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Despre autor

Anthony Robbins si-a devotat mai mult de jumatate
din viata pentru a ajuta oamenii sa descopere §i sa-§i
dezvolte propriile calitati. Considerat un lider al
stiintei dezvoltarii personale, a fondat numeroase

companii dedicate asistentei in atingerea desavarsirii
personale si profesionale.

Robbins a lucrat ca §i consultant pentru companii ca
IBM, AT&T, American Express, McDonnel-Douglas,
armata SUA, dar si pentru echipe profesoniste ca Los
Angeles Dodgers, Los Angeles Kings si atleti olimpici
medaliati cu aur, si un numar impresionant de figuri
politice si organizatii comunitare.

Robbins are ca scop o lume mai buna, prin ajutarea
celorlalti sa devina capitanii propriilor vieti
-stapdnirea relatiilor de familie, orientarea spre
scopuri sau eliberarea stress-ului emotional sau
financiar. De-a lungul anilor si-a dedicat energia si
resursele celor care aveau nevoie, iar in 1991 a fondat
o0 organizatie non-profit pentru sprijinul copiilor
defavorizati, al celor fara adapost, al varstnicilor si
detinutilor.

Anthony Robbins traieste in La Jolla, California.



Anthony ROBBINS

PUTERE

NEMARGINITA

STIINTA DEZVOLTARII PERSONALE

-

EDITURA AMALTEA
www.amaltea.ro



tehnoredactare computerizatd: AMALTEA TehnoPlus

coperta: AMALTEA TehnoPlus
traducator: Mihaela Mazilu

adaptare:  Cristian Carstoiu
prepress:  Cristina Petre

productie Mihaela Conea

distributie: Mihaela &. George Stanca

redactor:  Ana-Maria Murariu
referenti de specialitate: Andy Szekely. Catalin Zaharia

editori: Dr. MC Popescu-Drinda
Dr. Cristian Carstoiu

Descrierea CIP a Bibliotecii Na(ionale

PUTERE NEMARGINITA [ Stiinta Dezvoltirii Personale

Anthony Robbins
trad.: Mihaela Mazilu - Bucuresti: Editura AMALTEA. 2001
328 p.: 21 cm. - (Cuoastere & Autoeducure) ISBN 973-9397-
16-6

1.Robbins. Anthony
11.Mazilu. Mihaela (trad.)

Unlimited Power
© 1986 by Robbins Research Institute
Publicat cu acordul Simon & Schuster, 1230 Avenue of the Americas. New York, NY, USA

Putere Nemarginita - Stiinta dezvoltarii personale / Anthony Robbins
ISBN 973-9397-16-6

© 2002 - Editura AMALTEA

adresa: CP 9-8 Bucuresti

internet: www.amaltea..ro/email: office@amaltea.ro

Trate drepturile asupra acestei editii sunt rezervate EDITURII AMALTEA.
Nici o parte a acestui volum nu poale fi reprodusa, in nici o formd, fara permisiunea scrisa a EDITURII AMALTEA.
Tiparit ta EMPIRE Print m Bucuresti, Romania, tel.: 021 /22 44 795



Dedicata nemdrginitei voastre puteri launtrice
- puterea de a iubi - §i tuturor celor care va ajutd
sa ii impartagiti farmecul.

Si mai ales celor care inseamna cel mai mult pentru mine,

lui Jairek, Joshua, Jolie, Tyler, Becky
si mamei mele.
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MULTUMIRI

Din momentul in care am inceput sa ma gandesc la toti cei carora as
vrea sd le adresez recunogstinta mea pentru sprijinul pe care mi l-au acordat,
pentru sugestiile lor si truda prin care au facut posibila aparitia acestei
carti, lista a continuat sa creascd. Mai intdi, as vrea sa multumesc sotiei
si familiei mele care mi-au creat un cadru in care sa dau frau liber fluxului
creator la orice ora din zi §i din noapte si mi-au intampinat ideile cu
intelegere.

Mai sunt apoi §i eforturile conjugate ale lui Peter Applebome si Henry
Golden pentru inregistrarea ideilor mele sclipitoare. Sugestiile lui Wyatt
Woodsmall si Ken Blanchard au fost extrem de valoroase in diverse stadii
de dezvoltare. Cartea aceasta n-ar fi iesit niciodata la lumina fara eforturile
lui Jan Miller §i Bob Asahina care, impreund cu personalul de la Simon
& Schuster, au zabovit in preajma mea pentru retusurile de ultima ora.

Nu pot fi uitati nicidecum dascalii ale caror personalitati, metode §i
dovezi de prietenie mi-au dezvoltat capacitatea de comunicare: d-na Jane
Morrison, Richard Cobb, Jim Rohn, John Grinder si Richard Bandler.

Datorez multumiri personalului de cercetare, de secretariat §i artistic,
ce a trudit sub apasarea termenului limita: Rob Evans, Dawn Aaris,
Donald Bodenbach, Kathy Woody si, desigur, Patricia Valiton.

Si, in cele din urma, dar nu in ultimul rdnd, multumiri speciale celor
de la Robbins Research Corporation, angajati, personal de conducere §i
sute de membri din serviciul de marketing care ma sprijind zi de zi trimitand
mesajul nostru in lume.



CUVANT INAINTE

Atunci cand Tony Robbins mi-a cerut sd scriu Cuvdntul inainte de la
Putere Nemarginitd, am fost foarte incantat din mai multe motive. Mai
intai de toate, cred ca Tony este un tdnar nemaipomenit. Ne-am intalnit
prima data in ianuarie 1985, pe cand eram la Palm Springs unde jucam
golf in Turneul Bob Hope Desert Classic Pro-Am. Tocmai ma intorceam
de la un tihnit ragaz al jucdtorului obignuit de golf, pe care il petrecusem
la Rancho Las Palmas Marriott, unde toatd lumea se intrecuse pentru a
avea cu ce se lauda. Mergeam impreund cu Keith Punch, un prieten al
meu din Australia, sa ludm cina si am trecut prin dreptul unui afis care
anunta Seminarul de mers pe carbuni incingi, tinut de Tony Robbins. Pe
afis scria ,,Descatuseaza puterea din tine". Auzisem de Tony si afisul mi-a
starnit curiozitatea. Pentru ca bausem deja cate un pahar fiecare si nu ne
puteam permite sd riscdm, ne-am hotdrdt s nu punem picioarele pe
carbunii incingi, dar sa participdm la seminar.

Timp de patru ore si jumédtate dupd aceea l-am urmarit pe Tony cum
vrdjise o multime formatd din cadre de conducere, gospodine, doctori,
avocati si multi altii. Si cand spun ca 1i vrdjise, nu ma refer la magie
neagra. Tony 1i facuse pe toti sa stea cu sufletul la gurd, prin farmecul lui
personal, prin cunoasterea sa profunda a naturii umane. A fost seminarul
cel mai indltator si mai datator de buna dispozitie la care am participat
vreodatd in cei douazeci de ani in care am fost implicat in cursuri de
perfectionare a conducerii. La sfarsit, toti In afard de mine si Keith, au
cdlcat pe un pat de carbuni incingi, lat de 4,5 m, care arsesera toatd seara.
Si nimeni nu a patit nimic. Merita sd vezi scena: era o experientd
inaltatoare pentru oricine.

Tony foloseste mersul pe carbuni incinsi ca pe o metafora. El nu preda
0 maiestrie misticd, ci un set de mijloace prin care sd te mobilizezi sa
actionezi, 1n ciuda oricaror temeri pe care le-ai avea, iar capacitatea de a
face tot ce iti std in putintd ca sd reusesti chiar este o putere adevarata.
Asadar, primul motiv pentru care sunt incantat sd scriu acest Cuvant
inainte este acela cd am un respect si o admiratie formidabile pentru
Tony Robbins.

Al doilea motiv pentru care sunt entuziasmat sa scriu acest cuvant
inainte este faptul ca Putere Nemdrginitd, cartea lui Tony, va demonstra
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tuturor profunzimea si vastitatea gandirii sale. Este mai mult decat un
vorbitor motiva'ional. La varsta de 25 de ani, el este deja unul dintre
ganditorii de seama 1n psihologia motivarii si succesului. Cred ca aceasta
carte are capacitatea de a fi textul definitiv in migcarea ce are drept obiect
potentialul uman. Gandurile lui Tony privitoare la sanatate, stress,
stabilirea telurilor, vizualizare si altele de acest fel trebuie neaparat sa fie
cunoscute oricui se dedica desadvarsirii personale.

Speranta mea este ca veti profita de cele scrise in aceasta carte tot atat
de mult ca §i mine. Mai voluminoasd decat Director la minut, sper ci
sunteti dornici sa zaboviti asupra ei i sd o dati gata ca sa folositi
intelepciunea lui Tony pentru a dezldntui farmecul din voi.

Kenneth Blanchard, PhD
Coautor la Director la minut

fit



INTRODUCERE

Toatd viata mea mi-a venit greu sd vorbesc in public, chiar atunci cand
jucam 1in filme. Cu putin timp Tnaintea filmarii, mi se facea pur si simplu
rau fizic. Suferind de aceasta spaima de a vorbi in public, va puteti imagina
ce bucurie am incercat cand am auzit ca Anthony Robbins - omul care
transforma teama in putere - ma poate lecui.

Insa, desi am acceptat cu entuziasm invitatia de a face cunostinta cu
Tony Robbins, nu mi-am putut reprima indoiala. Auzisem de Programare
Neuro-Lingvistica (NLP) si de celelalte metode in care Tony este un
expert consacrat si totusi pierdusem timp nemasurat si cheltuisem mii de
dolari 1n cautarea unui ajutor de specialitate.

Primii specialisti pe care i-am consultat mi spusesera sa nu ma astept
la o vindecare prea rapida din cauza cd spaima mea se Invechise de-a
lungul anilor. Imi programasera vizite siptimanale de tratament, fira un
termen precis.

Atunci cand l-am intalnit pe Tony, am fost surprins de statura lui. Rar
mi se intampla sa intdlnesc pe cineva mai nalt ca mine. Cred ca avea
aproape 2 m si cantarea 108 kg. Era atat de tanar si agreabil. Ne-am
agezat si am constatat ca eram teribil de nervos cand a inceput sa ma
intrebe despre problema mea.

Apoi m-a intrebat ce voiam si cum voiam sd ma schimb. Parea ca fobia
mea se trezise ca sa se apere, sa impiedice sa se intdmple ceea ce se intdmpla
deja. Insa vocea linistitoare a lui Tony m-a determinat sa ascult ce-mi spunea.

Am inceput sd ma despovarez de senzatia de panica legata de vorbitul
in public. Dintr-o datd am inlocuit-o cu sentimente de tarie si incredere.
Tony m-a facut s ma intorc cu gandul la vremea cand, fiind pe scena,
rosteam un discurs reusit. In timp ce imi rosteam in gand discursul, Tony
ma tot ,,ancora". Ancorele sunt lucrurile la care pot apela ca sd-mi intaresc
nervii si increderea atunci cand vorbesc. Veti afla totul despre ele citind
aceasta carte.

Ascultdndu-1 pe Tony, am stat cu ochii inchisi in timpul interviului, cam
45 minute. Din cand in cand mi atingea genunchii si mainile, oferindu-mi
ancore fizice. Ma simteam pe deplin increzator ca sa realizez emisiunea
la televiziunea din Luxembourg, cu o audienta potentiald de 450 milioane
de telespectatori.

11
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Daca metodele lui Tony ar avea tot atata eficientd asupra altora asa

cum au asupra mea, atunci vor avea de castigat oameni din iIntreaga
lume.
Exista oameni tintuiti in pat cu gandul la moarte. Doctorii le-au spus ca
au cancer si mintea lor e atat de coplesitd incat corpul le este extrem de
incordat. Ei bine, daca fobia mea de-o viatd poate fi invinsa intr-o ora,
atunci metodele lui Tony ar trebui facute cunoscute tuturor celor care
sufera de orice boala, fie ea sufleteascd, mentald sau fizica. Si ei pot fi
eliberati de spaimele, tensiunile si nelinistile lor. Cred ca este extrem de
important sd nu mai amanam nici o clipa. De ce sa va fie teama de apa,
inaltime, discurs in public, serpi, sefi, esec sau moarte?

Sunt eliberat acum, iar aceasta carte va oferad si voud aceeasi sansa.
Sunt sigur cd Putere Nemarginitd va avea mare succes la public pentru ca
trece dincolo de a elimina spaimele, aratandu-ti cauza ce declangeaza
orice manifestare a comportamentului uman. Stapanind informatiile din
aceastd carte, vei avea control exclusiv asupra mintii si trupului tau si
deci, asupra vietii tale.

Sir Jason Winters Autorul cartii ,, Cum poate fi
omordt cancerul”



Sectiunea I

MODELAREA DESAVARSIRII UMANE

REUSITA

Sa rdzi mult si des; sa cdstigi respectul oamenilor inteligenti si
afectiunea copiilor; sa obtii aprecierea criticilor corecti §i sd
Induri tradarea prietenilor ipocriti; sa apreciezi ceea ce este
frumos si sa descoperi ce este mai bun in fiecare; sa lasi in
urma ta o lume un pic mai bund, fie printr-un copil sanatos, fie
printr-o bucata de gradind, sau printr-o conditie sociald
Imbunatatita; sa stii ca mdcar un suflet a respirat mai usor
pentru ca ai trdit tu. Asta inseamnd cad ai reusit.

— Ralph Waldo Emerson



Capitolul 1
Apanajul regilor

Telul suprem in viatd nu este a cunoaste, ci a infaptui.
- Thomas Henry Huxley

Auzisem de el cu multe luni In urma. Se spunea ca era tanar, bogat,
sandtos, fericit §i realizat. Trebuia insa sa ma conving cu ochii mei. L-am
urmadrit indeaproape cand iesea din studioul de televiziune si l-am urmat
apoi timp de cateva saptdmani, observand cum ii sfatuia pe toti, de la
presedintele tarii pana la indivizi cu suferinte psihice. L-am vazut discutand
cu dieteticieni, antrenori, lucrand cu sportivi si copii handicapati care se
antrenau. Parea incredibil de fericit si profund indragostit de sotia lui
cand calatoreau impreuna prin tard si prin lume. Si cand terminau, era
momentul sa ia avionul inapoi spre San Diego ca sa petreaca ceva timp
acasd cu familia in castelul lor cu vedere spre Oceanul Pacific.

Cum se face ca pustiul acesta de 25 de ani, avand ca studii doar liceul,
a reusit sd realizeze atatea intr-un timp atat de scurt? Doar cu trei ani in
urma locuia Intr-un apartament de burlac de numai 12 mp si isi spala
vasele in cada de la baie. Cum a ajuns dintr-o persoana extrem de
nefericitd, cu 15 kg peste greutatea normald, cu relatii sporadice si
perspective limitate, la individul respectat, sanatos, aflat in centrul atentiei,
cu relatii importante si oportunitatea succesului nelimitat.

Totul parea atat de incredibil si totusi, ceea ce ma uimea cel mai mult era
faptul ca ma identificam cu el. Povestea ,,lui" este de fapt povestea mea.

Nu vreau s spun, desigur, cd viata mea este un model de reusitd. Este
limpede ca nu toti avem aceleasi vise si idei legate de ceea ce vrem sd
infaptuim. In plus, mi-e foarte clar cd masura reusitei personale nu este
data de cei pe care 1i cunosti, locurile unde te duci si ceea ce ai. Pentru
mine succesul reprezintd straduinta continua de devenire. Este
oportunitatea de a te dezvolta pe plan emotional, social, spiritual, fizic,
intelectual si financiar si, in acelasi timp, de a contribui pozitiv la altele.
Drumul cétre succes este mereu in devenire. Este un drum intr-o continua
imbunatatire si nu un tel care trebuie atins.

15



16  Putere nemarginitda

Ceea ce vreau sd va spun este simplu. Aplicand principiile pe care le
veti afla din aceasta carte, eu am reusit sa-mi schimb nu doar felul in care
ma vedeam pe mine insumi, ci §i rezultatele pe care le obtineam in viata, si
am reusit sd fac acest lucru intr-o mare si vizibilda masurd. Scopul acestei
carti este sa va impartasesc cum am reusit sd-mi schimb viata in bine.

Sper sincer ca tehnologiile, strategiile, abilitatile si filosofiile pe care
le veti gasi 1n aceste pagini sa va insufleteasca cu tot atdtea puteri cu care
m-au insufletit si pe mine. Puterea magica de a face vietile noastre aidoma
celor mai frumoase vise dormiteaza undeva in noi. E timpul sd o slobozim.

Cand ma gandesc la viteza cu care am reusit sd-mi transform visele in
realitatea pe care o trdiesc astdzi nu-mi pot stdpani sentimentele de
recunostinta si respect. Si totusi sunt departe de a fi unic. Adevarul este
cd trdim Intr-o vreme in care multi oameni sunt capabili sa realizeze
peste noapte lucruri de neinchipuit, sd aiba reusite de neimaginat in alte
timpuri. Ganditi-va la Steve Jobs! Era un pustan cu blue jeans, fara un
ban 1n buzunar caruia i-a venit ideea sa facd un HC (home computer) si a
reusit sa cladeasca o companie Fortune 500 mai repede decat a facut-o
cineva vreodatd. Ganditi-va la Ted Turner! S-a ocupat de un domeniu
care abia dacd exista - televiziunea prin cablu - si a cladit un imperiu.
Ganditi-va la oameni din lumea spectacolului - Steven Spielberg sau
Bruce Springsteen - sau din lumea afacerilor - Lee lacocca sau Ross
Perot. Ce altceva au ei in comun in afara de succes uimitor, extraordinar?
Raspunsul este, desigur ... putere.

Puterea este un cuvant care provoacd emotie. Reactiile oamenilor la
auzul acestui cuvant sunt diferite. Pentru unii, puterea are o conotatie
negativa. Unii sunt ahtiati dupa putere. Altii se simt ca §i cand ar fi
contaminati de ea, ca si cand puterea ar fi ceva corupt si suspect. De cata
putere aveti nevoie? De cata putere credeti cd ar fi drept sa dispuneti ca sa
obtineti ceva sau sa va dezvoltati? Ce inseamna, de fapt, pentru voi, puterea?

Nu ma gandesc la putere ca la ceva cu care sa cotropesc un popor. Nu
ma gandesc la ea ca la ceva care sa fie impus cu forta. Si nici pe voi nu va
sfatuiesc sa o considerati astfel.

Acel fel de putere rareori are viatd lunga. Dar trebuie sa fiti constienti
de un lucru: puterea este o constantd in lume. Vezi lucrurile prin prisma ta
sau altcineva iti spune ce sa vezi. Faci ceea ce crezi tu de cuviintd sau dai
curs unor fapte pe care ti le impune altcineva. Pentru mine, puterea
inseamnd, de fapt, capacitatea de a obtine rezultatele pe care le doresti cel
mai mult §i, pe parcurs, sa creezi valori pentru altii. Puterea inseamna
capacitatea de a-ti schimba viata, de a vedea lucrurile prin prisma ta, de a
face 1n asa fel incat circumstantele sa fie in avantajul tau si nu impotriva ta.
Adevarata putere este impartdsitd si nu impusa. Este capacitatea de a
defini nevoile umane si de a le rezolva - nevoile tale si ale celor la care tii.
Este capacitatea de a orienta propriul tidu regat - propriile tale procese
mentale, propriul tiu comportament - astfel Incét sa obtii chiar rezultatele
pe care le doresti.
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De-a lungul istoriei, puterea de a ne controla viata a luat forme diferite
si contradictorii. In vechime, puterea nu era dect o rezultanti fiziologica.
Cel care era mai tare si mai rapid dispunea de puterea de a-si organiza
atat propria viata, cat si pe a acelora din jurul sau. Pe masura dezvoltarii
civilizatiei, puterea era o rezultantd a ceea ce se mostenca. Regele,
inconjurat de simbolurile regatului sau, domnea cu o autoritate de
netagaduit. Altii 1si trdgeau puterea din asocierea cu el. Mai apoi, la
inceputurile Erei Industriale, capitalul insemna puterea. Cei care aveau
acces la el dominau procesul industrial. Aceste fapte inca mai sunt valabile.
E mai bine sd ai capital decat sa nu ai. E mai bine sa ai putere fizica decat
sd nu ai. Cu toate acestea insa, in ziua de azi, una dintre cele mai bogate
surse de putere o constituie cunoasterea specializata.

Cei mai multi dintre noi stim ca trdim In epoca informatiei. Nu mai
suntem o culturd industriald in primul rand, ci una comunicationala. Traim
vremuri in care idei, miscari si concepte noi schimba totul de la o zi la
alta, indiferent daca este vorba de ceva profund cum e fizica cuantica sau
ceva modern cum este hamburgerul cel mai bine vandut. Daca este ceva
ce caracterizeaza cel mai bine lumea moderna, acesta este suvoiul masiv
de informatii, aproape de neinchipuit - care genereaza un torent de
schimbari. Din carti si filme, difuzoare si CD-uri, aceste informatii noi
vin ca un puhoi de date pentru ca noi s le vedem, sa le pipdim si sa le
auzim. in societatea de azi, cei care au informatiile si mijloacele de a
comunica sunt precum regii de odinioara: au puterea nemarginita. Asa
cum scria John Kenneth Galbraith: ,,Banul este combustibilul societatii
industriale. Dar 1n societatea bazatd pe informatie, combustibilul, puterea
sunt reprezentate de cunoastere. Este evidentd o noud structura sociala:
clasa celor care poseda informatia si cei care trebuie sa functioneze pe
baza ignorantei. Aceasta noua clasa isi trage puterea nu din bani, nici din
terenuri, ci din cunoastere."

Interesant de remarcat este faptul cd, in zilele noastre, secretul puterii
este la indemana noastra, a tuturor. Daca in vremurile medievale nu erai
rege, nici ca puteai deveni prea ugor. Daci la Inceputul revolutiei industriale
nu aveai capital, sansele sa-1 obtii erau destul de reduse. Dar in ziua de
azi, orice pustan imbracat in blue jeans poate crea o corporatie care sa
schimbe fata lumii. in lumea moderna, informatia este apanajul regilor.
Celi care au acces la anumite forme de cunostinte specializate se pot schimba
pe ei insisi $i, In multe privinte, Intreaga noastra lume.

Mai ramane de lamurit un lucru. Sigur cad in Statele Unite tipurile de
cunostinte de specialitate necesare Tmbunatatirii traiului nostru sunt la
indemana oricui. Ele se gasesc in toate magazinele de carti, de casete
video si in biblioteci publice. Se pot obtine de la conferinte, seminarii si
cursuri. Cu totii dorim s reugim. Lista cartilor cu cel mai mare succes la
public este plind de recomandari pentru atingerea desavarsirii: Director
la minut, In cautarea desavarsirii, Megatendinte, Ceea ce nu va invata la
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Facultatea de Afaceri Harvard, Punte cdtre nemurire... i lista continua.
Acolo sunt informatiile. Cum se face, asadar, ca unii au reusite fabuloase
in timp ce altii de-abia isi duc traiul de pe o zi pe alta? De ce nu suntem
cu totii vigurosi, fericiti, bogati, sanatosi si realizati?

Adevarul este ca, pana si in epoca informatiei, nu este suficient sa detii
aceastd informatie. Daca ne-ar fi de ajuns sd avem doar ideile si o gandire
pozitiva, atunci am avea fiecare cate un poney in copilarie si am duce un
Htrai de vis". Actiunea este aceea care conduce la rezultate. Cunostintele
constituie doar puterea potentiald, pana cand intrd pe mana cuiva care
stie sa se mobilizeze i sd actioneze. De fapt, definitia literala a cuvantului
putere este ,,capacitatea de a actiona".

Tot ceea ce facem in viata este determinat de felul in care comunicam
cu noi insine. In lumea moderni, calitatea vietii este dati de calitatea
comunicarii. Ceea ce ne imagindm si ceea ce ne spunem in sinea noastra,
cum ne miscam si cum ne folosim muschii corpului si expresia chipului
nostru vor determina cat vom folosi din ceea ce stim.

Adeseori ne pomenim prinsi in capcana mentala de a vedea oameni cu
realizari extraordinare si de a crede ca au ajuns asa cum sunt pentru ca ar
avea vreun har anume. Cu toate acestea, la o privire mai atentd se dovedeste
ca marele har pe care il au acei oameni cu realizari extraordinare este
capacitatea de a actiona. De fapt, si alti oameni aveau aceleasi cunostinte
pe care le avea si Steve Jobs. Si alti oameni in afara de Ted Turner si-or
fi dat seama de uriasul potential economic al televiziunii prin cablu. Dar
Turner si Jobs au fost capabili sa actioneze, si prin aceasta au schimbat
modul in care multi dintre noi percep lumea.

Cu totii producem comunicare sub doud forme prin care este modelata
experienta vietii noastre. Este vorba, in primul rand, de comunicari
interioare: acele lucruri pe care ni le imaginam, ni le spunem si le simfim
in sinea noastrd. Urmeazd comunicdrile exterioare: cuvinte, tonalitati,
expresii faciale, atitudini ale corpului nostru si actiuni fizice prin care
comunicam cu lumea noastra exterioara. Fiecare act de comunicare pe
care il facem reprezintd o actiune, o cauza pusd in migcare. Si toate
comunicdrile au un efect anume asupra noastra si asupra altora.

Comunicarea inseamna putere. Aceia care stdpanesc folosirea ei cu
efect 151 pot schimba propria lor experientd in legatura cu lumea s§i
experienta lumii in legaturd cu ei. Orice fel de comportament si de
sentimente isi afla sorgintea intr-o formd de comunicare. Aceia care
afecteaza gandurile, sentimentele si actiunile celor mai multi dintre noi
sunt cei care stiu cum sa foloseasca acest instrument al puterii. Ganditi-va
la oamenii care au schimbat lumea in care trdim: John F.Kennedy, Thomas
Jefferson, Martin Luther King, Jr., Franklin Delano Roosevelt, Winston
Churchill, Mahatma Gandhi. Cu mult mai putind simpatie, ganditi-va
chiar la Hitler. Ceea ce aveau in comun toti acestia era faptul ca erau
maestri in arta comunicarii. Ei erau in stare sd scoata viziunea din mintea
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lor - indiferent dacad aceasta era sa transporte oameni in spatiu sau sa
creeze un al Treilea Reich incarcat de urd - si sa o comunice altora cu
atata fidelitate incat puteau influenta felul in care masele gandeau si
actionau. Ei au schimbat lumea prin puterea lor de comunicare.

La urma urmei, nu acelasi lucru fac un Spielberg, un Springsteen, un
lacocca, un Fonda sau un Reagan, spre deosebire de altii? Nu sunt ei oare
maestri in arta comunicarii umane sau influentarii oamenilor? Dar asa
cum acesti oameni sunt capabili sa puna in miscare masele prin intermediul
comunicdrii, tot cu ajutorul acestui instrument ne punem §i noi in miscare.

Nivelul madiestriei voastre de comunicare in lumea exterioara va
determina nivelul succesului cu altii - din punct de vedere personal, afectiv,
social si financiar. Ceea ce este $i mai important, nivelul succesului pe
care 1l traiti inlauntrul vostru - fericirea, bucuria, extazul, dragostea sau
orice altceva va doriti - este rezultatul direct al modului in care comunicati
cu voi ingiva. Felul in care simtiti nu este rezultatul a ceea ce se intdmpla
in viata voastra - ci interpretarea a ceea ce se intamplda. Vietile oamenilor
realizati ne-au demonstrat in repetate randuri felul in care calitatea traiului
nostru este determinatd nu de ceea ce ni se intampla, ci de modul in care
reactionam la ceea ce ni se intampla.

Doar tu poti decide ce si crezi si cum sa actionezi pe baza cailor pe
care le alegi pentru a-ti intelege viata. Nimic nu are vreun rost in afara de
rostul pe care il atribuim noi. La cei mai multi dintre noi acest proces de
interpretare a devenit un automatism, dar suntem capabili sa preludm din
nou conducerea $i sa schimbam imediat experienta noastra fata de lume.

Aceasta carte este despre intreprinderea de actiuni congruente,
concentrate, sustinute care sd duca la rezultate coplesitoare. De fapt, daca
ar fi sd va spun in doua cuvinte despre ce este aceastd carte, v-as spune:
despre rezultate! Ganditi-va la acest lucru. Nu asta ne intereseaza pe noi?
Poate vreti sa va schimbati felul de a gandi despre voi si lumea care va
inconjoara. Poate vreti sa ajungeti s comunicati mai bine, sa dezvoltati o
relatie mai afectuoasa, sa puteti invata mai repede, sa fiti mai sanatos sau
sd castigati mai multi bani. Puteti face toate aceste lucruri pentru voi
ingiva, ba chiar mai mult, folosind eficient informatiile din aceasta carte,
inainte insd de a obtine noi rezultate trebuie sa fiti constienti ca obtineti
deja niste rezultate. Poate ca nu sunt tocmai rezultatele pe care le doriti.
Multi dintre noi considerd cd starea noastrd de spirit si mai tot ce se
petrece in mintea noastrd sunt lucruri care nu se afla sub controlul nostru.
Adevarul este 1nsd ca va puteti controla activitatile mentale si modul in
care reactionati, pana la un nivel pe care inainte nu il credeati posibil.
Daca sunteti deprimati, voi sunteti aceia care ati creat si produs ceea ce
numiti deprimare. Daca sunteti extaziat, $i aceasta stare tot voi ati creat-o.

Este important sa tineti minte cd stiri cum este deprimarea nu vi se
intdmpla. Nu ,,va molipsiti" de deprimare. O creati chiar voi, ca pe oricare
rezultat din viata voastra, prin actiuni fizice si mentale specifice. Trebuie
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sd va spuneti voud ingivd anumite lucruri pe tonurile de voce potrivite.
Trebuie sd adoptati o postura si un fel de a respira specifice. De exemplu,
dacd vreti sé fiti deprimati, ajutd extraordinar de mult daca ldsati umerii
sd va cada si va uitati numai in jos. Va mai ajuta si daca va puneti tristete
in voce si va ganditi la cele mai prapastioase scenarii legate de viata
voastrd. Si daca va scufundati biochimia In amaraciune mancand prost
sau folositi din greu alcool sau droguri, va ajutati corpul in scaderea
glicemiei si astfel deprimarea este garantata.

Ceea ce vreau eu sd va spun este simplu: ca sa ajungi la deprimare
trebuie sa depui efort. Este o munca grea si este nevoie sa faci un anume
tip de efort. Unii oameni creeaza aceasta stare atat de des incat pentru ei
nu mai este atat de greu s-o obtina. De fapt, ei au legat adesea acest tipar
de comunicare interioard de tot felul de evenimente exterioare. Sunt unii
care trag atitea foloase secundare - atentie din partea celor din jur,
compatimire, dragoste s.a.m.d. - incat adopta acest stil de comunicare ce
a devenit starea lor naturald de spirit. Altii s-au complacut atat de mult
timp in aceastd stare incat chiar se simt bine astfel. Chiar se identifica cu
ea. Putem totusi sd ne schimbam actiunile noastre fizice si mentale
schimbandu-ne astfel imediat si starile afective si comportamentul.

Te poti extazia adoptand imediat punctul de vedere care genercaza
acea stare de spirit. Iti poti imagina lucrurile care genereaz acest sentiment.
Poti schimba tonul si continutul dialogului tau interior cu tine insuti.
Poti adopta posturile si tipurile de respiratie specifice care sa genereze
acea stare in corpul tau si, gata! Ai atins starea de extaz. Daca doresti sa
fii compatimitor nu trebuie decat sa iti schimbi actiunile mentale si fizice
pe care le cere starea de compatimire. Acelasi lucru este valabil si cand
este vorba de dragoste sau oricare altd emotie.

Poti compara procesul de generare a starilor afective controldndu-ti
comunicarea interioard cu munca depusd de un regizor. Pentru a obtine
exact rezultatele pe care le asteaptd, regizorul unui film manevreaza tot
ceea ce vezi si auzi. Dacd vrea si te Inspaimante, da sunetul mai tare i
foloseste cateva efecte speciale pe ecran tocmai la momentul potrivit.
Daca vrea sa te insufleteasca, va potrivi muzica si luminile si orice se
vede pe ecran ca sa obtind acel efect. Un regizor poate face o comedie sau
o tragedie pornind de la aceeasi intamplare, in functie de ceea ce hotaraste
s se petreaca pe ecran. Si voi puteti face acelasi lucru pe ecranul mintii
voastre. Va puteti regiza activitatea mentald, care este temelia oricarei
actiuni fizice, cu aceeasi pricepere si putere. Puteti mari volumul sunetului
si lumina mesajelor pozitive din creierul vostru si puteti slabi lumina si
sunetul imaginilor negative. Va puteti conduce creierul cu priceperea cu
care Spielberg sau Scorsese isi conduc platoul de filmare.

Unele lucruri pe care le veti afla in continuare par greu de crezut.
Probabil nu va vine sa credeti ca exista un fel de va uita la cineva si de a-i
citi exact gandurile sau de a-ti chema instantaneu la ordin cele mai puternice



resurse. Dar daca acum o suta de ani cineva ar fi indraznit doar sd sugereze
cd omul va pasi vreodata pe Luna, ar fi fost luat drept nebun, lunatic. (De
unde oare credeti ca se trage cuvantul?) Dacd cineva ar fi spus cé era
posibil si se parcurga drumul de la New York la Los Angeles in numai 5
ore, ar fi fost privit ca un visator cu mintea dusd. Dar nu a fost nevoie
decat de tehnologii specifice avansate §i de aplicarea unor legi ale
aerodinamicii pentru ca aceste lucruri si devina realitate. In prezent, o
companie aerospatiald lucreaza chiar la un vehicul care, zic ei, peste zece
ani va transporta oameni de la New York in California in doar 12 minute.
Tot astfel, din aceasta carte veti afla , legile" Tehnologiilor de Performanta
Optima (Optimum Performance Technologies) care va vor permite accesul la
niste resurse de care nu ati fi fost vreodatd constienti ca le aveti.

”

., Pentru fiecare efort sustinut exista o rasplata inzecita.
— Jim Rohn

Oamenii care au atins desavarsirea urmeaza o cale sigura catre succes.
Eu o numesc Formula Succesului Suprem. Primul pas pe aceasta cale este
s 1ti constientizezi rezultatul, adica sa-ti definesti precis ceea ce vrei. Al
doilea pas este sa actionezi - altfel dorintele vor raméane in faza de visuri.
Actiunile intreprinse nu duc intotdeauna la rezultatele asteptate, asa incat
al treilea pas este dezvoltarea unei acuititi senzoriale pentru a putea
recunoaste tipurile de raspunsuri i rezultate pe care le obtii In urma
actiunilor tale astfel incat sa iti dai seama cét se poate de repede daca ele
te apropie sau te indeparteaza de scopurile pe care le urmaresti. Trebuie sa
stii ce obtii in urma actiunilor tale, fie dintr-o conversatie, fie din
obiceiurile tale din viata de zi cu zi. Daca ceea ce afli nu corespunde cu
ceea ce urmaresti, trebuie sa tii minte la ce rezultate ai ajuns in urma
actiunilor tale, aga incat sa inveti cate ceva din orice experientd umana. Si
apoi treci la pasul urmator - al patrulea - care constd in dezvoltarea
flexibilitatii pentru schimbarea comportamentului tdu pana cand atingi
ceea ce doresti. Daca te uiti la oamenii realizati, constati ca au facut toti
acesti pasi. Au pornit la drum avand o tinta, cici nu o poti atinge dacd nu
existd. Au trecut la actiune, pentru ca nu ajunge doar sa stii. Si-au
dezvoltat capacitatea sa-i citeasca pe altii, ca sd stie ce raspuns obtineau. $i
s-au tot adaptat, si-au tot schimbat comportamentul pana cand au reusit sa
afle ce anume functiona.

Sa ludm un exemplu: Steven Spielberg a devenit cel mai bun realizator de
filme din istorie, la varsta de 36 de ani. Este deja autorul a patru filme din
zece filme de mare exceptie din toate timpurile, din care face parte si E.T.,
Extra-Terestrul, cel mai bine vandut film facut vreodatd. Cum a ajuns oare
la aceasta performanta fiind atat de tAnar? Este o poveste remarcabila.

inca de cand avea 12 sau 13 ani, Spielberg stia cd vrea si devina
regizor de film. Viata lui s-a schimbat intr-o dupa-amiaza in care a vizitat
Studiourile Universal pe cand avea 17 ani. Ceea ce a vazut acolo nu 1-a
multumit si atunci s-a strecurat pe un platou unde chiar se turna un film.
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A sfarsit prin a face cunostintd cu seful departamentului editorial al
studiourilor Universal, care a stat de vorba cu el o ora aratandu-si interesul
fata de ideile lui Spielberg.

Pentru cei mai multi dintre oameni, povestea s-ar fi terminat aici. Dar
Spielberg nu facea parte din aceasta categorie. El avea o putere interioara.
Stia ce voia. A Tnvatat ceva din prima lui vizita §i, prin urmare, si-a schimbat
modul de abordare. A doua zi, s-a imbracat in costum, a luat geanta diplomat
a tatalui sau in care si-a pus doar un sandwich si doud acadele, si s-a intors
la studiouri ca si cind acolo fi era locul. A trecut plin de importanta prin
fata paznicului de la intrare in ziua aceea. A gasit o rulotd parasita si,
folosind niste litere de plastic, a scris pe usa: Steven Spielberg. Regizor.
Apoi gi-a petrecut vara cunoscand regizori, scriitori, redactori, tanjind la
marginile unei lumi in care isi dorea sa fie, tragand Invataminte din orice
discutie, observand si dezvoltandu-si tot mai mult o acuitate senzoriald
pentru a putea intelege ce anume facea lumea filmului sa functioneze.

in cele din urma, la varsta de 20 de ani, dupa ce a ajuns un obisnuit al
locurilor, Steven a ardtat celor de la Universal un film modest pe care il
incropise, si 1 s-a oferit un contract pe 7 ani ca sa regizeze un serial TV.
isi transformase visul in realitate.

A aplicat deci Spielberg Formula Succesului Suprem? Sigur ca da.
Stipanea acea cunoastere specializatd care 1i permitea sa stie ce voia. A
trecut la fapte. Avea acuitatea senzoriala care il ajuta sd stie ce anume
urmarea, daca actiunile sale il apropiau sau il indepartau de tinta lui.
Avea flexibilitatea sa-si transforme comportamentul pentru a obtine ceea
ce voia. Teoretic, orice persoana realizatd pe care o cunosc eu face acelasi
lucru. Cei care reugesc sunt sigur dispusi sa se schimbe oricat si sd fie
flexibili pana cand isi cladesc viata pe care si-o doresc.

Sa luam alt exemplu: Barbara Black, decanul Facultatii de Drept a
Universitatii Columbia, care a visat sa ajunga decan. Tanara fiind, a reusit
sd patrunda intr-un domeniu In care barbatii sunt majoritari §i sa-si ia
licenta in drept de la Universitatea Columbia. S-a decis apoi sa lase
deoparte pentru moment cariera $i si-a stabilit un alt tel: intemeierea unei
familii. Dupa 9 ani a hotarat ca este gata sd-si urmeze din nou telul in
carierd si s-a Inscris la un curs postuniversitar la Yale in cadrul caruia si-a
dezvoltat capacitatile de predare, cercetare si scris care au condus-o citre
,postul la care visase dintotdeauna". Si-a perfectionat sistemul de con-
vingeri - si-a schimbat felul de a aborda lucrurile si a combinat cele doua
teluri in viatd, iar acum este decanul uneia dintre cele mai prestigioase
facultati de drept din America. A spart tiparele si a dovedit ca succesul
poate fi creat simultan la toate nivelurile. A aplicat ea oare Formula
Succesului Suprem? Sigur cd a facut-o. Stiind bine ce voia, ea a incercat
ceva si daca nu a mers, s-a tot schimbat pana cand a ajuns sa invete cum
sd pastreze un echilibru in viatd. Nu numai cd se afld in fruntea unei
importante facultati de drept, dar este si mama si are si o viata de familie.



Apanajul regilor 23

Iatd un alt exemplu: ati mancat vreodatd la KFC (Kentucky Fried
Chicken)? S$titi cum a cladit colonelul Sanders un imperiu care 1-a facut
milionar i a schimbat obiceiurile culinare ale unei natiuni? Atunci cand
a Inceput, nu era decat un pensionar care avea o retetd de gatit pui. Atat
si nimic altceva. Avusese un restaurant, dar era pe calea falimentului
pentru ca traseul autostrazii fusese dirijat prin alta parte. Cand si-a Incasat
primii bani din ajutorul social s-a gandit sa incerce sa castige ceva
vanzandu-si reteta de gatit puiul. Mai intai a vrut sd vanda reteta unor
proprietari de restaurante care sa-i dea un procent din vanzarea produsului.

Dar nu este intotdeauna nevoie de cea mai realistd idee pentru a incepe
o afacere. Si dupd cum s-a si dovedit, nu 1-a propulsat dintr-o data pe
culmile gloriei. A pornit la volan prin tard, dormea noaptea in masina, apoi
continua si caute pe cineva care si-l sustind financiar. Isi tot schimba
ideea si tot batea pe la usi. A fost refuzat de 1.009 ori, dar apoi s-a
intamplat ceva fantastic. Cineva a spus ,,da". Colonelul intrase din nou in
afaceri.

Cati dintre voi aveti o reteta? Cati dintre voi aveti puterea fizica si
farmecul unui batranel bondoc imbracat intr-un costum alb? Colonelul
Sanders a facut avere pentru cd a avut capacitatea sa intre in actiune cu
toata forta. A avut puterea launtricd necesara ca sa obtina rezultatele pe
care le dorea. A avut taria sia auda cuvantul ,,nu" de o mie de ori, dar a
gasit o cale de comunicare cu el insusi care 1-a indemnat sa mai bata la o
usa, convins fiind ca atunci 1i va rdspunde cineva ,,da".

Intr-un fel sau altul, tot ce este scris in aceastd carte este menit s ofere
creierului vostru cele mai eficiente semnale care sa va dea puterea sa actionati
pentru reusitd. Aproape 1n fiecare sdptamana, conduc un seminar de 4 zile
cu titlul ,,Revolutia Mintii". in cadrul acestui seminar ii invatim pe oameni
totul, de la felul in care sd-si controleze creierul mai eficient pana la cum
sd manance, s respire i sa exerseze in asa fel incat sa isi creasca la
maximum energia personala. Intalnirea din prima seard este intitulati ,, Teama
in putere". Rostul seminarului este sd ii invete pe oameni sa se mobilizeze
in loc sda ramana blocati de spaimd. La sfarsitul seminarului,
participantilor li se ofera ocazia s calce pe carbuni incinsi - pe un pat de
3-4 m -, iar grupurile avansate merg chiar cite 12 m. Mersul pe foc a
fascinat presa intr-atdt incat mi-e teamd cd mesajul acestei actiuni se
pierde. Important este nu mersul in sine, pe carbuni incinsi. Cred ca este
cinstit sa va spun ca acei care o fac nu au cine stie ce avantaj economic sau
social daca se plimba extaziati pe un pat de carbuni incingi. Mersul acesta
reprezintd o experientd pentru puterea personald si o metaford pentru
posibilitati, o ocazie pentru oameni sa obtind rezultate pe care Inainte le
considerau imposibile.

Oamenii practica diferite versiuni ale mersului pe carbuni incinsi de
mii de ani. In unele colturi ale lumii, acesta reprezinta un test religios
pentru credintd. Atunci cand eu initiez o astfel de actiune, aceasta nu
reprezintd o parte dintr-o experienta religioasd in sens conventional. Ea
reprezintd o experientd in materie de incredere. Ii invata pe oameni in
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sensul cel mai intim cu putinta ca ei se pot schimba, se pot dezvolta, se
pot intinde, pot face lucruri pe care nu le crezusera niciodatd posibile, ca
spaimele si interdictiile lor cele mai mari sunt autoimpuse.

Singura deosebire Intre putinta §i neputinta de a merge pe carbuni
incinsi este doar capacitatea de a comunica cu voi insiva in asa fel incat sa
treceti la fapte, in ciuda tuturor temerilor voastre preconcepute din trecut,
legate de ceea ce trebuie sa vi se intample. Lectia consta in faptul ca
oamenii pot, teoretic, sd intreprinda orice atata timp cat gasesc resursele
sd creada ca sunt in stare §i sa treaca efectiv la fapte.

Unde duc toate acestea este un lucru simplu care nu-i poate scapa nimanui.
Succesul nu este un accident. Diferenta dintre cei care obtin rezultate pozitive
si cei care nu le obtin nu std in rostogolirea intdmplatoare a zarurilor.
Exista tipare logice, solide de actiune, cai specifice catre desavarsire, care
sunt la indemana oricaruia dintre noi. Cu totii putem da frau liber farmecului
din noi. Trebuie sa invatdm doar cum sd fim receptivi si sd ne folosim
mintea si trupul in modurile cele mai avantajoase si mai puternice.

V-ati intrebat vreodatd ce-ar putea avea in comun un Spielberg si un
Springsteen? Cum se face ca un John F. Kennedy si un Martin Luther
King, Jr. au afectat §i au impresionat attia oameni atit de profund? Prin ce
ies in evidenta din multime un Ted Turner sau o Tina Turner? Dar un Pete
Rose sau un Ronald Reagan? Cu totii s-au dovedit capabili sa treacd hotarati
la fapte pentru a-si indeplini visurile. Dar oare ce 1i face sa continue zi de
zi s puna tot ce au in tot ceea ce fac? Sigur ca existd mai multi factori.
Consider totusi ca sunt sapte trasaturi de caracter pe care ei si le-au cultivat,
sapte caracteristici care 1i Insufletesc sa faca orice ca sd reuseasca. lata care
sunt cele sapte mecanisme fundamentale care pot sa asigure si reusita voastra:

Trasatura nr.1: Pasiune! Toti acesti oameni gi-au descoperit un motiv,
un tel mistuitor, datator de putere, aproape obsedant, care 1i indeamna sa
faca mai mult, sa se dezvolte mai mult, sa fie mai mult decat sunt! Le da
combustibilul care face s mearga trenul succesului lor si 1i face si elibe-
reze adevaratul lor potential. Pasiunea este aceea care il impinge pe Pete
Rose sa se lanseze cu capul inainte cétre baza secunda ca si cand ar fi un
incepator la primul sdu meci adevarat de ligd. Pasiunea este aceea care 1i
dirijeaza actiunile unui Lee lacocca, facandu-le sa nu semene cu cele ale
multor altora. Pasiunea este aceea care il mand pe savantul informatician
de-a lungul anilor de munca devotata sa ajunga la acele descoperiri epocale
datorita carora pot fi trimisi oameni in spatiu si pot fi adusi Inapoi. Pasiunea
este aceea care 1i face pe oameni s stea pana tarziu si sa se trezeasca dimineata
devreme. Pasiune este ceea ce isi doresc oamenii n relatiile dintre ei. Pasiunea
da vietii putere, savoare si sens. Nu existd maretie fard pasiunea de a fi
maret, indiferent dacd este aspiratia unui sportiv sau a unui artist, a unui
savant, parinte sau om de afaceri. Vom dezvalui in capitolul XI cum sa
descatusam aceasta forta interioara prin puterea telurilor.
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Trasatura Nr.2: Credinta! Orice carte de religie de pe aceastd planeta
vorbeste despre puterea si efectul credintei si increderii asupra oamenilor.
Oamenii care reusesc pe o scard larga se deosebesc foarte mult din punctul
de vedere al convingerilor lor de cei care esueaza. Convingerile noastre in
legdtura cu ceea ce suntem si ceea ce putem fi determina cu precizie ceea ce
vom fi. Daca noi credem in magie, vom trdi o viatd magica. Dacd noi
credem ca viata noastra este delimitata de niste granite inguste, dintr-o data
acele granite vor deveni reale. Ceea ce credem noi ca este adevarat, ceea ce
credem noi ca este posibil devine adevarat si posibil. Aceasta carte va ofera
o cale stiintifica, specifici, ce sa va ajute sa va schimbati rapid
convingerile astfel incat ele sa va sprijine in atingerea scopurilor spre care
tindeti. Multi oameni sunt pasionati, dar din cauza convingerilor lor
limitative 1n legdturd cu cine sunt §i ce pot face, niciodatd nu gasesc
puterea sa treaca la fapte care le-ar putea face visul sa devind realitate.
Oamenii care reusesc in viatd stiu ce vor si cred ca pot obtine ceea ce vor.
In capitolele IV si V vom invita despre convingeri, ce sunt ele si cum sa
le folosim.

Pasiunea si convingerea ajutd la propulsarea citre desavarsire. Dar
propulsarea nu este de ajuns. Daca ar fi asa, atunci ar fi destul s& punem
combustibil Intr-o racheta si sd o trimitem orbeste in zbor spre ceruri. Pe
langa acea putere, mai avem nevoie si de o cale, un rost intelept al Tnaintarii
logice. Ca sa reusim sa atingem tinta avem nevoie de

Trasatura Nr.3: Strategie! O strategie este un mod de organizare a
resurselor. Atunci cand Steven Spielberg s-a hotéarat sa se faca regizor, el
si-a stabilit o cale pe care sd o urmeze ca sa ajunga in lumea pe care voia
s-0 cucereasca. Si-a stabilit ce anume voia si invete, pe cine trebuia sa
cunoasca, si ce trebuia s faca. Avea o pasiune, avea un crez, dar avea si
strategia care ficea ca acele lucruri sa functioneze la potentialul maxim.
Ronald Reagan si-a dezvoltat anumite strategii de comunicare pe care le
foloseste constant pentru a obtine rezultatele pe care le doreste. Orice
mare amfitrion, politician, parinte sau slujbas stie ca nu este destul sd ai
resurse ca sa reusesti. Trebuie sa folosesti acele resurse cat mai eficient.
O strategie Inseamna recunoasterea ca cele mai valoroase talente si ambitii
mai au nevoie si de o buna directionare. Poti deschide o usa spargand-o,
sau gasind cheia cu care sd o deschizi pastrand usa intactd. Vom invata
despre strategiile care conduc la desavarsire in capitolele VII si VIII.

