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      DZIEŃ ŚWISTAKA, CZYLI (SŁÓW WYDARTYCH KILKA) Z PAMIĘTNIKA PRZECIĘTNEGO POLAKA (a to wszystko tytułem wstępu)


      Ten lipcowy, słoneczny dosyć, dzień zapowiadał się całkiem normalnie… Wstałem o 7.15 (a może była i 7.30, nie pamiętam, czy to ważne?), włączyłem telewizor, żeby w majestacie „szklanego Pana Boga” spożyć poranny posiłek, lecz od razu rozwrzeszczany kawałek „plazmy” zawieszonej na ścianie pokoju zakomunikował mi, że „jeśli prać, to tylko w Perwolu!”. Nie tracąc jednak kontaktu ze światem żywych szybko przełączyłem omyłkowo wcześniej wybrany kanał z Telezakupami MANGO[1] i zacząłem oglądać jakiś ranny program publicystyczny[2], w którym jeden z czołowych polskich polityków oznajmił: „Nasza partia nie chce podkreślać kolejny już raz tego, że rządząca partia nic nie robi w kwestii refundacji in vitro, bo i tak już od dawna ludzie wiedzą, że wszystko, co obiecywali zrobić w tej kwestii, były to czcze obietnice, zwykły zabieg PR-owski! Poza tym, nie muszę chyba przypominać, jakie opóźnienia mają miejsce w przypadku budowy dróg i autostrad w skutek ewidentnego opieszalstwa ze strony ministra Iksińskiego” i dalej kontynuował tak: „Nie będę też wskazywał na to, że nie dotrzymali oni obietnicy złożonej wyborcom obniżenia podatków, nie mówiąc już o tym, jak sprytnie poradzili sobie z utajnieniem wszelkich informacji dotyczących zniknięcia pułkownika Igrekowskiego”. Nie mogąc jednak słuchać dalej tej demagogii, postanowiłem czym prędzej wyjść do pracy.


      Po przybyciu na miejsce zaparzyłem sobie aromatyczną herbatę i zanurzając się w miękkim fotelu zacząłem upajać się bukietem zapachów, jaki nieco na kształt aureoli roztaczała przede mną filiżanka. Następnie po jakiejś dłuższej chwili otworzyłem skrzynkę mailową w (osobistym w końcu) PC-cie i… Coooo widzę??? „Masz 76 nowych wiadomości”??? Od wczorajszego popołudnia? To niemożliwe!!! A jednak… Jak się sami się domyślacie – głównie spam. No nic, trudno! Zabrałem się do kasowania niepożądanych listów, lecz jednak kilka nagłówków wiadomości przykuło moją uwagę, a ich treść brzmiała mniej więcej tak:


      „I Ty możesz zarobić milion złotych w pół roku”,


      „Kto jeszcze chciałby schudnąć 10 kg w 7 dni?”,


      „Dlaczego tylko niektórzy zarabiają 10 000 zł dziennie?”,


      czy


      „Jak sprawić, aby wszystkie kobiety Cię kochały?”.


      Hm… A może by jednak otworzyć tę pocztę? Trochę kusi… W końcu brzmi zachęcająco! No dobra! Zobaczmy, co kryje się pod tymi intrygującymi hasłami!


      Lektura jednak trwała dosyć krótko, ponieważ gdy tylko zająłem się przeglądaniem owych newsów, wpadł kolega i powiedział: „Olek podwieź mnie do centrum, proszę”. „Dlaczego mam to zrobić?” – pomyślałem - „Przecież mam tyle pracy przed sobą dzisiaj, kilka spotkań i tyle ważnych telefonów do wykonania. Lepiej więc żebym zajął się czymś pożytecznym, zamiast tarabanić się do centrum.” Kolega jednak nie dawał za wygraną i rzekł: „Słuchaj, nie wiem, czy pamiętasz, ale przed Twoim urlopem podwoziłem Cię kilka razy! Więc czy i Ty nie chciałbyś mi raz pomóc?” Czując więc, że jestem jego dłużnikiem, bez specjalnych ceregieli ubrałem kurtkę i zgodziłem się pomóc.


      Niestety już chwilę po opuszczeniu firmy spotkała mnie kolejna niespodzianka: chwila płynnej jazdy i… korek! Okazało się, że jakiś niefrasobliwy kierowca uderzył w tył auta jadącego przed nim. Dlaczego? Biedaczek nie potrafił oderwać wzroku od ponętnych kształtów modelki z bilbordu reklamującej zmysłową bieliznę Triumph’a. Stoimy więc. Generalna nuda. Nagle jednak słyszę dźwięk telefonu komunikujący nadejście sms’a. Czyżby to ktoś ze znajomych chciałby się ze mną spotkać? Niestety nie. To tylko kolejna informacja następującej treści: „Wygraj w KONKURSIE TELEWIZJI POLSAT skuter VESPA lub 10 000 zł! To jest Twoja szansa! Wszystko zależy od Ciebie! Nie zwlekaj i wyślij LATO pod nr…”.


      Po powrocie z pracy do domu, już od wejścia usłyszałem: „Kochanie! Tym razem Twoja kolej. Dzisiaj Ty jedziesz na zakupy!” W mgnieniu oka przez myśl przeszłymi mi słowa poety, które zmodyfikowałem najwyraźniej na potrzeby chwili: „Cóż było robić? Olek ani pisnął, wziął w rękę taszkę i zęby zacisnął!”:-), czyli krótko mówiąc, zupełnie nieswój poszedłem do marketu. „Och, jak ja nie lubię tych zakupów – idziesz tylko po kilka rzeczy, a przegonią cię po całej hali!” – pomyślałem. Co gorsza, samo dotarcie do sali sprzedażowej też nie było takie łatwe, bo oto już po przekroczeniu progu wielkiej galerii handlowej uświadomiłem sobie, że to po prostu autentyczna miejska dżungla – tabuny ludzi opętanych szałem zakupów i oglądactwa plątały się pod nogami. Atmosfera jednak wydawała się być sprzyjająca robieniu zakupów. Przemierzając kolejne dziesiątki metrów handlowych alejek cały czas coś kusiły mnie w zawoalowany sposób do wejścia do poszczególnych sklepów, bo to tu właśnie nos mój rejestrował unoszący się w powietrzu zapach wanilii, to tu pobudzała moje zmysły woń świeżo palonej kawy, to tu w końcu spoglądały na mnie ponętne spojrzenia modelek z bilbordów i sklepowych witryn, a wszystko to przebiegało w rytm dosyć przyjemnej, kojącej ucho muzyki płynącej z galeriowych głośników. Twardo jednak szedłem dalej mając ciągle cel tej wycieczki przed oczami, ale już za moment jakiś czterdziestoparoletni jegomość powitał mnie słowami: „Zapraszam serdecznie do prezentacji naszych garnków!”. Widząc jednak brak szczególnych oznak zainteresowania z mojej strony ciągnął dalej chcąc skutecznie na mnie wpłynąć: „Proszę Pana! Zapraszam raz jeszcze choć na krótką chwilę! Zapewniam, że to, co Pan zaraz pozna, to po prostu mercedes wśród naczyń!”. („To niech mi da do niego kluczyki, to sprawdzimy!” – pomyślałem i poszedłem dalej).


