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    Książka napisana niezwykle potocznym i luźnym językiem. Maciek nie tylko zadbał o fenomenalny przekaz merytoryczny, a także daje nam proste wyjaśnienia rzeczy, które wydają się trudne. Jestem pod wrażeniem i dziękuję za wiele nowości — nie miałem pojęcia, że istnieją!


    Mariusz Szuba, mówca motywacyjny i trener NLP


    W jaki sposób zrobić korzystne pierwsze wrażenie? O czym i jak rozmawiać z dopiero co poznaną osobą? Jak przekształcić przygodną znajomość w głęboką więź emocjonalną? Jak odnaleźć się w grupie ludzi i sprawić, by wszyscy cię lubili oraz cenili? Książka Maćka nie tylko udziela odpowiedzi na te pytania, ale daje gotowe rozwiązania, które można od razu stosować wszędzie tam, gdzie kontaktujesz się z innymi ludźmi. Korzystając z odkryć NLP, prowokatywnych stylów komunikacji, metaforycznych metod porozumiewania, behawioralnych sposobów modyfikacji zachowań, a nawet zasad pracy agentów wywiadu, Maciej stworzył całościowy model skutecznej komunikacji. Całościowy — czyli opisujący wszystko, zaczynając od pierwszego uśmiechu, a kończąc na czterech stylach komunikacji, a także obejmujący zarówno drobne szczegóły techniczne, jak i ogólne strategie komunikacyjne. I, co dla mnie najważniejsze, od razu dający się zastosować w praktyce. Niezależnie od tego, czy jesteś pewnym siebie ekstrawertykiem, czy zupełnie nie radzisz sobie w kontaktach społecznych, książka Maćka otworzy przed Tobą nowe możliwości. Przede mną otworzyła.


    Lech Dębski, lekarz medycyny i trener NLP

  


  
    


    
      



      



      



      Kiedy nauczyciel jest gotów, pojawia się uczeń.


      Kiedy uczeń jest gotów, pojawia się nauczyciel.


      Dziękuję wszystkim moim nauczycielom.


      Tym oficjalnym i nieoficjalnym.


      
        Tym bezpośrednim, którzy mnie znają,

      


      
        i tym, których ja znam z efektów ich prac.

      

    

  


  
    


    
      Podziękowania


      Każde pokolenie stoi na barkach poprzedniego. Ludzkie pokolenia trwają po kilkadziesiąt lat.


      Trenerskie pokolenia to cykle mniej więcej pięcioletnie. Szkolenie trenera trwa od roku do dwóch lat. Następnie zdobycie przez niego doświadczenia zawodowego, tak aby był dobrym specjalistą, zajmuje średnio cztery lata. Taki trener często sam staje się na tyle dobry, że z kolei przez niego wyszkolony trener ma zapewniony odpowiedni start.


      Niniejsze opracowanie jest syntezą mojego doświadczenia, które zbierałem przez pięć lat. Możliwość prezentacji „mojego dziecka” napawa mnie dumą. Jednocześnie mam świadomość, że przyszłość przyniesie jeszcze lepsze odkrycia. Marzę o tym, aby te odkrycia były między innymi konsekwencją mojej syntezy.


      Prezentowany w tej książce model komunikacji zawdzięcza swój kształt wpływowi wielu ludzi. Inspirację odkryłem w licznych, pozornie odmiennych miejscach. Jestem niezmiernie wdzięczny wszystkim osobom, które mnie zainspirowały, i chciałbym im tutaj podziękować. Niektóre znam osobiście, inne z ich dzieł i efektów wieloletniej pracy. Tak jak obraz z puzzli bez jednego elementu jest niepełny i raczej nie powiesisz go na ścianie, tak mój model byłby wadliwy bez wpływu każdej z tych osób. Widzę i czuję, że jest kompletny — sam będziesz mógł to ocenić.


      Pragnę podziękować wymienionym niżej osobom:


      Richardowi Bandlerowi i Johnowi Grinderowi — za stworzenie spójnej metodologii, którą jest NLP, zwłaszcza za ich pierwszy model, tzw. metamodel. Dzięki niemu rozwój komunikacji międzyludzkiej zyskał na dynamice.


      Frankowi Farrelly’emu — za Terapię prowokatywną. Okazało się, że tam, gdzie była próżność i złudne przekonanie o własnej doskonałości, zawsze jest coś skuteczniejszego.


      Jappowi Hollanderowi — za wnikliwą i prostą analizę pracy Franka Farrelly’ego. Nieuchwytne stało się łatwo powtarzalne.


      Philipowi Barkerowi — za prostą syntezę metafor i dorobku Miltona Ericksona. Genialność leży w prostocie i moim zdaniem Philip to osiągnął.


      Marilee Adams — za Myślenie pytaniami. Autorka twierdzi, że każde wielkie odkrycie zaczyna się od wielkiego pytania. I ma rację.


      Karen Pryor — za praktyczne przybliżanie ludziom wzmacniania pozytywnego. Nawet nie zdajemy sobie sprawy, jak mocno siebie nawzajem warunkujemy w relacjach. Dzięki doświadczeniu Karen Pryor podnosi się jakość tych najważniejszych relacji.


      Danielowi Nessekowi — za łatwą naukę dynamicznej rozmowy. Tam, gdzie była sztuczność, pojawiła się elastyczność i naturalność komunikacyjna.


