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Wprowadzenie do NLP

Sposoby na zwyciestwo

NLP — programowanie neurolingwistyczne — to jedno z najpo-
tezniejszych narzedzi dostepnych w $rodowisku biznesu. Termin
»neurolingwistyczny” zostal wprowadzony przez Alfreda Ko-
rzybskiego (zatozyciela ruchu semantyki ogdlnej) kilka dekad
temu, jednak NLP — rozwiniete m.in. przez Bandlera i Grindera
— znacznie wykroczylo poza pierwotne zalozenia Korzybskiego,
aby sta¢ sie bodaj najpelniejsza synteza nowoczesnej wiedzy psy-
chologicznej w naszych czasach.

Nazwa programowanie neurolingwistyczne sktada sie z trzech
czesci:

Neuro obejmuje procesy zachodzace w mézgu i systemie
nerwowym.
Linguistic odnosi sie do sposobu, w jaki uzywamy stéw, i jak

wplywa to na nasze relacje ze $wiatem zewnetrznym
ijego postrzeganie.
Programming  interaktywny proces pozwalajacy nam na dokonywanie

bardzo precyzyjnych wyboréw dotyczacych naszego
sposobu my$lenia, méwienia i odczuwania.

Mozna by powiedzie¢, ze standardowa teoria zarzadzania jest
troche jak naukowiec, ktéry odkryl, ze pszczoly ,,nie mogg™ lata¢
(ich skrzydta s za male, ich ciata to aerodynamiczny koszmar i tak
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dalej). Na tej samej zasadzie, istnieje wiele pomystéw na to, co jest
nie tak z zarzadzaniem, lecz niewiele proponujacych ,,jak” napra-
wic taki stan rzeczy.

Natomiast NLP jest jak doswiadczony pszczelarz, ktory igno-
ruje naukowe poglady i caly czas pomaga swoim pszczotom, by
byly w jak najwiekszym stopniu produktywne.

Innymi stowy, NLP zajmuje sie istnigigomm stanem rzeczy, za-
miast grzeznaé w tym, jak powinien on wyglgdac. Oferuje doglebne
zrozumienie procesu komunikacji oraz daje $rodki pozwalajace
wykorzysta¢ te wiedze do zmaksymalizowania skutecznosci kon-
taktow interpersonalnych, niezaleznie od tego, czy sa one zwia-
zane ze sprzedaza, negocjacjami, prezentacjg czy oceng.

Ludzie lubig ludzi podobnych do siebie.

CBZTM — co bede z tego miat?

Kazda osoba dzialajaca na polu biznesu i posiadajaca wiedze z za-
kresu podstawowych poje¢ i technik NLP oraz potrafigca skutecznie
wykorzysta¢ te informacje, moze sie spodziewac znacznej poprawy
w swojej dziatalnosci zawodowej, 4 takze w zyciu towarzyskim.

NLP pokazuje jak odnies¢ sukces w biznesie poprzez:

¢ efektywne wyznaczanie celéw, prowadzace do bardziej
zogniskowanych dziatan,

+ budowanie dobrych relacji z kolegami z pracy oraz
wspolnikami w interesach, stawianie na wspétprace;
unikanie wywotywania konfliktéw,

¢ wypracowanie wiekszej elastycznosci w sposobie reagowania
na §rodowisko, co prowadzi do bardziej odpowiednich
reakcji na nieustannie zmieniajace si¢ wymogi biznesowe,

+ kierowanie swojg aktywnos$cig umystowa prowadzace do
uzyskania wiekszej samokontroli oraz skuteczniejszego
sterowania wlasnymi dziataniami.

Jedna z podstawowych koncepcji w NLP brzmi ,,Jesli jedna osoba
potrafi co$ zrobi¢, inni moga si¢ tego nauczy¢”. Od samego poczat-
ku NLP opiera sie na procesie ,,modelowania” os6b odnoszacych
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sukcesy (w opinii otoczenia) w rozmaitych dziedzinach zycia. Po
przeprowadzeniu modelowania zachowania danej osoby, moze-
my poréwnac je z zachowaniem os6b odnoszacych mniejsze suk-
cesy, by odnalez¢ ,,réznice stanowigce o réznicy”.

