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Programowanie neurolingwistyczne (NLP) to technika, dzieki ktorej mozna dokonac
ogromnej przemiany swojej osobowosci. Stosujac ja, osiagniemy to, co chcemy.

Dzigki NLP w krotkim czasie mozna zatagodzi¢ osobiste leki, wyzwoli¢ w sobie bardziej
pozytywne uczucia, zmieni¢ wieloletnie nawyki, rozwigza¢ wewngtrzne konflikty

i zbudowac nowe przekonania. NLP jest wykorzystywane podczas szkolen menedzerow,
sportowcow, lekarzy i wszystkich innych o0sdb, u ktérych sposdb reagowania

na trudnosci moze mie¢ wptyw na ich zycie, prace i osiagane w niej wyniki.

,NLP. Nowa technika osiagania sukcesow” to ksiazka, dzigki ktorej poznasz
najskuteczniejsze metody programowania neurolingwistycznego. Dowiesz sie,

jak dziata Twdj mozg. Nauczysz sie dokonywaé zmian w swojej 0S0bowosci.
Przeczytasz o rdznych technikach NLP i wykorzystasz je w praktyce. Odkryjesz,
jakie cechy charakteryzuja osoby osiagajace najlepsze wyniki. Wykonasz éwiczenia
prowadzace do poznania i wykorzystania tych cech. Dowiesz sie, jak NLP moze Ci
pomac w szybkim opanowaniu dowolnej umiejetnosci.

e Sposoby podnoszenia motywacii

* Odkrywanie swojej misji w zyciu

e Sztuka osiagania celow

* Umiejetnos¢ nawigzywania kontaktow z ludzmi
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e Zwalczanie lekoéw i obaw

e Podnoszenie swojej samooceny

* (siaganie szczytowych mozliwosci

Przekonaj sig, ze NLP moze zmieni¢ Twoje Zycie
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ROZDZIAL 3.

Motywowanie

To, co lezy za nami i przed nami, jest niczym w poréwnaniu z tym,
co lezy w nas.
— RALPH WALDO EMERSON

Znaczenie motywacji

] ak twierdzi Anthony Robbins (konsultant w zakresie motywaciji
i autor bestselleréw), ,,dwie rzeczy motywuja ludzi do osia-
gniecia sukcesu: inspiracja i desperacja”. Po stronie inspiracji
znajduje si¢ dr Edwin Land, wynalazca fotografii natychmiasto-
wej i zatozyciel korporacji Polaroid. Jego mata céreczka chciata
oglada¢ swoje zdjecie zaraz po jego zrobieniu i zadala ojcu py-
tanie, dlaczego wywolywanie zdje¢ trwa tak dlugo. To zainspi-
rowalo Landa do umieszczenia procesu wywolywania bezpo-
Srednio na kliszy. Podobnie Bill Gates i Paul Allen, zalozyciele
korporacji Microsoft, zauwazyli reklam¢ komputera osobistego
w piSmie Popular Mechanics i dostrzegli przyszios¢ kompu-
teréw. Bill nawet zadzwonit do matki, by ja poinformowac, ze
prawdopodobnie nie bedzie do niej dzwonit przez nastepne pot
roku, poniewaz bedzie zajety pisaniem programu komputero-
wego, ktéry kupi IBM. Program ten znany jest nam wszystkim
pod nazwg MS-DOS.

Z drugiej strony, dowodem na to, ze desperacja tez moze
odgrywac role motywatora, jest lista nazwisk, na ktoérej czele
moglby znalez¢ sig¢ Anthony Robbins. Byly sprzedawca odkurza-
czy i gtéwny prowadzacy seminarium na temat programu zdro-
wotnego posmakowal sukcesu finansowego, po czym pozwolit
mu sie wymkna¢. Kiedy, myjac naczynia w wannie, stwierdzit,
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ze jego zycie zostalo zamkniete na 37 m* w mieszkaniu w Ve-
nice Beach w Kalifornii, to nie sukces popchnat go do przodu.
Frustracja wywolana obecng sytuacja spowodowala, ze posta-
nowil co$§ zmienié i skorzystat z treningu NLP, co wywrocito
jego zycie do gory nogami. Innym przyktadem dziatania despe-
racji jako motywatora jest nagradzana wieloma nagrodami ak-
torka Cher. Po skonczeniu czterdziestu lat przejrzala swoje do-
tychczasowe osiggniecia zyciowe i, zaniepokojona ich brakiem,
postanowila zmieni¢ swojg przyszios¢. Bez wzgledu na to, czy
chodzi o naukowcow, aktoréw, sportowcéw czy biznesmendw,
motywacja w postaci pozytywnej inspiracji lub negatywnej de-
speracji stanowi olbrzymig r6znice w zyciu wielu ludzi.

Dlaczego wiec niektérzy ludzie maja takie ktopoty z mobili-
zacjg? Wydawaloby sie, ze sukces, osiggniecie i spetnienie naj-
wiekszych marzen jest tak atrakcyjne i tak nieodparcie kuszace,
ze z motywacja nie powinno by¢ zadnych probleméw. Jednak
dla wielu najgorsze jest rozpoczecie. Osoby osiggajace sukcesy
twierdza, ze do osiggniecia celu potrzebujg motywacji, ale jak ja
definiuja? Motywacja to nie jakas sekretna formuta sprzedawana
tylko najlepszym sportowcom i motywatorom. Jest to raczej
prosta strategia umystowa, ktérej mozna si¢ nauczy¢ samemu;
co$, co moze nam towarzyszy¢ wtedy, gdy jest potrzebne.

W pewnych okreslonych momentach motywacja jest nam po-
trzebna. Réznia si¢ one od chwil, w ktorych nie chcemy by¢
zmotywowani. By¢ moze nie dla wszystkich ma to sens, ale wy-
starczy sobie przypomnie¢, ze sg pewne rzeczy, do ktorych ro-
bienia mamy duza motywacje, a ktére wcale nie sg takim do-
brym pomystem. Sg to na przyktad sytuacje, w ktérych chcemy
zjes¢ wiecej czekolady lub trzeci kawatek pizzy, albo chcemy
kupic co$, czego tak naprawde nie pragniemy lub nie potrzebu-
jemy. To wlasnie wtedy naprawde potrzebna jest strategia od-
wlekania (ang. procrastination strategy). Méwiac inaczej, stra-
tegia motywacyjna jest potrzebna wtedy, gdy nie chce nam sig
czego$ zrobic, ale chcemy, zeby zostalo to zrobione. Chcemy
wynikow, ale zbyt trudno ekscytowac si¢ samym procesem. Jesli
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na przyktad myslisz o zrobieniu prania, optaceniu rachunkéw
lub wyniesieniu $mieci, najprawdopodobniej nie masz przyjem-
nosci z wykonywania tych czynnosci, ale chcesz, by zostaly wy-
konane. Kiedy szef zgda raportu na biurku do potudnia, a temat
jest tak nudny, ze usypia, nie masz wcale checi, by to zrobi¢,
ale chcesz, by zostato to wykonane. Kiedy wiemy, ze powinni-
$my ¢wiczy¢, ale kojarzy si¢ nam to z bélem, potem, ciezka ha-
réowka i stratg czasu, chcemy miec to za sobg. Nie zawsze chcemy
by¢ wlaczani w proces wykonywania czego$§ — chcemy tego, co
otrzymamy po jego skonczeniu. Wiasnie wtedy przydaje si¢ stra-
tegia motywacji i dokfadnie to moze nam da¢ NLP.

Jak dziata motywacja?

Istnieje kilka ré6znych indywidualnych stylow motywowania. Aby
odnalez¢ wlasny, nalezy przyjrzec si¢ codziennej rutynie wsta-
wania. Kiedy rano dzwoni budzik, czy mamroczesz do siebie:
,Och nie, chce jeszcze troche pospac” i przestawiasz budzik, by
dzwonit za pie¢ minut? Kiedy dzwoni ponownie, czy nie slyszysz,
jak Two6j wewnetrzny gtos méwi: ,,Czas wstawac”? W Twojej
glowie moga zaczal pojawiac si¢ obrazy, w ktorych spiesznie
si¢ ubierasz i wychodzisz z domu bez $niadania. Ale t6zko jest
takie ciepte, kotdra jest w sam raz i my§lisz sobie: ,, Trudno, ubiore
sie w to, co wczoraj. Komu potrzebne jest $niadanie?”. I znéw
przestawiasz budzik.

Po kolejnych kilku minutach ponownie dzwoni budzik. Tym
razem Twoj wewnetrzny glos krzyczy: ,,Musisz WSTAC, bo si¢
SPOZNISZ i bedziesz mial prawdziwe klopoty!” Teraz Twoj
mozg zacznie pokazywac Ci obrazy, jak spdzniasz si¢ do pracy
i ttumaczysz przed szefem. Ale stwierdzasz, ze jadac do pracy,
przydusisz troche bardziej pedat gazu. I ponownie zasypiasz.
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Ale wtedy znéw dzwoni budzik, a glos wrzeszczy: ,,CZAS
WSTAWAC. MUSISZ WSTAC!!!”. Tym razem pojawia sie ob-
razy czekajacych ze zniecierpliwieniem klientow, ktdrzy groza
wyjsciem. W myslach widzisz, jak krzyczy na Ciebie Twoj szef,
straszac wylaniem. A gdy ten obraz w wyobrazni stanie si¢ juz
wystarczajaco duzy, jasny, bliski i gtosny, wtedy moéwisz: ,,No,
juz dobrze, dobrze. Wstaje”. W koncu zostale§ zmotywowany.
Ruszytes sie dzigki tworzeniu scenariuszy tego, OD czego wo-
latbys$ si¢ odsunac.