      Nickowi Kempowi — za możliwość podpatrzenia, jak pracuje profesjonalny trener z wieloletnim stażem. Dzięki temu czuję, że stałem się lepszym trenerem, i to, co kiedyś wydawało mi się nieuchwytne, teraz osiągam z większą łatwością.


      Osoby te i ich dzieła były dla mnie wielką inspiracją.


      Każda z nich miała swój wkład w rozwój moich umiejętności komunikacyjnych.


      Moja praca nie byłaby tak dobra, jak jest, gdyby nie ich odkrycia.


      Moje dzieło nie istniałoby, gdybym nie mógł stanąć na ich barkach.


      Synteza, której doświadczyłem, nie istniałaby, gdybym nie był wcześniej ich uczniem — każdego z osobna i wszystkich razem.


      Stokrotnie dziękuję.


      Maciej Czekaj, wiosna 2011 roku, Gdynia

    

  


  
    Przedmowa


    Mam przyjemność pisać przedmowę do książki Autora, któremu towarzyszyłem w jego pierwszych krokach na ścieżce NLP i perswazji.


    Każdy prawdziwy trener, terapeuta i coach ma swoją podręczną bibliotekę, do której nieraz sięga, jeśli zależy mu na rzetelnym i sumiennym wykonywaniu pracy. Czasem jest to kilkanaście książek, czasem kilkaset. Ja mam w swoim biurze kilkadziesiąt, a do kilkunastu zaglądam dość regularnie. Gdyby ktoś zadał mi pytanie: „Jakie książki zabrałbyś ze sobą na szkoleniowe tournée, wiedząc, że możesz zabrać ich bardzo niewiele”, to odpowiedziałbym, że wybrałbym kilka pozycji, w których miałbym wszystkie niezbędne informacje, dane lub inne potrzebne wiadomości w pigułce.


    Książka Macieja Czekaja byłaby jedną z nich.


    Jest to pozycja dla raczej zaawansowanych profesjonalistów, coachów, terapeutów i trenerów. Nie jest łatwa i nie daje się przeczytać jednym tchem. Zapoznawałem się z nią stopniowo, ponieważ zmusza do myślenia. Można ją traktować na kilka sposobów — jak podręcznik zawierający nową wiedzę, jak podręczne kompendium ważnych nurtów w pracy z ludźmi albo jak osobistą opowieść o drodze rozwoju zawodowego. To tak na początek.


    Jest trochę niebezpieczna, bo może wywołać w Czytelniku iluzję, że już wszystko wie i że jest zwolniony z potrzeby sięgnięcia do dzieł, które zainspirowały autora — prac Farrelly’ego, Ericksona lub o Ericksonie. Krótko mówiąc, jest wyczerpująca i kompletna.


    Gorąco polecam ją każdemu, kto zajmuje się pomaganiem ludziom w tym, aby mogli lepiej żyć, niezależnie od tego, czy jest coachem, trenerem, czy terapeutą, i oczywiście każdemu, kto jest już na tyle doświadczonym profesjonalistą, że wie, że mało wie.


    Tym, którzy dopiero szukają swojej drogi i zaczynają przygodę z technikami rozwoju osobistego, polecam ją jako punkt wyjściowy, pierwsze skrzyżowanie, na którym mogą wybrać, w którą stronę wędrować dalej.


    Andrzej Batko

    Dyrektor Instytutu Neurolingwistyki, psycholog, trener

  


  
    Wstęp


    Każdy człowiek natrafia na moment, w którym musi zadać sobie pewne pytanie:


    Co jest najważniejsze w moim życiu?


    Moja odpowiedź brzmiała:


    JA. To, jaki jestem, co potrafię osiągnąć, co już osiągnąłem, jakie doświadczenia zebrałem, jak bardzo mogę polegać na sobie samym, jak bardzo wierzę w siebie.


    Kolejnym pytaniem było:


    Jak najskuteczniej mogę kształtować siebie i jak mogę stawać się coraz lepszy?


    Znalazłem trzy odpowiedzi:


    Po pierwsze — otoczenie materialne wpływa na umysł. Stałe, niezmienne, bezbarwne sprawi, że mentalnie będziesz robotem. Zmienne, kolorowe, zmuszające do działania spowoduje, że będziesz się ciągle rozwijał. Zmień otoczenie, a zmienisz siebie.


    Po drugie — życie samo ze swojej natury jest nieprzewidywalne. To, jak podchodzimy do nowych rzeczy, które nam się przytrafiają, zdecyduje o tym, czy będziemy się rozwijać, czy może raczej „zapadać się w sobie”. Można tu zacytować Terenca Bundleya z filmu Yesman — „Powiedz życiu TAK!”.


    Po trzecie — babcia zawsze mówiła mi, że kto z kim przestaje, takim się staje. Miała rację. Pewnie chodziło jej o umiejętności społeczne, komunikacyjne i wzajemny wpływ, jaki ludzie mają na siebie w swoich sieciach społecznych. Rozważnie decyduj, z kim spędzasz więcej czasu, bo będziesz stawał się taki jak ta osoba.


    Niniejsza publikacja jest rozwinięciem tego trzeciego sposobu kształtowania siebie i innych.


