
IDŹ DO:

KATALOG KSIĄŻEK:

CENNIK I INFORMACJE:

CZYTELNIA:















Spis treści
Przykładowy rozdział

Katalog online
Zamów drukowany 
katalog

Zamów informacje 
o nowościach
Zamów cennik

Fragmenty książek
online

Onepress.pl Helion SA
ul. Kościuszki 1c 
44-100 Gliwice 
tel. (32) 230 98 63 
e-mail: onepress@onepress.pl
redakcja: redakcjawww@onepress.pl
informacje: o księgarni onepress.pl

Do koszyka

Nowość

Promocja

Do przechowalni

NLP. NOWA TECHNIKA  
OSIĄGANIA SUKCESÓW.  
WYDANIE II
Autor: The NLP Comprehensive Training Team,  
edited by Steve Andreas and Charles Faulkner
ISBN: 978-83-246-1868-2
Tytuł oryginału: NLP: The New Technology of Achievement
Format: 140x208, stron: 424

Wykorzystaj potęgę programowania neurolingwistycznego 

• Poznaj znaczenie umiejętnej motywacji 
• Naucz się rozmawiać z ludźmi 
• Osiągnij maksimum swoich możliwoœci

Programowanie neurolingwistyczne (NLP) to technika, dzięki której można dokonać 
ogromnej przemiany swojej osobowoœci. Stosując ją, osiągniemy to, co chcemy. Dzięki 
NLP w krótkim czasie można załagodzić osobiste lęki, wyzwolić w sobie bardziej 
pozytywne uczucia, zmienić wieloletnie nawyki, rozwiązać wewnętrzne konflikty 
i zbudować nowe przekonania. NLP jest wykorzystywane podczas szkoleń menedżerów, 
sportowców, lekarzy i wszystkich innych osób, u których sposób reagowania na 
trudnoœci może mieć wpływ na ich życie, pracę i osiągane w niej wyniki. 

„NLP. Nowa technika osiągania sukcesów” to książka, dzięki której poznasz 
najskuteczniejsze metody programowania neurolingwistycznego. Dowiesz się, 
jak działa Twój mózg. Nauczysz się dokonywać zmian w swojej osobowoœci. 
Przeczytasz o różnych technikach NLP i wykorzystasz je w praktyce. Odkryjesz, 
jakie cechy charakteryzują osoby osiągające najlepsze wyniki. Wykonasz ćwiczenia 
prowadzące do poznania i wykorzystania tych cech. Dowiesz się, jak NLP może Ci 
pomóc w szybkim opanowaniu dowolnej umiejętnoœci.

• Sposoby podnoszenia motywacji 
• Odkrywanie swojej misji w życiu 
• Sztuka osiągania celów 
• Umiejętnoœć nawiązywania kontaktów z ludźmi 
• Metody skutecznej perswazji 
• Zwalczanie lęków i obaw 
• Podnoszenie swojej samooceny 
• Osiąganie szczytowych możliwoœci

Przekonaj się, że NLP może zmienić Twoje życie

http://onepress.pl/view3571U~nlpno2
http://onepress.pl/view3571U~nlpno2
http://onepress.pl/add3571U~nlpno2
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Motywowanie

To, co le�y za nami i przed nami, jest niczym w porównaniu z tym,
co le�y w nas.

— RALPH WALDO EMERSON

Znaczenie motywacji

ak twierdzi Anthony Robbins (konsultant w zakresie motywacji
i autor bestsellerów), „dwie rzeczy motywuj� ludzi do osi�-

gni�cia sukcesu: inspiracja i desperacja”. Po stronie inspiracji
znajduje si� dr Edwin Land, wynalazca fotografii natychmiasto-
wej i za�o�yciel korporacji Polaroid. Jego ma�a córeczka chcia�a
ogl�da	 swoje zdj�cie zaraz po jego zrobieniu i zada�a ojcu py-
tanie, dlaczego wywo�ywanie zdj�	 trwa tak d�ugo. To zainspi-
rowa�o Landa do umieszczenia procesu wywo�ywania bezpo-
�rednio na kliszy. Podobnie Bill Gates i Paul Allen, za�o�yciele
korporacji Microsoft, zauwa�yli reklam� komputera osobistego
w pi�mie Popular Mechanics i dostrzegli przysz�o�	 kompu-
terów. Bill nawet zadzwoni� do matki, by j� poinformowa	, �e
prawdopodobnie nie b�dzie do niej dzwoni� przez nast�pne pó�
roku, poniewa� b�dzie zaj�ty pisaniem programu komputero-
wego, który kupi IBM. Program ten znany jest nam wszystkim
pod nazw� MS-DOS.

Z drugiej strony, dowodem na to, �e desperacja te� mo�e
odgrywa	 rol� motywatora, jest lista nazwisk, na której czele
móg�by znale�	 si� Anthony Robbins. By�y sprzedawca odkurza-
czy i g�ówny prowadz�cy seminarium na temat programu zdro-
wotnego posmakowa� sukcesu finansowego, po czym pozwoli�
mu si� wymkn�	. Kiedy, myj�c naczynia w wannie, stwierdzi�,

J
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�e jego �ycie zosta�o zamkni�te na 37 m2 w mieszkaniu w Ve-
nice Beach w Kalifornii, to nie sukces popchn�� go do przodu.
Frustracja wywo�ana obecn� sytuacj� spowodowa�a, �e posta-
nowi� co� zmieni	 i skorzysta� z treningu NLP, co wywróci�o
jego �ycie do góry nogami. Innym przyk�adem dzia�ania despe-
racji jako motywatora jest nagradzana wieloma nagrodami ak-
torka Cher. Po sko�czeniu czterdziestu lat przejrza�a swoje do-
tychczasowe osi�gni�cia �yciowe i, zaniepokojona ich brakiem,
postanowi�a zmieni	 swoj� przysz�o�	. Bez wzgl�du na to, czy
chodzi o naukowców, aktorów, sportowców czy biznesmenów,
motywacja w postaci pozytywnej inspiracji lub negatywnej de-
speracji stanowi olbrzymi� ró�nic� w �yciu wielu ludzi.

Dlaczego wi�c niektórzy ludzie maj� takie k�opoty z mobili-
zacj�? Wydawa�oby si�, �e sukces, osi�gni�cie i spe�nienie naj-
wi�kszych marze� jest tak atrakcyjne i tak nieodparcie kusz�ce,
�e z motywacj� nie powinno by	 �adnych problemów. Jednak
dla wielu najgorsze jest rozpocz�cie. Osoby osi�gaj�ce sukcesy
twierdz�, �e do osi�gni�cia celu potrzebuj� motywacji, ale jak j�
definiuj�? Motywacja to nie jaka� sekretna formu�a sprzedawana
tylko najlepszym sportowcom i motywatorom. Jest to raczej
prosta strategia umys�owa, której mo�na si� nauczy	 samemu;
co�, co mo�e nam towarzyszy	 wtedy, gdy jest potrzebne.

W pewnych okre�lonych momentach motywacja jest nam po-
trzebna. Ró�ni� si� one od chwil, w których nie chcemy by	
zmotywowani. By	 mo�e nie dla wszystkich ma to sens, ale wy-
starczy sobie przypomnie	, �e s� pewne rzeczy, do których ro-
bienia mamy du�� motywacj�, a które wcale nie s� takim do-
brym pomys�em. S� to na przyk�ad sytuacje, w których chcemy
zje�	 wi�cej czekolady lub trzeci kawa�ek pizzy, albo chcemy
kupi	 co�, czego tak naprawd� nie pragniemy lub nie potrzebu-
jemy. To w�a�nie wtedy naprawd� potrzebna jest strategia od-
wlekania (ang. procrastination strategy). Mówi�c inaczej, stra-
tegia motywacyjna jest potrzebna wtedy, gdy nie chce nam si�
czego� zrobi�, ale chcemy, �eby zosta�o to zrobione. Chcemy
wyników, ale zbyt trudno ekscytowa	 si� samym procesem. Je�li
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na przyk�ad my�lisz o zrobieniu prania, op�aceniu rachunków
lub wyniesieniu �mieci, najprawdopodobniej nie masz przyjem-
no�ci z wykonywania tych czynno�ci, ale chcesz, by zosta�y wy-
konane. Kiedy szef ��da raportu na biurku do po�udnia, a temat
jest tak nudny, �e usypia, nie masz wcale ch�ci, by to zrobi	,
ale chcesz, by zosta�o to wykonane. Kiedy wiemy, �e powinni-
�my 	wiczy	, ale kojarzy si� nam to z bólem, potem, ci��k� ha-
rówk� i strat� czasu, chcemy mie	 to za sob�. Nie zawsze chcemy
by	 w��czani w proces wykonywania czego� — chcemy tego, co
otrzymamy po jego sko�czeniu. W�a�nie wtedy przydaje si� stra-
tegia motywacji i dok�adnie to mo�e nam da	 NLP.

Jak dzia�a motywacja?

Istnieje kilka ró�nych indywidualnych stylów motywowania. Aby
odnale�	 w�asny, nale�y przyjrze	 si� codziennej rutynie wsta-
wania. Kiedy rano dzwoni budzik, czy mamroczesz do siebie:
„Och nie, chc� jeszcze troch� pospa	” i przestawiasz budzik, by
dzwoni� za pi�	 minut? Kiedy dzwoni ponownie, czy nie s�yszysz,
jak Twój wewn�trzny g�os mówi: „Czas wstawa	”? W Twojej
g�owie mog� zacz�	 pojawia	 si� obrazy, w których spiesznie
si� ubierasz i wychodzisz z domu bez �niadania. Ale �ó�ko jest
takie ciep�e, ko�dra jest w sam raz i my�lisz sobie: „Trudno, ubior�
si� w to, co wczoraj. Komu potrzebne jest �niadanie?”. I znów
przestawiasz budzik.