Te odmiennoéci sg czestokro¢ bardzo subtelne, lecz po ich zi-
dentyfikowaniu mogg zostaé przejete przez innych ludzi pragna-
cych zwiekszy¢ swoja skuteczno$é. Upraszczajgc, podstawowy
koncepcje NLP mozna uja¢ w nastepujacych stowach: odkryj, co
przynosi rezultaty, a nastepnie to zastosuj. Oznacza to, ze wszyst-
kie techniki opisane w NLP s3 oparte na tym, co niektérzy ludzie
juz robig. By¢ moze ty sam korzystasz z czeéci z tych umiejetno-
§ci, nie zdajac sobie nawet sprawy, czym one tak naprawde s3. To
wlasnie ta nieswiadomo$¢ wpedza nas w klopotliwe potozenie,
kiedy dziatanie prowadzace do sukcesu w jednej sytuacji, w innej
moze si¢ przyczyni¢ do porazki.

Posiadamy wszystkie potrzebne zasoby, aby poradzi¢ sobie z nie-
malze kazda sytuacja, w jakiej mozemy sie znalezc.

Wywieranie wptywu
w sposéb uczciwy

Poniewaz przedstawione tu koncepcje i techniki wywodzg sie z za-
chowan, ktére przyniosly sukces, sa niezwykle poteznymi narze-
dziami, i moze si¢ wydawac, ze istnieje bardzo realne prawdopodo-
bienstwo ich niewlasciwego wykorzystania.

To prawda.

Mozna uzy¢ miotka do zbudowania pieknej todzi badz ude-
rzy¢ sie nim w kciuk lub uderzy¢ nim kogos w gtowe — tak samo
te techniki mogg by¢ wykorzystane zaréwno w dobrym, jak i ztym
celu. Lecz jak Genie Laborde wskazuje w swojej ksigzce Influencing
with Integrity, istnieja jasno okreslone kary zwigzane z wykorzysty-
waniem NLP do manipulowania innymi:

¢ uraza,
¢ wzajemne oskarzenia,
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¢ wyrzuty sumienia,
¢ zemsta.
Bardzo prosze o wziecie sobie tego do serca.

Korzystanie z tej ksigzki

Celem tej ksiazki jest przedstawienie praktyczng instrukeji, poka-
zujacej, w jaki sposdb mozna wykorzysta¢ NLP do osiggniecia suk-
cesu na niwie biznesu. Jesli chodzi o strukture ksigzki, aby unikng¢
kilkakrotnego powtarzania tych samych informacji, podstawowe
wiadomosci o réznych koncepcjach i technikach NLP zostaly
przedstawione w rozdziatach 2 — 14. Rozdzialy 15 — 22 opisuja,
w jaki spos6b NLP moze by¢ wykorzystane w rozmaitych sytu-
acjach biznesowych. W tych rozdziatach zawartych jest wiele od-
wolan do stosownych czesci w rozdziatach 2 — 14. Przyktadowo,
za kazdym razem, gdy w rozdziatach 15 — 22 poruszony zostanie
temat spginosci (np. w rozdziale o negocjacjach), czytelnik jest od-
sytany z powrotem do rozdzialu o spéjnosci w rozdziatach 2 — 14.

Na koricu rozdzialéw 3 — 14 znajduja sie ¢wiczenia sprawdza-
jace, ktére pomoga ci rozwing¢ umiejetnosci zdobyte podczas
lektury danego rozdziatu. Takie podejscie pozwala na zwiezte
przedstawienie informacji, podkreslajace wysoce zintegrowany cha-
rakter teorii i praktyki NLP.

Rozwijanie umiejetnosci NLP

W trakcie lektury tej ksigzki odkryjesz, ze bardzo tatwo jest przy-
swoi¢ sobie podstawowe pojecia w NLP. Zdobycie wprawy w sto-
sowaniu technik NLP potrwa odrobine dtuzej. Proces ten mozna
modelowac¢ jako cztery poziomy kompetencji.