    Właśnie czytasz książkę będącą podsumowaniem mojej wieloletniej pracy — efektem synergii połączenia wielu różnych stylów i metod komunikacyjnych, których miałem okazję się nauczyć, skonfrontowanych z pewnymi potrzebami, jakie pojawiły się na mojej drodze:


    
      	Potrzeba dynamicznej i naturalnej komunikacji, która jest daleka od sztuczności nieumiejętnie zastosowanej perswazji, ostatnio bardzo modnej.


      	Potrzeba łatwego odnajdowania się w swoim otoczeniu społecznym i posiadania praktycznych kluczy do niezwykłego świata networkingu.


      	Potrzeba kształtowania relacji, w których jesteśmy.


      	Potrzeba dopasowania swojego stylu komunikacyjnego do rozmówcy i wyników, które chcemy uzyskać.

    


    Po rezultatach, jakie zacząłem osiągać ze swoimi kursantami, których uczyłem według własnego modelu, mogę powiedzieć jedno:


    To działa!


    Mam nadzieję, że i Tobie model ten przypadnie do gustu i sprawi, że pewne sprawy staną się klarowniejsze.


    Zastosowanie w praktyce wiedzy zawartej w tej książce przełoży się na Twoje lepsze wyniki w takich dziedzinach, jak:


    
      	sprzedaż,


      	promowanie marki produktu czy firmy,


      	relacje towarzyskie,


      	relacje rodzinne,


      	coaching, doradztwo czy terapia,


      	wychowywanie i socjalizacja.

    


    Kiedy pomagam komuś udoskonalić jego umiejętności komunikacyjne, w ramach wstępu teoretycznego rysuję mu swój model DSR. Niemal za każdym razem słyszę pytanie, co oznacza ta nazwa.


    DSR to Dynamic Social Relations (ang.) — dynamiczne relacje społeczne, metoda charakteryzująca się:


    
      	dynamiczną i naturalną rozmową oraz elastycznością w zmienianiu stylów komunikacyjnych;


      	rozwojem inteligencji społecznej w oparciu o większą świadomość sieci społecznych; chodzi o dostrzeganie całego obrazu z odpowiedniej perspektywy, o społeczność i konsekwencje tego sposobu patrzenia na siebie i swojego rozmówcę, o myślenie społeczne;


      	przykładaniem wagi do relacji, z których składają się nasze sieci społeczne, i tego, jak komunikacja (przedmiot komunikacji, czyli tematy, i sposób komunikacji, czyli metody) kształtuje jednostkowe relacje.

    


    Kiedy mówię o DSR, mówię o metodzie, a nie tylko o modelu. Jest model, który ułatwia przekazanie pewnych spostrzeżeń. Są też specjalnie dostosowane narzędzia, które ułatwiają ten przekaz i sprawiają, że w bardzo krótkim czasie możesz nauczyć się lepiej komunikować (mówię tu o metodzie przekazu). Jest też pewna użyteczna postawa i warto, aby każdy uczeń ją przyjął. Chodzi o to, że kiedy rozmawiasz z drugą osobą, to cały czas powinieneś myśleć o niej — czego potrzebuje, co jest dla niej ważne, jakie korzyści może odnieść. Myśl o tym, co jest dla niej dobre, bo kiedy zaspokoisz jej potrzeby (w tym potrzebę ważności), to ta osoba chętnie zaspokoi Twoje potrzeby (może chodzić na przykład o zapłatę za dostarczony produkt).


    Podsumujmy to parafrazą słów Franka Farrelly’ego (twórcy terapii prowokatywnej):


    Wpierw daj coś od siebie, a dopiero potem wymagaj od innych.


    Pod postacią tej książki przekazuję Ci efekt mojej wieloletniej pracy — DSR. Korzystaj z tej metody jak najszerzej i odnoś jak najwięcej korzyści w życiu prywatnym i zawodowym.


    Maciej Czekaj

  


  
    


    
      Część I

      DSR — dynamiczne relacje społeczne

    

  


  
    Rozdział 1.

    Dynamika rozmowy


    Komunikacja


    Komunikacja to rozmowa…


    No może nie tylko, ale załóżmy tak dla potrzeb tej książki.


    Według Mehrabiana 7% informacji w komunikacji to słowa, 38% to ton głosu, a 55% to mowa ciała[1].


    Według mnie jest trochę inaczej. Na pewno trzeba umieć odpowiednio interpretować te wnioski. Podkreślają one znaczenie komunikacji niewerbalnej. Ważne są ton głosu (wraz z tempem oddechu), mimika twarzy, ruchy gałek ocznych (wzrok zamyślony, rozbiegany itd.), gestykulacja i postawa. Ale czy rzeczywiście słowa to tylko 7% treści? Nawet jeżeli tak, to jest to bardzo ważne 7%. Jest to taki odsetek, który może mieć wpływ nawet na pozostałe 93% informacji. Jednocześnie te 93% treści niewerbalnych modyfikuje przekaz słowny.


    50 tysięcy lat temu linia genetyczna mitochondrialnej Ewy uległa mutacji. Zmiany w materiale genetycznym sprawiły, że zwiększyła się pojemność jej płuc i rozwinęły się struny głosowe. Pierwsze istoty człekokształtne zaczęły artykułować pierwsze głoski i w konsekwencji wytworzyły się różne słowa (nie było to już tylko mruczenie, chrząknięcia i sapanie, choć w sypialniach często powracamy do korzeni). I co się wtedy stało?