Trasatura Nr.4: Limpezimea Valorilor! Daca ne gandim la lucrurile
care au adus maretia Americii, ne gandim la patriotism si mandrie, un
simt al tolerantei, judecati fundamentale, etice, morale si practice pe care
le emitem in legdturd cu ceea ce este important, cu ceea ce conteaza cu
adevarat. Valorile reprezinta sisteme specifice de credinta pe care le avem
in legaturd cu ceea ce este sau nu bine sa facem in viata. Sunt judecatile
pe care le emitem in legatura cu lucrurile care fac viata sa merite traita.
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Multi oameni nu au o idee clard in legéturd cu ceea ce este important
pentru ei. Adesea unii indivizi fac lucruri de care sunt nemultumiti apoi
pur si simplu din cauza ca nu le este limpede ce cred ei in mod incongtient
ca este bine pentru ei si pentru ceilalti. Cand privim la marile reusite,
constatdm ca ele apartin aproape in intregime unor oameni cu un limpede
simt fundamental in legaturd cu ceea ce conteaza cu adevarat. Ganditi-va
la Ronald Reagan, John F. Kennedy, Martin Luther King, Jr., John Wayne,
Jane Fonda. Aveau viziuni diferite, insd ceea ce au cu totii In comun este
o motivare morala fundamentala, un simt in legatura cu cine sunt si de ce
fac ceea ce fac. O intelegere a valorilor este unul dintre secretele cele mai
recompensante si temerare catre atingerea desavarsirii. Vom discuta despre
valori in capitolul XVIII.

Dupa cum probabil ati observat, toate aceste trasaturi isi trag seva una
din cealalta si se intrepatrund. Sa fie oare pasiunea afectata de convingeri?
Bineinteles ca da. Cu cat credem mai mult cd putem realiza ceva, cu atat
suntem mai dornici sd investim in acel lucru. Este oare convingerea
suficientd pentru atingerea desavarsirii? Este un inceput bun, dar daca va
imaginati ca lucrurile vor merge mai departe de la sine, veti constata ca
va ingelati. Oare strategiile noastre pentru reusitd sunt influentate de
valorile in care credem? Nu incape nici o indoiala. Daca strategia voastra
pentru reusitd va cere sd faceti ceva care nu coincide cu convingerile
voastre neconstientizate privitor la ce e bine §i ce nu pentru viata voastra,
atunci nu va functiona nici cea mai buna strategie. Acest lucru se intdmpla
adesea celor care incep si aiba reusite si ajung si-si saboteze propriul
succes. Problema este ca apare un conflict intern intre valorile individului
si strategia lui pentru realizare.

Tot astfel, toate cele patru trasdturi discutate panda acum nu pot fi
despartite de

Trasatura Nr.5: Energie! Energia poate fi angajarea vijelioasd, voioasa
a unuia ca Bruce Springsteen sau a uneia ca Tina Turner. Poate fi
dinamismul intreprinzator al unuia ca Donald Trump sau Steve Jobs.
Poate fi vitalitatea unui Ronald Reagan sau a unei Katharine Hepburn.
Este aproape imposibil s mergi cu pasi mici si leganati catre desavarsire.
Oamenii cu mari realizari folosesc din plin orice ocazie care le iese In
cale. Traiesc cu obsesia cd asemenea ocazii extraordinare pot aparea in
orice zi §i recunosc ca ceea ce nu au indeajuns este timpul. Existd multi
oameni in lume care au o pasiune in care cred. Stiu si care este strategia
care ar trebui pentru realizarea acestei pasiuni, valorile lor corespund
acestei strategii, numai cd nu au vitalitatea fizica sa treaca la fapte. Marele
succes este inseparabil legat de energia fizicd, intelectuald si spirituala
care ne lasi si realizim mai tot ce avem. In capitolele IX si X vom invita
care sunt si cum sd folosim instrumentele cu ajutorul carora sa ne
perfectionam imediat energiile fizice.
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Trasatura Nr.6: Priza la oameni! Aproape toti oamenii realizati au in
comun o extraordinara priza la oameni, capacitatea de a se conecta si a
stabili legdturi cu oameni de conditii diferite si cu convingeri diferite.
Desigur, mai exista si cate un geniu rau care inventeaza ceva care schimba
lumea. Dar daca acest geniu isi petrece tot timpul intr-o ferma izolata, va
avea o reusitd la un anumit nivel, dar va esua iIn alte privinte. Marile
personalitati precum Kennedy, King, Reagan, Gandhi au aceastd abilitate
sd stabileasca legaturi care ii unesc cu alte milioane de oameni. Cel mai
mare succes nu este cel de pe scena lumii. El se afla in adancurile inimilor
voastre. Acolo, in strafundurile inimii, fiecare simte nevoia unor legaturi
durabile, vii cu alti oameni. Fara ele, orice reusita, orice desdvarsire este
gaunoasd. Vom Inviata despre aceste legaturi in capitolul XIII.

Despre ultima trasaturd am mai discutat ceva mai devreme.

Trasatura Nr. 7: Maiestria Comunicarii! Aceasta este esenta continutului
acestei carti. Felul in care comunicam cu altii si felul in care comunicdm
cu noi ingine determind in ultima instanta calitatea vietii noastre. Cei care
reusesc in viatd sunt aceia care au invatat cum sé foloseasca orice incercare
la care 1i supune viata §i sda-si comunice lor Insisi experienta castigata
intr-un fel care 1i determind sa schimbe lucrurile in bine. Cei care esucaza
se confrunta cu vitregiile vietii si le acceptd cu resemnare. Oamenii care
ne modeleaza viata si cultura stapanesc si arta comunicarii cu alti oameni.
Ceea ce au In comun este abilitatea de a comunica o viziune, o framantare,
o bucurie sau o menire. Mdiestria comunicarii este calitatea unui bun
parinte, unui mare artist, unui mare om politic sau unui bun dascal. Aproape
fiecare capitol din aceastd carte abordeaza intr-un fel sau altul problema
comunicarii, aruncand punti de legétura, deschizand noi céi si impartasind
noi viziuni. Din prima parte a acestei scrieri puteti invata cum sa luati
controlul asupra creierului §i corpului vostru §i cum sa le dirijati mai
eficient decat o faceati inainte. Ne vom ocupa de factori care influenteazi
felul in care comunicati cu voi ingiva. In partea a doua vom ciuta o cale
sd descoperim ceea ce vreti cu adevarat de la viata voastrd si cum sa
comunicati mai eficient cu altii, precum si felul in care puteti anticipa
tipurile de comportament pe care 1l manifestd indeobste diferite tipuri de
oameni. Partea a treia a cartii priveste dintr-o perspectivda mai globala,
mai larga catre felul in care ne comportam, ceea ce ne motiveaza si cu ce
contribuim la un nivel mai larg, extrapersonal. Este vorba despre cum sa
folositi lucrurile nou-invatate si sa deveniti un conducator.

Cand am scris aceasta carte, scopul meu initial a fost sa alcatuiesc un
manual pentru dezvoltare umana - o carte care sa contina cea mai buna si
cea mai recenta tehnologie a schimbarii umane. Am vrut sa va inarmez
cu priceperile si strategiile care sa va dea posibilitatea sa schimbati tot
ceea ce doriti sd schimbati si s-o puteti face mai repede decéat ati visat
vreodatd. Am vrut s creez o oportunitate pentru voi intr-un mod foarte
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concret, ca sa puteti imbunatati rapid calitatea experientei voastre de viata.
Am mai vrut sd creez o lucrare la care sd va puteti intoarce iar si iar §i sd
gasiti intotdeauna ceva folositor pentru viata voastra. Stiam cd multe
dintre subiectele pe care aveam sa le abordez ar putea fi baza unor carti
de sine statatoare. Am vrut totusi sa va ofer informatii care sa fie complete,
ceva care sa poata fi folosit in orice domeniu. Sper ca aceasta carte sa fie
pentru voi un ghid in toate aceste probleme.

Cand manuscrisul a fost gata, primii care au citit-o au apreciat-o foarte
mult, cu o singura obiectie - mai multi mi-au spus: "Aici sunt doud carti.
De ce nu le separi, sd publici una acum si pe urmatoarea peste un an?"
Scopul meu a fost sa-ti ofer tie, cititorule, cat mai multe informatii de
calitate pe cat puteam de repede. Nu voiam sa distribui cu zgarcenie aceste
sfaturi, unul cate unul. M-am temut, totusi, cd multi oameni nici nu vor
ajunge sd parcurga acele parti ale cartii pe care eu le consider ca fiind cele
mai importante, pur si simplu pentru ¢, mi s-a explicat, numeroase studii
au dovedit cd mai putin de 10% din cei care cumpara o carte ajung sa
treaca de primul capitol. La inceput nu am dat crezare statisticilor. Apoi
mi-am amintit cd mai putin de 3% din cetatenii tarii sunt independenti din
punct de vedere financiar, mai putin de 10% au un tel clar in viata, doar
35% dintre femeile americane - iar barbati si mai putin - se simt in forma
fizica buna si ca In multe state, una din doud césnicii esueaza in divort.
Doar un mic procent de oameni traiesc viata asa cum au visat-o. De ce?
Pentru cé este nevoie de un efort. $i de fapte graitoare.

Bunker Hunt, petrolistul miliardar texan, a fost intrebat odata ce sfat
le-ar putea da altora ca s reuseasca. El a raspuns ca este usor sa reusesti.
Mai intai, iti stabilesti exact ce anume vrei sa reusesti; in al doilea rand,
te hotardsti daca esti dispus sa faci sacrificiul pe care il cere reusita ta - si
pe urma, faci acel sacrificiu. Daca nu faci cel de-al doilea pas, nu vei
obtine niciodata ceea ce doresti, pe termen lung. Imi place si-i numesc
pe cei care sunt dispusi sa faca sacrificiul ,,acei putini care fac", spre
deosebire de ,,cei multi care zic". Va provoc sa va jucati cu acest material,
sa-1 cititi, sd impartasiti si altora ceea ce invatati si sa va bucurati de el.

In acest capitol am subliniat prioritatea trecerii la fapte. Existd insa mai
multe moduri de a trece la fapte. Cele mai multe dintre ele depind de
incercare si esec. Majoritatea celor care au reusit din plin s-au orientat si
reorientat de nenumarate ori pana cand au obtinut ceea ce au dorit. Metoda
incercarii i esecului este buna cu o singura obiectie: este nevoie de o mare
cantitate dintr-o resursd pe care nimeni dintre noi nu o are nelimitat - timp.

Ce-ati zice daca ar exista o cale mai scurtd sa treceti la fapte care ar
grabi procesul de invatare? Ce-ati zice dacd v-as ardta cum sa Invatati
exact lectiile pe care le-au invatat deja cei Impliniti? Acest lucru se poate
realiza prin modelare, o cale de a reproduce exact felul de desavarsire al
altora. Ce anume fac ei ca sé se evidentieze In comparatie cu altii care se
rezuma doar sa viseze la reusita? Haideti sa descoperim...



Capitolul IT

Deosebirea care
conteaza

,, Ciudata e viata; daca refuzi sa accepti altceva decdt ceea ce
e mai bun, foarte des il obtii."
- W. Somerset Maugham

Mergea cu motocicleta pe autostrada, cu o viteza de peste 100 km/h
cand deodata a vazut ceva. I-a atras privirea ceva de pe marginea soselei
si cand a intors din nou capul spre sensul de mers, n-a mai avut timp sa
reactioneze. Aproape ca era prea tarziu. Camionul uriag din fata lui se
oprise pe neasteptate. Intr-o clipa, in disperarea de a-si salva viata, intra
cu motocicleta intr-un derapaj inspaimantator care parea sa dureze o
vesnicie. Printr-o miscare chinuitor de lentd, el aluneca sub camion.
Capacul rezervorului de benzina sari si se petrecu tot ce se putea mai rau:
benzina se imprastie si lud foc. Urmatoarele lui momente de constienta le
traieste pe un pat de spital, cu dureri cumplite, incapabil sd se miste,
fiindu-i teama sa si respire. Pe trei sferturi din corp are arsuri ingrozitoare
de gradul trei. Si totusi nu renuntd. Se luptd sd revind la viata si 1si reia
cariera de om de afaceri, ca apoi sa sufere o altd lovitura de soc: cade cu
avionul si raméne paralizat pe viata de la jumatate in jos.

In viata fiecdrui barbat si a fiecirei femei vine un moment de mare
incercare - un moment In care ne este testatd fiecare resursa in parte. Un
moment in care viata pare sd fie nedreaptd cu noi. Un moment in care
credinta noastrd, valorile in care credem, rabdarea noastra, compasiunea
noastra, forta de a nu ne lasa, toate sunt Impinse dincolo de orice limita.
Unii oameni se folosesc de asemenea momente ca de niste ocazii pentru a
deveni mai buni - altii se lasa pur si simplu striviti de asemenea experiente
de viatd. V-ati intrebat vreodata de ce reactioneaza oamenii atat de diferit
la Incercarile la care ii supune viata? Eu m-am intrebat. O buna parte a
vietii mele m-a fascinat intrebarea: ce-i face pe oameni sa se comporte
intr-un fel sau altul? De cand ma stiu, am fost obsedat sa descopar ce
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anume 1i face pe unii barbati si unele femei sa se deosebeasca de ceilalti
semeni ai lor. Ce anume trebuie ca si fii conducator, o fiintd Tmplinita?
Cum se face ca pe lumea asta sunt atatia oameni care stiu sa se bucure de
viata in ciuda aproape tuturor vicisitudinilor, in timp ce altii care par sa
nu duca lipsa de nimic traiesc in disperare, suparare si amaraciune?

Haideti sa va mai spun povestea altcuiva si sa vedem impreund ce
deosebiri sunt intre cei doi oameni. Viata acestui om pare a fi mult mai
luminoasa. Este un artist fabulos de bogat, cu un talent nemaipomenit si
nenumarati admiratori. La varsta de 21 de ani era cel mai tdnar membru
al celebrei trupe de comedie Second City din Chicago. in foarte scurt
timp a devenit vedeta consacratd a trupei. Curdnd dupa aceea, trupa
inregistreaza un mare succes la New York. El ajunge apoi unul dintre
marile succese de televiziune ale anilor '70. Mai tarziu devine unul dintre
marile staruri de film ale Americii. Se apucd de muzica si se bucura
iarasi de acelasi mare succes imediat. Are zeci de prieteni care il admira,
o casnicie fericitd, case minunate in New York City si Martha's Vineyard.
Pare sa aiba tot ce 1si poate dori cineva.

Care dintre acesti doi oameni ati vrea sa fiti? Este greu de inchipuit ca
cineva l-ar prefera pe primul.

Dar sa va mai spun cate ceva despre acesti doi oameni. Primul este
unul dintre oamenii cei mai realizati, puternici si plini de viatd dintre toti
cei pe care ii cunosc. i1 cheama W. Mitchell, triieste si o duce foarte
bine, in Colorado. De cand cu accidentul de motocicletd, a avut parte de
succes $i bucurie mai mari decat au avut altii intr-o viatd Intreagd. A
stabilit relatii personale fenomenale cu unii dintre cei mai influenti oameni
din America. In afaceri a ajuns miliardar. A candidat chiar pentru Congres,
in ciuda chipului sau marcat grotesc de accident. $titi care era lozinca sa
in campania electorala? ,, Trimiteti-ma in Congres §i n-am sa fiu acolo
doar un tip dragut." In prezent, are o relatie extraordinari cu o femeie
foarte aparte i candideaza cu entuziasm pentru postul de vice-guvernator
al statului Colorado in 1986.

A doua persoana este cineva pe care il cunosteati bine, care v-a adus
probabil multd bucurie si placere. Se numea John Belushi. A fost unul
dintre cei mai faimosi actori de comedie ai vremurilor noastre si unul
dintre marile succese artistice ale anilor '70. Belushi a imbogatit viata
multora, dar nu si pe a lui. Cand a murit la varsta de 33 de ani de ceea ce
reprezentantul Parchetului a formulat drept ,,toxicitate acutd datorata
cocainei si heroinei", putini dintre cei care il cunosteau s-au mirat. Omul
care avea totul ajunsese un toxicoman inrait care nu se mai controla,
buhait si imbatranit peste masurad. Dinafara, parea sa aiba totul.

Pe dinduntru 1nsa, parea sa fie gaunos, de multi ani.

Asemenea exemple sunt la tot pasul. Ati auzit vreodata de Pete Strudwick?
Nascut fard maini si fard picioare, si-a pus in cap sa devind maratonist si
chiar a alergat deja 43.000 km. Ganditi-va la povestea nemaipomenita a lui
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Helen Keller. Sau la Candy Lightner, fondatoarea asociatiei ,,Mame
impotriva condusului in stare de ebrietate". A trait o tragedie teribild
-fiica ei a fost omorata de un sofer beat la volan - a infiintat o organizatie
care a salvat probabil sute - poate mii - de vieti. La cealaltd extrema,
ganditi-va la oameni ca Marilyn Monroe sau Ernest Hemingway, oameni
care au cunoscut succese fabuloase si care au sfarsit prin a se auto-
distruge.

Asa ca va intreb: care este deosebirea dintre a avea si a nu avea? Care
este deosebirea dintre a putea si a nu putea? Care este deosebirea dintre a
face si a nu face? De ce unii oameni au parte de niste necazuri ingrozitoare,
de neinchipuit si totusi fac din viata lor o sarbatoare, in timp ce altii, desi
au tot ce-si doresc, fac din viata lor un cogsmar? De ce unii se folosesc de
orice experienta din viata lor pentru a o transforma in avantaj, in timp ce
altii folosesc orice astfel de experientd impotriva lor? Care este deosebirea
dintre W. Mitchell si John Belushi? Care este deosebirea care conteaza
pentru calitatea vietii?

Intrebarea aceasta m-a obsedat toata viata. Am crescut vizand oameni
care aveau bogatii mari de tot felul - slujbe bine platite, relatii minunate,
un fizic armonios. Vroiam sa aflu care era cauza deosebirii atat de mari
dintre viata lor §i viata mea §i a prietenilor mei. Toatd deosebirea vine
din felul in care comunicim cu noi insine si din actiunile pe care le
intreprindem. Ce facem cénd ne dam toatd osteneala si totusi lucrurile nu
merg bine? Cei care reusesc nu au probleme mai putine decat cei care nu
reusesc. Singurii fard probleme sunt cei din cimitire. Nu prin ceea ce ni
se intampla se separa esecurile de succese. Ceea ce conteazd este felul in
care percepem si ceea ce facem legat de ceea ce ni se intdmpla.

Cand W. Mitchell a primit de la corpul sau informatia ca trei sferturi
din el este acoperit de arsuri de gradul trei, el avea de ales felul in care
putea sa interpreteze informatia. Intelesul acestei intAmplari putea constitui
un motiv sa moard, sa se intristeze sau orice altceva vroia el s comunice.
El a ales sa-si comunice ferm ca acea experienta aparuse cu un scop. Si ca
acest scop 1i va servi intr-o zi ca sa obtind avantaje si mai mari in atingerea
telului sau de a fi insemnat ceva pe lumea asta. Ca rezultat al comunicarii
cu el insusi, si-a alcatuit seturi de convingeri §i valori conform cérora
si-a condus mai departe viata dintr-un simt al avantajului si nu al tragediei
- chiar si atunci cand a rdmas paralizat. Cum a reusit Pete Strudwick sa
participe cu succes la Pike's Peak, cel mai greu traseu de maraton din
lume desi nu are nici maini, nici picioare? Simplu. A stiut sa fie stdpan
pe comunicarea cu el insusi. Atunci cand simturile corpului sau i-au trimis
semnale pe care altiddatd le interpretase drept durere, constrangere,
epuizare, el le-a schimbat pur si simplu intelesul si a continuat sa 1i dea
sistemului sdu nervos comenzi care sa-i permita sa alerge.

, Lucrurile nu se schimbd; noi ne schimbam."
- Henry David Thoreau
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intotdeauna am lost curios si aflu cum anume obtin oamenii rezultate.
Cu mult timp in urmd, mi-am dat seama ca exista indicii pentru succes,
ca acei care obtin rezultate remarcabile fac anumite lucruri ca sa le obtina.
Mi-am dat seama cd nu era de-ajuns doar sa stiu ca unul ca W. Mitchell
sau ca Pete Strudwick comunica cu ei ingisi intr-un fel anume ca sd obtina
rezultate. Trebuia sa aflu exact cum fac. Credeam ca dacd fac exact ceea
ce fac altii, puteam obtine exact aceleasi rezultate ca ale lor. Credeam ca
dacd am semanat, trebuie sa si culeg. Cu alte cuvinte, daca cineva putea fi
milostiv in imprejurdri dintre cele mai vitrege, puteam afla care era strategia
lui - felul cum privea lucrurile, cum isi misca corpul in acele situatii - si
astfel puteam deveni si eu mai milos. Daca un barbat si o femeie aveau o
casnicie fericitd si dupd 25 de ani incad se mai iubeau, puteam afla ce
anume facusera, ce crezuri ale lor 1i adusesera la asemenea rezultat si
adoptand acele actiuni si crezuri, as fi obtinut rezultate similare in propriile
mele relatii. In viata mea ajunsesem si obtin rezultatul de a fi
supraponderal. Am inceput sd-mi dau seama cé tot ce trebuia sa fac era sa
iau ca model oameni slabi, sa aflu ce manancd, cum mananca, ce gandesc,
ce crezuri au §i puteam obtine si eu acelasi rezultat. Asa am reusit sa scap
de cele 15 kg in plus. Tot asa am procedat si pe plan financiar si cu
relatiile mele personale. Am inceput deci sa caut modele de desavarsire
personald. Si In aceastd cautare a desavarsirii personale, am studiat fiecare
cale pe care am gasit-o.

Am 1intilnit apoi Programarea Neuro-Lingvisticd - sau, prescurtat,
PNL. Daca o analizati, denumirea vine de la ,,neuro" - care se refera la
creier, si ,lingvistic" - care se referd la limbaj. Programare inseamna
instalarea unui plan sau a unei proceduri. PNL este studiul modului in
care un limbaj, atat verbal cat si neverbal, afecteazd sistemul nostru
nervos. Capacitatea noastrd de a intreprinde orice in viatd se bazeaza pe
capacitatea noastra de a ne conduce propriul sistem nervos. Cei care sunt
capabili sd obtina niste rezultate remarcabile o fac realizdnd anumite
comunicdri catre §i prin sistemul nervos.

PNL studiaza felul in care oamenii comunica cu ei ingisi in asa fel
incat sa realizeze stari de inventivitate optima si sa creeze astfel cel mai
mare numar de solutii comportamentale. Desi denumirea de ,,Programare
Neuro-Lingvistica" defineste precis obiectul disciplinei, s-ar putea ca voi
sa nu fi auzit niciodata de ea. In trecut, terapeutii erau acei care o studiau
in primul rand, $i un numar restrans de cadre de conducere norocoase.
Atunci cand am venit prima datd in contact cu ea, mi-am dat seama
imediat cd nu semdna cu nimic din ce auzisem eu pand atunci.
L-am urmarit pe un specialist in PNL tratdnd o pacientd care se afla de 3
ani 1n tratament pentru reactii fobice si, in mai putin de 45 minute, fobia
disparuse. Am fost impresionat. Trebuia sd aflu tot despre aceasta
disciplind! (Si pentru ca veni vorba, de multe ori se poate obtine acelasi
rezultat in 5 sau 10 minute.) PNL pune la dispozitie un cadru sistematic
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pentru dirijarea creierului nostru. Ne Invata cum sa directiondm nu numai
propriile noastre stari si atitudini, ci si stdrile si atitudinile altora. Pe
scurt, este stiinta care va invatd cum sa va dirijati creierul intr-un mod
optim pentru a obtine rezultatele pe care le doriti.

PNL mi-a pus la dispozitie exact ceea ce aveam nevoie. Mi-a dat dez-
legarea misterului asupra felului in care anumiti oameni au fost capabili
sa obtind ceea ce eu numeam rezultate optime. Daca unii sunt capabili sa
se scoale de dimineata, rapid si usor si plini de elan, acesta este un rezultat
pe care l-au obtinut prin puterile lor. Intrebarea este ,,Cum l-au obtinut?".
Dacé actiunile constituie sursa tuturor rezultatelor, atunci care actiuni
fizice sau mentale au dus la procesul neurofiziologic de trezire usoara si
rapida din somn? Una din presupozitiile PNL este ca avem cu totii aceeasi
inzestrare neurologica, astfel incat, daca oricine poate face orice pe lumea
asta, atunci inseamna ca si voi puteti, daca va dirijati sistemul nervos
exact 1n acelasi fel. Acest proces de a descoperi exact ce anume fac oamenii
pentru a obtine anumite rezultate este numit modelare.

Inca o dati ajungem la concluzia ci daci este posibil pentru altii in
lumea asta, este posibil si pentru voi. Problema nu este daca puteti obtine
sau nu rezultatele pe care le obtine o altd persoand; aici este vorba doar de
strategie - anume, cum face acea persoand ca sé obtina rezultatele? Daca
cineva poate spune foarte repede cuvintele pe litere, exista o cale de a va
modela dupa el in 4 sau 5 minute. (Veti afla mai multe despre strategia
aceasta in capitolul 7.) Daca una dintre cunostintele voastre comunica perfect
cu copilul sau, si voi puteti face asta. Daca cineva reugeste sa se trezeasca
usor si rapid, si voi puteti s-o faceti. Luati pur si simplu model dupa felul
in care alti oameni isi dirijeaza sistemul nervos. Evident cd unele sarcini
sunt mai complexe decat altele si s-ar putea si fie nevoie de mai mult timp
sa luati model si apoi sa-1 copiati. Dacé aveti destuld vointa si credinta care
va vor sustine In timp ce va veti adapta si schimba, teoretic orice poate face
orice fiinta umani poate fi luat ca model. In multe cazuri, i-au trebuit
cuiva ani de incercdri si esecuri pentru a gasi o metodd anume ca sa-gi
foloseasca mintea sau corpul in scopul obtinerii unor rezultate. Dar voi
puteti sari peste toti acesti ani, puteti lua ca model actiunile pentru care a
fost nevoie de ani ca sa fie puse la punct si obtine rezultate similare doar 1n
cateva momente, luni - oricum mult mai putin timp decat i-a trebuit
persoanei ale carei rezultate vreti sa le obtineti si voi.

Cei doi care au pus bazele PNL sunt John Grinder si Richard Bandler.
Grinder este lingvist, unul dintre cei mai buni din lume, Bandler este
matematician, terapeut Gestalt* si expert in materie de calculatoare. Cei
doi barbati au decis sa-si uneasca talentele Intr-un scop unic - s porneasca

*psihologie Gestalt - scoala de psihologie care s-a dezvoltat in Germania, si care afirma ca
raspunsurile unui organism la o situatie constituie un tot neanalizabil si complet §i nu o

suma de raspunsuri la elemente specifice din situatia respectiva. Gestalt = forma, configuratie

(in 1b. germana)
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sa ia model de la oamenii cu cele mai remarcabile reugite in domeniul
lor. Au cautat oameni dintre cei mai eficienti in crearea acelui ceva pe
care au simtit ei ca si-l1 doreste fiinta umand - schimbarea. Au cautat
oameni de afaceri prosperi, terapeuti realizati precum si altii ca sa poata
distila lectiile si tiparele pe care aceia le descoperisera de-a lungul anilor
prin incercare si esec.

Bandler si Grinder sunt cel mai bine cunoscuti printr-o serie de tipare
eficiente de comportament-interventie pe care ei le-au codificat in copierea
modelelor doctorului Milton Erikson, unul dintre cei mai mari
hipnoterapeuti care au trdit vreodatd, Virginiei Satir, un extraordinar
terapeut de familie, si lui Gregory Bateson, un antropolog. Cei doi au
descoperit, de exemplu, cum a reusit Satir sa realizeze in mod constant
rezolutia relatiilor, problema pe care alti terapeuti n-au reusit s-o rezolve.
Ei au descoperit ce tipare de actiuni a alcatuit ea pentru a obtine rezultate.
Si au predat aceste tipare studentilor lor, care au putut apoi sa le aplice la
randul lor, obtindnd rezultate de aceeasi calitate, desi nu aveau anii pre-
tiosi de experienta ai terapeutei. Ei au semanat aceleasi seminte, astfel ca
au cules aceleasi roade. Lucrand dupa tiparele fundamentale pe care le-au
copiat dupd acesti trei maestri, Bandler si Grinder au inceput sa creeze
propriile lor tipare si sd le predea §i pe acestea. Aceste tipare sunt
cunoscute indeobste sub numele de Programare Neuro-Lingvistica -
PNL.

Aceste doud genii au facut mai mult decédt sa ne puna la dispozitie o
serie de tipare solide si eficiente care sa producd schimbare. Mai
important, ei ne-au pus la dispozitie o viziune sistematica a felului in care
sd putem copia orice forma de desdvarsire umana, intr-o perioada foarte
scurta de timp.

Succesul lor este legendar. Totusi, chiar avand la dispozitie aceste
instrumente, multi oameni doar si-au insusit aceste tipare cu ajutorul
cdrora se poate obtine schimbarea comportamentala si afectiva, dar nu au
gasit niciodatd puterea sa le foloseasca efectiv §i cu succes asemanator.
Incd o data, nu este de ajuns si stii. Rezultatele se obtin trecand la fapte.

Pe masurd ce citeam mai multe carti despre PNL eram uimit ca nu
gaseam aproape nimic despre procesul de copiere a modelului. Dupa
parerea mea, acest proces reprezintd calea spre desdvarsire. Aceasta
inseamna ca daca aflu despre cineva oriunde in lume ca obtine un rezultat
pe care si eu mi-l doresc, pot obtine si eu acelasi rezultat daca sunt dispus
sd platesc pretul in timp si efort. Daca vreti sd aveti succes, nu trebuie
decat sa gasiti o cale de a copia modelul acelora care au reusit deja cu
adevarat. Adica aflati ce actiuni au intreprins, cum anume si-au folosit
mintea si corpul pentru a obtine rezultatele pe care voi vreti s le copiati.
Daca vreti sa fiti un prieten mai devotat, o persoana mai bogatd, un
parinte mai bun, un sportiv mai performant, un om de afaceri mai prosper,
tot ce trebuie s faceti este sd gasiti modele de desavarsire.

Initiatorii ideilor innoitoare din intreaga lume sunt adesea modelatori
de profesie - oameni care stapanesc arta de a invata tot ce se poate Invata
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urmand experienta altora mai mult decat pe a lor. Acestia stiu cum sd
faca economie la acel articol din care nici unul din noi nu are niciodata
destul: timp. Daca v-ati uita pe lista cartilor care se vand cel mai bine,
publicatd in New York Times, ati constata cd majoritatea publicatiilor
din capul listei contin modele ale felului in care se poate face ceva mai
eficient. Cea mai recenta carte a lui Peter Drucker se numeste /novatie si
Antreprenoriat. Autorul contureaza actiunile specifice pe care trebuie sa
le intreprinda cineva pentru a putea fi un antreprenor si inovator eficient.
El afirma limpede ca inovatia este un proces foarte special si deliberat. A
fi antreprenor nu nseamnd nimic misterios si magic. Nu tine nici de
bagajul genetic. Este o disciplina care poate fi invatatd. Va suna familiar?
Datorita priceperii sale in domeniul modeldrii, autorul este considerat
fondatorul practicilor afacerilor moderne. Cartea Manager la minut de
Kenneth Blanchard si Spencer Johnson este un model pentru comunicarea
umana si administrarea simpla si eficientd a oricaror relatii umane. Cartea
a fost alcatuita prin copierea modelelor celor mai eficienti directori din
tard. In cdutarea desavdrsirii, scrisi de Thomas J. Peters si Robert H.
Waterman, Jr., este evident o carte care descrie un model al corporatiilor
prospere din America. Punte peste nemurire, a lui Richard Bach exprima
un alt punct de vedere, un nou model al felului cum privim relatiile
dintre oameni. Si lista continud. $i cartea de fata contine o serie intreaga
de modele ale felului in care sa va conduceti mintea sau corpul, precum
si comunicarea cu altii 1n aga fel incat toti cei implicati sd obtina rezultate
remarcabile. Intentia mea totusi, in ceea ce va priveste, este nu doar sa va
arat aceste tipare ale succesului, ci sa va fac sa treceti dincolo de ele si sa
va creati propriile voastre modele.

Puteti invata un caine niste tipare care sd-i imbunatiteasca
comportamentul. Acelasi lucru il puteti face si cu oamenii. Ceea ce as
vrea sd Invatati voi este un proces, un cadru, o disciplind care va va
permite sa copiati desavarsirea oriunde ati gasi-o. Vreau sa va invat cateva
dintre cele mai eficiente tipare de PNL. As vrea sd deveniti mai mult
decat un practicant de PNL. As vrea sa deveniti un modelator. Cineva
care deprinde desavarsirea si si-o insuseste. Cineva care sa fie permanent
in cautarea Tehnologiilor de performanta optima®; sa nu va opriti, sd nu
ramaneti legati de vreo serie de sisteme sau tipare, ci sd cautati mereu céi
noi si eficiente de a obtine rezultatele pe care vi le doriti.

Pentru a modela desavarsirea, ar trebui sd deveniti detectiv, investi-
gator, cineva care pune o multime de intrebari si descopera toate

indiciile
citre ceea ce genereaza desavarsirea.

[-am invatat pe tragatorii de elitd din Armata S.U.A. sa tragd si mai
bine aratdndu-le tiparele precise ale desavarsirii in tragerea cu pistolul.
Am invatat iscusinta unui maestru de karate observand felul cum gandesc
si ceea ce fac. Am Tmbunatatit performantele unor sportivi, fie ei profe-
sionisgti sau campioni olimpici. Am reusit acest lucru gasind o cale de
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modelare precisd a ceea ce au facut acesti oameni atunci cand au obtinut
cele mai bune performante ale lor, aratdndu-le apoi cum sa-si ridice singuri
stacheta acestor performante.

A cladi pe succesele altora este unul dintre aspectele fundamentale ale
oricirui tip de invatare. in lumea tehnologiei, fiecare pas inainte in
ingineria sau designul calculatoarelor decurge in mod firesc din descoperiri
si reusite mai timpurii. In lumea afacerilor, companiile care nu invata
din experienta, care nu opereaza cu informatiile la zi, sunt condamnate.

Dar lumea comportamentului uman este unul dintre putinele domenii
care continud sa opereze cu teorii i informatii vechi. Cei mai multi dintre
noi continud sa foloseascd un model de functionare a mintii §i de
comportament din secolul al XIX-lea. Punem pe ceva eticheta ,,deprimare"
si, ce sd vezi? Suntem deprimati. Adevarul este ca acei termeni pot fi
niste profetii de auto-implinire. Aceastd carte vrea sd va Invete o
tehnologie pusd la punct si disponibild, o tehnologie care poate fi
folositd pentru a va face viata sa aiba calitatea pe care o doriti.

Bandler si Grinder au constatat ca exista trei ingrediente fundamentale
care trebuie copiate pentru a reproduce orice forma de desavarsire umana.
Sunt intr-adevar cele trei forme de actiuni mentale si fizice care corespund
cel mai direct cu calitatea rezultatelor pe care le obtinem. Incercati sa vi
le inchipuiti ca pe trei usi care dau intr-o sala de bal impresionanta.

Prima usa reprezinta sistemul de convingeri al unei persoane. Ceea ce
crede o persoand, ceea ce considera ca este posibil sau imposibil determina
intr-o mare masurd ceea ce poate sau nu poate acea persoand. O vorba
straveche spune ca ,,Daca tu crezi cé esti in stare sa faci ceva sau ca nu esti
in stare s-o faci, ai dreptate oricum." Este adevarat Intr-o oarecare masura,
pentru ca atunci cand nu crezi cd poti face ceva, trimiti sistemului tiu
nervos mesaje clare care limiteazd sau chiar elimind capacitatea de a obtine
acel rezultat. Dar, pe de altd parte, dacad trimiti consecvent sistemului tau
nervos mesaje congruente care spun ca esti in stare sa faci ceva anume,
atunci ele iti stimuleaza creierul sa obtind acele rezultate pe care le doresti,
deschizand astfel posibilitatea de a le genera. Daca poti copia modelul unui
sistem de convingeri al altei persoane, ai reusit sa faci primul pas catre
felul in care procedeaza acea persoana, generand astfel obtinerea aceluiasi
tip de rezultat. Ne vom mai ocupa de sistemul de convingeri in capitolul 4.

A doua usa pe care trebuie s-o deschidem este sinfaxa mentald a unei
persoane. Sintaxa mentala este modul in care cineva isi organizeaza
gandurile. Sintaxa este ca un cod. Un numar de telefon are 7 cifre, dar ca
sd vorbesti cu persoana cu care vrei s vorbesti trebuie sa formezi cifrele
in ordinea corecta. Acelasi lucru este valabil si pentru modul in care vrei
sd ajungi 1n acea parte a creierului si sistemului nervos care te poate ajuta
cel mai bine sa obtii rezultatul dorit. Acelasi lucru este valabil si in
comunicare. De multe ori oamenii nu pot comunica bine unii cu altii
pentru ca ei folosesc coduri diferite, au sintaxe mentale diferite. Aflati
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codurile si ati reusit astfel sa treceti de cea de-a doua usa catre modelarea
celor mai valoroase calitéti ale oamenilor. Ne vom mai ocupa de sintaxa
in capitolul 7.

A treia usa este fiziologia. Mintea si corpul sunt legate indestructibil.
Felul in care va folositi fiziologia - cum respirati, cum va mentineti corpul,
postura, expresiile fetei, natura si calitatea miscarilor - toate acestea determina
starea in care va aflati. Starea in care va aflati va determina apoi calitatea si
multitudinea reactiilor comportamentale pe care sunteti capabili sa le aveti.
De fiziologic ne vom ocupa mai pe larg in capitolul 9.

De fapt, noi copiem tot timpul modele. Cum invatd un copil sa
vorbeascd? Cum invata un sportiv incepator de la unul cu experienta?
Iatd un exemplu simplu de copiere a modelului din lumea afacerilor.
Traim intr-o lume cu o culturd uniforma, astfel incat ceea ce este valabil
intr-un loc, este valabil si intr-altul. Dacd cineva a inceput o afacere
vanzand fursecuri cu ciocolatd pe o strada circulatd din Detroit, exista
aceleasi sanse sa poatd face acelasi lucru pe o stradd din Dallas. Daca
cineva din Chicago are o afacere in care pune la dispozitie persoane
costumate scandalos ca sa duca mesaje, existd sanse ca acelasi lucru sa
functioneze si la Los Angeles sau New York.

Tot ceea ce fac multi oameni ca sa reugeasca in afaceri este sa gaseasca
ceva care se poate realiza intr-un oras si sa faca acelasi lucru in alt oras
inainte sa expire perioada de latenta. Tot ce trebuie sa faceti este sa abordati
un sistem care s-a dovedit eficient §i sa il copiati - ba chiar mai mult, sa-1
imbunatatiti. Oamenii care fac acest lucru au, teoretic, succesul garantat.

Cei mai mari modelatori din lume sunt japonezii. Ce se afla oare
dincolo de uluitorul miracol al economiei japoneze? Sa fie oare un
sclipitor spirit inovator? Cateodata. Totusi, dacd veti cerceta istoria
industriei din ultimele doud decenii, veti afla cd foarte putine dintre
noile produse importante sau succese tehnologice au inceput in Japonia.
Japonezii iau pur si simplu idei si produse care apar mai intdi la noi,
orice de la masini la semiconductori i, printr-o modelare meticuloasa,
pastreaza cele mai valoroase elemente, iar pe celelalte le imbunitatesc.

Omul considerat ca fiind cel mai bogat din lume este Adnan Mohamad
Khashoggi. Cum a ajuns sa fie aga? Simplu: a luat model de la Rockefeller,
Morgan si altii de aceeasi talie financiara. A citit despre ei tot ce a gasit,
le-a studiat crezurile si le-a modelat strategiile. De ce a fost in stare
W. Mitchell nu doar sa supravietuiasca, dar sa si prospere dupd o experienta
atat de cutremuratoare pe care a putut-o trai un om? Atunci cand se afla
in spital, prietenii lui i-au citit istorii despre oameni care depasiserd mari
obstacole. A avut astfel un model de reusitd, iar modelul pozitiv a fost
mai puternic decdt experienta negativd pe care a trait-o el. Deosebirea
dintre cei care reusesc si cei care esueaza nu sta in ceea ce au - ci in ceea
ce isi aleg sa vada si sd intreprinda cu resursele lor si cu experienta lor
de viata.
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Prin acelasi proces de modelare, am inceput §i eu sd am rezultate
imediate atdt pentru mine cat si pentru altii. Am continuat sa caut alte
tipare de gandire si actiune care au dus la rezultate remarcabile intr-o
perioada scurtd de timp. Am numit aceste tipare Tehnologii de perfor-
mantd optimd. Aceste strategii formeaza trunchiul acestei carti. Dar as
vrea sa lamuresc un lucru. Telul meu, rostul acestei carti in ceea ce va
priveste este nu doar sa stapaniti tiparele pe care vi le descriu. Ceea ce
trebuie sa faceti este sd va dezvoltati propriile tipare, propriile strategii.
John Grinder m-a invatat sa nu cred niciodatd prea mult in ceva pentru ca
s-ar putea sa existe un loc unde sda nu meargd. PNL este un instrument
puternic, dar doar atit - un instrument pe care sa-l folositi pentru a va
dezvolta propriile abordari, propriile strategii, propriile moduri de a cerceta
in profunzime. Nici o strategie nu functioneaza tot timpul.

Modelarea nu este cu singurantd ceva nou. Orice mare inventator si-a
modelat descoperirile dupa ale altora, venind cu ceva nou. Fiecare copil
isi modeleaza lumea care il inconjoara.

Partea proasta este cd cei mai multi dintre noi modeleaza la intdmplare,
fard o tinta anume. Adunam la intdmplare cate ceva de la o persoana,
altceva de la altd persoana ratand poate ceva mult mai important de la
altcineva. Luam ceva bun de aici si ceva rau de dincolo. Incercam si
modeldm pe cineva pe care il respectam, dar constatam in cele din urma
ca nu prea stim cum sa facem ceea ce face acel cineva.

. Intdlnirea pregatirii cu oportunitatea genereazd acel vidstar
pe care il numim noroc. "
- Anthony Robbins

Luati aceasta carte ca pe un ghid pentru o modelare constientd cu o
mai mare precizie, ca pe o sansa pentru voi de a constientiza ceea ce ati
facut dintotdeauna in viata.

In jurul vostru sunt strategii si resurse fenomenale. Vi provoc sa ince-
peti s@ ganditi ca un modelator, vesnic constient de tiparele si tipurile de
actiuni care duc la obtinerea de rezultate remarcabile.

Daci cineva este in stare sa faca ceva remarcabil, intrebarea care trebuie
sa va tagneasca imediat In minte este: ,,Cum a obtinut acel rezultat?" As
vrea sd sper cd veti continua sa cdutati desavarsirea si magia in tot ce
vedeti, si sa aflati cum se poate ajunge la ea - astfel incat sa puteti realiza
si voi acelasi tip de rezultate oricand veti dori.

Urmatorul lucru pe care il vom cerceta este ceea ce determina reactiile
noastre la imprejurarile schimbatoare ale vietii. Sa ne continuam studiul
cu ...



Capitolul III
Puterea starii

., Mintea e aceea care face rau sau bine, Care
te face fericit sau nefericit, bogat sau sarac. "
— Edmund Spencer

Ai avut vreodata sentimentul ca totul merge ca pe roate, cd nu se poate
intampla nimic rau? O vreme cand totul parea sd meargd bine? Poate ca
era la un meci de tenis cand fiecare lovitura era buna, ori la o intalnire de
afaceri la care aveai toate raspunsurile. Poate ca era o vreme cand constatai
cu uimire ca poti face ceva eroic sau spectaculos de care nu te credeai in
stare. Probabil ca ai trait i experienta opusa - o zi in care totul mergea
pe dos. Poate iti amintesti de momente cand nu reuseai sa faci niste lucruri
pe care de obicei le faceai cu usurinta, cand orice migcare era gresita,
cind nu se deschidea nici o usa; orice incercai, nu iegea nimic.

Care e deosebirea? Doar esti aceeasi persoand. Se presupune ca ai la
dispozitie aceleasi resurse. Atunci de ce dai rezultate jalnice o data si altele
fabuloase data urmatoare? De ce pana §i cei mai buni sportivi au zile cand
fac totul bine si altele cand nu nimeresc cosul sau rateaza loviturile?

Totul tine de starea neurofiziologicd in care te afli. Exista stari care
stimuleazad - incredere, dragoste, tarie interioard, bucurie, extaz,
incredere - care descatuseaza putereca personald. Dar sunt si stari
paralizante - deruta, deprimare, teama, neliniste, tristete, frustrare - care
secatuiesc puterea. Cu totii intrdm si iesim din stari bune si rele. Ati intrat
vreodatd intr-un restaurant si ati auzit vreo chelnerita maraind: ,,Ce
poftesti?" Credeti cd intotdeauna se poarta asa? S-ar putea sd fi dus o
viata grea si sa fi fost asa Intotdeauna. Dar s-ar putea mai degraba sa fi
avut o zi grea, servind prea mult la masa, sau poate a fost sicaita de
cativa clienti. Nu este o fiinta rea; se afla doar intr-o pasa proasta. Daca i
poti schimba starea, 1i schimbi si comportamentul.

intelegerea starii este secretul intelegerii schimbarii si realizarii
desavarsirii. Comportamentul nostru este rezultatul starii in care ne aflam.
Adesea facem tot ce ne sta in putinta folosind resursele de care dispunem, dar
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cateodatd suntem Intr-o pasa proastd. Mi s-a intamplat in viata, aflandu-ma
intr-o anumita stare, sa fac sau sa spun lucruri de care mi-a parut rau mai
tarziu sau din cauza carora m-am simtit stanjenit. Poate vi s-a intamplat
si voud. Este bine s va amintiti aceste momente atunci cand cineva se
poarta urat cu voi. Creati astfel o stare de compasiune, nu de furie. De
fapt, cei care stau in case cu pereti de sticla nu ar trebui sa arunce cu
pietre. Tineti minte, chelnerita si alti oameni nu erau asa cum 1i ardta
comportamentul. Secretul este, deci, s ne tinem sub control starile si,
implicit, comportamentul. Ce-ar fi daca doar ati pocni din degete si ati
intra, dupa dorintd, in starea cea mai generoasd si mai dinamica - o stare
in care sa fiti entuziasmati, siguri de succes, corpul pulseaza de energie,
iar mintea este plind de viata? Ei bine, acest lucru este posibil.

La vremea cand veti fi terminat aceasta carte, veti sti cum sa va transpu-
neti in starile de maxima disponibilitate, datatoare de puteri si sa iesiti
din cele proaste prin propria voastrd vointa. Tineti minte, ca sd dobanditi
putere trebuie sa treceti la fapte. Scopul meu 1n ceea ce va priveste este sa
va dezvilui cum sa folositi starile care sd va determine sa treceti la fapte
concrete, hotaratoare, precise. In acest capitol vom invita ce sunt aceste
stari i cum functioneaza. Vom mai invata si de ce ne putem controla
starile pentru a le face sa lucreze in avantajul nostru.

O stare poate fi definitd ca fiind totalitatea milioanelor de procese
neurologice care se petrec in noi, cu alte cuvinte, totalitatea experientelor
la un anumit moment in timp. Majoritatea acestor stéri se petrec fara nici
un control congtient din partea noastrd. Vedem ceva si reactiondm la acel
ceva intrand intr-o stare anume. Poate fi o stare plina de orientare §i utila
sau una neorientatd si limitativa, dar cei mai multi dintre noi nu fac prea
mare lucru ca s-o controleze. Deosebirea dintre cei care nu reusesc sa-si
atingd scopurile in viatd si cei care reusesc reprezinta deosebirea dintre
cei care nu pot sd se transpuna intr-o stare care sa le sprijine scopurile si
cei care se transpun din plin intr-o stare care 1i sprijina in realizarile lor.

Aproape tot ceea ce isi doresc oamenii este o anume stare posibila.
Faceti o lista cu tot ce va doriti in viatd. Vreti sa aveti parte de dragoste?
Ei bine, dragostea reprezinta o stare, un sentiment sau o emotie pe care
ne-o semnalam si o simtim in noi pe baza anumitor stimuli din mediul
inconjurator. Poate ca va doriti bani. Ei, poate ca nu va intereseaza sa
aveti acele bucatele de hartie verde impodobite cu figuri ale diverselor
personalitati decedate. Vreti ceea ce Inseamna banii pentru voi: dragostea,
increderea, libertatea sau oricare alte stdri credeti voi ca va ajutd sa-i
obtineti. Deci cheia catre dragoste, bucurie, catre acea putere spre care
tinde omul de ani si ani - abilitatea de a-si conduce viata - este abilitatea
de a sti cum sa-ti stapanesti si conduci starile.