Istnieje takze drugi rodzaj motywacji. Czy kiedykolwiek obu-
dzite$ si¢ w kurorcie, w petni Swiadom tego, ze jestes na waka-
cjach? Otwierajac oczy, zaczate$ sie¢ zastanawiac, co Ci si¢ uda
dzisiaj zrobiC. Przewijajace si¢ w glowie wyraziste obrazy wspa-
nialych i zachwycajacych mozliwosci wyciagnely Cie z t16zka z sitg
olbrzymiego magnesu. Jedyny kiopot to od czego zaczaé. Pro-
blem ze wstawaniem z t6zka w ogéle si¢ nie pojawia!

Podobnie zdarzaly Ci si¢ pewnie chwile, gdy budzite$ si¢ rano
do pracy, myslac o wspanialych rzeczach, ktérymi si¢ dzisiaj
zajmiesz. Myslates wtedy o tym, jak wykonanie tych zadan przy-
blizy Ci¢ DO tego, czego naprawde chcesz, dajac Ci wigkszg
przyjemno$¢, uczucie spetnienia, kompetencji i wiary we wta-
sne sily. Widziates wtedy siebie wykonujacego rézne czynnosci
i przyblizajacego sie DO czekajacej nagrody. Widziales, jak ten
dzien taczy si¢ z nastepnym, prowadzac Ci¢ DO tego, czego
naprawde pragniesz w zyciu.

Odkrywanie kierunku motywacji

W NLP odkryto, ze te dwa rodzaje motywacji dziatajag w zupet-
nie odmienny spos6b w réznych kierunkach i z r6znymi rezul-
tatami. Te dwa kluczowe elementy motywacji sa w NLP nazy-
wane kierunkiem motywacji. Ow kierunek moze przyblizaé DO
tego, co chcemy osiagna¢, lub oddalac OD tego, czego nie
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chcemy. Kierunek motywacji to program umystowy, ktéry wply-
wa na cale nasze zycie. Na poziomie biologicznym lub fizycz-
nym kazdy ma wyksztalcone obie motywacje OD i DO: ucie-
kania od b6lu, dyskomfortu i stresu oraz przyblizania si¢ DO
przyjemnosci, wygody i stanu odprezenia. Sg to zupelnie inne
sposoby motywacji i oba przydaja si¢ w r6znych sytuacjach. Bo
przeciez istniejg niebezpiecznie miejsca, dzialania wywolujace
cierpienie i negatywne mysli, OD ktorych warto uciec, tak sa-
mo jak istniejg wspaniate miejsca, stuzacy pomoca i wsparciem
ludzie oraz pozytywne mysli, DO ktérych warto si¢ przyblizy¢.
Do pewnego stopnia kazdy stosuje oba kierunki, jednak, co
ciekawe, wszyscy sktaniajg sie¢ do wyspecjalizowania w jednym
z nich bardziej niz w drugim. Stajemy si¢ bardziej zmotywowani
przez obrazy sukcesu, przyjemnosci i zysku lub wizje niepowo-
dzen, bolu i straty.

Badania NLP odkryly, ze ludzie maja tendencje¢ do stosowa-
nia tego samego umystowego programu motywacji do przer6z-
nych niepodobnych do siebie sytuacji. Jesli na przykiad nie wsta-
niesz rano, poki nie zobaczysz w wyobrazni obrazu swojego
szefa, ktéry grozi wyrzuceniem z pracy, oznacza to, ze w tej
sytuacji kierujesz si¢ motywacja OD bolu, uczucia dyskomfor-
tu i negatywnych konsekwencji. Jest rowniez prawdopodobne,
ze obierzesz ten kierunek w wielu innych sytuacjach zyciowych.
Na przykiad decydujesz si¢ zrobi¢ sobie przerwe, dopiero gdy
zacznie Ci by¢ niewygodnie. Wybierajac przyjaciot, mozesz kon-
centrowac si¢ raczej na ludziach, ktérzy nie bedag dla Ciebie
meczacy. Prawdopodobnie tak dtugo nie podejmiesz zadnej de-
cyzji dotyczacej zmiany pracy, az nie bedziesz juz mogt jej
znie$¢. Odsuwasz si¢ OD tego, czego nie chcesz.

Drugim kierunkiem motywacji jest przyblizanie si¢ DO tego,
czego chcesz: przyjemnosci, nagrod i celow — przyktadem jest
osoba, ktora budzi sie rano pelna checi i nie moze si¢ doczekac,
by wyskoczy¢ z 16zka i zaczaé realizowaé swoje marzenia. Za-
daje sobie takie pytania, jak: ,,Co moge dzisiaj ciekawego zro-
bi¢? Jak dzisiejszy dzien przyblizy mnie DO tych rzeczy, ktorych



66 N L P

naprawde pragne i chce w moim zyciu?”. Ta osoba zastosuje ten
sam rodzaj motywacji, aby zdecydowaé o zrobieniu sobie prze-
rwy — na przyktad po to, by z kim$§ porozmawiac lub by si¢
nagrodzi¢ za ukonczenie zadania. Dobierajac przyjaciot, wybierze
ludzi, ktorzy beda ja stymulowac. Prawdopodobnie podejmie
decyzje o zmianie pracy, gdy nadarzy si¢ okazja lub lepsza po-
sada. Porusza si¢ w kierunku DO tego, czego pragnie.

Na pierwszy rzut oka przy poréwnaniu strategii motywacyj-
nej DO i OD DO wydaje sie znacznie korzystniejsze. Ludzie
z takg motywacja czesciej méwia: ,,Jest lepszy spos6b na zycie.
Wystarczy wyobrazi¢ sobie co$, czego sie pragnie, i i§¢ do przo-
du”. Ale zastan6wmy sie nad tym. Gdy w pokoju jest zbyt niska
temperatura, robisz co$, zeby to zmieni¢. Kiedy kto§ zaczyna
Cie karmi¢ pétprawda i insynuacjami, podejmiesz pewne dziafa-
nia. To sg przyktady motywacyjnej strategii OD. Jesli jeste$
dobrze prosperujacym biznesmenem, by¢ moze jedng z rze-
czy, ktore Ci pomogly w osiagnigciu sukcesu, byto wspomnie-
nie biedy w dziecinstwie. Jesli pamigtanie o tych ciezkich cza-
sach z przesztosci motywuje Ci¢ do wytezonej pracy, by teraz
osiagnaC lepsza jakos¢ zycia, to dokonate$ odpowiedniego i wy-
dajnego zastosowania motywacji OD.

Zalety motywacji DO sa bardziej oczywiste. Ludzie, ktorzy
kieruja si¢ DO celéw i nagrdd, sg bardzo cenieni w spoteczernistwie.
Gdyby w lokalnej gazecie przesledzi¢ ogtoszenia ,,potrzebna po-
moc”, okazatoby sie, ze poszukiwani sg zmotywowani wewnetrz-
nie ludzie, ambitni i myslacy przysztosciowo, czyli innymi stowy
osoby, ktére maja motywacje DO. Ten popyt na ludzi zmoty-
wowanych w kierunku DO powoduje, ze wielu ubiegajacych si¢
o prace udaje kogos, kim nie jest. A to nikomu nie stuzy. Gdyby
si¢ dokfadniej przyjrze¢ zaletom obu kierunkéw motywacji, oka-
zaloby sie, ze kierunek DO jest bardziej skierowany na cel, kieru-
nek OD zas$ na zidentyfikowanie i rozwigzywanie problemow.



MOTYWOWANIE 67

Wplyw kierunku motywacji

Oba typy motywacji majg zalety i wady, umiar oraz skrajne for-
my. Na przyktad czasami ludzie sg tak zmotywowani DO swych
celow, ze nawet nie zastanawiaja sie nad problemami, ktére
moga napotkac lub na ktére powinni by¢ przygotowani. Ten
rodzaj mentalnosci ,,przyciskania gazu do dechy” jest wsp6lnag
cechg wielu mtodych przedsiebiorcow. W rezultacie musza przejsé
twarda szkole zycia, manewrujac miedzy wieloma wybojami,
zanim zrozumiejg znaczenie unikania trudnosci, i albo zrobig
to sami, albo wynajma kogo$, kto zrobi to za nich. Z drugiej
strony, niektérzy moga by¢ tak bardzo umotywowani w kie-
runku OD, ze beda zbyt przerazeni, aby czegokolwiek sprobo-
wac. Tak bardzo uwiklajg sie w problem, ktory probujg rozwia-
zac, ze zapomna o celu swych dziatan.