    Otóż pewien prehistoryczny człowiek tuż przed nastaniem zmroku rozpalił ogień i zaczął przyrządzać sobie upolowaną zwierzynę. Wtedy z ciemności wyłonił się drugi człowiek. Pierwszy zapytał:


    — Wróg czy przyjaciel?


    — Przyjaciel. Szukam schronienia.


    — Usiądź więc przy moim ogniu i wymieńmy się strawą i historiami.


    — Dziękuję. Jak udało ci się rozpalić ogień bez błyskawicy?


    — Odkryłem, że kiedy uderzam tym magicznym kamieniem o drugi magiczny kamień, to pojawiają się małe błyskawice i mogę rozpalić dzięki nim ogień. Proszę weź dwa, mam tu ich cały zapas. Szukaj na ziemi podobnych magicznych kamieni. Jest ich dużo, wystarczy uważnie szukać i wiedzieć, czego szukasz.


    — Władasz potężnym żywiołem, a twój dar jest wyjątkowy. W takim razie ja zdradzę ci sekret, gdzie są tereny łowieckie obfitujące w zwierzynę, które ostatnio odkryłem dla mojego plemienia. Musisz podążać do lasu figowego, w tamtą stronę. Trzy księżyce drogi stąd.


    — I ja dziękuję ci za twój dar.


    No dobra. Masz rację. Pewnie wyglądało to inaczej. Jednak ludzie już od tysięcy lat spotykają się przy ognisku, wymieniają się historiami i podejmują wspólne przedsięwzięcia.


    Ludzie są istotami stadnymi. Osobniki tych ludzkich stad lubią mówić. Niektórzy z nas mówią dużo. Są też tacy, którzy „gadają” cały czas. W takim przypadku masz ochotę powiedzieć: „Koniec z gadaniem, pora brać się do roboty”. Tak, praca jest ważna. Zwłaszcza jeśli jest to praca zespołowa, ponieważ wspólne podejmowanie różnych zadań pozwala na wytworzenie cennych więzi społecznych.


    Mając to na uwadze, można obalić mit samowystarczalności. Nie ma człowieka samowystarczalnego i nie ma grupy ludzi (np. organizacji), która jest samowystarczalna. Nawet mnich medytujący na szczycie góry musi mieć od czasu do czasu podsuniętą miskę z ryżem przez kogoś innego. Ludzie mają potrzeby, które mogą zaspokoić tylko dzięki poświęceniu innych ludzi.


    Po części z tego bierze się nasza potrzeba do wchodzenia w interakcje z innymi ludźmi. Nasze umysły są od zarania dziejów zaprogramowane w ten sposób, byśmy odczuwali potrzebę spotykania się, rozmawiania i wspólnego podejmowania rozmaitych czynności (kiedyś były to wspólne polowania, teraz są to wspólne wysiłki na rzecz prowadzenia i rozwijania działalności gospodarczej).


    A zatem…


    Komunikacja to rozmowa…


    Ludzie, spotykając się, zadają sobie nawzajem pytania i w ten sposób rozmawiają:


    
      	o tym, co im się przydarzyło.


      	o tym, co robią aktualnie.


      	o tym, co planują i o czym marzą.

    


    W ten sposób ludzie poznają siebie nawzajem i dowiadują się o wielu nowych rzeczach.


    
      	Wiemy, na ile jesteśmy do siebie podobni — bądź jak bardzo się od siebie różnimy — i czy wspólne spędzanie czasu i robienie różnych rzeczy będzie dla obu stron przyjemne.


      	Dowiadujemy się o okazjach. Gdzie można ubić jakiś dobry interes bądź zwierzynę. Nie ma to jak dobry instynkt łowcy u biznesmena. Z tą różnicą, że my, ludzie w garniturach, polujemy na okazje biznesowe.


      	Możemy się uczyć, korzystając z doświadczenia innych. Gdyby każdy musiał odkryć, jak się roznieca ogień, to wielu z nas pewnie nadal jadłoby surowe mięso. Tymczasem z pokolenia na pokolenie przekazywany jest nam dorobek przodków; możemy mieć w tym procesie swój własny wkład i przekazać nasze doświadczenia potomnym.

    


    Poziomy komunikacji


    Więź głęboka, więź płytka, więź emocjonalna, więź zawodowa — pewnie już słyszałeś podobne sformułowania. Ale co one tak naprawdę oznaczają? Jaka jest ich natura i jak je tworzyć?


    Założyliśmy już, że w dużej mierze komunikacja jest rozmową. Mowa ciała ma bardzo silny wpływ na to, jak odbieramy słowa naszego rozmówcy. Możemy na przykład odbierać czyjeś słowa jako szczere lub nieszczere.


    Niemniej jednak komunikacja to rozmowa. Kiedy mówimy o „komunikowaniu się”, to bardzo często mamy na myśli rozmowę.


    Jak za pomocą rozmowy stworzyć głęboką więź?


    Kiedy rozmawiamy, możemy prowadzić dyskusję na różnych poziomach abstrakcji. Najlepiej opisuje to model poziomów logicznych opracowany przez Roberta Diltsa (rysunek 1.1).
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    Rysunek 1.1. Poziomy logiczne Diltsa (zwane też poziomami neurologicznymi)


    Model ten pokazuje, na jakich poziomach możemy się komunikować z innymi osobami — jest to uzależnione od zakresu pojmowania rzeczywistości przez nasz umysł.