Prima conditie ca sa-ti orientezi starea si sd obtii rezultatele pe care le
doresti in viata este sa inveti sa-ti dirijezi efectiv creierul. Ca sd invatam
sd facem acest lucru trebuie sa intelegem putin cum functioneaza el. Mai
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intdi de toate trebuie si stim ce anume genereazd o stare. Secole de-a
randul, omul a fost fascinat de modurile in care putea sa-si modifice
stdrile si deci experienta de viatd. A incercat prin post, droguri, ritualuri,
muzicd, sex, hrana, hipnoza, descantec. Toate aceste lucruri au folosul
lor, dar si neajunsuri. Aveti acum posibilitatea sd aliati cai mult mai
simple, dar la fel de solide si in multe cazuri, mai rapide §i mai precise.
Daca orice manifestare comportamentala este rezultatul starii in care ne
aflam, putem genera diferite comunicdri si comportamente mai ales
atunci cand ne aflam in stdri productive decat atunci cand ne aflam
intr-una neproductiva. Si atunci Intrebarea pe care ne-o punem este: ce
anume genereaza starea in care ne aflaim? Existd doud componente
principale ale starii: prima o constituie reprezentdrile noastre interioare,
iar a doua - conditia in care se afld fiziologia noastra si folosirea ei. Ce si
cum va imaginati lucrurile, precum §i ce si cum vi le comunicati voua
ingiva in legdturd cu o anumitd situatie cu care va confruntati - iatd ce
creeaza starea in care va aflati si, de aici, felul comportamentului pe care
il aveti. De exemplu, cum va purtati cu sotul/sotia sau prietenul/prietena
cand ajunge acasa mult mai tarziu decat a promis? Ei bine, comporta-
mentul vostru va depinde In mare masurd de starea In care va aflati atunci
cand fiinta iubitd se intoarce acasa, iar starea voastra va fi determinata in
mare masurd de ceea ce va reprezentati in mintea voastra ca motiv al
intarzierii. Daca timp de ore Intregi v-ati imaginat aceastd persoana draga



42 Putere nemarginita

in legatura cu vreun accident, plind de sadnge, moarta ori intr-un spital,
atunci cand intrd pe usd s-ar putea s-o intdmpinati cu lacrimi in ochi,
rasunand usurati, ori cu o Imbratisare calda si cu intrebarea: ce s-a intdm-
plat? Acest comportament provine dintr-o stare de ingrijorare. Daca totusi
v-ati imaginat ca persoana iubitd a intdrziat din cauza unei intalniri
clandestine, sau din cauza ca pur si simplu nu-i pasa de timpul vostru sau
de sentimentele voastre, atunci, cand aceastd persoand ajunge acasa, o
veti primi cu totul altfel, ca urmare a starii in care va aflati. Din starea de
a va simti furios rezulta un set total diferit de manifestari comportamentale.

Intrebarea care se pune acum este evidenta: ce anume face ca o persoani
sd-si reprezinte niste lucruri In urma starii de ingrijorare, pe cand o alta
isi creeaza reprezentdri interioare care o aduc intr-o stare de neincredere
sau furie? Existd mai multi factori. Poate ca am luat model dupa reactiile
parintilor nostri sau alte tipare de rol legate de acest fel de experiente.
Daca, de exemplu, atunci cand erati copii, mama era mereu ingrijorata
cand tata venea tarziu acasd, si voi va puteti reprezenta lucrurile intr-un
fel in care sa va Ingrijoreze. Daca mama spunea ca nu are incredere in
tata, s-ar putea ca si voi sa adoptati acest model. Astfel, toate crezurile,
atitudinile, valorile §i experientele noastre trecute legate de o anumita
persoana ne afecteaza tipul de reprezentari pe care ni le vom face despre
manifestarile lor comportamentale.

Existd un factor si mai important $i mai puternic in felul in care
percepem si ne reprezentdim lumea - acesta este conditia §i tiparul nostru
de folosire a propriei fiziologii. Tensiunea musculara, ce anume mancam,
felul cum respiram, postura noastra, nivelul general al functionarii
biochimice, toate acestea au un impact urias asupra stdrii noastre.
Reprezentarea interioara si fiziologia sunt legate intre ele printr-o buclad
ciberneticd. Orice ar afecta-o pe una, o va afecta automat si pe cealalta.
Astfel, schimbarea starilor presupune schimbarea reprezentarii interioare
ca si schimbarea fiziologiei. Daca atunci cind persoana iubitd (sotul/
sotia/copilul) ar fi trebuit sa fie deja acasd, corpul vostru se afla intr-o
stare productiva, veti percepe probabil acea persoana ca fiind blocata in
circulatie sau pe drum cétre casa. Daca totusi din diferite motive va aflati
intr-o stare fiziologica de mare tensiune musculara sau sunteti extrem de
obositi, sau daca va doare ceva ori aveti glicemia scazutd, veti avea
tendinta sd va reprezentati lucrurile intr-un mod care va amplifica
sentimentele negative. Ganditi-va putin: atunci cand simtiti ca vibrati fizic
si va simtiti In forma, nu percepeti lumea inconjurdtoare cu totul altfel
decét atunci cénd sunteti obosit sau va doare ceva? Conditia fiziologiei
voastre schimba practic felul 1n care va reprezentati lumea
inconjuratoare si o simtiti. Atunci cand percepeti lucrurile ca fiind grele
sau suparatoare, corpul vostru nu se conformeaza oare si se incordeaza?
Astfel, acesti doi factori - reprezentarea interioara si fiziologia -
interactioneaza in mod constant unul cu celalalt pentru a crea starea in
care ne aflam. Iar starea in care ne



Puterea starii 43

CUM NE CREAM STARILE SI MANIFESTARILE

Comportament
Verbal — spunem
Fizic — facem

Se schimbi
culoarea pielii
Respirafie

Fiziologie

Posturd

Biochimie

Energie Nervoasd

Respiratie

Tensiune/Relaxare musculard

COMPORTAMENTALE

Reprezentari Interioare
Ce si cum ne inchipuim
Ce si cum spunem §i pastram in minte

aflam determind manifestarile comportamentale pe care le afisdm. Ca
urmare, pentru a controla si Indruma manifestarile noastre
comportamentale trebuie sd ne putem controla si indruma starile; si ca sa
ne controlam starile, trebuie sa ne controldm si sa ne indrumam in mod
constient reprezentirile noastre interioare si fiziologia. Inchipuiti-va cum
ar fi sa fiti capabili s va tineti sub control 100% starea voastra in orice
moment.

Inainte sa ne putem indruma experientele noastre de viata, trebuie mai
intai sa intelegem cum simtim viata. Ca si mamifer, fiinta umana primeste
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si isi reprezintd informatiile despre mediul inconjurator prin receptori
specializati si organe de simf. Existd cinci simturi: gustativ sau gustul,
olfactiv sau mirosul, vizual sau vazul, auditiv sau auzul, si tactil sau
pipditul. Pentru a lua majoritatea hotararilor care au un impact direct
asupra comportamentului, folosim doar trei din aceste simturi: vizual,
auditiv si tactil.

Acesti receptori specializati transmit stimuli externi catre creier. Prin
intermediul proceselor de generalizare, distorsiune si stergere, creierul ia
apoi aceste semnale electrice si le filtreaza intr-o reprezentare interioara.

Astfel, reprezentarea voastra interioard, experienta voastra legata de
un eveniment, nu este tocmai ceea ce s-a intdmplat, ci mai degraba o re-
prezentare interioard personalizatd. Mintea constientd a unui individ nu
poate folosi toate semnalele care i se trimit. Probabil ca ati innebuni pur
si simplu daca ati constientiza miile de stimuli Incepand cu pulsul sanguin
dintr-un deget de la mana stanga pana la vibratia din ureche. Astfel creierul
filtreaza si depoziteazd informatiile de care are nevoie sau de care se
asteapta sd aiba nevoie mai tarziu, §i permite mintii constiente a individului
sd nu ia in seama restul.

Acest proces de filtrare explica uriasul domeniu al perceptiei umane.
Doi oameni pot vedea acelasi accident rutier, dar il pot relata in mod
complet diferit. Poate cd unul din ei a fost mai atent la ceea ce a vazut, iar
celalalt la ce a auzit. Ei l-au observat din unghiuri diferite. Au o fiziologie
diferitd de a incepe procesul de perceptie intai si Intai. Unul poate avea
dioptrii mari 1n timp ce celalalt poate avea resurse fizice reduse, in general.
Poate ca unul dintre ei a suferit el insusi un accident si avea o reprezentare
inca vie, gata inmagazinata deja. Oricum ar sta lucrurile, cei doi vor avea
reprezentari diferite ale aceluiasi eveniment. Si vor continua sa inma-
gazineze acele perceptii si reprezentari interioare ca pe niste filtre noi
prin care vor judeca lucrurile pe viitor.

Existd un concept important folosit in PNL - ,,Harta nu este totuna cu
teritoriul." Asa cum scria Alfred Korzybski in Science & Sanity, ,, Trebuie
luate in seama caracteristicile importante ale hartii. Harta nu este teritoriul
pe care 1l reprezinta, dar, daca este corect facuta, ea are o structura similara
cu a teritoriului, ceea ce o face sa fie de folos." Sensul, pentru indivizi,
este cd reprezentarea lor interioard nu este o redare precisd a unui eve-
niment. Este doar o interpretare asa cum a fost ea filtrata prin crezurile,
atitudinile, valorile personale specifice §i prin ceva numit metaprograme.
Poate cad de aceea a afirmat odata Einstein: ,,Oricine incearcd sa faca pe
judecatorul pe taramul adevarului si al cunoasterii, este aruncat in nau-
fragiu de hohotele zeilor."

De vreme ce noi nu stim exact cum stau lucrurile, ci doar cum ni le
reprezentam, de ce sd nu ni le reprezentam in asa fel incat sa ne dea
putere si noud si altora, in loc sa ddm nastere la limitari? Cheia succesului
acestei actiuni este administrarea memoriei - formarea reprezentarilor
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care creeazd in mod constant starile cele mai datatoare de puteri pentru
un individ. In orice experienta existi anumite lucruri pe care merita si-ti
concentrezi atentia. Chiar §i persoana cea mai realizatd se poate gandi la
ceva ce nu merge si poate intra intr-o stare de deprimare, frustrare sau
supdrare - sau se poate concentra pe toate lucrurile care merg bine in
viata ei. Oricét de neplacuta ar fi o situatie, ti-o poti reprezenta intr-un
fel care sa te mobilizeze.

Oamenii de succes sunt capabili sa ajungd la starea lor cea mai
productiva pe o baza solidd. Nu asta-i diferenta intre cei care reusesc si
cei care nu reusesc? Aduceti-va aminte de W. Mitchell. Nu ceea ce i se
intamplase conta. Ci conta felul In care isi reprezenta ceea ce se
intamplase. In ciuda faptului ci suferise arsuri cumplite si apoi paralizase,
el a gasit o cale sd intre intr-o stare productiva. Tineti minte: nu se
mosteneste nimic rau sau bun. Valoarea inseamna felul in care ne-o
reprezentam. Ne putem reprezenta lucruri care ne pun intr-o stare pozitiva,
sau putem face opusul. Stati o clipa si va ganditi la o vreme cand va aflati
intr-o stare puternica.

Asta facem atunci cand calcam pe carbuni incingi. Daca v-as cere sa
lasati cartea si sa pasiti pe un pat de carbuni incinsi, ma indoiesc ca veti
face asa. Nu este ceva ce credeti ca puteti face, si probabil ca nu aveti
sentimentele si starile necesare care sd va sustina intr-o asemenea incer-
care. Astfel ca atunci cand va vorbesc despre asa ceva, probabil nu veti
intra Intr-o stare care sa va facd sa intreprindeti aceasta actiune.

Mersul pe carbuni incinsi 1i Invatd pe oameni cum sa-gi schimbe starile
si manifestarile comportamentale in asa fel incat sa-i mobilizeze sa treaca
la actiune si sa obtina rezultate noi in ciuda temeni sau a altori factori
limitativi. Oamenii care pasesc pe carbuni incingi nu sunt diferiti de cei
care, atunci cand au intrat pe usd, credeau cd este imposibil sd mergi pe
carbuni incingi. Dar au Invatat cum sa-si schimbe fiziologia si au invatat
sd-si schimbe si reprezentarile interioare despre ceea ce pot si ceea ce nu
pot, astfel incat mersul prin foc este transformat din ceva inspaimantator
in ceva ce ei stiau cd pot face. Acum ei se pot pune intr-o stare total
productiva si, aflati in acea stare, pot face multe lucruri pe care Inainte le
etichetau drept imposibile.

Mersul prin foc i ajutd pe oameni sa-si formeze o noud reprezentare
interioara despre posibilitate. Daca acest lucru care paruse atit de imposibil
era doar o limitare in mintea lor, atunci ce alte lucruri ,,imposibile" mai
sunt posibile? Una este sd discutam despre puterea starii. Alta este sa
incerci s-o tréiesti. Asta face mersul prin foc. Vine cu un model nou de
crez si posibilitate, si creeaza un sentiment lduntric nou sau o asociere de
stari pentru oameni, ceva care le face vietile mai bune si le permite sa
facd mai mult decdt au considerat ei ,posibil" mai finainte. Le
demonstreaza clar ca de fapt comportamentul lor este rezultatul stérii in
care se afla caci, Intr-un moment, facand cateva schimbari in felul in care
isi reprezintd experienta, ei pot deveni atat de increzatori incat pot trece
efectiv la actiune.
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Evident cé existd multe cai pentru a face acest lucru. Mersul prin foc este
doar o cale spectaculoasd si amuzanta pe care oamenii rar o vor uita.

Cheia obtinerii rezultatelor pe care le doriti este deci sa va reprezentati
lucrurile intr-un fel care sd va puna intr-o stare atat de productiva incat sa
va dea forta sd intreprindeti actiuni de tipul si calitatea celor care sa va
ducd la rezultatele dorite. Esecul in aceste actiuni va nsemna de obicei
esecul in chiar Incercarea de a face ceva ce doriti, sau cel mult o incercare
palida, cu jumatate de inima care va duce la rezultate pe masura. Daca eu
va spun: ,,hai sd mergem prin foc", stimulii pe care eu 1i generez pentru
voi, In cuvinte §i limbajul corpului, ajung la creierul vostru unde
formeaza o reprezentare. Dacd va imaginati oameni cu belciuge in nas,
care iau parte la un ritual cumplit, sau oameni care ard pe rug, nu veti fi in
starea potrivitd. Daca va imaginati pe voi Insiva arzand, starea voastrd va
fi si mai rea.

Dacd totusi v-ati imagina oameni batand din palme, dansand si
distrandu-se impreund, daca ati vedea o scend de bucurie §i entuziasm,
v-ati afla Intr-o cu totul alta stare. Daca ati vedea o reprezentare a imaginii
voastre pasind voios §i nevatamat, si daca ar fi sa spuneti: ,,Da, sigur ca
pot sa fac astal!", si v-ati misca trupul de parca ati fi total increzatori,
atunci aceste semnale neurologice v-ar pune intr-o stare in care este foarte
posibil sa treceti la fapte i sa mergeti pe foc.

Acelasi lucru este valabil pentru orice 1n viatd. Daca ne reprezentam
noua ingine ca lucrurile nu vor merge, atunci nici nu vor merge. Dacé ne
formam o reprezentare cum ca lucrurile vor merge, atunci vom crea
resursele interioare de care avem nevoie pentru a genera starea care ne va
sprijini in obtinerea de rezultate pozitive. Deosebirea dintre unul ca Ted
Turner, Lee laccoca sau W. Mitchell si alti oameni este cd primii isi
reprezintd lumea ca un loc unde pot obtine rezultatele pe care si le doresc
cu adevarat cel mai mult. Evident, nici in starea noastra cea mai productiva
nu obtinem intotdeauna rezultatele pe care le asteptam, dar atunci cand
generam starea cea mai potrivitd, credm cea mai mare sansa posibila de
folosire eficienta a tuturor resurselor noastre interioare.

Urmatoarea intrebare logicd pe care ne-o punem este: daca repre-
zentarile interioare si fiziologia merg mana in mana pentru a crea starea
din care se naste comportamentul, atunci ce anume determina tipul specific
de comportament pe care il adoptam atunci cand ne aflam in acea stare?
Intr-o stare de dragoste, cineva te va imbritisa, pe cand altcineva iti va
spune ca te iubeste. Raspunsul este: atunci cand intram intr-o stare, creierul
nostru acceseaza mai multe posibilitdti de manifestare comportamentala.
Numarul acestor posibilitati este determinat de modelele noastre luate
din lumea Inconjuratoare. Atunci cand se infurie, unii au un singur model
major pentru felul cum trebuie sa reactioneze, aga ca izbucnesc asa cum
au invatat urmarindu-i pe parintii lor care faceau astfel. Ori poate cd au
incercat altceva ce a dat rezultate, acel ceva fiind apoi stocat in memorie
ca mod de a reactiona pe viitor.
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Cu totii avem viziuni asupra lumii Inconjuratoare, modele care dau
forma perceptiilor noastre in legatura cu aceasta. De la oamenii pe care 1i
cunoastem si din cartile citite, din filme si de la televizor, ne formam o
imagine despre lumea in care trdim si despre posibilitatile pe care ni le
ofera. in cazul lui W. Mitchell, ceea ce i-a daltuit viata a fost amintirea
unui barbat pe care il cunoscuse cand era mic - un barbat care era
paralizat, dar care facuse din viata lui un adevarat triumf. Astfel, Mitchell
avea un model care l-a ajutat sa-si reprezinte propria situatie ca pe ceva
care nu-l Impiedica nicicum sd aiba reusite depline.

Ceea ce trebuie sa facem ca sa ludm model de la altii este sa aflam ce
crezuri anume i-au ajutat pe acestia sa-si reprezinte lumea intr-un fel care
sd le permitd sa treacd efectiv la fapte. Trebuie sd aflim exact ce
reprezentare dau ei propriei lor experiente in legaturd cu lumea
inconjuratoare. Ce imagini 1si proiecteaza ei in mintea lor? Ce-si zic in
sinea lor? Ce simt? inca o dati, daca noi reproducem exact acele mesaje
in corpul nostru, putem obtine rezultate asemanatoare. Acesta este tot
secretul modelarii.

Una dintre constantele din viata este cd rezultate se obtin mereu. Daca
nu va puteti decide in mod constient ce rezultate anume vreti sd obtineti
si sa va reprezentati lucrurile in consecintd, atunci s-ar putea ca un element
exterior - o conversatie, o emisiune de televiziune, ori orice altceva - sa
va creeze un comportament care sd nu va sprijine. Viata e ca un suvoi.
Merge la vale si s-ar putea sd te ia apa dacd nu iei masuri hotarate si
congstiente, pentru a te indrepta incotro vrei tu. Daca nu sadesti semintele
mentale si fiziologice ale rezultatelor pe care le astepti, vor napadi
buruienile. Daca nu ne dirijam constient mintea si starile, s-ar putea ca
mediul Inconjurator sa ne provoace niste stari intdmplatoare nedorite. Si
atunci rezultatele pot fi dezastruoase. Este neaparatd nevoie sa stam zilnic
de paza la usa mintii noastre, sd stim cum sa ne reprezentam constant
ceea ce ne intereseaza. Trebuie sd ne plivim zilnic gradina.

Unul dintre cele mai edificatoare exemple de a te afla intr-o stare
nedoritd este povestea lui Karl Wallenda, unul dintre Zburatorii Wallenda.
Facuse zboruri de rutina ani de zile, avind mare succes, fara sa se gandeasca
vreodata la posibilitatea unui esec. Caderea nu intra pur si simplu in
planurile lui mentale. Apoi, cu cétiva ani in urma, s-a apucat deodata sa-i
spuna sotiei lui ca incepuse sa se vada cazand. Pentru prima data, a Inceput
sd 1si dea constant reprezentarea caderii. La trei luni dupa ce incepuse sa
vorbeasca despre asta, a cazut §i a murit. Unii ar spune ca a avut o
presimtire. Un alt punct de vedere ar fi ca el a dat sistemului sdu nervos
o reprezentare constantd, un semnal, care l-a adus intr-o stare capabila
sd-t sprijine in comportamentul caderii - a creat un rezultat. I-a oferit
creierului sau o cale pe care s-o urmeze, iar creierul a urmat-o pana la
urma. De aceea este atdt de important sa ne concentram in viatd asupra a
ceea ce vrem, in opozitie cu ceea ce nu vrem.
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Daca va concentrati mereu asupra tuturor relelor in viata, asupra tuturor
lucrurilor pe care nu vi le doriti sau asupra tuturor problemelor posibile,
va puneti intr-o stare care sprijind acele tipuri de manifestari compor-
tamentale si de rezultate. De exemplu, sunteti o persoana geloasa? Nu, nu
sunteti. Poate cd in trecut ati generat stari de gelozie si tipurile de mani-
festari comportamentale care se nasc din aceste stdri. Nu sunteti totusi
totuna cu comportamentul vostru. Facand astfel de generalizari in legatura
cu persoana voastrd, veti crea un crez care va va guverna si va va dirija
actiunile pe viitor. Tineti minte: comportamentul vostru este rezultatul
starii voastre, iar starea voastrd este rezultatul reprezentarilor voastre
interioare §i a fiziologiei voastre, si aveti posibilitatea sa le schimbati pe
amandoud doar 1n cateva momente. Daca ati fost gelosi in trecut, asta
inseamna pur si simplu cad v-ati reprezentat lucrurile intr-un fel care a
creat aceasta stare. Puteti acum sa va reprezentati lucrurile intr-un nou
mod si sd generati stdri noi Insotite de manifestari comportamentale
corespunzatoare lor. Tineti minte: intotdeauna este la alegerea noastrad
cum sa ne reprezentam lucrurile. Daca iti reprezinti cé iubitul tau te
ingeald, cat de curand te vei afla intr-o stare de furie si suparare. Aduceti-va
aminte cd nu aveti nici o dovada ca asa stau lucrurile, dar ii dati corpului
vostru senzatia ca este adevarat, astfel Incat atunci cand persoana iubita
ajunge acasa, sunteti banuitor si suparat. Aflat in aceasta stare, cum te porti
cu persoana iubitd? De obicei, nu prea frumos. S-ar putea sa-1 bruschezi
verbal, sau doar s tii raul in tine si sa treci la represalii mai tarziu.

Adu-ti aminte, s-ar putea ca persoana iubitd sa nu fi facut nimic rau
insd comportamentul pe care il afigezi ca urmare a starii pe care o ai ar
putea s-o faca sa spere la compania altcuiva! Daca esti gelos, tu creezi
acea stare. Iti poti schimba imaginile negative despre persoana iubita cu
altele in care aceastd persoand se straduieste sa ajungd acasa. Acest nou
proces de imaginare te va pune intr-o stare in care, atunci cand persoana
iubitd va ajunge acasa, te vei comporta intr-un fel care o va face sa se
simtd dorita si i va mari dorinta de a fi cu tine. Ar putea exista momente
cand iubitul/iubita chiar face ceea ce ti-ai imaginat, dar de ce sa faci
risipa de emotii pana cand nu esti sigur de asta? De cele mai multe ori
este foarte putin probabil sa fie adevarat, cu toate astea produci suferinta
de ambele parti, si la ce bun?

., Gdndul este stramogul oricarei fapte."
- Ralph Waldo Emerson

Daca preluam controlul asupra comunicarii cu noi ingine si dam
semnale vizuale, auditive si tactile legate de ceea ce dorim, putem obtine
constant rezultate pozitive remarcabile, chiar 1n situatii in care nu par sa
fie prea multi sorti de izbanda sau chiar deloc. Cei mai fermi si mai
eficienti directori, antrenori, parinti $i motivatori sunt aceia care pot
reprezenta imprejurdri din viata, lor insisi si altora, intr-un mod in care
semnaleaza
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succesul catre sistemul nervos, in ciuda stimulilor externi aparent nedatatori
de speranta.

Se pastreaza pe ei si pastreaza si pe altii Intr-o stare de productivitate
totala, astfel incat pot continua sa Intreprinda actiuni pana cand ajung la
reusita. Probabil ca ati auzit de Mel Fisher. Este cel care a cautat timp de
saptesprezece ani o comoara ingropata undeva pe un fund de mare, si
care a descoperit in cele din urma lingouri de aur si argint care valorau
peste 400 milioane de dolari. Intr-un articol despre el am citit ca un
membru al echipajului sdu a fost intrebat cum de a rezistat atdt de mult.
Acesta a raspuns cad Mel avea un talent deosebit sa-i insufleteasca pe toti.
in fiecare zi 1si spunea lui si echipajului: ,,Astdzi este ziua cea mare.", iar
la sfarsitul zilei: ,,Maine va fi ziua cea mare." Dar nu era destul sa o
spuna. O facea in asa fel incat tonul vocii lui corespundea cu imaginile
din mintea lui si cu sentimentele sale. In fiecare zi se transpunea intr-o
stare care sa-1 faca sa continue cautarile pana in momentul reusitei. Este
un exemplu clasic de Formula Succesului Suprem. Stia ce urmarea, a
trecut la fapte, a invatat din ceea ce a mers - §i daca nu a mers, a incercat
altceva pana cand a reusit. Unul dintre cei mai buni motivatori pe care i
cunosc este Dick Tomey, antrenor principal de fotbal la Universitatea
din Hawaii. El intelege cu adevarat felul in care reprezentarile interioare
ale oamenilor le afecteaza performanta. Odata, intr-un meci cu echipa de
la Universitatea din Wyoming, echipa lui era purtatd de colo-colo pe
teren. La pauzd, scorul era 22-0 si echipa lui arata de parca nu juca pe
acelasi teren ca cea din Wyoming.

Va inchipuiti 1n ce stare erau jucatorii lui Tom cénd au intrat la vestiar
in pauza. A aruncat o privire catre capetele plecate si expresiile amarate
ale fetelor jucatorilor si si-a dat seama ca dacd nu 1i scotea din starea
aceea, nu aveau nici o sansd in repriza a doua. Judecand dupa starea
fiziologica in care se aflau, pareau sa se cufunde in sentimentul cad erau
niste ratati §i nu gaseau resurse sd reuseasca.

Asa stand lucrurile, Dick a adus un panou pe care se aflau niste articole
pe care el le adunase de-a lungul anilor. In fiecare articol era descrisi
cate o situatie asemanatoare cu cea in care se afla echipa lor in acel moment,
in care nu existau sorti de izbanda pentru echipa despre care era vorba.
Punandu-si jucatorii sd citeascd articolele, el a reusit sa le insufle o
incredere noud ca puteau intr-adevar sa-si revina - si aceasta incredere
(reprezentare interioard) a generat o intreaga stare neurofiziologica noua.
Ce s-a intamplat? Echipa lui Tomey si-a revenit in cea de-a doua repriza
si a jucat jocul vietii, neldsandu-i pe cei din Wyoming s mai marcheze
nici un gol toata repriza si castigdnd cu 27-22. Au reusit pentru ca el le-a
schimbat reprezentdrile interioare - credinta lor cé acel lucru era posibil.

Nu cu mult timp in urma ma aflam in acelasi avion cu Ken Blanchard,
coautor la cartea Manager la minut. Tocmai publicase un articol in revista
Golf Digest, cu titlul , Jucdtor de golf la minut. Intrase in legatura cu
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unul dintre cei mai buni instructori de golf din Statele Unite si, ca urmare,
isi perfectionase felul de a juca. Spunea ca invatase tot felul de lucruri
folositoare dar nu prea le putea tine minte pe toate. Atunci i-am spus ca
nu era nevoie sa tanjeasca dupa ele. L-am intrebat in schimb dacéd a reusit
vreodata sa loveasca perfect o minge de golf. Mi-a raspuns, sigur ca da.
L-am intrebat daca facuse asta In nenumadrate randuri. Mi-a raspuns, sigur
ca da. Atunci, i-am explicat eu, acea strategie sau mod specific de a-si
organiza resursele fusesera limpede inregistrate in inconstientul sau. Tot
ce avea de facut era sa se repund in starea in care folosise toate acele
informatii pe care le avea deja. A durat cateva minute ca sa-1 invidt cum
sd intre iar In starea aceea si apoi cum sa se foloseasca din nou de acea
dispozitie. (Veti invéta aceasta tehnica in capitolul 17). Ce s-a intdmplat
dupd aceea? S-a dus si a jucat cea mai bund rundd pe care o jucase
vreodatd in cincisprezece ani, doborand cincisprezece recorduri de
lovituri din runda precedenta. De ce? Pentru ca nu existd o putere mai
mare decat aceea pe care ti-o da o stare productiva. Nu a mai avut nevoie
sd se lupte ca sa-gi aminteascd. A avut acces la tot ce avea nevoie.
Trebuia doar sa dea drumul la informatie.

Tineti minte: comportamentul uman este rezultatul stérii in care ne aflam.
Daca ai obtinut vreodatd un rezultat bun, il poti obtine din nou, facand
aceleasi actiuni mentale si fizice pe care le-ai ficut atunci. Inainte de
Olimpiada din 1984, am lucrat cu Michael O'Brien, un inotdtor care a
participat la cursa de 1.500 m liber. Se antrenase, dar simtea ca nu 1isi
folosea toate resursele ca sa reuseasca. Intrase intr-o serie de blocaje mentale
care pareau sa-l opreasca. Avea oarecare temeri in legatura cu ceea ce putea
insemna succesul si astfel tintea catre o medalie de bronz sau poate una de
argint. Nu se numdra printre inotdtorii favoriti pentru medalia de aur.
Favoritul, George DiCarlo, il invinsese pe Michael in mai multe randuri.

Am petrecut o ora si jumatate cu Michael si I-am ajutat sd-si modeleze
starile de performantd de varf - adica, sa descopere cum sa se puna in cele
mai productive stari fiziologice ale sale, ce isi imaginase, ce isi spusese 1n
sinea lui si ce simtise in singura intrecere in care il invinsese pe George
DiCarlo. A inceput prin a-si aminti ce actiuni intreprinsese, mentale si
fizice, atunci cand castiga intrecerile. Am legat starea in care se afla atunci
de un automatism, sunetul focului de revolver care anunta inceperea cursei.
Am aflat ca in ziua in care 1l invinsese pe George DiCarlo ascultase buletinul
de stiri prezentat de Huey Lewis chiar Tnainte de cursa. Asadar, in finala
Olimpiadei a facut exact ceea ce facuse In ziua in care castigase, ba chiar a
ascultat si stirile prezentate de Huey Lewis. Si l-a invins pe George
DiCarlo, castigind medalia de aur cu un avans de sase secunde bune.

Ati vazut vreodata filmul The Killing Fields (Campiile Ucigase)? Este
in acest film o scend pe care n-am s-o uit niciodata: este vorba de un pusti
de vreo 12-13 ani care traieste in miezul haosului si distrugerilor razboiului
din Cambodgia. La un moment dat, fiind in culmea frustrarii, pune mana
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pe o mitraliera si 1l spulbera pe un individ. E o scena socanta. Poate ca va
intrebati, cum Dumnezeu poate un copil de 12 ani sd ajunga in stare sa
facd una ca asta? Ei bine, doua lucruri se Intdmpld: unul, ca este atat de
frustrat incat intrd intr-o stare care il azvarle in abisurile groaznic de
violente din personalitatea lui; al doilea este faptul ca traieste intr-un
mediu cultural atat de imbibat cu razboi si distrugere incat a pune mana
pe o mitraliera pare a fi o reactie normala. I-a vazut pe altii facand-o si o
face si el. Este o scend groaznic de negativi. Incerc si mi concentrez
asupra unor stari mai pozitive. Dar este o insumare dramatica a felului in
care putem infaptui intr-o stare - buna sau rea - unele lucruri pe care nu le-
am putea infaptui Intr-alta. Subliniez mereu acest lucru ca sa vi-l
intiparesc adanc n minte: tipul de comportament pe care il adoptd oamenii
este rezultatul starii In care se afla ei. Cum anume reactioneaza ei din
acea stare se bazeaza pe modelele copiate de ei din mediul Inconjurator-
adica, strategiile lor neurologice inmagazinate. Nu l-as fi putut determina
pe Michael O'Brien sa castige medalia olimpica de aur. Ar fi trebuit s
munceasca o viatd Intreagd ca sa inmagazineze strategiile, reactiile
muschilor s.a.m.d. Ceea ce puteam face era sa aflu cum putea sa-si convoace
resursele lui cele mai eficiente, strategiile lui de succes, pe loc si in
momentele cheie, cand avea nevoie de ele.

Cei mai multi oameni intreprind prea putine actiuni constiente pentru
a-si dirija starile. Se trezesc din somn prost dispusi sau se trezesc plini de
energie. Intorsiturile bune ii inalta, cele rele 1i darama. Diferenta majora
dintre oamenii care actioneaza 1n acelasi domeniu sta in eficienta cu care
isi administreaza resursele. Nimeni nu reuseste tot timpul, dar exista anumiti
sportivi care au capacitatea de a se pune intr-o stare productiva aproape
la comanda, care aproape intotdeauna se ridica la nivelul pe care il ofera
ocazia. Cum de a dat Reggie Jackson toate acele lovituri magistrale la
baseball? Cum si-au dezvoltat Larry Bird sau Jerry West neobisnuita
abilitate de a atinge/lovi toate acele tinte la semnalul sonor? Au fost in
stare sa arunce in joc tot ce aveau mai bun in ei exact atunci cand a fost
nevoie, atunci cand era presiunea mai mare.

Schimbarea stérii este ceea ce cautad cei mai multi dintre oameni. Vor
sd fie fericiti, voiosi, extaziati, in centrul atentiei. Vor linistea cugetului
sau se luptd sa scape din niste stari care le displac. Se simt frustrati,
suparati, necadjiti, plictisiti. Ce fac cei mai multi dintre oameni in aceste
cazuri? Ei bine, aprind televizorul care le oferd noi reprezentari pe care
le pot interioriza, asa ca vad ceva si se distreaza. Nu se mai afla in starea
de frustrare. Ies in oras s manance sau fumeaza o tigara ori iau un drog.
Daca sunt mai entuziasti, pot face chiar putind miscare. Singura problema
in mai toate aceste abordari este faptul ca sunt doar o rezolvare temporara.
Cand emisiunea la televizor s-a terminat, revin aceleasi reprezentari
interioare ale existentei lor. $i le reamintesc si iardsi se simt rau - dupa
ce efectul excesului de méncare sau al drogului a disparut. Acum trebuie
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platit pretul pentru schimbarea temporard a starii. Spre deosebire de
aceasta situatie, cartea de fatd va va invéata cum sa va schimbati direct
fiziologia si reprezentdrile interioare fara sa folositi elemente exterioare
care, pe termen lung, pot crea de multe ori probleme suplimentare.

De ce apeleaza oamenii la droguri? Nu pentru ca le place si-si infiga
ace In mana, ci pentru ca le place experienta si pentru cd nu stiu nici o
alta cale de intrare 1n acea stare. Am avut in preajma mea copii toxicomani
care au dat cu piciorul obiceiului de a se droga dupa ce au calcat pe
carbuni incinsi, pentru ca li se oferise un model mai elegant al felului in
care pot atinge aceeasi stare de extaz. Un pustan care folosea heroinad de
sase ani §i jumatate a terminat de mers pe jaratec si a declarat celor din
grup: ,,Gata! Niciodata dupa o doza de heroina injectatd n-am simtit ceva
care sa se apropie macar de ceea ce am simtit la capatul plimbarii pe
carbunii acestia."

Asta nu insemna ca trebuia s meargd mereu pe foc. Trebuia doar sa
acceseze in mod regulat aceasta noud stare. Facand ceva ce i se paruse
pana atunci imposibil, el si-a dezvoltat un nou model al felului in care
putea sa faca in asa fel incat sa se simta bine.

Oamenii care au atins desavarsirea sunt maestri ai plonjarii in cele mai
productive zone ale creierului lor. Asta 1i deosebeste de restul. Esentialul
care trebuie retinut din acest capitol este ca starea voastra are o putere
uluitoare §i voi sunteti aceia care o puteti controla. Nu trebuie sa va lasati
la mila oricérei solutii care va iese 1n cale.

Exista un factor care stabileste dinainte felul in care ne vom reprezenta
experientele vietii noastre - un factor care filtreaza felul in care ne
reprezentam lumea. Un factor care determind felurile starilor pe care ni
le vom crea in mod constant In anumite situatii. El a fost numit puterea
suprema. Haideti acum sa investigdm puterea fermecata data de ...



Capitolul IV
Nasterea desavarsirii:
credinta sau convingerea

,, Omul este ceea ce crede el ca este.”
- Anton Cehov

In minunata sa carte, Anatomy of an Illness (Anatomia unei boli),
Norman Cousins redd o povestire educativd despre Pablo Casals, unul
dintre cei mai mari muzicieni ai secolului al XX-lea. Este o povestire
despre credintd si reinnoire, din care putem Invata cu totii.

Cousins povesteste cum 1-a intdlnit pe Casals doar cu putin inainte ca
marele violoncelist sa implineascd 90 de ani. Cousins spune ca era aproape
dureros sa-1 urmaresti pe batran cum isi incepea ziua. Slabiciunea sa si
artrita 1l faceau neputincios sa se imbrace singur. Emfizemul de care
suferea 1i Impiedica vizibil respiratia. Mergea tarsait, cocosat, cu capul
indreptat 1nainte. Avea mainile umflate, cu degetele anchilozate. Parea
un om foarte batran, foarte obosit.

Inainte si manance, s-a indreptat citre pian, unul din multele
instrumente muzicale pe care Casals le stipanea cu maiestrie. Se ageza cu
mare greutate In fata lui. Parea sa facd un efort ingrozitor ca sa-si puna
degetele anchilozate si umflate pe clapele pianului.

Apoi s-a Intamplat ceva miraculos. Casals s-a schimbat dintr-o data in
intregime in fata ochilor lui Cousins. A intrat intr-o stare productiva si
facand acest lucru, si-a schimbat fiziologia in asa masura incat a inceput
sd se miste si s cante, ldsand sa se vada rezultatele atat asupra corpului
lui cat i asupra pianului, rezultate care nu ar fi fost posibile decat pentru
un pianist flexibil, puternic si sanitos. Asa cum spune Cousins, ,,Degetele
i s-au desclestat incet si s-au indreptat catre clape, intocmai ca mugurii
unei flori care se indreapta catre lumina soarelui. I s-a Indreptat spatele.
Pérea sa respire mai usor." Numai gandul de a cénta la pian i-a schimbat
total starea si astfel si eficienta corpului. Casals a inceput cu Clavecinul
bine temperat de Bach, cantand cu mare maiestrie $i sigurantd. Apoi se
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lansa intr-un concert de Brahms, iar degetele lui pareau cd se luasera la
intrecere pe clape. ,,intregul lui corp parea sa se fi contopit cu muzica,"
scria Cousins. ,,Nu mai era rigid si contorsionat, ci suplu si gratios si
complet eliberat din stransorile artritei." Cand s-a ridicat de la pian parea
o cu totul altd persoand decat cea care se asezase ca sa cante. Era mai
drept si mai 1nalt; mergea farad sa tarsaie picioarele. S-a indreptat citre
masa cu micul dejun, a mancat pe saturate, apoi a plecat sa facd o plimbare
pe plaja.

De obicei ne gandim la convingeri ca la niste crezuri sau doctrine, si
asta gi sunt multe dintre ele. Dar 1n sensul cel mai elementar, o convingere
este orice principiu calauzitor, orice dicton, credinta religioasa sau pasiune
care poate da un sens vietii. Ne stau la dispozitie nenumarati stimuli.
Convingerile sunt nigte filtre organizate, prestabilite, pentru modul cum
percepem ceea ce ne inconjoard. Convingerile sunt ca nigte comandanti
ai creierului. Atunci cand credem cu tarie ca ceva este adevarat, este ca si
cand am da o comanda creierului nostru in legdturd cu felul in care isi
reprezintd ceea ce se intampla. Casals credea In muzica si in artd. lata ce
a dat frumusete, ordine si noblete vietii lui si iatd ce zilnic facea inca
minuni pentru el. Pentru ca el credea in puterea transcendentald a artei
lui, care 1i dadea niste puteri ce sfideaza aproape capacitatea de intelegere.
Convingerile lui il transformau zilnic dintr-un batran obosit intr-un geniu
plin de vitalitate. in sensul cel mai profund, il tineau in viata.

John Stuart Mill scria odata: ,,Forta unei persoane care are o credinta
este egald cu forta a 99 de oameni care au doar interese." latd de ce
convingerile deschid calea catre desavarsire. Convingerea trimite o
comanda directd cétre sistemul vostru nervos. Atunci cand credeti ca
ceva este adevarat, chiar intrati 1n starea cd acel ceva este adevarat. Manuite
cu pricepere, convingerile pot fi cele mai puternice forte care sa creeze
binele in viata voastra. Pe de alta parte, convingerile care va limiteaza
actiunile si gandurile pot fi tot atdt de devastatoare pe cat de datdtoare de
putere sunt convingerile productive. De-a lungul istoriei, religiile au
insufletit milioane de oameni si le-au dat taria sd faca lucruri de care ei
nu se credeau in stare. Convingerile ne ajutd sa eliberam resursele cele
mai pretioase din adancul nostru, creand si dirijand aceste resurse in
sprijinul rezultatelor pe care urmarim sa le obtinem.

Convingerile sunt busola si hartile care ne ghideazd catre telurile
noastre si ne dau sentimentul de sigurantd cd vom ajunge acolo. Fara
convingeri sau priceperea de a patrunde la ele, oamenii pot fi lipsiti de
puteri. Sunt precum o motocicletd farda motor sau farad ghidon. Cu
convingeri calauzitoare puternice, aveti puterea sa treceti la fapte si sa
creati lumea in care sa vreti sa trditi. Convingerile va ajutd sa vedeti ce
anume vreti i vd dau puteri s obtineti acele lucruri.

De fapt, in comportamentul uman nu exista forta mai puternica decat
credinta. In esenta, istoria omenirii este de fapt istoria credintei umane.
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Cei care au schimbat istoria - fie Christos, Mahomed, Copernic, Columb,
Edison sau Einstein - au fost oamenii care ne-au schimbat convingerile.
Pentru a ne schimba propriul comportament, trebuie sa incepem cu
schimbarea convingerilor noastre. Daca vrem sa copiem desavarsirea,
trebuie sa Invatdm sa copiem convingerile celor care ajung la desavarsire.
Cu cat aflam mai mult despre comportamentul uman, cu atat aflam
mai mult despre puterea extraordinara pe care o au convingerile asupra
vietii noastre. In multe privinte, acea putere sfideazi modelele logice pe
care le avem multi dintre noi. Este insa limpede ca, chiar la nivel fiziologic,
credintele (reprezentari interne corespunzatoare) au control asupra
realitatii. Nu cu mult timp in urma s-a intreprins un studiu asupra
schizofreniei. Intr-unui din cazuri era vorba de o femeie cu personalitate
dubli. in mod normal, nivelurile glicemiei ei erau perfect normale. Dar
in momentele cand credea ca este diabeticd, intreaga ei fiziologie se
schimba 1n aga fel incat sa semene cu cea a unui diabetic. Convingerea ei
devenea realitate.

Tot in acest spirit, s-au facut numeroase studii in care o persoana aflata
in transd hipnoticd este atinsd cu o bucatd de gheatd care 1i este
reprezentati ca o bucata de metal incins. In locul atins apare invariabil o
arsura. Ceea ce a contat nu a fost realitatea, ci convingerea - comunicarea
neindoielnica directd catre sistemul nervos. Creierul face pur si simplu
ceea ce i se spune sa faca.

Cei mai multi dintre noi cunosc efectul placebo. Oameni carora li se
spune cd un medicament va avea un anumit efect vor simti de mai multe
ori acel efect chiar daca li se va administra o pastila goala, fara proprietati
active. Norman Cousins, care a aflat printre primii despre puterea credintei
in inlaturarea bolii sale, conchide: ,,Medicamentele nu sunt intotdeauna
necesare. Dar credinta in vindecare este necesara intotdeauna." S-a facut
un studiu placebo remarcabil asupra unui grup de pacienti cu ulcer perforat.
Grupul a fost impartit in doud. Celor din primul grup li s-a spus ca li s-a
administrat un medicament nou care le va face bine cu sigurantd. Celor
din al doilea grup 1i s-a spus cd li se va administra un medicament
experimental despre ale carui efecte se stia foarte putin. Saptezeci la sutd
din cei din primul grup au inregistrat o ameliorare semnificativa a ulcerului.
Dar numai 25% din al doilea grup au dat rezultate similare. in ambele
cazuri, pacientii au primit un medicament fara nici o proprietate activa.
Singura deosebire a fost in sistemul de convingeri adoptat. S-au facut
numeroase studii §i mai interesante asupra unor persoane care, primind
medicamente cunoscute ca avand un efect nociv, nu au manifestat nici un
astfel de efect atunci cand li s-a spus ca rezultatul va fi pozitiv.

Studii conduse de dr. Andrew Weil au dovedit ca experientele celor
care folosesc medicamente corespund exact efectelor pe care le asteapta.
A aflat cd poate face pe cineva care a primit o dozd de amfetamina sa se
simta sedat sau pe altcineva care a primit barbiturice sa se simta stimulat.
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»«Magia» medicamentelor se afld in mintea celui care le foloseste, si nu
1n medicamente," a conchis Weil.

In toate aceste situatii, singura constanta care a afectat cel mai puternic
rezultatele a fost convingerea, mesajele corespunzatoare, consecvente
transmise creierului si sistemului nervos. Cu toata puterea lui, procesul
nu presupune nici un fel de magie obscura. Convingerea nu este nimic
altceva decat o stare, o reprezentare interioard care guverneaza
comportamentul. Poate exista o convingere insufletitoare in posibilitate
- 0 convingere ca vom reusi s facem ceva sau sa realizam altceva. Poate
exista o credintd descurajatoare - convingerea cd nu vom reusi, ca
limitarile noastre sunt limpezi, de nerezolvat si coplesitoare. Dacad voi
credeti in succes, veti gasi puteri sa-1 obtineti. Daca Insa credeti in esec,
acele mesaje vor tinde sd va conducd sa traiti si acea experientd. Tineti
minte: aveti dreptate indiferent daca spuneti ca puteti sd faceti un anumit
lucru sau cd nu puteti sa-1 faceti. Ambele feluri de convingeri au mare
putere. Problema este ce fel de convingeri este cel mai bine sa avem §i cum
sa ni le dezvoltam.

Nasterea desavarsirii incepe cu constientizarea de citre noi a faptului
ca o convingere poate fi aleasa. De obicei nu gindim asa, dar convingerea
poate fi o alegere constienta. Va puteti alege convingeri care sa va blocheze
sau convingeri care sa va sprijine. Smecheria este sa alegeti convingeri
care sa va conduca spre succes si catre rezultatele pe care le doriti si sa va
lepadati de cele care va trag inapoi.

Cea mai eronatd conceptie pe care o au oamenii in legaturd cu
convingerea este cad aceasta este un concept intelectual, static, un fel de
intelegere fara legdturd cu actiunea §i cu rezultatele. Nimic mai
neadevarat! Convingerea reprezintd pragul catre desavarsire tocmai
pentru cd nu are nimic static si fara legétura.

Convingerea noastra este aceea care hotaraste cat din potentialul nostru
vom fi capabili sa aruncam in luptd. Convingerile pot da drumul fluxului de
idei sau il pot opri. Inchipuiti-vd urmatoarea situatie: cineva vi spune:
,»2Adu-mi sarea, te rog!", si pe cand intri in incaperea alaturata, zici: ,Dar nu
stiu unde e." Dupa o cautare de cateva minute, strigi: ,,Nu gasesc sarea."
Apoi, acel cineva intrd 1n Incapere, ia sarea chiar de pe raftul din fata ta si iti
spune: ,,Uite-o, prostule, e chiar in fata ta. Daca era sarpe, putea sa te muste."
Atunci cand ai spus: ,,Nu pot", i-ai comandat creierului tiu sa nu vada sarea.
in psihologie acest lucru se numeste scotom. Tineti minte: orice experientd
umand, orice ai spus, auzit, simtit, mirosit sau gustat vreodatd este pus la
pastrare in creierul tdu. Atunci cand spui cu convingere ca nu poti sa-ti
amintesti ceva, ai dreptate. Atunci cand iti spui cu convingere ca poti, ii dai
un ordin sistemului tdu nervos care deschide calea catre acea parte din creierul
tau care, potential, este capabila sa furnizeze raspunsurile de care ai nevoie.

,,Pot pentru ca ei cred ca pot."
- Vergiliu
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Din nou, deci, ce sunt convingerile? Sunt abordari pre-organizate,
pre-formate ale perceptiei, care filtreazd de o maniera apreciabila comu-
nicarea catre noi ingine. De unde vin convingerile? De ce unii oameni au
convingeri care 1i propulseaza spre succes pe cand altii au convingeri
care 1i ajutd doar sd esueze? Daca vom incerca sd modeldm convingerile
care cultiva desavarsirea, primul lucru de care avem nevoie este sa aflam
de unde vin acele convingeri.

Prima sursa este mediul inconjurator. Iata unde se desfasoara in chipul
cel mai necrutator ciclurile succesului, care genereaza succes si cele ale
esecului, care genercaza esec. Adevarata groaza a vietii de ghetto nu o
constituie frustrarile si privatiunile de zi cu zi. Oamenii le pot depasi.
Adeviratul cosmar este efectul pe care il are mediul asupra convingerilor
si viselor. Daca tot ce vezi este doar esec, dacad tot ce vezi este doar
disperare, iti va fi foarte greu sa-ti formezi reprezentarile interioare care
sd cultive succesul. Tineti minte cd in capitolul precedent am stabilit ca
modelarea este ceva ce facem cu totii in mod constant. Daca tu cresti in
belsug si succes, iti va fi usor sa imiti belsugul si succesul. Daca tu cresti
in saracie si disperare, de acolo iti vor veni exemplele de posibilitati.
Albert Einstein spunea: ,,Putini oameni sunt capabili sa exprime cu
cumpanire pareri care sd nu fie influentate de prejudecatile mediului lor
social. Cei mai multi oameni nici macar nu sunt in stare sd formuleze
asemenea pareri."

in cadrul unui curs de modelare pentru nivel avansat, am introdus un
exercitiu in care gisim oameni care triiesc pe strizile marilor orase. Ii
aducem la curs si le modelam sistemele de convingere si strategiile mentale.
Le oferim hrana si multd dragoste si le cerem doar sa povesteasca grupului
despre viata lor, ce parere au despre situatia in care se afla si de ce cred ei
cd lucrurile stau asa cum stau. Apoi 1i comparam cu oameni care, in
ciuda unor mari tragedii fizice si afective, si-au gasit echilibrul in viata.

