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Magia objawiona

• Odkryj strukturę magii NLP
• Poznaj zaklęcia transformacji i rozwoju
• Naucz się stosować wzorce i myœleć jak magik

Zaklęcia ukryte w języku

NLP to niezwykła dziedzina wiedzy, zajmująca się zmianą, transformacją i rozwojem. 
Pozwoli Ci ona dowiedzieć się, jak funkcjonuje Twój mózg, i pomoże uwolnić jego 
prawdziwy potencjał. Dzięki temu przejmiesz kontrolę nad swoim życiem i pchniesz je 
na nowe tory. Nauczysz się tworzyć sprzyjające rozwojowi mapy i zwiększysz poziom 
swojej efektywnoœci, osiągając rezultaty, na których Ci zależy.

Podręcznik ten stanowi zwięzłą instrukcję obsługi NLP — „księgę zaklęć” maga. 
Znajdziesz tu 77 konkretnych wzorców. Książka została zaplanowana tak, by ułatwić Ci 
praktyczne stosowanie programowania neurolingwistycznego w pracy ze sobą samym 
lub z innymi. Wzorce są starannie uporządkowane i podzielone na kluczowe kategorie, 
dotyczące własnego „ja”, emocji, formułowania wypowiedzi, myœlenia, znaczenia oraz 
strategii. W książce tej znajdziesz również wskazówki dotyczące tego, kiedy i dlaczego 
należy wybierać okreœlone wzorce. To wspaniałe źródło wiedzy dla wszystkich osób 
zainteresowanych poznawczo-behawioralnym modelem, zwanym NLP.

Magia pod lupą:

• Doskonałoœć w pracy zawodowej, zarządzanie i coaching.
• Edukacja i psychoterapia.
• Rozwój osobisty i efektywnoœć.
• Sport i sztuka bycia trenerem.
• Stosunki międzyludzkie.
• Wzbogacanie komunikacji.
• Negocjacje, medytacja, rozstrzyganie konfliktów.
• Profilowanie stylów, osobowoœci i umiejętnoœci.

http://onepress.pl/page354U~/
http://onepress.pl/zamow_katalog.htm
http://onepress.pl/page354U~katalog.htm
http://onepress.pl/add354U~tajmag
http://onepress.pl/page354U~emaile.cgi
http://onepress.pl/page354U~cennik.htm
http://onepress.pl/page354U~online.htm
mailto:onepress@onepress.pl
http://onepress.pl/view354U~tajmag
http://www.onepress.pl/ksiazki/tajniki_magii_nlp_zbior_77_kluczowych_wzorcow_l_michael_hall,tajmag.htm




3

Spis tre�ci

Zbiór 77 kluczowych wzorców 3

Podzi�kowania 9

Wst�p 11

Przedmowa 15

Podr�cznik magika 15

Cz��� I: Model NLP: �ród�o magicznych transformacji
w modelowaniu doskona�o�ci 23

Rozdzia� 1. Wprowadzenie do magii NLP: Magia ma struktur� 25

Rozdzia� 2. NLP jako model: Konstrukcja, j�zyk i komponenty modelu 35

Cz��� II: Wzorce NLP: Zakl�cia transformacji i rozwoju: Podr�cznik 51

Rozdzia� 3. Wzorce podstawowe: Wzorce uruchamiaj�ce inne wzorce 53

Rozdzia� 4. Cz��ci: Kiedy cz��ci tocz� wojn� 81

Rozdzia� 5. To�samo�	: Wymy�lanie siebie i wymy�lanie siebie
na nowo — tworzenie wzmacniaj�cych obrazów siebie 99

Rozdzia� 6. Stany emocjonalne: Sztuka zarz�dzania stanami
neurolingwistycznymi 139

Rozdzia� 7. Werbalne wyra�anie si�: Wzorce komunikacji
precyzyjnej, jasnej i motywuj�cej 173

Rozdzia� 8. Wzorce my�lenia: Porz�dkowanie wzorców,
które rz�dz� my�leniem 189

Rozdzia� 9. Znaczenia i semantyka: Wzorce wzbogacania
rzeczywisto�ci neurosemantycznej 209

Rozdzia� 10. Strategie: Wzorce tworzenia wzmacniaj�cych
planów dzia�ania 229

Cz��� III: Zastosowania wzorców: My�le� jak magik 271

Rozdzia� 11. My�lenie wzorcami: My�lenie wzorcami jako sztuka
i umiej�tno�	 273

Rozdzia� 12. Orientowanie si�, co i kiedy robi	 281



Tajniki magii NLP

4

Rozdzia� 13. Obszary zastosowa�: Wskazówki dotycz�ce
wykorzystywania NLP w biznesie, edukacji, terapii,
sporcie, medycynie, zwi�zkach itp. 293

Epilog 309

Bibliografia 311

O autorze: dr L. Michael Hall 319



Wzorce podstawowe

53

Rozdzia� 3.

Wzorce podstawowe
Wzorce uruchamiaj�ce inne wzorce

„Nici, które mo�na zawi�zywa	 i odwi�zywa	, s� do dyspozycji Czytelnika, je�li tylko
zwróci on uwag� na to, co ju� posiada (j�zyk), oraz na struktur� zakl�	 pozwalaj�cych

si� rozwija	.”

— Bandler i Grinder, (Struktura magii. Kszta�towanie ludzkiej psychiki, czyli wi�cej ni� NLP.
Cz��� 1, t�um. Joanna Krzemie�-Rusche, Gliwice, Onepress 2008, s. 52)

Teraz, kiedy pozna�e� model NLP (rozdzia� drugi), masz prawie wszystko, co
potrzebne, by korzysta	 z zamieszczonych w kolejnych cz��ciach ksi��ki wzor-
ców transformacji. „Prawie” to jednak nie wszystko. „Prawie” sygnalizuje, �e
zanim b�dziesz móg� wyci�gn�	 magiczn� ró�d�k�, by skorzysta	 z tej ksi��ki
jak ze zbioru zakl�	, musisz pozna	 jeszcze kilka elementów.

Na poprzednich stronach przedstawi�em koncepcj� poziomów logicznych. Pro-
wadzi ona do kluczowego podzia�u ludzkich do�wiadcze� na tre�� i proces.
Wprowadzam go, poniewa� odgrywa on niezwykle istotn� rol� we wzorcach.
Lepiej zatem b�dzie, je�eli zamieszcz� kilka dodatkowych wyja�nie�, zanim
dam Ci woln� r�k�.

W opisie do�wiadcze� tre�	 odpowiada na pytanie: co? To szczegó�y i historia.
Tre�	 opisuje dane, które mog� nas i onie�mieli	, i uwie�	. Obejmuje zarówno
soczyste detale dotycz�ce tego, kiedy, gdzie i z kim kto� co� zrobi�, jak i inne,
zupe�nie nudne informacje. Jest to podstawowe, a cz�sto jedyne punkt odnie-
sienia w wi�kszo�ci modeli pomocy.

Proces natomiast okre�la, jak co� dzia�a, czyli dotyczy struktury i formy. Jako mo-
del modeli NLP ustanawia nowy, wy�szy wymiar — skupia si� przede wszyst-
kim na procesie powstawania do�wiadczenia, a tak�e na ramach strukturalnych
i kontekstach (innych metastanach).

W obszarze tre�ci zwykle chcemy bardzo dok�adnie pozna	 wszystkie szczegó�y
tego, co sk�ada si� na do�wiadczenie.

� Kiedy przydarzy�a si� ta okropna rzecz?
� Kto ci to zrobi�?
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� Jak si� wtedy czu�e�?
� Czy wydarzy�o si� co� jeszcze?

Praktycy niektórych szkó� terapii wierz�, �e nieustanne roztrz�sanie tego ro-
dzaju szczegó�ów w ko�cu pozwoli pacjentowi upora	 si� z bólem. Mo�e i jest
w tym troch� racji — niektórzy staj� si� mniej wra�liwi na traumatyczne zda-
rzenie albo zwyczajnie nudz� si� nadmiarem powtórze�. Niektórzy to jednak
nie wszyscy. W wielu przypadkach proces nieustannego przypominania w rze-
czywisto�ci tylko wzmacnia pierwotne uogólnienia istniej�ce w umy�le pacjenta
w zwi�zku z traumatycznym prze�yciem — problem jest utrwalany. Zamiast
s�abn�	, intensyfikuje si�. U takich pacjentów ka�da wizyta u terapeuty pog��-
bia do�ek, w którym tkwi�. Takie metody s� zatem obce NLP.

Chcemy, by� my�la� o prze�yciach w kategoriach ich struktury, a nie konkret-
nych szczegó�ów. Praktycy NLP pracuj� z do�wiadczeniami, odwo�uj�c si� w�a-
�nie do struktury. Dlaczego a� tylu terapeutom tak zale�y na eksploracji krwa-
wych szczegó�ów traumy? Bandler zadrwi� z paradygmatu, zgodnie z którym
t�umione prze�ycia nale�y ujawni	, by stawi	 im czo�o. Stwierdzi�: „Terapeuci
s� zdecydowanie zbyt w�cibscy — zdecydowanie zbyt w�cibscy”.

Jak zatem odkry	 struktur� do�wiadczenia? Trzeba przej�	 wy�ej, na poziom
meta. Gdy zrobimy krok wstecz i spojrzymy na do�wiadczenie z metaperspek-
tywy, dostrze�emy struktur� za spraw� reprezentacji, aspektów filmowych
(cech i rozró�nie� zwanych submodalno�ciami), wniosków i abstrakcji two-
rzonych przez pacjenta w zwi�zku z do�wiadczeniem, jego stylu my�lenia lub
rodzajów filtrowania (metaprogramów) itp. To w�a�nie dzi�ki takiemu podej-
�ciu model ten okazuje si� tak pot��nym narz�dziem s�u��cym do szybkiego
i gruntownego wprowadzania zmian.

Przyjrzyjmy si� przyk�adowi z komputerowym przetwarzaniem tekstu. Przy-
pu�	my, �e zmieniasz list lub dokument, który napisa�e� za pomoc� edytora.
Nie chcesz, �eby zaczyna� si� w pierwszym wierszu, ale kilka linijek ni�ej. Co
trzeba zrobi	, �eby zainicjowa	 tego rodzaju zmian�? Jak j� wprowadzi	? Móg�-
by� otworzy	 dokument i pozmienia	 tre�	 ka�dej strony z osobna, czyli zmo-
dyfikowa	 sam tekst. Móg�by� te� przej�	 do menu „Format”, aby wybra	 po-
lecenie, które spowodowa�oby wprowadzenie zmian w ca�ym dokumencie.
Na wy�szym poziomie, na którym okre�lane s� regu�y rz�dz�ce dokumentem,
móg�by� w jednej chwili zmieni	 wygl�d wszystkich stron naraz. Takie podej-
�cie do pracy nad zmian� sprawia, �e transformacja nast�puje na poziomie
strukturalnym.