    Na najniższym poziomie, poziomie środowiska, za pomocą zmysłów odbieramy bodźce z otoczenia i w oparciu o nie przetwarzamy w umyśle informacje. Jest to najbardziej podstawowy poziom przetwarzania informacji. Dotyczą one okoliczności danego zdarzenia, a więc tego, gdzie i kiedy miało ono miejsce.


    Drugi poziom stanowią zachowania. Są to konkretne reakcje uwarunkowane wpływem otoczenia. Na tym poziomie dowiadujemy się zatem, w jaki sposób wchodzimy w interakcję z otoczeniem. Zyskujemy wiedzę na temat tego, co robimy. Niektóre zachowania można w łatwy sposób dostrzec. Inne wymagają zastosowania tomografii komputerowej mózgu (dialog wewnętrzny lub przypominanie sobie, jak wygląda jabłko, pobudzają do działania pewne obszary w mózgu, lecz osoba nie daje po sobie poznać, że w ukryty sposób reaguje na pewne bodźce).


    Na trzecim poziomie są umiejętności. Stanowią o nich strategie i taktyki naszych zachowań. Odgrywają tu rolę nasze emocje, pamięć i zdolności umysłowe. Na tym poziomie istotny jest sposób osiągnięcia pożądanego rezultatu, czyli jak?. Ideą przewodnią jest tutaj wzorzec zachowań (bodziec A wywołuje reakcję B, co doprowadza do reakcji C — każdy z tych elementów jest obserwowalnym zjawiskiem). Cały wzorzec może być nieznany dla obserwatora, pomimo że poszczególne składowe tego wzorca można zaobserwować.


    Czwarty poziom to poziom przekonań. Jest to w zasadzie cały nasz światopogląd, zbiór generalizacji, o których sądzimy, że są prawdziwe, przy czym przekonania mogą zarówno wyzwalać pewne nasze zachowania, jak i je ograniczać. Umysł odpowiada na pytanie dlaczego? i szuka prawidłowości oraz uproszczonych reguł rządzących światem, na przykład uzasadnienia tego, że kanapka zawsze spada posmarowaną stroną na podłogę. Te uproszczenia nie zawsze jednak są prawdziwe (kanapki nie zawsze tak spadają).


    Piąty poziom to poziom tożsamości. Jest to sposób, w jaki postrzegamy i rozumiemy siebie, nasze cechy charakteru i wyznawane przez nas wartości. W umyśle formułowane są odpowiedzi na uniwersalne pytanie kto?.


    Dilts wprowadza również pojęcie szóstego poziomu — duchowości, lecz na potrzeby tej książki pominiemy go.


    Robert Dilts opracował model poziomów logicznych, bazując na badaniach Gregory’ego Batesona. Bateson przy okazji omawiania poziomów logicznych (czy jak to ujął Dilts, neurologicznych) umysłu, wypracował następującą tezę:


    Wyższy poziom logiczny (neurologiczny) porządkuje poziom niższy.


    Oznacza to, że jeżeli występuje jakiegoś rodzaju sprzeczność między poziomami, to „wygrywa” poziom, który stoi w hierarchii wyżej. Przekonanie (ideologia, światopogląd) zawsze podporządkuje sobie (i dopasuje do siebie) emocje (jeśli wierzysz, że będziesz się czuć źle w jakiejś sytuacji, to zgadnij, jakie samopoczucie w ciele wygeneruje Twoja podświadomość właśnie w tej danej sytuacji). Twój system wartości (poziom tożsamości) będzie filtrem, który umożliwi Ci przyjęcie danych przekonań.


    Kiedy w rozmowie poruszamy kwestie odpowiadające na pytania — co?, gdzie?, kiedy? — to jest ona powierzchowna. To typowy przekaz informacji — byłem i robiłem. Nie powinny w niej występować żadne głębsze emocje.


    Kiedy w dyskusji zaczynają dochodzić do głosu nasze emocje, to wkraczamy na poziom umiejętności. W uproszczeniu mówimy tu o poziomie emocji.


    Gdy zaczynamy rozmawiać o przekonaniach, światopoglądzie i opiniach, to zagłębiamy się jeszcze bardziej w proces komunikacji.


    Natomiast podczas rozmowy o wartościach komunikujemy się na najwyższym z możliwych poziomów. Jeśli będziesz się kierował zasadą Batesona i stworzysz więź na poziomie wartości, pozostałe poziomy automatycznie się dostosują.


    Komunikacja płytka (rysunek 1.2) to komunikacja na poziomie informacji, obserwowalnych faktów. Widzimy, jak dana osoba dostosowuje się i wpływa na swoje środowisko, dostrzegamy jej zachowanie.


    [image: Obraz50385.PNG]


    Rysunek 1.2. Poziomy porozumienia


    Komunikacja głęboka — to komunikacja na poziomie informacji, które wypływają z „wnętrza” drugiej osoby. Zdobywamy te informacje poprzez uważną obserwację i spekulacje (sic! najwyżej domyślamy się, jaka jest ta osoba tak naprawdę, tam „w środku”) oraz na podstawie tego, co ona sama opowie o sobie, rozmawiając z nami.


