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Myslgc
w kategoriach NLP

Uznane za odczytane

Wchodzac w interakcje z innymi ludZzmi i (lub) z naszym §rodo-
wiskiem, opieramy sie na ogromnej liczbie presupozycji — zalozen
wstepnych na temat tego, co jest lub, co nie jest, prawdziwe w danej
sytuacji.

W wickszosci przypadkéw zalozenia te bazuja na jakims weze-
$niejszym doswiadczeniu. Przykladowo, kiedy wstajesz rano z 16z-
ka, czy wychylasz sie za jego krawedz, zeby sprawdzi¢ czy podloga
jest nadal na swoim miejscu? Czy moze przyjmujesz za pewnik,
ze podioga bedzie w tym samym miejscu, w ktérym znajdowata
si¢ poprzedniego wieczoru? Wyobraz sobie, ile czasu tracilbys,
gdybys zyl, nie robigc Zadnych zalozen i za kazdym razem wszyst-
ko sprawdzal — zupelnie jakbys$ w ogéle nie posiadal wczesniej-
szego doswiadczenia, na ktérym mogltbys sie oprzec. (Niestety,
przyktad choroby Alzheimera pokazuje nam, jak wyniszczajace
byloby takie podejscie).

Tak wiec presupozycje stanowig bardzo uzyteczng, a nawet
niezbedna cze$¢ zycia codziennego. Jednak nawet niektére z pre-
supozycji, ktére ochoczo bierzemy za pewnik, niekoniecznie muszg
by¢ prawdziwe. Kolejna powszechna, lecz duzo trudniejsza do
uzasadnienia presupozycja glosi, ze jeli ty i ja méwimy tym samym
jezykiem, to oboje nadajemy uzywanym przez siebie stowom te
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same znaczenia. W rzeczywistosci jezyk jest stosunkowo zawod-
nym zasobem, a o stabosci tezy o wspélnym znaczeniu mozemy sie
szybko przekonaé, jesli sprobujemy znalez¢é uniwersalnie akcep-
towane znaczenia takich stéw jak ,mily”, ,piekny”, ,bystry”,
»sprawiedliwos§¢” i ,edukacja”.

U podstaw NLP — programowania neurolingwistycznego —
réwniez leza presupozycje. Opierajac sie na réznych zrodlach,
w chwili obecnej mozemy sporzadzic liste okoto 25 presupozycji.
Z tej listy autorzy, zajmujacy sie tematyka NLP oraz organizacje
szkoleniowe korzystajace z tej metody, wybieraja zazwyczaj te, kto-
re w ich opinii w najlepszy sposéb oddaja istote NLP.

Ja sporzadzitem liste 15 presupozycji, ktére uwazam za szcze-
golnie istotne w przypadku wykorzystania NLP w §rodowisku
biznesowym. Niekto6re z nich zostaly szerzej oméwione w dalszej
czesei ksigzki, jednak uznatem za stosowne, by tu, w pierwszym
rozdziale, zebra¢ je i pokrétce objasni¢. W ten sposéb od samego
poczatku bedziesz miat pojecie o sposobie myslenia kryjacym sie
za opisywanymi technikami i metodami.

Presupozycje

W kazdym zachowaniu tkwig dobre intencje

To prawdopodobnie najbardziej kontrowersyjna presupozycja
NLP, jako ze jest ona bardzo podatna na bledne interpretacje.
W kontekscie NLP presupozycja ta oznacza, ze za kazdym zacho-
waniem kryja si¢ dobre intencje, o ile spojrzymy na nie z punktu
widzenia osoby przejawiajgcej dane zachowanie.

Czy naprawde mozemy przenie$¢ taka pozornie idealistyczng
koncepcje na grunt biznesu? George M. Prince, w Harvard Business
Review, okoto pie¢ lat przed opublikowaniem pierwszej ksigzki
dotyczacej NLP, podat $wietny przyktad zastosowania takiego
twierdzenia w zarzadzaniu. Sporzadzit on liste rozmaitych przeciw-
stawnych zalozeni odrézniajacych krytycznego menedzera o nega-
tywnym podej$ciu, od menedzera wspierajacego, o pozytywnym
podejsciu. Na liscie znajduje si¢ miedzy innymi:
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Osadzajacy menedzer
Kiedy podwtadni wyrazaja sie lub zachowuja w sposéb,
ktérego nie akceptuje, wytykam im ich niedociagniecia.
Rozsadny menedzer
Kiedy podwtadni wyrazaja sie lub zachowuja w spos6b
niedopuszczalny, zaktadam, ze mieli ku temu sensowne,
w ich mniemaniu, powody i rozwazam zajscie z ich punktu
widzenia.
Warto w tym miejscu podkresli¢, ze wedtug NLP nie kazde zacho-
wanie jest z cala pewnoscig najlepszym wyborem, z obiektywnego
punktu widzenia. Analogicznie, nie nalezy wycigga¢ wniosku,
ze kazde zachowanie okaze sie korzystnym dla wszystkich oséb
w nie zaangazowanych.

W kazdej sytuaciji ludzie dokonajg
najlepszego z dostepnych im wyboréow

Oznacza to, ze ludzie dokonaja wyboréw, ktére s¢ wedlug nich
najlepszymi w danej sytuacji, nawet jesli te wybory nie wydaja si¢
»hajlepsze” z zewnetrznego punktu widzenia.

Inaczej méwiac, niewiele os6b kiedykolwiek celowo i $wiado-
mie dokonato ,,zlego” wyboru.