Kiedy przekszta�camy program na poziomie meta, wprowadzamy powszech-
n� zmian�, dzi�ki której uzyskujemy transformacje o charakterze systemowym.
NLP stara si� wprowadza	 tego rodzaju zmiany do zaprogramowanych w ludz-
kich umys�ach tekstów stanowi�cych fabu�y �yciowych do�wiadcze� i przepo-
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wiednie na przysz�o�	. W NLP cofamy si� o krok w stosunku do tre�ci, aby za-
dawa	 strukturalne pytania dotycz�ce ram operacyjnych lub metastanów.

Programy, które uruchamiaj� programy
W jednym z pó�niejszych rozdzia�ów omawiam metaprogramy, czyli progra-
my wy�szego poziomu, które funkcjonuj� w �wiadomo�ci mniej wi�cej tak, jak
system operacyjny w komputerze. Determinuj� styl postrzegania, sortowania
informacji i przetwarzania danych. Zmiana jednego z nich cz�sto prowadzi do
powszechnych zmian obejmuj�cych ca�y system umys�-cia�o.

Zwykle to samo dzieje si� w przypadku opisanych w tym rozdziale metawzor-
ców NLP — w�a�nie dlatego, �e s� one czym� wi�cej ni� tylko wzorcami trans-
formacji, przedstawiam je jako pierwsze. Zasadniczo daj� mo�liwo�	 u�ywania
modelu i stosowania jego technologii w odniesieniu do szerokiej gamy aspek-
tów. Stanowi� zatem niezb�dne narz�dzia, dzi�ki którym terapeuci mog� pra-
cowa	 z pacjentami, mened�erowie z podw�adnymi, rodzice z dzie	mi, han-
dlowcy z klientami, a trenerzy z kursantami. Znajduj� zastosowanie wsz�dzie
tam, gdzie odbywa si� praca nad sob� samym lub nad innymi lud�mi.

Istota metawzorców
Jak mo�na jednym zdaniem podsumowa	 to, co jest najwa�niejsze w pracy
z NLP? Otó�:

NLP skupia si� na udzielaniu ludziom pomocy w poznawaniu w�asnych, osobistych
map stanu obecnego lub map trudno�ci, a nast�pnie uzyskiwaniu do nich dost�pu i sto-
sowaniu w odniesieniu do stanu obecnego w�a�ciwych zasobów, tak by pacjent móg� na-
st�pnie przej�� do rozwi�zania lub osi�gn�� po��dany stan wynikowy.

Takie okre�lenie istoty NLP sprawia, �e proces stosowania ludzkich technolo-
gii zorientowany jest na rozwi�zanie i koncentruje si� na zasobach. Mimo �e
przyczyna, aspekty, czynniki i charakter problemów odgrywaj� pewn� rol� na
pocz�tkowych etapach procesu, nie musimy zna	 �ród�a problemu, �eby go
rozwi�za	. Nie musimy wiedzie	, jak ewoluowa�, jak si� rozwija�, dlaczego po-
wsta� ani jak si� przejawia�. W rzeczywisto�ci przesadne rozwijanie �wiadomo-
�ci problemu zazwyczaj tylko go wzmacnia. Zamiast rozwi�zywa	 problemy,
sprawia, �e skupiamy si� na nich, i utrwala je. My nie zajmujemy si� zakrojo-
n� na szerok� skal� psychoarcheologi�, tylko skupiamy si� na rozwi�zaniach.

Koncentracja na wyniku podkre�la znaczenie jasnego okre�lenia celów szczegó-
�owych i ogólnych, a tak�e kryteriów umo�liwiaj�cych tworzenie dobrze sfor-
mu�owanych rozwi�za�. Nale�y my�le	 w kategoriach zasobów, które umo�-
liwi� osi�gni�cie stanu po��danego.
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� Jakich zasobów potrzebujesz, aby osi�gn�	 cel?
� Jakich zasobów Ci zabrak�o, by wykona	 kolejny krok?
� W jakiej innej sferze swojego �ycia posiadasz takie zasoby?

Ogólnie rzecz bior�c, takie podej�cie sprzyja koncentracji na „tu i teraz”, czyli
na tym, jak w danym momencie wykorzystujemy przesz�o�	 i przysz�o�	, jak
mapujemy rzeczywisto�	, jak� odpowiedzialno�	 przyjmujemy itp.

Pierwszy metawzorzec
Od czego zaczniemy? Od czego powinien zacz�	 terapeuta zajmuj�cy si� pa-
cjentem? A od czego mened�er, który nadzoruje pracowników i nimi kieruje?
W NLP zaczynamy, pami�taj�c o rezultacie, który chcemy osi�gn�	. Zazwyczaj
zatem zadajemy sobie lub innym nast�puj�ce pytania:

� Czego oczekujesz?
� Gdyby� nie napotka� takich trudno�ci, co chcia�by� osi�gn�	 w zamian?
� Dok�d chcesz si� uda	, kiedy ju� osi�gniesz to, na czym Ci obecnie zale�y?

Zanim przejdziemy do przedstawiania konkretnych wzorców transformacji,
musimy dowiedzie	 si�, czego chcemy sami lub czego chce drugi cz�owiek —
do jakiego po��danego rezultatu powinni�my d��y	. Zaczynamy wobec tego
od metawzorca dobrze sformu�owanych celów lub rezultatów. Potem przed-
stawi� inne metawzorce dotycz�ce samego procesu transformacji.

Nr 1. Dobrze sformu�owane rezultaty

Koncepcja

Podstawow� cech� charakterystyczn� psychologii poznawczo-behawioralnej
jest jej praktyczne, oparte na do�wiadczeniu podej�cie, a tak�e jej bezpo�red-
nio�	. Kontrastuje to z po�rednim i niedyrektywnym stylem szko�y rogeria�-
skiej i psychoanalitycznej. Stosowana przez Ericksona hipnoza, ukierunkowane
metody terapii krótkoterminowej, trenerski styl w NLP zorientowany na obs�u-
g� w�asnego mózgu, konfrontacyjna terapia racjonalno-emotywna wykorzy-
stuj�ca spory, by nauczy	 pacjenta walki z nieracjonalnymi zniekszta�ceniami
poznawczymi — wszystkie te metody skoncentrowane s� na po��danym re-
zultacie. Innymi s�owy, osi�gany stan w du�ym stopniu stanowi rezultat zamie-
rzonych dzia�a� zorientowanych na cel.

� Co chcia�by� dzi� osi�gn�	?
� Jak móg�bym pomóc Ci w pokonaniu tej trudno�ci?
� Gdyby dzi� wieczorem zdarzy� si� cud i jutro nie mia�by� ju� tego problemu,

jak by� si� o tym dowiedzia�?
� Co by o tym �wiadczy�o?
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NLP oferuje model formu�owania po��danych rezultatów. Proces ten przed-
stawiam jako wzorzec nr 1 — w istocie jest to metawzorzec. Opiera si� on na
kryteriach poprawno�ciowych. Cele powinny motywowa	 i dawa	 si��. Na-
dajemy im tak� struktur�, by sama ich konstrukcja popycha�a nas w kierunku
przysz�o�ci, sprawiaj�c, �e b�d� one automatycznie dopasowywa	 si� do przy-
j�tych kryteriów i preferowanego sposobu ich osi�gania.

Dobre sformu�owanie po��danych rezultatów

Na pierwszy rzut oka ustalanie celów wydaje si� stosunkowo �atwym i prostym
zadaniem. A jednak to, �e wi�kszo�	 ludzi ma powa�ne trudno�ci z ich osi�ga-
niem, sprawia, �e zaczynamy si� zastanawia	 nad ca�ym procesem. Mo�na si�
zatem domy�la	, �e podczas przechodzenia od stanu obecnego do po��dane-
go nale�y bra	 pod uwag� aspekty, które nie rzucaj� si� w oczy w trakcie po-
bie�nej analizy.

Formu�uj�c rezultaty, identyfikujemy kluczowe czynniki, które umo�liwiaj�
znajdowanie tego, na czym nam zale�y. Organizujemy reakcje tak, aby podej-
mowa	 zdecydowane kroki na drodze do urzeczywistniania pragnie� i nadziei.
Wzorzec umo�liwia równie� prac� z innymi osobami, którym pomagamy w pro-
cesie osi�gania po��danych celów. Anga�uje on pacjentów, klientów, przyja-
ció�, dzieci itd. Uwzgl�dniane jest rzeczywiste znaczenie ich s�ów, dzi�ki czemu
mo�na im pomóc w bardziej inteligentnym tworzeniu map celów.

Wykorzystywanie tego modelu do projektowania czyich� celów pozwala na
obej�cie wielu problemów, które zazwyczaj powstaj� w sytuacjach terapeutycz-
nych. Mo�na do nich zaliczy	:

� brak rzeczywistej ch�ci wprowadzenia zmian,
� brak poczucia gotowo�ci do zmian,
� obawa przed zmianami itp.

Pos�uguj�c si� tymi kryteriami, mo�na ponadto prowadzi	 zorientowane na
cele rozmowy dotycz�ce biznesu, relacji osobistych i terapii. Dzi�ki nim na no-
wo ukierunkowujemy wszystkich zaanga�owanych — zwracamy ich uwag�
na rozwi�zania.

Wzorzec

1. Okre�l rezultat w kategoriach pozytywnych.
Czego chcesz?
Czego naprawd� chcesz?
Czy opisa�e�, czego konkretnie chcesz?
Czy Twój cel opisuje to, czego nie chcesz?
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Na przyk�ad: „Nie chc� zbyt �atwo wyg�asza	 krytycznych s�dów”. Negacja wy-
ra�ona za pomoc� s�owa „nie” w rzeczywisto�ci przywo�uje w umy�le to, co
chcemy zanegowa	: „Nie my�l o Elvisie Presleyu”, „Nie my�l o wykorzystaniu
swojej m�dro�ci, by �y	 godniej”.

Czy w swoim stwierdzeniu unikn��e� negacji?
Co si� zdarzy, gdy ju� nie b�dziesz mie	 okre�lonego problemu?
Gdyby�my dysponowali filmem przedstawiaj�cym Twój cel, co by�my ujrzeli
i us�yszeli?

2. Okre�l, co mo�esz zrobi� i co zale�y od Ciebie — zadania do wykonania.
Czy Twój cel zale�y od innych („Chc�, �eby ludzie mnie lubili”)?
Czy Twój cel zale�y od tego, co mo�esz zrobi	 samodzielnie?
Czy wymieni�e� dzia�ania, które mo�esz zainicjowa	 i kontynuowa	?
Czy Twój cel i Twoje dzia�ania mieszcz� si� w obszarze znajduj�cym si� pod
Twoj� kontrol�?
Jakie konkretne dzia�ania móg�by� podj�	 w tym tygodniu, aby ograniczy	 trud-
no�ci lub ca�kowicie je wyeliminowa	?
Jak� jedn� czynno�	 móg�by� wykona	 dzisiaj, aby zbli�y	 si� do osi�gni�cia
wyznaczonego celu?