Prawdopodobnie juz zastanawiates si¢ nad uzywanym przez
Ciebie typem motywacji i pewnie masz nadziejeg, ze jest to moty-
wacja o kierunku DO. Pamietaj jednak, ze taki sam sukces mozna
osiggna¢ w przypadku obydwu kierunkéw. Cho¢ motywacja DO
jest zdecydowanie powszechniej doceniana u ludzi odnosza-
cych sukcesy, mniej popularna motywacja OD moze réwniez
pozwoli¢ na nich osigganie.

Martin Zweig, znany i szanowany prognostyk gietdowy, za-
rzadza ponad miliardem dolar6w w aktywach. Jego ksigzki i biu-
letyny gieldowe sg znane inwestorom na catym §wiecie. Dr Zweig,
aby zminimalizowa¢ swoje straty, uzywa motywacji OD. Wy-
trzymuje tylko pewng ilos¢ ,,bélu” na gietdzie, po czym si¢ wy-
cofuje. Ma swoje ograniczenia i je respektuje, a dzieki temu jest
bardzo bogaty.

Bardzo efektywna strategia dr. Zweiga zwraca uwage na trzy
sprawy, ktorych kazdy, kto uzywa kierunku motywacji OD, musi
by¢ swiadomy. Po pierwsze, gdy kto$§ odsuwa si¢ OD czegos,
robi to z powodu doswiadczanego dyskomfortu, a nawet uczu-
cia strachu lub cierpienia. To silna motywacja DO dzialania.
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Jednak im bardziej oddali si¢ od problemu, Zrédta cierpienia
lub dyskomfortu, tym mniej powazne si¢ one wydajg. W rezul-
tacie osoby ze strategiag motywacyjna OD tracg wiele ze swej
motywacji, gdy ,,zagrozenie” wydaje si¢ coraz bardziej odlegte.
Motywacja OD ma czgsto pewng cyklicznos$¢; raz jest goraca,
raz zimna — od stanu wysokiej motywacji do jej braku i z po-
wrotem.

Po drugie, poniewaz ludzie o tym kierunku motywacji od-
suwaja sie OD ktopotéw, uczucia dyskomfortu lub cierpienia,
nie zwracajg zbyt wiele uwagi na to, gdzie w konicu wyladuja.
Powiedzenie ,,z deszczu pod rynne” trafnie opisuje to, co sie
czasami dzieje, gdy zbyt wiele uwagi poswieca si¢ ktopotom.
Tacy ludzie skupiajg si¢ na tym, czego nie chca, a nie na tym,
czego chcg. Inaczej mowiac, nie widza, dokad zmierzaja, ponie-
waz wcigz patrza tam, skad przyszli — jest to czasami nazy-
wane ,,Swiadomoscig biedy” (ang. poverty consciousness).

Po trzecie, osoby, ktére stosujag motywacje OD, musza pilno-
wac poziomu swojego niepokoju lub stresu. Czesto, zanim zo-
stang zmotywowane do dzialania, musza doswiadczy¢ wiele
bolu i troski. Jesli pozwola, by poziom stresu lub zmartwien
byt zbyt wysoki, zanim zareaguja, moze to wplyna¢ takze na
ich zdrowie i samopoczucie. W niektoérych firmach praca pod
presja to kwestig honoru, jednak te same decyzje mozna po-
dejmowac¢ w duzo mniejszym stresie. Wysokie cis$nienie krwi
i napieciowe béle glowy to tylko dwa efekty nagromadzenia
stresu przed ostatecznym podjeciem dziatania.

Zamiast tego ci sami ludzie mogliby nauczy¢ si¢ reagowac
wczesniej i przy nizszym poziomie dyskomfortu oraz stresu,
tak jak robi to dr Zweig i wielu innych skutecznych menedze-
réow. W koncu jak glosno musi dzwoni¢ telefon, bys go odebrat?
Jak niewygodne musi stac si¢ krzesto, bys si¢ przeniost? To zale-
zy od wrazliwosci. Osoby odnoszace sukcesy rozwijajg wrazli-
wos¢ na ludzi i otoczenie, aby osiagnac jak najwicksza elastycz-
nos¢ dziatania. Potrafig tez zareagowaé, gdy jeszcze majg wybor,
nim do dzialania zmusi ich cierpienie i poczucie dyskomfortu.
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Wiedza, ze rodzaj stosowanej motywacji wplywa na jakos¢ ich
zycia. Wiedza, jak reagowac na uczucie dyskomfortu, gdy jest
ono jeszcze niewielkie, i stajg si¢ bardziej umotywowane w kie-
runku DO tego, czego szczegblnie pragng w zyciu, zachowujac
jednak czujnos¢, gdy chodzi o problemy i sytuacje, ktérych na-
lezy unikac.

Na szczesécie z NLP nauczysz si¢ stosowania obu kierunkéw
motywacji: OD i DO. Wiadomo, ze bdl, stres i niepokdj sa czyms$
dodatkowym. Jesli chcesz, mozesz uzyskaé z motywacji to, co
najlepsze, przy jak najnizszym uczuciu dyskomfortu i najwyz-
szym przyjemnosci.

Jak menedzerowie moga stosowac
kierunek motywac;ji?

Poniewaz oba kierunki motywacji OD i DO sg wazne, mozna je
celowo wykorzystywac¢ do zwiekszenia wlasnej motywacji. Mozna
ich rowniez uzywa¢ do motywowania innych, a wiedza o tym
jest szczegoblnie przydatna dla menedzeréw i kadry kierowni-
czej. Osoby pracujace na takich stanowiskach moga tatwo za-
uwazyC¢ w oparciu o wzorce reakcji i stowa swych pracownikow,
ze rozne rzeczy motywujg réznych ludzi. Niekt6érych na przy-
ktad bardziej motywujg nagrody, bonusy, dodatki motywacyjne
i pochwaly. Ci beda ciezko pracowaé, wiedzac, ze czeka ich wy-
cieczka na Bahamy, nowy samochdd lub aprobata zaufanego kie-
rownika. M6wig o swoich celach i zamierzeniach. Méwig o tym,
co chcieliby uzyskaé, osiagna¢ lub zdoby¢. Przy takich osobach
skuteczny menedzer powinien uzywac zachet motywacji DO:
celéw, premii i nagréd.

Dla pracownikéw, ktérzy stosujg motywacje OD, te same pre-
mie i nagrody znacza bardzo niewiele. Ich kierownik mogtby
pomyslec: ,,Oferuje im tyle nagréd, a oni wcigz nic nie robig”.
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Zdenerwowany moglby zaczaé wykrzykiwac: ,Jesli w koncu cze-
go$ nie zrobicie, wyrzuce was z pracy!”. Moglby tez wyrazié
cichym, powaznym glosem swoje zaniepokojenie niewyklu-
czong mozliwos$cig zwolnien. W efekcie pracownicy nagle za-
czynajg pracowac jak szaleni i robig wszystko, jak nigdy dotad.
Spostrzegawczy menedzer powinien zrozumieC: ,,Aha, mamy
pare oséb z motywacja OD. Tych ludzi motywuje unikanie nie-
przyjemnych lub negatywnych sytuacji”. Takie osoby beda osia-
ga¢ wyniki po to, by na nich nie krzyczano, aby ztagodzi¢ uczucie
dyskomfortu.

Zanim zacznie to przypominaé pseudonaukowe usprawie-
dliwianie takich powiedzen, jak , Oszczedzaj rézgi, rozpieszczaj
dziecko” lub ,,Nie ma zysk6w bez bolu”, pozwolimy sobie szybko
dodag, ze state poszturchiwanie osob, by odsuwaly si¢ OD pla-
nowanego uczucia niepokoju lub dyskomfortu, moze stepic ich
reakcje — w podobny spos6b jak u biednych stale chodzacych
w koétko koni w lokalnej szkolce jezdzieckiej. Istnieje rowniez
niebezpieczenstwo zbyt silnego nacisku. W takim przypadku taka
osoba po prostu ucieknie OD catlej sytuacji — jesli jest to moz-
liwe, fizycznie lub umystowo.

Zdecydowanie lepiej jest mysle¢ o kierunku motywacji OD
jako o kierunku OD probleméw. Wiele oséb o tym kierunku mo-
tywacji potrafi doskonale rozwigzywac problemy. Jest to jezyk,
jakim sie postuguja. To oni przychodza, méwiac: ,,Przepraszam,
mamy problem”. Widzg problem i muszg go rozwigzac. Po roz-
wigzaniu szczeg6lnie trudnego problemu doswiadczajg uczucia
emocjonalnego zrelaksowania, wewnetrznego ,,aha” lub ,eureka”.

Z drugiej strony, ludzie z motywacja DO dazg do celu. Takze
i ich jezyk to odzwierciedla, gdy méwia: ,,Daze DO bogactwa,
uznania lub tego, by moje dzialania przyniosly jaka$ zmiane”.
Zblizajac sie do celow, doswiadczaja emocjonalnego maksimum,
wewnetrznego ,tak”.
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Korzystanie z kierunku motywacji
w planowaniu

Jesli jestes menedzerem, Twoim zadaniem jest zrozumienie obu
rodzajéw motywacji i zwiekszenie zgodnie z tym motywacji swo-
ich ludzi. Oto model planowania strategicznego, ktéry mozna
zastosowaé do grup i zespoléw, gdzie wystepuja oba typy mo-
tywacji. Pamietaj jednak, ze te kierunki motywacji sa przeciwne.
Dlatego przy braku odpowiedniego pokierowania nalezy si¢ spo-
dziewac kt6tni oséb o réznych motywacjach.