      Wreszcie znalazłem się, jak mi się wydawało, u kresu mej wędrówki, lecz to jednak nie był koniec. Mimo wszystko ładując wewnętrzne baterie pozytywnymi myślami dziarsko brnąłem przez salę sprzedażową, ale i tu nie miałem wytchnienia. Co rusz jakaś młoda hostessa zapraszała mnie do degustacji (najlepszego podobno w Polsce) sera, zakupu 200 worków na śmieci w promocyjnej cenie czy nabycia kartonu wafelków na wyjątkowo atrakcyjnych warunkach. Jednym namowom ulegałem, innym nie… W końcu dotarłem do kasy, zapłaciłem i wyszedłem.


      Uff… Veni, vidi, vici! Wróciłem z zakupów. „Wszędzie dobrze, ale w domu…” „Jeszcze tylko odrobię z synkiem angielski, potem bajeczka i będę miał wszystko z głowy” - pomyślałem. Wzięliśmy więc książkę „do anglika” i przyglądając się rysunkom, zaczęliśmy uczyć się słówek. W końcu jest coś ciekawego. „A to jest, synku, Statua Wolności w Nowym Jorku!” – tłumaczę malcowi, a on na to: „Nie, tatusiu, to jest ta Pani, co sprzedaje ludziom ubezpieczenia!” odpowiada z dumą w głosie młody znawca rynku ubezpieczeniowego w Polsce.


      Wieczorem znów przed „wszechwiedzącym” telewizorkiem spożywam strawę, jaką przygotowała mi moja Ukochana i znów bombarduje się mnie informacjami – tym razem (kto by się spodziewał?) w… serialach. Większość ludzi tego nie czuje (stąd ta siła oddziaływania), ale znawcy tematu wiedzą, że w ukochanych przez naszych Rodaków „tasiemcach” typu: „M jak Marian”, „Na dobre i na niedobre”, czy „Pieśniarz Miłosz” przemyca się gotowe tematy do debat publicznych, lansuje nowe trendy mody, ujawnia nieuświadomione dotąd potrzeby społeczne, kreuje sympatie, nowych guru i nowe biusty (przepraszam: twarze!). No ale nie bądźmy aż tak ironiczni i krytyczni – w końcu takie seriale robią też dużo dobrego, a przede wszystkim pozwalają się oderwać od prozy dnia codziennego…


      Tak czy siak, w końcu rozbolała mnie głowa. Na szczęście jednak z pomocą przyszedł mi mój 5-letni syn Krzyś i oznajmił: „Tato, weź NUROFEN! To zawsze pomaga!” „Skąd u niego taka wiedza? Czyżby poza tym, że kiedyś mi mówił, że chciałby w przyszłości być lekarzem, posiadł on już tak głęboką wiedzę medyczną?” Hm… A czy to czasem nie jest sztuczka tej wszechobecnej reklamy? Nie wiedziałem. Czując jednak, że to faktycznie chyba najlepsze rozwiązanie w tej sytuacji, sięgnąłem po tabletkę, umyłem się i zasnąłem. Tak oto skończył się kolejny dzień mojego życia. Kolejna kartka z kalendarza została wyrwana.


      Kolejny dzień… Zaskakujący? Ależ nie! „Ten lipcowy, słoneczny dosyć, dzień zapowiadał się całkiem normalnie…” i taki też był! Dziwne tylko, dlaczego kładąc się spać wciąż nuciłem tę samą melodię z reklamy. Czyżby ktoś chciał mi spreparować mózg? Czy wysoka częstotliwość nadawania określonych treści (ich powtarzalność) może wpłynąć na to, że pewne zachowania (nawyki konsumenckie) się utrwalą? Jak to jest, że kolejny raz krowy dają mleko, a „świstak siedzi i zawija to w te sreberka”?


      „Ależ nie!” – powiedziałem sobie w duchu. „Dzień jak co dzień! Spokojnie! Nie ma powodów do obaw! Przecież nikt nie chce na mnie w żaden sposób wpływać! Mam nieodgraniczoną, WOLNĄ wolę!” Lecz czy aby na pewno?


      Zasnąłem. (Lecz czy aby snem sprawiedliwego?) Co się zatem wydarzyło? Upłynęła może godzina lub dwie i nagle się obudziłem. Poderwałem się raptownie z łóżka i… wtedy mnie olśniło! Tak czy siak, pomyślałem: „TO WARTO BADAĆ / ZBADAJMY TO!”


      W ten sposób narodził się pomysł na tę książkę!


      Następnego dnia postanowiłem, że zachęcę moje Koleżanki i Kolegów, abyśmy napisali coś razem na temat wykorzystania technik wpływu społecznego w normalnym, codziennym życiu i… oto jest – leży w Waszych rękach owoc naszej pracy. Czy się udało? Ocenicie sami. Ja myślę, że jest to swoista PRÓBA opisania otaczającej nas rzeczywistości, kamyczek do ogródka dyskusji na temat zastosowania narzędzi wpływu społecznego w świecie, w którym przyszło nam żyć, egzystować, a może nawet i rozwijać się… A jaki jest ten świat? Bardzo różny – czasem niejako samoistnie maluje się przed nami w pastelowych barwach, czasem ktoś z kolei jedynie pod przykrywką tęczy ukrywa przed nami swoje ciemne intencje. Czy jest jednak sens obrażać się nawet na tę ciemnobarwną rzeczywistość? Chyba nie. Ona jest i już. Co zatem robić? Najbezpieczniej (i raczej najrozsądniej) byłoby przyzwyczaić się, nauczyć z tym żyć. A może i wykorzystywać? Kto wie…


      Książka ta to zatem także PRÓBA odpowiedzi (a może: podpowiedzi?), jak nie poddawać się manipulacjom, jak świadomie wykreować własny wizerunek, jak lepiej prezentować siebie i oferowane przez siebie produkty czy usługi…


      Zanim zatem oddacie się lekturze, pozwólcie, że serdecznie Was powitamy – powitamy w świecie wszechobecnej perswazji, krainie hipnotycznym słowem malowanej, krainie płynącej wielobarwną rzeką, w której mieszają się rozmaite obrazy, smaki i zapachy…


      No i ostatnia już sprawa – trzeba odpowiedzieć sobie na pytanie:


      Komu może przydać się ta książka?