3. Stwórz kontekst: kiedy, gdzie, z kim itd.
Czy okre�li�e� i uwydatni�e� konkretne otoczenie, kontekst i sytuacj� wymaga-
ne do osi�gni�cia celu? Nie pisz: „Chc� straci	 na wadze”. Okre�l konkretnie,
ile i do kiedy chcesz schudn�	: „Chc� straci	 5 kilogramów w ci�gu dwóch mie-
si�cy”. Dzi�ki temu Twój mózg otrzyma konkretn� informacj�, któr� b�dzie
móg� wyra�nie reprezentowa	. Na tej podstawie b�dzie te� móg� zacz�	 mapo-
wa	 dzia�ania, które pomog� Ci osi�gn�	 cel.

Czy w zwi�zku z nowym sposobem my�lenia, odczuwania, zachowywania si�,
rozmawiania itd. zidentyfikowa�e� odpowiednie miejsce, otoczenie, relacj�,
czas, przestrze�, osoby itp.?
Czy umie�ci�e� w kontek�cie równie� miejsca, w których nie chcesz zachowy-
wa	 si� w wybrany sposób?

4. Okre�l wynik za pomoc� s�ów odnosz�cych si� do zmys�ów.
Czy Twój cel konkretnie i precyzyjnie opisuje to, co zobaczysz, us�yszysz i po-
czujesz?
Czy wyeliminowa�e� wszystkie abstrakcyjne i mgliste s�owa, przek�adaj�c je na
konkretne zachowania, które nadawa�yby si� do sfilmowania? Nie pisz: „Chc�
mie	 charyzm� w�ród ludzi”, ale: „Chc� si� u�miecha	, ciep�o wita	 ludzi u�ci-
skiem d�oni i mówi	 do nich po imieniu”.
Czy opis Twojego celu sk�ada si� wy��cznie ze s�ów dotycz�cych widzenia, s�y-
szenia i odczuwania?
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5. Podziel drog� do celu na ma�e etapy.
Czy podzieli�e� swój ogólny cel na mniejsze, �atwiejsze do osi�gni�cia cele?
Czy nie wydaje Ci si�, �e Twój cel Ci� onie�miela?
Nie mów sobie: „Napisz� ksi��k�”, a raczej: „Codziennie b�d� pisa	 po dwie
strony”.
Nie pisz: „Chc� schudn�	”, a raczej: „B�d� jad� porcje o jedn� trzeci� mniejsze
ni� dotychczas!”, „Wypij� pe�n� szklank� wody, zanim zamówi� potraw� lub
zaczn� je�	”, „Zawsze, kiedy b�dzie to mo�liwe, b�d� chodzi	 po schodach”.
Czy wyodr�bni�e� pomniejsze czynno�ci, które �atwiej jest wykona	?
Czy wiesz, jak� jedn� czynno�	 móg�by� wykona	 ju� dzi�, aby przybli�y	 si�
do osi�gni�cia celu?

6. W opisie celu i planu jego osi�gni�cia uwzgl�dnij dost�pne zasoby.
Jakich zasobów b�dziesz potrzebowa	, aby urzeczywistni	 swoje marzenie?
Jakich zasobów b�dziesz potrzebowa	 w ci�gu najbli�szych kilku tygodni?
Czy potrzebujesz wi�kszej pewno�ci siebie podczas publicznego przemawia-
nia? Je�eli tak, to czy zapisa�e� tak� potrzeb� jako cel cz�stkowy?
Czy do osi�gni�cia celu potrzebujesz asertywno�ci, odporno�ci na stres, pewno-
�ci siebie, umiej�tno�ci sprawdzania informacji, spokoju, jasno�ci umys�u itd.?

7. Okre�l kryteria osi�gni�cia celu.
Po czym poznasz, �e osi�gn��e� cel?
Czy okre�li�e� jakie� konkretne przes�anki?
Jakie wskazówki zmys�owe poinformuj� Ci� o osi�gni�ciu po��danego celu?
Sk�d b�dziesz wiedzie	, kiedy osi�gniesz cel i b�dziesz móg� odpocz�	 albo
urz�dzi	 przyj�cie?

8. Spraw, by Twój cel by� fascynuj�cy.
Czy Twój cel jest fascynuj�cy?
Czy poci�ga Ci� do tego stopnia, �e czujesz, i� musisz go osi�gn�	?
Czy osi�gni�cie celu otwiera nowe, ekscytuj�ce perspektywy?
Co musisz zrobi	, aby zwi�kszy	 atrakcyjno�	 celu i uzna	 go za fascynuj�ce
wyzwanie?

9. Sprawd� ekologi�.
Czy cel pasuje do wszystkich Twoich pozosta�ych celów? Czy jest zgodny z Two-
imi warto�ciami i ogólnym sposobem funkcjonowania?
Czy cokolwiek w Tobie buntuje si� przeciw po��danemu rezultatowi?
Co si� dzieje, kiedy zagl�dasz do swojego wn�trza, aby sprawdzi	, czy cel jest
akceptowany przez wszystkie aspekty Twojej osoby?
Czy ten cel wzbogaca Twoje �ycie?
Czy daje Ci nowe mo�liwo�ci jako osobie? Czy jest ekologiczny?
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Stosowanie tych kryteriów, czy to w odniesieniu do samego siebie, czy to w sto-
sunku do innych, daje mo�liwo�	 kontrolowania jako�ci celów. Dzi�ki temu
mo�emy prawid�owo formu�owa	 po��dane cele, koduj�c i mapuj�c je z my-
�l� o przysz�o�ci, któr� chcemy stworzy	. Inteligentne ustalanie celów pozwala
na dotarcie do miejsc, w których chcemy si� znale�	.

Prawid�owe formu�owanie po��danego rezultatu

� Okre�l go w kategoriach pozytywnych.
� Okre�l, co mo�esz zrobi	 i co zale�y od Ciebie.
� Stwórz kontekst: kiedy, gdzie, z kim itd.
� Okre�l wynik za pomoc� s�ów odnosz�cych si� do zmys�ów.
� Podziel drog� do celu na ma�e etapy.
� W opisie celu uwzgl�dnij potrzebne zasoby.
� Okre�l kryteria osi�gni�cia celu.
� Spraw, by Twój cel by� fascynuj�cy.
� Sprawd� ekologi�.

Nr 2. Dopasowywanie si� do modelu �wiata
drugiego cz�owieka

Koncepcja

W drugim metawzorcu chodzi o dostosowywanie si� do s�ów, warto�ci, prze-
kona�, postawy, oddechu, a tak�e innych bie��cych do�wiadcze� drugiego
cz�owieka. Dopasowywanie obejmuje cz��ci sk�adowe tego, co nazywamy em-
pati� lub dobrymi stosunkami. Gdy wchodzimy w koncepcyjny �wiat my�li
i emocji innego cz�owieka oraz zaczynamy pos�ugiwa	 si� jego j�zykiem, mo-
�emy pozna	 jego model �wiata — zrozumie	, co my�li o �wiecie i jakie �wiat
wywo�uje w nim odczucia. Robi�c to, zajmujemy drug� pozycj� percepcyjn�.
Dopasowujemy si� do czyjej� rzeczywisto�ci.

Gdy odzwierciedlamy map� rzeczywisto�ci drugiej osoby, komunikujemy zro-
zumienie, akceptacj� i empati�. Bandler i Grinder (1975, 1976) zauwa�yli, �e
wi�kszo�	 ludzi wykorzystuje preferowany system reprezentacji. Gdy ws�u-
chujemy si� w predykaty, których ludzie u�ywaj�, a nast�pnie sami u�ywamy
ich podczas komunikacji, dopasowujemy si� j�zykowo do rzeczywisto�ci dru-
giego cz�owieka. Dzi�ki temu powstaje magiczna �cie�ka wiod�ca prosto do
jego serca.

Przypu�	my, �e kto� powiedzia�by: „Widz� to tak: sprawy maj� si� coraz gorzej,
a ja w zwi�zku z tym czuj� si� naprawd� �le”. Wiemy, �e powinni�my u�y	 po-
dobnych okre�le� wzrokowych i kinestetycznych. S�owa „S�ysz�, �e mówisz…”
spowodowa�yby prze��czenie na kana� s�uchowy i zerwa�yby ni	 porozumie-
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nia z rozmówc�. Natomiast stwierdzenie: „Wygl�da na to, �e w Twoim �wiecie
zapanowa�a ciemno�	” okaza�oby si� doskonale dopasowane.

Poniewa� dopasowywanie jest pot��n� technologi�, na rynku znale�	 mo�na
obszerne opracowania po�wi�cone nawi�zywaniu dobrego kontaktu. Naj�a-
twiej jest go jednak zbudowa	 poprzez odzwierciedlanie reakcji rozmówcy,
kalibrowanie ich i wyczulenie na nie — dlatego w�a�nie warto opanowa	 te
umiej�tno�ci.

Wzorzec

1. Na�laduj zachowania rozmówcy.
Jak stoi? Jak� ma postaw�?
Jak oddycha (brzusznie, piersiowo, przez usta czy nos)?
Oddycha szybko czy wolno?
Jak gestykuluje i jak si� porusza? Jak� ma mimik�?
Jak opiszesz jako�	, wysoko�	, ton, g�o�no�	 itd. jego g�osu?

2. Dopasuj si� do systemu reprezentacji rozmówcy.
Który system preferuje rozmówca?
Co sygnalizuj� jego wzrokowe wskazówki dost�pu?
Czy mo�na bez problemu �ledzi	 dzia�anie jego systemu reprezentacji?

3. Dopasuj si� do metaram rozmówcy.
Jakich s�ów u�ywa rozmówca, kiedy mówi o warto�ciach, standardach, kryte-
riach, przekonaniach itp.?
Jakie ramy przekona� s�yszysz lub wykrywasz?
Jakie rozró�nienia metastanu wykrywasz w j�zyku lub neurologii?

Nr 3. Kalibracja stanu

Koncepcja

Kalibracja dotyczy zmys�ów i ich gotowo�ci do intensywnej koncentracji. Umo�-
liwia wykrywanie stanów umys�owych i emocjonalnych rozmówcy, jego nastro-
jów, do�wiadcze� itd. Kalibracja innej istoty ludzkiej polega na wykorzystywaniu
�wiadomo�ci sensorycznej (tj. oczu, uszu, skóry i innych receptorów) do rozpo-
znawania niepowtarzalnych do�wiadcze� drugiego cz�owieka zwi�zanych
z przetwarzaniem informacji, osi�ganiem stanów, wychodzeniem z nich itd.