Zal6zmy, ze chcesz, by Twoja grupa lub zespét sformutowaly
cel firmy albo grupy. W trakcie prezentowania zadania szukasz
wzrokiem cztonkow zespolu reagujacych pozytywnie na Twdj
komunikat. Te osoby z motywacja DO beda prawdopodobnie ki-
wac gtowami na znak zgody lub zaczng si¢ che¢tnie wiacza¢ do
dyskus;ji, dodajac do gtéwnych mozliwo$ci wtasne przemyslenia.
Prawdopodobnie minie kilka chwil, a cztonkowie zespotu o mo-
tywacji OD wtraca swoje ,to si¢ nie uda” lub inne podobne
stowa, po czym zaczng kolejno wymienia¢ wszystkie tego powody.
Koniecznie wystuchaj ich z szacunkiem, po czym zwroci¢ uwage,
ze umiejetnosci rozwigzywania probleméw sa niezwykle istotne
w pOzniejszej czeSci procesu, ale w tym momencie sa przed-
wczesne.

Pamietaj o tym, ze wedtug zatozet NLP ludzie zawsze doko-
nuja najlepszego z dostepnych im wyboréw i w kazdym zacho-
waniu kryje sie dobra intencja. Obserwujac tego czlonka zespotu,
ktory zglosil obiekcje, widzisz realizacje tych zatozeh w prak-
tyce. Osobista historia tej osoby i jej naturalny kierunek moty-
wacji powoduja, ze czuje konieczno$¢ wykazania biedu w Twojej
metodzie lub metodach reszty zespotu, nim rzeczy stang sie
bardziej nieprzyjemne lub bolesne. Cho¢ jej uwagi mozesz odbie-
rac¢ jak kubet zimnej wody na rozpalajacy sie¢ przebtysk entu-
zjazmu, ona widzi przyszly niekontrolowany pozar, ktéry lepiej
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powstrzymac tu i teraz. Ma dobre intencje, podobnie jak reszta
0s6b, ktéra dorzucala uwagi. Jest cztonkiem zespotu, tyle ze
z kiepskim wyczuciem czasu.

Twoja rola jako menedzera polega na zasugerowaniu grupie
lepszego planu. Po pierwsze, pozw0l marzycielom rozwina¢ si¢
w petni. Niech ci, ktérzy okreslaja cel, wyobraza sobie najwigksza
wizje, badajac granice mozliwosci. Wtedy ci, ktorzy rozwigzuja
problemy, beda mieli co rozwigzywaé. Mozesz nawet zasuge-
rowac rozpoczecie zebrania od podziatu na dwie grupy wedlug
zainteresowan i umiejetnosci: cele i marzenia z jednej strony
oraz unikanie trudnosci i rozwigzywanie probleméw z drugie;j.
Kiedy zespoly umiescisz w dwéch koncach pokoju lub wokot
stotu, niech zespo6l o motywacji DO zacznie opracowywac cel,
marzenie lub dazenie. Zespotowi z motywacjag OD nakaz mil-
czenie i popro$ o uwazne wynotowanie wszystkich ujemnych
stron, by nie poming¢ zadnego problemu.

Kiedy zmotywowani DO marzyciele ukoncza ustalanie celu,
podziekuj im. Oni réwniez dokonali najlepszych z dostepnych
im wyboréw z jak najlepszymi intencjami. Nastepnie dodaj, ze
jesli byty jakiekolwiek stabe punkty w nakreslonym celu lub pla-
nie, mozecie poczeka¢ na to, by zweryfikowat to rynek lub konku-
rencja, lub poprosic, by powiedzial o tym zespot od rozwiazy-
wania problemoéw, dzieki czemu opracujecie naprawde pewny
i dzialajacy w kazdych warunkach plan.

Zadaniem zespolu zorientowanego na cel z motywacja DO
jest podjecie decyzji, w ktérym kierunku ruszy¢, a zespolu pro-
blemowego z motywacja OD — przedyskutowanie sytuacji, ktore
moga przeszkodzi¢ w dotarciu do tego celu, czyli zidentyfikowa-
nie potencjalnych probleméw i pomoc w znalezieniu rozwig-
zan. Wykorzystujac w pracy oba kierunki motywacji, uzywasz
kolejno odgérnego i oddolnego konstruowania planéw. Kiedy per-
sonel zapozna si¢ juz z tym wzorcem, komunikacja miedzy obie-
ma grupami zacznie si¢ opiera¢ na docenianiu obu typéw mo-
tywacji i sposoboéw myslenia. To wydobedzie talenty i potencjat
wszystkich oséb w zespole. Dobre firmy i dobrzy menedzerowie
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muszg potrafi¢ skutecznie je réwnowazy¢, poniewaz oba typy
sg kluczowymi elementami sukcesu. ROwnie wazna jest kolej-
nos$¢: najpierw DO, potem OD.

Zastosowanie kierunku motywacji
w komunikacji

Jednak w przypadku wydawania krétkich polecen kolejnos¢ po-
winna by¢ odwrdcona. Kazdy z nas kazdego dnia musi wydac
komus$ polecenie. Moze to by¢ co$ tak prostego, jak prosba
o otwarcie garazu lub przygotowanie raportu, lub tak istotnego
jak postanowienia koncowe przygotowywanej dla klienta prezen-
tacji. Lata obserwacji siebie i innych pokazaly, ze ludzie czesto
najpierw wyrazaja, co chcag zrobi¢, po czym czego nie chcg. Na
przyktad: ,,Przekre¢ uchwyt drzwi garazowych w prawo do sa-
mego konca, ale nie baw si¢ nim i nie ciaggnij”. To samo sty-
szymy w biurze, gdy kierownik méwi w dobrej wierze: , Raport
ma by¢ gotowy do jutra, ale nie musi by¢ perfekcyjny. To nie pre-
zentacja dla klienta”. Pamigtasz omawiane w poprzednim roz-
dziale dziatanie negatywnych wypowiedzi. Cztowiek ma tenden-
cje do koncentrowania si¢ na tym i robienia tego, co zawiera
wypowiedz negatywna. Jesli jest ona ostatnia, zapamigtuje ja,
koncentrujac si¢ w myslach na tym, czego nie robi¢, a nie na
tym, co robic.

Jesli uwazasz, ze przesadzamy, zastanéw si¢ przez chwile nad
dwoma ponizszymi stwierdzeniami. Przeczytaj je tak, jakby mo-
wit je do Ciebie kto$, kogo szanujesz. Zwrd¢ uwage na roznice
w odczuciach lub postawie, jakie w Tobie wywotaly.

,Tym razem zrébmy to na czas i ponizej budzetu. Zadnych
fajerwerkéw, ulubionych projektéw lub zmian w ostatniej
chwili, jasne?”.
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, Tym razem zadnych fajerwerkéw, ulubionych projektéow lub
zmian w ostatniej chwili. Zrébmy to na czas i ponizej budzetu,
jasne?”.

Jesli przypominasz wigkszo$¢ osob, bardziej odpowiada Ci
druga wypowiedz niz pierwsza. Najwazniejsza r6znica polega
na tym, ze w pierwszym poleceniu najpierw zostales nakierowany
na cel (kierunek DO), po czym pozostawiony z problemami,
ktérych nalezy unikna¢. W drugiej najpierw przedstawiono Ci
problemy, ktérych masz unikna¢, po czym wskazano cel.

Ten kluczowy wzorzec komunikacyjny jest obecny na kaz-
dym poziomie naszego spoteczenstwa. W USA w debatach pre-
zydenckich 1992 roku aktualny wtedy prezydent George Bush
najpierw przedstawit, co zrobit dla Stanéw Zjednoczonych pod-
czas pierwszej kadencji, po czym dodat rzeczy, ktérych nie zrobit,
i wymienit swoje bledy. Nie twierdzimy oczywiscie, ze tylko to
byto powodem jego porazki, zastanowmy si¢ jednak nad tym,
jakie uczucia pozostawita taka wypowiedz w umystach milion6w
widzow i wyborcow. Staje sie to jeszcze bardziej wyraziste, gdy
poréwna si¢ jezyk prezydenta Busha z jezykiem niezaleznego
kandydata Rossa Perota. Jak niektérzy mogg pamigtaé, Perot
bez skruputéw moéwil, jak jest bardzo zle i jak moze by¢ jesz-
cze gorzej. Dlaczego mogliSmy tego stucha¢? Poniewaz zawsze
na koniec pozostawial nas z pozytywnym komunikatem. Zawsze
znalazt sposob, by powiedzieé¢: ,,Ameryka ma kiopoty, wiec mu-
simy zej$¢ do rowb6w oraz zajrze¢ pod maske i to naprawic”.
Jak odmienne wrazenie pozostawialo to w umysle wyborcy.