Po kolejnych kilku minutach ponownie dzwoni budzik. Tym
razem Twój wewn�trzny g�os krzyczy: „Musisz WSTA
, bo si�
SPÓNISZ i b�dziesz mia� prawdziwe k�opoty!” Teraz Twój
mózg zacznie pokazywa	 Ci obrazy, jak spó�niasz si� do pracy
i t�umaczysz przed szefem. Ale stwierdzasz, �e jad�c do pracy,
przydusisz troch� bardziej peda� gazu. I ponownie zasypiasz.
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Ale wtedy znów dzwoni budzik, a g�os wrzeszczy: „CZAS
WSTAWA
. MUSISZ WSTA
!!!”. Tym razem pojawi� si� ob-
razy czekaj�cych ze zniecierpliwieniem klientów, którzy gro��
wyj�ciem. W my�lach widzisz, jak krzyczy na Ciebie Twój szef,
strasz�c wylaniem. A gdy ten obraz w wyobra�ni stanie si� ju�
wystarczaj�co du�y, jasny, bliski i g�o�ny, wtedy mówisz: „No,
ju� dobrze, dobrze. Wstaj�”. W ko�cu zosta�e� zmotywowany.
Ruszy�e� si� dzi�ki tworzeniu scenariuszy tego, OD czego wo-
la�by� si� odsun�	.

Istnieje tak�e drugi rodzaj motywacji. Czy kiedykolwiek obu-
dzi�e� si� w kurorcie, w pe�ni �wiadom tego, �e jeste� na waka-
cjach? Otwieraj�c oczy, zacz��e� si� zastanawia	, co Ci si� uda
dzisiaj zrobi	. Przewijaj�ce si� w g�owie wyraziste obrazy wspa-
nia�ych i zachwycaj�cych mo�liwo�ci wyci�gn��y Ci� z �ó�ka z si��
olbrzymiego magnesu. Jedyny k�opot to od czego zacz�	. Pro-
blem ze wstawaniem z �ó�ka w ogóle si� nie pojawia!

Podobnie zdarza�y Ci si� pewnie chwile, gdy budzi�e� si� rano
do pracy, my�l�c o wspania�ych rzeczach, którymi si� dzisiaj
zajmiesz. My�la�e� wtedy o tym, jak wykonanie tych zada� przy-
bli�y Ci� DO tego, czego naprawd� chcesz, daj�c Ci wi�ksz�
przyjemno�	, uczucie spe�nienia, kompetencji i wiary we w�a-
sne si�y. Widzia�e� wtedy siebie wykonuj�cego ró�ne czynno�ci
i przybli�aj�cego si� DO czekaj�cej nagrody. Widzia�e�, jak ten
dzie� ��czy si� z nast�pnym, prowadz�c Ci� DO tego, czego
naprawd� pragniesz w �yciu.

Odkrywanie kierunku motywacji

W NLP odkryto, �e te dwa rodzaje motywacji dzia�aj� w zupe�-
nie odmienny sposób w ró�nych kierunkach i z ró�nymi rezul-
tatami. Te dwa kluczowe elementy motywacji s� w NLP nazy-
wane kierunkiem motywacji. Ów kierunek mo�e przybli�a	 DO
tego, co chcemy osi�gn�	, lub oddala	 OD tego, czego nie
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chcemy. Kierunek motywacji to program umys�owy, który wp�y-
wa na ca�e nasze �ycie. Na poziomie biologicznym lub fizycz-
nym ka�dy ma wykszta�cone obie motywacje OD i DO: ucie-
kania od bólu, dyskomfortu i stresu oraz przybli�ania si� DO
przyjemno�ci, wygody i stanu odpr��enia. S� to zupe�nie inne
sposoby motywacji i oba przydaj� si� w ró�nych sytuacjach. Bo
przecie� istniej� niebezpiecznie miejsca, dzia�ania wywo�uj�ce
cierpienie i negatywne my�li, OD których warto uciec, tak sa-
mo jak istniej� wspania�e miejsca, s�u��cy pomoc� i wsparciem
ludzie oraz pozytywne my�li, DO których warto si� przybli�y	.
Do pewnego stopnia ka�dy stosuje oba kierunki, jednak, co
ciekawe, wszyscy sk�aniaj� si� do wyspecjalizowania w jednym
z nich bardziej ni� w drugim. Stajemy si� bardziej zmotywowani
przez obrazy sukcesu, przyjemno�ci i zysku lub wizje niepowo-
dze�, bólu i straty.

Badania NLP odkry�y, �e ludzie maj� tendencj� do stosowa-
nia tego samego umys�owego programu motywacji do przeró�-
nych niepodobnych do siebie sytuacji. Je�li na przyk�ad nie wsta-
niesz rano, póki nie zobaczysz w wyobra�ni obrazu swojego
szefa, który grozi wyrzuceniem z pracy, oznacza to, �e w tej
sytuacji kierujesz si� motywacj� OD bólu, uczucia dyskomfor-
tu i negatywnych konsekwencji. Jest równie� prawdopodobne,
�e obierzesz ten kierunek w wielu innych sytuacjach �yciowych.
Na przyk�ad decydujesz si� zrobi	 sobie przerw�, dopiero gdy
zacznie Ci by	 niewygodnie. Wybieraj�c przyjació�, mo�esz kon-
centrowa	 si� raczej na ludziach, którzy nie b�d� dla Ciebie
m�cz�cy. Prawdopodobnie tak d�ugo nie podejmiesz �adnej de-
cyzji dotycz�cej zmiany pracy, a� nie b�dziesz ju� móg� jej
znie�	. Odsuwasz si� OD tego, czego nie chcesz.

Drugim kierunkiem motywacji jest przybli�anie si� DO tego,
czego chcesz: przyjemno�ci, nagród i celów — przyk�adem jest
osoba, która budzi si� rano pe�na ch�ci i nie mo�e si� doczeka	,
by wyskoczy	 z �ó�ka i zacz�	 realizowa	 swoje marzenia. Za-
daje sobie takie pytania, jak: „Co mog� dzisiaj ciekawego zro-
bi	? Jak dzisiejszy dzie� przybli�y mnie DO tych rzeczy, których
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naprawd� pragn� i chc� w moim �yciu?”. Ta osoba zastosuje ten
sam rodzaj motywacji, aby zdecydowa	 o zrobieniu sobie prze-
rwy — na przyk�ad po to, by z kim� porozmawia	 lub by si�
nagrodzi	 za uko�czenie zadania. Dobieraj�c przyjació�, wybierze
ludzi, którzy b�d� j� stymulowa	. Prawdopodobnie podejmie
decyzj� o zmianie pracy, gdy nadarzy si� okazja lub lepsza po-
sada. Porusza si� w kierunku DO tego, czego pragnie.

Na pierwszy rzut oka przy porównaniu strategii motywacyj-
nej DO i OD DO wydaje si� znacznie korzystniejsze. Ludzie
z tak� motywacj� cz��ciej mówi�: „Jest lepszy sposób na �ycie.
Wystarczy wyobrazi	 sobie co�, czego si� pragnie, i i�	 do przo-
du”. Ale zastanówmy si� nad tym. Gdy w pokoju jest zbyt niska
temperatura, robisz co�, �eby to zmieni	. Kiedy kto� zaczyna
Ci� karmi	 pó�prawd� i insynuacjami, podejmiesz pewne dzia�a-
nia. To s� przyk�ady motywacyjnej strategii OD. Je�li jeste�
dobrze prosperuj�cym biznesmenem, by	 mo�e jedn� z rze-
czy, które Ci pomog�y w osi�gni�ciu sukcesu, by�o wspomnie-
nie biedy w dzieci�stwie. Je�li pami�tanie o tych ci��kich cza-
sach z przesz�o�ci motywuje Ci� do wyt��onej pracy, by teraz
osi�gn�	 lepsz� jako�	 �ycia, to dokona�e� odpowiedniego i wy-
dajnego zastosowania motywacji OD.

Zalety motywacji DO s� bardziej oczywiste. Ludzie, którzy
kieruj� si� DO celów i nagród, s� bardzo cenieni w spo�ecze�stwie.
Gdyby w lokalnej gazecie prze�ledzi	 og�oszenia „potrzebna po-
moc”, okaza�oby si�, �e poszukiwani s� zmotywowani wewn�trz-
nie ludzie, ambitni i my�l�cy przysz�o�ciowo, czyli innymi s�owy
osoby, które maj� motywacj� DO. Ten popyt na ludzi zmoty-
wowanych w kierunku DO powoduje, �e wielu ubiegaj�cych si�
o prac� udaje kogo�, kim nie jest. A to nikomu nie s�u�y. Gdyby
si� dok�adniej przyjrze	 zaletom obu kierunków motywacji, oka-
za�oby si�, �e kierunek DO jest bardziej skierowany na cel, kieru-
nek OD za� na zidentyfikowanie i rozwi�zywanie problemów.
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Wp�yw kierunku motywacji

Oba typy motywacji maj� zalety i wady, umiar oraz skrajne for-
my. Na przyk�ad czasami ludzie s� tak zmotywowani DO swych
celów, �e nawet nie zastanawiaj� si� nad problemami, które
mog� napotka	 lub na które powinni by	 przygotowani. Ten
rodzaj mentalno�ci „przyciskania gazu do dechy” jest wspóln�
cech� wielu m�odych przedsi�biorców. W rezultacie musz� przej�	
tward� szko�� �ycia, manewruj�c mi�dzy wieloma wybojami,
zanim zrozumiej� znaczenie unikania trudno�ci, i albo zrobi�
to sami, albo wynajm� kogo�, kto zrobi to za nich. Z drugiej
strony, niektórzy mog� by	 tak bardzo umotywowani w kie-
runku OD, �e b�d� zbyt przera�eni, aby czegokolwiek spróbo-
wa	. Tak bardzo uwik�aj� si� w problem, który próbuj� rozwi�-
za	, �e zapomn� o celu swych dzia�a�.