Bandler i Grinder (1976) zidentyfikowali wzrokowe wskazówki dost�pu jako
jeden z kluczowych zbiorów reakcji, na które warto zwróci	 uwag�. Wskazówki
wzrokowe w postaci bocznych ruchów ga�ek ocznych wysy�a osoba, która my�li
i przetwarza informacje, aby nada	 znaczenie s�owom, czyli znale�	 referenty.
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Zasadniczo wi�kszo�	 ludzi kieruje oczy w gór�, aby wizualizowa	. Porusza-
j� oczami na boki, kiedy ws�uchuj� si� w wewn�trzny g�os i dyskutuj� z sob�.
Skierowanie oczu w dó� oznacza zwykle uzyskiwanie dost�pu do odczu	. Oprócz
tego pewn� rol� odgrywa specyficzny podzia� funkcji prawej i lewej pó�kuli
mózgu. Normalnie prawor�czna osoba b�dzie patrze	 w gór� i w lewo w trak-
cie przypominania sobie scen wizualnych, w bok i w lewo w trakcie przypomi-
nania sobie odg�osów lub s�ów, a tak�e w dó� i w lewo w trakcie przypomina-
nia sobie wa�nych dla niej odczu	 i emocji.

Rysunek 3.1. Schemat: wzrokowe wskazówki dost�pu

Podobnie prawor�czna osoba b�dzie patrze	 w gór� i w prawo, aby tworzy	
wyobra�ane obrazy, w bok w prawo, aby tworzy	 d�wi�ki, muzyk� i s�owa,
a tak�e w dó� i w prawo, aby uzyskiwa	 dost�p do zapami�tanych i konstru-
owanych odczu	. Traktuj takie wzorce dost�powe jako uogólnienia i zawsze
kalibruj je pod k�tem osoby, z któr� si� komunikujesz. Osoby z odwrotnie roz-
�o�onymi funkcjami pó�kul mózgowych przypominaj� sobie i konstruuj� do-
�wiadczenia w przeciwny sposób.

Wzrokowe wskazówki dost�pu podpowiadaj�, do którego systemu reprezen-
tacji rozmówca uzyskuje dost�p, gdy my�li. Mo�emy równie� kalibrowa	 do
innych oznak neurologicznych, takich jak oddech, napi�cie mi��ni, fizjologia,
odcie� skóry itd. Mnóstwo szczegó�owych informacji o kalibracji i dopasowy-
waniu znale�	 mo�na we wczesnych (z lat siedemdziesi�tych i osiemdziesi�-
tych XX w.) ksi��kach dotycz�cych NLP.

Kalibracja odgrywa kluczow� rol� w komunikacji, nauczaniu i psychoterapii,
poniewa� ka�da osoba ma w�asny, niepowtarzalny sposób do�wiadczania i re-
agowania. Jednym z istotnych obszarów kalibracji jest wykrywanie, czy roz-
mówca zgadza si� z nami, czy nie. Czy potrafisz to stwierdzi	? Niektórzy lu-
dzie daj� tak oczywiste znaki, �e nie mo�na mie	 �adnych w�tpliwo�ci co do
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ich postawy. Inni z kolei wysy�aj� bardziej subtelne i mniej jednoznaczne wska-
zówki. S� te� tacy, którzy komunikat „Tak, zgadzam si� z Tob�” albo „Nie, nie
zgadzam si�” przekazuj� za po�rednictwem naprawd� niewielkich zmian.

Wzorzec

1. Znajd� kogo� do pary.
Znajd� kogo� do pary i rozpocznij przyjemn� konwersacj�, zadaj�c proste i �a-
twe pytania. Nast�pnie potwierdzaj odpowiedzi, zadaj�c pytania wymagaj�ce
udzielenia odpowiedzi „tak” lub „nie”. Jednocze�nie zwracaj uwag� na niewer-
balne reakcje rozmówcy towarzysz�ce wypowiadanym s�owom.

„Mówisz, �e masz na imi� Bob?”
„Jak mam si� do Ciebie zwraca	?”
„Bobby? Wi�c tak wolisz?”
„Urodzi�e� si� w Kalifornii?”
„Masz samochód?”

2. Skalibruj si� wzgl�dem „tak” lub „nie” rozmówcy.
Jakie gesty lub zachowania stanowi� dla Twojego rozmówcy odpowied� „tak”
lub „nie”? Zwracaj na nie uwag�, zadaj�c pytania, a� b�dziesz w stanie odró�-
ni	 niewerbaln� odpowied� oznaczaj�c� „tak” od reakcji towarzysz�cej „nie”.
Niektórzy ludzie spontanicznie i nie�wiadomie napinaj� mi��nie szcz�ki, kie-
dy maj� na my�li „nie”, i rozlu�niaj� je, my�l�c „tak”. Innym przy „nie” bled-
nie skóra, za to rumieni� si� oni przy „tak”. Zdarza si�, �e odpowiedzi „tak”
towarzyszy pochylenie g�owy w przód, a odpowiedzi „nie” — cofni�cie jej.
W trakcie kalibracji zwracaj uwag� na napi�cie mi��ni, ruchy oczu, gestykula-
cj�, mimik� twarzy, oddech itd.

3. Informuj partnera o swoich domys�ach, aby wytrenowa� intuicj�.
Kiedy uznasz, �e potrafisz ju� odró�ni	 komunikaty „tak” i „nie” przekazywa-
ne przez rozmówc� na poziomie niewerbalnym, popro� go, aby odpowiada�
na pytania wy��cznie niewerbalnie.

Nadal zadawaj pytania i obserwuj odpowiedzi. Po ka�dym pytaniu powiedz
partnerowi, czy Twoim zdaniem powiedzia� „tak”, czy „nie”. Kiedy domy�lisz
si� cztery razy z rz�du, zamie�cie si� rolami.

4. �wicz do momentu, gdy rozpoznawanie stanie si� �atwe i automatyczne.
Ile czasu zajmuje Ci nauczenie si� intuicyjnego rozpoznawania niewerbalnych
sygna�ów oznaczaj�cych „tak, zgadzam si�” i „nie, nie zgadzam si�”? Po	wicz
z kilkoma osobami, tak by� móg� jeszcze lepiej u�wiadamia	 sobie ró�nice mi�-
dzy lud�mi. Nast�pnie po�wi�	 dzie� lub dwa tylko na obserwowanie wska-
zówek aprobaty lub jej braku.
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Nr 4. Sprawdzanie ekologii wzorca

Koncepcja

Sprawdzanie ekologii systemu umys�-cia�o-emocje pozwala upewni	 si�, �e je-
ste�my osobami zintegrowanymi, zrównowa�onymi i uwzgl�dniaj�cymi po-
trzeby otoczenia. Technologia ta umo�liwia przeprowadzenie kontroli my�li,
emocji, do�wiadcze�, stanów, przekona�, hierarchii warto�ci itd. Sprawdzaj�c
ekologi�, przenosimy si� o jeden poziom wy�ej od tre�ci, sk�d mo�emy dostrzec
struktur�, proces i form�. Dokonujemy metaprzemieszczenia, dzi�ki któremu
poruszamy si� ponad i poza bie��cymi do�wiadczeniami, a tak�e zadajemy
dotycz�ce ich pytania.

� Czy ten stan, to przekonanie, ten pomys�, to odczucie itd. s�u�y Ci jako osobie?
� Czy wzbogaca Twoje �ycie, czy mo�e w jaki� sposób Ci� ogranicza?
� Czy chcia�by� zmieni	 taki zaprogramowany sposób my�lenia, odczuwania

i zachowywania si�?
� Czy taki sposób funkcjonowania na d�u�sz� met� zwi�ksza Twój potencja�?
� Czy zwi�kszy, czy raczej zmniejszy Twoj� efektywno�	?
� W jaki sposób dopasowany jest do reszty Twojego �ycia?

Zaj�cie metapozycji umo�liwia precyzyjn� obserwacj� w�asnych przekona�,
zachowa� i emocji. Zewn�trzna perspektywa pozwala trafniej ocenia	 ich od-
dzia�ywanie. Zasadniczo przeprowadzamy trzy rodzaje kontroli: kontrol�
spójno�ci, kontrol� rzeczywisto�ci i kontrol� jako�ci w odniesieniu do ka�dego
wzorca, który wykorzystujemy, aby zarz�dza	 �yciem. Dzi�ki tej technologii
zachowujemy równowag� �yciow� we wszystkich kontekstach i systemach,
z którymi mamy do czynienia.

Ludzka �wiadomo�	 dzia�a jako sk�adaj�cy si� z interaktywnych cz��ci system
umys�-cia�o-emocje. Wszystkie te cz��ci sk�adowe wchodz� ze sob� w interakcje.
Kiedy zatem wywieramy wp�yw na jeden z komponentów systemu, dzia�anie
takie zwykle ma reperkusje dla innych. W rezultacie wzorzec sprawdzania
ekologii pozwala upewni	 si�, �e proponowana zmiana lub nowe zachowanie
b�d� produktywne i uwzgl�dni� wszystkie rezultaty i warto�ci.

Sprawdzanie ekologii jest wa�ne z powodu szkód, jakie mog� wyrz�dzi	 zmia-
ny nieekologiczne. Zwykle zmiany takie nie okazuj� si� zbyt trwa�e. Je�eli utrzy-
muj� si�, mog� prowadzi	 do wewn�trznych konfliktów lub tworzy	 dodatko-
we problemy. Je�eli zatem nie uwzgl�dnimy ich ogólnego wp�ywu, narazimy
si� na ryzyko wywo�ania zmian, które na jednym poziomie mog� wygl�da	
dobrze, ale na innym b�d� mie	 doprawdy katastrofalne skutki.
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Ró�ne ramy ekologii w NLP

� Sprzeczne rezultaty sugeruj�, �e mo�emy nie uzyska	 po��danej zmiany i �e
prawdopodobnie istniej� wa�ne powody, by jej nie wprowadza	. Osi�gni�-
cie celu bez uprzedniego zaj�cia si� sprzecznymi rezultatami mo�e powo-
dowa	 ból. Najpierw zatem sprawdzamy ekologi�.

� Rezultaty stanu obecnego zak�adaj�, �e ka�de zachowanie i (lub) reakcja maj�
jak�� u�yteczn� funkcj�. Poniewa� funkcja taka dzia�a w przypadku ka�de-
go cz�owieka w inny sposób, wa�ne jest, by w trakcie wprowadzania zmian
zidentyfikowa	 j� i zachowa	. Co strac� wraz z t� zmian� przekona� lub
zachowa�?

� W�tpliwe presupozycje sugeruj�, �e niekiedy zmiana nie nast�puje, poniewa�
nie pasuje do wewn�trznej lub zewn�trznej rzeczywisto�ci cz�owieka. Kiedy
chcemy co� zmieni	, musimy równie� zbada	 presupozycje le��ce u pod-
staw pragnienia zmiany. Ludzie cz�sto poszukuj� motywacji, która pozwoli
im zwi�kszy	 wydajno�	, podczas gdy w rzeczywisto�ci potrzebuj� przede
wszystkim umiej�tno�ci podj�cia decyzji, co w ogóle powinni robi	.