Cho¢ prawdopodobnie nie chcesz kandydowac na prezydenta,
kazdego dnia wywierasz na kim$, kogo spotykasz, jakies wra-
zenie. Aby maksymalnie skorzysta¢ z umiejetnosci rozpoznania
kierunku motywacji, wystarczy przeredagowac swoje komenta-
rze w nastepujacej kolejnosci: najpierw wypowiedZ negatywna,
potem pozytywna. Najpierw wyraz, czego nie chcesz, po czym
powiedz, co chcesz. Sa ludzie, ktoérzy nie chcg méwi¢ lub mysle¢
negatywnie. Jest to cudowne, ale rowniez nierealne, poniewaz
wtedy nie ma mozliwosci dawania komentarzy korygujacych.
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Zawsze, gdy méwisz o czyms, co nie jest tym, co chciales, bez
wzgledu na to, czy byl to positek, zebranie, film, ptyta CD lub
randka — wyrazasz negatywny komentarz korygujacy. Takie
komentarze sg bardzo cenne, gdyz rozwijaja wyrazista roéznice
miedzy tym, czego nie chcesz, a tym, co chcesz. Uporzadkowanie
ich we wspomnianej kolejnosci doprowadzi do zwigkszenia liczby
odpowiadajacych Ci doswiadczen.

Wiekszos¢ os6b, z ktérymi mieliSmy do czynienia, stosuje cze-
Sciej kierunek motywacji OD niz DO. Jesli jeste$ jedna z nich,
dodanie tej nowej kolejnosci do sposobu, w jaki komunikujesz
si¢ z innymi, spowoduje olbrzymig réznice. Wypowiadanie zwy-
kiego negatywnego komentarza, po czym umyslne konczenie go
pozytywnym celem, oznacza, ze kazdg mysl bedziesz konczyc
z kierunkiem DO tego, czego pozadasz, zwigkszajac stan
réwnowagi.

Z drugiej strony, jesli jeste$ jedng z tych osob, ktére w natu-
ralny sposéb sklaniajg si¢ ku DO, dodanie tego wzorca komunika-
cji znacznie wzbogaci wyniki u wigkszo$ci napotkanych ludzi.
Poniewaz wigkszo$¢ ludzi motywuje sie, zaczynajac od stwier-
dzenia, czego nie chce, w trakcie porozumiewania si¢ z nimi
mozna od razu pomoc sobie i im, oferujac cele w kierunku DO.

Wplyw silnych wartosci

Na tym etapie powiniene$ juz mie¢ dobre pojecie o tym, czym
jest kierunek motywacji, oraz jak stosuja go ludzie, by si¢ zmo-
tywowac. Istnieje jeszcze jeden czynnik, ktéry dziata jak dopa-
lacz motywacji ludzkiej. Sa to wartosci. Sa one niezwykle wazne.
Sa miarg naszego zycia. To, co cenimy, decyduje o tym, czym
jest dla nas zycie, jakie dziatania podejmujemy, DO czego bedzie-
my sie przybliza¢, a OD czego oddalac.

Jak juz wspominaliSmy, na poziomie fizycznym kierunek
motywacji oznacza odsuwanie si¢ OD bolu i przyblizanie DO
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przyjemnosci. Na poziomie mysli i uczu¢ oznacza to odsuwanie
si¢ OD lub przysuwanie DO warto$ci. Co wazne, gdy ludzie tracq
kontakt z wlasnymi wartos$ciami, tracg motywacje. Wszyscy praw-
dopodobnie znamy ludzi, ktérzy sa tego przyktadem. Sg tak
oderwani od swych wartosci, ze godzinami siedza przed tele-
wizorem, przeskakujac z jednego kanatu na drugi w nadziei na
znalezienie czego$ interesujacego lub rozrywkowego. Zbyt czesto
sami ladujemy z pilotem w reku, a potem zastanawiamy sie,
gdzie uptynal nam czas.

Prawdziwymi autorytetami, jesli chodzi o warto$¢ zycia i wage
trwalych wartosci, sg ludzie starsi. Wystarczy spytac osoby, kto-
re przezyly wiekszo$¢ swego zycia, co jest dla nich naprawde
wazne, aby przekonal si¢, ze zadna z nich nie odpowie:
,Szkoda, ze nie ogladalem wiecej telewizji” lub ,,Szkoda, ze
nie spedzatem wigcej czasu na zamartwianiu si¢”. W zamian za
to czesto rozmyslali nad waga wiez6w rodzinnych i przyjaciel-
skich. Czesto tez z upodobaniem opowiadali o swych wyzwa-
niach, przygodach i triumfach. Jesli czego$ zalowali, to bardzo
rzadko chodzito o co$, co zrobili. Wielu z nich zaluje, ze cze-
go$ nie zrobito. Ogolnie rzecz biorac, méwia, ze czesto pozwala-
li, by zycie przeciekato im przez palce. Nie okresdlili swych naj-
wazniejszych wartosci i nie zrobili wszystkiego, by je spetnic.
W zamian za to marnowali czas na gonitwe za nieistotnymi
rzeczami. Ich madro$¢ moze pomé6c nam w dokonywaniu lep-
szych wyborow.

Czy przywiazanie do warto$ci moze by¢ kwestig wyboru?
Przypomnij sobie zatozenie NLP: jesli jedna osoba potrafi cos$
zrobi¢é — kazdy moze sie tego nauczy¢. Czy na tym Swiecie
istniejg ludzie catkowicie zaangazowani w wypelnienie swoich
wartosci? Oczywiscie, ze sg. Wystarczy wiec odkry¢, jak ci eks-
perci wykorzystuja swo6j mozg, a potem to powieli¢. Technika
NLP, ktora za chwile zastosujemy, pozwoli Ci zapoznac sie
z Twoimi najwazniejszymi wartosciami. Pomoze Ci takze po-
wigzaé te wartosci z dziataniami, aby$ wiecej czasu poswiecat
temu, co naprawde chcesz osiggnac.
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Prawdopodobnie w tej chwili przyda Ci sie¢ dtugopis lub ot6-
wek oraz kawalek papieru, aby zanotowa¢ odpowiedzi na na-
stepujace pytania:

e Jakie sag moje cele?
e Co jest dla mnie wazne?

Moze to by¢ na przykiad kariera, pozadany styl zycia dla siebie
i rodziny, wakacje, nowa praca, mozliwosci lub zwigzek. Bez
wzgledu na to, co odpowiedziate$, pomysl o tym i teraz to sobie
wyobraz; moze to by¢ nawet kilka celéw. Nastepnie, nawet jesli
niektére fragmenty nie sg jeszcze wyrazne, dla kazdego z celéw
zadaj sobie nastepujace trzy pytania:

e Co w przypadku tego celu jest wazne?

e Co w przypadku tego celu cenig lub do czego przywiazuje
wage?

e Jakie znaczenie ma ten cel dla mnie?

Czasami przyjdzie do glowy jedno stowo takie, jak wolnos¢, wy-
zwanie, akceptacja, zwigzek lub bezpieczenistwo. Czasami be-
dzie to zdanie: , 0siagnigcie tego, co inni uwazaja za niemozliwe”,
,Zbadanie swoich ograniczen”, ,stworzenie czego$ nowego” lub
,2ulepszenie swiata”. Bez wzgledu na to, co to jest, te stowa
wyrazajg Twoje wewnetrzne wartoSci. Jesli w naszym zyciu nie
jestesmy wierni wartosciom, jesli ich nie wypelniamy, doswiad-
czamy uczucia rozczarowania, pustki albo jeszcze gorzej —
nawet jesli zewnetrznie wydajemy sie by¢ ludzmi sukcesu. Warto-
sci sg miarg tego, jakie znaczenie ma dla nas zycie. Wszystkie
nasze cele, marzenia i pragnienia sg po prostu narzedziami do
realizacji naszych wartosci. Jesli marzysz o nowym domu dla
swojej rodziny, to prawdopodobnie masz na mysli jakie§ war-
tosci. Bedziesz chcial dom z tyloma pokojami, w takim miejscu
i stylu, jak tego pragniesz. A do wartosci spelnianych przez te
kryteria moga naleze¢: zagwarantowanie kazdemu wygodnej



78 N L P

przestrzeni do zycia, luksus, spokdj, a nawet wewnetrzne od-
czucie sukcesu. Te same wartosci pojawig si¢ réwniez, gdy za-
czniesz mysle¢ o zakupie samochodu czy nawet zmianie pracy.
Sa one tym, czego wszyscy uzywamy do zmierzenia naszych pra-
gnien, osiagniec i sukcesow.

Nasze wartosci wplywaja na naszg motywacje. Jesli sg stabo
ugruntowane, motywacja bedzie niska. Jesli wartosci sg mocne,
motywacja bedzie réwnie silna. NLP pozwala wptywaé na to
W sposOb bezposredni. Kiedy mys$lisz o dowolnym przezyciu,
uzywasz co najmniej jednej z nastepujacych modalnosci senso-
rycznych: wizualnej, stuchowej, kinestetycznej, czuciowej i sma-
kowej. Dla wigkszosci os6b myslenie o do§wiadczeniu przy uzyciu
wszystkich wymienionych modalnosci bedzie znacznie bardziej
motywujace, niz gdy wykorzystany zostanie tylko obraz, stowo
lub dzwiek. Gdy myslisz o do§wiadczeniu przy uzyciu wielu
modalnosci, wydaje si¢ ono bardziej prawdziwe, a odpowiedz
bedzie silniejsza.