La o sesiune recentd am intdlnit un barbat de 28 de ani, puternic,
evident inteligent i bine dezvoltat fizic, cu o fatd chipesd. De ce era
acesta atat de nefericit si isi ducea traiul pe strazi in timp ce W. Mitchell -
care, cel putin la prima vedere, avea mai putine resurse care sa-i permita
sd-gi schimbe viata - era atat de fericit? Mitchell a crescut Intr-un mediu
care ii oferea exemple, modele de oameni care Invinsesera mari potrivnicii
pentru a castiga un trai fericit. Acest mediu 1i oferise increderea in sine:
»31 eu puteam sa fac aga ceva." Dimpotriva, acest tanar, pe care hai sa-1
numim John, a crescut intr-un mediu in care nu existau asemenea modele.
Mama lui era prostituata; tatal lui facea inchisoare pentru ca impuscase
pe cineva. Cand avea 8 ani, tatdl sdu ii injectase heroind. Acel tip de
mediu a jucat cu sigurantd un rol in ceea ce credea el ca se putea face
-ceva mai mult decat supravietuire - §i cum se putea face: sa-ti duci traiul
pe strazi, sa furi, sd Incerci sa-ti potolesti suferinta cu droguri. El credea
ca oamenii profitd intotdeauna de tine daca nu stii sa te pazesti, ca nimeni
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nu iubeste pe nimeni si altele de acest fel. In noaptea aceea am lucrat cu
acest om si i-am schimbat sistemele de convingere (asa cum vom explica
in capitolul 6). Ca urmare, el nu s-a mai intors niciodata pe strazi. Din acea
noapte a renuntat la droguri. A Inceput sa lucreze, iar acum are prieteni noi
si traieste intr-un alt mediu, cu noi convingeri, obtinand noi rezultate.

Dr. Benjamin Bloom de la Universitatea din Chicago a studiat o suta
de tineri sportivi, muzicieni §i studenti cu rezultate de exceptie. A fost
surprins sa constate ca cei mai multi dintre acesti copii minune nu au fost
sclipitori de la bun inceput.

Dar cei mai multi dintre ei au fost tratati cu multa atentie, indrumare
si sprijin si astfel au Inceput sa se dezvolte. Convingerea ca puteau fi
deosebiti a existat Inainte de a se arata orice semn vizibil de mare talent.

Mediul poate fi singurul generator extrem de puternic al convingerii,
dar nu este doar ¢l. Daca ar fi asa, atunci am trai intr-o lume statica in
care copiii bogati vor cunoaste numai bogéatia, iar copiii saraci nu s-ar
ridica niciodata deasupra originii lor. Exista insa si alte experiente si céi
de invatare care pot fi si ele niste incubatoare ale convingerii.

Intamplari, extraordinare sau banale, pot ajuta la formarea
convingerilor. In viata fieciruia existd intamplari pe care nu le poate
uita niciodata. Unde va aflati in ziua in care a fost ucis John F. Kennedy?
Daca sunteti suficient de varstnic incat sa va amintiti, sunt sigur ca stiti.
Pentru multi oameni, aceea a fost o zi care le-a schimbat pentru totdeauna
viziunea lor asupra lumii. Tot astfel, cei mai multi dintre noi am trait
experiente pe care nu le vom uita niciodatd, momente care ne-au lasat o
impresie atat de puternica Incat ni s-au intiparit in minte pentru totdeauna.
Acesta este tipul de experiente care formeaza convingeri ce ne pot
schimba viata.

Cand aveam 13 ani, ma Intrebam ce aveam sa fiu in viata mea si m-am
hotarat sa devin cronicar sportiv. Am citit Intr-o zi intr-un ziar ca Howard
Cosell urma sa dea autografe pe noua lui carte la o librarie din apropiere.
M-am géndit ca daca vroiam sa ma fac cronicar sportiv, trebuia sa incep
prin a lua interviuri unor profesionisti. Si atunci de ce sa nu incep cu o
somitate In materie? Am plecat de la scoald, am imprumutat un reportofon,
iar mama m-a dus cu masina la libraria cu pricina. Cand am ajuns acolo,
dl. Cosell tocmai se ridica sd plece. Am intrat in panica. Mai era si
inconjurat de reporteri care se luptau sa obtind niste ultime comentarii.
M-am strecurat i eu pe sub bratele mai multor reporteri si m-am apropiat
de dl. Cosell. Vorbind cu viteza fulgerului, i-am spus ce aveam de gand
sa fac si l-am rugat sd-mi acorde un scurt interviu pe care sa-1 inregistrez.
Inconjurat de zeci de reporteri care il asaltau, Howard Cosell mi-a acordat
un interviu in exclusivitate. Acea experientd mi-a schimbat convingerea
despre ceea ce era posibil, cine este abordabil in viata, precum si care este
rasplata celui care cere ceea ce vrea. Datoritd incurajarii d-lui Cosell, am
continuat sa scriu cronici pentru un ziar §i mi-am facut o cariera in presa.



Nasterea desavarsirii: credinta sau convingerea 59

O a treia cale de a cultiva convingerea este prin intermediul cunoasterii.
O experienta directad constituie o forma de cunoastere. O alta se castigd
citind, vazand filme si percepand lumea asa cum este infatisata de altii.
Cunoagterea este una din caile prin care ne putem descatusa din oprelistile
mediului. Oricét de potrivnicd este lumea in care tréiesti, poti citi despre
realizarile altora, iti poti crea convingeri care iti vor da posibilitatea sa
reusesti. Dr. Robert Curvin, un politolog de culoare, scria in The New
York Times cum exemplul lui Jackie Robinson, primul jucator de culoare
in marile ligi, ii schimbase viata atunci cand era tanar. ,,Ma simteam mai
valoros prin atasamentul meu fatd de el; exemplul lui Tmi inalta
sperantele."

O a patra cale de a obtine rezultate se creeaza prin rezultatele deja
obtinute. Cea mai sigura cale de a crea convingerea ca poti face ceva este
s-0 faci o data, doar o data. Daca ai reusit o datd, e mult mai usor sa-ti
formezi convingerea ca vei reusi din nou. A trebuit sd scriu prima varianta
a acestei carti in mai putin de o luna ca sd nu depasesc termenul de
predare. Nu eram sigur daca pot s-o fac. Dar cand a trebuit sd scriu un
capitol doar intr-o zi, am constatat ca puteam. Si o datd ce reusisem cu
unul, am stiut cd pot s-o fac din nou. Am fost capabil sd-mi formez
convingerea care mi-a permis sd-mi termin cartea la timp.

Ziaristii Invata acelasi lucru despre cum sa scrii la termen. Putine lucruri
in viata sunt atdt de descurajatoare ca acela de a trebui sa dai gata o
intreagd poveste intr-o ord sau chiar mai putin, sub tensiunea termenului
zilnic. Majoritatea ziaristilor incepatori sunt ingroziti de asta mai mult
decat de oricare alt aspect al muncii lor. Dar, ceea ce afla este cd daca
reugesc o data sau de doua ori, stiu ca vor mai reusi si pe viitor. Nu devin
mai priceputi sau mai rapizi pe masurd ce Inainteaza in varstd, dar o data
incurajati de convingerea ca pot da gata o poveste indiferent cat timp au
la dispozitie, ei constatd ca o pot face intotdeauna. Acelasi lucru este
valabil si pentru actori, oameni de afaceri, sau oameni din orice domeniu
al vietii. A crede cd poti face un anume lucru devine o profetie de auto-
implinire.

A cincea cale de a stabili convingeri este prin crearea in propria minte
a experientei pe care ti-o doresti n viitor ca si cand s-ar petrece acum.
Asa cum experiente trecute iti pot schimba reprezentdrile interioare si
astfel ceea ce crezi devine posibil, tot astfel poate experienta ta Inchipuita
despre felul cum vrei sa stea lucrurile 1n viitor. Am numit acest lucru a
trdi rezultatele inainte ca ele sa se Intample. Atunci cand rezultatele pe
care le vezi in jur nu te sprijind pentru a fi intr-o stare puternicd si
eficientd, poti pur si simplu sa-ti creezi o lume asa cum ti-o doresti si sa
pasesti in acea experientd, schimbandu-ti astfel starile, convingerile si
actiunile. Daca ai fi agent de vanzari, ce ai considera ca este mai usor: sa
castigi 10.000 $ sau 100.000 $? Raspunsul corect este: mai usor este sa
castigi 100.000 $. Si iti spun imediat de ce. Daca telul tau este sd castigi
10.000 $, ceea ce te straduiesti sa faci de fapt este sa castigi suficient
ca sa-ti
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platesti facturile. Dacé acesta este telul tdu, dacd asta iti reprezinti tu in
legatura cu faptul ca muncesti din greu, crezi ca vei avea o stare productiva,
datatoare de puteri, plind de entuziasm in timp ce muncesti? Simti ca
tresalti de entuziasm gandindu-te: ah, trebuie s muncesc din greu ca sa-mi
pot achita niste prapadite de facturi? Nu stiu cum gandesti tu, dar mie un
asemenea gand nu-mi da aripi defel.

Dar vanzarile sunt vanzari. Trebuie sa dai aceleasi telefoane, sd te
intdlnesti cu aceiagi oameni, sa livrezi aceleasi produse, indiferent ce
speri sa realizezi. Este agadar mult mai pasionant, mult mai ademenitor,
sa te lansezi in lupta pentru 100.000 $ decat pentru 10.000 $. Si este mult
mai probabil ca acea stare de entuziasm sa te indemne la actiuni hotarate
care sa-ti declanseze un potential mai ridicat decat daca doar speri sa-ti
duci zilele.

Evident cd banii nu sunt singurul mod prin care sd te motivezi. Oricare
ar fi telul pe care ti-1 stabilesti, daca iti creezi in minte o imagine limpede,
a rezultatului pe care vrei sa-l obtii si ti-o reprezinti ca si cand deja ai
realizat-o, atunci vei intra in tipul de stare care te va sprijini sa obtii
rezultatele pe care le doresti.

Toate aceste lucruri sunt cdi de mobilizare a convingerii. Cei mai multi
dintre noi ne formdm convingerile la intdmplare. Ne impregndm de
lucrurile care ne inconjoara - fie ele bune sau rele. Dar una din ideile
cheie ale acestei carti este ca nu sunteti doar o frunza in vant. Va puteti
controla convingerile. Va puteti controla felul in care luati model de la
altii. Puteti sa va dirijati viata in mod constient. Va puteti schimba. Daca
in aceasta carte existd vreun cuvant-cheie, acela este schimbarea. Dati-mi
voie sa va pun intrebarea cea mai elementara cu putintd. Care sunt cateva
dintre convingerile pe care le aveti legate de cine sunteti si de ce sunteti
in stare? Va rog sa va luati un ragaz si sa scrieti pe scurt cinci convingeri-
cheie care au fost niste oprelisti pentru voi in trecut.

R i

Faceti o lista cu cel putin cinci convingeri pozitive care pot acum sa va
serveasca drept sprijin in realizarea telurilor voastre cele mai inalte.

SARE I



Nasterea desdavarsirii: credinta sau convingerea 61

Una dintre premisele pe care le detinem este ca fiecare afirmatie pe
care o faceti este datata si este legatd de momentul la care a fost facuta.
Nu afirma un adevar universal valabil. Este valabild doar pentru o anumita
persoana la un anumit moment. Este supusd schimbarii. Daca detineti
sisteme de convingeri negative, ar trebui sd stiti deja ce fel de efecte
daunatoare au. Esential este sa va dati seama cd aceste sisteme nu sunt
mai greu de schimbat ca lungimea parului, afectiunea voastra fatd de un
anumit fel de muzica, calitatea relatiilor voastre cu o anumita persoana.
Daca aveti o Honda si considerati ca ati fi mai fericiti daca ati avea un
Crysler, un Cadillac sau un Mercedes, std in puterea voastra sa produceti
schimbarea.

Reprezentarile voastre interioare si convingerile voastre functioneaza
aproape in acelagi mod. Daca nu va plac, le puteti schimba. Avem
convingeri fundamentale care sunt atat de importante pentru noi incat am
putea bdga mana in foc pentru ele. Sunt cele de felul ideilor legate de
patriotism, familie §i dragoste. Dar viata noastra este guvernata in mare
masurd de convingeri privitoare la posibilitate, succes sau fericire, pe
care le-am acumulat fara sa ne dam seama de-a lungul anilor. Secretul
este sa luati la rand acele convingeri i sd va asigurati ca lucreaza in
folosul vostru, ca sunt eficiente si datatoare de putere.

Am vorbit despre importanta copierii modelului. Copierea desavarsirii
incepe cu copierea credintei. Este nevoie de timp pentru a imita anumite
lucruri, dar o data ce puteti citi, gandi si auzi, puteti copia convingerile
celor mai realizati oameni de pe planeta noastrd. Cand a pornit in viata,
J. Paul Getty s-a hotarat sa afle care sunt convingerile celor mai realizati
oameni, apoi s-a apucat sa le imite. Puteti copia in mod constient
convingerile lui si ale celor mai multi lideri citindu-le autobiografiile.
Bibliotecile noastre gem de carti cu raspunsuri la intrebari despre cum sa
puteti obtine aproape orice rezultat vreti.

De unde vin convingerile voastre personale? Vin de la omul de rand
de pe strada? Vin de la emisiunile radio sau TV? Sau de la cei care
vorbesc cel mai mult si cel mai tare? Daca vreti sa reusiti, ar fi intelept sa
va alegeti cu grija convingerile si nu sa fluturati de colo-colo si sa culegeti
ce va pica In mana. Un lucru important de stiut este ca potentialele pe
care le descatusam si rezultatele pe care le obtinem fac parte toate dintr-un
proces dinamic care incepe cu convingerea. Imi place si ma gandesc la
acest proces in termenii diagramei care urmeaza.

Sa zicem ca o persoand are convingerea ca nu este 1n stare sa faca ceva
anume. Sa zicem ca si-a spus in sinea lui cd este un student slab. Daca se
asteaptd sd esueze, cat din potentialul sau va putea sd pund in functiune?
Nu prea mult. Si-a spus deja lui insusi ca nu stie. I-a semnalizat deja
creierului sau sa se astepte la esec. Pentru ca a inceput cu toate acele
asteptari, ce fel de actiuni va intreprinde oare? Vor fi acestea increzatoare,
pline de energie, coerente si optimiste? {i vor reflecta oare adevaratul
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potential? Putin probabil. Daca tot esti convins ca nu vei reusi, la ce bun
sd-ti mai dai toatd osteneala? Ai inceput asadar cu un sistem de convingeri
care pune accentul pe ceea ce nu poti face, un sistem care ii semnaleaza
ulterior sistemului tau nervos sa raspunda intr-un anume fel. Ai pus astfel
in miscare o parte redusd din potentialul tdu. Ai intreprins niste actiuni
cu inima indoita, doar de proba. Ce fel de rezultate se pot obtine astfel?
Sunt sanse sa fie destul de jalnice. Ce efect vor avea aceste rezultate
jalnice asupra convingerilor tale legate de eventuale incercari ulterioare?
Sunt sanse ca ele sa fortifice convingerile negative cu care a pornit tot
acest lant. Daca aceasta este o formula de succes, atunci jucatorii de la
L.A. Raiders sunt un grup de balerine.

Avem de a face aici cu o spirala descendentd. Esecul genereaza esec.
Oamenii care sunt nefericiti si care duc ,,0 viata ratatd", nu au obtinut de
cele mai multe ori rezultatele pe care le-au asteptat atata timp si nu mai
cred deloc ca le mai pot obtine.

Fac putin sau nu fac nimic ca sa-si descatuseze potentialul si incep sa
incerce sa afle cum sa faca sa-si duca viata fara sa se oboseasca prea mult. Ce
rezultate obtin ei in urma unor astfel de actiuni? Sigur ca rezultatele sunt
jalnice si le strivesc convingerile si mai mult, daca asa ceva e cu putinta.

,, Lemnul bun nu creste usor;
cu cdt e vantul mai puternic, cu atdt sunt mai tari copacii."
- J. Willard Marriott
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Haideti sd privim lucrurile dintr-o alta directie. Sa zicem ca incepeti
prin a avea mari sperante. Mai mult decat sperante - credeti cu toata
fiinta voastrad ca veti reusi. Incepand cu aceastd comunicare limpede,
directd, a ceea ce stiti ca este adevarat, cat din potentialul vostru veti
folosi? Probabil ca o mare parte. Ce fel de actiuni veti intreprinde de data
aceasta? Veti taragana totul si veti tinti la intdmplare? Sigur ca nu! Sunteti
entuziast, plin de energie, aveti mari sperante de reusita, veti folosi artileria
grea. Daca depuneti acest tip de efort, ce roade va da el? Sunt sanse ca ele
sd fie foarte bogate. Ce efect are aceasta asupra credintei cd veti mai
obtine asemenea rezultate §i pe viitor? Acesta este opusul cercului vicios.
In acest caz, succesul isi trage seva din succes si genereazi si mai mult
succes, si fiecare succes creeazd mai multd convingere si impulsul de a
reusi la nivel tot mai inalt.

Oare dau rateuri si cei foarte inzestrati? Sigur ca da. Oare convingerile
pozitive sunt o garantie permanentd pentru obtinerea de rezultate? Sigur
ca nu. Daca va spune cineva cd poseda o formuld magica care sa garanteze
un succes perpetuu si fard echivoc, cel mai bine ar fi sa va paziti portofelul
si s-o luati in celalalt sens. Istoria a dovedit insd in nenumarate randuri cd
daca oamenii isi pastreaza sistemele de convingeri care 1i propulseaza, ei
vor actiona intotdeauna si vor gasi resursele ca sa reuseasca mereu. Abraham
Lincoln a pierdut alegeri importante, dar a continuat sa creadd in
capacitatea sa de a reusi pe termen lung. El a lasat succesul sa-i dea aripi
si a refuzat sa se lase strivit de esec. Sistemul sdu de convingeri era
indreptat catre desdvarsire si pana la urma a atins-o. $i cand s-a intamplat
acest lucru, el a schimbat istoria tarii sale.

Uneori nu este neapdrat nevoie sd ai o convingere sau o atitudine
nemaipomenita fata de ceva anume ca si reusesti. Uneori oamenii obtin
rezultate remarcabile pur si simplu pentru ¢d nu stiu cd un anumit lucru
este greu sau imposibil. Uneori este suficient doar sd nu ai o convingere
limitativd. De exemplu, circula o poveste despre un tandr care a adormit
la ora de matematica. S-a trezit cand suna de iesire, a privit tabla pe care
erau scrise doud probleme si le-a copiat. S-a dus acasa si a lucrat toata
ziua $i noaptea urmatoare. N-a rezolvat-o pe nici una, dar a tot incercat
intreaga saptaména. in cele din urma, a gasit raspunsul la una dintre
probleme si 1-a prezentat la scoala. Profesorul a fost pur si simplu uluit.
S-a dovedit ca problema pe care o rezolvase elevul era considerata ca
fiind fara solutie. Daca elevul ar fi stiut acest lucru, probabil ca nu ar fi
rezolvat-o. Dar de vreme ce nu si-a spus cd nu se poate - ci, de fapt,
dimpotriva: a crezut ca trebuia s-o rezolve a fost astfel capabil sa gaseasca
o cale de rezolvare.

O alta cale de schimbare a convingerii este sd ai o experientd care s-0
infirme. Acesta este un alt motiv pentru care practicim mersul pe carbuni
incingi. Nu mé intereseaza dacd oamenii pot pasi pe carbuni incinsi, ci
ma intereseaza dacd oamenii pot face ceva ce ei credeau cd e imposibil.
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Daca puteti face un singur lucru pe care il credeati absolut imposibil,
aceasta va va determina sa va revizuiti convingerile.

Viata este mai subtild si mai complexa decat ne place unora dintre noi
sa credem. Asa ca, daca n-ati facut-o inca, revizuiti-va convingerile si
hotarati pe care le puteti schimba acum si cu ce le veti inlocui.

Intrebarea urmitoare este: figura de mai jos este concava sau convexi?

Este o intrebare prosteasca. Réaspunsul este: depinde din ce parte o
privesti.

Realitatea ta este realitatea pe care ti-o creezi tu. Dacé ai convingeri
sau reprezentdri interioare pozitive, este pentru ca tu le-ai creat. Daca
sunt negative, tot tu le-ai creat. Existd un numar nesfarsit de convingeri
care genereaza desavarsire, dar eu am ales sapte dintre ele care mi s-au
parut in mod special importante. Le-am numit ...



Capitolul V
Cele sapte minciuni
ale succesului

,,Mintea este atotputernicd, si poate schimba
Raiul in Iad si ladul in Rai. "
- John Molton

Lumea in care trdim este lumea in care ne alegem sa trdim, fie cd o
facem constient ori inconstient. Daca alegem bucuria, asta capatim. Daca
alegem nefericirea, si pe-asta o cdpatam. Dupa cum am invatat in capitolul
precedent, convingerea este fundamentul desavarsirii. Convingerile
noastre sunt abordari organizatorice, constante si specifice ale perceptiei
noastre. Sunt optiunile fundamentale pe care le facem in legaturd cu
modul in care ne percepem viata si, In consecintd, ale felului in care
traim. Ele depind de felul in care ne deschidem sau nu mintea. Asadar,
primul pas catre desavarsire este gasirea convingerilor care sia ne
ghideze catre rezultatele pe care le dorim.

Drumul catre succes consta in a sti Incotro te indrepti, a trece la fapte,
a sti ce rezultate obtii si a avea flexibilitatea de a te schimba, pana ajungi
la reusita. Acelasi lucru este valabil si pentru convingeri. Trebuie sa gasesti
convingerile care sa-ti sustina telul - acele convingeri care sa te duca
acolo unde vrei sa ajungi. Daca ele nu sunt bune pentru asa ceva, trebuie
sd renunti la ele si sa incerci altele noi.

Oamenii sunt uneori dezarmati atunci cand le vorbesc despre
,,minciunile" succesului. Cine oare vrea sa trdiasca in minciuna?

Dar ceea ce vreau eu sd spun este ca noi nu stim cum este lumea cu
adevidrat. Nu stim daca linia este concava sau convexa. Nu stim daca
avem convingeri adevarate sau false. Ceea ce putem sti totusi este daca
ele functioneaza - daca ne sprijina, daca ne fac viata mai bogata, daca ne
fac mai buni, daca ne ajuta pe noi si pe altii.

Cuvantul ,,minciuni" este folosit in acest capitol ca un lucru care sa ne
aminteascd mereu cd nu §tim cu sigurantd cum stau exact lucrurile. O
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data ce stim ca linia este concava, de exemplu, nu mai avem libertatea
s-o consideram ca fiind convexa. Cuvantul ,,minciund" nu inseamna ,,sa
fii viclean sau necinstit", ci este mai degraba un mod util de a ne reaminti
ca indiferent cat de increzétori am fi in legatura cu un concept, ar trebui
sd ramanem deschisi si spre alte posibilitati si spre a invata continuu. Va
sugerez sa luati in considerare aceste sapte convingeri si sa hotarati daca
va sunt de folos. Eu le-am intalnit nu o data la oameni realizati dupé care
am luat model. Pentru a modela desavarsirea, trebuie sa incepem cu
sistemele de convingeri pentru desavarsire. Am constatat ca aceste sapte
convingeri i-au insufletit pe oameni sid-si dea mai mult osteneala, sa faca
mai mult, sd fie mai temerari §i sa obtina succese mai mari. Nu vreau sa
spun ca acestea sunt singurele convingeri folositoare pe calea succesului.
Sunt un punct de plecare. Au functionat pentru altii si as vrea sa aflati
daca pot sa functioneze si pentru voi.

Convingerea nr. 1: totul se intampla dintr-un motiv §i cu un scop, si ne
este de folos. Va mai amintiti povestea lui W. Mitchell? Care era
convingerea de baza care 1-a ajutat sa depaseasca nenorocirea? S-a hotarat
sa foloseasca nenorocirea care i se intamplase pentru a o face sa lucreze
in favoarea lui in orice fel cu putinti. in acelasi fel, toti oamenii realizati
poseda abilitatea neobisnuitd de a se concentra pe ceea ce este posibil
intr-o situatie, ce rezultate pozitive s-ar putea obtine din ea. Indiferent de
raspunsurile negative pe care le primesc din lumea care ii Inconjoara, ei
gandesc in termeni de posibilitati. Ei considera ca totul se petrece dintr-un
motiv anume si acesta este in slujba lor. Ei considera ca fiecare potrivnicie
contine samanta unui beneficiu echivalent cu ea sau mai mare.

Vi garantez cd oamenii care au reusite remarcabile gandesc astfel.
Adaptati acest lucru la viata voastra. Existd un numar infinit de moduri
de a reactiona la orice situatie. Sd zicem ca in afacerea voastra ratati un
contract pe care contaserati si pe care erati sigur ca il meritati. Unii dintre
noi s-ar simti lezati §i frustrati. Am putea sta in casd abatuti sau iesi
undeva sa ne Tmbatam. Unii dintre noi ne-am infuria. Am putea da vina
pe firma care a oferit contractul, inchipuindu-ne despre ei ca sunt o mana
de prosti. Sau am putea da vina pe oamenii din firma noastra ca au stricat
un lucru care se anunta ca sigur.

Toate acestea poate ne-ar rdcori un pic, dar nu prea ne ajutd. Nu ne
apropie de telul nostru. Este nevoie de multa disciplind pentru a va regandi
etapele, pentru a invata din lectiile dureroase, pentru a drege ce s-a stricat
si pentru a lua serios in calcul noi posibilitati. Dar e singura cale de a
obtine un lucru pozitiv din ceva ce pare a fi un rezultat negativ.

Sa va dau un exemplu edificator de ceea ce inseamna posibilitate.
Marilyn Hamilton, o fosta invatatoare si regind a frumusetii, a facut o
cariera stralucitd in lumea afacerilor la Fresno, California. A supravietuit
si unui accident ingrozitor. Cand avea 29 de ani s-a izbit de o stanca
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colturoasa intr-un accident cu deltaplanul, in urma caruia a paralizat de
la mijloc in jos, ajungand astfel intr-un carucior cu rotile.

Marilyn Hamilton s-ar fi putut concentra cu sigurantd pe o multime de
lucruri pe care nu le mai putea face. Dar ea s-a concentrat asupra
posibilitatilor care i se deschideau atunci. A reusit sa vada oportunitatea
din tragedie. De la bun inceput se simtea frustratd in carucioarele ei cu
rotile. Le gésea prea limitative, prea restrictive. Sigur cd nici unul din
noi nu are probabil idee cum sa aprecieze eficienta unui astfel de carucior.
Dar Marilyn Hamilton a avut ideea. Si-a inchipuit cd este dotatd in
exclusivitate pentru a concepe un model mai bun. Asadar, s-a intdlnit cu
doi prieteni care construiau deltaplane si au inceput sé lucreze la un prototip
pentru un carucior cu rotile perfectionat.

Cei trei au infiintat o companie care se numeste Motion Design. Acum
este o afacere prosperd de multe milioane de dolari care a revolutionat
industria carucioarelor cu rotile, ajungand sa primeasca premiul California's
Small Business of the Year in anul 1984. Prima angajare a fost facuta in
1981, iar acum au 80 de angajati si mai bine de 800 de distribuitori.

Nu stiu dacd, in mod constient, Marilyn Hamilton s-a agezat vreodata
si a Incercat sa-si contureze propriile convingeri, dar a actionat dintr-un
simt dinamic al posibilitatii, un simt al lucrurilor pe care le putea face.
Teoretic, toate marile reusite functioneaza dupa acelasi tipar.

Zaboviti un moment si ganditi-va din nou la convingerile voastre. Va
asteptati In general ca lucrurile sé iasd bine sau sa iasa prost? Va asteptati
ca eforturile voastre cele mai sustinute sa dea roade sau va asteptati sa fie
zadarnicite? Sunteti capabili s vedeti potentialul intr-o afacere sau vedeti
obstacolele? Multi oameni inclind sa se concentreze mai mult asupra laturii
negative decat asupra celei pozitive. Primul pas pe calea schimbarii acestei
situatii este sa recunoasteti ca asa stau lucrurile. Credinta in limite creeaza
oameni limitati. Secretul este sd renuntati la acele oprelisti §i sa actionati
dintr-un set superior de resurse. Liderii din societatea noastra sunt cei
care vad posibilitatile, care pot merge in pustiu si sa vada acolo o gradina.
Vi se pare imposibil? Ce s-a intamplat in Israel? Daca aveti o credinta
ferma 1n posibilitate, este foarte probabil s-o si realizati.

Convingerea nr. 2: Nu existd esec. Exista numai rezultate. Acesta este
aproape un corolar al convingerii nr. 1 si este, in sine, tot atat de important.
Cei mai multi oameni din mediul nostru cultural au fost educati sa se
teamd de ceva care se numeste esec. Cu toate acestea, cu totii am avut
momente cand ne doream ceva si obtineam altceva. Cu totii am cézut la
un test, am suferit de pe urma unei legaturi amoroase frustrante care nu a
mers, am pus bazele unei afaceri de care s-a ales praful. Am folosit
cuvintele ,,realizari" si ,,rezultate” pe parcursul intregii carti pentru ca pe
acestea le vad oamenii realizati. Ei nu vad esec. Nu cred in el. Nu intra in
vederile lor.
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Oamenii reusesc adesea sa obtina niste rezultate. Megasuccesele din
societatea noastra nu sunt oameni care nu pierd niciodata, ci pur si simplu
oameni care stiu ca dacd incearcd ceva care nu da rezultatele asteptate de
ei, cel putin castigd o experientd din care invatd ceva. Folosesc ceea ce au
invitat dupa care incearca altceva. Intreprind alte actiuni noi si obtin
niste rezultate noi.

Ganditi-va la acest lucru. Care este avantajul, beneficiul pe care il
aveti astazi fatd de ziua de ieri? Raspunsul este, desigur, experienta. Cei
care se tem de esec creeazd dinainte nigte reprezentari interioare legate de
ceea ce s-ar putea sa nu meargd. Este ceea ce 1i impiedicd sa intreprinda
chiar actiunea care ar putea asigura implinirea dorintelor lor. Va este
teama de esec? Ce-ati zice sd invatati ceva? Puteti invata din orice experientd
umana si puteti astfel sa reusiti In orice ati intreprinde.

Mark Twain spunea odata: ,,Nu existd ceva mai trist decat un pesimist
tanar." Si are dreptate. Oamenii care cred in esec duc aproape sigur o
existentd mediocrd. Esecul este ceva care pur si simplu nu este perceput
de cei care reusesc sd atinga maretia. Nu-si pierd vremea cu el. Nu leagd
trairi negative de ceva care nu merge.

Haideti sa va dezvalui cateva aspecte din viata cuiva. A fost un om care

A esuat in afaceri la varsta de 21 de ani.

A fost invins 1n alegerile legislative la varsta de 22 de ani.
A esuat din nou in afaceri la varsta de 24 de ani.

A fost coplesit de moartea iubitei lui la varsta de 26 de ani.
A avut o cadere nervoasa la varsta de 27 de ani.

A pierdut in alegerile pentru Congres la 34 de ani.

A pierdut in alegerile pentru Congres la 36 de ani.

A pierdut in alegerile pentru Senat la 45 de ani.

A ratat postul de vice-presedinte la 47 de ani.

A pierdut 1n alegerile pentru Senat la 49 de ani.

A fost ales Presedintele Statelor Unite la varsta de 52 de ani.

Numele acestui om era Abraham Lincoln. Ar fi ajuns el vreodata
presedinte daca ar fi considerat esecuri toate aceste evenimente din viata
lui? Putin probabil. Exista o poveste celebra despre Thomas Edison. Dupa
ce a incercat de 9.999 ori s perfectioneze becul electric fara sa reuseasca,
l-a intrebat cineva: ,,Ai de gand sa ratezi i a zecea mia oara?" ,,Dar nu
am ratat. Doar am descoperit inca o cale de a nu inventa becul electric."
El descoperise felul in care o alta categorie de actiuni generase un alt
rezultat.

., indoielile noastre sunt tradatori, si ne fac sa pierdem binele
pe care l-am putea obtine adesea, /Prin teama de a-ncerca."
- William Shakespeare
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Invingatori, lideri, maestri - oameni cu putere personali - inteleg cu
totii cd dacd incerci ceva §i nu obtii ceea ce vrei, este vorba doar de o
reactie inversa. Folosesti acea informatie pentru a face o distinctie mai
fina legata de ceea ce ai nevoie ca sd obtii rezultatele dorite. Buckminster
Fuller scria odata: ,,Orice a invatat vreodata omenirea, trebuia sa invete
doar ca urmare a experientei de incercare-eroare. Oamenii au invatat
numai din greseli." Uneori Invatam din greselile noastre, alteori din
greselile altora. Zaboviti o clipad sa va ganditi la cele cinci din cele mai
mari aga-zise ,,esecuri” din viata voastra. Ce ati Invitat din acele experiente?
S-ar putea ca ele sa fie cateva dintre cele mai pretioase lectii pe care le-ati
invatat in viata voastra.

Fuller foloseste metafora timonei unei nave. El spune ca atunci cand
timona este indreptata intr-o parte sau in cealalta, nava se roteste Intruna
pe loc, ceea ce nu corespunde cu intentia timonierului. El trebuie sa
corecteze rotatia, ducand timona pe directia initiald intr-un proces nesfarsit
de actiune si reactiune, reglaj si corectare. Inchipuiti-va - o mare linistita
pe care un timonier isi conduce usor nava catre destinatie, faicand fata
miilor de deviatii inevitabile de la cursul ei. Este o imagine incantitoare,
dar si un model minunat de viatd reusitd. Cei mai multi dintre noi nu
gandesc astfel. Fiecare eroare, fiecare greseald tinde sa capete o incarcatura
afectiva. Este un egec. Ne pune intr-o lumina nefavorabila.

De exemplu, multi oameni se descurajeaza pentru cd sunt supra-
ponderali. Atitudinea lor fata de acest fapt nu schimba nimic. Ar putea
foarte bine sa se incurajeze la gandul ca au reusit sa produca grasime in
exces si cd de acum trebuie sa obtina un alt rezultat - sd slabeasca. Pot
obtine acest rezultat nou initiind noi actiuni.

Daca nu sunteti sigur ce actiuni trebuie sa intreprindeti ca sd obtineti
acest rezultat, cititi cu atentie marita capitolul 10, sau luati modelul cuiva
care a obtinut rezultatul numit a fi slab. Aflati ce anume a facut acea
persoana - fizic §i mental - pentru a raméane slab. Faceti si voi la fel si
veti obtine aceleasi rezultate. Atata timp cat considerati excesul de grasime
drept un esec, veti fi imobilizati. In momentul in care il transformati
intr-un rezultat pe care singuri l-ati obtinut, Insemnand deci ca este unul
pe care il puteti schimba acum, atunci succesul vostru este asigurat.
Credinta in esec este un mod de otravire a mintii. Atunci cand strangem
in noi emotii negative, acestea ne afecteaza fiziologia, procesul de gandire,
precum si starea noastra. Una dintre oprelistile cele mai mari de care se
tem oamenii este teama de esec. Dr. Robert Schuller, care preda conceptul
de gandire in termeni de posibilitate, pune o mare intrebare: ,,Ce ati
incerca sa faceti daca ati sti ca nu veti da gres?" Ganditi-va! Cum ati
raspunde? Daca ati fi convingi ca nu puteti da gres ati intreprinde o serie
intreagd de noi actiuni si ati obtine niste rezultate solide noi si pe care vi
le-ati dorit. Dar nu v-ati simti mai bogat daca le-ati incerca? Nu acesta
este oare singurul mod de a te dezvolta? Va sugerez asadar sa incepeti sa
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va dati seama chiar de acum ca nu exista esec. Nu exista decat rezultate,
intotdeauna obtineti un rezultat. Daca nu este cel pe care 1l doriti, atunci
va puteti schimba felul de a actiona si veti obtine noi rezultate. Tédiati

cuvantul ,,esec", inconjurati cuvantul ,,realizare" in aceasta carte si dedicati-va
in Intregime invatarii din fiecare experienta.

Convingerea nr. 3: Orice s-ar intdmpla, asumati-va raspunderea. O
altd trasaturd pe care marii lideri §i cei cu adevarat realizati o au in comun
este cd actioneaza din convingerea ca ei isi creeaza propria lume. Vorba
pe care o veti auzi mai mereu este: ,,imi asum raspunderea. Am eu grija
de asta."

Nu este o coincidenta sa auziti exprimat acest punct de vedere iar si
iar. Cei realizati inclind sa creada ca orice s-ar intampla, fie cd e bine sau
rau, ei au generat acel lucru. Daca nu l-au generat prin actiunile lor fizice
directe, poate cd au facut-o prin nivelul si caracterul gandurilor lor. Nu
stiu cat de adevarat este acest lucru. Nici un savant nu poate dovedi ca
gandurile noastre creeaza realitatea noastrd. Dar este o minciuna utila.
Este o convingere care iti da puteri. lata de te am decis sa ma incred in
ea. Eu cred ca noi ne generam experientele in viata - fie prin comportament
fie cu ajutorul gandului - si cd putem invéata din toate cate ceva.

Daca nu credeti ca voi va creati lumea, fie ca este facuta din succese,
fie din esecuri, atunci inseamna ca va lasati la voia intdmplarii. Totul
doar vi se intampla. Sunteti un obiect, nu un subiect. Va spun eu, daca as
avea 0 asemenea convingere, m-as retrage i ag cauta o altd societate, o
altd lume, o alta planetd. De ce sa stati aici dacd nu sunteti decat produsul
fortelor exterioare intamplatoare?

Asumarea raspunderii este, dupa parerea mea, una dintre cele mai bune
masuri ale puterii §i maturitatii unei persoane. Mai este de asemenea un
exemplu de convingeri care sprijind alte convingeri, de capacitati sinergice
ale unui sistem coerent de convingeri. Daca nu credeti in esec, daca stiti
ca veti realiza ceea ce doriti, nu aveti nimic de pierdut, ba chiar nu aveti
decat de castigat dacd va asumati raspunderea. Daca aveti totul sub
control, veti reusi.

John F. Kennedy poseda acest sistem de convingeri. Dan Rather a
afirmat odata ca Kennedy a devenit un adevarat lider in timpul incidentului
de la Bay of Pigs, cand a aparut in fata poporului american si a spus ca la
Bay of Pigs s-a comis o atrocitate care nu trebuia sa se Intample - dupa
care el si-a asumat intreaga raspundere pentru acel fapt. Facand acest
lucru, el s-a transformat dintr-un tanar politician capabil intr-un adevarat
lider. Kennedy a facut ceea ce ar trebui sa facad orice mare lider. Cei care
ocolesc acest lucru isi pierd forta.

Acelasi principiu al raspunderii isi dovedeste valabilitatea si la nivel
personal. Cei mai multi dintre noi au trdit experienta incercarii de a-si
exprima o emotie pozitiva fata de altcineva. Incercim si-i spunem unei
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persoane cd o iubim, sau intelegem o problema pe care o are cineva. $i In
loc sa receptioneze acel mesaj pozitiv, acea persoana il percepe in forma
sa negativa. Se supara si devine ostila. Adesea inclini sa te superi si tu, sa
o invinovatesti, sa o faci raspunzitoare pentru orice lucru rau care se
petrece. Este calea de iesire cea mai usoard, dar nu intotdeauna si cea mai
inteleapta. S-ar putea ca intelegerea gresita sd se datoreze comunicarii
tale. Inca mai poti obtine rezultatul pe care ai dorit sa-1 aiba comunicarea
ta daca iti mai amintesti ce anume urmareai - adica, felul de comportament
pe care voiai sa-1 creezi. Nu depinde decét de tine sa-ti schimbi
comportamentul, tonul vocii, expresia fetei s.a.m.d. Spunem ca rostul
comunicarii este raspunsul pe care il obtinem. Prin schimbarea actiunilor,
va puteti schimba comunicarea. Prin asumarea raspunderii, vd asumati
puterea de a schimba rezultatul pe care il veti obtine.

Convingerea nr. 4: Nu este nevoie sd intelegeti totul pentru a putea
folosi totul. Multi oameni realizati 151 conduc existenta si dupa o alta
convingere folositoare. Considerad cd nu trebuie sd stie chiar totul despre
un lucru pentru a-1 putea folosi. Ei stiu cum sa foloseasca ceea ce este
esential fard sa simtd nevoia sd se iImpotmoleascad in toate amanuntele
legate de acel lucru. Dacd ati studia oamenii care au totul In mana, ati
constata cd stiu multe lucruri utile despre o seama de fapte, dar adesea
stdpéanesc prea putin cele mai mici amanunte ale Intreprinderii lor.

Am vorbit In primul capitol despre felul in care urmarea exemplului
altor oameni ne economiseste una din resursele noastre de neinlocuit
-timpul. Observand oamenii realizati pentru a descoperi ce anume
intreprind pentru a obtine rezultate, suntem capabili sa le copiem actiunile
- si astfel si rezultatele lor - intr-un timp mult mai scurt. Timpul este
unul din lucrurile pe care nimeni nu le poate crea pentru noi. Dar cei
realizati reusesc invariabil sa fie zgarciti cu timpul. Ei extrag esenta dintr-o
situatie, isi iau ceea ce le trebuie, iar restul nu-i mai intereseaza. Sigur ca
daca ceva 1i contrariaza, daca vor s inteleagd cum functioneaza un motor
sau cum se fabrica un produs, isi acorda un timp in plus ca sa afle. Dar
intotdeauna stiu exact cat de mult au nevoie. Intotdeauna stiu ce este
esential si ce nu.

Pun pariu ca dacd v-as cere sd-mi explicati cum functioneaza
electricitatea, mi-ati raspunde ceva iIntre zero si un raspuns sumar. Cu
toate astea sunteti fericit sd actionati comutatorul si sd aprindeti lumina.
Ma Indoiesc ca 1n acest moment stati si cititi aceastd carte acasa, la lumina
lumanarii. Oamenii de succes sunt extrem de priceputi la a face deosebire
intre ceea ce le este necesar si inteleaga si ce nu. Pentru a folosi eficient
informatiile din aceasta carte, pentru a folosi eficient tot ceea ce sunteti
in aceasta viatd, ar trebui sd descoperiti ca existd un echilibru intre folos
si cunoastere. Va puteti petrece tot timpul studiind radacinile, sau puteti
invata sa culegeti roadele. Oamenii de succes nu sunt neaparat cei mai
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informati §i atoatestiutori. Probabil cé erau o multime de savanti si ingineri
la Stanford si la Cal Tech care stiau mai multe despre circuitele
computerelor decat Steve Jobs sau Steve Wozniak, dar ei au fost unii
dintre cei mai eficienti in a folosi ceea ce aveau. Ei au fost aceia care au
obtinut rezultate.

Convingerea nr. 5: Oamenii constituie marea voastra resursd. Indivizii
desdvarsiti - adica cei care obtin rezultate remarcabile - au aproape fara
exceptie un extraordinar simt al respectului §i aprecierii fatd de oameni.
Au simt de echipd, simt al telului comun si al unitatii. Daca ar fi sa
privim atent in miezul continutului cartilor din noua generatie avand ca
subiect afacerile, cum sunt: /nnovation and Entrepreneurship (Inovatie
si Antreprenoriat), In Search of Excellence (In Cdautarea Desavirsirii),
The One Minute Manager (Manager la minut), am constata ca nu exista
succes durabil fara legaturi intre oameni, si cd drumul cdtre reusita
presupune formarea unei echipe eficiente, ai carei membri sa lucreze
bine Tmpreund. Am vazut rapoarte despre fabricile japoneze unde lucratorii
mananca la cantind la un loc cu cadrele de conducere si unde ambele
categorii au acces reciproc la evaluarea realizarilor. Succesul lor reflecta
minunile care pot fi implinite mai ales atunci cand ii respectam pe oameni
si nu cand incercam sa-i manipulam.

Cand Thomas J. Peters si Robert K. Waterman, Jr., autorii cartii In
Search of Excellence, au decelat factorii care au determinat prosperitatea
unor companii, unul dintre elementele cheie descoperite de ei a fost atentia
neingraditd fatd de oameni. ,,Cu greu gasesti un leit-motiv mai raspandit
la companiile de elita decat respectul fatda de individ", scriau ei.
Companiile care reusiserd erau acelea in care oamenii erau tratati cu
respect si demnitate, companiile care isi considerau angajatii ca pe niste
parteneri §i nu ca pe niste instrumente.. Ei evidentiaza ca intr-un studiu,
18 din 20 de cadre de conducere de la Hewlett-Packard care au fost
chestionate, au raspuns cd succesul companiei a depins de o filosofie
orientatd pe oamenii angajati la Hewlett-Packard. HP nu este o firma de
vanzare cu amanuntul catre populatie i nici o companie de servicii care
depinde de bunavointa acesteia. Se ocupd cu cea mai complexa
tehnologie de ultima ora. Dar chiar si acolo, este limpede ca a te ocupa
efectiv de oameni reprezinta cerinta primordiala.

Asa cum sunt multe dintre convingerile ingirate aici, aceasta este mai
usor de exprimat in cuvinte decat de adoptat. Este usor sa vorbesti in
sprijinul ideii de a trata oamenii cu respect - fie ei din familia ta sau cei
cu care lucrezi. Dar nu totdeauna este la fel de usor s-o si faci.

Pe masura ce cititi aceasta carte, pastrati in minte imaginea timonierului
care tot orienteaza cursul navei ducind-o catre destinatie. Acelasi lucru
se petrece si in viatd. Trebuie sa fim permanent vigilenti, sa ne reorientam
comportamentul si sd ne reorientdm actiunile pentru a fi siguri ca ne
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indreptam spre destinatia doritd. A spune ca tratezi oamenii cu respect si
a o face nu este acelasi lucru. Cei care reusesc, gasesc ecou in sufletul
oamenilor cand intreaba: ,,Cum am putea face mai bine acest lucru?",
,Cum am putea repera asta?", ,,Cum am putea obtine rezultate mai bune?"
Ei stiu bine cd oricat de sclipitor ar fi un om, 1i va fi greu sd imbine
talentele de colaborare ale unei echipe eficiente.

Convingerea nr. 6: A munci inseamnd sa te recreezi. Cunoasteti cumva
vreo persoana care a avut mari realizari facdnd o munca pe care o ura?
Eu nu stiu pe nimeni. Una dintre cheile succesului este sa realizezi un
mariaj fericit intre ceea ce faci si ceea ce iti place sa faci. Pablo Picasso
spunea odatad: ,,Atunci cadnd muncesc, ma relaxez; ma oboseste sd stau
degeaba sau sa ma ocup de musafiri."

Poate cd nu pictam la fel de bine ca Picasso, dar ne putem da osteneala
sd gdsim o ocupatie care sd ne invioreze §i sd ne entuziasmeze. Si putem
aduce Tn munca noastra - oricare ar fi ea - elemente din ceea ce facem ca
divertisment. Mark Twain spune: ,,Secretul succesului este sa faci din
vocatia ta o vacanta." Asta par sa facd oamenii realizati.

Am tot auzit in ultima vreme despre oameni dependenti de munca
(workaholics). Exista intr-adevar oameni a caror munca a devenit un fel
de obsesie nesanatoasd. Nu par sa aiba nici o bucurie de pe urma muncii
lor, dar ajung intr-o faza in care nu mai pot face nimic altceva.

Cercetatorii afla In continuare lucruri surprinzatoare despre unii oameni
dependenti de muncd. Unii dintre ei par sa aibd o pornire maniaca de-a
binelea, concentrati pe munca pentru ca le place munca lor. Ii provoaca,
ii stimuleaza, le Tmbogateste viata. Acesti oameni inclina sd considere
munca asa cum cei mai multi dintre noi consideram recreerea. Ei o vad
ca pe un mijloc de extindere, de a afla lucruri noi, de a explora noi cai.

Exista oare ocupatii care oferd mai multa multumire sufleteasca decat
altele? Sigur ca da. Secretul este sa-ti croiesti drum catre acele ocupatii.
Aici functioneaza una din acele spirale ascendente. Daca poti descoperi
un mod creator de a-ti desfasura activitatea, te va ajuta sa te indrepti catre
o muncd mai placutd. Dar daca nu este decét o corvoada, doar un mod de
a-ti castiga existenta, niciodatd nu va fi mai mult decat atét.

Am vorbit mai devreme despre natura sinergica a unui sistem coerent
de convingeri, a felului in care convingeri pozitive vin 1n sprijinul altor

convingeri pozitive. Iatd un nou exemplu. Nu cred ca exista ocupatii-
impas. Nu existd decdt oameni care si-au pierdut simtul posibilitatii,
oameni care s-au hotarat sa nu-si asume nici o raspundere, oameni care

s-au hotarat sa creada in esec. Nu vreau sa va sugerez sa deveniti dependent
de munca. Nu va sugerez nici sa faceti in asa fel incat lumea voastra sa
graviteze in jurul muncii voastre. Va sugerez doar cd va veti imbogati si
lumea si munca daca 1i veti conferi aceeasi doza de curiozitate si vitalitate
pe care le conferiti recreerii voastre.
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Convingerea nr. 7: Nu poti avea reugsite de durata fara angajament.
Indivizii realizati cred in puterea angajarii. Dacd existd o singurd
convingere care este aproape inseparabila de succes, aceea este cd marele
succes nu se poate realiza fard un mare angajament. Dacd va uitati la
oamenii de succes din orice domeniu, vad veti da seama ca ei nu sunt
neaparat nici cei mai buni sau cei mai sclipitori, nici cei mai rapizi sau
cel mai puternici. Veti constata ca acestia au o mare putere de angajare.
Anna Pavlova, marea balerina rusa, spunea odata: ,,.Sa urmaresti neobosit
un singur tel: acesta este secretul succesului." Este un alt punct de pornire
pentru Formula Succesului Suprem de care va vorbeam - sa-ti cunosti
realizarea, sd copiezi ceea ce merge, sa treci la fapte, sa-ti dezvolti acuitatea
senzoriala pentru a sti ce rezultate obtii si sa le glefuiesti mereu pana cand
obtii ceea ce doresti.

Observam acest fenomen in toate domeniile, chiar si in cele in care
talentul nativ ar parea sa aiba cea mai mare pondere. Sa ludm ca exemplu
sporturile. Cum se explica faptul ca Larry Bird este unul dintre cei mai
buni jucdtori de baschet? Sunt multi care incd se mai intreaba. Este lent.
Nu poate sari. Intr-o lume de gazele gratioase, el pare uneori si se miste
cu incetinitorul. Cu toate astea insa, Larry Bird reuseste pentru ca este
angajat cu trup si suflet pe calea succesului. Are un antrenament mai dur,
are si o mai mare duritate mentald, joacd mai dur, vrea sd obtind mai
mult. Obtine mai mult folosindu-si priceperile mai mult decat oricine
altcineva. Peter Rose si-a croit drum spre Cartea Recordurilor in acelasi
fel, folosindu-si constant angajarea pe calea desadvarsirii ca pe o forta
care il determind sa investeasca tot ce are 1n tot ceea ce face. Tom Watson,
marele jucdtor de golf, nu era un mare personaj la Stanford. Era un
jucator ca oricare altul din echipa. Dar antrenorul lui inca se minuneaza,
declarand: ,,N-am vazut niciodata pe cineva sa se antreneze mai mult."
Diferenta dintre talentele pur fizice dintre sportivi rareori poate spune
ceva edificator. Doar calitatea angajarii separa ceea ce este bun de ceea ce
este maret.