Sprawdzanie ekologii — lista kontrolna

� Niespójno��. Czy reagujemy w sposób spójny, kiedy my�limy o wprowadze-
niu zmiany? Przygl�daj si� rozmówcy i uwa�nie go s�uchaj, gdy opisuje po-
��dany rezultat lub do�wiadcza go. Je�eli reaguje w sposób spójny, odpo-
wiedz na nast�puj�ce pytania:

a) Czy które� cz��ci wyra�aj� sprzeczne rezultaty?
b) Czy potrafisz wskaza	 pozostaj�c� w konflikcie cz��	, która ci�gle odgry-

wa aktywn� rol�, kiedy my�lisz o po��danym rezultacie?
c) Czy Twoje zmys�y s� wystarczaj�co wra�liwe, aby wykry	 t� niespójno�	?

� Przewiduj potencjalne problemy.
Jakie problemy mog�yby powsta	 w rezultacie proponowanej zmiany?
Czy sprawi ona, �e uzyskasz po��dany rezultat?
Co utracisz, kiedy zaczniesz zachowywa	 si� w ten sposób? Ka�dy zysk zaw-
sze wi��e si� z poniesieniem kosztów, cho	by niewielkich.

� Pomijanie. W trakcie zbierania informacji pami�taj, co jest pomijane lub igno-
rowane. Sprawdzaj, co nie zosta�o wymienione. Czy uwzgl�dni�e� wewn�trz-
ne procesy, przetwarzanie i zewn�trzne zachowania wszystkich pozosta�ych
osób, istotnych w kontek�cie proponowanej zmiany?
Czego nie uwzgl�dni�e� w swojej decyzji?
Czy nie pomijasz czego�, co powiniene� bra	 pod uwag�?
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Wzorzec

1. Zach�� rozmówc� do tego, by nabra� dystansu.
Jakie my�li, reprezentacje, przekonania, warto�ci, wzorce, do�wiadczenia, sta-
ny chcia�by� sprawdzi	?
Czy nabra�e� dystansu wystarczaj�cego, by móc my�le	 o takim do�wiadczeniu?
Czy w trakcie my�lenia o takich odczuciach, stanach, przekonaniach, decyzjach
masz wra�enie, �e s� one ekologiczne?
Czy takie przekonania wzbogacaj� Twoje �ycie?
Czy taki sposób my�lenia i odczuwania zwi�kszy�by Twój potencja� na �ycio-
wej drodze?

2. Zach�� rozmówc� do dokonania oceny na wy�szym poziomie.
Czy patrz�c na ten wybór, czujesz, �e b�dzie Ci dobrze s�u�y	?
Czy b�dzie on ogranicza	, czy raczej wzbogaca	 Twoje �ycie?
Czy ka�da cz��	 Twojej osoby uwa�a go za u�yteczny?
Czy istnieje jakakolwiek cz��	 Twojej osoby, która sprzeciwi�aby si� takiemu
wyborowi?
Czy ten wybór daje Ci si��? Otwiera Ci� na nowe mo�liwo�ci czy raczej tworzy
nowe, odmienne ograniczenia?

3. Nabierz dystansu, aby oceni� tak� ocen�.
Jakimi kryteriami lub standardami pos�ugujesz si�, aby dokonywa	 takiej oceny?
Jak istotne powinny by	 takie kryteria?

Nr 5. Elastyczno�� reakcji

Koncepcja

Reakcje elastyczne (w�asne lub pacjenta) stanowi� przeciwie�stwo reakcji sztyw-
nych. Dbamy o elastyczno�	, nieustannie sprawdzaj�c bie��ce rezultaty. Kiedy
odkrywamy zbiór niepo��danych reakcji, zaczynamy robi	 co� innego. Tego ro-
dzaju post�powanie stanowi wyraz podstawowej zasady komunikacyjnej NLP:

Niezale�nie od intencji, znaczeniem naszych komunikatów jest uzyskiwana reakcja.

Kiedy odkrywamy, �e reakcja ró�ni si� od po��danej, zmieniamy post�powa-
nie i bod�ce. Je�eli wci�� b�dziemy stosowa	 ten sam bodziec, niezmiennie uzy-
skamy te same reakcje — i to coraz cz��ciej. NLP zach�ca do elastyczno�ci, tak
aby absolutnie ka�dy cz�owiek dzia�a� za po�rednictwem w�asnego modelu
�wiata. Niezale�nie od tego, jak dzia�aj� takie modele, faktem jest, �e dzia�aj�.
Generuj� rezultaty. Mog� nie dzia�a	 dobrze. Mog� nie dzia�a	 tak, by umo�li-
wia	 osi�ganie zak�adanych celów. Ale dzia�aj� na tyle skutecznie, by�my my-
�leli, odczuwali i post�powali zgodnie z zawart� w nich instrukcj�.
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NLP nie zak�ada, �e wszyscy ludzie s� tacy sami. Takie podej�cie tworzy�oby mo-
del zamkni�ty i sztywny. Zamiast tego spodziewamy si� i oczekujemy indywidu-
alnych ró�nic. Ka�dego cz�owieka postrzegamy jako jednostk� niepowtarzaln�,
my�l�c� i reaguj�c� w charakterystyczny dla siebie sposób. Wszyscy dzia�amy,
wykorzystuj�c specyficzne mapy odzwierciedlaj�ce to, jak skonstruowali�my
nasz� rzeczywisto�	. W obr�bie takich konstrukcji ka�da reakcja ma sens.

To w�a�nie dlatego zaczynamy od skalibrowania rzeczywisto�ci ka�dej z osób.
Mo�emy dzi�ki temu odkrywa	, jak dzia�a macierz znacze� pacjenta. Po wy-
konaniu pracy nad kalibracj� i dopasowywaniem prosimy go o sprawdzenie
ekologii systemu. Dzi�ki temu zyskuje on mo�liwo�	 okre�lania, czy wyzna-
wany przez niego system warto�ci i przekona� wzbogaca jego �ycie, czy nie.
Anga�ujemy go w ten proces bez narzucania mu przekona�, warto�ci, percep-
cji itd. Jednocze�nie motywujemy go do pracy nad sob� i wzmacniamy jego
poczucie odpowiedzialno�ci. Pacjent odczuwa szacunek wobec innych ludzi
i kszta�tuje nowy sposób wchodzenia z nimi w interakcje.

Wszyscy podejmujemy decyzje na podstawie w�asnych map rzeczywisto�ci.
Wi�kszo�	 z nich pochodzi z wczesnego dzieci�stwa — zosta�y zainstalowane
w czasie osmozy kulturowej, rodzinnej, o�wiatowej i religijnej. Zazwyczaj nie
wiemy, �e mapy nie s� rzeczywisto�ci� zewn�trzn� — dorastamy, nie kwestio-
nuj�c w�asnego sposobu my�lenia. Zamiast tego zak�adamy po prostu: „Tak
my�l�, wi�c tak musi by	 naprawd�!”.

Im bardziej wierzymy w swoje przekonania, rozpoznaj�c je jako „bezb��dne,
bo moje”, tym bardziej ograniczamy swoj� elastyczno�	. Im ch�tniej kwestio-
nujemy w�asne przekonania i konstrukcje umys�owe, tym bardziej jeste�my
elastyczni.

Wzorzec

1. Okre�l, kiedy i gdzie potrzebujesz wi�kszej elastyczno�ci.
Czy uwa�asz, �e co� Ci� ogranicza do tego stopnia, �e nie mo�esz ruszy	 z miejsca?
Czy czujesz, �e nieustannie powielasz ten sam wzorzec, nie czyni�c nic w kie-
runku osi�gni�cia celów?
Czy czujesz, �e usztywni�e� swoje stanowisko?
Czy chcesz by	 bardziej elastyczny? W jakim obszarze �ycia?

2. Zdystansuj si�, aby przeprowadzi� kontrol� sytuacji.
We� g��boki oddech, rozlu�nij si�, zrób krok w ty� (dos�ownie) i zdystansuj si�
od aktualnej sytuacji.
Patrz�c z tej perspektywy, jak si� czujesz? Uwa�asz, �e jeste� wystarczaj�co
elastyczny?
Ile masz mo�liwo�ci wyboru?
Jaki potencja� odczuwasz?
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3. Odkryj stany, które wspieraj� elastyczno��.
Jakie pozytywne cechy umo�liwiaj� Ci odczuwanie wi�kszej elastyczno�ci?
Kiedy czu�e� si� najweselszy i najbardziej rozbawiony?
Jakie inne cechy lub stany wspieraj� Twoje poczucie elastyczno�ci?

Nr 6. Wywo�ywanie stanów

Koncepcja

Jedn� z kluczowych umiej�tno�ci NLP jest efektywne przywo�ywanie reprezen-
tacji, reakcji, do�wiadcze�, odczu	, przekona�, filmów, zasobów, wspomnie�
i wyobra�e�, które u�atwiaj� pacjentowi osi�gni�cie okre�lonego stanu. Poprzez
wywo�ywanie stanów odkrywamy i identyfikujemy struktur� do�wiadczenia.
Natomiast dzi�ki formie lub strukturze do�wiadczenia dysponujemy strategi�
lub modelem, które mo�emy replikowa	. Zyskujemy mo�liwo�	 zwielokrotnia-
nia gamy do�wiadcze�, pocz�wszy od motywacji i kreatywno�ci, a sko�czyw-
szy na wytrwa�o�ci.

Je�eli podczas eksploracji podejmiemy prób� odkrycia struktury do�wiadczenia
bez wywo�ania danego stanu u rozmówcy, poniesiemy pora�k�. W takiej sy-
tuacji rozmówca jedynie o czym� rozprawia, zamiast naprawd� tego do�wiad-
cza	. Poniewa� znajduje si� na niew�a�ciwym poziomie logicznym, poznajemy
jego teori� na temat danego do�wiadczenia, a nie samo do�wiadczenie.

Jednak dzi�ki umiej�tno�ci wywo�ywania stanów nie musimy biernie przys�u-
chiwa	 si� potokowi s�ów. Mo�emy odkrywa	 i modelowa	 wewn�trzne pro-
gramy i ramy osób prze�ywaj�cych wa�ne do�wiadczenia. Mo�emy równie�
przekszta�ca	 do�wiadczenia poprzez zast�powanie starych trudno�ci nowy-
mi zasobami. Tego rodzaju transformacja odgrywa kluczow� rol� w efektyw-
nej komunikacji, perswazji i motywacji.