Prawdopodobnie ju� zastanawia�e� si� nad u�ywanym przez
Ciebie typem motywacji i pewnie masz nadziej�, �e jest to moty-
wacja o kierunku DO. Pami�taj jednak, �e taki sam sukces mo�na
osi�gn�	 w przypadku obydwu kierunków. Cho	 motywacja DO
jest zdecydowanie powszechniej doceniana u ludzi odnosz�-
cych sukcesy, mniej popularna motywacja OD mo�e równie�
pozwoli	 na nich osi�ganie.

Martin Zweig, znany i szanowany prognostyk gie�dowy, za-
rz�dza ponad miliardem dolarów w aktywach. Jego ksi��ki i biu-
letyny gie�dowe s� znane inwestorom na ca�ym �wiecie. Dr Zweig,
aby zminimalizowa	 swoje straty, u�ywa motywacji OD. Wy-
trzymuje tylko pewn� ilo�	 „bólu” na gie�dzie, po czym si� wy-
cofuje. Ma swoje ograniczenia i je respektuje, a dzi�ki temu jest
bardzo bogaty.

Bardzo efektywna strategia dr. Zweiga zwraca uwag� na trzy
sprawy, których ka�dy, kto u�ywa kierunku motywacji OD, musi
by	 �wiadomy. Po pierwsze, gdy kto� odsuwa si� OD czego�,
robi to z powodu do�wiadczanego dyskomfortu, a nawet uczu-
cia strachu lub cierpienia. To silna motywacja DO dzia�ania.
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Jednak im bardziej oddali si� od problemu, �ród�a cierpienia
lub dyskomfortu, tym mniej powa�ne si� one wydaj�. W rezul-
tacie osoby ze strategi� motywacyjn� OD trac� wiele ze swej
motywacji, gdy „zagro�enie” wydaje si� coraz bardziej odleg�e.
Motywacja OD ma cz�sto pewn� cykliczno�	; raz jest gor�ca,
raz zimna — od stanu wysokiej motywacji do jej braku i z po-
wrotem.

Po drugie, poniewa� ludzie o tym kierunku motywacji od-
suwaj� si� OD k�opotów, uczucia dyskomfortu lub cierpienia,
nie zwracaj� zbyt wiele uwagi na to, gdzie w ko�cu wyl�duj�.
Powiedzenie „z deszczu pod rynn�” trafnie opisuje to, co si�
czasami dzieje, gdy zbyt wiele uwagi po�wi�ca si� k�opotom.
Tacy ludzie skupiaj� si� na tym, czego nie chc�, a nie na tym,
czego chc�. Inaczej mówi�c, nie widz�, dok�d zmierzaj�, ponie-
wa� wci�� patrz� tam, sk�d przyszli — jest to czasami nazy-
wane „�wiadomo�ci� biedy” (ang. poverty consciousness).

Po trzecie, osoby, które stosuj� motywacj� OD, musz� pilno-
wa	 poziomu swojego niepokoju lub stresu. Cz�sto, zanim zo-
stan� zmotywowane do dzia�ania, musz� do�wiadczy	 wiele
bólu i troski. Je�li pozwol�, by poziom stresu lub zmartwie�
by� zbyt wysoki, zanim zareaguj�, mo�e to wp�yn�	 tak�e na
ich zdrowie i samopoczucie. W niektórych firmach praca pod
presj� to kwesti� honoru, jednak te same decyzje mo�na po-
dejmowa	 w du�o mniejszym stresie. Wysokie ci�nienie krwi
i napi�ciowe bóle g�owy to tylko dwa efekty nagromadzenia
stresu przed ostatecznym podj�ciem dzia�ania.

Zamiast tego ci sami ludzie mogliby nauczy	 si� reagowa	
wcze�niej i przy ni�szym poziomie dyskomfortu oraz stresu,
tak jak robi to dr Zweig i wielu innych skutecznych mened�e-
rów. W ko�cu jak g�o�no musi dzwoni	 telefon, by� go odebra�?
Jak niewygodne musi sta	 si� krzes�o, by� si� przeniós�? To zale-
�y od wra�liwo�ci. Osoby odnosz�ce sukcesy rozwijaj� wra�li-
wo�	 na ludzi i otoczenie, aby osi�gn�	 jak najwi�ksz� elastycz-
no�	 dzia�ania. Potrafi� te� zareagowa	, gdy jeszcze maj� wybór,
nim do dzia�ania zmusi ich cierpienie i poczucie dyskomfortu.
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Wiedz�, �e rodzaj stosowanej motywacji wp�ywa na jako�	 ich
�ycia. Wiedz�, jak reagowa	 na uczucie dyskomfortu, gdy jest
ono jeszcze niewielkie, i staj� si� bardziej umotywowane w kie-
runku DO tego, czego szczególnie pragn� w �yciu, zachowuj�c
jednak czujno�	, gdy chodzi o problemy i sytuacje, których na-
le�y unika	.

Na szcz��cie z NLP nauczysz si� stosowania obu kierunków
motywacji: OD i DO. Wiadomo, �e ból, stres i niepokój s� czym�
dodatkowym. Je�li chcesz, mo�esz uzyska	 z motywacji to, co
najlepsze, przy jak najni�szym uczuciu dyskomfortu i najwy�-
szym przyjemno�ci.

Jak mened�erowie mog� stosowa	
kierunek motywacji?

Poniewa� oba kierunki motywacji OD i DO s� wa�ne, mo�na je
celowo wykorzystywa	 do zwi�kszenia w�asnej motywacji. Mo�na
ich równie� u�ywa	 do motywowania innych, a wiedza o tym
jest szczególnie przydatna dla mened�erów i kadry kierowni-
czej. Osoby pracuj�ce na takich stanowiskach mog� �atwo za-
uwa�y	 w oparciu o wzorce reakcji i s�owa swych pracowników,
�e ró�ne rzeczy motywuj� ró�nych ludzi. Niektórych na przy-
k�ad bardziej motywuj� nagrody, bonusy, dodatki motywacyjne
i pochwa�y. Ci b�d� ci��ko pracowa	, wiedz�c, �e czeka ich wy-
cieczka na Bahamy, nowy samochód lub aprobata zaufanego kie-
rownika. Mówi� o swoich celach i zamierzeniach. Mówi� o tym,
co chcieliby uzyska	, osi�gn�	 lub zdoby	. Przy takich osobach
skuteczny mened�er powinien u�ywa	 zach�t motywacji DO:
celów, premii i nagród.

Dla pracowników, którzy stosuj� motywacj� OD, te same pre-
mie i nagrody znacz� bardzo niewiele. Ich kierownik móg�by
pomy�le	: „Oferuj� im tyle nagród, a oni wci�� nic nie robi�”.
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Zdenerwowany móg�by zacz�	 wykrzykiwa	: „Je�li w ko�cu cze-
go� nie zrobicie, wyrzuc� was z pracy!”. Móg�by te� wyrazi	
cichym, powa�nym g�osem swoje zaniepokojenie niewyklu-
czon� mo�liwo�ci� zwolnie�. W efekcie pracownicy nagle za-
czynaj� pracowa	 jak szaleni i robi� wszystko, jak nigdy dot�d.
Spostrzegawczy mened�er powinien zrozumie	: „Aha, mamy
par� osób z motywacj� OD. Tych ludzi motywuje unikanie nie-
przyjemnych lub negatywnych sytuacji”. Takie osoby b�d� osi�-
ga	 wyniki po to, by na nich nie krzyczano, aby z�agodzi	 uczucie
dyskomfortu.

Zanim zacznie to przypomina	 pseudonaukowe usprawie-
dliwianie takich powiedze�, jak „Oszcz�dzaj rózgi, rozpieszczaj
dziecko” lub „Nie ma zysków bez bólu”, pozwolimy sobie szybko
doda	, �e sta�e poszturchiwanie osób, by odsuwa�y si� OD pla-
nowanego uczucia niepokoju lub dyskomfortu, mo�e st�pi	 ich
reakcj� — w podobny sposób jak u biednych stale chodz�cych
w kó�ko koni w lokalnej szkó�ce je�dzieckiej. Istnieje równie�
niebezpiecze�stwo zbyt silnego nacisku. W takim przypadku taka
osoba po prostu ucieknie OD ca�ej sytuacji — je�li jest to mo�-
liwe, fizycznie lub umys�owo.

Zdecydowanie lepiej jest my�le	 o kierunku motywacji OD
jako o kierunku OD problemów. Wiele osób o tym kierunku mo-
tywacji potrafi doskonale rozwi�zywa	 problemy. Jest to j�zyk,
jakim si� pos�uguj�. To oni przychodz�, mówi�c: „Przepraszam,
mamy problem”. Widz� problem i musz� go rozwi�za	. Po roz-
wi�zaniu szczególnie trudnego problemu do�wiadczaj� uczucia
emocjonalnego zrelaksowania, wewn�trznego „aha” lub „eureka”.