    Kiedy w trakcie rozmowy dochodzi do wymiany informacji z danego poziomu i znajdujemy te, które są wspólne, to sprawiamy, że na tym poziomie powstaje poczucie kontaktu.


    Proste podobieństwo (rysunek 1.2) — ma miejsce, gdy zajmujemy tę samą przestrzeń; przykładem może być ten sam styl ubierania się (Twój ubiór jest tym, co może zaobserwować rozmówca).


    Podobieństwo zachowań — obejmuje sposób bycia, postawę ciała, prędkość mówienia, gestykulowania (w NLP istnieje pojęcie mirroringu zachowań).


    Wspólne emocje — mamy z nimi do czynienia, kiedy dzielimy jakąś emocję (np. pobudzenie) pomimo różnych życiowych doświadczeń i wspomnień (Ciebie pobudza jazda na nartach, a Twojego rozmówcę — pływanie motorówką).


    Wspólny światopogląd — występuje, kiedy pokazujemy (poprzez rozmowę) drugiej osobie, że mamy podobne spojrzenie na różne sprawy — preferencje polityczne, gospodarcze i religijne należą do tego poziomu.


    Wspólne wartości — można o nich mówić, kiedy wyznajemy te same wartości (pomimo odmiennych doświadczeń).


    Oznacza to, że uzyskanie w rozmowie wrażenia wyznawania wspólnych wartości stworzy u drugiej osoby najsilniejsze z możliwych odczucie identyfikacji z Tobą. Ludzie czasem mówią o braterstwie dusz albo że po pięciu minutach rozmowy mają wrażenie, jakby się znali całe życie. Powszechnie przytacza się także powiedzenie o dwóch połówkach tego samego owocu.


    Rozmowa o środowisku i zachowaniach w najlepszym przypadku pozwoli Ci wywołać w rozmówcy odczucie powierzchownego podobieństwa.


    Konwersacja o emocjach, światopoglądzie (tutaj musisz być ostrożny, gdyż łatwo dotknąć rozmówcę) i wartościach umożliwi Ci stworzenie poczucia głębokiego kontaktu.


    Główny cel, jaki będziesz chciał osiągnąć, rozmawiając z drugą osobą, to nawiązanie z nią głębokiego kontaktu (porozumienia — najlepiej poprzez znalezienie wspólnych wartości; rysunek 1.3). Kontakt przekształci się w poczucie głębokiej więzi (np. przez zidentyfikowanie paru wspólnych wartości — dzięki poruszeniu w trakcie rozmowy kilku odpowiednich tematów; rysunek 1.3).
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    Rysunek 1.3. Warunki konieczne do uzyskania poczucia więzi poprzez rozmowę


    Zauważ, że takie porozumienie nie jest stanem tworzącym się między ludźmi. Jest to odczucie porozumienia, które powstaje nie zależnie u każdej z osób. Może się zdarzyć i tak, że między obiema stronami będzie zachodzić znacząca dysproporcja co do głębokości odczuć. Za przykład może posłużyć nieodwzajemniona miłość.


    W czasie rozmowy musisz nie tylko starać się o to, aby porozumienie z drugą osobą było głębokie, ale również dbać o pierwsze, drugie i trzecie wrażenie.


    Pierwsze, drugie i trzecie wrażenie


    Pierwsze wrażenie


    Pierwsze wrażenie wywołujesz trzy razy. Po raz pierwszy, po raz ostatni — i już nigdy więcej. Masz od pięciu do dziesięciu sekund na to, aby je wywrzeć. Nawet jeśli zdążysz w tym czasie coś powiedzieć, to druga osoba i tak nie zwróci uwagi na słowa, ale na sposób mówienia. W końcu ile możesz wypowiedzieć słów, skoro samo podejście do drugiej osoby zajęło Ci cztery sekundy?


    Drugie wrażenie


    Pierwsze sekundy interakcji kształtują u drugiej osoby opinię na Twój temat. Ludzie później rzadko ją zmieniają. Możesz mieć tylko nadzieję, że druga osoba jest tolerancyjna i elastyczna w poglądach, bo wtedy będziesz miał większe możliwości przy drugim i trzecim wrażeniu.


    Wyobraź sobie, że poznałeś jakąś osobę (np. w nowym miejscu pracy). Zobaczyłeś ją (pierwsze wrażenie), dwadzieścia minut z nią porozmawiałeś (drugie wrażenie), a potem masz z nią pracować przez pół roku (trzecie wrażenie).


    Jeszcze zanim będziecie wykonywali (przy trzecim wrażeniu ważne jest wspólne działanie) wspólne projekty (czy inną pracę), będzie czas na rozmowę. Jaka jest ta druga osoba, dowiesz się wtedy od niej samej. Zwrócisz uwagę na to, co i jak o sobie mówi. Jeżeli mówi wprost, że jest pracowita, to uznasz, iż się przechwala (i straci w Twoich oczach), ale jeżeli wspomni, że poza pracą jeszcze na pół etatu pomaga jako wolontariusz — pomyślisz, że jest pracowita oraz pozytywnie nastawiona do innych ludzi (i bardzo zyska w Twoich oczach). Rozmawiając z ludźmi i wypowiadając się na swój temat (mniej lub bardziej pośrednio), wywołujesz właśnie drugie wrażenie! Słowa są kluczem do zrobienia dobrego drugiego wrażenia!