      Sądzę, że skorzystają z niej osoby, które do tej pory nie śledziły jeszcze literatury w zakresie perswazji (lub też miały z tym znikomy kontakt). Będą one mogły wówczas dostrzec to, jak szerokie zastosowanie w naszym życiu mają techniki perswazyjnej.


      Myślę też, że może być to dobra lektura dla tych, którzy posiadają już określoną wiedzę z zakresu perswazji, ale chcieliby oni sobie wiadomości te usystematyzować, a w niektórych przypadkach także i pogłębić.


      Życzę owocnej lektury,

      

      redaktor naukowy pracy

      Aleksander Binsztok


      
        
          [1] Nawiasem mówiąc, czy to nie ciekawe, jak wielu ludzi mówi mi nam na co dzień, że w ogóle nie ufa produktom oferowanym w telewizyjnej sprzedaży, że w ogóle nie ogląda tego typu komunikatów, że nie kupuje, że to szmelc, bubel i jedna wielka lipa!??? W takiej sytuacji od razu nasuwa mi się pytanie: skoro nikt z pytanych osób nie kupuje nic w ramach telezakupów, to dlaczego reklamy tego typu zajmują tak dużo czasu antenowego? Czyżby czas ten był rozdawany zupełnie za darmo??? Czyżby firmy reklamujące tam swoje produkty miały totalne nadmiary kasy i nie wiedziały, co zrobić z pieniędzmi? Oj, coś nie wydaje mi się, żeby którekolwiek z powyższych wnioskowań mogło się sprawdzić w rzeczywistości. Co zatem nas cechuje? Chyba nic innego jak czysta hipokryzja. I tu z kolei kojarzy mi się to, co ludzie mówią o serialach. Kiedy wielokrotnie przy różnych okazjach pytałem swoich rozmówców, czy oglądają seriale, odpowiadali oni, że nie, że to kompletna strata czasu. Tylko jakoś, o dziwo, później okazuje się, że np. serial „M jak Marian” ogląda 99,99% naszego społeczeństwa! Skąd się zatem bierze takie zakłamanie?

        


        
          [2] Nawiasem mówiąc, nie wiem, kto był bardziej ranny – ja, którego uszy musiały tego słuchać, czy polityk, którego usta gięły się nienaturalnie, by pod koniec wypowiedzi zastygnąć w sugestywnym, jak dla mnie, grymasie.

        

      

    

  


  
    
      
        

      

    


    
      Rozdział 1.

      Biologiczne podstawy zachowań komunikacyjnych człowieka


      Adam Kołasiński


      Mowa jest jedną z funkcji naszego mózgu. Gatunek ludzki jako jedyny w tak znacznym stopniu rozwinął umiejętność komunikowania się przy użyciu dźwięku. Nadawca komunikatu generuje wibracje za pomocą krtani, a jego odbiorca rejestruje je przy użyciu uszu. W ten sposób — poprzez proces rozpoznawania przekazu — w mózgu jest wywoływana reakcja.


      Patrząc na akt komunikacji z punktu widzenia obserwatora, trzeba zdać sobie sprawę z tego, jak niebywałym zjawiskiem jest ludzki sposób porozumiewania się — właśnie dzięki słowom i językowi. Za pomocą komunikatu, który jest falą dźwiękową zamienianą u odbiorcy na zrozumiałe dla niego słowa, w jego organizmie jest wytwarzana chemiczna reakcja. Przykładem takiej reakcji może być na przykład rumieniec lub uczucie przyjemności na skutek trzech słów: „ładnie dziś wyglądasz”. Te trzy słowa są tak naprawdę hałasem — falą dźwiękową skierowaną do innej osoby. To mowa i język uzbrajają ją w tę moc. Przejawia się ona w języku komunikacji, którego efektem jest pojawienie się u odbiorcy pewnych skojarzeń i stanów emocjonalnych. Wszystko to dzięki fali dźwiękowej, tej samej, która jedynie odbija się od przedmiotu, natomiast u człowieka sięga w głąb mózgu, dotykając naszego ja.


      W rozdziale pierwszym przedstawimy mózg jako narzędzie pracy. Warto zauważyć, że narzędzie to pozwoliło zarówno na napisanie tego rozdziału, jak i na przeczytanie go przez Czytelnika. Wypada więc przez chwilę się nad nim zastanowić.


      Mózg jest narzędziem!


      Narzędzie to służy nam do wielu różnych zadań, które z kolei można podzielić ze względu na różne płaszczyzny. Pewne zdarzenia uświadamiamy sobie, bo czujemy się nimi zaabsorbowani — przykładem jest choćby czytanie. Mózg nadzoruje też takie funkcje organizmu, jak bicie serca lub oddychanie, których nie jesteśmy świadomi. Te czynności związane z fizjologią naszych organizmów są wykonywane podświadomie. To, co czyni umysł człowieka tak wyjątkowym w porównaniu z innymi gatunkami, jest mowa. Czynności związane z mową angażują bardzo wiele różnych obszarów mózgu.


      Zgodnie z ogólną teorią ewolucji istot społecznych, z jaką możemy spotkać się w Czerwonej królowej[1], tam, gdzie pojawia się potrzeba, ewolucja generuje zmiany, by ją zaspokoić. Jeśli komunikacja była niezbędna, aby ludzie mogli się łączyć w grupy i podejmować coraz większe wyzwania w celu uzyskania korzyści, to ewolucja wprowadziła takie zmiany struktur mózgu, by sprostały one w przyszłości wysiłkowi komunikacji.