Pomysl na przyktad o stowie cytryna lub wyobraz sobie ry-
sunek cytryny. Zwr6¢ uwage na reakcje. Teraz wyobraz sobie
soczysty, zOlty, tréjwymiarowy obraz tej samej cytryny, gdy dzielg
ja na pot ostrym nozem. Postuchaj dzwigku, ktory wydaje noz,
krojac cytryne, obejrzyj, jak skapuje z niej sok, i poczuj uwol-
niony cytrynowy aromat. Teraz wyciagnij reke, aby podnies¢ jedng
z przekrojonych poléwek, po czym powoli wsun ja do ust, zeby
posmakowacé. Postuchaj dzwicku, ktory wydaja Twoje zeby, gdy
wgryzasz si¢ w soczysty migzsz, i poczuj, jak kwasny smak soku
wplywa do Twych ust. Ponownie zwr6¢ uwage na reakcje. Czy
nie zaczales si¢ bardziej §lini¢ w poréwnaniu z tym, gdy w umysle
miates tylko stowo lub mgliste wyobrazenie cytryny? Najpraw-
dopodobniej tak. A co by si¢ stalo, gdybys wyobrazit sobie so-
czyste, czerwone, pachnace truskawki?

Sposob, w jaki myslisz o przezyciach, decyduje o sile Twojej
reakcji. Zastosujmy to do sprawdzenia, jak myslisz o swoich
najbardziej warto$ciowych doswiadczeniach.
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CWICZENIE 4. ROZPOZNAWANIE TEGO, CO POWODUJE,
ZE DOSWIADCZENIE JEST POCIAGAJACE

To ¢wiczenie pomoze okresli¢ sposéb, w jaki Twéj mozg ,koduje”
obrazy w celu zwiekszenia motywacji, przez takie ich wzmocnie-
nie, by$ poczul potrzebe podjecia krokéw prowadzacych do ich
osiagniecia. Jest to éwiczenie wymagajace pelnej koncentracji.

1. Doswiadczenie o silnej motywacji. Pomysl o zadaniu, ktore jest
dla Ciebie prawdziwie atrakcyjne i pociagajace. Pomysl o czyms,
czego robienie nie jest zadng frajda, ale za wykonanie czego jest
tak fantastyczna nagroda, ze naprawde chcesz to zrobi¢. Gdy o tym
pomyslisz, okaze sie, ze jest to atrakcyjne i pociagajace. Wazne
jest to, ze to Ty uwazasz je za atrakcyjne i je rzeczywiscie wy-
konujesz. A gdy doswiadczysz tej atrakcyjnosci, przyjrzyj si¢ obra-
zowi w umysle w sposob, w jaki zrobitby to rezyser filmowy. Zwrdc¢
uwage na takie cechy filmu jak ustawienie, oswietlenie i dzwigk.
Obejrzyj go takze tak wyraziscie, bys mogt z tego zrobic film o bar-
dzo soczystych i ostrych szczegétach. Na koniec odi6z na chwile
to atrakcyjne doswiadczenie na bok.

2. Stan rozdzielajacy. Wez gieboki oddech, wypus¢ powietrze i ro-
zejrzyj sie.

3. Doswiadczenie neutralne. Teraz pomysl o czyms, na czym Ci
nie zalezy, na przykiad o papierowym kubku do kawy, ot6wku lub
kawatku papieru. Gdy juz co$§ wybierzesz, spojrz na to oczami
wyobrazni. Doswiadcz uczucia nieprzywiazywania do tego wagi.
Ponownie badz jak rezyser filmowy i wymien cechy kinowe tego
wewnetrznego obrazu.

4. Stan rozdzielajacy. Po ukonczeniu tego etapu ¢wiczenia oczy$¢
ponownie swo6j umysl, biorac glteboki wdech.

5. Porownaj doswiadczenia. Zwr6¢ uwage na réznice miedzy
tym, co byto dla Ciebie atrakcyjne, a tym, na czym Ci nie zale-
zalo. Nasz mozg jest tak zaprojektowany, by zauwazac roznice,
i musisz poréwnywac rzeczy, by je doceni¢. Oto kilka rodzajow
r6znic, ktére moga zostac¢ dostrzezone:

Bardzo atrakcyjne doswiadczenie bylo jasniejsze; to, na ktérym
Ci nie zalezalo — ciemniejsze. Bardzo atrakcyjne bylo w kolo-
rze, nieatrakcyjne za$§ w czerni i bieli.
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Bardzo atrakcyjne byto wigksze i blizsze, to zas, do ktérego
nie przywigzywale$§ wagi — mniejsze i bardziej odlegte.

Bardzo atrakcyjne do$Swiadczenie byto polozone bardziej
z przodu, neutralne za$ po boku.

Obraz bardzo atrakcyjnego przezycia mial dzwieki lub stowa,
prawdopodobnie ekscytujace. Zdarzenie neutralne byto nieme.

Zro6b liste wszystkich réznic, jakie wedtug Ciebie wystapity
miedzy tymi dwoma doswiadczeniami. Sa to elementy, ktére Twoj
mozg wykorzystuje do wskazania, ze coS$ jest dla Ciebie cenne
i warte mobilizacji. Sg to klucze do osiggnigcia motywacji.

Odkrywanie submodalnosci

Spoéjrzmy ponownie na liste réznic. Niektore z pozycji wskazuja
na takie modalnosci, jak obraz, dzwiek lub stowo, uczucie, zapach
albo smak. Jednak wiele z nich to prawdopodobnie submodal-
nosci. Sg to mniejsze elementy w obrebie modalnosci.

Na przyktad w modalnosci wzrokowej obraz moze by¢ troj-
wymiarowy lub ptaski, moze by¢ filmem lub zwyklym nierucho-
mym obrazkiem, moze by¢ zdjeciem w ramce lub ujeciem pano-
ramicznym, moze tez by¢ wyrazny lub zamglony. Dzwigk lub
stowo w modalnosci stuchowej moze by¢ wysokie lub niskie,
glosne lub ciche, mie¢ r6zne tempo, rytm, potozenie, tonalnos¢
i barwe. Odczucia moga wplywac na jaka$ czes¢ lub cale ciato,
moga si¢ na przyktad r6zni¢ poziomem intensywnosci, poloze-
niem, temperaturg, faktura, ruchem i kierunkiem. Zapach i smak
roéwniez moga by¢ bardzo odmienne, cho¢ jezyk angielski nie
jest tak bogaty, gdy idzie o mozliwosc¢ ich opisania. Wigkszos¢
osob dla czego$ bardzo atrakcyjnego wymienitaby takie podmo-
dalnosci, jak bliskie, dtugie, panoramicznie, tr6jwymiarowe, roz-
nokolorowe i wyraziste. Obraz tego, co najwazniejsze lub naj-
bardziej pociagajace, czesto sie przybliza. Wewnetrzne dzwigki sg
bogate i harmonijnie dochodzace ze wszystkich stron. Jednak
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ludzie troche inaczej odbieraja to, jak modalnosci wplywajg na
atrakcyjnosc¢; wazne, by uzywac tego, co jest bardzo atrakcyjne
dla Ciebie.

Zrewiduj swoje dwa doswiadczenia z poprzedniego ¢wicze-
nia. To, ktére jest ,bardzo atrakcyjne”, i to, na ktérym Ci ,nie
zalezy”. Poszukaj dzielacych je dodatkowych réznic w submo-
dalnosciach. Teraz, gdy wyszczegodlnite$ sposoby, ktérych Twoj
mozg uzywa w celu uatrakcyjnienia doswiadczen, masz klucz
do zmiany swych reakcji, gdy Twoje zachowanie nie zgodzi si¢
z Twoimi wartoSciami. Kazdemu zdarza si¢ taka chwila, gdy
jest Swiadomy, ze warto co$ zrobié, ale nie moze si¢ w zaden
sposob zmobilizowaé, by to wykonac. Oto co zrobila jedna uczen-
nica NLP. Zdecydowala si¢ zajrze¢ do swego umystu i odkry¢,
jak w nim wygladaja rézne spozywane przez nig potrawy. Szcze-
golnie interesowaly ja te potrawy, do ktérych bardzo ja ciagneto.
Oczywiscie ciasto czekoladowe bylo bardzo bogate w szczeg6ly,
tréjwymiarowe i tuz przed jej ustami. Z drugiej strony, szparagi
i wigkszos¢ innych zdrowych warzyw i owocow ginela w ponu-
rych czarno-bialych zdjeciach prawie poza zasiegiem jej wzroku.