Angajarea este o componenta importanta a reusitei in orice domeniu,
inainte sa dea marea lovitura, lui Dan Rather i se dusese vestea ca era cel
mai truditor reporter de televiziune din Houston. Inca se mai vorbeste de
un reportaj pe care l-a facut stand atarnat de un copac in timpul unui
uragan care se indrepta vijelios catre coasta Texasului. Zilele trecute am
auzit pe cineva spunand despre Michael Jackson ca ar fi 0 minune petrecuta
peste noapte. Peste noapte? Are mare talent Michael Jackson? Sigur ca
are. Dar si-l cultivd de cand avea 5 ani. De atunci a inceput sa cante in
spectacole, sd-si exerseze vocea, dansul, sa-si compuna cantecele. Sigur
cd are un talent din nastere. A si fost crescut intr-un mediu care i 1-a
cultivat; si-a dezvoltat un sistem de convingeri care l-au stimulat; a avut
multe modele reusite la indeméana; 1-a célauzit si familia. Si totusi esentialul
este ci el a fost dispus sa plateasca pretul. Imi place si folosesc expresia
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C.O.P. - Cu Orice Pret. Oamenii de succes sunt dispusi sa obtina succesul
cu orice pret. (Se intelege de la sine ca C.O.P. nu Inseamna sa faci ceva
care sa-i faca vreun rau altcuiva.) Acest lucru, la fel de mult ca orice
altceva, este ceea ce 1i deosebeste de ceilalti.

Mai sunt si alte convingeri care stimuleaza desavarsirea? Sigur ci da.
Cu atat mai bine daca va ganditi si la altele. Pe tot parcursul acestei carti
puteti descoperi §i adduga orice observatii sau analize. Tineti minte:
succesul lasa loc pentru indicii. Studiati-i pe cei care au succes. Aflati ce
convingeri-cheie 1i anima si le da puterea sa actioneze constant si sa obtina
rezultate remarcabile. Aceste sapte convingeri au facut minuni cu altii
inaintea voastra si eu cred ca pot face minuni §i cu voi dacd va puteti
angaja sa le aveti mereu 1n vedere.

Aproape cd va aud gandind: ei, e un mare ,,daca" aici. Dar dacd aveti
niste convingeri care nu va sprijind? Dar dacd in realitate convingerile
voastre sunt negative, nu pozitive? Cum sa ne schimbdm convingerile?
Deja ati facut primul pas, in mod constient. Stiti ce vreti. Al doilea pas
este sd actionati, sd invitati sd va controlati reprezentarile interioare si
convingerile, sa Tnvatati cum s va controlati creierul.

Péana acum am incercat sa imbinam piesele care cred eu ca duc cétre
desavarsire. Am inceput cu ideea cad informatia este apanajul regilor, ca
maestri in arta comunicarii sunt acei care stiu ce vor si care actioneaza
eficient, modificandu-si manifestarile comportamentale pana cand obtin
ceea ce gi-au dorit. Am invétat in capitolul 2 ca drumul cétre desavarsire
trece prin procesul de copiere. Dacd puteti gasi oameni care au avut succese
rdsunatoare, puteti sa le luati ca model actiunile pe care le intreprind
constant pentru a obtine rezultate - convingerile lor, sintaxa mentala si
fiziologia - asa incat sa obtineti rezultate asemandtoare intr-un timp mai
scurt de invatare. In capitolul 3 am vorbit despre puterea starii. Am vazut
care este influenta unei stari neurofiziologice comportamentale puternice,
productive si eficiente. In capitolul 4 am invitat despre natura
convingerilor si felul in care convingerile datatoare de puteri deschid
calea citre desavarsire. In acest capitol am explorat cele sapte convingeri
care constituie piatra de temelie pentru desavarsire.

Acum am de gand sa va Tmpartasesc niste tehnici solide care va pot
ajuta sa va folositi de cele invatate. Este momentul sa afli...



Capitolul VI
Controleaza-t1 mintea: cum
sa-t1 dirijezi creierul

., Nu gdsi cusur, gaseste un remediu."
- Henry Ford

Acest capitol este despre gésirea de remedii. Am vorbit pand acum despre
ce ar trebui s schimbi ca sa-ti schimbi viata, care sunt starile care iti dau
puteri si care te lasa vlaguit. De acum vei putea invata cum sa-ti schimbi
starile asa Incat sa obtii ceea ce vrei si atunci cand vrei. De obicei, oamenilor
nu le lipsesc resursele; le lipseste controlul asupra lor. Acest capitol va va
invata cum sa detineti controlul, cum sa gustati mai mult din seva vietii,
cum sa va schimbati starile, actiunile i, implicit, rezultatele pe care le
determinati in corpul vostru - toate acestea in cateva momente.

Modelul de schimbare pe care il predau eu si care se prezintd in PNL
se deosebeste foarte mult de cel folosit in multe scoli de terapie. Canonul
terapeutic care este o pastisa a diferitelor scoli este atat de familiar Incat
a devenit un soi de totem cultural. Un mare numar de terapeuti considera
ca pentru a te schimba, trebuie sa te intorci la experiente negative adanc
inradacinate si sa le retraiesti. Existd ideea ca oamenii trdiesc experiente
negative care se adund Inlauntrul lor ca un lichid, pana cand nu mai este
loc si atunci acestea izbucnesc sau se revarsa. Singura modalitate de a
intra in legaturad cu acest proces este - considera terapeutii - sa retraiesti
intamplarile respective suferind din nou si apoi sa incerci sa te eliberezi
de ele o data pentru totdeauna.

Intreaga mea experienta imi spune ca aceasta este una dintre cele mai
ineficiente modalititi de a-i ajuta pe oameni si scape de probleme. In
primul rand, atunci cand 1i ceri cuiva sa se intoarca si s retraiasca o

TaE oo NP L con AL qureroasy rcea mai neproductiva

stare cu putinta. Dacd pui pe cineva intr-o stare neproductivé, sansele lui
sa aiba niste manifestari comportamentale noi si productive si niste rezultate
noi sunt reduse Intr-o mare masura. Acest gen de abordare ar putea chiar
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sd consolideze acel tipar neproductiv si dureros. Aducand continuu la
suprafata niste stari neurologice limitative si dureroase, devine mult mai
usor sa le declansezi pe viitor. Cu céat retraiesti mai mult o anumita stare,
cu atit cresc sansele sd o folosesti din nou. Poate de aceea dureaza atat de
mult sa obtii rezultate folosind terapii traditionale.

Am cativa prieteni buni care sunt terapeuti. Le pasd cu adevarat de
pacientii lor. Ei cred ca ceea ce fac are importantd. $i chiar are. Chiar se
obtin rezultate prin terapia traditionala. Intrebarea este daca nu s-ar putea
obtine aceste rezultate cu mai putina suferintd din partea pacientilor, si
intr-un timp mai scurt. Raspunsul este da - daca ludim ca model actiunile
celor mai eficienti terapeuti din lume; tocmai asta au facut Bandler si Grinder.
De fapt, stapanind o Intelegere simpla a felului in care functioneaza creierul
tau, poti deveni propriul tau terapeut, propriul tiu sfatuitor. Poti ajunge
dincolo de terapie, poti deveni capabil sa-ti schimbi singur sentimentul,
emotia sau comportamentul in decursul catorva momente.

Obtinerea unor rezultate mai bune incepe o datd cu crearea unui nou
model pentru procesul de schimbare. Daca iti imaginezi ca induntrul tau
se adund problemele pana cand se vor revarsa, exact aceasta este trairea
pe care o vei avea. In locul durerilor care se aduni ca un lichid mortal eu
vad activitatea noastra neurologica ca pe un tonomat. Ceea ce se intampla
cu adevarat este ca fiintele omenesti traiesc mereu experiente care sunt
inregistrate. Le depozitdm in creier asa cum stau discurile intr-un tonomat.
Ca si discurile din tonomat, inregistrarile noastre pot fi ascultate in orice
moment daca din mediul nostru este declansat exact stimulul care trebuie,
daca se apasa pe butonul care trebuie.

Asadar, ne putem alege sa ne amintim niste experiente sau putem apasa
pe butoanele care declangeaza ,,cantece" de fericire si bucurie, sau putem
apasa pe butoanele care genereaza durere. Daca planul tau terapeutic
cuprinde apasarea mai mereu pe butonul care declanseaza durere, s-ar
putea sa consolidezi chiar starea negativa pe care vrei de fapt s-o schimbi.

Eu cred ca trebuie sa faci complet altceva. Poate ca pur si simplu iti
poti reprograma tonomatul ca sd cante un cu totul alt cantec. Lovesti
acelasi buton, dar in loc sa-ti cante cantecul trist, iti ofera in schimb unul
care te extaziaza. Sau dacd nu, ai putea sa-ti reinregistrezi vechiul disc
-ai putea sd scoti vechile amintiri i sa le schimbi.

Ideea este ca daca discurile vechi nu sunt ascultate, ele nu se vor aduna
in teanc ca sa explodeze. Asa ceva este absurd. Si pe cat de simpla este
procedura de reprogramare a unui tonomat, la fel de usor este sa-ti schimbi
modul de a genera sentimente si emotii neproductive. Nu trebuie s traim
toatd acea durere amintitd pentru a ne schimba starea. Ceea ce trebuie sa
facem este sd ne schimbam reprezentarile interioare dintr-una negativa
intr-una pozitiva care este declansatd automat si ne face sa obtinem
rezultate mai bune. Trebuie sd intensificim circuitele care duc la fericire
si sé le inchidem de tot pe cele care duc la durere.
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PNL are in vedere structura experientei umane, nu continutul ei. Daca
dintr-un punct de vedere personal putem fi compatimitori, de fapt nu dam
doi bani pe ceea ce s-a intamplat. De fapt, noua ne pasa felul cum adunam in
minte ceea ce s-a intdmplat. Care este deosebirea dintre felul in care iti generezi
o stare de deprimare si felul in care iti produci una de fericire? Deosebirea
cea mare este in felul in care iti structurezi reprezentarile interioare.

,, Nimic nu are putere asupra mea
In afara de ceea ce las eu sa treacd prin gandurile mele congstiente."
- Anthony Robbins

Reprezentarile interioare ni le structurdm prin intermediul celor cinci
simturi - vazul, auzul, pipditul, gustul si mirosul. Cu alte cuvinte,
percepem lumea sub forma senzatiilor vizuale, auditive, tactile,
gustative sau olfactive. Asadar orice experientd pe care o depozitam in
minte este reprezentatd prin intermediul acestor simturi, $i mai ales prin
cele trei modalitdti majore - mesajele vizuale, auditive sau tactile.

Aceste modalitdti sunt grupari cuprinzatoare ale felului in care ne
formam reprezentarile interioare. V-ati putea considera cele cinci simturi
sau sisteme de reprezentare drept ingredientele din care puteti alcatui
orice experientd sau rezultat. Tineti minte ca daca oricine este capabil sa
obtina un anume rezultat, acel rezultat este obtinut prin actiuni specifice,
atat mentale cat si fizice. Daca imitati exact aceleasi actiuni, puteti copia
si rezultatele pe care le obtine acea persoand. Pentru a obtine un rezultat,
trebuie sa stiti de ce ingrediente este nevoie. ,,Ingredientele" tuturor
experientelor umane deriva din cele cinci simfuri, sau modalitati. Nu este
totusi destul sa stii doar ce ingrediente sunt necesare. Pentru a obtine
exact rezultatele pe care le doresti trebuie sa stii exact cat este necesar din
fiecare ingredient. Daca folosesti prea mult sau prea putin dintr-un anume
ingredient, nu vei obtine tipul si calitatea rezultatului pe care ti-1 doresti.

Cand o fiinta omeneasca vrea sa schimbe ceva, de obicei vrea sa schimbe
unul sau amandoua lucrurile: cum se simte - adica starea in care este, si/sau
cum se comportd. De exemplu, un fumator vrea adesea sa schimbe cum se
simte fizic si afectiv (starea), ca si tiparul sau comportamental de a intinde
ména dupi o tigara si apoi dupa alta. in capitolul despre puterea stirii, am
clarificat faptul ca exista doua cai de a schimba starile oamenilor si, implicit,
manifestarile lor comportamentale - fie schimband fiziologia, care va
determina schimbarea felului de a simti si a tipului de manifestare
comportamentala pe care il vor adopta, sau schimbandu-le reprezentarile
interioare. In acest capitol vom invita cum anume sa schimbam felul in care
ne reprezentdm lucrurile astfel incét sd ne dea puterea sa simtim si s adoptam
tipurile de comportament care sd ne sprijine in atingerea scopurilor
noastre.

Exista doud lucruri pe care le putem schimba legat de reprezentarile
noastre interioare. Putem schimba ce ne reprezentim - de exemplu, daca
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ne imaginadm scenariul cel mai rdu cu putintd, il putem schimba inchi-
puindu-ne cel mai bun scenariu cu putintd. Sau putem schimba felul cum
ne reprezentdm ceva. Multi dintre noi au in minte anumite clape care
declangeaza anumite raspunsuri. De exemplu, unii oameni se simt foarte
motivati dacd isi imagineaza ceva foarte foarte mare. Altii considera ca
tonul vocii pe care il folosesc atunci cand isi vorbesc lor insisi despre ceva
anume le determind in mare masura motivatia. Aproape cu totii avem anumite
submodalitati-cheie care declanseaza raspunsuri imediate induntrul nostru.
O data ce am descoperit diferitele moduri in care ne reprezentam lucrurile
si cum anume ne afecteazd, ne putem controla mintea si putem incepe sa ne
reprezentam lucrurile 1n asa fel incét sd ne incurajeze, nu s ne franeze.

Daca cineva a obtinut un rezultat pe care noi am vrea sa-1 luam ca model,
trebuie sd stim mai mult decat faptul cé si-a creat in minte o anumitd imagine
si si-a spus ceva in sinea lui. Avem nevoie de instrumente de o mai mare
finete pentru a avea intr-adevar acces la cele ce se petrec in mintea lui. Aici
intrd in scend submodalititile. Ele sunt un fel de cantitati precise de ingrediente
necesare pentru a obtine un rezultat. Sunt cele mai mici §i cele mai precise
caramizi care alcatuiesc structura experientei umane. Pentru a putea intelege
si, deci, controla o experienta vizuald, trebuie sa stim mai multe despre ea.
Trebuie sa stim daca este stralucitoare sau intunecata, in alb-ncgru sau colorata,
daca este mobila sau statica. Tot astfel, in cazul in care este 0 comunicare
auditiva, am vrea sd stim daca este tare sau Incet, aproape sau departe, daca
are rezonanta sau suna a doagid. Am vrea sa stim daca o experienta tactild este
moale sau tare, ascutitd sau neteda, flexibild sau rigida. Am alcatuit o lista cu
submodalitati pe care vi le dezvalui in continuare.

LISTA CU POSIBILE SUBMODALITATI

Vizuale
1.Film sau stop-cadre
2.Panorama sau imagine incadrata (daca este incadratd, forma
cadrului)
3.Colorat sau alb-negru
4.Luminozitate
5.Marimea imaginii (marime naturald, mai mare, mai mica)
6.Marimea obiectului (obiectelor) central(e)
7.Cu propria persoand in imagine sau 1n afara ei
8.Distanta dintre imagine si propria persoana

9.Distanta dintre obiectul central §i propria persoana
10.Imagine tridimensionala

11.Intensitatea culorii (sau alb-negru)

12.Gradul contrastului

13.Miscare (daca exista, rapida sau lenta)
14.Focalizare (care parti - Induntru sau Inafara)
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15.Focalizare intermitenta sau stabila
16.Unghiul de vedere

17.Numar de imagini (schimbari de cadru)
18.Localizare

19.Altele?

Auditive

1.Volum

2.Cadenta (intreruperi, grupaje)

3.Ritm (regulat, neregulat)

4.Inflexiuni (cuvinte subliniate, cum anume)
5. Tempo

6.Pauze

7.Tonalitate

8.Timbru (calitate, de unde are rezonanta)
9.Sunete unice (grave, domoale etc.)
10.Sunetul este de jur imprejur - spatial
11.Localizare

12.Altele?

Tactile
1.Temperatura
2. Textura
3.Vibratie
4 Presiune
5.Miscare
6.Durata
7.Stabila - intermitenta
8.Intensitate
9.Greutate
10.Densitate
11.Localizare
12.Altele?

Pentru durere
1.Urzicator
2 Fierbinte-Rece
3.Tensiune musculara
4. Acuta-Surda
5.Apasare
6.Durata
7.Intermitenta (ca palpitatiile)
8.Localizare
9. Altele?

O altd distinctie importantd este dacad o imagine este asociatd sau
disociata. O imagine asociatd este aceea pe care ti-o faci ca si cand ai fi
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simti ca si cand te-ai afla chiar atunci in propriul tau corp. O imagine
disociata este acea imagine pe care o traiesti ca si cand ai urmari-o dinafara
corpului tau. Dacd vezi o imagine disociatd a propriei persoane este ca si
cum ai vedea un film despre tine.

Zaboviti un moment si Incercati sa vd amintiti o experienta placutd pe
care ati triit-o. Incercati de fapt si va imaginati din nou in acea experienta.
Sa vedeti ceea ce ati vazut atunci cu propriii ochi: evenimentele, imaginile,
culorile, stralucirea etc. Sa auziti ceea ce ati auzit atunci: vocile, sunetele
etc. Sa simtiti ce ati simti atunci: emotiile, temperatura etc. Traiti astfel
ca sd vedeti cum este. Acum iesiti din corpul vostru si incercati sa simtiti
cum pasiti in afara situatiei, dar dintr-un loc de unde puteti inca sa va
vedeti acolo, in triirea cu pricina. Inchipuiti-va experienta ca si cand v-ati
vedea jucand intr-un film. Ce deosebire este Intre sentimentele pe care le
incercati acum si cele de atunci? in care din cazuri sunt sentimentele mai
puternice, atunci sau acum? Diferenta dintre acestea este diferenta dintre
o0 experientd asociatd si o experientd disociata.

Folosind diferentele de submodalitate, precum asociatie/disociatie, va
puteti schimba radical experienta de viatd. Aduceti-va aminte, am invatat
ca orice comportament uman este consecinta starii in care ne aflam, si ca
starile noastre sunt create de propriile noastre reprezentari interioare
-lucrurile pe care ni le imaginam, ni le spunem etc. Asa cum un regizor de
film poate schimba efectul pe care il are filmul sau asupra unui public, si
voi puteti schimba efectul pe care il are orice experienta din viatd asupra
voastra. Un regizor poate schimba unghiul camerei de filmat, volumul si
felul muzicii, viteza si gradul de miscare, culoarea §i calitatea imaginii,
si sd creeze astfel publicului orice stare vrea el. Tot astfel va puteti dirija
creierul pentru a genera orice stare sau comportament care sa va sprijine
in atingerea celor mai inalte teluri sau rezolvarea necesitatilor.

Sa va arat cum. Este foarte important sa faceti aceste exercitii, asa
incat sa cititi cate unul pe rand, apoi sd va opriti si sa-1 efectuati inainte
de a-1 citi pe urmdtorul. Ar fi amuzant sa faceti exercitiile impreuna cu
altcineva. Sa le cititi si s@ raspundeti la ele pe rand.

As vrea sa va ganditi la o amintire placutd. Poate fi una recenta sau mai
veche. Inchideti ochii, relaxati-va si ganditi-va la ea. Acum luati acea imagine
si Incercati s-o faceti din ce in ce mai luminoasd. Pe masura ce creste
luminozitatea, observati felul in care se schimba starea voastrd. Apoi as vrea
sa Incercati sa va aduceti mai aproape de voi imaginea mentald. Opriti-va si
incercati s-o mariti. Ce se intAmpld cand manevrati imaginea? Se modifica si
intensitatea trairii, nu-i aga? Pentru majoritatea oamenilor, a face ca o experientd
placuta sa devind mai mare, mai luminoasa si mai apropiata creeazi o imagine
si mai puternica si mai placuta. Amplifica intensitatea si placerea reprezentarii
interioare. Va pune intr-o stare mai puternica si mai voioasa.

Toti oamenii au acces la cele trei modalitati sau sisteme de reprezentare
- vizual, auditiv si tactil. Insd oamenii folosesc in mod diferit sisteme
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diferite de reprezentare. Multi oameni apeleaza la creierul lor mai intai
intr-un cadru vizual. Ei reactioneaza la imaginile pe care le vad cu ochii
mintii. Altii 11 apeleaza mai intai auditiv. Iar altii, tactil. Acesti oameni
reactioneaza cel mai puternic la ceea ce aud sau simt. Asadar, dupa ce ati
diversificat cadrele vizuale, haideti sa incercam acelasi lucru cu celelalte
sisteme de reprezentari.

Incercati sa vi readuceti in minte amintirea plicutd de mai inainte.
Mairiti volumul vocilor sau sunetelor pe care le auziti. Conferiti-le un
ritm mai alert, mai multd gravitate, schimbati-le timbrul. Faceti-le mai
puternice i mai hotarate. Acum procedati la fel si cu submodalitatile
tactile. Faceti ca amintirea sa fie mai calda, mai placutd decat era inainte.
Ce se petrece acum cu sentimentele voastre legate de acea experienta?
Nu toti oamenii raspund in acelasi fel. Indiciile tactile mai ales dau la
iveald reactii diferite la persoane diferite. Multi dintre voi ati constatat
probabil cd o imagine devine mai intensd dacd ii ddm mai multa
luminozitate sau o marim. Ea a dat mai multad intensitate reprezentarii
interioare, a facut-o mai atragatoare si, cel mai important lucru, v-a pus
intr-o stare mai productiva, mai pozitiva. Cand fac aceste exercitii in
seminariile de consiliere, vad exact ce se petrece in mintea unei persoane
doar urmarindu-i fiziologia. Respird mai profund, i se indreaptd umerii,
fata i se relaxeaza si intregul sau corp devine mai sprinten.

Haideti s incercam acelasi lucru folosind o imagine negativa. As vrea
sd va ganditi la ceva care v-a suparat si v-a provocat durere. Acum luati
acea imagine si dati-i mai multd luminozitate. Aduceti-o mai aproape de
voi. Mariti-o. Ce se intdmpla in creierul vostru?

Multi oameni constatd ca starea lor negativd s-a intensificat.
Sentimentele neplacute pe care le avusesera atunci sunt mai puternice ca
niciodata. Acum puneti imaginea la loc de unde ati luat-o. Ce se intampla
dacd o micsorati, 1i scadeti luminozitatea si o indepartati? incercati si
remarcati diferenta dintre sentimentele voastre. Veti descoperi ca
sentimentele negative si-au pierdut puterea.

Incercati acelasi lucru folosind celelalte modalitati. Ascultati-va vocea
interioard, sau orice din ceea ce se petrece in experienta respectiva, dar
marind volumul sunetului si ficindu-1 mai sacadat. incercati sa simtiti
experienta dur si inflexibil. Sunt sanse sd se petreaca acelasi lucru
-sentimentele negative se vor intensifica. Va repet, nu vreau sa intelegeti
acest fenomen 1n stil academic. Vreau sa faceti aceste exercitii de o maniera
concentratd, intensificatd, avand grija sa remarcati care dintre modalitéti
si submodalitati au cea mai mare influentd asupra voastra. S-ar putea sa
vreti sd parcurgeti din nou cu mintea aceste etape, constienti fiind de
felul in care imaginea va transforma sentimentele legate de ea.

Luati imaginea negativa cu care ati inceput i micsorati-o acum. Fiti
atenti ce se Intdmpla pe masurad ce imaginea se contracta. Acum defocalizati
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- faceti-o mai neclard, mai Intunecatd si mai greu de vazut. Acum
indepartati-o de voi - Impingeti-o undeva inapoi ca s-o vedeti cat mai
putin. in final, luati imaginea si impingeti-o citre un soare imaginar.
Remarcati ce auziti, ce vedeti si ce simtiti cand dispare din lumea asta.

Procedati la fel folosind modalitatea auditiva. Reduceti la minimum
volumul vocilor pe care le auziti. Faceti-le mai letargice. Eliminati-le
ritmul si vigoarea. Faceti la fel si cu perceptiile tactile. Faceti ca imaginea
sd nu mai aiba consistenta si substanta, sa fie flasca. Ce se intampla cu
imaginea negativd cand o supuneti acestui proces? Dacd sunteti ca
majoritatea oamenilor, imaginea isi pierde puterea - devine mai slaba,
mai putin dureroasd sau chiar inexistentd. Puteti sa luati o intdmplare
care v-a provocat mare durere in trecut si s-o faceti neputincioasa, s-o
faceti sa se dizolve si sa dispara complet.

Cred ca va puteti da seama din aceastd scurtd experientd cat de
puternica poate fi aceasti tehnologie. in doar citeva minute, puteti si
luati un sentiment pozitiv si sa-1 faceti mai puternic si datator de forta. Ati
fost in stare sd luati i o imagine negativa si s-o vlaguiti de puterile ei
asupra voastrd. Ati fost in trecut la mila rezultatelor reprezentarilor
voastre interioare. Acum trebuie s stiti ca toate acestea nu trebuie sa
mearga asa.

In fond, va puteti duce viata intr-un fel sau in celilalt. Va puteti lasa
creierul sa va conducd asa cum a facut-o in trecut. Puteti sa va lasati
fulgerat de orice imagine, sunet sau sentiment la care sa reactionati
automat, la comanda, precum céinele lui Pavlov la clopotel. Sau va puteti
alege sa va dirijati voi creierul in mod constient. Puteti sd va stabiliti
singuri comenzile. Puteti sa va luati experientele si imaginile neplacute si
sd le stoarceti de puteri. Vi le puteti reprezenta intr-un mod in care sa nu
mai aiba nici o putere asupra voastrd, un mod care le ,,cioparteste" pana
la niste dimensiuni care sa va permitd sa le stapaniti fara probleme.

Oare nu am avut fiecare ocazia sa primim o sarcind atat de mare pe
care am avut sentimentul ¢d nu o putem duce pana la capat, astfel ca nici
macar nu am inceput-o? Dacd va imaginati acea sarcina ca fiind mai
micd, ati simti ca ati putea sa va descurcati cu ea, si atunci ati face ceea ce
trebuie facut in loc sa va lasati coplesiti. Stiu ca vi se pare ca simplific
lucrurile si totusi, daca Incercati sa folositi metoda aceasta, veti descoperi
cd schimbandu-va reprezentarile, va puteti schimba sentimentele fata de
o sarcina si astfel, modifica actiunile.

Si desigur ca acum mai stiti ca puteti lua experiente placute si le puteti
amplifica. Luati placerile mici ale vietii si amplificati-le, faceti in asa fel
incat sa vi se para ziua mai luminoasd, iar voi incercati sd va simtiti mai
usori si mai fericiti. Avem la dispozitie o0 metodd prin care sd aducem
mai multd savoare, mai multd bucurie i mai mult chef in viata.

., Nici un lucru nu este bun sau rau, ci tu il faci asa cu gandul tau."
- William Shakespeare
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Va aduceti aminte cum am vorbit in capitolul 1 despre apanajul zeilor?
Regele avea capacitatea sa-si conduca regatul. Ei bine, regatul este creierul
vostru. Asa cum regele isi poate conduce regatul, si voi vi-1 puteti conduce
pe-al vostru - dacd incepi sa preiei controlul asupra modului in care iti
reprezinti experienta ta de viatd. Toate submodalitatile de care ne-am
ocupat ii vor spune creierului cum sa aprecieze lucrurile. Tineti minte,
noi nu stim cum este de fapt viata. Stim doar cum ne reprezentdm viata
noua ingine. Astfel, dacd avem o imagine negativa care este prezentata
intr-o forma mare, luminoasa, puternica, rasunatoare, creierul ne prezinta
o dihanie de experientad negativa mare, luminoasa, puternica si rasunatoare.
Dar daca luam imaginea aceea negativa si o stramtdm, o Intunecdm, o
transformam intr-un stop-cadru, apoi 1i anihildm puterea, si creierul va
rispunde in consecinti. in loc si ne punem intr-o stare negativa, ne putem
descotorosi de ea sau o putem trata fara mare suparare.

Limba noastrd ne oferda multe exemple despre puterea reprezentarilor
noastre. Ce avem 1n minte cand spunem cd o persoana are un viitor
stralucit? Ce simtiti cand auziti despre cineva cd are un viitor sumbru? Ce
vreti sa spuneti cand vorbiti despre faptul ca vreti sa faceti lumina intr-o
problema? Ce vrem sa spunem atunci cand zicem ca cineva a facut din
tantar armasar sau ca are o imagine deformatd despre ceva? Ce vor
oamenii sd spuna cand zic cd au o mare problema pe cap sau cand zic ca
li s-a blocat mintea? Ce vrei sa spui cand zici ca ceva suna bine sau ca
iti aprinde beculetul? Sau ca ti-a cazut fisa?

Inclinim s consideram aceste expresii drept metafore. Dar nu sunt. De cele
mai multe ori sunt o descriere exacta a ceea ce se petrece in mintea noastra.
Aduceti-va aminte ca in urmd cu cateva minute ati reluat o amintire neplacuta
si ati amplificat-o. Va mai amintiti cum v-a accentuat aspectele negative ale
experientei §i v-a pus intr-o stare negativa? Puteti gési o cale mai bund sa
descrieti acea experientd altfel decat spunand ca ati facut din tantar arméasar?
Asadar stim din instinct cat de puternice sunt imaginile noastre mentale. Tineti
minte ca ne putem controla creierul; nu el trebuie sa ne controleze pe noi.

latda un exercitiu simplu care 1i ajutd pe multi. V-a obsedat vreodata un
dialog interior insistent? Ati fost vreodatd pusi in situatia sa nu va puteti
reduce la tacere creierul? Creierul nostru poartd dialoguri de nenumarate
ori. Dezbatem anumite lucruri in sinea noastrd sau incercam sa castigdm
controverse mai vechi sau sa schimbam echilibrul de forte din batalii mai
vechi. Daca vi se intdmpla asemenea lucruri, inchideti sonorul de tot.
Faceti ca vocea din interior sd devind mai soptitd, mai indepartata si mai
slabd. Acest lucru le rezolva multora problemele. Sau aveti vreun dialog
interior care incearci si va tragi inapoi? Incercati si auziti aceleasi
lucruri, dar spuse cu o voce sexy, pe un ton si un tempo de flirt: ,,Nu poti
sa faci asta." Cum vi se pare acum? S-ar putea s va simtiti chiar mai
motivati si faceti ceea ce vd spune vocea si nu faceti. Incercati acum si
observati deosebirea.
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Sa mai incercam un exercitiu. De data asta ganditi-va la un lucru din
experienta voastra pe care erati absolut motivat sa-1 faceti. Relaxati-va si
formati-va o imagine mentala cat se poate de clard a experientei respective.
Am sa vd pun acum cateva intrebari legate de acea experienta. Ganditi-va
pe indelete si raspundeti-mi pe rand la fiecare intrebare. Nu existd raspunsuri
corecte si raspunsuri gresite. Fiecare om va raspunde in felul lui.

Privind imaginea, vedeti un film sau un instantaneu? Este color sau
alb-negru? Este apropiata sau indepartata? Este spre dreapta, spre stanga
sau centrata? Este in partea de sus, de jos, sau in mijlocul campului vostru
vizual? Este o imagine asociatd - adicd o vedeti cu proprii vostri ochi
-sau este disociatd - adicd o vedeti asa cum ar vedea-o cineva din
exterior? Are un cadru in jurul ei sau vedeti o panorama care se intinde
cat vezi cu ochii? Este luminoasa sau intunecatd, deschisa sau inchisa la
culoare? Este focalizatd sau nefocalizatd? Cand faceti acest exercitiu,
incercati sd remarcati care submodalitati sunt mai eficiente in ceea ce
va priveste, care va influenteaza cel mai mult atunci cand va concentrati
asupra lor.

Acum treceti prin submodalitatile auditiva si tactild. Atunci cand auziti
ce se petrece, va auziti propria voce sau vocile celorlalti din scena? Auziti
un dialog sau un monolog? Sunetele pe care le auziti sunt puternice sau
slabe? Au inflexiuni variate sau sunt monotone? Sunt ritmice sau sacadate?
Sunetele se apropie si se departeaza sau raman la un comentariu constant?
Care este elementul principal pe care il auziti sau vi-1 spuneti? Unde este
localizat sunetul - de unde vine? Cand simtiti imaginea, este durd sau
moale? Este calda sau rece? Este netedd sau zgrunturoasa? Este flexibila
sau rigida? Este un corp solid sau un lichid? Este ascutit sau bont? Unde
este localizat sentimentul in corpul vostru? Este dulce sau acru?

S-ar putea sa vi se para greu la inceput sd raspundeti la unele dintre
aceste Intrebari. Daca aveti tendinta sd va formati mai intai reprezentarile
interioare pe cale tactila, s-ar putea si ganditi in sinea voastrd: eu nu-mi
construiesc imagini. Tineti minte, aceasta este o convingere si atita timp
cat o pastrati, ea va fi valabila. Pe masura ce deveniti tot mai constienti de
propriile voastre modalitati, veti invata sa va imbunatatiti perceptiile prin
ceva care se numeste suprapunere. Asta Inseamna ca daca sunteti inclinat
mai intai citre auditiv, de exemplu, cel mai bine ati face daca v-ati agata de
toate indiciile auditive pe care obisnuiti sa le captati si sa le triiti. Asa ca
s-ar putea sa va amintiti mai intai ceea ce ati auzit atunci. O data ce intrati
intr-o stare si aveti o reprezentare interioara solida si bogata, este mult mai
usor sd patrundeti intr-un cadru vizual pentru a folosi submodalitatile vizuale,
sau Intr-un cadru tactil pentru a trai submodalitatile tactile.

Bun, tocmai ati vazut si ati trait structura unui fapt pe care odata ati
fost foarte motivati sa-1 incercati. Acum as vrea sa va ganditi la ceva
pentru care ati dori sa fiti foarte motivat, un fapt in legatura cu care in
prezent nu aveti nici un sentiment anume, nici o motivatie. Inci o data,
alcatuiti-va o imagine mentala. Treceti exact prin aceleasi intrebari, avand
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grija sa observati in ce masura diferd raspunsul de cele pe care le-ati dat
pentru lucrul la care aveati o motivatie foarte puternicd. De exemplu,
dacd atunci cand priviti imaginea, vedeti un film sau un instantaneu?
Continuati apoi sa treceti prin toate intrebarile submodalitatii vizuale.
Treceti apoi prin toate intrebarile modalitatii auditive si tactile. Aveti
grija ca in tot acest timp s vedeti care submodalitati vi se par cele mai
puternice pentru voi, care va afecteaza starile in cea mai mare masura.
Luati apoi lucrul pentru care erati foarte motivat - hai sd-i spunem
experienta nr. 1 - si lucrul pentru care vreti sa fiti motivat ca sa-1 faceti -
experienta nr. 2 - si sa le privim simultan. Nu e greu s-o facem. Ganditi-va la
creierul vostru ca la un ecran de televizor despartit in doua, si priviti
ambele imagini 1n acelasi timp. Sunt deosebiri intre submodalitati, nu-i
asa? Era un lucru previzibil, desigur, pentru cd reprezentari diferite
genereaza tipuri diferite de rezultate in sistemul nervos. Amintiti-vd acum
ce am Invatat despre care tipuri anume de submodalititi ne motiveaza si
apoi, putin cate putin, incercati s adaptati submodalitatile lucrului pentru
care inca nu sunteti motivat (experienta nr. 2) la submodalitatile lucrului
pentru care sunteti motivat (experienta nr.l). larasi, acestea vor fi diferite
pentru fiecare om in parte, dar sunt sanse ca imaginea experientei nr. 1 sa
fie mai luminoasa decat aceea a experientei nr. 2. Va fi mai limpede si
mai apropiata. As vrea sa va concentrati asupra diferentelor dintre ele si
sa manipulati a doua reprezentare in asa fel incat sa semene din ce in ce
mai mult cu prima. Aduceti-vd aminte sa faceti acelasi lucru si cu
reprezentarile auditive si tactile. Faceti acest lucru acum.

Cum vedeti acum experienta nr. 2? Sunteti mai motivat de ea? Ar
trebui sa fiti de vreme ce ati potrivit submodalitatile experientei nr. 1 cu
cele ale experientei nr. 2 (de exemplu, daca experienta nr. 1 era un film
si experienta nr. 2 era incd un stop-cadru, inseamna ca ati transformat
experienta nr. 2 intr-un film) si continuati procesul cu toate submodalitatile
vizuale, auditive si tactile. Cand veti gdsi declansatoarele specifice
(submodalitdtile) care va fac sa intrati intr-o stare doritd, atunci puteti
lega aceste declansatoare de starile nedorite si astfel le puteti schimba
intr-o clipa.

Tineti minte, niste reprezentdri interne similare vor crea niste stari sau
sentimente similare. lar niste stiri sau sentimente similare vor declansa
niste actiuni similare. De asemenea, daca aflati ce anume va face sa va
simtiti motivati sa intreprindeti aproape orice, atunci veti sti exact ce
aveti de facut cu orice experienta ca sa va simtiti motivati. Din acea stare
de motivare va puteti lansa in orice actiune efectiva.

Este important de remarcat ca anumite submodalititi-cheie ne afecteaza
mai mult decat altele. De exemplu, am lucrat cu un baiat care nu avea
motivatie sd meargd la scoald. Majoritatea submodalitatilor vizuale nu
pareau sa-l1 motiveze prea mult. Totusi, dacd isi spunea citeva cuvinte pe
un anumit ton, constata ci era motivat imediat si meargi la scoald. An
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plus, atunci cand era motivat, simtea ca i se incordau bicepsii. Atunci
cand nu era motivat sau era suparat, isi simtea maxilarul inclestat, iar
tonul vocii lui era cu totul altul. Schimband pur si simplu doar aceste
doua submodalitati, 1-am putut trece aproape instantaneu dintr-o stare de
supdrare sau nemotivare intr-o stare in care era motivat. Acelasi lucru se
poate face si cu mancarea. Unei femei ii placea din cale-afara ciocolata
datorita texturii acesteia, pentru ca era cremoasa si netedd, dar nu-i placeau
deloc strugurii pentru cd trozneau in dinti. Nu a trebuit decat s-o fac sa-si
imagineze cd mananca incet o boaba de strugure, ca musca incet din ea si
ii simte textura pe masura ce se rasuceste in gura ei. Am mai facut-o sa-si
spund aceleasi lucruri pe aceeasi tonalitate. Astfel, a Inceput imediat sa
doreasca sa manance struguri si sd-i placa de atunci incolo.

in calitate de modelator, trebuie sa fii intotdeauna curios cum poate
obtine cineva orice rezultat, fie el fizic sau mental. De exemplu, vine
cineva la mine sa se sfatuiasca si imi spune: ,,Sunt asa deprimat!" Eu nu-1
intreb: ,,De ce esti deprimat?" si apoi sa ii cer sa-si reprezinte lui si mie
motivul deprimarii. Asta n-ar face decat sa-1 pund intr-o stare de
deprimare. Nu vreau sa stiu de ce este deprimat; eu vreau sa stiu cum face
de este deprimat si il intreb: ,,Cum faci asta?" De obicei se uitd uimit la
mine pentru ca multi nu stiu ca trebuie sa faca anumite lucruri, mental si
fiziologic, ca sa fie deprimati. Asa ca 1l intreb: ,,Daca eu as fi in pielea ta,
cum as face ca sa fiu deprimat? Ce mi-ag inchipui? Ce mi-as spune? Cum
mi-ag spune? Ce tonalitate as folosi?" Aceste procese creeaza actiuni fizice
si mentale specifice, si deci, duc la rezultate afective speciale. Daca poti
schimba structura unui proces, el poate deveni altceva, altceva decit o
stare depresiva.

O data ce stii cum se petrec lucrurile, poti incepe sé-ti dirijezi creierul
si 1ti poti crea niste stdri care sa te sprijine sd duci un trai asa cum iti
doresti si cum meriti. Exemplu: Cum ajungi sa te simti frustrat sau
deprimat? Iti imaginezi ceva coplesitor, care te striveste? Iti vorbesti
intruna cu o voce tristd? Dar un sentiment de fericire, de amuzament,
cum le obtii? Iti imaginezi ceva luminos? Se misca repede sau incet? Pe
ce ton 1iti vorbesti? Sa zicem ca altcuiva 1i place munca lui, dar tie nu-ti
place ceea ce faci - insa ai vrea sa-ti placa. Afla cum face ca sa-si creeze
sentimentul respectiv. Vei fi uimit cat de repede te poti schimba. Am
avut de a face cu oameni care au fost sub terapie ani de zile, si care si-au
schimbat adesea in doar cateva minute problema, starile, manifestarile
comportamentale. La urma urmei, frustrarea, deprimarea si fericirea nu
sunt niste obiecte. Sunt procese generate de imagini mentale, sunete si
fapte 1n sine pe care le poti controla constient sau inconstient.

Va dati seama cum v-ati putea schimba viata folosind eficient aceste
instrumente? Daca va place sd incercati sentimentul de provocare pe care
vi-1 dd munca voastrd, dar nu va place sa faceti curatenie in casa, puteti
face una din doua: fie s angajati o menajera, fie sd remarcati diferenta
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dintre felul in care va reprezentati munca si felul in care va reprezentati
curdtenia casei. Reprezentdndu-va curitenia casei si munca in cadrul
acelorasi submodalitati, veti simti imediat o pornire sd faceti curatenie.
Asta ar fi ceva dragut pentru copii.

Ce-ar fi daca ati lua toate lucrurile pe care le detestati, dar pe care stiti
ca trebuie sa le faceti si le-ati lega de submodalitatile placerii? Tineti
minte, putine lucruri au un sentiment inerent. Ati invatat ce este placut si
ati Invatat si ce este neplacut. Puteti pur si simplu sé reetichetati aceste
experiente in creierul vostru si creati astfel imediat un sentiment nou
legat de ele. Ce-ar fi sa va luati toate problemele, sa le faceti cocolos ca
pe niste hartii §i sa le puneti mai departe de voi? Posibilitatile sunt
nelimitate. Voi hotarati!

Este important sa tineti minte ca este nevoie de repetitie §i exercitii, ca
in oricare alta indeletnicire. Cu cat dati curs mai des in mod constient
acestor simple treceri de submodalitati, cu atat veti ajunge mai repede sa
obtineti rezultatul dorit. S-ar putea sa constatati cd schimband lumino-
zitatea unei imagini, aceasta are un efect mai puternic asupra voastra
decét schimbandu-i focalizarea sau marimea. O data ce stii acest lucru,
vei sti si cd luminozitatea este unul din primele lucruri pe care sa le
manipulezi atunci cand vrei sa schimbi ceva.

S-ar putea ca unii dintre voi sd gandeasca: ,,Schimbarile astea de
submodalitati sunt grozave, dar oare ce le va impiedica sa se schimbe la
loc? Stiu ca le pot schimba dupa cum doresc, in orice moment, §i asta
inseamna mult, dar ar fi grozav daca as avea posibilitatea sd fac
schimbarea automat, mai armonios.

Existd o cale pentru a face acest lucru, un procedeu pe care noi il
numim metoda pendulului? Poate fi folosit in cazul unor probleme mai
greu de rezolvat sau metehne pe care le au unii oameni. Cu ajutorul
acestui procedeu, reprezentdrile interioare care in mod normal genereaza
stari neproductive se transforma automat in niste reprezentari noi care va
pun in starea productiva pe care o doriti. De exemplu, atunci cand aflati
ce reprezentari interioare va determind sd mancati mai mult decat este
cazul, cu ajutorul procedeului puteti crea o noud reprezentare interioard a
ceva care este mai puternic si, daca l-ati vedea sau auzi, v-ar provoca o
reactie de respingere a alimentelor. Daca legati cele doud reprezentari
una de cealalta ori de cate ori sunteti tentati sd& méncati mai mult, prima
reprezentare o va declangsa automat pe a doua si va va pune intr-o stare de
nedorire a alimentelor. Partea cea mai bund a acestui procedeu este ca o
data implantat efectiv, nu trebuie s te mai gandesti niciodata la el. Procesul
se va declansa automat, fara sa mai fie nevoie de un efort constient. Iata
cum functioneaza procedeul:

Treapta nr. 1: Identificati comportamentul pe care vreti sa-1 schimbati.
Acum faceti o reprezentare interioara a acelui comportament asa cum il
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vedeti cu ochii vostri. Daca vreti sd nu va mai roadeti unghiile, inchipuiti-va
cum v-ati vedea dinafara ridicAnd mana la gura si rozandu-va unghiile.

Treapta nr. 2: O datd ce aveti o imagine clard a comportamentului pe
care vreti sa-1 schimbati, trebuie sa creati o reprezentare diferita, o imagine
a voastra asa cum ati vrea sa fiti daca ati fi facut deja schimbarea dorita si
ce ar insemna acea schimbare pentru voi. Va puteti imagina cum ati arata
luand ména de la gurd, apasand usor unghiile pe care aveati de gand si le
roadeti §i vazdndu-va unghiile frumos curatate, iar voi fiind frumos
imbracat, ca scos din cutie, mai stapanit i mai increzator. Imaginea pe
care v-o formati si care va reprezintd in starea aceea dorita trebuie sa fie
disociata. Motivul este ca vrem s credm o reprezentare interioard ideala
care va continua, de care s va simtiti mai atras decat una pe care ti-o
cunosti deja.

Treapta nr. 3: Alterneaza cele doud imagini in asa fel incat experienta
neproductiva declangeaza automat experienta productiva. O data facut
acest racord, orice lucru care ti-ar fi declansat dorinta de a-ti roade unghiile
iti va declansa acum o stare in care te indrepti catre imaginea ta ideala.
Astfel, ajungi s creezi o cu totul noua cale pentru creierul tdu care sa se
ocupe de ceva care in trecut te-a suparat.

Iata cum sa faci alternanta: incepe prin a-ti face o imagine mare si
luminoasa a felului de comportament pe care vrei sd-1 schimbi. Apoi, in
coltul din dreapta jos, alcdtuieste o imagine mica si intunecata a felului in
care ai vrea sa fii. Apoi ia imaginea mica si in mai putin de o secunda, fa-o
sa creasca In marime §i luminozitate si practic fi-o sa explodeze in imaginea
cealalta pe care nu o mai doresti. Facand acest lucru, spune cuvantul
,»us!" cu tot entuziasmul §i cu toata pasiunea de care esti capabil. Poate ti
se pare putin copildresc. Dar spunand ,,us!" cu entuziasm, trimiti spre
creier o serie de semnale pozitive puternice. O datd ce ti-ai intiparit in
minte imaginile, acest intreg proces nu va dura decat atat cat ai zice ,,us!"
Acum ai in fatd imaginea ta, mare, luminoasd, conturatid si colorata,
aratand
asa cum vrei sa fii. Vechea ta imagine a fost spulberata.

Secretul acestui procedeu sta in viteza si repetitie. Trebuie sa vezi si sa
simti cum imaginea cea mica §i intunecata devine uriasa si luminoasa si
explodeaza prin imaginea mare, distrugind-o si inlocuind-o cu una si
mai mare si mai luminoasa a felului in care vrei sa stea lucrurile. Incearca
acum sentimentul maret cd vezi lucrurile asa cum iti doresti. Deschide
apoi ochii pentru un scurt moment pentru a intrerupe starea. Apoi inchide
ochii la loc pentru a face din nou Schimbarea. Incepe prin a avea o
imagine mare a lucrului pe care vrei sa-1 schimbi, apoi fa imaginea mica
sd creasca in marime si luminozitate si explodeaza prin ,,us!" Opreste-te
ca s triiesti experienta. Deschide ochii. Inchide ochii. Priveste ceea ce
vrei sd schimbi. Priveste imaginea initiala i cum vrei s-o schimbi.
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Usuieste-o din nou. Repetd acest lucru de cinci sau sase ori, cat poti de
repede. Tine minte, secretul este viteza; dar si distractia. Ceea ce 1i spui
creierului tau este: uite asa, ,,us!" Fa asa, uite asa, ,,us!". Fa asa ... pana
cand vechea imagine declanseaza automat noua imagine, noile stari si,
implicit, noul comportament.

Acum fa-ti imaginea initiald, ce constati? Dacd, de exemplu, ai 1inde
partat un tipar in care iti rodeai unghiile, apoi te imaginai rozandu-ti-le, iti
va veni greu s-o mai faci. De fapt, ti se va parea chiar anormal. Dacd nu,

atunci repetd procedeul. De data asta o vei face mai clar si mai rapid, fiind

sigur cd Incerci doar un moment sentimentul pozitiv atunci cand vezi noua

imagine Tnainte de a deschide ochii si reincepand procesul. S-ar putea sa nu
meargd daca imaginea pe care te hotarasti s-o deplasezi nu este destul de
incitantd sau de doritd. Este foarte important ca aceasta sa fie extrem de
atragitoare, ceva care sd te puna intr-o stare pe care sa ti-o doresti, cu
motivatie - ceva ce vrei cu adevarat sau ceva care are mai multd importanta
pentru tine decat vechiul comportament. Ceva pe care il ajuta sa adauge
noi submodalitati, precum mirosul sau gustul. Procedeul pendulului da
niste rezultate uimitor de rapide datoritd anumitor tendinte ale creierului.
Creierul nostru are tendinta sa se indeparteze de lucruri neplacute si sa se
apropie de cele placute. Facand imaginea in care nu mai apari ca avand
nevoie sd-ti rozi unghiile mai atragatoare decat cea in care apari ca simtind
nevoia sa ti le rozi, i-ai transmis creierului tdu un semnal puternic in legatura
cu tipul comportamentului pe care trebuie sa-1 adopte. Am aplicat acest
procedeu pe mine, ca s nu imi mai rod unghiile. Era un obicei absolut
inconstient. A doua zi dupa ce am aplicat acest procedeu, m-am surprins
rozandu-mi unghiile din nou. As fi putut considera acest fapt drept un esec.
Insd, am considerat ci o datd ce am devenit constient de acest obicei,
inseamna totusi un progres. Am facut apoi zece manevre pendul si de
atunci nici nu mi-a mai trecut prin cap sa-mi rod unghiile vreodata.