W trakcie ujawniania ludzie zasadniczo kieruj� si� ku wn�trzu systemu neu-
rosemantycznego, do przechowywanych tam zinternalizowanych referentów.
Wzrokowe wskazówki dost�pu przekazuj� podpowiedzi dotycz�ce przetwa-
rzania sensorycznego. Tu s�owo ostrze�enia: kiedy rozmówca wybierze si� na
wycieczk� do wn�trza, odetchnij i daj mu wystarczaj�c� ilo�	 czasu na przetwa-
rzanie. Je�eli b�dziesz mówi	 w trakcie wewn�trznych poszukiwa� pacjenta,
mo�esz przerwa	 proces lub niechc�cy podsun�	 jakie� sugestie.

Wzorzec

1. Przejd� do stanu aktywnego.
Jak szybko jeste� w stanie wyostrzy	 zmys�y?
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Co czujesz, gdy dzi�ki otwarciu receptorów sensorycznych umo�liwiasz umy-
s�owi dost�p do wszelkich obrazów, d�wi�ków, odczu	 itp.?

Stan aktywny oznacza pe�ne skupienie si� podczas kontaktowania si� ze �wia-
tem zewn�trznym.

2. Pomó� pacjentowi w uzyskaniu takiego stanu.
Czy znasz trzy najwa�niejsze pytania pomagaj�ce wywo�a	 taki stan?
Pomy�l o sytuacji, kiedy czu�e� X, a nast�pnie nazwij ten stan (pewny siebie,
twórczy, uczciwy, bezpo�redni, zakochany itd.).
Jakby to by�o, gdyby� teraz pomy�la� X lub poczu� X?
Czy znasz kogo�, kto my�li X albo czuje X?
Jakby to by�o, gdyby� znalaz� si� w ciele takiej osoby i na kilka minut przej�� jej
umiej�tno�ci, odczucia, stany?

3. Ujawnij mo�liwie jak najczystsz� i jak najwyra�niejsz� posta� interesuj�cego
Ci� stanu.
Czy co� w prosty sposób odzwierciedla istot� takiego stanu? Mo�esz poda	
przyk�ad?
Czy dysponujesz list� przyk�adowych okre�le�, które mo�esz podsun�	 pa-
cjentowi?

Unikaj odniesie� obci��onych emocjonalnie lub wieloznacznych — pos�ugu-
j�c si� nimi, bez w�tpienia przywo�asz znacznie wi�cej ni� stan, który Ci� in-
teresuje. Dzi�ki prostym odniesieniom i wyra�nym emocjom uzyskasz ja�niej-
sze i bardziej bezpo�rednie informacje o strukturze do�wiadczenia.

4. Wyra�aj si� w sposób spójny i jednoznaczny.
Czy w pe�ni wykorzystujesz znaczenia s�ów, które wypowiadasz? Czy wyko-
rzystujesz tak�e ton i tempo wypowiedzi, jak równie� postaw� cia�a jej towa-
rzysz�c� ?
Czy Twój sposób mówienia jest dopasowany do tego, o czym mówisz?
Czy brzmisz spójnie?

5. Udziel wsparcia rozmówcy, wykorzystuj�c czas i przestrze	.
Jak komfortowo czujesz si�, gdy pacjent oddaje si� rozmy�laniom, a Ty w ciszy
oczekujesz na ich rezultat?
Jak komfortowo czujesz si�, gdy przytakujesz pacjentowi, potwierdzaj�c jego
do�wiadczenia: „Zgadza si�, tak, po prostu to kontynuuj”?
Czy jeste� gotów, by pos�u�y	 si� ram� „jak gdyby”, je�eli rozmówca ma pro-
blem z uzyskaniem dost�pu do interesuj�cego Ci� stanu? Po prostu popro� go,
by zacz�� udawa	 (wzorzec nr 36, Rama „jak gdyby”): „Tak, wiem, �e nie jeste�
w stanie, ale jakby to by�o, gdyby� móg�? A teraz przez chwil� poudawaj taki
stan, nawet je�li obydwaj wiemy, �e tak naprawd� nie jeste� w stanie”.
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6. Zacznij od niekonkretnych s�ów i niekonkretnych predykatów.
Przygotuj sobie ma�o konkretne terminy, które zach�c� rozmówc� do rozpo-
cz�cia procesu w wybranym przez niego miejscu. U�ywaj takich czasowników,
jak „my�le	”, „wiedzie	”, „rozumie	”, „pami�ta	”, „do�wiadcza	”, „by	 �wiado-
mym” itd. Czy wiesz, �e umo�liwiaj� one pacjentowi poszukiwanie do�wiad-
cze� w jego systemach reprezentacji w sposób maj�cy dla niego znaczenie?

7. Nas�uchuj predykatów pacjenta i dopasowuj si� do nich.
Czy wiesz, �e mo�esz nas�uchiwa	 predykatów i dopasowywa	 si� do nich
przez ca�y czas trwania procesu? Po prostu miej oczy i uszy otwarte — staraj
si� uzyskiwa	 dost�p do systemów reprezentacji, a kiedy us�yszysz, jak roz-
mówca wypowiada s�owo zwi�zane ze zmys�ami, te� si� nim pos�uguj. Kiedy
na przyk�ad rozmówca u�yje predykatu wzrokowego, przejd� do trybu wzro-
kowego: „A co widzisz…?”.

8. Stosuj pytania pasywne.
Czy wiesz, jak tworzy	 i wykorzystywa	 pytania, które zach�c� rozmówc� do
zwrócenia si� ku wn�trzu w celu uzyskania informacji lub przywo�ania po��-
danego do�wiadczenia? Jakimi pasywnymi pytaniami dysponujesz ju� teraz?
Na pewno zauwa�y�e�, �e niektóre pytania niezawodnie kieruj� rozmówc� ku
jego wn�trzu — jakie to pytania?

9. Zidentyfikuj poszczególne aspekty umys�owego filmu rozmówcy.
Jakimi pytaniami pos�ugujesz si�, aby nadal uwa�nie �ledzi	 stan rozmówcy,
gdy ju� zacznie on uzyskiwa	 do niego dost�p?
Jakie pytania umo�liwi� nast�pnie rozmówcy skoncentrowanie si� na formie
i strukturze do�wiadczenia, tak by� móg� przestawi	 go w tryb kodowania?
Jak koduje film, który grany jest w jego mentalnym kinie?
Gdy pomagasz innej osobie u�wiadomi	 sobie czynniki, które normalnie dzia-
�aj� poza zakresem �wiadomo�ci, jakie stany najlepiej Ci w tym pomagaj� —
cierpliwo�	, oczekiwanie, entuzjazm, akceptacja, empatia, koncentracja itd.?

Nr 7. Indukowanie stanów

Koncepcja

Niekiedy uzyskanie dost�pu do okre�lonego stanu, sposobu my�lenia, odczu-
wania, zachowywania si� i utrzymywania relacji wydaje si� trudne, a nawet
niemo�liwe. Czujemy wówczas, �e utkn�li�my, �e znajdujemy si� w impasie
i nie potrafimy poradzi	 sobie z sytuacj�. Pomóc mog� trzy techniki uzyskiwa-
nia dost�pu i indukowania stanu. Pos�ugujemy si� nimi, aby podró�owa	 kró-
lewskim traktem do stanu naszego systemu umys�-cia�o-emocje (Hall, 2000a).
Jakie to techniki?
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1. Przypominanie sobie stanu.
Mo�emy pos�u�y	 si� wspomnieniami, aby przypomnie	 sobie czas, kiedy my-
�leli�my, czuli�my si� lub do�wiadczali�my okre�lonego stanu.
Czy kiedykolwiek my�la�e� o X albo czu�e� X?
Jak stoisz i oddychasz, kiedy znajdujesz si� w stanie…?

2. Tworzenie stanu.
Mo�emy pos�u�y	 si� wyobra�ni� i zada	 sobie pytanie: „Co widzia�bym, s�y-
sza�bym i czu�, gdyby…?”

Mo�emy dobiera	 komponenty tak, by tworzy	 stan, a nast�pnie ��czy	 je w od-
powiedni sposób, aby taki stan wywo�ywa	.
Pos�u�enie si� ram� jak gdyby umo�liwia znajdowanie informacji zakodowa-
nych w reprezentacjach sensorycznych i poszczególnych aspektach naszych
umys�owych filmów, a nast�pnie konstruowanie stanu, na którym nam zale�y.

Z jakich komponentów sk�ada si� stan X?

3. Modelowanie stanu u kogo� innego.
Czy znasz kogo�, kto my�li, odczuwa, zachowuje si�, utrzymuje relacje itd.
w po��dany sposób?
Czy kiedykolwiek widzia�e� lub s�ysza�e�, jak to robi?

Wyobra� sobie, �e na jeden dzie� masz zaj�	 jego miejsce — kiedy ju� znaj-
dziesz si� w jego ciele i zaczniesz patrze	 jego oczami, zadaj sobie pytanie: jak
to jest czu	, �e mo�esz przez chwil� by	 t� osob� i nie�wiadomie do�wiadcza	
jej strategii?

Wzorzec

1. Uchwy� stan i zakotwicz go.
Czy potrafisz wyczuli	 zmys�y na do�wiadczenia innych?
Jak dobrze potrafisz wychwytywa	 stany w trakcie ich prze�ywania?
Czy jeste� przygotowany do kotwiczenia takich stanów, tak by pomaga	 pacjen-
towi w uczeniu si� kontrolowania jego w�asnych, subiektywnych do�wiadcze�?

2. Popro� rozmówc�, aby przypomnia� sobie konkretny moment, w którym znajdowa�
si� w po��danym stanie.
Jak czu�e� si�, kiedy do�wiadcza�e� stanu X? Co wtedy widzia�e� i s�ysza�e�?
Przypomnij sobie czas, kiedy czu�e� si� bezpieczny (albo dowolny inny zasob-
ny stan).
Zach�	 pacjenta, by wyobrazi� sobie komponenty sk�adaj�ce si� na po��dany
stan: „Daj si� ponie�	 wyobra�ni — po prostu wyobra� sobie, jak spacerujesz,
spokojny i obecny…”
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3. Zwi�ksz intensywno�� stanu.
Jak okre�li�by� intensywno�	 prze�ywanego stanu na skali od 1 do 10?
Co spowodowa�oby zwi�kszenie intensywno�ci stanu?
Jakie reprezentacje wzmacniaj� taki stan?
Jakie bod�ce z kategorii submodalno�ci sprawiaj�, �e reprezentacje intensyw-
nie oddzia�uj� na zmys�y?
Jakie filmowe aspekty wykorzystujesz, aby wprowadzi	 si� w po��dany stan?
Jaki j�zyk powoduje zwi�kszenie intensywno�ci stanu?
Co musia�by� mówi	 do siebie, �eby w osi�gni�tym stanie rozkr�ci	 si�, a nawet
rozgrza	 si� do czerwono�ci?