      Kora mózgowa[2] jest „najnowszą” częścią mózgu[3]. Wyewoluowała jako jego ostatni element. Wcześniej pojawiły się pień mózgu i móżdżek, które odpowiadają za bardziej podstawowe funkcje organizmu[4]. Kora mózgowa jest rzadkim elementem mózgów, jest czymś, co odróżnia człowieka od innych istot żywych. To właśnie kora mózgowa sprawia, że ludzie przejawiają tak różnorodne i wyjątkowe zachowania. Jest ona zbudowana z miliardów komórek nerwowych, a każda komórka nerwowa składająca się na mózg ma około tysiąca połączeń poprzez synapsy z innymi komórkami nerwowymi. Połączenia te gwarantują poprawną komunikację pomiędzy komórkami. Im więcej połączeń pomiędzy nimi, tym szybsza wymiana informacji. Dawniej uważano, że mózg — tak jak mięsień — jest tym sprawniejszy, im większy. Wielkość szacowano na podstawie wymiarów i wagi. Dziś wiemy, że sprawność mózgu nie zależy od jego wielkości, ale od ilości i długości połączeń pomiędzy komórkami nerwowymi. Umysł w przeciwieństwie do mięśni nie męczy się — męczy się tylko ciało, na przykład podczas procesu długotrwałej nauki.


      Sposób interpretacji rzeczywistości przez mózg a jej odbiór przez świadomość, czyli jak ciało czasami nas oszukuje!


      Czasami umysł świadomie nas oszukuje, interpretując fakty. Ciekawym przykładem obrazującym to zjawisko jest zaprezentowany przez Daniela Golemana[5] przypadek zaburzonego widzenia. Aby osobiście się o tym przekonać, wykonaj opisane poniżej ćwiczenie.


      Zakryj lewe oko i zbliż książkę do oczu, tak by Twój nos niemal dotykał kartki. Skup wzrok na czarnym kole. Przyglądając się mu, bardzo powoli oddalaj książkę od twarzy. W pewnym momencie — zazwyczaj, gdy książka znajduje się kilkanaście centymetrów od twarzy — druga figura zniknie.


      [image: Obraz50001.PNG]


      W przykładzie tym zaprezentowano sposób, w jaki mózg interpretuje fragment obrazu, którego brakuje w przekazie przesyłanym z oka do mózgu. Druga z figur w pewnym momencie będzie niewidoczna. Zastanówmy się, jak zinterpretuje to mózg.


      Nerwy siatkówki oka łączą się wewnątrz oka w jednym punkcie. Jest to pewien rodzaj węzła nerwowego, który umożliwia przesyłanie informacji na zewnątrz oka. W miejscu tego węzła nerwowego nie ma siatkówki oka, a tylko ona może zamieniać światło w obraz, który trafia później do mózgu. W każdym obrazie przesyłanym z oka brakuje pewnego małego fragmentu, który mózg interpretuje na własny sposób. Dzieje się tak dlatego, że światło niosące informację o danej figurze pada tylko i wyłącznie na węzeł, w którym łączą się wszystkie nerwy siatkówki. W miejscu tego węzła nie ma siatkówki, dlatego figura, na której nie skupiamy swojego wzroku, choć pozostaje w polu widzenia, nie zostaje w ogóle zarejestrowana przez nasz układ wzrokowy. Jeśli przerysujemy figury na kartkę, która ma wzór, na przykład na kartkę w kratkę, dojdzie do zdumiewającego zjawiska. W pewnym momencie nie zauważymy figury, na której nie skupiamy wzroku, co jest jednak zrozumiałe, bo światło niosące o niej informację pada tylko na węzeł nerwowy, a nie na siatkówkę. Taki obraz z czarną plamą zostaje przesłany z oczu do mózgu. Natomiast mózg wypełnia tę czarną plamę (czyli miejsce w obrazie, gdzie umieszczona jest figura, na której nie skupialiśmy wzroku) wzorem kartki. W rzeczywistości naszej świadomości zostanie zaprezentowany obraz wypełniony kratkami kartki w miejscu drugiej figury, a nie — jak można by się spodziewać — czarną plamą! Efekt jest zdumiewający. Wiemy, że obiekt się tam znajduje, ale jednocześnie „widzimy” tylko jedną figurę, tę obserwowaną, oraz resztę niezapisanej kartki w kratkę — nawet w tym miejscu, w którym wiemy, że znajduje się druga figura. Należy pamiętać, że każdy obraz przesyłany z oka do mózgu jest wybrakowany o ten specyficzny fragment. To mózg sam wypełnia ten wycinek obrazu na podstawie skojarzeń.
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      Płeć mózgu i jego predyspozycje w zależności od płci człowieka


      Pojęcie płci mózgu zostało szeroko omówione przez Annę Moir i Davida Jessela[6]. Ich zdaniem mózg w okresie płodowym jest płci żeńskiej, a w czasie jego rozwoju — pod wpływem hormonów — może pozostać żeński lub zmienić się w męski. Od płci zależą predyspozycje do pewnych czynności. Kobietom przypisuje się większe umiejętności werbalne, a mężczyznom lepsze rozwiązywanie problemów wymagających myślenia przestrzennego. Uznanie lewej półkuli mózgu jako odpowiedzialnej za mowę przypisuje się francuskiemu chirurgowi Pierre’owi Paulowi Broce. Na podstawie badań stwierdził on, że ludzie „mówią” lewą półkulą mózgu. Lewa półkula mózgu jest odpowiedzialna za zasób słów, podczas gdy prawa półkula odpowiada za myślenie przestrzenne, kreatywność i konkretne rozwiązania. Poniższy cytat bardzo dobrze opisuje specyficzne zadania półkul mózgowych u obu płci: „Lewa półkula (...) szybciej i dokładniej przetwarza słowa — czy to reprezentowane słuchowo, czy na piśmie. Radzi sobie też lepiej z rozpoznawaniem liter. (...) lewa półkula ma też przewagę w przetwarzaniu bezsensownych sylab i mowy wspak, a także w wykonywaniu zadań manualnych w trakcie mówienia. Prawa półkula radzi sobie lepiej z przetwarzaniem bodźców muzycznych oraz wydawanych przez ludzi dźwięków niebędących mową (takich jak kaszel). Wykazuje też przewagę w wykonywaniu zadań dotyczących przetwarzania wzrokowo przestrzennego”[7]. Czytając to, nie sposób nie zgodzić się, że bardziej rozwinięte umiejętności werbalne u kobiet (lewa półkula) implikują również inną umiejętność, jaką jest wykonywanie zadań manualnych w trakcie mówienia. Znane jest zjawisko długich rozmów telefonicznych kobiet powiązane z wykonywaniem różnych czynności. Z całą pewnością możemy stwierdzić, że jest to uwarunkowane budową mózgu — a konkretnie jego płcią.