1. Nie wiesz, czego nie wiesz.

2. Bardzo dobrze zdajesz sobie sprawe z tego, czego nie wiesz.

3. Bardzo dobrze zdajesz sobie sprawe z tego, co wiesz.

4. Mozesz wykorzystywa¢ posiadang wiedze bez zastanawiania

sie nad tym.
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Pozwolg sobie zilustrowa¢ powyzej przedstawione poziomy poprzez
omoéwienie waznej umiejetnoéci NLP noszacej nazwe ostroéci spo-
strzegania (wyczulona obserwacja zmystowa).

Poziom 1.

Wielu czytelnikéw moze zareagowaé na ostatnie zdanie, zadajac
pytanie o znaczenie terminu ,,0stro$¢ spostrzegania”. Inaczej mé-
wigc, w tym konkretnym temacie znajduja si¢ oni na poziomie 1.,
ktéry mozna okresli¢ jako: ,,nieswiadoma niekompetencije”.

W kontekscie biznesowym, zdolno$¢ rozpoznania kiedy znaj-
dujemy sie na poziomie 1., w polaczeniu ze stosownym zachowa-
niem, sama w sobie jest cenng umiejetnoscia.

Poziom 2.

Zaréwno umysl, jak i cialo, s3 cze$ciami tego samego systemu.
Ostros¢ spostrzegania to proces obserwacji reakeji fizjologicz-
nych drugiej osoby — odnotowywanie zmian koloru skéry, na-
pinania i rozluzniania mieéni itd. Daje ci to pewien wglad w pro-
cesy mentalne danej osoby. Mozesz w tym momencie pomysle¢
o ludziach pokrywajacych sie rumiericem, gdy s3 zaktopotani, lub
zaciskajacych miesnie szczek, gdy ogarnia ich zto§¢. Zaczynasz
rozumieé, na czym polega uwaznos¢, cho¢ nadal zdajesz sobie
sprawe jedynie z najbardziej oczywistych przyktadéw potaczen
pomiedzy cialem i umystem.

Osiggnales poziom 2. — ,,swiadomej niekompetencji”.

Na tym etapie NLP moze wydawac si¢ tylko zestawem sztuczek
i technik.

Poziom 3.

Po jakims$ czasie, cho¢ twoje umiejetnoséci nadal bedg wymagaly
¢wiczen, bedziesz w stanie zauwazy¢ subtelniejsze sygnaly fizyczne,
aczkolwiek proces obserwagji i interpretacji w dalszym ciggu bedzie
musiat odbywac sie w sposéb §wiadomy.

To poziom 3. — ,,$wiadoma kompetencja”.

Na tym poziomie umiejetnosci zaczynasz rozumieé, ze NLP
to duzo wiecej niz sie na pierwszy rzut oka wydaje.
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Poziom 4.

W konicu, w wyniku ¢wiczeri, do§wiadczenia, a zwlaszcza po
przej$ciu profesjonalnego szkolenia, bedziesz mogt reagowaé na
zachowanie innych ludzi w sposéb wysoce skuteczny i pozba-
wiony jakiegokolwiek wysitku.

Osiagnate$ poziom 4. — ,nieswiadomej kompetencji”. Teraz
mozesz w pelni wykorzystywa¢ swoje umiejetnosci NLP jako na-
turalng i instynktowng reakcje na dowolng sytuacje, w jakiej sie
znajdziesz.

Wybér nalezy do ciebie

Zamiast ¢wiczen sprawdzajacych, w tym rozdziale chciatbym przed-
stawi¢ dowdd swojego wezesniejszego twierdzenia — ze kazdy po-
siada zasoby potrzebne do poradzenia sobie z dowolna sytuacja.

Jak czesto zdarzylo ci sie stysze¢, jak kto§ moéwi: ,,on strasznie
mnie ztosci’? Pewnie zbyt czesto, by zapamietaé te sytuacje. Tak
naprawde jednak, gdyby jakas osoba rzeczywiécie byta w stanie
zezloscid mnie, znaczyloby to, ze, z definicji, ma ona wieksza wla-
dze nad moimi emocjami niz ja.