4. Uzyskaj dost�p do fizjologii stanu.
Jak mo�esz pos�u�y	 si� swoim cia�em — postaw�, ruchami, oddechem itp., by
przywo�a	 taki stan?
Jak oddycha�by�, jak sta�by�, jakie miny robi�by�, gdyby� w pe�ni do�wiadcza�
stanu X?

5. Zmierz osi�gni�ty stan.
Jak bardzo do�wiadczasz teraz pewno�ci siebie?
Na ile oceni�by� j� w skali od zera (wcale) do dziesi�ciu (totalnie)?

Nr 8. Przerwanie stanu

Koncepcja

Niekiedy osi�gamy stany umys�owe i emocjonalne, które nie s�u�� nam dobrze.
Musimy wówczas je przerwa	 i ca�kowicie zatrzyma	 dzia�anie bie��cej strate-
gii. Jaki proces nam na to pozwoli? Mimo �e przerywanie stanów mo�e wyda-
wa	 si� jak�� szczególn� umiej�tno�ci�, w rzeczywisto�ci robimy to na co dzie�.
Stany systemów umys�-cia�o nie pozostaj� wci�� takie same, a nawet nie mog�
pozostawa	 takie same. Do�wiadczamy zró�nicowanych stanów i w sposób
naturalny zmieniamy wzorce. 
wiadomo�	 umo�liwia branie odpowiedzial-
no�ci za modyfikowanie prze�ywanych stanów tak, by�my mogli naprawd� je
wybiera	. Stan �wiadomo�ci (stan systemu umys�-cia�o lub stan neuroseman-
tyczny) stanowi wypadkow� wewn�trznych reprezentacji (filmów, które od-
twarzamy w umy�le wraz z ich szczegó�owymi aspektami, ramami przekona�,
warto�ciami, decyzjami itd.), a tak�e fizjologii. Zawsze, gdy zmieniamy takie
komponenty, mamy równie� mo�liwo�	 zmiany lub przerwania stanu.

1. Okre�l stan bie��cy.
W jakim stanie si� znajdujesz?
Jaki stan umys�u osi�gn��e�?
W jakim stanie znajduje si� Twoje cia�o? Jaki jest Twój stan emocjonalny?
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2. Zmie	 istotny czynnik w obr�bie stanu.
Który system sensoryczny jest najsilniej reprezentowany w obr�bie stanu?
Co si� dzieje, kiedy zmieniasz aspekt filmowy le��cy u podstaw stanu?
Przypu�	my, �e s�ucha�by� krytycznej opinii wypowiadanej g�osem Kaczora
Donalda — co by si� wtedy sta�o?
Przypu�	my, �e s�ysza�by� t� opini� tak, jakby dochodzi�a z oddali?
Przypu�	my, �e zobaczy�by� krytykuj�c� Ci� osob� w odcieniach szaro�ci?

3. Przerwij prze�ywany stan.
Zrobienie praktycznie wszystkiego od nowa, w odmienny, dziwaczny lub nie-
oczekiwany sposób spowoduje przerwanie stanu:

� Sta� na g�owie i oprzyj si� o �cian�.
� U�ó� d�onie w liter� „T”, aby zasygnalizowa	: „Czas min��!”.
� Zmie� ton g�osu na seksowny.
� Spójrz w niebo i zapytaj: „Czy to nie kometa Halleya”?
� Podaj swój numer telefonu wspak.

Przerwanie wzorca zablokuje �wiadomo�	 na tyle, �e nie b�dzie ona w stanie
kontynuowa	 aktualnych reprezentacji wewn�trznych i aktualnej fizjologii.
Je�eli prowadzisz dziennik stanów (wzorzec nr 35, 
wiadomo�ci stanu �wiado-
mo�ci), masz doskona�� okazj�, by zwróci	 uwag� na wyst�puj�ce w Twoim
�yciu naturalne przerwania stanów. Poniewa� stany s� nieustannie przerywane
i modyfikowane, uzyskiwanie dost�pu do kilku dobrych przerwa� umo�liwia
ograniczanie mocy i obezw�adniaj�cego potencja�u niektórych stanów niepo-
��danych. Taktyka ta umo�liwia odzyskanie kontroli nad stanami i wyrwanie
si� spod ich dominacji.

Nr 9. Kotwiczenie

Koncepcja

Kotwiczenie jest przyjazn� dla u�ytkownika wersj� warunkowania Paw�owa,
która umo�liwia ��czenie reakcji. Dzi�ki kotwiczeniu mo�emy uk�ada	 do�wiad-
czenia w nowej kolejno�ci lub umieszcza	 je w pojemniejszych ramach. Doty-
czy to tak�e do�wiadcze� subiektywnych i wewn�trznych, takich jak wspo-
mnienia, stany emocjonalne itd.

U podstaw kotwiczenia le�y pewna kluczowa zasada neurolingwistyczna. Otó�
g�ównym narz�dziem ��czenia i kojarzenia jest uk�ad nerwowy. Kiedy ju� po-
��czymy i skojarzymy elementy, mo�emy wyzwala	 stany, my�li, emocje lub
reakcje poprzez do�wiadczanie wybranego fragmentu sk�adaj�cej si� na nie
kompozycji.
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Paw�ow odkry� t� zasad� w trakcie do�wiadcze� z trzymanymi w laboratorium
psami. Psy, widz�c i czuj�c mi�so, zaczyna�y si� �lini	, co jest naturaln� reakcj�
ich autonomicznego uk�adu nerwowego. Paw�ow postanowi� w��cza	 dzwo-
nek w czasie karmienia. Stwierdzi�, �e w rezultacie jednoczesnej ekspozycji
na mi�so i d�wi�k dzwonka po krótkim czasie psy zaczyna�y si� �lini	 na sam
d�wi�k dzwonka. By� to nietypowy bodziec, ale skuteczny! Psy nauczy�y si�
tej reakcji, ��cz�c w uk�adzie nerwowym informacj� „dzwoni dzwonek!” z in-
formacj� „zaraz dadz� mi�so!”.

W codziennych do�wiadczeniach równie� nieustannie kojarzymy i ��czymy
bod�ce wzrokowe, s�uchowe, kinestetyczne z ró�nymi stanami systemu umys�-
-cia�o. Zazwyczaj nie jest to proces �wiadomy. Je�eli wyobrazimy sobie, �e
bod�ce s� kotwicami, dostrze�emy, �e mog� one wyzwala	 reakcje w postaci
my�li i emocji. Zaczynamy �ycie z neurofizjologi� pe�n� reakcji bezwarunko-
wych. Nast�pnie, znajduj�c si� w stanie podwy�szonej wra�liwo�ci (zwi�za-
nej z bólem, przyjemno�ci�, strachem, gniewem itd.), z reakcjami kojarzymy
okre�lone bod�ce. Zwi�zek mo�e by	 tak silny, �e w ko�cu bod�ce zaczynaj�
wywo�ywa	 reakcje, czyli odruchy warunkowe.

Korzybski nazwa� ten proces reakcj� semantyczn�. Uzna�, �e wyzwalaczem
reakcji jest znaczenie bod�ca. W takim uj�ciu znaczenie mo�na zdefiniowa	
jako istniej�ce w uk�adzie nerwowym po��czenie lub skojarzenie mi�dzy okre-
�lonym bod�cem a stanem, który w nas wywo�uje. Z tego wzgl�du znaczenie
ma nieuchronnie charakter neurosemantyczny, a skoro tak, to mo�emy usta-
la	 wzorce j�zykowe, które pos�u�� jako podstawa przeramowania znacze�.

Bodziec zewn�trzny równa si� znaczeniu / stanowi wewn�trznemu lub prowadzi do niego

(BZ = / �� SW)

Rysunek 3.2. Struktura znaczenia

Zazwyczaj do�wiadczamy skojarze� neurosemantycznych poza �wiadomo�ci�.
Nie musimy widzie	, co si� dzieje, aby proces zadzia�a�. Proces kotwiczenia ma
charakter neurofizjopsychologiczny i zasadniczo zale�y od tego, jak sk�adaj�ce
si� z my�li i odczu	 stany zostaj� po��czone z bod�cem. Kiedy intensyfikujemy
okre�lony stan, zwi�kszamy prawdopodobie�stwo ustalenia kotwicy. Inten-
sywno�	 odpowiada za ilo�	 i jako�	 dost�pnych w ramach stanu informacji,
a tak�e mo�liwo�	 ��czenia ich z takim stanem. Oznacza to, �e po uzyskaniu
dost�pu do stanu, który jest bardzo intensywny, wszystkie procesy uczenia
si�, zapami�tywania, komunikacji i postrzegania, a tak�e zachowanie staj� si�
zale�ne od takiego stanu. Je�eli znajdziemy si� w stanie intensywnego gniewu,
to do�wiadczenie zostanie zabarwione wspomnieniami gniewu, a tak�e gniew-
nymi komunikatami, gniewnym postrzeganiem i gniewnymi zachowaniami.
To samo dzieje si� w przypadku dowolnego innego intensywnego stanu — za-
�enowania, powagi, przygn�bienia, rado�ci itd.
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Co to oznacza? Zale�no�	 od stanów jasno dowodzi, �e kotwice ustalane s�
w obr�bie uk�adu nerwowego. Ze �wiata dochodz� miliardy bod�ców, dlatego
nieuchronnie zaczynamy tworzy	 po��czenia i skojarzenia. Wiele po��cze� nie
s�u�y nam jednak dobrze, poniewa� automatyzuj� uruchamianie niepo��da-
nych stanów emocjonalnych i reakcji semantycznych. W rezultacie stajemy si�
praktycznie bezbronni wobec takich mechanizmów.

Mo�emy si� teraz zaj�	 skojarzeniami neurologicznymi, aby je zrozumie	 i oce-
ni	 pod k�tem ich u�yteczno�ci:

� Jakie sytuacje sprawi�y, �e w Twoim umy�le pojawi�y si� kotwice?
� Które z nich chcia�by� zmieni	?
� Które wzbogacaj� Twoje �ycie?
� Których nie potrzebujesz?

Z wyzwalaczami mo�emy wi�za	 mnóstwo negatywnych i niekorzystnych sta-
nów. Istniej� dziesi�tki, a nawet setki sposobów, by czu	 si� �le. Przej�cie w stan
negatywny staje si� wówczas naj�atwiejsz� i najbardziej naturaln� rzecz� na
�wiecie. Jeste�my zaprogramowani do przechodzenia w negatywne stany neu-
rosemantyczne i zazwyczaj nie rozumiemy, dlaczego w nie popadamy. Wy-
zwalacze pobudzaj� nas do takich stanów i kusz�, by�my czuli si� �le nawet
wtedy, gdy tego nie potrzebujemy. Negatywne odczucia rozprzestrzeniaj� si�
wówczas we wszystkich zak�tkach wewn�trznego �wiata. Oczywi�cie nie jest
to dobry sposób na �ycie.