Poniewaz owa dziewczyna chciata odzywiac si¢ racjonalniej
oraz osiggna¢ wyznaczone cele zdrowotne i wagowe, zaczeta
systematycznie zmienia¢ submodalnosci swych wewnetrznych
reprezentacji jedzenia. Zmniejszyta w swoim umysle atrakcyj-
nos$¢ ciasta czekoladowego i innych stodyczy, zmieniajac ich
wyobrazenia na czarno-bialy, ptaski i odlegly obraz. Nastepnie
zwigkszyla atrakcyjno$¢ szparagdéw oraz innych warzyw i owo-
cow przez dodanie kolorow, wielu szczegblow i trzeciego
wymiaru. To miato natychmiastowy i automatyczny wplyw na
jej nawyki zywieniowe. Odkryta, ze wybiera zdrowsze jedze-
nie. Zmieniajac submodalno$ci swoich wyobrazen, sprawita,
aby jej postepowanie stato si¢ zgodne z jej silnym dazeniem,
by prowadzi¢ zdrowy tryb zycia.

Ta technika moze zmotywowac nas do wlaczenia w nasze
zycie doswiadczen, na ktérych nam zalezy. Nie musimy prze-
ciez na staro$¢ zalowac, ze nie zrobiliSmy tego, na czym nam
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najbardziej zalezato. Rzeczy, na ktorych nam zalezy, moga teraz
sta¢ sie¢ widoczne, bardziej wyrazne i rzeczywiste.

Zdziwitbys sie, gdybys zobaczyl wewnetrzne wyobrazenia,
jakich wiele os6b uzywa w celu zmotywowania siebie. W wi-
zualnym systemie reprezentacji widza malenkie, czarne slajdy
wykonywanych zadan lub zamglone czarno-biate zdjecia nagrody
za ukoniczenie projektu. Nie dziw sig¢, ze brak im motywacji.
Teraz mozesz nakresli¢ wspanialy i zniewalajacy obraz tego, co
chcesz i co cenisz. Im wigkszy, wspanialszy, bardziej kolorowy,
bardziej tréjwymiarowy i wyrazniejszy, tym lepiej.

CWICZENIE 5. ZWIEKSZANIE MOTYWAC]I

1. Wartosciowe zadanie. Pomysl o czyms, czego wykonanie bedzie
dla Ciebie czym$ wartosciowym, ale trudno Ci si¢ za to zabrac.

2. Sprawdz wszelkie obiekcje. Przez chwile zadawaj sobie pyta-
nia, czy ktéras czegs¢ Ciebie ma jakiekolwiek obiekcje, gdy chodzi
o wykonanie tego zadania. BadZ czuly na wszelkie watpliwosci. Jesli
nie potrafisz udzieli¢ na nie satysfakcjonujacej odpowiedzi, pomysl
o czymS§ innym, czemu nie sprzeciwia si¢ zadna cz¢s$¢ Ciebie.

3. Rezultaty i konsekwencje. Pomysl o efektach wykonania tego
zadania — nie procesie wykonywania, ale ptynacych dla Ciebie
korzysciach. Co zyskasz, wykonujac to zadanie? Co teraz sadzisz
o tych korzysciach?

4. Zmieri submodalnosci. Teraz skorzystaj z listy elementéw, ktore
odkrytes w ¢wiczeniu 4., i zmiefi spos6b myslenia o wyniku wyko-
nania tego zadania. Powieksz te obrazy, przybliz je, dodaj kolory
itd. Dolacz przyjemne dla ucha dzwigki, zachecajacy gtos lub co-
kolwiek innego, co zwigkszy atrakcyjnos¢ i motywacje do tego
zadania, w ten sam spos6b jak w przypadku ,bardzo atrakcyj-
nych” doswiadczen w ¢wiczeniu 4.
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Wzbogacaj swoje zycie wewnetrzne

Wspottworca NLP, Richard Bandler lubi opisywac wewnetrzne
glosy lub dialogi przecietnego cztowieka jako stabe, stabe i jesz-
cze raz stabe. Wedtug stow Bandlera ,,wiekszo$¢ os6b nie posiada
wewnetrznych gtosow zachety, ktére pobudzajg do pracy. Brak
im chorku”. Nastepnie wykonuje z trenerami NLP ¢wiczenia,
ktére pozwolg im uslysze¢ skutecznie motywujaca wewnetrzng
muzyke. Na znak trudnosci lub wyzwania kaze im slysze¢ we-
wnetrzny, intensywny, gteboki i potezny Smiech'. Takie rzeczy
powoduja, ze nasze doSwiadczenie staje si¢ wyrazniejsze, Zyw-
sze, dajac nam poczucie podniecenia i oczekiwania na wykony-
wane przez nas czynnosci.

Nie mozesz oczekiwal, ze zycie bedzie na zewnatrz przypo-
minaé spektakl, gdy nie jest tak wewnatrz. Gdyby$ wiasnie za-
mierzal wyjs¢ na scen¢ i przemdéwic lub przedstawi¢ prezentacje,
by¢ moze warto, bys styszal w umysle swietng grupe rockan-
drollowg lub orkiestre symfoniczng grajaca jakas inspirujaca
i podniosta muzyke. Gdy bedziesz si¢ zblizat do podium, muzyka
bedzie stawac si¢ coraz glo$niejsza i szybsza, dochodzac do cre-
scendo®* w momencie, gdy wejdziesz na méwnice. Odczuwana
przez Ciebie energia i wewnetrzne podekscytowanie automa-
tycznie udzielg sie grupie z powodu obrazéw i dzwigkow, kto-
re powigkszyles w umysle.

W ¢wiczeniach 4. i 5. zatozyliSmy, ze masz w swoim zyciu cos,
co jest na tyle pociagajace, bys chcial wykona¢ prace konieczna,
by to osiggnaé. Ale co bedzie, jesli Twoja motywacja ma gléwnie

' R. Bandler, Using Your Brain — for a Change, Real People Press,
Moab 1985. Polskie wydanie: Umyst — jak z niego wreszcie skorzystac,
Centrum Kreowania Lideréw, brak daty wyd.

2 .
Crescendo (wym. kreszendo, wt. dost. = wzrastajac; skr. cresc.) —
okreslenie wykonawcze oznaczajace stopniowe wzmacnianie natezenia
dzwieku — przyp. red.
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kierunek OD? W takim przypadku, aby to ¢wiczenie zadziatato,
trzeba po prostu zastgpi¢ stowa ,,co$, co jest dla Ciebie pocia-
gajace” na ,,coS$, czego zdecydowanie chciatby$ uniknaé”. Za-
miast powiekszac, ozywiac i przybliza¢ pozytywne konsekwencje,
musisz powiekszy¢, ozywic i przyblizy¢ nieprzyjemne nastep-
stwa niewykonania tego zadania. Wiele os6b tyle mysli o nie-
przyjemnych skutkach, ze zwleka wiele dni, tygodni, miesiecy
czy lat, powoli zwigkszajac ich intensywno$¢ powodujaca lek
i stres. Wiele os6b musi doswiadczy¢ zbyt duzo wewnetrznego
bolu, by zmienic¢ si¢ lub zabra¢ do dzialania. Istnieje jednak
alternatywa. Pomysl o tym, czego chcesz unikng¢. Niech to si¢
zacznie do Ciebie szybko przyblizaé, rosna¢, robiac si¢ coraz
bardziej kolorowe i realne, a wraz z tym niech si¢ pojawia za-
dania i ztowieszczy $miech. Jesli jestes osoba o motywacji OD,
doswiadczenie czego$ takiego zmotywuje Cie do natychmia-
stowego podjecia dziatan, oszczedzajac by¢ moze miesigce lub
lata ciaglego stresu. To wiasnie w NLP nazywa sie wykorzy-
staniem istniejacej strategii motywacyjnej. Niektérzy z bardzo
znanych méwcéw i treneréw motywacyjnych stworzyli wokét tej
metody cale systemy motywacyjne. Jest to jedna metoda, a w NLP
wierzymy, ze jedna opcja jest lepsza niz zadna, a im wigcej
opcji, tym lepie;j.

Stosowanie strategii motywacyjnych
do poprawy wiasnego zdrowia

Wielu uczniéw NLP stara si¢ zastosowac swoje strategie motywa-
cyjne OD i DO w obszarze éwiczen fizycznych i diety. Wiekszo$¢
0s6b mysli o swoim zyciu jako o cigglym procesie odchudzania, co
jest rbwnoznaczne z motywacjg OD. Oczywiscie niektorzy osig-
gna lepsze wyniki, myslac o tym jak o kierowaniu si¢ DO zdo-
bycia dobrej kondycji i zdrowia. Pamietaj, ze kazdy kierunek
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motywacji zadziala, jesli tylko w Twojej glowie beda skuteczne
i zachecajace mysli. Oczywisty kierunek motywacji DO Demi
Moore dotyczyl powrotu do kondycji po cigzy i zdobyciu war-
tej milion dolaréw roli w filmie. Sg matki, ktére chcg zachowac
dobra kondycje po to, by by¢ wzorem zdrowego trybu zycia dla
swych dzieci. Niezapominanie o waznych i pociggajacych war-
tosciach ma duze znaczenie. Od Ciebie zalezy, jakie wartosci
wybierzesz.