Mapa nie jest terytorium, kiére przedstawia;
stowa nie sq rzeczami, ktére opisujqg;
symbole nie sg rzeczami, kiére reprezentujq

To bodajze najwazniejsza presupozycja w calej teorii NLP (poczatko-
wo stworzona przez Alfreda Korzybskiego, tworce Semantyki ogolng).

Moéwigc w duzym uproszczeniu, wyraza ona poglad, ze nigdy
nie mozemy dowiedzie¢ sie wszystkiego o jakiejs rzeczy, niezaleznie
od tego, jak bardzo jest prosta. W zwiazku z tym, aby zrozumie¢
otaczajacy nas $wiat, ,,rysujemy” nasz wlasny zbiér ,,map men-
talnych”, robimy to jednak, opierajac si¢ na podzbiorze infor-
macji wybranym z ogétu dostepnych informacji (tak samo jak
»mapa” nie jest przedstawianym krajobrazem, a jedynie bardzo
ograniczonym podzbiorem wszystkich istniejacych informacji
o krajobrazie).
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Z tego powodu dwie osoby moga mie¢ zupelnie odmienne
poglady na ten sam temat po prostu dlatego, ze posiadaja inne,
cho¢ réwnie poprawne informacje. Oznacza to, ze moga si¢ ze so-
ba nie zgadza¢, a przy tym obie mie¢ racje.

Jezeli bedziesz caty czas robi¢ to,
co robisz teraz, najprawdopodobniej
uzyskasz te same rezultaty, co obecnie

To pierwsza cze$¢ niezmiernie optymistycznej presupozycji pod-
kreslajacej fakt, ze w kazdej sytuacji mamy wybér.

Cho¢ mozemy nie mie¢ kontroli nad zdarzeniami w otaczaja-
cym nas $wiecie, zawsze mozemy kontrolowa¢ sposéb, w jaki na
nie reagujemy. Jezeli zawsze zachowujemy sie (reagujemy) w ten sam
spos6b, najbardziej prawdopodobnym rezultatem bedzie zacho-
wanie status quo.

Jezeli chcesz czegos innego, musisz zrobi¢
cos$ innego i zmienia¢ swoje zachowanie
tak dtugo, az osiggniesz pozgdany rezultat

Drugg czescia presupozydji jest przekonanie, ze w kazdej sytuacji
istnieje rozwiazanie, o ile jeste$ gotéw szukac go do skutku.

W kontekscie biznesowym zwraca nam to uwage na fakt, ze je-
$li zachodzi potrzeba zmian, powinny to by¢ prawdziwe zmiany,
a nie ¢wiczenie okre§lane przez Chrisa Argyrisa mianem ,,umie-
jetnej niekompetencji” — czyli wprowadzanie nowych proceséw
przy uzyciu starych metod (to jak préba odtworzenia ptyty CD
za pomocg gramofonu).

Z perspektywy NLP przyjmuje sie rowniez, ze w kazdej sytu-
acji wypracowanie wielu opdji jest bardziej realistyczne niz posia-
danie tylko jednej czy dwéch. To zalozenie mozna podsumowa¢
W pomocniczej presupozycji méwiacej, ze ,0soba posiadajgca
w danej sytuacji najwiecej opcji wyboru ma najwieckszg szanse na
osiagniecie swojego celu”.
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Zmiany powodujg zmiany

Potoczne powiedzenie glosi, ze ,jedyna osobg, ktérg naprawde
mozesz zmieni¢, jeste$ ty sam”. NLP idzie o krok dalej i stwierdza
réwniez, ze zmiana wlasnego zachowania nieuchronnie wplynie
na otaczajacych ludzi. U podstawy takiego podejscia lezy zaczerp-
niete z cybernetyki zalozenie, ze gdy jeden element w systemie
ulega zmianie, caly system musi sie zmieni¢, aby dopasowac sie
do zmienionego elementu.

Nie mozna si¢ nie komunikowaé

Ta presupozycja stwierdza jedynie, ze bezustannie si¢ komuniku-
jemy, zaréwno poprzez to, co robimy, jak i poprzez to, czego nie
robimy, poprzez wypowiadane stowa oraz te, ktérych nie wypo-
wiadamy, poprzez celowo wysytane komunikaty i przez ogromna
liczbe, w wigkszosci podswiadomych, sygnatéw niewerbalnych.

Oczywiste jest wiec, ze w naszym interesie lezy zrozumienie
procesu komunikacji na tyle, na ile mozemy, oraz nauczenie si¢
efektywnego kierowania komunikacjg, zamiast zdawania sie na
przypadek.

O znaczeniu i frafnosci twojego komunikatu
decyduje reakcja, jakg wywotujesz

Za powyzszym stwierdzeniem kryje sie przekonanie, ze ludzie s3
w stanie reagowac¢ jedynie na to, co, jak sgdzg, masz na mysli, a co
moze by¢ wlasciwa lub bledng interpretacjy twojego zamierzonego
przekazu. (Uwaga: w tym kontekécie ,,komunikacja” oznacza ,,ca-
tos¢” przekazu — nie tylko to, co powiedziales, , lecz réwniez
wszystkie towarzyszace temu sygnaly niewerbalne.)

Ta presupozycja daje nam cenng wskazéwke, ze jesli chcemy,
by ludzie wlasciwie reagowali na nasze stowa, powinni$my z nimi
rozmawiaé, a nie jedynie do nich méwi¢. To znaczy, ze musimy
bezustannie zdawa¢ sobie sprawe z reakcji rozméwcey na nasze
stowa i odpowiednio si¢ do tych reakcji dostosowywaé, zamiast
zakladaé, ze zostalismy wlasciwie zrozumiani.