Z drugiej strony, ludzie z motywacj� DO d��� do celu. Tak�e
i ich j�zyk to odzwierciedla, gdy mówi�: „D��� DO bogactwa,
uznania lub tego, by moje dzia�ania przynios�y jak�� zmian�”.
Zbli�aj�c si� do celów, do�wiadczaj� emocjonalnego maksimum,
wewn�trznego „tak”.
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Korzystanie z kierunku motywacji
w planowaniu

Je�li jeste� mened�erem, Twoim zadaniem jest zrozumienie obu
rodzajów motywacji i zwi�kszenie zgodnie z tym motywacji swo-
ich ludzi. Oto model planowania strategicznego, który mo�na
zastosowa	 do grup i zespo�ów, gdzie wyst�puj� oba typy mo-
tywacji. Pami�taj jednak, �e te kierunki motywacji s� przeciwne.
Dlatego przy braku odpowiedniego pokierowania nale�y si� spo-
dziewa	 k�ótni osób o ró�nych motywacjach.

Za�ó�my, �e chcesz, by Twoja grupa lub zespó� sformu�owa�y
cel firmy albo grupy. W trakcie prezentowania zadania szukasz
wzrokiem cz�onków zespo�u reaguj�cych pozytywnie na Twój
komunikat. Te osoby z motywacj� DO b�d� prawdopodobnie ki-
wa	 g�owami na znak zgody lub zaczn� si� ch�tnie w��cza	 do
dyskusji, dodaj�c do g�ównych mo�liwo�ci w�asne przemy�lenia.
Prawdopodobnie minie kilka chwil, a cz�onkowie zespo�u o mo-
tywacji OD wtr�c� swoje „to si� nie uda” lub inne podobne
s�owa, po czym zaczn� kolejno wymienia	 wszystkie tego powody.
Koniecznie wys�uchaj ich z szacunkiem, po czym zwróci	 uwag�,
�e umiej�tno�ci rozwi�zywania problemów s� niezwykle istotne
w pó�niejszej cz��ci procesu, ale w tym momencie s� przed-
wczesne.

Pami�taj o tym, �e wed�ug za�o�e� NLP ludzie zawsze doko-
nuj� najlepszego z dost�pnych im wyborów i w ka�dym zacho-
waniu kryje si� dobra intencja. Obserwuj�c tego cz�onka zespo�u,
który zg�osi� obiekcje, widzisz realizacj� tych za�o�e� w prak-
tyce. Osobista historia tej osoby i jej naturalny kierunek moty-
wacji powoduj�, �e czuje konieczno�	 wykazania b��du w Twojej
metodzie lub metodach reszty zespo�u, nim rzeczy stan� si�
bardziej nieprzyjemne lub bolesne. Cho	 jej uwagi mo�esz odbie-
ra	 jak kube� zimnej wody na rozpalaj�cy si� przeb�ysk entu-
zjazmu, ona widzi przysz�y niekontrolowany po�ar, który lepiej
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powstrzyma	 tu i teraz. Ma dobre intencje, podobnie jak reszta
osób, która dorzuca�a uwagi. Jest cz�onkiem zespo�u, tyle �e
z kiepskim wyczuciem czasu.

Twoja rola jako mened�era polega na zasugerowaniu grupie
lepszego planu. Po pierwsze, pozwól marzycielom rozwin�	 si�
w pe�ni. Niech ci, którzy okre�laj� cel, wyobra�� sobie najwi�ksz�
wizj�, badaj�c granice mo�liwo�ci. Wtedy ci, którzy rozwi�zuj�
problemy, b�d� mieli co rozwi�zywa	. Mo�esz nawet zasuge-
rowa	 rozpocz�cie zebrania od podzia�u na dwie grupy wed�ug
zainteresowa� i umiej�tno�ci: cele i marzenia z jednej strony
oraz unikanie trudno�ci i rozwi�zywanie problemów z drugiej.
Kiedy zespo�y umie�cisz w dwóch ko�cach pokoju lub wokó�
sto�u, niech zespó� o motywacji DO zacznie opracowywa	 cel,
marzenie lub d��enie. Zespo�owi z motywacj� OD naka� mil-
czenie i popro� o uwa�ne wynotowanie wszystkich ujemnych
stron, by nie pomin�	 �adnego problemu.

Kiedy zmotywowani DO marzyciele uko�cz� ustalanie celu,
podzi�kuj im. Oni równie� dokonali najlepszych z dost�pnych
im wyborów z jak najlepszymi intencjami. Nast�pnie dodaj, �e
je�li by�y jakiekolwiek s�abe punkty w nakre�lonym celu lub pla-
nie, mo�ecie poczeka	 na to, by zweryfikowa� to rynek lub konku-
rencja, lub poprosi	, by powiedzia� o tym zespó� od rozwi�zy-
wania problemów, dzi�ki czemu opracujecie naprawd� pewny
i dzia�aj�cy w ka�dych warunkach plan.

Zadaniem zespo�u zorientowanego na cel z motywacj� DO
jest podj�cie decyzji, w którym kierunku ruszy	, a zespo�u pro-
blemowego z motywacj� OD — przedyskutowanie sytuacji, które
mog� przeszkodzi	 w dotarciu do tego celu, czyli zidentyfikowa-
nie potencjalnych problemów i pomoc w znalezieniu rozwi�-
za�. Wykorzystuj�c w pracy oba kierunki motywacji, u�ywasz
kolejno odgórnego i oddolnego konstruowania planów. Kiedy per-
sonel zapozna si� ju� z tym wzorcem, komunikacja mi�dzy obie-
ma grupami zacznie si� opiera	 na docenianiu obu typów mo-
tywacji i sposobów my�lenia. To wydob�dzie talenty i potencja�
wszystkich osób w zespole. Dobre firmy i dobrzy mened�erowie
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musz� potrafi	 skutecznie je równowa�y	, poniewa� oba typy
s� kluczowymi elementami sukcesu. Równie wa�na jest kolej-
no�	: najpierw DO, potem OD.

Zastosowanie kierunku motywacji
w komunikacji

Jednak w przypadku wydawania krótkich polece� kolejno�	 po-
winna by	 odwrócona. Ka�dy z nas ka�dego dnia musi wyda	
komu� polecenie. Mo�e to by	 co� tak prostego, jak pro�ba
o otwarcie gara�u lub przygotowanie raportu, lub tak istotnego
jak postanowienia ko�cowe przygotowywanej dla klienta prezen-
tacji. Lata obserwacji siebie i innych pokaza�y, �e ludzie cz�sto
najpierw wyra�aj�, co chc� zrobi	, po czym czego nie chc�. Na
przyk�ad: „Przekr�	 uchwyt drzwi gara�owych w prawo do sa-
mego ko�ca, ale nie baw si� nim i nie ci�gnij”. To samo s�y-
szymy w biurze, gdy kierownik mówi w dobrej wierze: „Raport
ma by	 gotowy do jutra, ale nie musi by	 perfekcyjny. To nie pre-
zentacja dla klienta”. Pami�tasz omawiane w poprzednim roz-
dziale dzia�anie negatywnych wypowiedzi. Cz�owiek ma tenden-
cj� do koncentrowania si� na tym i robienia tego, co zawiera
wypowied� negatywna. Je�li jest ona ostatnia, zapami�tuje j�,
koncentruj�c si� w my�lach na tym, czego nie robi	, a nie na
tym, co robi	.

Je�li uwa�asz, �e przesadzamy, zastanów si� przez chwil� nad
dwoma poni�szymi stwierdzeniami. Przeczytaj je tak, jakby mó-
wi� je do Ciebie kto�, kogo szanujesz. Zwró	 uwag� na ró�nice
w odczuciach lub postawie, jakie w Tobie wywo�a�y.

„Tym razem zróbmy to na czas i poni�ej bud�etu. �adnych
fajerwerków, ulubionych projektów lub zmian w ostatniej
chwili, jasne?”.
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„Tym razem �adnych fajerwerków, ulubionych projektów lub
zmian w ostatniej chwili. Zróbmy to na czas i poni�ej bud�etu,
jasne?”.

Je�li przypominasz wi�kszo�	 osób, bardziej odpowiada Ci
druga wypowied� ni� pierwsza. Najwa�niejsza ró�nica polega
na tym, �e w pierwszym poleceniu najpierw zosta�e� nakierowany
na cel (kierunek DO), po czym pozostawiony z problemami,
których nale�y unikn�	. W drugiej najpierw przedstawiono Ci
problemy, których masz unikn�	, po czym wskazano cel.

Ten kluczowy wzorzec komunikacyjny jest obecny na ka�-
dym poziomie naszego spo�ecze�stwa. W USA w debatach pre-
zydenckich 1992 roku aktualny wtedy prezydent George Bush
najpierw przedstawi�, co zrobi� dla Stanów Zjednoczonych pod-
czas pierwszej kadencji, po czym doda� rzeczy, których nie zrobi�,
i wymieni� swoje b��dy. Nie twierdzimy oczywi�cie, �e tylko to
by�o powodem jego pora�ki, zastanówmy si� jednak nad tym,
jakie uczucia pozostawi�a taka wypowied� w umys�ach milionów
widzów i wyborców. Staje si� to jeszcze bardziej wyraziste, gdy
porówna si� j�zyk prezydenta Busha z j�zykiem niezale�nego
kandydata Rossa Perota. Jak niektórzy mog� pami�ta	, Perot
bez skrupu�ów mówi�, jak jest bardzo �le i jak mo�e by	 jesz-
cze gorzej. Dlaczego mogli�my tego s�ucha	? Poniewa� zawsze
na koniec pozostawia� nas z pozytywnym komunikatem. Zawsze
znalaz� sposób, by powiedzie	: „Ameryka ma k�opoty, wi�c mu-
simy zej�	 do rowów oraz zajrze	 pod mask� i to naprawi	”.
Jak odmienne wra�enie pozostawia�o to w umy�le wyborcy.