Acelagi procedeu este valabil si in cazul spaimelor sau frustrarilor.
Gandes-te-te la ceva de care ti-e teama. Imagineaza-ti acum cum ar trebui
sd fie daca nu te-ai mai teme. Fa din aceastd imagine ceva extraordinar.
Apoi sfichiuieste cele doud imagini de sapte ori. Acum gandeste-te din
nou la lucrul de care ti-era teama. Cum te face s te simti acum? Daca
procedeul de sfichiuire a fost aplicat corect, In momentul in care te
gandesti la lucrurile de care ti-era teama, ar trebui sa te gandesti automat
la felul in care vrei sd arate lucrurile.

O alta variantd a procedeului de sfichiuire este sa iti imaginezi o prastie
in fata ta. Intre cele doud capete se afld o imagine a comportamentului
tau actual, pe care vrei sd-1 schimbi. Aseaza in locul in care std de obicei
piatra, o micd imagine a felului in care vrei sa fii. Apoi urmareste mental
mica imagine care se indeparteazd tot mai mult pe masurd ce se intinde
elasticul la maximum. Apoi ii dai drumul. Urméreste-o cum explodeaza
prin vechea imagine din fata ta drept in creierul tau. Este important cand
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faci acest lucru sa Intinzi mental elasticul cat se poate de mult Tnainte sa-i
dai drumul. Si de data asta trebuie sa spui cuvantul ,,us!" atunci cand i
dai drumul si strapungi vechea ta imagine restrictiva. Dacd ai facut corect
manevrele, atunci cand eliberezi prastia, imaginea trebuie sa se indrepte
spre tine atdt de repede incat sd-ti smuceasca inapoi capul. Opreste-te
chiar acum si gandeste-te un moment la un gand care te trage inapoi sau
o manifestare comportamentald pe care ai vrea sa le schimbi si foloseste
procedeul de sfichiuire cu ajutorul prastiei pentru a realiza schimbarea.

Tine minte ca mintea ta poate sfida legile universului intr-un mod
crucial. Ea se poate intoarce inapoi. Timpul nu poate face asta, nici
evenimentele - dar mintea poate. Sa presupunem ca intri in biroul tau si
primul lucru pe care il constati este ca nu a fost scris un raport important
de care ai nevoie. Raportul incomplet are darul sa te arunce intr-o stare
mai rdu decat neproductiva. Te infurii. Te simti frustrat. iti vine s iesi
din birou si sa strigi la secretard. Dar daca strigi nu obtii ceea ce ai
nevoie. Nu ar face decat sd complice si mai mult lucrurile. Secretul este
sd iti schimbi starea, sa te domolesti si sd incerci sa intri intr-o stare care
iti va permite sd actionezi astfel incat sa se rezolve problema. latd ce poti
face reorientandu-ti reprezentarile interioare.

Am tot pomenit in carte despre a fi suveran, de a avea totul sub control,
de a-ti dirija creierul. Acum ati vizut cum se poate realiza acest lucru. In
cele doar cateva exercitii pe care le-am facut pana acum, ati vazut ca
aveti capacitatea de a va controla in totalitate propria stare. Ganditi-va
cum ar ardta viata voastrd dacad ar fi sa va amintiti toate experientele
voastre plicute aratdnd luminoase, apropiate si colorate; auzindu-le
voioase, ritmate si melodioase; simtindu-le moi, calde si insufletitoare.
Si daca ati fi adunat experientele voastre neplacute ca pe niste mici imagini
neclare, in cadre stramte, cu voci care de-abia se aud si cu forme lipsite
de consistentd pe care nu le puteti simti pentru cd sunt departe de voi?
Oamenii de succes fac acest lucru fara si-1 constientizeze. Ei stiu cum sa
dea tare sonorul la lucrurile care le sunt de folos si sa-1 inchida la cele
care 1i deranjeaza. Ceea ce ati invatat in acest capitol este cum sa luati
exemplu de la ei.

Nu va sugerez sa nu dati atentie problemelor. Unele lucruri trebuie
luate in seama. Cu totii cunoastem oameni care au zile cand 99 de lucruri
le ies bine si totusi vin acasd complet deprimati. De ce? Ei, pentru ca
ceva nu le-a iesit bine. Probabil cad au transformat acel unic lucru care nu
le-a iesit intr-o imagine mare, luminoasa si furtunoasa, iar pe celelalte, in
imagini mici, mohoréte, tacute si inconsistente.

O multime de oameni isi petrece viata astfel. Am avut clienti care Tmi
spuneau: ,,Mereu sunt deprimat." O spun aproape cu mandrie pentru ca a
ajuns sa facd parte integrantd din viziunea lor despre lume. Ei bine, multi
terapeuti ar incepe cu lunga si spinoasa sarcina de a dezgropa cauzele
acestei deprimari. L-ar 1dsa pe pacient sa vorbeasca ore in sir despre
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deprimarea lui. Ar rascoli prin cosul de gunoi mental al pacientului ca sa
descopere experiente embrionare de amaraciune §i bruscari afective din
trecut. Asemenea tehnici alcatuiesc relatiile terapeutice, foarte costisitoare
si indelungate.

Nimeni nu este permanent deprimat. Deprimarea nu este o conditie
permanentd aga cum este pierderea unui picior. Este o stare in care oamenii
pot intra si din care pot iesi. Ba chiar, oamenii care trec printr-o deprimare
au avut si multe experiente fericite in viata lor - poate tot atdtea sau chiar
mai multe decat un om mediu. Numai ca nu-si reprezinta aceste experiente
intr-un mod asociat, marit i luminos. Poate ca isi reprezintd vremurile
fericite ca fiind indepartate in loc sa si le apropie. Zaboviti un moment si
aduceti-va aminte o intdmplare petrecutd saptimana trecuta si impingeti-o
cat mai departe. Vi se mai pare o experientd apropiata? Dar dacd o aduceti
mai aproape'.’ Nu vi se pare acum mai recentd? Unii oameni isi iau
experientele fericite ale momentului si le imping departe asa incat sd para
ca s-au petrecut demult, dar isi depoziteaza problemele chiar langa ei. N-ati
auzit niciodata pe cineva spunand: ,,Trebuie sd ma indepartez putin de
problemele mele."? Nu trebuie sa luati avionul si sd plecati departe ca sa
va distantati de ele. Doar impingeti-le departe in mintea voastra si incercati
sa vedeti deosebirea. Cei care se simt deprimati au adesea mintea incarcata
cu imagini persistente, mari, zgomotoase, apropiate si grele despre vremuri
grele si doar niste pojghite subtiri si cenusgii legate de vremurile bune.
Calea schimbarii nu trece prin mlastina amintirilor neplacute; ceea ce
trebuie facut este sa schimbi submodalitatile, insasi structura amintirilor.
Apoi, trebuie sa legi ceea ce te-a facut sa te simti rau de noi reprezentari
care sa te indemne sa infrunti viata cu vigoare, umor, rabdare si tarie.

Unii spun: ,,]a stai putin, nu poti schimba lucrurile asa usor." De ce
nu? De multe ori ¢ mult mai usor sd prinzi ceva intr-o clipa decat sa
astepti prea multd vreme. Asa invata creierul. Gandeste-te cum urmaresti
un film. Vezi mii de cadre si le imbini Intr-un intreg dinamic. Dar daca
ai urmari un singur cadru si apoi, dupa o ora te-ai uita la inca unul, si
apoi la un al treilea dupa o zi sau doua? N-ai intelege nimic din ele, nu-i
asa? Si schimbarea personald poate functiona astfel. Daca intreprinzi ceva,
daca faci vreo schimbare 1n mintea ta chiar acum, daca iti schimbi starea
si comportamentul, te poti infatisa in cel mai spectaculos mod posibil.
Este o lovitura mai cu efect decat sd zaci luni intregi pe ganduri negre.
Fizica cuanticd spune ca lucrurile nu se schimba incet in timp - ci fac
salturi calitative. Noi facem salturi de la un nivel de experienta la altul.
Daca nu-ti place cum esti, schimba ceea ce reprezinti tu pentru tine. Este
simplu aga cum pare.

Sa ludm un alt exemplu - dragostea. Pentru multi dintre noi, dragostea
este o experientd minunata, etericd, aproape misticd. Dar din punct de
vedere al luarii modelului, mai este important sa remarcam si ca dragostea
este o stare §i, ca orice stare, ca orice rezultat, este produsa de un set de
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actiuni sau stimuli atunci cand sunt perceputi sau reprezentati

in anume feluri. Cum te indragostesti? Unul dintre cele mai

importante ingrediente de perceptie a dragostei se asociaza

cu tot ce iubesti legat de cineva anume si se disociaza de lucrurile care nu

iti plac. A te indragosti poate fi un sentiment derutant, imbatator, pentru ca

nu este unul echilibrat. Niciodatd nu faci o lista comparativa a calitétilor

si defectelor unei persoane, s-o pui pe calculator si sa vezi ce rezultat

obtii. Esti total asociat cu cateva elemente ale unei persoane, care te

intoxica. Nici macar nu esti constient in acel moment de ,,defectele"”
acelei persoane.

Ce strica relatiile? Cu sigurantd ca sunt multi factori. Unul poate fi ca
nu te mai asociezi acelor lucruri care te-au atras cel mai mult la acea
persoana. De fapt, s-ar putea sa fi ajuns chiar atat de departe incat sa te
asociezi cu toate experientele neplacute care au derivat din acestea si sa te
disociezi de cele placute pe care le-ati avut impreund. Cum este posibil
acest lucru? Cineva s-ar putea sa fi observat si sa fi facut mult caz din
obiceiul partenerului sau de a nu pune la loc capacul la tubul cu pasta de
dinti sau de a-si arunca lucrurile aiurea pe jos. Poate cd nu-i mai scrie
biletele de dragoste, sau poate ca-si aminteste ce i-a spus odata infierbantat
de vreo ceartd si ascultd tot mereu dialogul acela in gand, retrdind de
fiecare datd intdmplarea. Nu-si mai aminteste blandetea cu care a atins-o
de ziua aniversarii nuntii lor sau lucrurile deosebite pe care le-a facut
pentru ea sau pe care i le-a spus cu o saptdimand in urma. Si lista poate
continua la nesfarsit. Tineti minte un lucru: nu este nimic ,,rau" in toate
astea. Trebuie doar sa fie clar céd acest tipar de reprezentari nu va aduce
nimic bun in relatiile voastre. Ce-ar fi daca in toiul unul scandal v-ati
aminti cum v-ati sdrutat prima datd sau cum v-ati tinut de mana - sa va
amintiti de o vreme cand iubitul/iubita a facut ceva deosebit pentru tine
-si ai face ca acea imagine sa fie mare, apropiatd si luminoasa din nou?
Cum v-ati purta cu persoana iubita daca v-ati afla in acea stare?

Este absolut necesar sa ludm 1n considerare orice tipar de comunicare
si sa ne intrebam periodic: ,,Daca voi continua sa-mi reprezint lucrurile
in felul acesta, care va fi oare rezultatul final al vietii mele? in ce directie
ma poarta comportamentul meu actual si oare intr-acolo vreau si ma
indrept? A venit momentul sd examinez ce anume genereaza actiunile
mele fizice si mentale." Nu este bine sa afli mai tarziu ca un lucru pe care
il puteai schimba cu usurinta te-a condus pe un drum si spre un loc unde
nu voiai sa ajungi.

Ar fi foarte bine sa-ti poti da seama daca ai un anume tipar de a folosi
asocierea si disocierea. Existd multi oameni care 1si petrec o mare parte a
timpului disociati fiind de majoritatea reprezentarilor lor. Rareori par sa
fie migcati afectiv de ceva. Disocierea are avantajul ei; daca te tii departe
de emotii prea mari legate de anumite lucruri beneficiezi de mai multe
resurse pentru a le manevra. Daca totusi acesta este tiparul tdu constant
de a-ti reprezenta majoritatea experientelor tale de viata, ratezi cu adevarat
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ceea ce mie Imi place sd numesc savoarea vietii, 0 mare doza de bucurie.
Am sfatuit oameni conservatori care erau limitati in a exprima ceea ce
simteau in legaturd cu viata lor si le-am stabilit noi tipare conceptuale.
Marind mult numarul reprezentarilor lor interioare asociate, au revenit la
viatd §i au constatat ca este o experienta cu totul noua.

Pe de alta parte, daca toate reprezentarile voastre interioare sau marea
lor majoritate sunt in intregime asociate, s-ar putea sd va pomeniti intr-un
impas afectiv. S-ar putea sa vi se para foarte greu sa va descurcati in viata
pentru cd va va afecta si cel mai marunt lucru, iar viata nu este intotdeauna
amuzantd, usoara sau pasionantd. O persoand care este asociata din plin
cu tot ce se intdmpla, este extrem de vulnerabila si va lua de obicei totul
foarte personal.

Secretul in viatd este sd pastrezi un echilibru in toate, inclusiv filtrele de
perceptie pentru asociere si disociere. Ne putem asocia sau disocia de tot
ce vrem. Totul este sd te asociezi constient, in asa fel incat s avem un
folos. Putem controla orice reprezentare pe care o facem in minte. Va
amintiti ce am Invatat despre puterea convingerilor noastre? Am Invatat ca nu
ne nastem cu ele, ca se pot schimba. Cand eram mici credeam niste lucruri
care acum ni se par caraghioase. Am incheiat capitolul despre convingeri cu
o intrebare-cheie: Cum sa adoptam niste convingeri care sa ne ajute si sa
scapam de cele negative? Primul pas era sd devenim constienti de puterea
pe care o au asupra vietii noastre. Al doilea pas I-ati facut in capitolul de fata:
schimbarea felului in care va reprezentati aceste convingeri voud insiva.
Pentru ca daca schimbati structura felului in care va reprezentati ceva, va
veti schimba si atitudinea fatd de acel ceva si astfel schimbati si ceea ce
este valabil in experienta voastrda de viatad. Va puteti reprezenta acum
lucrurile Intr-un mod care va da constant un imbold!

Tineti minte, o convingere este o stare afectiva puternica de siguranta
pe care o incercati fatd de anumiti oameni, anumite lucruri, idei sau
experiente de viatd. Cum sa creati acea sigurantd? Prin submodalititi
specifice. Credeti ca puteti fi la fel de sigur de ceva mic, neclar, intunecat
si indepartat de mintea voastra asa cum ati putea fi sigur de ceva exact
opus?

De asemenea, creierul vostru posedd un sistem de clasificare. Unii
oameni adund in partea stanga lucrurile in care cred, iar in dreapta - pe
cele de care nu sunt siguri. $tiu ca vi se pare caraghios, dar puteti schimba
o persoana care poseda acest sistem de codificare determindndu-o pur si
simplu sa ia lucrurile de care nu este sigurd din dreapta si sa le puna in
stanga, unde creierul ei clasifica lucruri in care crede. Imediat ce face
acest lucru, incepe sa se simta sigura. Incepe s creadi intr-o idee sau un
concept de care cu un moment in urma nu era sigura!

Aceastd schimbare de convingeri se face pur i simplu prin contrastarea
felului in care va reprezentati ceva de care stiti cd e adevarat cu ceva de
care nu sunteti sigur. Incepeti cu o convingere de care sunteti absolut
sigur - ca va cheama John Smith, ca aveti 35 de ani, ca v-ati ndscut in
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Atlanta, Georgia, sau cd va iubiti copiii din toatd inima sau ca Miles
Davis este cel mai mare trompetist care a trdit vreodatd. Ganditi-va la
ceva ce credeti fard nici un dubiu, ceva de care sunteti convins cd este
adevarat. Acum ganditi-va la ceva de care nu sunteti sigur, ceva ce vreti
sa credeti, dar de care nu sunteti prea sigur. Poate ar trebui sa folositi una
din cele sapte minciuni ale succesului din capitolul 5. (Nu va alegeti ceva
in care nu credeti deloc, pentru ca a spune ca nu credeti in ceva chiar
inseamna ca credeti ca nu este adevarat.)

Acum puneti in functiune submodalitatile asa cum am facut mai inainte
cand ne-am ocupat de motivatie. Treceti prin toate aspectele vizuale,
auditive si tactile ale lucrului in care credeti intru totul. Apoi procedati la
fel si cu lucrul de care nu sunteti absolut sigur. Constientizati diferentele
dintre ele. Lucrurile in care credeti se afld intr-o parte, iar cele de care nu
sunteti sigur, in partea cealalta? Sau lucrurile in care credeti sunt mai
aproape sau mai luminoase sau mai mari decat cele de care nu sunteti
sigur? Este unul din grupaje un stop-cadru, iar celdlalt se migca? Se misca
unul mai repede decat celalalt?

Faceti acum ceea ce am facut cu motivatia. Reprogramati submoda-
litatile lucrului de care nu sunteti sigur in asa fel incat sa se potriveasca
cu cele ale lucrului in care credeti. Schimbati culorile si localizarea.
Schimbati vocile, tonul, tempoul si timbrul sunetelor. Schimbati
submodalitatile texturii, greutatii si temperaturii. Cum stau lucrurile dupa
ce ati terminat? Daca ati transformat cu precizie reprezentarea care va
provoca nesigurantd, va veti simti sigur de chiar lucrul de care numai cu
o clipa in urma nu erati sigur.

Singura dificultate pe care ar putea-o avea unii oameni este convingerea
cd lucrurile nu se pot schimba asa de repede. Dar si aceasta poate fi o
convingere pe care ati vrea s-o schimbati.

Acelasi proces poate fi folosit pentru a descoperi diferenta, in mintea
voastrd, dintre lucrurile in legdturd cu care sunteti derutati si cele pe
care simtiti ca le intelegeti. Dacd sunteti derutati in legatura cu un lucru,
s-ar putea sa fie din cauza ca reprezentarea voastrad interioard este mica,
neclard, intunecatd sau indepartatd, in timp ce lucrurile pe care le
intelegeti sunt reprezentate ca mai apropiate, mai luminoase §i mai
conturate. Constatati ce se intdmpla cu sentimentele voastre atunci cand
va schimbati reprezentarile pentru a le face exact ca acelea despre
lucrurile pe care le intelegeti.

Sigur ca apropiind lucrurile sau facandu-le mai luminoase, experienta
nu devine mai intensd pentru oricine. Opusul acestei situatii insd este
valabil. Unii oameni simt cd experienta devine mai intensa atunci cand
este mai Intunecatd sau mai putin conturata. Ideea este sa gasiti submo-
dalitatile-cheie pentru voi sau pentru persoana pe care vreti s-o ajutati sa
se schimbe si apoi, avand suficienta putere personald, sa folositi procedura
si instrumentele respective.
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Ceea ce facem de fapt atunci cand lucram cu submodalitatile este sa
reetichetam sistemul de stimuli care 1i spun creierului ce sa creada in
legaturd cu o experientd. Creierul raspunde oricaror semnale
(submodalitdti) pe care i le trimiteti. Dacd 1i trimiteti un anumit tip de
semnale, creierul va simti durere. Daca i trimiteti submodalitati diferite,
va puteti simti bine doar in decursul a ciateva momente. De exemplu,
atunci cand tineam un curs pentru specialisti in neuro-lingvistica la Phoenix,
Arizona, am Inceput sa constat ca o mare parte din cei aflati in sald aveau
muschii fetei tensionati si judecand expresiile fetelor lor, le-am interpretat
ca exprimand durere. Am revazut mental ceea ce le spusesem pana atunci
si nu am gasit nimic care sa fi declangat o asemenea reactie la atat de
multi oameni. Asa cd, in cele din urma am intrebat pe cineva: ,,Ce simtiti
in acest moment?", iar el mi-a raspuns: ,,Am o durere cumplita de cap."
Imediat dupa ce a spus asta, si altcineva a spus acelasi lucru, apoi altul si
altul. Mai bine de 60% din cei aflati in sala aveau dureri de cap. Mi-au
explicat ca reflectoarele folosite pentru inregistrarea pe video, fiind prea
puternice, le-au iritat ochii si chiar le-au provocat durere. In plus, ne
aflam intr-o sala fara ferestre, iar ventilatia se stricase cu trei ore in
urma, astfel ca aerul era inabusitor. Toate acestea le generasera o schimbare
fiziologica. Ce puteam sa fac? Sa-i trimit sa ia un paracetamol?

Sigur ca nu. Creierul declanseaza durere doar atunci cand primeste
stimuli reprezentati intr-un fel anume care ii spune sa simta durere. Asa
cd i-am pus pe citiva sd-mi descrie submodalitétile durerii lor. La unii
era apasatoare si vibranta. Altii o simteau mare si stralucitoare (va inchipuiti
cam cum era), in timp ce pentru altii era micd. Le-am cerut apoi sa
schimbe submodalitatile pentru durere, disociindu-se intéi si intai de durere
si scotdnd-o 1n afara lor. Apoi le-am cerut s-o scoatd si din sentimentele
lor, facandu-i sa vada forma i marimea durerii si s-o plaseze la 5 m in
fata lor. Apoi le-am cerut sa-si mareasca §i sa-§i micsoreze reprezentarea,
facand-o sa creasca atat de mult incat sd explodeze prin tavan si apoi sa se
chirceasca de tot. Le-am spus pe urma sa-si impingd durerea la soare si sa
se uite la ea cum se evapora in neant §i apoi vine din nou pe pamant sub
forma razelor de soare pentru a ajuta plantele si se hraneasca. in final i-am
intrebat cum se simteau. In mai putin de 5 minute, 95% dintre ei nu mai
aveau dureri de cap. Isi schimbasera reprezentarile interioare prin care ii
semnalizau creierului ce anume sa simta, iar creierul, primind acum
semnale noi, diddea un raspuns nou. Celor 5% ramasi cu dureri de cap le-au
mai trebuit alte 5 minute pentru a reusi sa faca schimbari mai precise. Unul
dintre barbati avea chiar o migrena, dar chiar si el se simtea din nou bine.

Atunci cand le descriu unora acest proces, nu prea le vine sa creada ca
durerea poate fi eliminata atat de rapid si usor. Si totusi, n-ati facut si voi
de atétea ori acest lucru fara sa-1 constientizati? Va mai amintiti de vreun
moment cand va durea ceva ca apoi atentia sa va fie captata in alta parte,
sau s-a Intamplat ceva palpitant si cand v-ati mutat gandul in alta parte
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sau v-ati schimbat reprezentarea catre creier nu ati mai simtit durerea?
Durerea poate disparea pur si simplu férd sa revina decat daca incepeti sa
v-o reprezentati. Concentrandu-va putin asupra dirijarii reprezentarilor
voastre interne, puteti elimina durerile de cap la comanda.

De fapt, o data ce ati invatat semnalele care declanseaza rezultate precise
in creierul vostru, puteti sa va faceti sa simtiti practic orice vreti si oricum
vreti.

Existd o singurd exceptie: un set mai mare de filtre pentru experienta
umand poate guverna sau afecta capacitatea voastra de a pastra
reprezentari interioare noi - sau chiar de a face schimbarile. Acele filtre
se refera la ceea ce pretuim noi mai mult si la beneficii neconstientizate pe
care le-am putea obtine ca urmare a comportamentului nostru actual.
Prezentarea si importanta valorilor formeaza un capitol aparte, iar in
capitolul 16 vom discuta despre avantaje secundare neconstientizate
privind procesul de reincadrare. Dacd durerea 1iti trimite semnale
importante in legaturd cu ceva care trebuie schimbat in organismul
vostru, atunci, dacd nu va raportati strict la acea nevoie, este foarte
posibil ca durerea sid revina pentru ca iti serveste intr-un mod
important.

Avand in vedere tot ceea ce ati invatat pana acum, puteti deja sa va
imbunatatiti considerabil atat traiul vostru cat si pe al altor oameni pe
care 1i cunoasteti. Haideti s mai privim un aspect al felului In care ne
structuram experienta, un ingredient esential care ne poate da un imbold
sd ludm model de la aproape oricine. Haideti sa examindm...



Capitolul VII
Sintaxa succesului

,8d le facem pe toate cuviincios si cu randuiala.”
- 1 Corintieni 14:40

Pe tot parcursul acestei carti am vorbit despre a descoperi cum
procedeazd oamenii. Am afirmat ca acei care sunt capabili sd obtina
rezultate remarcabile intreprind in mod constant un set de actiuni precise,
atat mentale cat si fizice (interioare - lucruri care se petrec In mintea lor
si exterioare - pe care le fac in lumea din jurul lor). Daca si noi facem
aceleasi lucruri, vom obtine aceleasi rezultate sau unele asemanatoare.
Mai existd totusi un factor care afecteazd rezultatele - sintaxa actiunii.
Sintaxa - felul in care ne ordonam actiunile - are o importantd covarsitoare
in tipul rezultatelor pe care le obtinem.

Care este diferenta dintre enunturile: ,,Cainele l-a muscat pe Jim" si
,,Jim 1-a mugcat pe caine"? Care este diferenta dintre ,,Joe mananca homar"
si ,,Homarul 11 mananca pe Joe"? Diferenta este extrem de mare, mai ales
daca esti Jim sau Joe. Cuvintele sunt aceleasi. Diferd sintaxa, ordinea in
care sunt aranjate cuvintele. Sensul experientei este determinat de ordinea
semnalelor trimise catre creier. Sunt implicati aceiasi stimuli, aceleasi
cuvinte, cu toate astea sensul este diferit. Este esential sa intelegem daca
trebuie sa luam efectiv ca model rezultatele oamenilor de succes. Ordinea
in care sunt prezentate lucrurile determind modul in care sunt inregistrate
la nivelul creierului. Seamadna cu comenzile pe care le primeste un
computer. Dacd programati comenzile in ordinea corectd, computerul isi



va folosi programati comenzile corecte insa intr-o altd ordine, nu veti obtine ceea
capacitda  ce va asteptati. Vom folosi cuvantul ,,strategie" pentru a descrie toti acesti

tile factori - tipurile de reprezentdri interioare, submodalititile necesare si
pentru a sintaxa cerutd - care conlucreaza pentru a da un anume rezultat.
oferi Avem cate o strategie pentru aproape tot ce intreprindem in viata:

rezultate sentimentul de dragoste, atractie, motivatie, hotdrare sau orice altceva.
le pe Dacéd descoperim care este strategia noastra in dragoste, de exemplu,
care le putem

doriti.

Dar 8

daca
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declansa acea stare dupa cum dorim. Dacad descoperim ce actiuni sa
intreprindem si in ce ordine, pentru a lua o hotarare, atunci, cand suntem
nehotarati putem sa devenim hotarati in decurs de cateva secunde. Vom
sti ce taste sd atingem si cum sa obtinem rezultatele pe care le vrem in
biocomputerul nostru interior.

O metafora frumoasa pentru componentele si folosirea strategiilor este
aceea de coacere. Daca cineva face cea mai mare prajiturd cu ciocolata din
lume, puteti oare si voi sa obtineti acelasi lucru? Sigur cé da, daca aveti si
voi reteta. O retetd nu este altceva decat o strategie, un anume plan care
cuprinde ingredientele si modul in care sa le folositi pentru a obtine un
anume rezultat. Dacd aveti convingerea cd poseddm cu totii acelasi sistem
nervos, atunci aveti si convingerea ca dispunem de aceleasi resurse potentiale.
Strategia noastra - adica felul in care ne folosim resursele - este aceea care
ne determind rezultatele. Aceasta este legea care functioneaza si in afaceri.
S-ar putea ca o companie s aiba resurse superioare, insa piata va fi dominata
in mod normal de acea companie care le va folosi cel mai eficient.

Asadar, de ce anume aveti nevoie ca sa obtineti o prdjiturd de aceeasi
calitate cu cea facuta de cofetar? Aveti nevoie de retetd, pe care trebuie s-o
respectati cu strictete. Daca veti respecta reteta intocmai, veti obtine
acelasi rezultat, chiar dacd n-ati mai facut o prajiturd niciodata in viata.
Poate ca acel cofetar a facut ani de zile incercari si greseli pana cand a
obtinut 1n sfarsit acea retetd desavarsita. Voi puteti economisi acesti ani
urméandu-i reteta, ludnd model dupa ceea ce a facut el.

Exista strategii pentru succes financiar, pentru dezvoltarea si mentinerea
unei sanatati de fier, pentru a fi fericit si iubit pe tot parcursul vietii.
Daca descoperiti oameni care au obtinut deja succesul financiar sau se
bucura de relatii implinite cu ceilalti, nu trebuie decat sa le descoperiti
strategia si s-o aplicati pentru a obtine rezultate asemandtoare si pentru a
face si economie de timp si efort. Aceasta este puterea imitarii. Nu trebuie
sa truditi ani de zile pentru a realiza ceva.

Ce anume ne spune o retetd ca sa ne dea imboldul sa trecem efectiv la
fapte? Ei bine, unul din lucrurile pe care ni le dezvaluie 1l constituie
ingredientele de care avem nevoie pentru a obtine rezultatul. In ,,coacerea”
experientei umane, ingredientele sunt cele cinci simturi. Toate rezultatele
umane sunt cladite si create folosind intr-un anume fel sistemele de
reprezentare vizual, auditiv, tactil, gustativ si olfactiv. Ce altceva ne mai
spune o retetd care ne permite sa obtinem acelasi rezultat pe care l-a
obtinut autorul retetei? Ne mai spune cantitatile de care avem nevoie.
Pentru a reproduce experienta umand, pe langd ingrediente, mai avem
nevoie sa stim si cat avem nevoie din fiecare ingredient. Intr-o strategie,
putem considera submodalitatile drept cantitati. Ele ne spun cat anume
avem nevoie. De exemplu, ce cantitate de ingredient vizual avem nevoie
- cat de luminos, cét de intunecat, cat de apropiata este experienta? Care
este tempoul, sau textura?
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Asta sa fie tot? Daca stii care sunt ingredientii si cat din ei trebuie
folosit, poti obtine o prdjiturd de aceeasi calitate? Nu poti, decat daca
detii si sintaxa productiei - anume, cand s-o faci si in ce ordine. Ce s-ar
intampla daca atunci cand te pregatesti sa coci prajitura ai pune mai intai
un ingredient pe care cofetarul, in reteta originald, il punea ultimul? Ai
obtine o prajitura de aceeasi calitate? Ma cam Indoiesc. Daca insa folosesti
aceleasi ingrediente, in aceleasi cantitati i in aceeasi ordine, desigur ca
vei obtine niste rezultate asemanatoare.

In orice privinta avem o strategie - pentru motivare, pentru cumparaturi,
pentru dragoste, pentru a ne face atrasi de cineva. O anumita ordine de
stimuli specifici va duce intotdeauna la o anumita realizare. Strategiile sunt
precum combinatia de la safe-ul in care isi pastreaza creierul resursele.
Chiar daca stii care sunt cifrele, daca nu le folosesti in ordinea corectd, nu
vei reusi sd descui usa. Daca totusi stii cifrele si ordinea corecta, vei putea
deschide usa de fiecare data. Trebuie agadar sa afli combinatia de la propriul
tau safe, dar si pe acelea care iti pot deschide safe-urile altor oameni.

Ce sunt de fapt caramizile sintaxei? Sunt simturile noastre. Avem de a
face cu niste puncte senzoriale de intrare la doua niveluri - intern si
extern. Sintaxa este felul in care asamblam caramizile cu ceea ce traim in
exterior §i ceea ce ne reprezentam in interior.

De exemplu, poti avea doua feluri de experiente vizuale. Prima este
ceea ce vezi in lumea dinafara. Citind aceasta carte si privind la literele
negre pe fondul alb ai o experientd vizuald exterioard. A doua este
experienta vizuald interioara. Tineti minte cand ne-am jucat in primul
capitol cu modalitatile si submodalitatile vizuale In mintea noastra? Nu
ne aflam acolo ca sa vedem plaja sau norii sau vremurile fericite ori
frustrante care erau reprezentate in mintea noastrd. Le-am trdit insa intr-o
manierd vizuala.

Acelasi lucru se aplicd si celorlalte modalitati. Auzi suieratul unui tren
prin fereastra deschisd. Este o experientd auditivd externa. Sau auzi o
voce 1n mintea ta. Aceasta este o experienta auditiva interna. Daca este
important tonul vocii, aceasta este auditiva tonald. In cazul in care cuvintele
(sensul) transmise de voce sunt importante, atunci este vorba de o experienta
auditiva digitald. Simti textura bratelor fotoliului pe care stai. Aceasta
este o experienta tactila externd. Sau este ceva 1n adancul fiintei tale care
te face sd te simti bine sau rau. Aceasta este o experienta tactild interna.

Pentru a crea o reteta, trebuie sd posedam un sistem pentru a descrie ce
sd facem si cand. Avem deci un sistem de notatie pentru a descrie strategii.
Reprezentam procesele senzoriale printr-o notatie prescurtata, folosind
V pentru vizual, A pentru auditiv, K pentru tactil (kinestezic), i pentru
intern, ¢ pentru extern, t pentru tonal si d pentru digital. Atunci cand vezi
ceva in lumea exterioara (vizual extern), il poti reprezenta prin Ve. Cand
ai un sentiment interior, prin Ki. Sd zicem ca vorbim despre strategia
cuiva care se motiveaza vazand ceva (Ve), apoi zicandu-si ceva (Aid)
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care genereaza in interior imboldul (Ki). Aceastd strategic poate fi
reprezentatd in felul urmator: Ve-Aid-Ki. Ai putea sa-i ,,vorbesti" o zi
intreagd acestei persoane motivandu-i de ce ar trebui sa faca ceva si aproape
cd n-ai nici o sansa de reusita. Daca i-ai ,,arata" totusi un rezultat si i-ai
sugera ce ar trebui sa-gi spuna cand il vede, ai putea sd pui acea persoana
intr-o stare aproape la tanc. In capitolul urmitor va voi arita cum si
aflati strategii pe care oamenii le folosesc in anumite situatii. Dar acum
vreau sa va ardt deocamdata cum functioneaza aceste strategii si de ce
sunt atdt de importante.

Avem strategii pentru orice, tipare de reprezentari care duc constant la
rezultate specifice. Putini dintre noi stiu cum sa foloseasca in mod constient
acele strategii, asa incat intram in diferite stari si iesim din ele 1n functie de
stimulii care ne ating. Tot ce trebuie sa faceti este sd va alcatuiti strategia
asa incat sa puteti obtine starea doritd Tn momentul potrivit. $i mai trebuie
sd puteti recunoaste strategiile altora ca sa stiti exact la ce vor reactiona.

De exemplu, existd vreun mod in care va organizati constant expe-
rientele interne si externe pentru a cumpara ceva? in mod sigur. Poate ca
nu constient, dar aceeasi sintaxd de experiente care te atrage spre un
anume tip de masgind, te-ar putea atrage si catre un anume fel de casa.
Existd anumiti stimuli care, aflati In ordinea corectd, te vor pune imediat
intr-o stare care este receptiva la cumpdrat. Avem cu totii o ordine in a
produce anumite stari sau activitati. A prezenta niste informatii folosind
sintaxa altei persoane reprezintd o formd solida de raportare. Daca acest
lucru este facut cu eficientd, atunci comunicarea ta devine aproape
irezistibila pentru ca declanseaza automat anumite raspunsuri.

Ce alte strategii mai existd? Existd strategii de convingere? Exista
moduri de organizare a unui material pe care sa-1 prezinti cuiva astfel
incat s devind aproape irezistibil? in mod sigur. Motivatie? Seductie?
Invatatura? Sporturi? Vanzari? In mod sigur. Dar deprimarea? Sau
extazierea? Existd cdi specifice pentru a va reprezenta experientele de
viatd In anumite succesiuni care sa creeze emotii? Mai incape Indoiala?
Exista strategii pentru un management eficient. Existd strategii pentru
creativitate. Cand anumite lucruri te stimuleaza, intri in acea stare. Trebuie
doar sa fii constient de strategia ta pentru a accede la o stare la tanc. Si
trebuie sa fii capabil sa intrevezi strategiile pe care le folosesc altii ca sa
poti sti cum sa le oferi oamenilor ceea ce isi doresc.

Asadar, ceea ce este nevoie sd aflam este succesiunea specificd, sintaxa
specifica ce va genera o anumitd realizare, o anumita stare. Daca poti
face asta si esti dispus sa intreprinzi actiunea necesara, iti poti crea lumea
pe care ti-o doresti. In afara de nevoile fizice ale vietii - ca hrana si apa
- aproape orice altceva de care ai avea nevoie reprezinta o stare. Tot ce ai
nevoie sa stii este sintaxa, strategia corectd, pentru a ajunge acolo.

O foarte reusita experientd de modelare am avut-o in armata SUA.
Am fost prezentat unui general cu care am inceput sa comunic despre
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Tehnologii de Performantd Optimad asa cum este PNL. I-am spus ca
puteam preda orice curs pe care-l voia, In doar jumdtate din timpul
normal, ba chiar puteam mari competenta cursantilor In acea perioada mai
scurtd de timp. Vi se pare cd ma cam laud, nu-i aga? Pe general am reusit
sd-1 contrariez, nu si sa-l conving, asa cd am fost angajat sd predau
tehnici PNL. Dupa terminarea cu succes a cursului, armata mi-a oferit un
contract pentru cursuri de tehnici de modelare si simultan sa invat separat
o grupa cum sa faca efectiv modelare. Urma sa fiu platit doar daca
reuseam sa obtin rezultatele promise.

Primul curs pe care urma sa-1 predau dura patru zile si trebuia sa-i
invét pe recruti cum sa tragd cu un pistol de calibrul 0.45, eficient si
precis. inainte, se calificau numai 70% din soldatii care ficeau acest
curs, iar generalului i se spusese ca acesta era cel mai bun rezultat posibil.
La acel moment, am inceput sd-mi fac probleme: in ce ma bagasem de
unul singur. Nu mai trdsesem cu arma niciodata in viata mea. Nici nu-mi
placea ideea sa incerc. La Inceput era implicat si John Grinder in acest
proiect, asa cd ma bizuiam pe cunostintele lui in domeniu ca s-o scoatem
la capat amandoi. Apoi, din cauza unor incurcéturi in program, John s-a
retras pe neasteptate. Va dati seama in ce stare ma aflam! Mai auzisem si
un zvon cum ca doi dintre cursantii din grup aveau de gand sa faca orice
ca sa-mi saboteze munca pentru ca se infuriasera cand auziserd cu cat
urma sa fiu platit. Vroiau s ma invete minte. Fara sa am idee cum se
trage cu arma, pierzandu-mi asul din maneca (John Grinder) si stiind ca
doi indivizi incercau sd ma saboteze, ce credeti cd am facut?

Mai intdi am luat imaginea aceasta uriagd a esecului pe care mi-o
plasmuisem in minte si pur si simplu am mototolit-o. Apoi am inceput
sd-mi cladesc un nou set de reprezentari legate de ceea ce puteam sa
fac. Mi-am schimbat sistemul de convingeri din: ,,Cei mai buni din
armatd nu pot face ceea, ce cer de la mine, asa cd nici eu nu pot", in:
»Antrenorii de trageri sunt cei mai buni in domeniul lor, dar stiu prea
putin sau nu stiu nimic despre efectul reprezentarilor interioare asupra
performantei sau despre cum sa imiti strategiile celor mai buni tragatori."
Punandu-ma astfel intr-o stare total productiva, l-am informat pe general
ca am nevoie de ajutorul celor mai buni tragatori ca sa aflu cum anume
procedau - fizic §i mental - ca sa obtina rezultatul unei trageri eficiente
si precise. O data ce am descoperit care era ,,deosebirea care conta", le-o
puteam preda soldatilor lui intr-un timp mai scurt, astfel ca ei sa obtina
rezultatele dorite.

Aléturi de echipa mea de modelare, am descoperit convingerile-cheie
pe care le impartaseau cei mai buni tragatori din lume si le-am comparat
cu convingerile soldatilor care nu traseserd bine. Am descoperit dupa
aceea sintaxa mentala obisnuita si strategiile celor mai buni tragatori si
le-am copiat ca sd pot sa le predau apoi unuia care tragea pentru prima
datd. Aceastd sintaxa era rezultatul a mii, poate sute de mii de trageri si
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schimbari infime 1n tehnicile lor. Am modelat apoi componentele-cheie
ale fiziologiei lor.

Dupa ce am descoperit strategia optima pentru obtinerea rezultatului
numit tragere eficientd, am conceput un curs de o zi si jumatate pentru
tragatori Incepatori. Rezultatele? Testati in mai putin de doua zile, soldatii
s-au calificat 100%, iar numarul celor care au primit calificativul maxim
- de expert - a fost de trei ori mai mare decéat cel de la cursul standard de
patru zile. Invatandu-i pe acesti novici cum sa trimita citre creierul lor
aceleasi semnale pe care le trimit si expertii, i-am facut experti In mai
putin de jumatate din timp. I-am luat apoi pe cei pe care i-am modelat
-cei mai buni tragatori din tara - §i i-am Invatat cum sa-si perfectioneze
strategiile. Rezultatul dupa o ora: unul din ei a tras mai bine decat o
facuse antrenandu-se timp de sase luni, un altul a tras In mijlocul tintei de
mai multe ori decat isi amintea s-o fi facut in vreo competitie, iar antrenorul
le-a marit solda acestor doi tragitori. Iin comunicatul catre general,
colonelul a numit aceastd performantd prima mare realizare tehnicd in
tragerea cu pistolul de la primul razboi mondial incoace.

Ceea ce trebuie sa intelegeti de aici este cd chiar si atunci cand nu aveti
deloc sau aveti putine informatii de specialitate si chiar §i atunci cand
imprejurdrile vi se par potrivnice, dacd posedati un model de exceptie
pentru obtinerea unui rezultat, puteti descoperi ce anume face acel model
si sd-1 copiati - obtinand astfel rezultate aseménatoare intr-un timp mult
mai scurt decat credeati cd se poate.

O strategie mai simpla este cea folositd de multi atleti pentru a copia
pe cel mai bun din branga lor. Dacé doriti sd imitati un expert in schi,
trebuie mai intai sa ii urmariti cu atentie tehnica (Ve). Pe masura ce il
urmadriti, v-ati putea misca corpul la fel ca el (Ke), pand cand miscarile
sunt parte din voi (Ki). (Daca ati urmarit vreodata o competitie de schi,
ati facut aceste miscari involuntar. Cand schiorul pe care il urmariti trebuie
si vireze, virati si voi ca si cind voi ati fi acela care schiazi.) In
continuare, ar trebui sa va faceti o imagine interioara a unui expert in schi
(Vi). Ati plecat de la vizual extern la tactil extern si apoi la tactil intern.
Vi faceti apoi 0 noud imagine vizuala internd, de data aceasta o imagine
disociatd a voastra, schiind (Vi). Este ca si cand ati urmari un film
despre voi modeland cealalta persoand cat se poate de precis. Apoi
trebuie sd pasiti in imagine si, Tn mod asociat, sa trditi ceea ce ati simti
daca ati face aceeasi actiune exact 1n felul in care a facut-o sportivul expert
(Ki). Trebuie sa repetati aceastd manevra ori de cate ori este nevoie ca s-o0
faceti cu ugurintd. Va Inarmati astfel cu strategia neurologica specifica
ce v-ar putea ajuta sd va miscati si sd executati totul la nivel optim.
Incercati apoi pe viu (Ke).

Puteti exprima sintaxa acestei strategii astfel: Ve-Ke-Ki-Vi-Vi-Ki-Ke.
Aceasta este una din sutele de cdi prin care puteti urma modelul cuiva.
Tineti minte: existd nenumarate feluri de a obtine rezultate. Nu exista cai
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corecte sau cdi gresite - nu existd decat cdi eficiente §i ineficiente de a
obtine ceea ce doriti.

Este evident ca puteti obtine rezultate mai precise avand informatii
mai exacte si mai precise despre toate lucrurile pe care le face o persoana
pentru a obtine un rezultat. Ideal este ca atunci cand copiezi pe cineva,
sd-1 Incorporezi §i experienta lui interioard, sistemul de convingeri si
sintaxa elementelor. Totusi, urmarind o persoand, ii poti imita o mare
parte din fiziologia ei. Iar fiziologia este celdlalt factor (vom vorbi despre
el in capitolul 9) care creeaza starea in care ne aflam si, implicit, felul
rezultatelor pe care le obtinem.

Un domeniu crucial in care strategiile si sintaxa conteaza enorm il
constituie predarea si Invatarea. De ce ,,nu pot" unii copii sa invete? Sunt
convins cd existd doud motive majore. Primul, adesea nu cunoastem
strategia cea mai eficientd pentru a invita pe cineva un anume lucru. Al
doilea, profesorii stiu rareori cu precizie cat de diferit invata copiii. Tineti
minte, fiecare are strategia lui. Daca nu cunosti strategia de Invatare a
cuiva, s-ar putea sa Intdmpini mari greutati in a-1 invita ceva.

De exemplu, unii oameni cu greu pot spune cuvintele pe litere. Sa fie
din cauza ca sunt mai putin inteligenti decat cei care fac foarte bine acest
lucru? Nu. Usurinta in spunerea pe litere a unui cuvant tine mai mult de
sintaxa gandurilor - adica felul in care iti organizezi, stochezi si regasesti
informatia intr-un context dat. Daca esti capabil sa obtii sau nu rezultate
substantiale tine doar de masura In care sintaxa ta mentald actuala sprijina
efortul pe care il soliciti creierului tdu. Orice vezi, auzi sau simti este
stocat in creier. Nenumarate studii de cercetare au dovedit cd oameni
aflati in transa hipnotica 1si pot aminti (adica, pot accede la) lucruri pe
care nu erau capabili sa si le aminteasca in stare de constienta.

Daca nu spui cum trebuie un cuvant pe litere, problema este felul in
care iti reprezinti cuvintele. Care este, deci, cea mai buna strategie pentru
a spune un cuvant pe litere? Cu siguranta ca nu tine de tactil. E greu sa
pipai un cuvant. Nu tine nici intru totul de auditiv, pentru ca sunt prea
multe cuvinte pe care nu le poti cerceta efectiv. Care este deci conditia
spunerii pe litere? Conditia este abilitatea de a stoca caractere vizuale
externe intr-o anumita sintaxa. Metoda de invatare presupune alcatuirea
unor imagini vizuale care pot fi apelate cu usurintd in orice moment.

Haideti sa luam ca exemplu cuvantul ,,Albuquerque". Cea mai buna
metoda nu este sa spui literele intruna - ci sd stochezi cuvantul ca pe o
imagine in mintea ta. In capitolul care urmeaza, veti invita cateva metode
prin care oamenii acceseaza diferite parti ale creierului lor. De exemplu,
Bandler si Grinder, fondatorii PNL, au descoperit ca in functie de directia
in care ne indreptam ochii, avem acces nestingherit la o anumita parte a
sistemului nostru nervos. Vom discuta mai amanuntit despre aceste ,,indicii
de acces" 1n urmatorul capitol. Deocamdata, retineti doar ca majoritatea
oamenilor tin minte cel mai bine imaginile vizuale privind in sus §i in
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stanga lor. Cea mai buna metoda de a Invata sa spui pe litere cuvantul
Albuquerque este sa-l situezi sus in stidnga ta si sd iti formezi In minte o
imagine clara a acestuia.

In aceastd faza trebuie si mai adaug un alt concept: fragmentarea. in
general, oamenii pot prelucra in mod constient doar cinci pana la noua
pachete de informatii o datd. Oamenii care invata repede pot indeplini
pana si cele mai complexe sarcini pentru ca isi fragmenteaza informatiile
in etape mici §i apoi le reasambleaza formand intregul original. Ca sa
inveti s spui pe litere Albuquerque trebuie sa-1 imparti in trei calupuri
mai mici astfel: Albu/quer/que. As vrea sa scrieti cele trei parti pe o foaie
de hartie, sa o tineti sus si In stdnga fatd de ochi. sa priviti Albu, apoi sa
inchideti ochii si sa vedeti fragmentul in minte. Deschideti ochii. Vedeti
Albu. Nu pronuntati, doar vedeti-1; apoi inchideti iar ochii si vedeti-l in
minte. Continuati sa faceti acest lucru de patru-cinci-sase ori pana cand,
inchizénd ochii, veti putea vedea clar Albu. Luati apoi al doilea fragment,
quer. Aruncati o privire mai rapida pe litere si faceti acelasi lucru, apoi la
fel si cu fragmentul que, pana cand ati stocat in memorie intreaga imagine
Albuquerque. Daca aveti o imagine clara, probabil ca veti avea si senzatia
(tactild) ca este scris corect. Apoi veti putea vedea cuvantul atat de limpede
incat il veti putea spune pe litere nu numai de la cap la coada, ci si invers,
incercati! De la inceput la sfarsit. Acum si invers. O data ce ati reusit
acest lucru, o veti putea face intotdeauna. Va garantez. Puteti proceda
astfel cu orice cuvant si puteti deveni expert in materie, chiar daca mai
inainte aveati probleme sd va spuneti chiar numele pe litere.

Celalalt aspect al Invatarii este sd descoperi ce strategii preferate de
invatare au alti oameni. Asa cum am mai afirmat, fiecare are un sistem
nervos aparte, un teren mental anume pe care il foloseste cel mai adesea.
Dar rareori putem invata pe altcineva tinand seama de puterea lui de
invatare. Consideram ca toatd lumea are acelasi mod de invatare.

Sa va dau un exemplu. Nu demult a venit la mine un tanar. Mi-a adus
un raport lung de sase pagini §i jumatate in care scria ca respectivul era
dislexic, adicad nu putea sa spuna cuvintele pe litere, si din aceastd cauza
avea probleme psihologice la scoala. Va pot spune din capul locului ca el
prefera sa-si proceseze tactil o buna parte din experienta lui. Stiind acum
in ce fel isi prelucra informatiile, puteam sa il ajut. Cea mai mare capacitate
de perceptie a acestui tanar era tactila. Totusi o buna parte a procesului
standard de invatare este vizuald sau auditiva. Problema lui nu era ca nu
putea sa invete. Ci profesorii lui ii predau intr-un fel in care el nu putea
percepe, stoca si folosi informatiile.