      Medycynie znane są przypadki, w których młodym niemowlętom wskutek uszkodzenia mózgu usuwano całą jego półkulę. Jeśli operacja usunięcia półkuli mózgu była wykonywana w bardzo młodym wieku (w omawianym przypadku było to przed piątym miesiącem życia), to pozostała półkula przejmowała zadania tej usuniętej. Dziecko w dorosłym życiu zachowywało się normalnie, bez większych różnic w stosunku do osób z obiema półkulami mózgowymi. Niewielkie wady były widoczne, gdy została usunięta lewa półkula. Pacjent miał wówczas w dorosłym życiu drobne problemy z mową. Prawa półkula nie jest w stanie w pełni przejąć zadań lewej półkuli odpowiadających za kompetencje językowe. Zasób słów nie mógł się w pełni wykształcić i osadzić w prawej półkuli.


      Ciekawym przypadkiem, świadczącym o krytycznej granicy wieku, po której nauka języka nie jest możliwa w takim stopniu, do jakiego przywykliśmy, jest przypadek dziewczynki o imieniu Genie. Została ona odnaleziona w 1970 r. — była skrajnie zaniedbana, a od drugiego do trzynastego roku życia nie miała kontaktu z językiem. Okazało się też, że nie potrafiła mówić ani nie rozumiała, co się do niej mówi. Pracownicy opieki społecznej podjęli trud nauczenia jej języka. Choć rozumienie i rozwój słownictwa szły jej zadowalająco, to czynne opanowanie gramatyki stanowiło już problem.


      Inne obserwacje mówią o możliwości przejęcia przez jedną półkulę funkcji drugiej, jeśli do uszkodzenia uniemożliwiającego pełnienie funkcji dojdzie dostatecznie wcześnie. Jako graniczny wskazuje się tu piąty rok życia.


      Uszkodzenia mózgu


      Pomimo starannego zabezpieczenia mózgu zdarza się, że dochodzi do mechanicznych urazów. Prowadzą one do upośledzenia funkcji mózgu. Już od dawna badacze zajmują się wydzieleniem poszczególnych obszarów mózgu i przypisaniem im odpowiednich funkcji, jak na przykład funkcji widzenia lub mowy. Częściowe upośledzenie umiejętności mówienia na skutek mechanicznego urazu głowy nazywa się afazją. Upośledzenia takie zapewne często zdarzały się w epoce, kiedy bronią były kamienie i inne tępe przedmioty. Po dziś dzień tego typu uszkodzenia, spowodowane w sposób inwazyjny, są jedynym źródłem i stymulatorem badań nad obszarami mózgu i ich funkcjami. Ze względów etycznych mózgu nie uszkadza się celowo, aby zbadać, jak taka zmiana wpłynęłaby na jego pracę.


      Uszkodzenia te prowadzą często do dziwnych przypadków; doskonałym przykładem jest historia pacjenta, który na skutek afazji potrafił pisać, ale nie był w stanie przeczytać tego, co sam napisał. To, co pisał, było oczywiście zrozumiałe dla innych, jednak nie dla samego pacjenta. Podobnym uszkodzeniem czynności mowy był przypadek pacjenta, który potrafił pisać, czytać i mówić, ale jego problem polegał na tym, że sam nie rozumiał tego, co mówił.


      Jednym z niewielu znanych medycynie celowych uszkodzeń mózgu wykonywanych na pacjencie jest zabieg komisurotomii. Jest to zabieg polegający na przecięciu spoiwa wielkiego, które łączy obie półkule mózgowe. Celem tego zabiegu jest leczenie epilepsji. Zabieg ten nie wpływa znacząco na zachowanie pacjenta. Widoczne są pewne specyficzne problemy, ale ogólnie pacjent funkcjonuje normalnie, pomimo rozdzielenia półkul mózgowych. Na przykładzie tego typu pacjentów wykazano, że podczas mowy mózg korzysta z obu półkul. Związek ten jest skomplikowany, ale dość dobrze wyjaśnia to fragment opisujący problemy językowe przy uszkodzeniu prawej półkuli: „(...) pacjenci z uszkodzoną prawą półkulą nie wykazują problemów z fonologią, słownictwem czy składnią, ale często mylą porządek wydarzeń w opowiadaniach, nie potrafią wyciągnąć morału z opowiadania i przejawiają upośledzoną zdolność formułowania wniosków na podstawie opowiadania”[8]. Wynika z tego, że lewa półkula potrzebuje prawej do pewnych specyficznych zadań. Przykładem takiego zadania jest formułowanie wniosków podczas wypowiedzi.


      Wspomnieliśmy wcześniej, że każda komórka nerwowa mózgu ma ponad tysiąc połączeń z innymi komórkami mózgu. To z kolei implikuje powstawanie uszkodzenia mózgu zwanego diaschizą. Diaschiza jest uszkodzeniem tkanki mózgowej położonej w pewnej odległości od pierwotnego uszkodzenia. W drodze prostego wnioskowania możemy przekonać się, że uszkodzenie jednego obszaru mózgu powoduje oczywiście jego dysfunkcję, ale może także powodować dysfunkcję innych obszarów mózgu. Jest to spowodowane „ciszą” — brakiem kontaktu pomiędzy komórkami mózgu po uszkodzonej stronie połączenia nerwowego.


      Statystyki dowodzą, że afazja leczona jest skuteczniej u kobiet niż u mężczyzn. Wynika to z większej liczby połączeń pomiędzy półkulami u kobiet niż u mężczyzn.