    Trzecie wrażenie


    Kiedy już pracujesz z kimś albo dzielisz z nim pokój (np. w akademiku), to obserwujesz tę osobę. Po jakimś czasie zupełnie nieświadomie starasz się sprawdzić spójność pomiędzy tym, jakie wrażenie na Tobie wywarła na samym początku (pierwsze wrażenie), a tym, co potem powiedziała o sobie samej (drugie wrażenie). Jeżeli w swoich zachowaniach i wypowiedziach ta osoba okaże się spójna, to cechy i wartości, które jej przypisałeś, ulegną wzmocnieniu. W większym stopniu będziesz tę osobę odbierał np. jako pracowitą.


    Mówiąc o spójności określonej osoby, mamy na myśli to, że systematycznie potwierdza ona swoim zachowaniem:


    1. to, co zasygnalizowała ubiorem, postawą oraz głosem w pierwszym wrażeniu,


    2. to, co o sobie mówiła wprost (jestem pracowity) oraz pośrednio (mam jeszcze dodatkowe pół etatu) w drugim wrażeniu.


    Zwróć uwagę na to, że na różnych etapach wywoływania wrażenia w komunikacji różne elementy są decydujące — słowa są kluczem do wywierania dobrego drugiego wrażenia.


    Jeżeli ubierasz się wyzywająco i słowami dajesz do zrozumienia, że jesteś wyzywający, ale dalsza obserwacja Twoich zachowań (trzecie wrażenie) wykazuje, iż jesteś grzeczny i konformistyczny, to nie dość, że przestaniesz być uważany za wyzywającego, to jeszcze przylgnie do Ciebie etykietka osoby, która oszukuje i celowo wprowadza ludzi w błąd.


    Ten mechanizm ma jednak także pozytywne strony. Nie znam łatwiejszej metody na to, aby zmienić siebie (np. wytworzyć w sobie zapał do oszczędzania na wyjazd za granicę), niż powiedzieć znajomym, że zacząłeś zbierać na ten cel pieniądze. W tym przypadku działa zasada konsekwencji — poczujesz motywację i potrzebę wykazania spójności z obietnicami, które złożyłeś innym. Tak więc jeżeli chcesz zmienić swój styl życia (czyli to, co de facto tworzy trzecie wrażenie), zmień swój wygląd i inne elementy pierwszego wrażenia na właściwe dla stylu życia, do którego dążysz, a następnie w sposób konsekwentny potwierdzaj to w rozmowach (tworząc drugie wrażenie).


    Kluczowa reguła trzech wrażeń brzmi:


    Dobre pierwsze wrażenie da Ci możliwość wywołania drugiego wrażenia. Druga osoba będzie gotowa z Tobą porozmawiać.


    Dobre drugie wrażenie pozwoli Ci wywrzeć trzecie wrażenie. Jeśli zaprezentujesz się w rozmowie jako ciekawa osoba, Twój rozmówca będzie gotowy spotkać się z Tobą ponownie i kontynuować znajomość.


    Pierwsze wrażenie — Twój wygląd i Twoje zachowania


    O pierwszym wrażeniu decydują rzeczy, które łatwo zaobserwować. Druga osoba dostrzega otoczenie (na które możesz nie mieć wpływu, za to czasem możesz wybrać np. miejsce spotkania) i czynniki, o których Ty decydujesz (np. ubranie i dodatki do niego, fryzura itd.), oraz Twoje zachowanie. Na ich podstawie tworzy sobie wyobrażenie na Twój temat — jakimi emocjami się kierujesz, jakie masz poglądy i co jest dla Ciebie ważne (jakie wyznajesz wartości).


    Środowisko


    Kiedy chcesz zbudować powierzchowne porozumienie, to ubierasz się tak jak Twój rozmówca, przebywasz w tych samych miejscach. Dbasz o to, aby Twoje otoczenie było podobne do tego, w którym on przebywa. Wspólne są dla Was czas i przestrzeń.


    Jeżeli rozmawiasz z biznesmenem, o którym wiesz, że chodzi w garniturze, to w co się ubierasz? W garnitur. Gdy Twój rozmówca będzie miał garnitur, a Ty nie, to nie potraktuje Cię poważnie, bez względu na to, co powiesz. Twój szef chodzi w pracy w garniturze? Zacznij ubierać się tak jak on. Zdziwisz się, jak bardzo poprawi się jego opinia na Twój temat. Usłyszysz komentarz dotyczący zmiany Twojego stylu ubierania się, a potem nagle staniesz się w jego oczach o wiele bardziej kompetentną osobą. Jeżeli ma wiedzę i umiejętności komunikacyjne, to będzie miał świadomość, co zrobiłeś. Ale i tak będzie to na niego działało.


    Zachowania


    Ludzie obserwują Cię i wyrabiają sobie na Twój temat opinie, opierając się na tym, co widzą i słyszą (barwa i ton głosu), a nie na tym, co im o sobie powiesz (mówimy o pierwszych sekundach interakcji, z których w pamięci pozostają tylko ogólne odczucia; to, co powiesz o sobie, zaczyna mieć znaczenie w drugim wrażeniu). Dbaj o to, aby mową ciała i zachowaniem oraz kontrolą nad głosem sygnalizować te ze swoich cech charakteru i wartości (czy emocji lub opinii), na bazie których będziesz chciał w przyszłości zbudować więź.