Cho	 prawdopodobnie nie chcesz kandydowa	 na prezydenta,
ka�dego dnia wywierasz na kim�, kogo spotykasz, jakie� wra-
�enie. Aby maksymalnie skorzysta	 z umiej�tno�ci rozpoznania
kierunku motywacji, wystarczy przeredagowa	 swoje komenta-
rze w nast�puj�cej kolejno�ci: najpierw wypowied� negatywna,
potem pozytywna. Najpierw wyra�, czego nie chcesz, po czym
powiedz, co chcesz. S� ludzie, którzy nie chc� mówi	 lub my�le	
negatywnie. Jest to cudowne, ale równie� nierealne, poniewa�
wtedy nie ma mo�liwo�ci dawania komentarzy koryguj�cych.
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Zawsze, gdy mówisz o czym�, co nie jest tym, co chcia�e�, bez
wzgl�du na to, czy by� to posi�ek, zebranie, film, p�yta CD lub
randka — wyra�asz negatywny komentarz koryguj�cy. Takie
komentarze s� bardzo cenne, gdy� rozwijaj� wyrazist� ró�nic�
mi�dzy tym, czego nie chcesz, a tym, co chcesz. Uporz�dkowanie
ich we wspomnianej kolejno�ci doprowadzi do zwi�kszenia liczby
odpowiadaj�cych Ci do�wiadcze�.

Wi�kszo�	 osób, z którymi mieli�my do czynienia, stosuje cz�-
�ciej kierunek motywacji OD ni� DO. Je�li jeste� jedn� z nich,
dodanie tej nowej kolejno�ci do sposobu, w jaki komunikujesz
si� z innymi, spowoduje olbrzymi� ró�nic�. Wypowiadanie zwy-
k�ego negatywnego komentarza, po czym umy�lne ko�czenie go
pozytywnym celem, oznacza, �e ka�d� my�l b�dziesz ko�czy	
z kierunkiem DO tego, czego po��dasz, zwi�kszaj�c stan
równowagi.

Z drugiej strony, je�li jeste� jedn� z tych osób, które w natu-
ralny sposób sk�aniaj� si� ku DO, dodanie tego wzorca komunika-
cji znacznie wzbogaci wyniki u wi�kszo�ci napotkanych ludzi.
Poniewa� wi�kszo�	 ludzi motywuje si�, zaczynaj�c od stwier-
dzenia, czego nie chce, w trakcie porozumiewania si� z nimi
mo�na od razu pomóc sobie i im, oferuj�c cele w kierunku DO.

Wp�yw silnych warto�ci

Na tym etapie powiniene� ju� mie	 dobre poj�cie o tym, czym
jest kierunek motywacji, oraz jak stosuj� go ludzie, by si� zmo-
tywowa	. Istnieje jeszcze jeden czynnik, który dzia�a jak dopa-
lacz motywacji ludzkiej. S� to warto�ci. S� one niezwykle wa�ne.
S� miar� naszego �ycia. To, co cenimy, decyduje o tym, czym
jest dla nas �ycie, jakie dzia�ania podejmujemy, DO czego b�dzie-
my si� przybli�a	, a OD czego oddala	.

Jak ju� wspominali�my, na poziomie fizycznym kierunek
motywacji oznacza odsuwanie si� OD bólu i przybli�anie DO
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przyjemno�ci. Na poziomie my�li i uczu	 oznacza to odsuwanie
si� OD lub przysuwanie DO warto�ci. Co wa�ne, gdy ludzie trac�
kontakt z w�asnymi warto�ciami, trac� motywacj�. Wszyscy praw-
dopodobnie znamy ludzi, którzy s� tego przyk�adem. S� tak
oderwani od swych warto�ci, �e godzinami siedz� przed tele-
wizorem, przeskakuj�c z jednego kana�u na drugi w nadziei na
znalezienie czego� interesuj�cego lub rozrywkowego. Zbyt cz�sto
sami l�dujemy z pilotem w r�ku, a potem zastanawiamy si�,
gdzie up�yn�� nam czas.

Prawdziwymi autorytetami, je�li chodzi o warto�	 �ycia i wag�
trwa�ych warto�ci, s� ludzie starsi. Wystarczy spyta	 osoby, któ-
re prze�y�y wi�kszo�	 swego �ycia, co jest dla nich naprawd�
wa�ne, aby przekona	 si�, �e �adna z nich nie odpowie:
„Szkoda, �e nie ogl�da�em wi�cej telewizji” lub „Szkoda, �e
nie sp�dza�em wi�cej czasu na zamartwianiu si�”. W zamian za
to cz�sto rozmy�lali nad wag� wi�zów rodzinnych i przyjaciel-
skich. Cz�sto te� z upodobaniem opowiadali o swych wyzwa-
niach, przygodach i triumfach. Je�li czego� �a�owali, to bardzo
rzadko chodzi�o o co�, co zrobili. Wielu z nich �a�uje, �e cze-
go� nie zrobi�o. Ogólnie rzecz bior�c, mówi�, �e cz�sto pozwala-
li, by �ycie przecieka�o im przez palce. Nie okre�lili swych naj-
wa�niejszych warto�ci i nie zrobili wszystkiego, by je spe�ni	.
W zamian za to marnowali czas na gonitw� za nieistotnymi
rzeczami. Ich m�dro�	 mo�e pomóc nam w dokonywaniu lep-
szych wyborów.

Czy przywi�zanie do warto�ci mo�e by	 kwesti� wyboru?
Przypomnij sobie za�o�enie NLP: je�li jedna osoba potrafi co�
zrobi� — ka�dy mo�e si� tego nauczy�. Czy na tym �wiecie
istniej� ludzie ca�kowicie zaanga�owani w wype�nienie swoich
warto�ci? Oczywi�cie, �e s�. Wystarczy wi�c odkry	, jak ci eks-
perci wykorzystuj� swój mózg, a potem to powieli	. Technika
NLP, któr� za chwil� zastosujemy, pozwoli Ci zapozna	 si�
z Twoimi najwa�niejszymi warto�ciami. Pomo�e Ci tak�e po-
wi�za	 te warto�ci z dzia�aniami, aby� wi�cej czasu po�wi�ca�
temu, co naprawd� chcesz osi�gn�	.
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Prawdopodobnie w tej chwili przyda Ci si� d�ugopis lub o�ó-
wek oraz kawa�ek papieru, aby zanotowa	 odpowiedzi na na-
st�puj�ce pytania:

� Jakie s� moje cele?
� Co jest dla mnie wa�ne?

Mo�e to by	 na przyk�ad kariera, po��dany styl �ycia dla siebie
i rodziny, wakacje, nowa praca, mo�liwo�ci lub zwi�zek. Bez
wzgl�du na to, co odpowiedzia�e�, pomy�l o tym i teraz to sobie
wyobra�; mo�e to by	 nawet kilka celów. Nast�pnie, nawet je�li
niektóre fragmenty nie s� jeszcze wyra�ne, dla ka�dego z celów
zadaj sobie nast�puj�ce trzy pytania:

� Co w przypadku tego celu jest wa�ne?
� Co w przypadku tego celu ceni� lub do czego przywi�zuj�

wag�?
� Jakie znaczenie ma ten cel dla mnie?

Czasami przyjdzie do g�owy jedno s�owo takie, jak wolno�	, wy-
zwanie, akceptacja, zwi�zek lub bezpiecze�stwo. Czasami b�-
dzie to zdanie: „osi�gni�cie tego, co inni uwa�aj� za niemo�liwe”,
„zbadanie swoich ogranicze�”, „stworzenie czego� nowego” lub
„ulepszenie �wiata”. Bez wzgl�du na to, co to jest, te s�owa
wyra�aj� Twoje wewn�trzne warto�ci. Je�li w naszym �yciu nie
jeste�my wierni warto�ciom, je�li ich nie wype�niamy, do�wiad-
czamy uczucia rozczarowania, pustki albo jeszcze gorzej —
nawet je�li zewn�trznie wydajemy si� by	 lud�mi sukcesu. Warto-
�ci s� miar� tego, jakie znaczenie ma dla nas �ycie. Wszystkie
nasze cele, marzenia i pragnienia s� po prostu narz�dziami do
realizacji naszych warto�ci. Je�li marzysz o nowym domu dla
swojej rodziny, to prawdopodobnie masz na my�li jakie� war-
to�ci. B�dziesz chcia� dom z tyloma pokojami, w takim miejscu
i stylu, jak tego pragniesz. A do warto�ci spe�nianych przez te
kryteria mog� nale�e	: zagwarantowanie ka�demu wygodnej
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przestrzeni do �ycia, luksus, spokój, a nawet wewn�trzne od-
czucie sukcesu. Te same warto�ci pojawi� si� równie�, gdy za-
czniesz my�le	 o zakupie samochodu czy nawet zmianie pracy.
S� one tym, czego wszyscy u�ywamy do zmierzenia naszych pra-
gnie�, osi�gni�	 i sukcesów.