Wielu zapracowanych biznesmenéw wcigz probuje znalezé
czas, by zajac sie swym zdrowiem, jednak czesto staje si¢ to
priorytetem dopiero po zawale serca. Wtedy ich wewnetrzne
wyobrazenia i obawy o to, czy beda zdolni do pracy, po stronie
OD oraz obrazy utraconego zdrowia po stronie DO stajg si¢ na
tyle przyblizone i wyraziste, by zmieni¢ priorytety zawodowe.
Oczywiscie mozna byto uniknag¢ tych diugich, przerazajacych
i drogich podr6zy do gabinetu lekarskiego lub ostro oswietlo-
nych, antyseptycznych sal OIM. Wystarczyto wczesniej zmienic
submodalnosci tych wewnetrznych reprezentacji, zwigkszajac
wage zdrowia, rodziny lub mozliwosci kontynuowania pracy.
Pamietaj, by wykorzystac strategie motywacyjng OD, aby roz-
poczaé przysuwanie si¢ DO tego, co chcesz.

Wiele os6b nie potrafi stworzy¢ wystarczajaco atrakcyjnych
obrazéw zdrowia, dobrej kondycji i dobrego samopoczucia, aby
uczynic je gtéwnym punktem zajec. Pamietaj, ze skuteczna stra-
tegia motywacyjna wymaga pozytywnego i wspaniatego wyobra-
zenia, aby zadanie to zostalo wykonane. Wiele os6b ma ktopoty
ze zmuszeniem si¢ do ¢wiczen — prawie zawsze wyobrazajg
sobie samych siebie dyszacych w srodku czego$, co przypomina
niekonczacy sie cigg cwiczen. Pozostalo jeszcze tylko kilka minut,
a wydaje sie, jakby to byta cata wiecznosé. Ich wewnetrzny
dialog czesto jest bardzo samokrytyczny lub méwi o bezsensow-
nosci nawet podejmowania préby osiagniecia dobrej kondycji.
Trudno si¢ dziwic¢, ze takie osoby majg problemy ze zmobilizowa-
niem si¢ do ¢wiczen. Porownajmy to z wewnetrznym Swiatem
umotywowanego sportowca. Nawet podczas éwiczen koncentruje
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sie na tym, jak dobrze bedzie wygladac i czu¢ si¢ po ich skon-
czeniu. Kazdy przyrzad przybliza go o jeden namacalny krok do
ukoniczenia obrazu i dobrego samopoczucia. Wewnetrzny glos
pomaga w skoncentrowaniu si¢ na poprawnym wykonaniu dane-
go Cwiczenia, aby jak najlepiej wykorzysta¢ spedzony czas.

Czyzby to byt niemozliwy do spelnienia sen? Pamigtaj, ze
w NLP, jesli jedna osoba potrafi co$ zrobi¢é — kazdy moze si¢
tego nauczyé. Poznamy teraz kolejng technike NLP: sposob na
lepsza strategie motywacyjna w kierunku DO.

CWICZENIE 6. GENERATOR NOWEGO ZACHOWANIA

1. Przygotowanie. Znajdz ciche i spokojne miejsce. Nie musisz
zamykac oczu. Po prostu usigdZ wygodnie i rozpocznij od spoj-
rzenia w prawo. Wyobraz sobie, ze patrzysz na kogos, kto wy-
glada doktadnie tak jak Ty i jest w poblizu. To wlasnie ten ,,drugi
Ty” bedzie sie uczyt w tym ¢éwiczeniu, a Ty bedziesz petnit role
obserwatora. Dopiero gdy bedziesz juz catkowicie usatysfakcjono-
wany procesem, nowe umiejetnosci zostang zintegrowane z Tobg
w jedng calos$¢. Aby to zagwarantowac, mozesz nawet wyobrazic
siebie zamknietego w sferze z pleksi, aby$ byt prawdziwie oddzie-
lony i oderwany od ¢wiczen, ktére beda wykonywane z ,,drugim
Tobg”.

2. Wybierz zadanie. Teraz pomysl o czyms, do czego chcialbys si¢
zmobilizowac. Wybierz co$ bardzo prostego. Niech to bedzie na
przyktad umycie zlewu, wyprowadzenie salda w ksigzeczce czeko-
wej lub wezesne wstawanie. Cos, czego nie lubisz robi¢, ale bardzo
chcialbys miec to za sobg z powodu korzysci, ktére dzigki temu
osiagniesz.

3. Zobacz korzysci. Obserwuj ,,drugiego siebie” i zobacz, jak to
bedzie wyglada¢, gdy zadanie zostanie wykonane, wiaczajac w to
pozytywne konsekwencje jego wykonania, tak te bezposrednie
i natychmiastowe, jak przyszle.

4. Wykonanie zadania. Teraz patrz, jak ,drugi Ty” z latwoscig wy-
konuje zadanie. W trakcie tej czynnosci ,,drugi Ty” stale patrzy na
obraz ukonczonego zadania i czuje zadowolenie. Zauwaz, ze we-
wnetrzny glos ,,drugiego Ciebie” kusi i zacheca, przypominajac
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o przyszlych nagrodach oraz o tym, jak duzo zostalo juz osiagnigte
w realizacji celu. Na koniec przyjrzyj sie, jak ,,drugi Ty” cieszy sie
z wykonania zadania i z nagrody.

5. Ocena i dostosowanie. Jesli to, co widziates, nie bylo calkowicie
zachwycajace, pozwol, by Twoja wewnetrzng wizje zakryta mgla,
podczas gdy madro$¢ podswiadomosci dokona odpowiednich po-
prawek lub zmian. Kiedy mgta opadnie, ujrzysz poprawki, a ich
spos6b wykonania sprawi Ci przyjemnos¢ i bedzie zadowalajacy.
Czy chcialbys by¢ tym ,,drugim Tobg”, ktéry wiasnie uzyt nowej
strategii motywacyjnej? Czy jestes usatysfakcjonowany tym, ze
ten ,,drugi Ty” opanowal te nowa umiejetnosc? Niech ten ,,drugi
Ty” wykona ponownie caly proces z innym zadaniem, aby zade-
monstrowaé go ku Twojej satysfake;ji.

6. Scalenie. Gdy bedziesz juz w pelni usatysfakcjonowany, po-
zwol, by pleksiglasowy babel opadl, i wciagnij w siebie tego ,,dru-
giego Ciebie”, ktory nauczyt sie nowych sztuczek. Niektorzy lu-
dzie faktycznie wyciagaja ramiona i wyobrazajg sobie wciaganie
drugiego siebie do srodka. Czasami zdarza si¢ niektérym osobom
odczuwa¢ w tym momencie mrowienie lub uwolnienie energii.

7. Planowanie. Teraz przez chwile zastanéw sie, kiedy nastep-
nym razem bedziesz musial wykona¢ zadanie, do ktérego ukon-
czenia wlasnie si¢ zmobilizowales.

Czego si¢ dowiedziates

Masz juz lepsze wyczucie tego, jak stosowac techniki NLP do
wzmocnienia motywacji wlasnej i innych. W tym rozdziale do-
wiedziates sig, jak:

o Okresli¢ kierunek motywacji — OD lub DO.

o Ustali¢ kierunek motywacji innych oséb i uzywac tej wie-
dzy w celu polepszenia ich produktywnosci.

e Odkry¢ swoje wazne wartosci oraz to, w jaki sposob wply-
wajg na motywacje.
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¢ Umiejetnie wypowiadac polecenia z motywacjg OD lub DO
w celu uzyskiwania jak najlepszych rezultatéw w pracy
Z innymi.

e Stosowac submodalno$ci w mysleniu, aby zmienia¢ i zwiek-
sza¢ motywacje.

e Nauczy¢ sie zwigksza¢ motywacje w kierunku DO.

O motywacji i NLP moglibysmy napisa¢ oddzielng ksigzke.
Kazdy rozdzial bytby wypetiony niesamowitymi wyzwaniami
i historiami o wybitnych osiagnigciach. Jesli czytanie o moty-
wagcji i osiggnieciach innych zmobilizowalo Ci¢ do zastosowa-
nia zdobytej w tym rozdziale wiedzy w celu stworzenia wiasnej
historii o sukcesie motywacyjnym, to my juz go odniesliSmy.
Jesli zas czytasz te informacje z zainteresowaniem, podekscy-
towaniem, a nawet zdumieniem, ale nie wyprébowates jeszcze
zadnego z ¢wiczen, to nawet nie dotknate$ potencjaiu NLP.
NLP to niezwykly zestaw pomystow i wgladu w ludzkie mysle-
nie, uczucia, zachowanie i zmiane, a to ledwie wierzcholek
gory lodowej. NLP dotyczy doznawania ludzkiej doskonatosci
— wkraczania w nowe §wiaty, nowe mozliwosci i nowe moty-
wacje. Ten rozdzial przygotowal scen¢ rozpoczynajacej si¢ dla
Ciebie przygody osiagania sukcesow, ktora bedzie odstaniana
w kolejnych fragmentach podrecznika. Techniki NLP dzialajg
tylko wtedy, gdy je sam zastosujesz. Wykonaj éwiczenia z tego
rozdziatu, a bedziesz gotéw na nastepny etap przygody: odkry-
cie swojej drogi zyciowej i podazanie nig.