    Zawsze warto sygnalizować na zewnątrz:


    
      	to, że czujesz się przy innych swobodnie (ale bez lekceważenia),


      	to, że czujesz się pewny siebie (ale bez arogancji),


      	to, że dbasz o innych (w przeciwieństwie do ludzi prezentujących postawy egocentryczne i egoistyczne).

    


    Jeżeli te cechy zostaną Ci przypisane, to zawsze na początku rozmowy będziesz miał „dodatkowe punkty”. Czasem to tylko dzięki nim zyskasz możliwość, aby w ogóle porozmawiać. Uśmiechaj się i patrz prosto w oczy. Uśmiech świadczy o tym, jak radosnym i pozytywnym jesteś człowiekiem, a utrzymywanie kontaktu wzrokowego dowodzi Twojej pewności siebie. Nie wiem, jak Ty, ale ja nie zaczepiam smutnych czy zamkniętych w sobie ludzi — zwłaszcza takich. Brakuje mi do tego motywacji. Sytuacja wygląda zupełnie inaczej, kiedy się uśmiechają i sami szukają ze mną kontaktu wzrokowego. Wtedy nawet się nie zastanawiam, tylko od razu zaczynam rozmowę. Te same zasady odnoszą się do Ciebie.


    Zachowania są bodźcami, które odbierają inni. To właśnie na podstawie Twoich zachowań ludzie tworzą opinie na temat tego, jakim jesteś człowiekiem.


    Ludzie na podstawie Twoich zachowań oceniają Twoje umiejętności i emocje, którymi się w życiu kierujesz, przekonania (i prawdopodobny światopogląd) oraz tożsamość (wyznawane przez Ciebie wartości i cechy Twojego charakteru). Uważaj, co komunikujesz innym swoimi zachowaniami!


    Umiejętności


    Jak wywrzeć pierwsze wrażenie związane z umiejętnościami i emocjami? Przecież są niewidzialne i niesłyszalne.


    Pomocna jest w tym przypadku całkiem nowa teoria o tzw. komórkach nerwowych lustrzanych. Głosi ona, że kiedy widzimy, jak ktoś głaszcze kota, to niektóre komórki nerwowe w naszym mózgu automatycznie zostają pobudzone i wysyłają do pozostałych jego części informację, że my też głaszczemy kota. Sama obserwacja tej czynności wywołuje krótkie wrażenie, że czujemy sierść kota pod opuszkami palców. Następnie sygnał ten uruchamia w mózgu reakcje emocjonalne. Ci z nas, którzy lubią głaskać koty, po prostu poczują przyjemność.


    Jakie to ma znaczenie dla pierwszego wrażenia?


    Przypomnij sobie sytuację, kiedy po raz pierwszy zobaczyłeś kogoś, kto siedział samotnie ze spuszczonym wzrokiem. Nic nie robił, nic nie mówił, tylko siedział. Jego umysł prawdopodobnie wypełniały przygnębiające myśli. Co w takiej sytuacji czułeś? Niech zgadnę — NIC.


    A teraz przypomnij sobie, co się z Tobą działo, kiedy po raz pierwszy widziałeś kogoś, kto wciąż się śmiał i dużo rozmawiał. Strzelam — poczułeś radość.


    Podobnie mogło być, gdy ktoś podjechał do Ciebie na nartach, prezentując nienaganną technikę. Jego umiejętności i kompetencje zaobserwowane w pierwszych chwilach znajomości wywołały u Ciebie uniesienie i ekscytację — a pierwsze wrażenie utrzymuje się długo…


    Przedstawiaj się ludziom jako człowiek aktywny, działaj. Jeżeli masz jakąś wyjątkową umiejętność, to pokazuj ją innym. Nie chodzi o to, abyś się chwalił. Potraktuj to jako Twój wkład w poprawianie samopoczucia otaczających Cię osób.


    Przekonania


    Jakiś czas temu po raz n-ty widziałem młodego człowieka ubranego w koszulkę z napisem Życie jest jak papier toaletowy — długie, szare i do dupy. Zabawne, jak łatwo można poznać czyjeś podejście do życia. Oczywiście nie jest to jedyny 
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Dostępne w wersji pełnej.

  
    Rozdział 8.

    Styl pytaniowy

Dostępne w wersji pełnej.

  
    


    
      Część III

      Trochę inne zastosowania stylów komunikacyjnych


Dostępne w wersji pełnej.

  
    Rozdział 9.

    Zarządzanie konfrontacją

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Rozdział 10.

    Więź a ekscytująca więź

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Rozdział 11.

    Mity — jeszcze mocniej oddziałujące na nas metafory

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Rozdział 12.

    Wywiad

Dostępne w wersji pełnej.

  
    


    
      Dodatki


Dostępne w wersji pełnej.

  
    Dodatek A

    Moja przygoda z komunikacją[1]

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Dodatek B

    Rytuały, gry i zabawy — praktyczne korzyści i okazje do ćwiczenia

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Dodatek C

    Materiały źródłowe

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Dodatek D

    Formularz osobowy stosowany przez wywiad wojskowy Armii Stanów Zjednoczonych

Dostępne w wersji pełnej.
Dostępne w wersji pełnej.
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