Nasze warto�ci wp�ywaj� na nasz� motywacj�. Je�li s� s�abo
ugruntowane, motywacja b�dzie niska. Je�li warto�ci s� mocne,
motywacja b�dzie równie silna. NLP pozwala wp�ywa	 na to
w sposób bezpo�redni. Kiedy my�lisz o dowolnym prze�yciu,
u�ywasz co najmniej jednej z nast�puj�cych modalno�ci senso-
rycznych: wizualnej, s�uchowej, kinestetycznej, czuciowej i sma-
kowej. Dla wi�kszo�ci osób my�lenie o do�wiadczeniu przy u�yciu
wszystkich wymienionych modalno�ci b�dzie znacznie bardziej
motywuj�ce, ni� gdy wykorzystany zostanie tylko obraz, s�owo
lub d�wi�k. Gdy my�lisz o do�wiadczeniu przy u�yciu wielu
modalno�ci, wydaje si� ono bardziej prawdziwe, a odpowied�
b�dzie silniejsza.

Pomy�l na przyk�ad o s�owie cytryna lub wyobra� sobie ry-
sunek cytryny. Zwró	 uwag� na reakcj�. Teraz wyobra� sobie
soczysty, �ó�ty, trójwymiarowy obraz tej samej cytryny, gdy dziel�
j� na pó� ostrym no�em. Pos�uchaj d�wi�ku, który wydaje nó�,
kroj�c cytryn�, obejrzyj, jak skapuje z niej sok, i poczuj uwol-
niony cytrynowy aromat. Teraz wyci�gnij r�k�, aby podnie�	 jedn�
z przekrojonych po�ówek, po czym powoli wsu� j� do ust, �eby
posmakowa	. Pos�uchaj d�wi�ku, który wydaj� Twoje z�by, gdy
wgryzasz si� w soczysty mi��sz, i poczuj, jak kwa�ny smak soku
wp�ywa do Twych ust. Ponownie zwró	 uwag� na reakcj�. Czy
nie zacz��e� si� bardziej �lini	 w porównaniu z tym, gdy w umy�le
mia�e� tylko s�owo lub mgliste wyobra�enie cytryny? Najpraw-
dopodobniej tak. A co by si� sta�o, gdyby� wyobrazi� sobie so-
czyste, czerwone, pachn�ce truskawki?

Sposób, w jaki my�lisz o prze�yciach, decyduje o sile Twojej
reakcji. Zastosujmy to do sprawdzenia, jak my�lisz o swoich
najbardziej warto�ciowych do�wiadczeniach.
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	WICZENIE 4. ROZPOZNAWANIE TEGO, CO POWODUJE,
�E DOWIADCZENIE JEST POCI�GAJ�CE

To 	wiczenie pomo�e okre�li	 sposób, w jaki Twój mózg „koduje”
obrazy w celu zwi�kszenia motywacji, przez takie ich wzmocnie-
nie, by� poczu� potrzeb� podj�cia kroków prowadz�cych do ich
osi�gni�cia. Jest to 	wiczenie wymagaj�ce pe�nej koncentracji.

1. Do�wiadczenie o silnej motywacji. Pomy�l o zadaniu, które jest
dla Ciebie prawdziwie atrakcyjne i poci�gaj�ce. Pomy�l o czym�,
czego robienie nie jest �adn� frajd�, ale za wykonanie czego jest
tak fantastyczna nagroda, �e naprawd� chcesz to zrobi	. Gdy o tym
pomy�lisz, oka�e si�, �e jest to atrakcyjne i poci�gaj�ce. Wa�ne
jest to, �e to Ty uwa�asz je za atrakcyjne i je rzeczywi�cie wy-
konujesz. A gdy do�wiadczysz tej atrakcyjno�ci, przyjrzyj si� obra-
zowi w umy�le w sposób, w jaki zrobi�by to re�yser filmowy. Zwró	
uwag� na takie cechy filmu jak ustawienie, o�wietlenie i d�wi�k.
Obejrzyj go tak�e tak wyrazi�cie, by� móg� z tego zrobi	 film o bar-
dzo soczystych i ostrych szczegó�ach. Na koniec od�ó� na chwil�
to atrakcyjne do�wiadczenie na bok.

2. Stan rozdzielaj�cy. We� g��boki oddech, wypu�	 powietrze i ro-
zejrzyj si�.

3. Do�wiadczenie neutralne. Teraz pomy�l o czym�, na czym Ci
nie zale�y, na przyk�ad o papierowym kubku do kawy, o�ówku lub
kawa�ku papieru. Gdy ju� co� wybierzesz, spójrz na to oczami
wyobra�ni. Do�wiadcz uczucia nieprzywi�zywania do tego wagi.
Ponownie b�d� jak re�yser filmowy i wymie� cechy kinowe tego
wewn�trznego obrazu.

4. Stan rozdzielaj�cy. Po uko�czeniu tego etapu 	wiczenia oczy�	
ponownie swój umys�, bior�c g��boki wdech.

5. Porównaj do�wiadczenia. Zwró	 uwag� na ró�nice mi�dzy
tym, co by�o dla Ciebie atrakcyjne, a tym, na czym Ci nie zale-
�a�o. Nasz mózg jest tak zaprojektowany, by zauwa�a	 ró�nice,
i musisz porównywa	 rzeczy, by je doceni	. Oto kilka rodzajów
ró�nic, które mog� zosta	 dostrze�one:

Bardzo atrakcyjne do�wiadczenie by�o ja�niejsze; to, na którym
Ci nie zale�a�o — ciemniejsze. Bardzo atrakcyjne by�o w kolo-
rze, nieatrakcyjne za� w czerni i bieli.
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Bardzo atrakcyjne by�o wi�ksze i bli�sze, to za�, do którego
nie przywi�zywa�e� wagi — mniejsze i bardziej odleg�e.

Bardzo atrakcyjne do�wiadczenie by�o po�o�one bardziej
z przodu, neutralne za� po boku.

Obraz bardzo atrakcyjnego prze�ycia mia� d�wi�ki lub s�owa,
prawdopodobnie ekscytuj�ce. Zdarzenie neutralne by�o nieme.

Zrób list� wszystkich ró�nic, jakie wed�ug Ciebie wyst�pi�y
mi�dzy tymi dwoma do�wiadczeniami. S� to elementy, które Twój
mózg wykorzystuje do wskazania, �e co� jest dla Ciebie cenne
i warte mobilizacji. S� to klucze do osi�gni�cia motywacji.

Odkrywanie submodalno�ci

Spójrzmy ponownie na list� ró�nic. Niektóre z pozycji wskazuj�
na takie modalno�ci, jak obraz, d�wi�k lub s�owo, uczucie, zapach
albo smak. Jednak wiele z nich to prawdopodobnie submodal-
no�ci. S� to mniejsze elementy w obr�bie modalno�ci.

Na przyk�ad w modalno�ci wzrokowej obraz mo�e by	 trój-
wymiarowy lub p�aski, mo�e by	 filmem lub zwyk�ym nierucho-
mym obrazkiem, mo�e by	 zdj�ciem w ramce lub uj�ciem pano-
ramicznym, mo�e te� by	 wyra�ny lub zamglony. D�wi�k lub
s�owo w modalno�ci s�uchowej mo�e by	 wysokie lub niskie,
g�o�ne lub ciche, mie	 ró�ne tempo, rytm, po�o�enie, tonalno�	
i barw�. Odczucia mog� wp�ywa	 na jak�� cz��	 lub ca�e cia�o,
mog� si� na przyk�ad ró�ni	 poziomem intensywno�ci, po�o�e-
niem, temperatur�, faktur�, ruchem i kierunkiem. Zapach i smak
równie� mog� by	 bardzo odmienne, cho	 j�zyk angielski nie
jest tak bogaty, gdy idzie o mo�liwo�	 ich opisania. Wi�kszo�	
osób dla czego� bardzo atrakcyjnego wymieni�aby takie podmo-
dalno�ci, jak bliskie, d�ugie, panoramicznie, trójwymiarowe, ró�-
nokolorowe i wyraziste. Obraz tego, co najwa�niejsze lub naj-
bardziej poci�gaj�ce, cz�sto si� przybli�a. Wewn�trzne d�wi�ki s�
bogate i harmonijnie dochodz�ce ze wszystkich stron. Jednak
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ludzie troch� inaczej odbieraj� to, jak modalno�ci wp�ywaj� na
atrakcyjno�	; wa�ne, by u�ywa	 tego, co jest bardzo atrakcyjne
dla Ciebie.

Zrewiduj swoje dwa do�wiadczenia z poprzedniego 	wicze-
nia. To, które jest „bardzo atrakcyjne”, i to, na którym Ci „nie
zale�y”. Poszukaj dziel�cych je dodatkowych ró�nic w submo-
dalno�ciach. Teraz, gdy wyszczególni�e� sposoby, których Twój
mózg u�ywa w celu uatrakcyjnienia do�wiadcze�, masz klucz
do zmiany swych reakcji, gdy Twoje zachowanie nie zgodzi si�
z Twoimi warto�ciami. Ka�demu zdarza si� taka chwila, gdy
jest �wiadomy, �e warto co� zrobi	, ale nie mo�e si� w �aden
sposób zmobilizowa	, by to wykona	. Oto co zrobi�a jedna uczen-
nica NLP. Zdecydowa�a si� zajrze	 do swego umys�u i odkry	,
jak w nim wygl�daj� ró�ne spo�ywane przez ni� potrawy. Szcze-
gólnie interesowa�y j� te potrawy, do których bardzo j� ci�gn��o.
Oczywi�cie ciasto czekoladowe by�o bardzo bogate w szczegó�y,
trójwymiarowe i tu� przed jej ustami. Z drugiej strony, szparagi
i wi�kszo�	 innych zdrowych warzyw i owoców gin��a w ponu-
rych czarno-bia�ych zdj�ciach prawie poza zasi�giem jej wzroku.