      Proces uczenia się u dzieci


      Aby zrozumieć procesy uczenia się, należy przyjrzeć się dzieciom. Dziecko uczy się stymulowane nagrodą. Taki sposób zdobywania nowych umiejętności jest najefektywniejszy. Należy tutaj zaznaczyć, jak wielkim wysiłkiem dla niemowlęcia jest nauczenie się języka. Dla takiej małej istoty sama mowa jest tylko dźwiękiem. Dorosły człowiek uczy się języków obcych w inny sposób, ponieważ łączy słowa z obu języków na podstawie przypisywanego im znaczenia. Wie, jaki wyraz odpowiada słowu „jabłko” w języku polskim. Dziecko uczy się tego samego jedynie poprzez kojarzenie przedmiotów. Najczęściej to matka pokazuje swojemu dziecku jakiś przedmiot i go nazywa. Powtarzanie tego bodźca umożliwia dziecku zapamiętanie go. Jednak we wczesnej fazie dzieciństwa nauczenie się nowego słowa musi się dziecku opłacać. Musi to być słowo, które oznacza ulubiony smakołyk lub zabawę. Nagroda za uzyskanie ulubionego przedmiotu jest warta wysiłku, jaki trzeba ponieść, aby poznać określające go słowo.


      Jeśli nauka ma być efektywna, musi się wiązać z nagrodą. Spoglądając w tej kwestii na dzieci, nie ma wątpliwości, że człowiek jest w stanie pokonać ogromne trudności, jeśli tylko nagroda jest dla niego wartościowa. Kiedy uczymy się zupełnie nowych rzeczy, niepodobnych do tych, które już znamy, powinniśmy nagradzać się w sposób szczególny. Wartościowa nagroda zmienia nasze podejście do uczenia się. Oznajmia nam, że trud zdobywania wiedzy naprawdę się opłaci. Podświadomie stymuluje to nasze całe ciało do wysiłku, aby cel został osiągnięty.


      Uczenie odbywa się przez powtarzanie. Niezależnie od charakteru upragnionej umiejętności, zasada uczenia się pozostaje taka sama. Wynika ona ze sposobu, w jaki tworzony jest nowy schemat. Schematem są nowe zasady postępowania. Dopóki jeszcze się uczymy, wymagane jest powtarzanie czynności. Podczas powtarzania umysł utrwala nową umiejętność. Uczenie oznacza sposób kojarzenia odpowiednich składowych czynności, tak by w przyszłości pozwoliły na odtworzenie jej z pamięci. Intensywność myślenia w trakcie uczenia spada wraz z liczbą powtórzeń. W czasie gdy część elementów została już zapamiętana, nie ma potrzeby ponownie ich analizować. Spada zatem intensywność analizowania. W tej sytuacji część z nich jest już tylko odtwarzana. Umysł skupia się wtedy bardziej nad niepoznanymi jeszcze aspektami tego zachowania. Nowa zdolność jest coraz bardziej automatyczna w wykonaniu.


      Zagrożenia, jakie niosą rutynowe działania


      Doskonałe opanowanie umiejętności powoduje niemal całkowite odtworzenie jej z pamięci. Przykładem może być poranne mycie zębów. Czynności takich jest bardzo wiele. Część z nich to nasze kompetencje zawodowe. W zawodach, w których istnieje duże ryzyko zagrożenia życia lub zdrowia, rutynowe odtwarzanie zadań z pamięci niesie poważne niebezpieczeństwo. Niekiedy dochodzi nawet do wypadków, które są spowodowane właśnie tym, że działania są rutynowe. W takich przypadkach powinno się dążyć przynajmniej do zmiany otoczenia w miejscu pracy. Wpłynęłaby ona na uruchomienie procesów uczenia się na nowo. Oznaczałoby to, że umysł będzie ponownie intensywniej analizował wykonywane czynności, a nie jedynie odtwarzał je z pamięci. Przez pewien czas pomogłoby to unikać niebezpieczeństwa. Innym ciekawym sposobem zapanowania nad monotonią jest konieczność wykonywania prostych czynności potwierdzających trzeźwość umysłu. W Australii istnieją wielokilometrowe proste odcinki w infrastrukturze kolejowej. Często na takiej trasie zdarzało się, że osoba prowadząca pociąg usypiała. Obecnie na tych szczególnych odcinkach od prowadzącego pociąg wymaga się wciskania przycisku w krótkich odstępach czasu. Ta prosta czynność udowadnia systemowi sterowania pociągu, że wszystko jest w porządku.


      Bystry umysł przez lata


      W dorosłym, ustatkowanym życiu, kiedy otoczenie jest nam doskonale znane i nie spotykamy się z nadmiarem nowych bodźców, uczenie się ulega osłabieniu. Następuje spadek wydajności tej umiejętności, ponieważ nie jest trenowana. Powoduje to problemy z zapamiętaniem numeru telefonu lub ceny produktu. Jeśli chcemy zachować bystry umysł do późnego wieku, musimy go ustawicznie ćwiczyć i poddawać coraz to nowym bodźcom. Mózg — tak jak ciało — należy trenować, aby pozostawał sprawny. Nagrodą za ten wysiłek będzie zachowanie bystrości pomimo podeszłego wieku. Umysł, który nie jest stymulowany zmiennością, słabnie w swojej potędze.


      Historia zna wiele przykładów na to, że w podeszłym wieku umysł może być sprawniejszy od tego w młodym. Dzieje się tak nie tylko ze względu na doświadczenie, jakie nabywamy w ciągu całego życia. Kluczem do potęgi rozumu jest jego wytrenowanie i nieustawanie w tym procesie. Stagnacja i utrwalone zachowania są dla nas wygodne, ale w długim okresie szkodzą. Pamiętajmy o tym.


      Ćwiczenie 1.1 
(które pobudzi Twój umysł lepiej niż poranna kawa!)

      

      Potrzebny będzie Ci długopis lub ołówek oraz czysta kartka. Usiądź wygodnie i zrelaksuj się. Twoim zadaniem będzie podpisanie się na tej kartce papieru… Z pozoru niezbyt skomplikowane, prawda? Niekoniecznie, ponieważ zadanie będzie polegało na podpisaniu się ręką, której normalnie nie używasz do pisania. Jeśli jesteś osobą praworęczną, użyj w tym ćwiczeniu lewej ręki. Jeśli jesteś osobą leworęczną, podpisz się prawą.

      
 Ważne wskazówki:

      — Użyj ołówka lub długopisu, ponieważ oba te przyrządy podczas pisania na papierze stawiają wyczuwalny opór, który zwiększa świadomość zaangażowania mięśni dłoni w ten proces. Unikaj pióra.

      — Wizualizuj w wyobraźni proces pisania. Wyobrażaj sobie, jak piszesz kolejne litery.