Primul lucru pe care l-am facut a fost sd iau raportul si sa-1 rup in
bucati. ,,E bun de aruncat la gunoi", i-am spus. Acest gest a avut darul de
a-1 face atent. Se asteptase sa-1 supun si eu tirului de intrebari. Dar eu am
inceput sa vorbesc cu el de modul deosebit in care isi folosea sistemul
nervos. [-am spus: ,,Pun pariu ca esti bun la sport." ,,Da, cam asa e", mi-a
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raspuns el. Am aflat ca era foarte bun la surf. Mi-a spus céte ceva despre
surfing, insufletindu-se imediat si devenind atent, avand un aer de
sigurantd de sine. Era intr-o stare de mare receptivitate, asa cum nu-1
vazusera vreodatd profesorii lui. I-am explicat ca avea inclinatia sa stocheze
tactil informatiile si ca acest lucru ii oferea mari avantaje in viata. Stilul
lui de a invata 1i punea 1nsa probleme legate de spunerea pe litere. Asa ca
i-am aratat cum sa facd vizual acest lucru si am lucrat cu submodalitatile
lui pentru a-1 face sa aiba acelasi sentiment in legdtura cu spunerea pe
litere ca si pentru surfing. In 15 minute I-am facut sa spuna cuvintele pe
litere asa cu ar face-o un copil minune.

Dar copiii care nu sunt capabili sa invete? De cele mai multe ori este
vorba de lipsa unei strategii mai mult decat de prezenta unei incapacitati
de invatare. Acestia trebuie s Invete cum sa-si foloseasca resursele. Am
predat aceste strategii unei Invatitoare care avea asemenea elevi cu véarsta
intre 11 si 14 ani care nu rezolvasera niciodata teste de spus pe litere in
proportie de 70%, majoritatea situdndu-se intre 25 si 50%. Invititoarea
si-a dat seama imediat cd 90% dintre elevii ei ,,inapti" aveau strategii
auditive sau tactile de a spune pe litere. Dupa o sdptamana de folosire a
noilor strategii, 19 din 26 de copii au inregistrat 100%, 2 dintre ei 90%,
alti 2 elevi - 80%, iar ceilalti 3, 70%. A remarcat §i o schimbare majora
a problemelor lor comportamentale - ,,Au disparut ca prin minune." Va
prezenta acum informatiile acestea in consiliul scolii pentru a cere
introducerea lor 1n toate scolile din districtul ei.

Sunt convins cd una dintre cele mai mari probleme in Invatamant este
faptul ca profesorii nu cunosc strategiile elevilor lor. Nu stiu combinatia
de la safe-ul elevilor. Combinatia poate fi 2 la stdnga si 24 la dreapta, iar
profesorul incearca sa faca 24 la dreapta si 2 la stanga. Pana in momentul
de fata, procesul de Invatamant a fost activat de ceea ce trebuie sa invete
elevii, nu cum sa invete cel mai bine. Optimum Performance Techno-
logies ne invata strategiile specifice pe care le folosesc diferiti oameni
ca sa Invete, precum si cele mai bune metode de a invita ceva anume,
cum ar fi spusul pe litere.

Stiti cum a reusit Albert Einstein sd conceapa teoria relativitatii? El a
declarat ca i-a fost de un ajutor esential capacitatea sa de a vizualiza ,,cum
ar fi sa stai calare la capatul unui fascicul de lumina?" O persoana care nu
poate vedea acelasi lucru cu ochii mintii va avea greutéti sa invete despre
relativitate. Asa ca primul lucru pe care trebuie sa-1 invete este cum sa-si
dirijeze creierul cat mai eficient. Tocmai la acest lucru se refera si
Optimum Performance Technology. Ne invata cum sa folosim cele mai
eficiente strategii pentru a obtine cel mai rapid si cel mai usor rezultatele
pe care le dorim.

Aceleasi probleme care sunt in invatamant apar in aproape orice alt
domeniu. Folositi instrumentul nepotrivit sau succesiunea nepotrivita si
veti obtine rezultatul nepotrivit. Folositi ceea ce trebuie si veti face minuni.
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Amintiti-va, avem strategii pentru orice. Daca esti agent de vanzari, nu-i
aga cda ti-ar folosi sa stii strategia de cumparare a clientului tdu? Mai
incape vorba? Dacd are o mare perceptie tactild, vrei sd incepi prin a-i
arata culorile minunate ale masinilor la care se uita ? Eu n-as face asa. L-as
da gata cu un puternic indiciu tactil. L-as pune la volan, 1-as pune sa
pipaie tapiteria, 1-as Indemna sa-si inchipuie cum ar fi sa goneasca cu
acea magind la drum iIntins. Daca ar fi un tip cu perceptie vizuala puternica,
ar trebui sa incepi cu culorile si liniile si cu celelalte submodalitati care
sunt valabile pentru strategia lui.

Dacai ai fi antrenor, te-ar ajuta sa stii ce anume il motiveaza pe fiecare
jucator, care sunt stimulii cei mai eficienti pentru a-1 pune in starea cea
mai productiva? Ai vrea sa-i determini sa se intreaca pe ei insisi folosind
cea mai eficienta sintaxd, asa cum am facut eu cu cei mai buni tragatori
din armata SUA? Sunt convins ca da. Asa cum existd o metoda sa formezi
o moleculd de ADN sau o metoda sa construiesti un pod, tot asa exista si
o sintaxa specifica eficientd pentru orice lucru, o strategie pe care oamenii
o pot folosi in mod constant pentru a obtine rezultatele pe care le urmaresc.

Poate ca unii dintre voi spuneti: ,,Ei, asta e ceva grozav daca stii sa
citesti gandurile altora. Dar eu nu pot ghici care sunt strategiile de dragoste
ale oamenilor doar uitandu-ma la ei. Nu pot sa stiu ce anume il stimuleaza
pe un individ sa cumpere sau sa faca orice altceva, dupa ce am stat de
vorba cu el cateva minute." Nu stiti acest lucru pentru cé nu stiti ce sa
cautati - sau ce sa cereti. Poti obtine aproape orice pe lumea asta daca o
ceri intr-un mod cuviincios, fiind destul de convingator si atent. Pentru a
realiza unele lucruri este nevoie de multd convingere si energie: le poti
obtine desi trebuie s trudesti pentru ele. Dar cu strategiile e mai usor.
Poti scoate la lumina strategiile cuiva doar in citeva minute. In capitolul
urmator vom continua sa invatam...

stftt



Capitolul VIII

Cum sa scoti la lumina
strategia cuiva

. Incepe cu inceputul, - grdi regele sever -si mergi pand
ajungi la capat; apoi opreste-te."”
- Lewis Carroll,
Aventurile lui Alice in Tara Minunilor

Ati vazut vreodata un lacatus priceput lucrand? Parca ar fi fermecat.
Se joaca cu o incuietoare, aude lucruri pe care tu nu le auzi, vede lucruri
pe care tu nu le vezi, pipaie lucruri pe care tu nu le simti §i, nu stiu cum,
reuseste ca afle intreaga combinatie a unui safe.

Maestrii in arta comunicarii procedeaza la fel. iti poti inchipui care
este sintaxa mentald a oricui - poti opera combinatia safe-ului mintii lui
sau a mintii tale gdndind ca un lacatus priceput. Trebuie sa cauti lucruri
pe care nu le vedeai, nu le auzeai si nu le simteai inainte, sa pui intrebari
pe care nu stiai sd le pui Inainte. Daca faci acest lucru cu eleganta si
atentie, poti scoate la lumina strategia oricui in orice situatie. Poti Invata
cum sd le dai oamenilor exact ceea ce vor si 1i poti invata cum sa faca
acelasi lucru pentru ei insisi.

Secretul scoaterii la lumina a strategiilor std in a sti ca oamenii iti vor
spune tot ce vrei sa stii despre strategiile lor. Iti vor spune cu cuvinte. iti
vor spune prin felul in care isi misca trupul. Iti vor spune chiar si prin
felul in care isi folosesc ochii. Poti invdta sd citesti un om cu tot atata
pricepere cu care poti sa inveti sa citesti o harta sau o carte. Adu-ti aminte,
o strategie este doar o anumita ordine de reprezentari - vizuale, auditive,
tactile, olfactive, gustative - care conduc la anumite rezultate. Nu este
nevoie decat sa-i determini pe oameni sa experimenteze strategia lor §i sa
observe cu mare atentie ce anume fac ca sa se Intoarca la ea.

Inainte de a putea si scoti la lumin o strategie, trebuie sa stii ce anume
sd cauti, care sunt indiciile care spun care parte a sistemului nervos este
folosita de o persoana intr-un moment sau altul. Mai este important si sa
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recunosti cateva dintre tendintele obisnuite pe care si le dezvoltd oamentii,
si sa le folosesti pentru a amplifica raportul si rezultatele. De exemplu,
oamenii tind sa foloseasca o anumita parte a sistemului lor nervos - vizuala,
auditiva sau tactild - mai mult decat pe celelalte. Asa cum unii oameni
sunt dreptaci, iar altii sunt stangaci, tot astfel sunt unii care inclind sa
favorizeze folosirea unui mod anume.

Dar inainte de a scoate la lumina strategiile cuiva, avem nevoie sa
aflam care este sistemul lui principal de reprezentdri. Cei care sunt inclinati
spre vizual, tind sa vada lumea in imagini; ei ating puterea suprema facand
apel la partea vizuala din creierul lor. $i pentru ca trebuie sa tind pasul cu
imaginile din creierul lor, oamenii cu memorie vizuala tind sa vorbeasca
repede. Nu-i intereseaza atat de mult cum o scot la capat; incearca doar sa
atageze cuvinte la imagini. Acesti oameni inclina sa se exprime in metafore
vizuale. Ei vorbesc despre cum li se pare ca aratd lucrurile, ce tipare
intrevad ei, daca lucrurile li se par luminoase sau Intunecate.

Oamenii cu memorie auditiva tind sa fie mai selectivi cu cuvintele pe
care le folosesc. Au voci mai vibrante, iar vorba lor este mai lentd, mai
ritmicd §i mai masuratd. De vreme ce vorbele inseamnd mult pentru ei,
sunt foarte atenti ce vorbesc. Ei tind sd spund lucruri de felul: ,,Asta imi
suna corect" sau ,,Aud ce-mi spui" sau ,,Totul merge struna".

Cei cu memorie mai mult tactila tind sa fie si mai lenti. Ei reactioneaza
in primul rand la sentimente. Tind sa aibd voci cu timbru adanc, iar
cuvintele adesea mustesc din gura lor, incet, ca o melasa. Acesti oameni
folosesc metafore din lumea fizica. Cauta intotdeauna sa ,,apuce" ceva
»palpabil". Pentru ei, lucrurile sunt ,,grele" si ,,intense" si au nevoie sa
,»vina in contact" cu ele. Spun lucruri de felul ,,Astept sd prind un raspuns,
dar n-am apucat inca sa-1 primesc."

Fiecare are elemente din toate cele trei moduri, dar majoritatea au un
sistem dominant. Cand invéatati despre strategiile oamenilor pentru a
intelege cum iau ei hotdrari, mai aveti nevoie sd cunoasteti sistemele lor
principale de reprezentdri ca sa va puteti prezenta mesajul in asa fel incat
sa fie receptionat. Daca aveti de a face cu o persoana inclinata spre vizual,
nu trebuie si pasiti usor, si inspirati adanc si sa vorbiti apoi molcom. 11
veti scoate din minti. Trebuie sa vorbiti in asa fel incat mesajul vostru sa
se potriveasca cu felul in care 1i receptioneaza lui mintea.

Daca urmariti cu atentie un om si ascultati ceea ce vorbeste, va puteti
forma o impresie rapida despre sistemul pe care il foloseste. Un expert
PNL foloseste niste indicatori mai specializati pentru a afla ce se petrece
in mintea cuiva.

S-a spus demult ca ochii sunt fereastra sufletului. Dar abia de curand
am constatat cat de adeviaratd este afirmatia. Nu este nici un mister
parapsihologic legat de acest lucru. Este suficient sd observati cu atentie
ochii cuiva §i va veti da seama imediat ce sistem de reprezentari foloseste
intr-un anumit moment: vizual, auditiv sau tactil.



Raspunde la aceasta intrebare: Ce culoare aveau lumanarelele de pe
tortul de aniversare cand ai implinit 12 ani? Stai o clipa si Incearca sa-ti
amintesti... Pentru a rdspunde la aceasta Intrebare, 90% dintre voi privesc
in sus si spre stanga. Asa procedeaza dreptacii si chiar unii stangaci pentru
a accesa imagini memorate vizual. Iata o alta intrebare: Cum ar arata
Mickey Mouse cu barba? Incercati un moment si vi creati imaginea. De
data aceasta veti privi in sus si spre dreapta. Asa acceseaza ochii oamenilor
imagini construite. Asadar, doar privind ochii oamenilor, s-ar putea sa
aflati ce sistem senzorial folosesc. Citindu-le in privire, le puteti citi
strategiile. Amintiti-va, o strategie este o succesiune de reprezentari interne
care 11 permit cuiva sd indeplineasca o anumitad sarcind. Succesiunea va
spune modul ,,cum" procedeaza cineva. Memorati schemele care urmeaza
ca sa puteti intelege si recunoaste indiciile de acces ale ochilor.

Purtati o discutie cu cineva si observati-i miscarile ochilor. Puneti-i
intrebari prin care sa-i cereti sd-si aminteasca imagini, sunete sau senzatii
tactile. Ce migcari fac ochii dupa fiecare dintre Intrebari? Verificati pentru
voi dacd schemele se aplica.

lata cateva tipuri de intrebari pe care le puteti pune pentru a obtine
moduri specifice de raspuns:

PENTRU A OBTINE ATI PUTEA INTREBA

Imagini Memorate Vizual ,Cate ferestre sunt la tine acasa?", ,,Care este primul lucru
pe care il vezi cand te trezesti dimineata?", ,,Cum arita
prietenul sau prietena ta cand tu aveai 16 ani?", ,,Care este
cea mai intunecatd camera din casa ta?", ,,Care dintre
prietenii tdi are parul cel mai scurt?", ,,Ce culoare avea
prima ta bicicleta?", ,,Care era cel mai mic animal pe care
l-ai vazut ultima datd cand ai fost la Gradina Zoologica?",
»Ce culoare avea parul primei tale invatatoare?",
,Gandeste-te la diferitele culori din camera ta."

Imagini Construite Vizual »Cum ai ardta dacd ai avea trei ochi?", ,,inchipuie-ti un
politist cu cap de leu si coadd de iepure si cu aripi de
vultur.", ,Imagineaza-ti cerul de deasupra orasului tau
invadat de valatuci de fum.", ,,Te poti inchipui avand par
auriu?"

,Care a fost primul lucru pe care 1-ai spus astazi?", ,,Care a
fost primul lucru pe care ti l-a spus cineva astazi?", ,,Cum
se numea unul din cantecele tale preferate de cand erai mai
tanar?", ,,Ce sunete din natura iti plac cel mai mult?", ,,Care
este al saptelea cuvant din Juramantul de Credinta?", ,,Care
este al noudlea cuvant din cantecul 'Mary Had a Little
Lamb' (Mary avea un mielusel)?" ,,Fredoneaza pentru tine
'The Rose' (Trandafirul)". ,,Asculta in gand zgomotul unei
mici cascade intr-o zi linistita de vara.", ,,Ascultd in gand
cantecul tau preferat.", ,,Care usa din casa ta se tranteste cel
mai zgomotos?", ,,Care este mai putin zgomotoasa, portiera
trantita a masinii tale sau cea de la portbagaj?", ,,Care dintre
cunostintele tale are cea mai placuta voce?"

Imagini Memorate Auditiv
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In timp ce oamenii isi reprezinta in minte informatiile, ei isi migca

ochii, chiar daca misdarea este mai greu perceptibila. Pentru un
dreptaci cu organizard normala este valabila urmatoarea schemd,
iar succesiunile rezultgte sunt sistematice. (NOTA: Exista oameni
care sunt organizafi delo manierd inversa de la dreapta la stdnga.)

VIZUAL (V) AUDITIV (4) TACTIL (K)

®
(%%

Migcarile ochilor va pot permite sa aflati cum isi reprezintd cineva
in interior lumea sa exterioard. Reprezentarea interioard a lumii
exterioare a respectivei persoane este ,,schema” sa despre realitate,
fiecare persoana avdand o schema unica.
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Imagini Construite Auditiv ,Daca ar fi sa poti pune orice intrebare despre Thomas
Jefferson. Abraham Lincoln si John F. Kennedy, care
ar fi acea intrebare?", ,,Ce raspuns ai da daca cineva te-ar
intreba cum am putea elimina posibilitatea razboiului
nuclear?", ,,inchipuie-;i sunetul unui claxon devenind
sunetul unui flaut."

Dialog Auditiv Interior ,,Repetd in sinea ta aceasta intrebare: «Care este acum
pentru mine cel mai important lucru din viata mea'?»"

Cuvinte Desemndnd winchipuie-ti ci simti cum se topeste niste gheatd in

Senzatii Tactile mana ta.", ,,Cum te-ai simtit azi dimineata cand te-ai

dat jos din pat?", ,Inchipuie-ti ce ai simti daca un
caier de 1ana s-ar transforma in matase.", ,,Cat era de
rece apa oceanului cand ai incercat-o ultima data?",
,Care covor din casa ta este cel mai moale?",
inchipuie-ti cd te asezi intr-o cadd cu api caldd si
pliacuta", "Inchipuie-ti ce ai simti daci ti-ai plimba
mana de pe o bucatd zgrunturoasa de scoarta de copac
si pe o bucatd moale si ricoroasd de mugchi."

Dacd, de exemplu, cineva si-a indreptat ochii in sus spre dreapta,
inseamna ca tocmai si-a imaginat ceva din memorie. Daca ochii se indreapta
acum spre urechea dreaptd, inseamna ca persoana respectiva asculta ceva.
Daca ochii coboara spre dreapta, persoana acceseazd partea tactila a
sistemului ei de reprezentare.

Tot in acest fel, dacd aveti probleme sd va amintiti ceva este probabil
pentru cd nu va puneti ochii in pozitia care va permite accesul liber la
informatia de care aveti nevoie. Daca Incercati sd vd amintiti ceva ce ati
vazut cu cateva zile In urma, daca priviti in jos spre dreapta nu veti reusi
sd vedeti acea imagine. Daca 1nsa va uitati In sus spre stanga, veti descoperi
cd va puteti aminti cu rapiditate informatia. O data ce stiti incotro sa
cautati informatia stocata in creierul vostru, veti putea sa o obtineti repede
si usor. (Pentru aprox. 5-10% din oameni, directia de accesare a acestor
indicii va fi inversata. Incercati sa gisiti un prieten stingaci sau o persoani
ambidextra cu indiciile de accesare inversate.)

Mai exista si alte aspecte ale fiziologiei umane care ne pot dezvalui
amanunte despre modurile lor. Cand oamenii respira in partea de sus a
pieptului Inseamnd cd gandesc in termeni vizuali. Cand respiratia este
uniforma, din diafragm sau in Intreg pieptul, Inseamna ca se afla in modul
auditiv. Respiratia adanca, jos in stomac indica accesarea tactila. Observati
cum respird trei oameni si remarcati felul si localizarea respiratiei lor.

Si vocea este la fel de expresiva. Oamenii vizuali vorbesc in izbucniri
bruste si vocea lor are de obicei tonalitati acute, nazale sau incordate.
Tonalitatea joasa, adancd si vorba potolita sunt caracteristici de obicei
tactile. Un ritm egal si o tonalitate limpede, vibrantd indicad accesare
auditiva. Va puteti da seama chiar §i dupd nuanta tenului. Cand gandesti
vizual, fata tinde sa devind palida. O fata imbujoratd indica o accesare
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tactild. Cand cineva are capul sus, se afla intr-un mod vizual. Daca sta
normal sau usor inclinat inainte (ca si cand ar asculta), se afla intr-un
mod auditiv. Daca este plecat capul sau muschii gatului sunt relaxati,
atunci este vorba de modul tactil.

Asadar, desi comunicarea este minima, poti obtine date clare si sigure
despre felul cum functioneaza mintea cuiva si ce fel de mesaje foloseste
si la care este receptiv. Calea cea mai simpla de a scoate la lumina strategii
este pur §i simplu sd pui intrebarile care trebuie. Aminteste-ti, exista
strategii pentru orice - pentru cumpdarare §i pentru vanzare, pentru a fi
motivat si pentru a fi indragostit, pentru a atrage oameni si pentru a avea
spirit creator. Vreau sa trec prin cateva din aceste aspecte impreuna cu
voi. Calea cea mai eficientd de a invata nu este sd observi, ci s-o faci
chiar tu. Asa ca, daca se poate, fa aceste exercitii impreuna cu altcineva.

INDICII DE ACCESARE ALE OCHILOR*

VRr Amintit vizual: A vedea imagini ale lucrurilor deja vazute, asa
cum au fost vazute inainte. Mostrele de intrebari care de obicei
dezvaluie acest tip de procesare cuprind: ,,Ce culoare au ochii mamei
tale?" si ,,Cum arata haina ta?"

Ve Construit vizual: A vedea imagini ale unor lucruri care nu au fost
vazute niciodata, sau a vedea lucrurile in mod diferit fatd de cum au
fost deja vazute. Intrebarile care dezviluie de obicei acest gen de
procesare cuprind: ,,Cum ar ardta un hipopotam portocaliu cu pete
purpurii?" si ,,Cum ai arata daca ai fi privit din partea opusa a camerei?"

dr dmintite Auditiv: A vi aminti sunete deja auzite. Intrebirile care
de obicei dezvéluie acest tip de procesare cuprind: ,,Care este ultimul
lucru pe care l-am afirmat?" si ,,Cum suna ceasul tau desteptator?

*Din Trance-formations: Neuro-Linguislic Programming and the Structure of
Hypnosis, de John Grinder si Richard Bantller, © 1981 Real People Press, cu
permisiune de retiparire.
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Ac Construite Auditiv: A auzi duvinte pe care nu le-ati mai auzit asa
inainte. A Tmbina sunete sau expfesii intr-un mod nou. Intrebari care pot
dezvalui acest fel de procesare ifclud: ,,Daca ar fi sd compui un céntec

nou acum, cum ar suna el?" si ,Ipchipuie-ti un suier de sirena facut de o
chitara electrica."

Ap Digital Auditiv: Vorbeste cyi tine insuti. Afirmatiile care tind sa
dezviéluie acest tip de procesare includ: ,,Spune-ti ceva ce iti spui adesea."
si ,,Spune Jurdmantul de Credinta".

K Tactil: A simti emotii, senzatii tactile (simtul pipaitului), sau senzatii
proprioceptice (a simti migcarea muschilor). Intrebari care dezviluie acest
tip de procesare cuprind: ,,Cum te simti cand esti fericit?" ,,Ce simti cand
atingi un con de brad?" si ,,Ce simti cand alergi?"

Secretul dezvaluirii eficiente a strategiei cuiva este sa-l pui intr-o stare
total ,,asociata". In aceastd situatie, nu mai are de ales si iti va spune exact
care sunt strategiile lui - daca nu prin cuvinte atunci prin felul in care 1si
miscd ochii, corpul s.a.m.d. Starea este calea directda de acces catre aflarea
strategiei. Este comutatorul care deschide circuitele catre subconstientul
unei persoane. A incerca sa afli strategia cuiva cand acea persoana nu este
intr-o stare absolut asociatd este ca si cum ai incerca sa prajesti paine, dar
prajitorul nu este in priza. Este ca si cand ai vrea sd pornesti o masina
care nu are baterie. Nu ai nevoie de discutii savante; trebuie sa-i faci pe
oameni sa retrdiasca starea respectiva si astfel si sintaxa care a generat-o.

Va repet, ganditi-va la strategii ca la niste retete. Daca ai intalni un
cofetar care face cea mai mare prajiturd din lume, ai putea afla cu
dezamagire ca nu stie exact cum o face. O face incongtient. Nu ti-ar putea
spune cu precizie care sunt cantitdtile de ingrediente folosite. Ar putea
zice: ,,Pai, stiu eu? Un praf de asta si un strop de cealaltd." Asa ca in loc
sa-1 intrebi, mai bine il pui sa-ti arate. Du-1 in bucatarie si pune-1 sa faca
prajitura. Noteaza fiecare manevra si inainte s puna un strop de una si
un praf de alta, iei ingredientul si il cantaresti. Urmarindu-1 pe cofetar pe
parcursul intregului proces, notand ingredientele, cantitatile si sintaxa,
poti obtine reteta pe care s-o aplici pe viitor.

Scoaterea la lumind a unei strategii se poate face la fel. Trebuie sa
trimiti fnapoi in bucatarie persoana respectiva - inapoi la vremea cand a
trait o anumita stare - §i apoi sa afli care a fost primul lucru care 1-a pus
in acea stare. A fost vorba de ceva ce a vazut sau ce a auzit? Sau a fost
atingerea unui anumit obiect sau pesoane? Dupa ce iti spune ce s-a
intamplat, urmareste-1 si intreaba-1: ,,Care a fost urmatorul lucru care ti-a
provocat acea stare? A fost cumva ...?" si asa mai departe, pana cind intra
in starea pe care o urmaresti.

Acesta este tiparul scoaterii la lumina a oricarei strategii. Trebuie sa
trimiti persoana respectivd in acea stare facand-o sa-si aminteascd un
anume
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moment cand era motivata sau se simtea iubitd sau simtea ca poate cd
creeze, sau orice altd strategie te intereseaza sa dezvalui. Apoi fa-o sa isi
reconstruiasca strategia punandu-i intrebari clare, succinte in legdtura cu
sintaxa a ceea ce a vazut, a auzit sau a simtit. in final, cand ai deja sintaxa,
treci la submodalitatile strategiei. Afla ce anume legat de imagine, sunete
si senzatii a produs acea stare. Era oare marimea imaginii? Tonul vocii?

Incearca aceasti tehnicd pentru dezviluirea unei strategii de motivare
cu altcineva. Mai intai pune persoana respectiva intr-o stare receptiva.
Intreaba: ,,iti aduci aminte de vremea cind erai total motivat si faci ceva?"
Astepti un raspuns corespunzator, in care vocea persoanei si limbajul
corpului iti pot da acelasi mesaj intr-un mod clar, ferm si credibil. Tine
minte, el nu va fi constient de prea mult din succesiune. Daca aceasta
face parte din comportamentul lui pentru o vreme, o va face foarte repede.
Pentru a afla fiecare etapa parcursa de el, trebuie sa-i ceri sa actioneze
mai lent, iar tu trebuie sa fii foarte atent la ceea ce spune si la felul cum
isi misca ochii si corpul.

Ce semnificatie are daca intrebi pe cineva: ,,iti amintesti cum era cand te
simteai motivat?", iar persoana respectiva ridicad din umeri si zice: ,,Stiu eu?"
Inseamni cd nu este inca in starea care te intereseaza. Uneori cineva zice da
si da din cap ca nu. Este acelasi lucru. Nu este asociat la experienta respectiva;
nu este in starea propice. Trebuie sa te asiguri ca este conectat la experienta
care il duce la starea corectd. Asa c il intrebi: ,,iti amintesti de un moment
anume cand erai complet motivat sd faci ceva? Te poti intoarce la acea vreme
si retrai experienta?" Acest fel de a intreba merge de fiecare data.

Dupa ce ai reusit sa-1 aduci in starea respectiva, intreaba-l: ,,Acum ca
iti amintesti de acea vreme, care a fost primul lucru care te-a motivat
total? A fost ceva ce ai vazut, ceva ce ai auzit sau cand ai atins ceva sau pe
cineva?" Daca raspunde cad a ascultat odatd un discurs si apoi s-a simtit
imediat motivat sd facad ceva, strategia lui de motivatie incepe auditiv
extern (Ae). Nu-l vei motiva aratdndu-i ceva sau determinandu-1 sa faca
o actiune fizicd. Raspunde cel mai bine la cuvinte si sunete.

Acum stii cum sa-i atragi atentia. Dar asta nu este intreaga strategie.
Oamenii raspund atat la factori externi cét si interni. Astfel cé va trebui
si afli care este partea internd a strategiei lui. Intrebarea urmitoare este:
,»Dupé ce ai auzit acel lucru, care a fost urmatorul fapt care te-a motivat
complet s faci ceva? Ti-ai alcdtuit vreo imagine in minte? Ti-ai zis ceva
anume? Ori ai incercat un anume sentiment sau o emotie?"

Daca raspunde ca si-a facut o imagine in minte, atunci a doua parte a
strategici lui este vizual interna (Vi). Dupa ce aude ceva care 1l motiveaza,
isi formeaza imediat o imagine mentald care 1l motiveaza si mai mult.
Exista sanse ca imaginea sa fie aceea care sa-1 determine sa se concentreze
asupra a ceea ce vrea sa faca.

Inca nu posezi intreaga strategie, asa ca trebuie sa-1 intrebi in continuare:
,Dupa ce ai auzit ceva si apoi ai vazut imaginea din mintea ta, care a fost:
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DEZVALI

iti amintesti de o vreme can
Iti amintesti de o anumitd vr
Intoarce-te la acea vreme si ret
Acum ca iti amintesti acea V|

A. Care a fost exact primul Iy
A fost ceva ce ai vazut?
A fost ceva ce ai auzit?
Care a fost exact primul
ai (vazut, auzit, sau ating
care te-a motivat total?
B. Ti-ai ...
fadcut o imagine in min
zIis ceva in sinea ta?
avut un anume sentim
Care a fost urmatorul lucru d
Dupa ce ai fost in starile A s
insuti etc.) care a fost urmat
starea X?
C. Ti-ai ...
facut o imagine n min
zis ceva in sinea ta?
avut un anume sentim

JIREA STRATEGIEI

] erai total motivat?

eme?

raieste-o... (trimite-1 in starea respectiva)
feme... (tine-1 in starea respectiva)
icru care te-a motivat?

lucru care te-a motivat total? Dupa ce
, care a fost exact urmatorul lucru

e?

bt sau o emotie?

n cauza caruia ai ajuns In starea X?

B (ai vazut ceva, ti-ai spus ceva tie
brul lucru care te-a facut sa fii total in
te?

bnt sau o emotie! Sau s-a mai

intamplat si altceva? Care a fost imediat urmatorul

lucru care te-a motivat?

Intreaba persoana respectivj
(atrasd, motivata sau orice al
Daca da, atunci dezvaluirea
Daca nu, continua sa afli sint
Urmatoarea etapa este doar
ale fiecarei reprezentari din
Daca prima etapa a strategie
Dar ce ai vazut (vizual e
Apoi Intrebi:
Ce anume din ceea ce ai vaz
Era cumva marimea? Lumin
care se misca?

daca a fost motivata la acel moment
tceva).
este incheiata.
hxa pana la incheierea coerenta a starii.
ezvaluirea submodalitatilor specifice
trategia acestei persoane.

era vizuala, atunci trebuie sa intrebi:
Ktern)?

1t te-a motivat?
zitatea? Felul in

Continua acest proces pana
tatilor pentru strategie. Apoi
legéturd cu care vrei si mo
aceeagi sintaxa si aceleas

cand esti In posesia tuturor submodali-
pur si simplu vorbeste despre ceva in
tivezi acea persoand sa facd, folosind
i cuvinte submodalitati-cheie, apoi

apreciaza starea acelei persoane dupa rezultatele obtinute.
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imediat urmatorul lucru care te-a motivat total? Ti-ai zis ceva in sinea ta?
Al simtit ceva Induntrul tau, sau s-a mai intamplat si altceva?" Daca in acel
moment are un sentiment care il motiveaza total, atunci si-a incheiat strategia.
A generat o serie de reprezentari, in cazul de fatd Ae-Vi-Ki, care creeaza
starea de motivare. A auzit ceva, a vazut o imagine in minte si apoi s-a
simtit motivat. Cei mai multi oameni au nevoie de un stimul extern si doud
sau trei interne inainte sd termine, desi unii au strategii care presupun o
succesiune de 10-15 reprezentari diferite inainte sa atinga starea dorita.

Acum ca stii sintaxa strategiei lui, trebuie sa afli care sunt submodalitatile.
Asa ca il intrebi: ,,Dar lucrul care te-a motivat dupa ce l-ai auzit? A fost
tonul vocii persoanei, Insesi cuvintele, viteza sau ritmul vocii? Ce imagine
ti-ai facut in minte? Era o imagine mare, luminoasa ...?" O data ce ai
intrebat toate aceste lucruri, i poti testa raspunsurile vorbindu-i pe acelasi
ton despre ceva pentru care vrei sa-1 motivezi sa-1 faca, apoi 1i spui ce
imagine si va alcatui in minte si ce sentimente va genera aceasta. Daca faci
toate aceste lucruri cu precizie, vei constata ca persoana respectiva va intra
in starea de motivare, chiar in fata ochilor tai. Daca te indoiesti de importanta
sintaxei, incearcd sa schimbi doar putin ordinea. Apoi spune-i ce va simti §i
ce isi va spune in sinea lui, si vei vedea ca iti arunca o privire neinteresata.
Ai folosit aceleasi ingrediente, dar intr-o ordine gresita.

Cat dureaza ca sa scoti la lumina strategia cuiva? Depinde de
complexitatea activitdtii despre care vrei sa afli informatii. Cateodata
este nevoie doar de un minut sau doua ca sa afli sintaxa exacta care il va
motiva sa faca aproape orice vrei tu.

Sd zicem ca esti antrenor de atletism. Vrei sd motivezi persoana din
exemplul de mai sus ca sd devind un mare alergator de cursa lunga. Desi
are ceva talent si un oarecare interes, nu este tocmai motivat sa se dedice
muncii. Cum ar trebui sa incepi? L-ai duce sd vada cum se antreneaza cei
mai buni alergatori? I-ai arata pista? Ai vorbi repede cu el ca sa-1 mobilizezi
si ca sa-i arati cat de entuziasmat esti? Nu, sigur cd nu. Fiecare fragment
din acest comportament ar avea efect asupra unei persoane cu o strategie
vizuala, iar pe cel in cauza l-ar lasa rece.

Ar trebui sa-1 urnesti conectandu-l la stimuli auditivi. Pentru inceput,
nu trebuie sa-i vorbesti cu viteza de 1 km/minut asa cum ar face o persoana
inclinatd spre vizual, dar nici Intr-un ritm lent i plangator, de tip tactil.
Ar trebui sd-i vorbesti cu o voce vibrantd, limpede, masuratd si modulata.
Trebuie sa vorbesti exact 1n aceleasi submodalitati de intensitate si tempo
despre care ai invatat ca declangeaza Inceputul strategiei lui de motivare.
Al putea spune ceva de genul: ,,Sunt sigur ca ai auzit cat de izbutit este
programul nostru de pregitire pentru alergdri. Am atras o multime de
spectatori anul acesta. Este formidabil cata galagie pot sa faca. Unii pusti
mi-au spus ca incurajdrile suporterilor au facut minuni cu ei. I-au facut
sd alerge mai bine decat ar fi crezut ei cad pot. Si uralele care izbucnesc
cand treci linia de sosire sunt uluitoare. N-am mai pomenit asa ceva de
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cand sunt eu antrenor." Acum vorbesti pe limba lui. Folosesti acelasi
sistem de reprezentdri pe care il foloseste si el. Poti sé-i arati noul stadion
mare ore 1n §ir, ca tot o sd dea din cap cd nu. Fa-l sa auda cu adevarat
uralele cand ar trece linia de sosire, si atunci, al tau e!

Aceasta este doar prima parte a sintaxei, ceea ce il prinde in joc. Dar
doar cu atat nu poate fi motivat pe de-a-ntregul. Trebuie sa pui in
functiune si succesiunea interioara. In functie de descrierile pe care ti le
face, ai putea sa pornesti de la indiciile auditive cu ceva de felul: ,,Cand
vei auzi uralele multimii din orasul tau, atunci vei fi in stare sa-ti imaginezi
cum ar fi sa faci cea mai buna cursa din viata ta. Sa te simti total motivat
pentru a alerga in cursa vietii."

Daca ai o afacere, a-ti motiva angajatii este foarte probabil o grija
majord. Dacd nu, probabil ca nu-ti vei pastra afacerea pentru prea multa
vreme. Dar cu cat stii mai multe despre strategii motivationale, cu atat iti
dai seama mai mult cat de greu este s realizezi o bund motivatie. La
urma urmei, daca fiecare din angajati are strategia lui, este greu sa gasesti
o reprezentare care s satisfaca toate nevoile lor. Daca vei pune in practica
doar strategia ta, vei reusi sd-i motivezi doar pe cei care sunt ca tine. Poti
sa tii cea mai concludenta si mai bine gandita prelegere motivationala din
lume, daca nu se adreseaza strategiilor specifice diferitelor tipuri de oameni,
nu este buna de nimic.

Ce se poate face? Ei bine, intelegerea strategiei ar trebui sa-ti limpezeasca
doua idei. In primul rand, orice tehnici motivationala meniti si se adreseze
unui grup ar trebui sa contind céte ceva pentru fiecare - ceva vizual, ceva
auditiv si ceva tactil. Trebuie sa le arati niste lucruri, sa-i faci sa auda niste
lucruri si sa-i pui sa le atingd. Si ar mai trebui sa-ti modulezi vocea si
intonatiile in asa fel incat sa poti capta toate cele trei tipuri.

in al doilea rand, munca desfisuratd cu fiecare individ in parte nu
poate fi inlocuita cu nimic altceva. Poti pune la dispozitia unui grup niste
indicii generale care vor da de lucru fieciruia in parte. Insa pentru a
patrunde pe de-a intregul in diferitele strategii pe care le folosesc oamenii,
ar fi ideal sd scoti la iveald strategii individuale.

Ceea ce am vazut pana acum constituie formula de bazd pentru
dezvaluirea strategiei oricui. Pentru a putea s-o folosesti eficient, trebuie
sd obtii mai multe amanunte despre fiecare etapa a strategiei. Este nevoie
sd adaugi submodalitatile la tiparul de baza.

De exemplu, daca strategia de cumparare a unei persoane incepe cu
ceva vizual, ce anume i-ar atrage privirea? Culorile luminoase? Masurile
mari? {i place oare la nebunie si vada anumite tipare sau niste modele
exotice, atragatoare? Daca este Inclinat spre auditiv, este oare atras de
voci sexy sau de voci puternice? Ii place oare si audi harmalaie si vuiet
puternic ori un zumzet eficient si care suna placut? A cunoaste modalitatea
principald a cuiva constituie un inceput promitator. Mai exact, pentru a
apasa eficient pe butoanele corecte, ai nevoie sa stii mai mult.
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Intelegerea strategiei este absolut esentiald succesului in vanzari. Exista
agenti de vanzari care o Inteleg din instinct. Atunci cand Intalnesc un potential
client, imediat stabilesc un raport si incep sa scoatd la lumina strategiile
acestuia de luare a deciziilor. Ei pot incepe astfel: ,,Am observat ca folositi
copiatorul firmei noastre concurente. Care a fost primul lucru care v-a
determinat sd cumpadrati acel copiator? A fost cumva ceva ce ati vazut sau
despre care ati citit... sau v-a spus cineva despre el? Sau a fost ceva ce v-a
atras la agentul de vanzari sau la produsul in sine?" Aceste intrebari vi se
par poate cam bizare, dar un agent de vanzari care a stabilit un raport va
spune: ,,Sunt curios pentru ca vreau cu adevarat sa satisfac cerintele."
Réspunsul la fiecare din aceste intrebari ar putea aduce agentului informatii
pretioase despre cum sa-si prezinte produsul in modul cel mai eficient.

Clientii au strategii specifice de cumparare. Nici eu nu sunt altfel atunci
cand fac cumparaturi. Sunt multe feluri de a face treburile prost - unii
incearca sd-mi vanda ceva ce nu vreau sa cumpar intr-un fel care nu-mi
face placere sa-1 aud. Nu sunt tot atdtea cdi de indreptare. Asadar, pentru a
fi eficient, un vanzator trebuie sa-i faca pe clienti sa se intoarca la niste
vremuri cand au cumparat ceva ce le-a facut placere. El trebuie sa afle ce
i-a facut sd se hotdrasca sa cumpere acel lucru. Care au fost ingredientele-
cheie si submodalitatile? Un vanzator care Invatd cum sa scoatd la lumina
strategii va afla exact care sunt nevoile clientului sdu. Va fi atunci In
masura sa satisfacd cu adevirat acele nevoi si sd-gi atragd un client
permanent. Atunci cand incerci sa scoti la iveald strategia cuiva, poti afla in
decurs de cateva momente ceea ce altfel ti-ar lua zile sau saptamani ca sa
afli.

Ce parere aveti despre strategiile limitative - cum ar fi supraalimen-
tarea? Eu aveam intr-o vreme 122 kg. Cum ajunsesem sa ardt ca un
balon? Simplu. Imi dezvoltasem o strategie de chiolhan sau de
supraalimentare. Si aceasta ma domina. Am aflat care era strategia mea
gandindu-ma la timpurile cand nu-mi era foame si cu toate astea, in
citeva momente ma cuprindea o foame de lup. Intorcandu-mai la acele
vremuri, m-am intrebat ce anume imi stdrnea cheful si mananc? Era
ceva ce vedeam, ceva ce auzeam sau atingerea a ceva sau cuiva? Si mi-am
dat seama ca era ceva ce vedeam. Mergeam cu masina si deodata vedeam
indicatoarele unor lanturi de restaurante fast-food. Imediat ma si vedeam
stand la masa si mancand felul meu preferat de mancare, apoi Imi ziceam:
»~Mama, ce foame mi-e!" Toate acestea imi declansau senzatia de foame
care ma determina apoi sd actionez in consecintd, oprindu-ma sa comand
de mancare. S-ar putea sa nu-mi fi fost nici mécar putin foame pana cand
nu vedeam semnele care declansau aceasta strategie. Si semnele acestea
erau peste tot. In plus, daci cineva ma intreba: , N-ai vrea sa gusti ceva?",
chiar dacd nu-mi era foame, incepeam s ma vad (sa-mi alcatuiesc imagini
in minte) mancand anumite alimente. Si atunci imi spuneam: ,,Mama, ce
foame mi este!" ceea ce declansa senzatia de foame, dupa care spuneam:
,»Hai sa mancam!" Mai erau si reclamele TV care imi aratau tot felul de
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produse, si care puneau intrebarea: ,,Nu va e foame?... Nu va e foame?"
Creierul meu raspundea creand imagini, iar eu imi spuneam: ,,Mama, ce
foame 1mi e!" iar aceasta genera senzatia de foame care ma facea sa ma
indrept spre cel mai apropiat restaurant.

In cele din urma mi-am schimbat comportamentul, schimbandu-mi
strategia. Am facut in asa fel incat vederea semnelor de alimente declansau
imaginea mea pe care o vedeam uitdndu-ma in oglinda la corpul meu
diform si urat gi zicandu-mi: ,,Arét respingator. Pot sd sar peste masa
asta." Apoi ma imaginam facand sport, vazand corpul meu fortificat si
spunandu-mi: ,,Bravo, arati bine!" ceea imi declansa dorinta sa fac sport.
Am legat toate acestea prin repetitie - vederea semnelor, vederea imediata
a imaginii mele diforme, ascultarea dialogului interior si toate celelalte
-0 data si Inca o data - ca un tipar de sfichiuire, pana cand vederea semnelor
sau auzirea invitatiei: ,,Vrei sd ludm masa de pranz?" au ajuns sd-mi
declangeze automat noua mea strategie. Rezultatul obtinut in urma folosirii
acelei strategii noi este corpul pe care il am acum si obiceiul de a manca
dupd care ma conduc pana in ziua de azi. Si tu poti descoperi strategii cu
ajutorul cdrora partea inconstientd a mintii tale genereaza rezultate pe
care nu le doresti. Si poti schimba acele strategii acum!

O data ce descoperi strategiile cuiva, il poti face sau o poti face sa se simta
iubit/a declansand exact stimulii care au facut ca acest sentiment sa apara la
acea persoand. Iti poti alcitui propria ta strategie in dragoste. Strategiile in
dragoste se deosebesc de multe alte strategii printr-un punct de vedere esential,
In loc sa existe o procedura formati din doud sau trei etape, exista de obicei
o singura etapa. Este vorba doar de o atingere, doar un cuvant sau doar de o
privire care sa o faca pe acea persoana sa inteleaga cat este de iubita.

Dar oare asta Inseamnd cd oricine are nevoie doar de un lucru ca sa
simta iubit? Nu. Mie mi place sa le am pe toate trei si sunt sigur ca si voi la
fel credeti. imi place si ma atinga cineva intr-un fel anume, sa-mi spuna ca
ma iubeste si sd-mi si arate acest lucru. Tot asa cum un singur simt le
domind adesea pe toate celelalte, a exprima dragostea intr-un singur fel
determina descoperirea combinatiei cifrului si te face sa te simti iubit pe
deplin.

Cum sa faci sa scoti la lumina strategia de dragoste a cuiva? Ar trebui deja
sa stiti. Care este primul lucru pe care il faci? Care este primul lucru pe care
il faci ori de cate ori incerci sa descoperi orice strategie. Aduci persoana a
carei strategie vrei s-o afli in starea care se cere. Tineti minte, starea este
fluidul care pune in functiune circuitele. intreab-o asadar pe persoana in
cauza:"ti mai amintesti de o vreme cand te simteai iubit/a?" Ca sa te asiguri
ca se afla 1n starea potrivita, continua cu: ,,f‘gi amintesti de vreun moment
anume cand te simteai iubit/a? Intoarce-te la acel moment. iti amintesti cum
era? Incearci sa retriiesti acum acele sentimente in fiinta ta."

Si astfel ai adus persoana in starea care trebuie. Apoi trebuie sa-i descoperi
strategia. Intreab-o:, Acum cA iti amintesti acea vreme si simti acele sentimente
de dragoste profunda, crezi ca este neaparatd nevoie ca o persoana sa-ti arate
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dragostea cumparandu-ti anumite lucruri, ducdndu-te in anumite locuri sau
privindu-te intr-un fel anume? Este neapdratd nevoie ca aceastd persoana
sa-ti arate dragostea in acest fel ca sa te faca sa te simti iubit/a pe deplin?"
Vezi ce raspuns 1ti da si cat este de convingator. Apoi intoarce-o la starea
potrivitd si spune-i:,,Aminteste-ti de vremea cand te simteai iubit/a pe deplin.
Ca sa ai acele sentimente de dragoste profunda, crezi ca este neaparata nevoie
ca acea persoand sa-si exprime dragostea intr-un anume fel ca sa te faca sa te
simti iubit/a pe deplin?" Judeca daca reactiile verbale si nonverbale sunt
convingitoare. in cele din urma intreaba: ,, Aminteste-ti cum este cand esti
iubit pe deplin. Ca sd ai acele sentimente de dragoste profunda, crezi ca
este neapdrata nevoie s te atinga cineva intr-un anume fel?"

O datad ce ai descoperit ingredientul-cheie care genereaza aceste
sentimente de dragoste profunda la o persoand, trebuie sd descoperi
submodalitatile specifice. De exemplu, intreaba: ,,Cum anume este nevoie
sd te atinga cineva ca sa te facd sa te simti iubit pe deplin?" Pune persoana
sd-ti demonstreze, si apoi testeaz-o. Atinge-o in acel fel, si daca ai facut-o
asa cum trebuie, vei putea vedea schimbarea instantanee a starii.

Fac aceste lucruri in timpul senfinariilor in fiecare saptamana si nu
dau gres niciodata. Fiecare dintre n¢i avem o anumita privire, un anumit
fel de a ne mangaia péarul, un anumg ton al vocii - un fel de a spune ,,Te
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iti amintesti de o vreme cand te sinpteai iubit/a pe deplin?
iti amintesti de un moment anume

Daca te poti intoarce cu gandul la ag
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Testeaza interiorul si exteriorul strategiei. Judeca dupa cat este de

convingatoare fiziologia.
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iubesc" - care ne face sa ne topim. Cei mai multi dintre noi nu stim ce a
fost Tnainte. Dar In starea aceea, suntem gata sa facem sau sd spunem acel
ceva care ne face sa ne simtim iubiti pe deplin.

Nu are importantd dacd oamenii care participd la seminare nu ma
cunosc, nici cd stau in picioare in mijlocul unei incédperi pline de
necunoscuti. Daca patrund in strategia lor de dragoste, dacd ii ating in
felul care trebuie sau 1i privesc asa cum trebuie, pur si simplu se topesc.
Nu prea au de ales, deoarece creierul lor receptioneaza exact semnalul
care le genereaza sentimentul cd sunt iubiti pe deplin.

O mica parte dintre oameni va veni mai Intai cu doua strategii de
dragoste in loc de una singura. Se vor gandi la o atingere, sau la ceva ce
le face placere sa auda. Ce avem de facut este sa-i tinem in starea propice
si si-i determinim si faca o distinctie. Intrebati-i dacd se pot multumi
doar cu atingerea, fara sd mai si audd vreun sunet, ca sa se simta iubiti pe
deplin? Dar daca ar auzi ceva fard sa fie atinsi, s-ar simti iubiti? Daca se
afla in starea propice, vor fi capabili sd faca o distinctie clard fara sa
greseascd. Tineti minte, avem nevoie de toate trei. Dar una din ele va
gasi cifrul. Una din ele face minuni.

Cunoscand strategia de dragoste a partenerului sau a copilului tiu poate
fi unul din mijloacele cele mai puternice de intelegere pe care sa-1 dezvolti
in sprijinul relatiilor tale. Daca stii cum s-o faci pe acea persoand sa se
simta iubita in orice clipd, acesta ar putea fi un instrument destul de puternic
pe care sa-1 ai la dispozitie. Daca nu-i cunosti strategia de dragoste, atunci
s-ar putea sa fie cam trist. Sunt sigur ca ni s-a intdmplat tuturor cel putin o
datd in viatd sa iubim pe cineva, sa-i dezvaluim dragostea noastra, dar sa
nu fim crezuti; sau altcineva sa ne iubeasca si sa ne declare dragostea si sa
nu-l credem. Comunicarea nu a functionat pentru ca nu s-au potrivit
strategiile.

