należy pamiętać, że używa się ich wszystkich, ale jeden jest zawsze dominujący. Jest jeszcze dodatkowa możliwość. To przykład mojej osoby. Za systemem dominującym idzie zaraz następny tak, że czasami trudno rozróżnić w mojej chociażby wypowiedzi, czy jestem kinestetykiem czy wzrokowcem. Widocznie te dwa systemy są bardzo ze sobą związane w moim sposobie myślenia. Ale za to doskonale można wyróżnić u mnie  system słuchowy. Używam go znacząco rzadziej w porównaniu do pozostałych, toteż ktoś kto stara się mnie zakwalifikować do danej grupy, nie ma problemu z jego eliminacją.  

Dla tych, którzy zainteresują się głębiej prezentowanymi tu zagadnieniami mam propozycję. Kiedy na przykład na kursie NLP przerobicie to zagadnienie, proponuje wam wyobrazić sobie komunikację bez użycia wyrażeń obojętnych. Nie ma ich i już! Zaczyna się wówczas męka na ugorze, a rozmowa z drugim człowiekiem u którego dominuje system, który u nas jest na ostatniej pozycji, to jak ciężkie roboty w kamieniołomie. Tym prędzej trzeba się wówczas nauczyć posługiwania wszystkimi systemami reprezentacji. 

Zapytasz może, co to wszystko ma wspólnego z celem, jakim jest dla nas dopasowanie się do drugiego człowieka? Odpowiedź jest nader prosta. Preferowany system reprezentacji to nasz filtr sensoryczny. Nasza nieświadomość rozpoznając i klasyfikując ludzi, dzieli ich na tych, którzy używają w głównej mierze takiego samego systemu reprezentacji jaki preferuje ona oraz na tych, których główny system reprezentacji jest jej odpowiednio mało znanym. Ten kto w swojej mowie i fizjonomii używa systemu, którym i my się posługujemy zostaje uznany przez nią za „swojego”. Jeśli druga osoba najczęściej komunikuje się z tobą za pomocą systemu, z którym masz największy problem czyli używasz go dokładnie rzadko, wówczas masz skłonność go nie akceptować. Dlaczego tak się dzieje? Odpowiem ci, po raz pierwszy w tej pracy, że nie wiem. Żadna z dotychczasowych publikacji, którą miałem w ręce, nie odpowiedziała mi na to w zadowalający sposób. Ważniejsza jest dla mnie jednak odpowiedź na pytanie: „Czy to działa w praktyce, czy też nie?”. Tak, to działa i to z rewelacyjnymi efektami!

Pozostało jeszcze odpowiedzieć na pytanie w jaki sposób rozpoznać preferowany system reprezentacji. Odpowiem krótko. Po słowach charakterystycznych dla danego systemu, czyli tzw. predykatach, po ruchu oczu, postawie ciała, sposobie mówienia i oddychania, a także po gestykulacji lub jej braku. Zainteresowanych odsyłam do stosownej literatury i na kursy NLP.  

Fascynującym jest słuchanie innych i odkrywanie ich preferowanej orientacji zmysłowej. Ma to doniosłe znaczenie dla kontaktu. Zawsze masz większe prawdopodobieństwo uzyskania kontaktu z osobą, która myśli tak jak ty. 

Słowa na zakończenie

Naczelna strategia magii, czyli dopasowanie się i prowadzenie należy do podstawowych idei programowania neurolingwistycznego. Starałem się ją przedstawić w jak najbardziej przystępny i zarazem ciekawy sposób, tak aby zainteresować cię jej tematyką jak i całym NLP. Jeśli doczytałeś do tego momentu, jest to już dla mnie pierwszy powód do zadowolenia. Zawsze w twoim umyśle pozostanie coś z tych słów. Jeśli będziesz zgłębiał to co tutaj zaprezentowałem, moja satysfakcja będzie pełną. Pomożesz sobie i pomożesz wielu innym ludziom na tej Ziemi.

Życzę wiele satysfakcji w życiu z poznawania drugiego człowieka!  

* - objaśnienie ze str. 3:  ZDAŁEŚ!  CZYTAJ DALEJ...
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