      — Nie zniechęcaj się. Prawdopodobnie nie pójdzie Ci to tak sprawnie jak w przypadku ręki, którą piszesz na co dzień. Kiedy uczyłeś się pisać jako dziecko, też nie przychodziło to łatwo.

      — Litery najłatwiej będzie Ci pisać w lustrzanym odbiciu, czyli przeciwnie, niż robisz to drugą ręką. Przykład: jeśli „o” piszesz przeciwnie do ruchu wskazówek zegara, wykonując to ćwiczenie drugą ręką, łatwiej przyjdzie Ci napisanie „o” zgodnie z ruchem wskazówek zegara.

      — Spróbuj raz pisać wolno, z przemyśleniem kierunku prowadzenia ołówka czy długopisu, a raz szybko, starając się wykonać to zadanie półautomatycznie, tak jak robisz to „normalną ręką”.

      — Podpisz się kilkanaście razy.

      

      Po około 10 minutach, kiedy krew wypełni i dotleni drugą półkulę Twojego mózgu, odczujesz różnicę. Przekonasz się, jak zwiększy się sprawność w wykonywaniu niektórych czynności, które do tej pory wydawały się trudne.

      
 UWAGA! Ćwiczenie to u osób praworęcznych może powodować przejściowe problemy z ortografią języka polskiego. Jest to spowodowane adaptowaniem i zmianami w mózgu, które zachodzą na skutek wykonywania ćwiczenia. Problemy z ortografią mijają w ciągu kilku godzin. Do tego czasu polecamy używanie edytorów tekstu.

      

      Powtórz ćwiczenie kilka razy, daj swojemu mózgowi trochę czasu na dostosowanie się do nowej techniki.

      Ideą tego ćwiczenia jest postawienie mózgu przed nowym zadaniem, które zmusza go do intensywnej pracy. Jeśli będziesz często „gimnastykował” umysł w ten sposób, elastyczność ta przełoży się na inne dziedziny Twojego życia. Rozwiązywanie problemów i uczenie się nowych rzeczy zajmie mniej czasu i będzie efektywniejsze. Nie musisz ćwiczyć pisania — na początek możesz próbować używać mniej sprawnej ręki w wielu codziennych czynnościach, jak zapinanie guzików koszuli czy mieszanie herbaty łyżeczką.

      Czytelniku, specjalnie dla Ciebie na końcu tego rozdziału umieściliśmy ramkę, której możesz użyć do tego ćwiczenia. Twój własnoręczny podpis, wykonany mniej sprawną ręką, na pewno pozostanie miłą pamiątką po ukończeniu lektury pierwszego rozdziału.
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      Wykorzystaj powyższe pole do ćwiczenia.
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      Rozdział 2.

      Filtry, przez które postrzegamy świat


      Krzysztof Stodulski


      Przyglądając się zachowaniom innych, można zauważyć, że każdy człowiek postrzega otaczający go świat w odmienny, unikalny sposób. Bodźce docierające z otoczenia są odbierane i selekcjonowane przez nasze umysły w różnorodny sposób. Dzieje się tak ze względu na filtry zakodowane w naszej świadomości, które są pewnymi wzorcami istotnie wpływającymi na proces myślowy. Informacje docierające do naszego umysłu są zniekształcane i modyfikowane przez stosowane przez nas wzorce, dopasowywane do zakodowanego w naszej podświadomości obrazu świata. W codziennym życiu stosujemy wiele filtrów, nawet nie zdając sobie sprawy, że istnieją. Powstają one pod wpływem naszego otoczenia, rodziny, edukacji. Z czasem mogą ulegać zmianom.


      Aby odnosić sukcesy w życiu osobistym, jak i zawodowym, musimy coraz lepiej rozpoznawać wzorce i potrzeby innych osób. Jeśli nauczymy się odczytywać sposób myślenia innych i odpowiednio na niego reagować, będziemy lepiej przedstawiać siebie i to, co oferujemy. W każdej sytuacji powinniśmy wykazywać się elastycznością myślenia oraz nie postrzegać innych przez pryzmat własnych wzorców percepcyjnych. Często wydaje się nam, że sposób, w który przedstawiamy pewien produkt czy rozwiązanie, jest jedynym właściwym. Czasem jednak okazuje się, że nie trafiamy w sposób myślenia naszego rozmówcy i nie udaje się nam osiągnąć zamierzonego celu. Odpowiednie dobieranie środków przekazywania informacji w zależności od rozmówcy jest bardzo ważnym elementem w kontaktach z otoczeniem.


      Obraz świata stworzony w umyśle można nazwać mapą rzeczywistości. Obraz ten, tak samo jak każda mapa, jest tylko pewnym mniej lub bardziej prawidłowym odwzorowaniem, a nie rzeczywistym terenem.


      Filtry biologiczne


      Informacje mogą docierać do naszego mózgu poprzez pięć zmysłów: wzrok, słuch, węch, smak i dotyk. W każdej chwili odbierają one ogromne ilości danych. Zmysł wzroku pozwala nam dostrzegać kolory, kształty, rozmiary oraz położenie wszystkiego, co widzimy. Słuch odbiera nie tylko dźwięki, ale także ich natężenie, tonację czy kierunek. Wszystko, co czujemy poprzez węch, smak i dotyk, także jest odbierane w różnorodny sposób. Jeśli wiadomości te nie byłyby w jakikolwiek sposób filtrowane, nasz mózg musiałby przetwarzać o wiele więcej danych, niż jest to potrzebne dla naszego sprawnego funkcjonowania. Dlatego też zmysły nie przekazują do naszej świadomości wszystkich informacji, które do nich dotrą. Potwierdzają to badania Georga Millera, w których stwierdził, że człowiek potrafi świadomie zarejestrować jednocześnie tylko siedem informacji (bądź o dwie więcej lub mniej)[1].


      Filtry biologiczne ograniczają docierające do nas komunikaty, aby nie zajmowały miejsca w naszej świadomości. Za wybór informacji, które są dla nas istotne, odpowiadają filtry psychologiczne opisane w dalszej części rozdziału.


      System wartości


      System wartości jest reprezentacją wszystkiego, co jest dla nas najważniejsze. Wartości są pewnym rodzajem norm, według których postępujemy w naszym codziennym życiu.