Nasze reakcje emocjonalne na zdarzenia majace miejsce w na-
szym otoczeniu s3 w rzeczywisto$ci oparte na naszym postrzega-
niu tych zdarzen, a, jak przekonamy sie za chwile, sposéb, w jaki
je postrzegamy, moze znajdowa¢ sie catkowicie pod nasza kon-
trola.

Jako bardzo prosty przyklad selektywnego postrzegania mozna
podaé rézne sposoby interpretacji zwrotu ,,méwic, co sie ma na
mys$li”:

Wierze, ze powinno si¢ by¢ szczerym.
Jeste$ otwartg osoba.
On jest jawnie niegrzeczny.

Ujmujgc to nieco powazniej, jesli kontroluje swoje emocje, to na-
wet w najtrudniejszych warunkach moge podjaé¢ decyzje, czy bede
kontrolowa¢ sytuacje, czy zaledwie na nig reagowaé. Aby doko-
na¢ wyboru, musze wiedziec, jakie zasoby mam do swojej dyspozy-
¢ji. Do tego sprowadza si¢ ponizszy przyklad ¢wiczenia.
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Aby zilustrowac swoje twierdzenie, przygotowalem ¢wiczenie —
chciatbym, aby$ przeczytat kazdy z przedstawionych ponizej kro-
kéw i wykonat polecenia przed przejéciem do nastepnego kroku.

Krok 1.

Sprébuj przypomnie¢ sobie sytuacje w pracy, ktéra w pewnym stop-
niu zdenerwowala ci¢ lub zirytowata, pomimo iz nie byta zbyt
powazna.

Przywotaj zdarzenia, tak jakbys ogladal film (zamknij oczy, jesli
to pomoze). Ogladaj film, wstuchaj sie w $ciezke dzwiekowg —
rozmowy itd. — i postaraj si¢ przypomnie¢ sobie odczucia
iuczucia, zaréwno fizyczne, jak i emocjonalne towarzyszace te-
mu zdarzeniu. Obejrzyj caly film przed przejéciem do kroku 2.

Krok 2.

Wybierz utwér muzyczny, ktéry lubisz, i ktérego nastrdj jest cal-
kowitym przeciwieistwem nastroju przywolanego w kroku 1.
Jesli do glowy przychodzi ci kilka utworéw, wybierz jeden z nich
i przejdz do kroku 3.

Krok 3.

Ponownie obejrzyj sytuacje jak film, lecz tym razem dolacz do $ciez-
ki dzwickowej utwér muzyczny wybrany przez ciebie w kroku 2.
Ponownie obejrzyj caly film przed przejsciem do kroku 4.

Krok 4.

Obejrzyj film jeszcze raz, bez muzyki. Zauwaz, w jaki spos6b zmie-
nily sie twoje emocje — negatywne odczucia zmalaly badz znik-
nely catkowicie.

Doswiadczyles wlasnie, w jaki sposob twoje postrzeganie ksztal-
tuje twoje uczucia i w jaki sposéb mozesz kontrolowa¢, lub, mé-
wigc jezykiem NLP, programowac wtasng percepcje, a co za tym
idzie, swoje uczucia, aby osiggna¢ pozytywny i korzystny stan
umystu.
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Zawsze posiadales taka umiejetnos¢ i mogles korzystac ze swo-
ich zasob6w, by¢ moze korzystale§ z nich juz wielokrotnie (na
przyklad, puszczajac ulubiona plyte przypominajgca o wyjatkowym
wydarzeniu), nie bedac tego $wiadomym. Teraz posiadasz te umie-
jetnos¢ §wiadomie 7 wiesz, jak z niej korzystaé.

Pozostata cze$¢ ksiazki traktuje o tym, w jaki spos6b mozesz
wykorzysta¢ techniki NLP, aby stac si¢ skuteczniejszym w kazdym
aspekcie dzialalnoéci zawodowej.