Kotwice s� bod�cami, które wyzwalaj� okre�lone stany — cz�sto w sposób na-
tychmiastowy. Ca�y proces wydaje nam si� automatyczny, bezzw�oczny i mimo-
wolny. Gdy dostrze�emy, �e mechanizm neurologiczny umo�liwia zarzucanie
równie� u�ytecznych kotwic, b�dziemy mogli zmienia	 wewn�trzne do�wiad-
czenia tak, by mog�y s�u�y	 jako warto�ciowe zasoby.

Kotwiczenie i zale�no�	 od stanów pokazuj�, do jakiego stopnia �wiat, w któ-
rym �yjemy, ma charakter symboliczny. Traktujemy bod�ce jako symbole, a na-
st�pnie reagujemy na nie — dok�adnie na te, które tworz� nasz� semantyczn�
rzeczywisto�	. Równie� wtedy, gdy tworzymy swój symboliczny model �wia-
ta, reagujemy na �wiat za po�rednictwem symboli (znacze�, wspomnie�, wy-
obra�e� i przekona�), a nie samych bod�ców. W rezultacie znaczenia zaczy-
naj� by	 istotniejsze od samych bod�ców i ostatecznie zostaj� ustabilizowane
w licznych ramach: ramach przekona�, ramach warto�ci czy ramach postaw.

Kotwice funkcjonuj� jak wyzwalacze, które powoduj�, �e uzyskujemy dost�p
do stanów. W kotwiczeniu wykorzystujemy element jakiego� do�wiadczenia,
aby przywo�a	 je w ca�o�ci. Kotwiczenie mo�e nast�powa	 w dowolnym sys-
temie sensorycznym, a tak�e w systemie j�zyka. Krótko mówi�c, kotwiczenie
daje mo�liwo�	 ponownego indukowania zró�nicowanych stanów bez koniecz-
no�ci my�lenia o nich — dzi�ki kotwicy mo�emy po prostu wywo�a	 w sobie
okre�lone odczucia.
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Z kotwiczeniem wi��� si� cztery kluczowe czynniki:

� Intensywno�� odczu	 towarzysz�cych kotwiczonemu stanowi.
� Wyrazisto�� konkretnej kotwicy.
� Niepowtarzalno�� — im bardziej nietypowa jest kotwica, tym jest precyzyj-

niejsza i tym �atwiej j� replikowa	.
� Czas — moment, w którym stan danej osoby osi�ga punkt kulminacyjny.

Wzorzec kotwiczenia daje mo�liwo�	 pracy ze stanami, wkraczania w nie i wy-
chodzenia z nich. Technika ta okazuje si� szczególnie przydatna w przypadku
takich wzorców, jak leczenie fobii czy przewijanie filmu wstecz (nr 33). Mo�e-
my równie� zakotwiczy	 niekorzystny obraz-wskazówk� do obrazu po��da-
nego rezultatu i w odniesieniu do umys�u zastosowa	 wzorzec Swish (nr 24).
Mo�emy kotwiczy	 stany zasobne i wyzwala	 je w celu ponownego do�wiad-
czania. Ogólny cel kotwiczenia to zarz�dzanie do�wiadczeniami tak, by�my
mogli uzyskiwa	 do nich dost�p w dowolnym momencie.

Wzorzec

1. Okre�l zachowanie, stan lub reakcj�, do których chcesz uzyskiwa� dost�p.
Jakiego rodzaju kotwic� (system wskazówek lub wyzwalacz) chcesz ustanowi	
(np. spokojny ruch d�oni�, u�miech, taktowny dotyk, s�owo)?
Co b�dzie Twoj� kotwic�?
Jaki bodziec mo�esz po��czy	 z okre�lonym stanem umys�u, cia�a lub emocji?

2. Wywo�aj reakcj�.
Zach�	 pacjenta, by przypomnia� sobie okre�lony stan, wyobrazi� go sobie lub
pomy�la� o nim, a nast�pnie cofn�� si� do niego i przypomnia� go sobie lub wy-
obrazi� mo�liwie jak najpe�niej.
Czy w trakcie wywo�ywania po��danej reakcji pacjent prze�ywa j� na tyle in-
tensywnie, �e jest ona warta zakotwiczenia?

3. Skalibruj si� wzgl�dem pacjenta, aby wykry� reakcj�.
Co zauwa�asz?
Jak zauwa�y�e� t� reakcj�?
W jakim systemie sensorycznym jest ona wyra�ona?
Jak bardzo jest intensywna?
Jaki wyzwalacz jest obecnie po��czony z tak� reakcj�?
Czy wykry�e� wzrokowe wskazówki dost�pu? Czy dopasowa�e� si� do gestów
pacjenta, jego postawy, napi�cia mi��niowego, oddechu, ruchów itd.?

4. Wy�lij bodziec.
Czy kiedy pacjent zareagowa�, wys�a�e� bodziec w postaci miny, gestu, chrz�kni�-
cia, dotyku lub s�ów? Czy Twoja kotwica jest niepowtarzalnym wyzwalaczem?
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Czy zakotwiczy�e� reakcj� we wszystkich systemach sensorycznych, aby stwo-
rzy	 wyzwalacze rezerwowe?
Co jest bod�cem?
Jak powszechny lub jak niepowtarzalny jest to bodziec?

5. Przetestuj kotwic�.
„Co jad�e� na �niadanie?” (przerwanie stanu). „Dobrze… A teraz — co si� sta-
nie, kiedy zrobi� to?” (bodziec).
Czy kiedy ponownie wysy�asz bodziec, reakcja powtarza si�?

Je�eli nie, powtórz ca�y proces jeszcze raz.

Nr 10. Uzyskiwanie dost�pu do pozytywnych intencji

Koncepcja

Kiedy pojawiaj� si� negatywne zachowania, zwykle my�limy o nich jako o re-
zultacie z�ych intencji. Czy Ty te� masz tak� sk�onno�	? Równie� tradycyjni
psychoterapeuci cz�sto przyjmuj� takie za�o�enie. Sam Freud mia� bardzo
negatywne nastawienie do ludzkiej natury. W NLP i neurosemantyce przyj-
mujemy zupe�nie inny punkt wyj�cia. Gdy zajmujemy si� problematycznymi
emocjami i zachowaniami, zak�adamy, �e s�u�� one (lub s�u�y�y) jakiemu� u�y-
tecznemu, warto�ciowemu i wa�nemu celowi. Takie nastawienie jest podstaw�
przeramowywania:

Ka�de zachowanie ma pozytywn� warto�� — w jaki� sposób, dla jakiego� celu, w jakim�
momencie.

Znajdowanie pozytywnej intencji, uzyskiwanie do niej dost�pu lub jej tworze-
nie umo�liwia kszta�towanie bardziej skutecznych reakcji na dane zachowanie,
a ostatecznie tak�e wi�ksz� kontrol� nad nim — przerywa p�tl� negatywnego
sprz��enia zwrotnego, która powstaje, kiedy zwracamy psychiczn� energi�
przeciwko sobie samym lub gdy �ywimy niech�	 czy wr�cz nienawi�	 wzgl�-
dem jakiej� emocji. Zachowanie, które wprawia w zak�opotanie lub dezorien-
tuje, w rzeczywisto�ci pokazuje, �e wi�kszo�	 jego kontekstu le�y poza nasz�
�wiadomo�ci�. Aby uzyska	 dost�p do pozytywnej intencji, nale�y odpowied-
nio pokierowa	 rozmow� z pacjentem.

Wzorzec

1. Okre�l problem lub trudno��.
Czy masz jakie� problemy lub k�opoty, które w oczywisty sposób nie s�u�� �ad-
nemu z Twoich u�ytecznych celów?
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Czy zmagasz si� obecnie z trudno�ciami, które wydaj� si� wynika	 ze z�ej mo-
tywacji? Jakie to trudno�ci?
Czy s�dzisz na przyk�ad, �e cz��	 Twojej osoby sprawia, �e jeste� egoistyczny,
leniwy, uzale�niony od narkotyków itd.?

2. Znajd� cz��� odpowiedzialn� za zachowanie.
Gdy ju� si� wyciszysz, skieruj si� ku wn�trzu i po prostu u�wiadom sobie,
�e jedna z cz��ci Twojej osoby wytwarza tak� reakcj� lub takie zachowanie.
W trakcie tropienia my�li, emocji lub przekona� generuj�cych niepo��dane
zachowanie zadaj sobie pytanie: jak� pozytywn� intencj� kieruje si� ten sk�ad-
nik Twojej osobowo�ci? W jaki sposób stara si� uczyni	 co�, co mia�oby dla Cie-
bie pozytywn� warto�	?
Co istotnego starasz si� osi�gn�	 poprzez do�wiadczanie takiej reakcji?

3. Nadal zadawaj pytania dotycz�ce pozytywnej intencji.
Kiedy ju� uzyskasz okre�lon� reakcj� — jak� pozytywn� warto�	 ma ona dla
Ciebie?

Powtarzaj to pytanie, jako podstaw� wykorzystuj�c poprzednio uzyskan� od-
powied�, a� dojdziesz do momentu, gdy nazwiesz cel, który wyda Ci si� po-
zytywny.

Podsumowanie
W podr�cznikach NLP klasyfikowane jest jako szko�a mieszcz�ca si� w obr�bie
nurtu poznawczo-behawioralnego. Dzieje si� tak, mimo �e NLP bazuje równie�
na do�wiadczeniach kilku innych dziedzin, takich jak:

� systemy rodzinne (Virginia Satir),
� egzystencjalna psychologia humanistyczna (Perls, Rogers),
� szko�a transpersonalna (Assagioli, Maslow),
� nauki o uk�adzie nerwowym, neurologia,
� j�zykoznawstwo i gramatyka transformacyjna (Chomsky),
� semantyka ogólna (Korzybski),
� hipnoza medyczna (Erickson),
� poziomy logiczne (Bateson),
� psychologia poznawcza (Miller, Gallanter, Pribram).

Samo NLP nie zacz��o si� jako szko�a, a nawet szko�a w obr�bie szko�y, lecz
raczej jako metaszko�a, poniewa� stworzy�o modele zró�nicowanych terapii
i procesów. Od samego pocz�tku starano si� stosowa	 zasady modelowania
do wewn�trznych procesów pacjenta. Zidentyfikowali�my metawzorce, które
umo�liwiaj� uruchamianie opisanych w dalszych cz��ciach ksi��ki wzorców
transformacji.
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Metawzorce

1. Dobrze sformu�owane rezultaty.
2. Dopasowywanie.
3. Kalibracja.
4. Sprawdzanie ekologii.
5. Elastyczno�	 reakcji.
6. Ujawnianie stanów.
7. Indukowanie stanów.
8. Przerywanie stanów.
9. Kotwiczenie.
10. Uzyskiwanie dost�pu do pozytywnych intencji.