      Naszym głównym motywatorem jest właśnie ten system. To on decyduje o tym, które potrzeby powinny być zaspokojone w pierwszej kolejności oraz którym czynnościom powinniśmy poświęcić więcej uwagi i energii. Wartości znajdujące się na szczycie naszej hierarchii nazywane są nadrzędnymi. Natomiast te, które umieszczone są w jej podstawach, nazywamy często podrzędnymi. Mniej istotne są pośrednimi elementami w dążeniu do realizacji tych nadrzędnych. Łatwiej jest się nam mobilizować, kiedy działania są zgodne z naszą hierarchią wartości. Przy rozwijaniu się następują zmiany, których efektem są przesunięcia w tej hierarchii. Sytuacje te mogą doprowadzić nas do stanu, w którym możemy zacząć wątpić, czy nasze działania mają jakikolwiek sens i czy są słuszne[2].


      Naszymi wartościami mogą być: miłość, zdrowie, szczęście, wykształcenie czy relacje z innymi ludźmi. Te, które wyznajemy, mogą dotyczyć także bardziej przyziemnych spraw, takich jak finanse, maniery czy też zachowania w gronie rodziny.


      Przekonania


      Przekonania to najgłębsze przeświadczenia o świecie, ukształtowane na skutek zdobytego doświadczenia życiowego. Uważa się, że poglądy kształtujemy na podstawie informacji dostarczanych za pomocą zmysłów. Informacje, które docierają do naszej świadomości, są jednak w znacznej mierze zniekształcane i usuwane przez nasze przekonania. Postrzegamy przede wszystkim te sprawy, które są zgodne z naszymi poglądami, zaś wiele innych jest usuwanych przez podświadomość, aby nie zaburzały stworzonej w umyśle wizji świata.


      Przekonania tworzone są nieświadomie pod wpływem wielu czynników. W dzieciństwie są one kształtowane głównie przez autorytety, którymi są dla nas rodzice. Przyjmujemy od nich sposób myślenia o świecie. Wraz z upływem czasu i nawiązywaniem kontaktów z wieloma ludźmi nasze poglądy ulegają modyfikacji. Zdobywamy nowe doświadczenia i możemy weryfikować słuszność własnych przekonań. Czasami ktoś może udowadniać nam, że są one błędne, jeśli jednak jesteśmy przeświadczeni o ich słuszności, te dowody nie zawsze będą w stanie nas przekonać.


      System wartości i przekonania to filtry świadome, które każdy z nas potrafi mniej lub bardziej precyzyjnie opisać. Powinieneś wiedzieć, jakie jest Twoje zdanie odnośnie takich tematów, jak: tolerancja, przekonania religijne czy etyka zawodowa. Należy jednak pamiętać, że zarówno pod wpływem innych osób, jak i nabierania doświadczenia życiowego nasz system wartości oraz przekonania mogą być weryfikowane i ulegać zmianom.


      Opisane w dalszej części filtry są w literaturze nazywane metafiltrami lub metaprogramami. Są to filtry ukryte w naszej podświadomości. Nie zawsze potrafimy je dostrzec czy odpowiednio zinterpretować. Wywierają one duży wpływ na naszą motywację i postępowanie. Bez znajomości tych schematów nie jesteśmy w stanie dostrzec ich w komunikacji z innymi, co może przyczyniać się do powstawania sporów i wywoływać nieporozumienia. Są to tak zwane filtry usuwające, dzięki którym koncentrujemy się na niektórych sprawach, a inne pomijamy. Poznanie filtrów u innych może ułatwić nam komunikację z nimi.


      Wzorzec motywacji


      Do osiągnięcia każdego celu, który sobie wyznaczymy, potrzebujemy motywacji. Dwa bardzo silne motywatory to dążenie i unikanie. Osoba zorientowana na cel (jej motywatorem jest dążenie) dokładnie wie, co chce osiągnąć poprzez swoje działanie. W swoim życiu zawsze dąży do osiągania wcześniej wytyczonych celów. Perspektywa ich realizacji motywuje ją do dalszego działania. Taki człowiek nie dostrzega problemów, co w wielu sytuacjach życiowych może być pomocne, ale niekiedy utrudnia stworzenie skutecznego planu działania. Natomiast osoba zorientowana na problem (motywatorem jest tu unikanie) stara się, aby pewne sytuacje czy zdarzenia nie wystąpiły. Nie ma jasno określonych celów, które zamierza zrealizować. W swoich działaniach próbuje unikać niekorzystnych sytuacji, które mogłyby wystąpić w przyszłości. Taka osoba ma trudności w precyzowaniu tego, co chce osiągnąć. W każdej sytuacji dostrzeże problemy i wszystko, co może się nie udać.


      Osoby zorientowane na cel mają większą szansę osiągnąć sukces, gdyż w swoich działaniach wiedzą, co chcą uzyskać. Natomiast osoby myślące ciągle o tym, czego nie chcą doświadczyć, zamiast skupiać się na celu, często otrzymują właśnie to, od czego chciały uciec.


      Pomyśl o czymś, co musisz wykonać. Jakie myśli Ci się nasuwają? Czy widzisz cel, który chcesz urzeczywistnić, czy może zwracasz uwagę na to, jakie kłopoty będziesz musiał przezwyciężyć?


      Jeżeli myślisz o swoich dążeniach, o tym, co się wydarzy, gdy już je zrealizujesz, to jesteś zorientowany na cel.


      Jeżeli zauważasz rzeczy, które powstrzymują Cię od wykonania tego zadania, i uświadamiasz sobie to, czego chcesz uniknąć podczas jego realizacji, to jesteś zorientowany na problem.


      Jednostka informacji


      Każda osoba opisuje daną sytuację, rzecz lub doświadczenie, używając innego typu jednostek informacji. Jednostki informacji mogą zawierać się między ogólnymi a szczegółowymi. Można to nazwać myśleniem w wielkiej lub małej skali. Osoba rozumująca typowo w małej skali będzie skupiać się na szczegółach związanych z opisywaną przez nią sytuacją, z drugiej strony osoba myśląca w wielkiej skali będzie rozważała dane zagadnienie jako całość. Większość osób stosuje sposób myślenia, który znajduje się pośrodku myślenia ogólnego i szczegółowego. W wielu sytuacjach biznesowych ważne jest, aby wykazać się elastycznością i skupiać zarówno na ogólnym obrazie zadania, jak również na szczegółach jego wykonania.


      Osoby znajdujące się na wyższych stanowiskach powinny cechować się myśleniem w wielkiej skali. Pozwala to uzyskiwać całościowy obraz sytuacji i lepiej dostosowywać 
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