Poniewa� owa dziewczyna chcia�a od�ywia	 si� racjonalniej
oraz osi�gn�	 wyznaczone cele zdrowotne i wagowe, zacz��a
systematycznie zmienia	 submodalno�ci swych wewn�trznych
reprezentacji jedzenia. Zmniejszy�a w swoim umy�le atrakcyj-
no�	 ciasta czekoladowego i innych s�odyczy, zmieniaj�c ich
wyobra�enia na czarno-bia�y, p�aski i odleg�y obraz. Nast�pnie
zwi�kszy�a atrakcyjno�	 szparagów oraz innych warzyw i owo-
ców przez dodanie kolorów, wielu szczegó�ów i trzeciego
wymiaru. To mia�o natychmiastowy i automatyczny wp�yw na
jej nawyki �ywieniowe. Odkry�a, �e wybiera zdrowsze jedze-
nie. Zmieniaj�c submodalno�ci swoich wyobra�e�, sprawi�a,
aby jej post�powanie sta�o si� zgodne z jej silnym d��eniem,
by prowadzi	 zdrowy tryb �ycia.

Ta technika mo�e zmotywowa	 nas do w��czenia w nasze
�ycie do�wiadcze�, na których nam zale�y. Nie musimy prze-
cie� na staro�	 �a�owa	, �e nie zrobili�my tego, na czym nam
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najbardziej zale�a�o. Rzeczy, na których nam zale�y, mog� teraz
sta	 si� widoczne, bardziej wyra�ne i rzeczywiste.

Zdziwi�by� si�, gdyby� zobaczy� wewn�trzne wyobra�enia,
jakich wiele osób u�ywa w celu zmotywowania siebie. W wi-
zualnym systemie reprezentacji widz� male�kie, czarne slajdy
wykonywanych zada� lub zamglone czarno-bia�e zdj�cia nagrody
za uko�czenie projektu. Nie dziw si�, �e brak im motywacji.
Teraz mo�esz nakre�li	 wspania�y i zniewalaj�cy obraz tego, co
chcesz i co cenisz. Im wi�kszy, wspanialszy, bardziej kolorowy,
bardziej trójwymiarowy i wyra�niejszy, tym lepiej.

	WICZENIE 5. ZWI�KSZANIE MOTYWACJI

1. Warto�ciowe zadanie. Pomy�l o czym�, czego wykonanie b�dzie
dla Ciebie czym� warto�ciowym, ale trudno Ci si� za to zabra	.

2. Sprawd� wszelkie obiekcje. Przez chwil� zadawaj sobie pyta-
nia, czy która� cz��	 Ciebie ma jakiekolwiek obiekcje, gdy chodzi
o wykonanie tego zadania. B�d� czu�y na wszelkie w�tpliwo�ci. Je�li
nie potrafisz udzieli	 na nie satysfakcjonuj�cej odpowiedzi, pomy�l
o czym� innym, czemu nie sprzeciwia si� �adna cz��	 Ciebie.

3. Rezultaty i konsekwencje. Pomy�l o efektach wykonania tego
zadania — nie procesie wykonywania, ale p�yn�cych dla Ciebie
korzy�ciach. Co zyskasz, wykonuj�c to zadanie? Co teraz s�dzisz
o tych korzy�ciach?

4. Zmie
 submodalno�ci. Teraz skorzystaj z listy elementów, które
odkry�e� w 	wiczeniu 4., i zmie� sposób my�lenia o wyniku wyko-
nania tego zadania. Powi�ksz te obrazy, przybli� je, dodaj kolory
itd. Do��cz przyjemne dla ucha d�wi�ki, zach�caj�cy g�os lub co-
kolwiek innego, co zwi�kszy atrakcyjno�	 i motywacj� do tego
zadania, w ten sam sposób jak w przypadku „bardzo atrakcyj-
nych” do�wiadcze� w 	wiczeniu 4.
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Wzbogacaj swoje �ycie wewn�trzne

Wspó�twórca NLP, Richard Bandler lubi opisywa	 wewn�trzne
g�osy lub dialogi przeci�tnego cz�owieka jako s�abe, s�abe i jesz-
cze raz s�abe. Wed�ug s�ów Bandlera „wi�kszo�	 osób nie posiada
wewn�trznych g�osów zach�ty, które pobudzaj� do pracy. Brak
im chórku”. Nast�pnie wykonuje z trenerami NLP 	wiczenia,
które pozwol� im us�ysze	 skutecznie motywuj�c� wewn�trzn�
muzyk�. Na znak trudno�ci lub wyzwania ka�e im s�ysze	 we-
wn�trzny, intensywny, g��boki i pot��ny �miech1. Takie rzeczy
powoduj�, �e nasze do�wiadczenie staje si� wyra�niejsze, �yw-
sze, daj�c nam poczucie podniecenia i oczekiwania na wykony-
wane przez nas czynno�ci.

Nie mo�esz oczekiwa	, �e �ycie b�dzie na zewn�trz przypo-
mina	 spektakl, gdy nie jest tak wewn�trz. Gdyby� w�a�nie za-
mierza� wyj�	 na scen� i przemówi	 lub przedstawi	 prezentacj�,
by	 mo�e warto, by� s�ysza� w umy�le �wietn� grup� rockan-
drollow� lub orkiestr� symfoniczn� graj�c� jak�� inspiruj�c�
i podnios�� muzyk�. Gdy b�dziesz si� zbli�a� do podium, muzyka
b�dzie stawa	 si� coraz g�o�niejsza i szybsza, dochodz�c do cre-
scendo2 w momencie, gdy wejdziesz na mównic�. Odczuwana
przez Ciebie energia i wewn�trzne podekscytowanie automa-
tycznie udziel� si� grupie z powodu obrazów i d�wi�ków, któ-
re powi�kszy�e� w umy�le.

W 	wiczeniach 4. i 5. za�o�yli�my, �e masz w swoim �yciu co�,
co jest na tyle poci�gaj�ce, by� chcia� wykona	 prac� konieczn�,
by to osi�gn�	. Ale co b�dzie, je�li Twoja motywacja ma g�ównie

                                                          
1 R. Bandler, Using Your Brain — for a Change, Real People Press,

Moab 1985. Polskie wydanie: Umys� — jak z niego wreszcie skorzysta�,
Centrum Kreowania Liderów, brak daty wyd.

2 Crescendo (wym. kreszendo, w�. dos�. = wzrastaj�c; skr. cresc.) —
okre�lenie wykonawcze oznaczaj�ce stopniowe wzmacnianie nat��enia
d
wi�ku — przyp. red.
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kierunek OD? W takim przypadku, aby to 	wiczenie zadzia�a�o,
trzeba po prostu zast�pi	 s�owa „co�, co jest dla Ciebie poci�-
gaj�ce” na „co�, czego zdecydowanie chcia�by� unikn�	”. Za-
miast powi�ksza	, o�ywia	 i przybli�a	 pozytywne konsekwencje,
musisz powi�kszy	, o�ywi	 i przybli�y	 nieprzyjemne nast�p-
stwa niewykonania tego zadania. Wiele osób tyle my�li o nie-
przyjemnych skutkach, �e zwleka wiele dni, tygodni, miesi�cy
czy lat, powoli zwi�kszaj�c ich intensywno�	 powoduj�c� l�k
i stres. Wiele osób musi do�wiadczy	 zbyt du�o wewn�trznego
bólu, by zmieni	 si� lub zabra	 do dzia�ania. Istnieje jednak
alternatywa. Pomy�l o tym, czego chcesz unikn�	. Niech to si�
zacznie do Ciebie szybko przybli�a	, rosn�	, robi�c si� coraz
bardziej kolorowe i realne, a wraz z tym niech si� pojawi� ��-
dania i z�owieszczy �miech. Je�li jeste� osob� o motywacji OD,
do�wiadczenie czego� takiego zmotywuje Ci� do natychmia-
stowego podj�cia dzia�a�, oszcz�dzaj�c by	 mo�e miesi�ce lub
lata ci�g�ego stresu. To w�a�nie w NLP nazywa si� wykorzy-
staniem istniej�cej strategii motywacyjnej. Niektórzy z bardzo
znanych mówców i trenerów motywacyjnych stworzyli wokó� tej
metody ca�e systemy motywacyjne. Jest to jedna metoda, a w NLP
wierzymy, �e jedna opcja jest lepsza ni� �adna, a im wi�cej
opcji, tym lepiej.

Stosowanie strategii motywacyjnych
do poprawy w�asnego zdrowia

Wielu uczniów NLP stara si� zastosowa	 swoje strategie motywa-
cyjne OD i DO w obszarze 	wicze� fizycznych i diety. Wi�kszo�	
osób my�li o swoim �yciu jako o ci�g�ym procesie odchudzania, co
jest równoznaczne z motywacj� OD. Oczywi�cie niektórzy osi�-
gn� lepsze wyniki, my�l�c o tym jak o kierowaniu si� DO zdo-
bycia dobrej kondycji i zdrowia. Pami�taj, �e ka�dy kierunek
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motywacji zadzia�a, je�li tylko w Twojej g�owie b�d� skuteczne
i zach�caj�ce my�li. Oczywisty kierunek motywacji DO Demi
Moore dotyczy� powrotu do kondycji po ci��y i zdobyciu war-
tej milion dolarów roli w filmie. S� matki, które chc� zachowa	
dobr� kondycj� po to, by by	 wzorem zdrowego trybu �ycia dla
swych dzieci. Niezapominanie o wa�nych i poci�gaj�cych war-
to�ciach ma du�e znaczenie. Od Ciebie zale�y, jakie warto�ci
wybierzesz.

Wielu zapracowanych biznesmenów wci�� próbuje znale�	
czas, by zaj�	 si� swym zdrowiem, jednak cz�sto staje si� to
priorytetem dopiero po zawale serca. Wtedy ich wewn�trzne
wyobra�enia i obawy o to, czy b�d� zdolni do pracy, po stronie
OD oraz obrazy utraconego zdrowia po stronie DO staj� si� na
tyle przybli�one i wyraziste, by zmieni	 priorytety zawodowe.
Oczywi�cie mo�na by�o unikn�	 tych d�ugich, przera�aj�cych
i drogich podró�y do gabinetu lekarskiego lub ostro o�wietlo-
nych, antyseptycznych sal OIM. Wystarczy�o wcze�niej zmieni	
submodalno�ci tych wewn�trznych reprezentacji, zwi�kszaj�c
wag� zdrowia, rodziny lub mo�liwo�ci kontynuowania pracy.
Pami�taj, by wykorzysta	 strategi� motywacyjn� OD, aby roz-
pocz�	 przysuwanie si� DO tego, co chcesz.

Wiele osób nie potrafi stworzy	 wystarczaj�co atrakcyjnych
obrazów zdrowia, dobrej kondycji i dobrego samopoczucia, aby
uczyni	 je g�ównym punktem zaj�	. Pami�taj, �e skuteczna stra-
tegia motywacyjna wymaga pozytywnego i wspania�ego wyobra-
�enia, aby zadanie to zosta�o wykonane. Wiele osób ma k�opoty
ze zmuszeniem si� do 	wicze� — prawie zawsze wyobra�aj�
sobie samych siebie dysz�cych w �rodku czego�, co przypomina
nieko�cz�cy si� ci�g 	wicze�. Pozosta�o jeszcze tylko kilka minut,
a wydaje si�, jakby to by�a ca�a wieczno�	. Ich wewn�trzny
dialog cz�sto jest bardzo samokrytyczny lub mówi o bezsensow-
no�ci nawet podejmowania próby osi�gni�cia dobrej kondycji.
Trudno si� dziwi	, �e takie osoby maj� problemy ze zmobilizowa-
niem si� do 	wicze�. Porównajmy to z wewn�trznym �wiatem
umotywowanego sportowca. Nawet podczas 	wicze� koncentruje
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si� na tym, jak dobrze b�dzie wygl�da	 i czu	 si� po ich sko�-
czeniu. Ka�dy przyrz�d przybli�a go o jeden namacalny krok do
uko�czenia obrazu i dobrego samopoczucia. Wewn�trzny g�os
pomaga w skoncentrowaniu si� na poprawnym wykonaniu dane-
go 	wiczenia, aby jak najlepiej wykorzysta	 sp�dzony czas.

Czy�by to by� niemo�liwy do spe�nienia sen? Pami�taj, �e
w NLP, je�li jedna osoba potrafi co� zrobi� — ka�dy mo�e si�
tego nauczy�. Poznamy teraz kolejn� technik� NLP: sposób na
lepsz� strategi� motywacyjn� w kierunku DO.

	WICZENIE 6. GENERATOR NOWEGO ZACHOWANIA

1. Przygotowanie. Znajd� ciche i spokojne miejsce. Nie musisz
zamyka	 oczu. Po prostu usi�d� wygodnie i rozpocznij od spoj-
rzenia w prawo. Wyobra� sobie, �e patrzysz na kogo�, kto wy-
gl�da dok�adnie tak jak Ty i jest w pobli�u. To w�a�nie ten „drugi
Ty” b�dzie si� uczy� w tym 	wiczeniu, a Ty b�dziesz pe�ni� rol�
obserwatora. Dopiero gdy b�dziesz ju� ca�kowicie usatysfakcjono-
wany procesem, nowe umiej�tno�ci zostan� zintegrowane z Tob�
w jedn� ca�o�	. Aby to zagwarantowa	, mo�esz nawet wyobrazi	
siebie zamkni�tego w sferze z pleksi, aby� by� prawdziwie oddzie-
lony i oderwany od 	wicze�, które b�d� wykonywane z „drugim
Tob�”.

2. Wybierz zadanie. Teraz pomy�l o czym�, do czego chcia�by� si�
zmobilizowa	. Wybierz co� bardzo prostego. Niech to b�dzie na
przyk�ad umycie zlewu, wyprowadzenie salda w ksi��eczce czeko-
wej lub wczesne wstawanie. Co�, czego nie lubisz robi	, ale bardzo
chcia�by� mie	 to za sob� z powodu korzy�ci, które dzi�ki temu
osi�gniesz.

3. Zobacz korzy�ci. Obserwuj „drugiego siebie” i zobacz, jak to
b�dzie wygl�da	, gdy zadanie zostanie wykonane, w��czaj�c w to
pozytywne konsekwencje jego wykonania, tak te bezpo�rednie
i natychmiastowe, jak przysz�e.

4. Wykonanie zadania. Teraz patrz, jak „drugi Ty” z �atwo�ci� wy-
konuje zadanie. W trakcie tej czynno�ci „drugi Ty” stale patrzy na
obraz uko�czonego zadania i czuje zadowolenie. Zauwa�, �e we-
wn�trzny g�os „drugiego Ciebie” kusi i zach�ca, przypominaj�c
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o przysz�ych nagrodach oraz o tym, jak du�o zosta�o ju� osi�gni�te
w realizacji celu. Na koniec przyjrzyj si�, jak „drugi Ty” cieszy si�
z wykonania zadania i z nagrody.

5. Ocena i dostosowanie. Je�li to, co widzia�e�, nie by�o ca�kowicie
zachwycaj�ce, pozwól, by Twoj� wewn�trzn� wizj� zakry�a mg�a,
podczas gdy m�dro�	 pod�wiadomo�ci dokona odpowiednich po-
prawek lub zmian. Kiedy mg�a opadnie, ujrzysz poprawki, a ich
sposób wykonania sprawi Ci przyjemno�	 i b�dzie zadowalaj�cy.
Czy chcia�by� by	 tym „drugim Tob�”, który w�a�nie u�y� nowej
strategii motywacyjnej? Czy jeste� usatysfakcjonowany tym, �e
ten „drugi Ty” opanowa� t� now� umiej�tno�	? Niech ten „drugi
Ty” wykona ponownie ca�y proces z innym zadaniem, aby zade-
monstrowa	 go ku Twojej satysfakcji.

6. Scalenie. Gdy b�dziesz ju� w pe�ni usatysfakcjonowany, po-
zwól, by pleksiglasowy b�bel opad�, i wci�gnij w siebie tego „dru-
giego Ciebie”, który nauczy� si� nowych sztuczek. Niektórzy lu-
dzie faktycznie wyci�gaj� ramiona i wyobra�aj� sobie wci�ganie
drugiego siebie do �rodka. Czasami zdarza si� niektórym osobom
odczuwa	 w tym momencie mrowienie lub uwolnienie energii.

7. Planowanie. Teraz przez chwil� zastanów si�, kiedy nast�p-
nym razem b�dziesz musia� wykona	 zadanie, do którego uko�-
czenia w�a�nie si� zmobilizowa�e�.

Czego si� dowiedzia�e�

Masz ju� lepsze wyczucie tego, jak stosowa	 techniki NLP do
wzmocnienia motywacji w�asnej i innych. W tym rozdziale do-
wiedzia�e� si�, jak:

� Okre�li	 kierunek motywacji — OD lub DO.
� Ustali	 kierunek motywacji innych osób i u�ywa	 tej wie-

dzy w celu polepszenia ich produktywno�ci.
� Odkry	 swoje wa�ne warto�ci oraz to, w jaki sposób wp�y-

waj� na motywacj�.
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� Umiej�tnie wypowiada	 polecenia z motywacj� OD lub DO
w celu uzyskiwania jak najlepszych rezultatów w pracy
z innymi.

� Stosowa	 submodalno�ci w my�leniu, aby zmienia	 i zwi�k-
sza	 motywacj�.

� Nauczy	 si� zwi�ksza	 motywacj� w kierunku DO.

O motywacji i NLP mogliby�my napisa	 oddzieln� ksi��k�.
Ka�dy rozdzia� by�by wype�niony niesamowitymi wyzwaniami
i historiami o wybitnych osi�gni�ciach. Je�li czytanie o moty-
wacji i osi�gni�ciach innych zmobilizowa�o Ci� do zastosowa-
nia zdobytej w tym rozdziale wiedzy w celu stworzenia w�asnej
historii o sukcesie motywacyjnym, to my ju� go odnie�li�my.
Je�li za� czytasz te informacje z zainteresowaniem, podekscy-
towaniem, a nawet zdumieniem, ale nie wypróbowa�e� jeszcze
�adnego z 	wicze�, to nawet nie dotkn��e� potencja�u NLP.
NLP to niezwyk�y zestaw pomys�ów i wgl�du w ludzkie my�le-
nie, uczucia, zachowanie i zmian�, a to ledwie wierzcho�ek
góry lodowej. NLP dotyczy doznawania ludzkiej doskona�o�ci
— wkraczania w nowe �wiaty, nowe mo�liwo�ci i nowe moty-
wacje. Ten rozdzia� przygotowa� scen� rozpoczynaj�cej si� dla
Ciebie przygody osi�gania sukcesów, która b�dzie ods�aniana
w kolejnych fragmentach podr�cznika. Techniki NLP dzia�aj�
tylko wtedy, gdy je sam zastosujesz. Wykonaj 	wiczenia z tego
rozdzia�u, a b�dziesz gotów na nast�pny etap przygody: odkry-
cie swojej drogi �yciowej i pod��anie ni�.