Se dezvolta o dinamica interesanta in cadrul unei relatii. Chiar la Inceputul
unei relatii, etapa pe care o numesc ,,curtare", suntem foarte mobilizati.
Cum facem deci ca si ii spunem celuilalt ci il iubim? {i spunem asa, pur si
simplu? {i ardtam sau il atingem doar? Sigur ci nu! In timpul ,,curtirii" le
facem pe toate. Ne ardtam unul altuia, ne spunem unul altuia, ne atingem
unul pe altul tot timpul. Dar o data cu trecerea timpului le mai facem oare
pe toate trei? Unele cupluri o fac. Acestia constituie exceptia de la regula,
nu regula. Sa-1 iubim oare pe celalalt mai putin? Sigur cd nu! Doar ca nu
mai suntem asa de mobilizati. Ne simtim mai relaxati in aceastd relatie.
Stim ca celalalt ne iubeste, si noi il iubim. Cum ne comunicam atunci
sentimentul de dragoste? Probabil ca in felul in care ne-ar placea sa-1
receptiondm. Daca lucrurile stau astfel, ce se Intampla atunci cu calitatea
sentimentului de dragoste in cadrul relatiei? Haideti sa aruncam o privire.

Daca sotul are o strategie de dragoste bazatd pe auditiv, cum este cel
mai probabil sid-si exprime el dragostea fatd de sotia sa? Spunandu-i-o,
desigur. Dar dacd ea are o strategie de dragoste bazatd pe vizual, astfel
incat creierul ei o face sa se simtd foarte iubitd numai dupa ce primeste
anumiti stimuli
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vizuali? Ce se va intampla o datd cu trecerea timpului? Nici unul din membrii
acestei relatii nu se va mai simti iubit pe deplin. in perioada cand si-au
facut curte, le-au facut pe toate - si-au ardtat dragostea, si-au spus-o si s-au
atins unul pe celalalt - declansandu-si astfel reciproc strategiile de
dragoste. Acum sotul vine si zice: ,,Te iubesc, scumpo", iar ea raspunde:
»Ba nu ma iubesti!" El o intreaba: ,,Despre ce «vorbesti»? Cum poti sa
«spui» aga ceva?" Ea ar putea sa raspunda: ,,Nu te costa nimic sa vorbesti.
Acum nu-mi mai aduci «flori». Nu ma mai iei cu tine in nici un «loc». Nu
te mai «uiti» la mine in felul acela anume." ,,Cum adica, nu ma mai uit la
tine ?" ar putea Intreba el. ,,Doar iti «spun» ca te iubesc." Ea nu mai incearca
acele sentimente profunde de a fi iubitd pentru cd stimulul specific care-i
declanseaza acel sentiment nu mai este aplicat constant de sotul ei.

Dar sa vedem si opusul cazului de mai sus: sotul este inclinat spre
vizual, iar sotia spre auditiv. El 1i aratd ca o iubeste cumparandu-i lucruri,
ducand-o peste tot, trimitandu-i flori. Si intr-o zi ea spune:

,»Nu ma mai iubesti." El se supara: ,,Cum poti sa spui una ca asta? Uite
ce casa ti-am cumparat, te duc peste tot." Ea raspunde: Da, dar nu-mi
mai spui niciodatd cad ma iubesti." ,,Te iubesc!" zice el intr-o tonalitate
care nici micar nu este pe-aproape de strategia ei. Ca urmare, ea nu se
simte iubitd. Dar ce-ati zice de una din combinatiile cele mai nereusite cu
putinta din toate timpurile - un barbat inclinat spre tactil si o femeie
inclinata spre vizual. El vine acasa si vrea s-o imbratiseze. ,,Nu ma atinge",
zice ea. ,Intotdeauna te repezi la mine. Tot ce vrei tu este si te agiti de
mine §i s8 ma Imbratisezi. De ce nu mergem si noi undeva? Mai uita-te si
tu la mine Tnainte s ma atingi." Va sund familiar vreunul din aceste
scenarii? Acum va dati seama cum s-a terminat o relatie din trecut pentru
ca la inceput ati incercat toate cdile, dar cu trecerea timpului ati inceput
sd comunicati intr-un singur fel, iar partenerul vostru avea nevoie sa
comunice in alt fel, sau invers?

A fi constient este un instrument puternic. Multi dintre noi credem ca
lumea in care traim este asa cum o vedem noi. Credem ca stim ce ne face
sd ne simtim iubiti. Trebuie sa fie ceva ce merge cu oricine. Dar uitim ca
harta nu este totuna cu terenul. Este doar felul in care vedem noi terenul.

Acum ca stim cum sa scoatem la lumina o strategie de dragoste, asaza-
te impreund cu partenerul tau §i vedeti ce-1 face sd se simta iubit pe
deplin. Si dacd v-ati descoperit propria strategie de dragoste, invata-ti
partenerul cum sa-ti declanseze sentimentul de dragoste deplina.
Schimbarile pe care aceasta intelegere le poate aduce in calitatea relatiilor
voastre valoreaza de mai multe ori investitia n aceasta carte.

Oamenii au strategii pentru orice. Dacéd cineva se trezeste de dimineata
odihnit si cu mintea limpede, el are o strategie ca sa faca acest lucru, desi
probabil ca nu stie exact cum o face. Dar daca il intrebi, el va fi in stare
sa-ti spund ce anume isi spune sau ce simte sau vede ca sa-1 puna in
miscare. Tineti minte, ca sa scoateti la lumina o strategie trebuie sa duceti
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cofetarul in bucatarie si sa-1 puneti la treaba. Adica sa-1 aduceti in starea
potrivita si apoi, In aceasta stare, sa aflati ce anume a facut ca s-o creeze
si s-0 mentind. Puteti sa-i cereti cuiva care se trezeste cu usurintd dimineata
sd-si aminteascd o anumita dimineatd cand s-a trezit repede si usor. Cere-i
sd-si aminteasca primul lucru de care a fost constient. S-ar putea sa spuna
cd a auzit o voce interioara care i-a spus: ,,E timpul s te scoli; haide."
Cere-i apoi sa-gi aminteasca imediat urmatorul lucru care l-a facut sa se
trezeasca repede. Si-a imaginat ceva sau a simtit ceva? S-ar putea sa
raspunda: ,,Mi-am Inchipuit cum as arata sarind din pat §i intrand sub un
dus cald. Mi-am scuturat corpul si apoi am iesit." Pare sa fie o strategie
simpla. Apoi vrei sa afli ingredientele specifice si cantitatea fiecaruia,
asa cd il intrebi: ,,Cum era vocea care care ti-a spus ca e timpul sa te dai
jos din pat? Ce anume din acea voce te-a facut sa te trezesti?" Probabil ca
iti va raspunde: ,,Vorbea tare si foarte repede."

Acum intreaba: ,,Cum era scena pe care ti-ai imaginat-o?" S-ar putea
sa-ti raspunda: ,,Era luminoasa §i intr-o migcare rapida." Poti acum sa
incerci si tu aceasta strategie. Cred ca vei descoperi, aga cum am descoperit
si eu, ca vorbind mai repede si miscand si imaginile mai repede, marind
volumul si luminozitatea, te poti trezi intr-o clipa.

Dimpotriva, daca adormi greu, trebuie sa-ti incetinesti dialogul interior
si sa-ti creezi tonuri somnoroase, cu cascat, i te vei simti obosit aproape
imediat. Incearca chiar acum. Vorbeste lent, ca o persoani obositd, cu o
voce care cascd, pe dinduntrul capului tau. Vorbeste ...despre cat de O-B-
O-S-I-T - casci - esti. Acum grabeste. incearcd sa vezi care este deosebirea.
Ideea este ca poti lua model dupa orice strategie, atita timp cat poti aduce
pe cineva in starea potrivitd si sa afli de la el exact ceea ce face, in ce
ordine si succesiune. Secretul nu este doar sa inveti cateva strategii si sd le
folosesti. Cel mai important lucru este sa fii tot timpul pe receptie ca sa afli
ce anume fac oamenii bine, si apoi sa vezi cum procedeaza ei, care sunt
strategiile lor. In asta constd copierea unui exemplu.

PNL este fizica nucleard a mintii. Fizica se ocupd cu studiul structurii
realitatii, a naturii lumii. PNL face acelasi lucru in legdtura cu mintea ta.
Iti permite sa demontezi un lucru in piesele componente si sa le faci sa
functioneze. Existd oameni care si-au petrecut o viata intreaga ca sa gaseasca
o cale sa se simta pe deplin iubiti. Si-au cheltuit averi incercand sa invete sa
,»S€ cunoasca pe ei ingisi" cu ajutorul analistilor si au citit zeci de carti
despre cum sa reuseascd. PNL ne ofera tehnologia pentru a realiza aceste
lucruri si multe alte teluri, In mod elegant, eficient si practic - acum!

Dupa cum am vazut deja, una dintre cdile pe care se atinge o stare este
prin intermediul sintaxei si reprezentarilor interioare. O altd cale este
prin intermediul fiziologiei. Mai inainte am vorbit despre felul in care
mintea si trupul sunt legate intr-o bucli cibernetica. In acest capitol, am
discutat despre aspectul mental al starii.

Haideti sd@ vedem acum si celélalt aspect. S& aruncam o privire la...



Capitolul 1X
Fiziologia: calea
desavarsirii

,, Diavolii pot fi goniti din inimd daca
atingi cu mdna o mdnd sau o gurd. "
- Tennessee Williams

Cand tin seminarii, de multe ori dau frau liber unor manifestari de
frenezie nestapanita, vesela, galagioasa.

Daca ai intra pe usa intr-un asemenea moment, ai vedea vreo 300 de
oameni topdind, tipand si zbierand, racnind ca leii, legdnandu-si bratele,
smucindu-si pumnii ca Rocky, batdnd din palme, umflandu-si pieptul,
umbland tantos ca paunii, facand gestul acela cu aratatorul ridicat,
comportandu-se ca §i cand ar avea atata energie personala incat ar putea
aprinde luminile unui intreg oras daca ar vrea.

Ce naiba se Intampla?

Ceea ce se intAmpla reprezinta cealaltd jumatate a buclei cibernetice: fiziologia.
Acel balamuc este manifestarea unui lucru - a te comporta ca si cand te-ai simti
mai plin de resurse, mai puternic, mai fericit decat ai fost vreodata, a actiona ca
si cand ai sti ca vei reusi. A actiona ca si cand te-ai simti si plin de vigoare. Una
din metodele de a te pune intr-o stare care sa te sprijine in obtinerea oricarui
rezultat este sa te comporti ,,ca si cand" deja l-ai si obtinut. A actiona ,,ca si
cand" este cel mai eficient atunci cand iti pui fiziologia in starea in care ai fi
daca deja ai fi pe cale sa realizezi ce ti-ai propus.

Fiziologia este instrumentul cel mai puternic pe care il avem pentru a
schimba imediat o stare, pentru a obtine imediat rezultate dinamice. Este
o vorba veche care spune: ,,Daca vrei sa fii puternic, fa-te cd esti puternic.”
Nu s-au spus vreodatd vorbe mai adevarate.

Ma astept ca oamenii s obtina rezultate remarcabile dupa ce participa
la seminarele mele, rezultate care sa le schimbe viata in bine. Pentru asta,
ei trebuie sd fie In cea mai productiva fiziologie posibila, pentru céd nu
este posibila nici o actiune puternica fara o fiziologie puternica.

125
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Daca adopti o fiziologie entuziastd, dinamica, vitala, automat adopti
acelasi tip de stare. Cel mai mare sprijin pe care 1l avem 1n orice situatie
este fiziologia - pentru ca functioneaza rapid si pentru ca nu da gres.
Fiziologia si reprezentdrile interioare sunt strans legate intre ele. Daca schimbi
una din ele, o schimbi imediat si pe cealalti. Imi place si spun: ,,Nu existi
minte, exista doar trup", si ,,Nu existd trup, existd doar minte." Daca iti
schimbi fiziologia - adicd postura, tiparele de respiratie, tonusul muscular,
tonalitatea - iti schimbi imediat i reprezentarile interioare i starea.

iti amintesti cumva de vreo vreme cénd simteai ca esti la pimant?
Cum ti se parea lumea atunci? Cand esti obosit fizic sau muschii iti sunt
slabiti sau te doare ceva, lumea din jurul tdu ti se pare cu totul altfel decat
atunci cand te simti odihnit, plin de viatd si insufletit. Manevrarea
fiziologiei este un instrument puternic pentru controlarea propriului creier.
Este deci extrem de important si ne dam seama cat de mult ne
influenteazd, cd nu este o oarecare variabild neimportantd, ci o parte
absolut esentiald a buclei cibernetice care este vesnic activa.

Cand fiziologia este la pamant, si energia pozitiva a starii tale este la
pamant. Cand fiziologia se lumineaza si se intensifica, starea ta o urmeaza.
Fiziologia este asadar parghia schimbarii emotionale. De fapt nici nu
poti trdi o emotie farad ca aceasta sd nu determine o schimbare
corespunzatoare in fiziologie. Tot asa cum nu poti trdi o schimbare in
fiziologie fard schimbarea corespunzatoare a starii. Existd doud moduri
de a schimba o stare: schimband reprezentarile interioare sau schimband
fiziologia. Daca vrei asadar sa-ti schimbi starea intr-o clipd - ce trebuie
sd faci? Pac! Iti schimbi fiziologia - adici, respiratia, tinuta, expresia
fetei, felul cum te misti i restul.

Daca incepi sd te simti obosit, sunt anumite lucruri pe care le poti face
cu ajutorul fiziologiei tale pentru a putea continua sa comunici cu tine
insuti astfel: sd-ti lagi umerii sa cada, sa-ti relaxezi majoritatea grupurilor
mari de muschi si altele de acest fel. Te poti simti obosit doar schimbandu-ti
reprezentarile interioare in asa fel incat ele sa transmita sistemului tau
nervos un mesaj cum ca esti obosit. Daca iti schimbi fiziologia in felul in
care este cand te simti puternic, ea iti va schimba reprezentarile interioare
si felul cum te simti In acel moment. Daca iti tot spui cd esti obosit, nu
faci decat sa-ti formezi reprezentarile interioare care 1iti intretin oboseala.
Daca iti spui ca ai resursele necesare pentru a te simti in forma si stipan
pe situatie, dacd adopti In mod constient acea fiziologie, atunci corpul
tau se va conforma. Schimba-ti fiziologia si 1ti vei schimba starea.

in capitolul despre convingeri, v-am aritat cite ceva despre efectele
pe care le au convingerile asupra sanatatii. Toate descoperirile pe care le
fac oamenii de stiintd la ora actuald scot in evidenta un lucru: boala si
sanatatea, vitalitatea si deprimarea tin adesea de decizii. Exista lucruri pe
care hotaram sa le facem cu ajutorul fiziologiei noastre. De obicei aceste
decizii nu le luam in mod constient, dar tot decizii se numesc.
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7 : ;
Asa arat eu :{ Cand estideprimat,
cand sunt ™~ conteazafoarte multce

<deprimat” fmutaai..

Celmairaulucrupe care potisai | | Dacavreisaaivreo bucurie

faciestesa-tiindreptispatele si din a fi deprimat, frebuie sa

saticapulsus penfrucaatuncial staiasa..
saincepisate simtimaibme..

Nimeni nu afirméa constient fiind: ,,Prefer sa fiu deprimat decat fericit."
Ce fac insd oamenii deprimati? Ne gandim la deprimare ca la o stare
mentala, dar ea are, de fapt, o fiziologie clara, care poate fi identificata.
Nu este greu sa-ti dai seama cand cineva este deprimat. Oamenii deprimati
merg adesea privind in jos. (Acceseaza intr-un mod tactil si/sau vorbesc
cu ei insisi despre toate lucrurile care ii fac sa se simtd deprimati.) Au
umerii cazuti. Respira slab si superficial. Fac toate acele lucruri care le
aduc corpul la o fiziologie deprimata. Se hotarasc ei oare sa fie deprimati?
Cu sigurantd. Deprimarea este un rezultat si necesitd niste imagini specifice
ale corpului pentru a-1 crea. Pana si Charlie Brown intelege asta.

Ceea ce este imbucurator este ca tot atat de usor poti obtine un rezultat numit
extaz, schimbandu-ti fiziologia cu ajutorul unor mijloace specifice. Caci ce
altceva sunt emotiile? Sunt o asociere complexa, o configuratie complexa de
stari fiziologice. Fard sa-i schimb vreuna din reprezentarile interioare, eu pot
schimba starea oricarei persoane deprimate in decurs de cateva secunde. Nu
trebuie neapérat s cauti sa vezi ce imagini mentale isi face o persoana deprimata.
Doar ii schimbi fiziologia si pac! Ii schimbi starea.

Daca iti indrepti spatele, iti tragi umerii inapoi, tragi aer adanc in
piept, privesti In sus - dacé te pui intr-o fiziologie productivd - nu mai
poti sa fii deprimat. Incearcd si tu! Indreapti-ti spatele, trage-ti umerii
inapoi, respira adanc, ridica-ti privirea, misca-ti corpul. Vezi daca mai
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poti fi deprimat cu tinuta asta. Ai sd constati ca este aproape imposibil. i
atunci creierul tau primeste un mesaj de la fiziologia ta sa fie vioi si plin
de viatd si productiv. Si asa se si intampla.

Cand vine cineva la mine si-mi spune ca nu poate sa faca ceva, ii raspund:
Actioneaza ca si cand ai putea s-o faci." De obicei mi se raspunde:,Pai, stiu
si eu?" Asa ca 1i spun: ,,Actioneaza ca si cand ai sti cum s-o faci. la-ti chiar
acum tinuta pe care ai avea-o daca ai sti cum s-o faci. Afiseaza o expresie ca
si cand ai putea s-o faci chiar acum." Indati ce adopta aceastd tinuta, respira
astfel, si isi pun fiziologia 1n acea stare, se simt imediat capabili sa o faca.
Procedeul este infailibil datoritd capacitatii uimitoare de a putea adapta si
schimba fiziologia. Iar si iar, schimband doar fiziologia, i poti determina pe
oameni sa faca lucruri pe care n-au putut sa le facd vreodata inainte - pentru
ca in momentul cand 1si schimba fiziologia, 1si schimba si starea.

Gandeste-te la ceva ce iti inchipui ca nu poti face; dar ai vrea sa poti. Ce
tinutd ai avea daca ai sti cd o poti face? Cum ai vorbi? Cum ai respira? Chiar
acum, pune-te cat poti de convingator 1n fiziologia in care ai fi daca ai sti ca
poti s-o faci. Fa in asa fel incét intregul tdu corp sa-ti dea acelasi mesaj.
Corecteaza-ti tinuta, respira si reflectd prin expresia fetei fiziologia pe care ai
avea-o dacd ai sti ca poti s-o faci. Remarca acum deosebirea dintre aceasta
stare si cea 1n care te aflai Tnainte. Daca iti pastrezi constant fiziologia potrivita,
te vei simti ,,ca si cand" ai putea face ceea ce credeai ca nu poti.

Acelasi lucru se intdmpla si cu mersul pe carbuni incingi. Cand unii
oameni sunt in fata stratului de carbuni incingsi, ei se afla intr-o stare de
deplina incredere si acord datoritd combinatiei dintre reprezentarile lor
interioare $i fiziologia lor. Ca urmare, pornesc cu pas increzator si hotarat
peste carbunii incingi. Dar altii se panicheaza 1n ultimul moment. Poate
ca si-au schimbat reprezentarile interioare legate de ceea ce urmeaza sa se
intample, astfel incat isi Inchipuie cel mai rau scenariu posibil. Sau poate
dogoarea carbunilor i-a scos din starea lor de incredere, pe méasura ce se
apropie de marginea patului de carbuni. Ca urmare, incep sa tremure de
teama, sau sa planga ori sa inghete, cu toti muschii blocati, sau pot avea
orice alte reactii fiziologice majore. Pentru a-i ajuta sa-si invingd teama
intr-o clipd si sa treaca la fapte In ciuda situatiei aparent imposibile, nu
trebuie sd fac decat un lucru - sa le schimb starea. Tineti minte, orice
comportament uman este rezultatul starii In care ne aflam. Atunci cand
ne simtim puternici $i productivi, vom Incerca sd facem lucruri pe care
niciodata nu le-am face de teama, slabiciune si oboseala. Astfel ca mersul
pe carbuni incinsi nu doar 1i Invatd pe oameni sd gandeasca, ci le ofera si
o experientd de schimbare a starii intr-un moment, pentru a-si sprijini
telurile, indiferent de ceea ce gdndeau inainte de asta.

Cum procedez cu o persoand care tremurd, plange si std intepenita la
marginea patului de carbuni incingi? Primul lucru pe care il fac este sa-i
modific reprezentarile interioare. Il pot determina sa se gandeasci cum se
va simti dupa ce a trecut cu succes si nevatamat pana la celalalt capat al
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patului de carbuni. Acest lucru il face sd isi creeze o reprezentare interioard
care ii schimba fiziologia. In decurs de doua pani la patru secunde, persoana
respectiva se afla deja intr-o stare productiva - se poate vedea dupd cum
respird si dupd expresia fetei. Atunci 1i spun sd porneascé si aceeasi persoand
care era paralizatd de spaima doar cu o fractiune de secundd mai inainte,
paseste acum hotaratd peste carbuni, sarbatorind apoi sosirea in partea
cealaltd. Dar uneori oamenii au imagini interioare clare despre cum se ard
sau cum se Tmpiedicd, care sunt mai mari decat reprezentdrile lor in care se
vid capabili s reuseascd sa treacd nevatimati. In acest caz este nevoie sa le
schimb submodalitatild - iar acest lucru poate cere timp.

i4-

Cealalta solutie pe care 0 am - i care este mai eficientd atunci cand cineva
este panicat total in fata carbunilor - este sd-i schimb fiziologia. La urma
urmei, daca 1si schimba reprezentdrile interioare, sistemul lui nervos trebuie
sd semnalizeze corpului sd-si schimbe tinuta, tiparul de respiratie, tonusul
muscular si celelalte. Si atunci de ce sd nu mergem direct la sursd - sa sarim
peste orice altd formd de comunicare §i sd schimbam direct fiziologia?
Procedand astfel, persoana in cauzd incepe sa acceseze aspectele vizuale ale
sistemului sau nervos in locul celor tactile. Aproape imediat inceteaza sa mai
planga. Incercati si voi; daca sunteti supdrati sau plangeti si vreti sa va opriti,
priviti in sus. Trageti-va umerii inapoi si intrati intr-o stare vizuald. Aproape
instantaneu, sentimentele vi se vor modifica. Puteti face acest lucru cu copiii
vostri. Atunci cand se lovesc, puneti-i sa priveascd in sus. Se vor opri din
plans, iar durerea va dispérea, sau se va reduce spectaculos intr-o clipa. Apoi il
pun pe respectivul s adopte o posturd ca si cand ar fi total increzétor si ar sti
cd poate reusi sd paseasca nevatamat dincolo de carbuni, sd respire asa cum
ar trebui sa respire si sa zica ceva pe un ton al vocii cuiva care este pe deplin
increzator. in acest fel, creierul siu receptioneaza un mesaj nou care ii spune
ce trebuie sd simtd gi, in starea care rezultd, aceeasi persoand care era
complet imobilizatd de spaimd cu cateva secunde in urma, poate realiza
actiunea care vine in sprijinul telului sau.

Aceeasi tehnica poate fi exersatd ori de cate ori simtim cd nu putem face
ceva - nu putem aborda un barbat sau o femeie, nu ne putem adresa sefului
sau altceva de acest fel. Ne putem schimba stérile i gasi puterea sa actionam
fie schimband imaginile si dialogurile din mintea noastra, fie schimbandu-ne
tinuta, respiratia si tonul vocii. Ideal este sd schimbam si fiziologia §i tonul.
Dupi ce am procedat astfel, imediat ne putem simti productivi si capabili sa
continudm cu actiunile necesare obtinerii rezultatelor pe care le dorim.

Acelasgi lucru este valabil si in cazul antrenamentelor. Dacd te antrenezi
mult si iti pierzi suflul si iti spui mereu cit de obosit esti sau cat de mult
ai alergat, vei ldsa loc unei fiziologii - asezadndu-te sau gafaind - care si
sprijine acea comunicare. Dacd totusi - desi ti se taie rdsuflarea - te tii
drept si respiri normal, te vei simti restabilit in doar cateva momente.

in plus fata de modul cum ne schimbam felul cum gandim si implicit,
actiunile, schimbandu-ne reprezentarile interioare si fiziologia, procesele
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biochimice si electrice sunt si ele afectate. Studiile arata ca atunci cand
oamenii sunt deprimati, sistemul lor imunitar reactioneaza si devine mai
putin eficient - scade numarul leucocitelor. Ati vazut vreodatd o foto-
grafie Kirlian a unei persoane? Este reprezentarea bioenergiei electrice a
corpului, si se schimba spectaculos pe masurd ce persoana isi modifica
starea fizicd sau starea de spirit. Din cauza legaturii dintre minte si corp,
in starile intense, intregul nostru camp electric se poate modifica si putem
astfel face lucruri care altfel ni s-ar parea imposibile. Tot ce am citit si
am trait imi spune ca trupurile noastre au de departe mai putine limite
-atat pozitive cat gi negative - decat am fost invatati sa credem.

Dr. Herbert Benson, care a scris pe larg despre relatia minte/trup, povesteste
lucruri uluitoare despre puterea vrdjitorilor In diferite parti ale lumii. Vracii-
vrajitori ai unui trib australian de aborigeni practica un obicei numit ,,aratand
catre os". Acesta consta 1n a face niste farmece atat de puternice incat victima
stie cu certitudine absoluta ca se va imbolnavi de moarte. [atd cum descrie
Dr. Benson o asemenea intdmplare petrecutd in 1925:

,Omul care descopera cd este tintuit cu privirea de un dusman este,
intr-adevar, o priveliste demnd de mild. Sta cuprins de groaza, cu ochii
holbati la cel care 1l fixeaza cu ticdlosie, cu bratele ridicate de parca ar
vrea s indeparteze otrava ucigatoare pe care si-o inchipuie intrdndu-i in
corp. Obrajii 1i devin livizi, ochii sticlosi, iar expresia fetei sale este
parca stilcita... incearca sa tipe, dar tipatul i se ineaca in gat, si tot ce se
poate observa este doar spuma pe care o face la gurd. incepe sa tremure
din tot corpul, iar muschii 1i zvacnesc necontrolat. Se trage Indarat si
cade pe jos, iar 1n scurt timp pare sa fi leginat; dar putin timp dupa ce se
zvarcoleste ca In agonia mortii §i 1si acopera fata cu mainile, incepe sa se
tanguie... Moartea survine intr-un timp foarte scurt."

Nu stiu ce credeti voi, dar mie mi se parte cd aceasta este una dintre
cele mai convingatoare si mai ingrozitoare descrieri pe care am citit-o
vreodatd. Nu cred cd va voi cere sa luati model dupa ea. Dar este si unul
dintre cele mai graitoare exemple imaginabile ale puterii fiziologiei si
convingerii. In termeni conventionali, acelui om nu i se face nimic, dar
absolut nimic. Dar puterea convingerii lui si forta propriei fiziologii au
creat o fortd negativa Inspaimantator de puternica care l-a distrus ulterior.

Sa se limiteze oare acest fel de experientd la societati pe care noi le
consideram primitive? Nicidecum. Exact acelasi proces se petrece in
preajma noastra in fiecare zi. Benson mentioneaza ca Dr. George L. Engel
de la Universitatea Centrului Medical Rochester a adunat un dosar
voluminos cu articole din ziare din Intreaga lume despre morti subite
petrecute in imprejurari neasteptate. in fiecare caz, nu era vorba de ceva
ingrozitor care se petrecuse in lumea exterioara. Ci mai degrabd, erau de
vina reprezentirile interioare negative ale victimei. In fiecare caz, ceva
anume a facut victima sa se simta sleita de puteri, neajutorata si insingurata.
Rezultatul era practic acelasi ca in ritualul tribului de aborigeni.
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Este interesant ca se pare ca s-au facut cercetari si s-a pus mai mult accent
aneedotic pe aspectul daunator al relatiei minte/trup decat pe cel ajutdtor.
Auzim intotdeauna despre efectele oribile ale stresului sau despre oameni
care isi pierd dorinta de a mai trai dupa ce le-a murit o fiinta iubita. Cu totii
parem sa stim cd starile i emotiile negative pot practic sa ne omoare. Auzim
insd mai putine despre modurile prin care stérile pozitive ne pot vindeca.

Una dintre cele mai celebre povestiri din acest registru este aceea relatata
de Norman Cousins, in cartea sa Anatomy of an Illness (Anatomia unei
boli), el descrie cum s-a vindecat prin ras de o boala lunga si istovitoare.
Résul a fost instrumentul pe care Cousins 1-a folosit intr-un efort constient
de mobilizare a dorintei lui de a trdi si a prospera. O buna parte a regimului
sdu consta in a-si petrece o parte a zilei urmarind filme, emisiuni de
televiziune si citind carti care il faceau s rada. Evident ca acest lucru i-a
schimbat reprezentarile interioare constante pe care si le facea, iar rasul
i-a schimbat radical fiziologia - si implicit si mesajele catre sistemul sau
nervos privind felul cum sa raspunda. A costatat cd au aparut schimbari
fizice pozitive. Dormea mai bine, durerile erau mai slabe, intreaga sa
prezenta fizica se imbunatatise.

Cu timpul, s-a vindecat complet, desi unul dintre doctorii séi ii spusese
initial cd avea o sansa de 1/500 sd se vindece total. Cousins concluzioneaza:
»~Am Invatat sa nu subestimez niciodata capacitatea de regenerare a mintii si
corpului omenesc - chiar i atunci cand perspectivele par sa fie dintre cele
mai sumbre. Forta vietii poate fi cea mai putin inteleasa forta de pe pamant.”

Unele studii de cercetare care incep sa iasa la lumina ar putea arunca
oarecare lumind asupra experientei traite de Cousins §i a altora de acest
fel. Studiile privesc felul in care expresia fetei noastre afecteaza felul
cum ne simtim si trage concluzia cd nu conteaza atat de mult cd z&mbim
cand ne simtim bine sau radem cand suntem in toane bune. Ci mai degraba
zambetul si rasul declanseaza procese biologice care, de fapt, ne fac sa ne
simtim bine. Ele fac sa creasca fluxul de sange catre creier si modifica
nivelul oxigenului si nivelul stimularii neurotransmitatorilor. Acelasi lucru
se Intdmpla si cu alte expresii. Pune-ti expresia fetei in fiziologia temerii,
a furiei, a dezgustului sau a surprizei §i asta va fi ceea ce vei simti.

,» Trupurile noastre sunt gradinile noastre...
dorintele noastre sunt gradinari. "
- William Shakespeare

Pe fata existd aproximativ 80 de muschi si acestia actioneaza ca niste
bandaje, fie pentru a pastra constant aportul de sange atunci cand corpul
este supus unor incercéri grele, fie pentru a modifica aportul de sange si
astfel, intr-o oarecare masura, functionarea creierului. intr-o lucrare remar-
cabila scrisa In 1907, un medic francez pe nume Isracl Waynbaum afirma
cd expresiile faciale chiar modifica sentimentele. In prezent, alti cercetitori
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constata acelasi lucru. Dupd cum declara Dr. Paul Ekinan, profesor de
psihiatrie la Universitatea din California, in San Francisco, in ziarul Los
Angeles Times (5 iunie 1985): ,,Stim ca dacd ai o emotie, ti se citeste pe
fatd. Acum am constatat ca este valabild si reciproca. Devii ceea ce iti
afisezi pe fata... Daca razi atunci cand suferi, nu simti suferinta pe dinduntru.
Daci fata ta exprima durere, atunci chiar o simti pe dinduntru." De fapt,
considera Ekman, acelasi principiu este folosit frecvent pentru a pacili
detectorul de minciuni. Oamenii care se pun intr-o fiziologie de convingere,
chiar atunci cdnd mint cu neruginare, vor inregistra convingere.

Tocmai aceste lucruri le predam de ani de zile cei din comunitatea
PNL si cu mine. Se pare cd acum comunitatea stiintifica verifica in sfarsit
ceea ce noi am constatat ca era folositor. Mai existd multe alte lucruri in
aceasta carte care vor fi validate 1n anii ce vor veni. Dar voi nu trebuie sa
asteptati ca un cercetdtor universitar sa vi le confirme. Le puteti folosi
chiar acum ca sa obtineti rezultatele dorite.

Inviatam acum atat de multe despre corelatiile minte/corp pe care le
predau unii, Incat tot ce aveti de facut este sa aveti mare grija de corpul
vostru. Daca trupul vostru functioneaza la niveluri de varf, creierul va
lucra si el mai eficient. Cu cat folositi mai bine corpul vostru, cu atit va
functiona mai bine creierul. Aceasta este esenta activitatii lui Moshe
Feldenkrais. El a folosit miscarea pentru a-i invita pe oameni cum sa
gandeasca §i cum sa trdiasca. Feldenkrais a constatat ca doar lucrand la
nivel tactil, iti poti schimba imaginea asa cum o vezi tu, starea si
functionarea generala a creierului. El afirma, de fapt, ca in functie de
calitatea vietii pe care o duci variaza si calitatea miscarii tale. Lucrarile
lui sunt o sursd nepretuitd pentru a realiza transformarea umana prin
schimbarea fiziologiei intr-un fel anume.

Un important corolar al fiziologiei este consecventa. Daca eu iti trimit
ceea ce cred eu ca este un mesaj pozitiv, dar vocea mea este slaba si
nesigurd, iar limbajul corpului este incoerent si neclar, sunt inconsecvent.
Inconsecventa ma Tmpiedica sa fiu tot ceea ce pot fi, sa fac tot ceea ce pot
sd fac i sd imi creez starea cea mai puternica.

A-ti da mesaje contradictorii reprezinta un mod subliminal de a-ti da
singur un pumn.

Poate ti s-a intamplat vreodata sa nu crezi pe cineva, dar sa nu stii de
ce. Ceea ce spunea acea persoand avea sens, dar parca nu-ti venea sa-i dai
crezare. Subconstientul tdu receptiona ceva ce nu receptiona constientul.
De exemplu, atunci cand puneai o intrebare, persoana respectiva putea
raspunde: ,,Da", dar In acel moment poate didea din cap imperceptibil ca
nu. Sau spunea ,,Pot sa rezolv problema", dar observai ca avea umerii
cazuti, privirea indreptata in jos si abia daca respira - toate acestea spunand
subconstientului tau ca de fapt mesajul era: ,,Nu pot sa rezolv problema".
O parte din el vroia sa faca ceea ce i se cerea, iar cealaltda parte nu. O
parte din el era increzdtoare, dar cealaltd parte nu era. Inconsecventa
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lucra impotriva lui. Incerca sa meargi in doud sensuri opuse, in acelasi
timp. Isi reprezenta un anume lucru in cuvinte si cu totul altul in fiziologie.

Platim cu totii pretul inconsecventei atunci cand o parte din noi vrea
ceva cu tot dinadinsul, dar o altd parte pare sa ne opreasca. Consecventa
inseamna putere. Oamenii care au in mod constant reusite sunt aceia care
se angajeaza cu toate fortele lor, mentale si fizice, conjugate, pentru a
indeplini o sarcind. Opriti-va acum o clipa si ganditi-va la trei dintre cei
mai consecventi oameni pe care 1i cunoasteti. Acum ganditi-va la alti trei
oameni care sunt cei mai inconsecventi din cati cunoagteti. Prin ce se
deosebesc? Cum te afecteaza pe tine personal niste oameni consecventi
fata de unii inconsecventi?

Dezvoltarea consecventei este un mare secret al puterii personale. Cand
comunic ceva, atunci sunt stdruitor - in cuvinte, voce, respiratie, in
intreaga mea fiziologie. Atunci cdnd cuvintele mele corespund cu
atitudinea corpului, transmit semnale clare creierului meu cum ca asta
este ceea ce vreau sa realizez. lar mintea mea raspunde in consecinta.

Daca iti spui: ,,Mda, cred ca asta ar trebui sa fac," iar fiziologia ta este
slaba si nehotarata, ce fel de mesaj primeste creierul? Este ca si cand ai
incerca sa te uiti la un televizor cdruia i fileaza tubul. Abia daca poti
vedea ce se petrece pe ecran. Acelasi lucru este valabil si pentru creierul
tau: daca semnalele pe care le trimite corpul tdu sunt slabe sau
contradictorii, creierul nu are o imagine clara a ceea ce are de facut. Este
ca i cand generalul i-ar spune unui soldat care pleaca la lupta: , Pai,
poate c-ar fi bine sd incercam asa. Dar nu sunt sigur daca merge, dar
haide sd vedem ce se intampla." In ce stare il pune pe acel soldat?

Daca spui: ,,Asa am sd procedez, cu sigurantd", fiziologia ta este
unificata - adica tinuta, expresia fetei, felul de a respira, calitatea gesturilor
si miscarilor tale, cuvintele si tonalitatea vocii tale sunt toate in
concordantd; In mod sigur ca asa vei face. Stérile de consecventa sunt tot
ceea ce avem nevoie ca sd avansam si pasul cel mai mare pe care il poti
face este sa te asiguri ca te afli intr-o fiziologie ferma, hotaratoare si
consecventd. In cazul in care cuvintele nu se potrivesc cu ceea ce vrea
corpul, nu vei fi pe deplin eficient.

Una din céile de a-ti dezvolta consecventa este sa iei model de la fiziologia
oamenilor care sunt consecventi. Esenta copierii este sa descoperi ce parte
a creierului foloseste o persoana eficientd, intr-o situatie datd. Daca vrei sa
fii eficient, trebuie sa-ti folosesti creierul in acelasi fel. in cazul in care
copiezi exact fiziologia cuiva, va trebui sa pui in functiune aceeasi parte a
creierului tau. Acum te afli intr-o stare consecventa? Daca nu, comuta-le
pe acea stare. Ce procent de timp te afli Intr-o stare inconsecventd? Poti fi
consecvent mai des? Incearcd s-o faci de acum incolo. Opreste-te si identifica
cinci oameni care au o fiziologie puternica pe care ai vrea s-o copiezi. Prin
ce difera fiziologia lor de a ta? Cum stau jos? Cum stau in picioare? Cum
se migca? Care sunt cateva din expresiile lor faciale si gesturile-cheie?
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Opriti-va o clipd si stati jos asa cum sta unul dintre acesti oameni. Faceti
expresii faciale si gesturi asemanatoare. Observati cum va simtiti.

La seminarele noastre vin oameni care copiaza intocmai fiziologia altor
oameni §i constatd ca pot accesa o stare similara si obtine un sentiment similar.
Asa cd as vrea sa incercati i voi un exercitiu. Trebuie insa sa-1 faceti impreuna
cu altcineva. Determinati acea persoand sa-si aminteascd ceva care a
impresionat-o in mod deosebit si, fard sa va spund despre ce anume este
vorba, sd incerce sa reintre in acea stare. Acum ag vrea sa copiati Intocmai
ceea ce face acea persoana. Cum sta jos si cum 1si tine picioarele. Cum 1si tine
bratele si mainile. Copiati cata tensiune cititi pe fata ei si In corpul sau.
Copiati-i pozitia capului si orice migcare pe care i-o observati in ochi, picioare
sau gat. Copiati-i pozitia gurii, tensiunea pielii, felul in care respira. incercati
sd va puneti In exact aceeasi fiziologie In care este ea. Daca faceti totul cu
exactitate, veti reusi cu sigurantd. Copiind fiziologia acelei persoane, puteti
trimite creierului vostru acelasi semnal pe care il transmite ea creierului ei.
Veti fi capabil sa simtiti acelasi lucru pe care il simte ea sau ceva asemanator.
Si adesea veti vedea versiunea proprie a imaginii pe care o vede acea persoana,
si veti gandi propria versiune a gandurilor ei.

Dupa ce ati facut acest lucru, notati-va vreo doua vorbe descriind starea
in care va aflati - adica, ceea ce simtiti voi atunci cand copiati exact acea
persoand. Apoi confruntati-va sentimentele cu cele ale acelei persoane.
Cam 80-90% din timp ati folosit acelasi cuvant pentru a descrie starea in
care erati. Sunt multi oameni la fiecare seminar care chiar incep sa vada
ceea ce vede cealaltd persoand. Ei au descris exact unde se afla acea
persoand sau au identificat oamenii pe care 1i vedea cu ochii mintii. Unele
exactitati sfideaza chiar o explicatie rationala. Este aproape ca o experienta
psihica - doar ca nu existd o pregatire in acest sens. Tot ceea ce facem se
rezuma la a trimite creierului nostru exact aceleasi mesaje pe care le
transmite persoana pe care o copiem.

Stiu cad vi se pare greu de crezut, dar cei care participa la seminarele
mele au invatat ca se poate face dupa 5 minute de antrenament. Nu va pot
garanta ca veti reusi de la prima incercare, dar daca vreodata veti fi pe
aproape, veti constata ca sunteti in aceeasi stare de furie, durere, tristete,
buna dispozitie, bucurie sau extaz, aga cum se afla si cealaltd persoana.
Cu toate astea, nu ati avut nici o discutie inainte cu ea despre ce simte.

Exista niste studii recente care vin in sprijinul celor afirmate mai sus.
Potrivit unei povestiri din revista Omni, doi cercetdtori au constatat ca,
de fapt, cuvintele au un tipar electric caracteristic in creier. Neurofiziologul
Donald York de la University of Missouri Medical Center si specialistul
in probleme de patologia limbajului Tom Jenson din Chicago au descoperit
ca aceleasi tipare sunt valabile la mai multe persoane. in cadrul unui
experiment ei au constatat existenta pe creier a aceluiasi tipar ondulatoriu
la oameni care vorbesc limbi diferite. Ei au programat deja calculatoarele
sd recunoasca acele tipare ondulatorii ale creierului in asa fel incat sa
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poatd interpreta cuvintele din mintea cuiva, chiar inainte ca acestea sa fie
rostite! Calculatoarele pot citi astfel gandurile, aproape in acelasi fel in
care o putem face noi atunci cand copiem cu precizie fiziologia cuiva.

La cateva mari personalitati, precum John F. Kennedy, Martin Luther
King, Jr., sau Franklin Roosevelt, pot fi intdlnite cateva aspecte unice de
fiziologie - priviri sau tonalitati deosebite, sau gesturi fizice. Daca puteti lua
model dupa fiziologiile lor specifice, veti putea elibera energii din aceleasi
parti ale creierului si puteti incepe sa prelucrati informatiile tot asa cum fac si
ci. Chiar veti simti ceea ce simteau ei. Bineinteles ca daca respiratia, migcarea
si tonalitatile vocii sunt factori esentiali in crearea unei stari, fotografiile
acestor personalitati nu pot furniza informatii atat de precise pe cat ar fi de
dorit. Ar fi ideal sa avem un film sau o casetd video. Pentru inceput, copiati
doar tinuta, expresia faciala si gesturile, pe cat se poate de precis. Veti incepe
sa aveti sentimente asemandtoare. Daca va amintiti cum suna vocea persoanei
respective, puteti Incerca s spuneti ceva pe acel ton al vocii.

Remarcati si gradul de consecventa pe care il impartasesc toate aceste
persoane. Fiziologia lor trimite doar un singur mesaj, nu mesaje
contradictorii. Daca ati fost inconsecventi cand le-ati copiat fiziologia,
nu veti simti ceea ce simteau ei pentru ca nu veti trimite aceleasi mesaje
catre creier. Daca, de exemplu, ati copiat fiziologia si in acelasi timp va
spuneti: ,,Arat ridicol", nu veti beneficia pe deplin de copiere pentru ca
nu sunteti consecvent. Corpul vostru spune una, iar mintea spune alta.
Puterea vine din trimiterea unui mesaj unificat.

Daca va puteti procura o inregistrare cu un discurs al lui Martin Luther
King, Jr., si puteti vorbi asa cum vorbeste el, 1i puteti copia tonalitatea
vocii, vocea si tempoul, ati putea avea sentimentul puterii §i tariei pe care
nu l-ati mai avut niciodata. lar unul din marile avantajele de a citi o carte
scrisd de cineva precum John F. Kennedy sau Benjamin Franklin sau
Albert Einstein, este ci te pune intr-o stare asemanitoare cu a lor. Incepi
sd gandesti la fel ca autorii, creand acelasi fel de reprezentari interioare.
Dar copiindu-le fiziologia, puteti simti pe propria piele ceea ce simteau
ei si chiar puteti s va comportati ca ei.

Ati vrea sa eliberati pe loc mai mult din puterea voastra interioara si
farmecul vostru? Incepeti sa imitati constiincios fiziologia unor oameni pe
care 1i respectati si 1i admirati. Veti incepe sa creati aceleasi stari pe care le
traiesc ei. Adesea este posibil sa realizati o experientd exactd. Desigur ca nu
trebuie sd imitati fiziologia cuiva care este deprimat. Trebuie sa imitati
oameni care sunt intr-o stare puternic productiva, pentru ca daca i copiati,
veti avea la dispozitie un nou set de posibilitdti, o cale de acces catre parti
din creierul vostru pe care s-ar putea sa nu le prea fi folosit in trecut.

La un seminar, am intalnit un pusti cu care nu ma puteam lamuri ce se
intampla. Se afla in starea cea mai neproductiva cu putintd, din care nu
puteam sa-1 scot. Am aflat apoi ca o parte din creierul lui fusese distrusa intr-un
accident. Dar am reusit sa-1 fac sd se comporte ,,ca si cand" - sd ma imite
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pe mine si sa se puna intr-o fiziologie la care nu credea ca poate avea acces.
Si copiindu-ma pe mine, creierul lui a inceput sa functioneze intr-un mod cu
totul nou. Spre sfarsitul seminarului, oamenii aproape ca nu-l mai recunosteau.
Se comporta si simtea complet diferit de felul cum o facuse inainte. Mimand
fiziologia altcuiva, a Inceput sa traiasca noi ganduri, emotii i actiuni.

Daca ar fi sa copiati sistemele de convingeri, sintaxa mentala si fiziologia
unui alergdtor de talie mondiala, sa insemne asta oare ca si voi ati putea sa
alergati o milad n mai putin de 4 minute imediat dupa ce I-ati copiat? Sigur
cd nu. Nu imitati exact persoana respectiva, pentru ca nu ati expediat constant
aceleasi mesaje catre sistemul vostru nervos, asa cum a facut-o el pe parcursul
antrenamentelor. Este important de remarcat cd anumite strategii necesita
un nivel de dezvoltare sau programare fiziologicd pe care voi Incd nu o
aveti. Poate cd ati copiat cel mai mare cofetar din lume, dar daca Incercati
sa faceti prajitura dupa reteta lui, folosind un cuptor care se incalzeste doar
pana la 225 de grade in timp ce al lui merge pana la 625, nu veti obtine
acelasi rezultat. Urmand totusi reteta lui, puteti obtine un rezultat bun chiar
cu ajutorul cuptorului vostru. Si dacd imitati modul in care gi-a Imbunatatit
cuptorul peste ani, poti obtine acelasi rezultat, cu conditia sa fii dispus sa
platesti pretul respectiv. Pentru a-ti mari capacitatea de a obtine rezultate
modeland strategii, s-ar putea sa ai nevoie sa investesti niste timp pentru a
mari puterea cuptorului tau. Este un lucru despre care vom mai discuta
putin in capitolul care urmeaza.

Respectand fiziologia, creati noi posibilitati. De ce iau oamenii droguri,
beau alcool, fumeaza tigari, mananca peste masura? Oare nu sunt toate acestea
niste incercari indirecte de schimbare a starii prin schimbarea fiziologiei?
Acest capitol v-a furnizat un mod direct de abordare a schimbarii rapide a
starii. Prin respiratie ori prin miscarea corpului sau a muschilor faciali
intr-un fel nou, va puteti schimba imediat starea. Acest lucru va da aceleasi
rezultate ca si mancarea, alcoolul sau drogurile, dar fard efecte secundare
nici asupra corpului vostru, nici asupra psihicului. Amintiti-va, in orice bucla
cibernetica, individul care are mai multe posibilitati de a alege are situatia
sub control. In orice privintd, aspectul esential este flexibilitatea. Toate celelalte
fiind egale, sistemul cu cea mai mare flexibilitate are de unde alege si o mai
mare abilitate sa dirijeze alte aspecte ale sistemului. Acelasi lucru este valabil
si cu oamenii. Oamenii cu cele mai multe posibilitati sunt cei care au cel mai
mare control. Imitarea exemplului tine de crearea de posibilitati. Si nu exista
o cale mai rapida, mai dinamica decat cea care trece prin fiziologie.

Cu prima ocazie cand veti intalni o persoana extrem de realizata, cineva
pe care il admirati si il respectati, copiati-i gesturile, incercati sa va dati
seama de deosebire, si bucurati-vd de schimbarea din tiparele gandirii.
Jucati-va. Traiti momentul. Va asteaptd noi posibilitati! Sa aruncdm acum
o privire la un alt aspect al fiziologiei - alimentele pe care le mancam,
felul in care respiram, precum si nutrientii pe care ii ingeram. Toate
acestea fac parte din...



Capitolul X
Energia: hrana
desavarsirii

,,Sandtatea oamenilor este fundamentul de care depinde
intreaga lor fericire si toate puterile lor ca stat."
- Benjamin Disraeli

Am vazut ca fiziologia este calea spre desavarsire. Unul din felurile in
care fiziologia poate fi afectatd este schimbarea modului in care va folositi
sistemul muscular- va puteti schimba tinuta, expresia faciald si respiratia.
Tot despre ce vorbesc in aceastd carte depinde si de nivelul de sanatate a
functionarii biochimice. Acest lucru presupune ca va curédtati si va hraniti
corpul, si nu vi-1 imbacsiti si nu vi-1 intoxicati. In acest capitol, vom arunca
o privire la temelia fiziologiei - ce mancati si ce beti, $i cum respirati.

Eu numesc energia - hrana desavarsirii. Puteti sd va schimbati
reprezentarile interioare cat e ziua de lungd, dacad biochimia este data
peste cap, ea va determina creierul ca creeze reprezentari distorsionate.
Intregul sistem va fi dat peste cap. De fapt, este chiar foarte putin probabil
sd aveti dispozitie sa folositi ceea ce ati invatat.

Puteti avea cea mai frumoasd masina de curse din lume, dar dacd Incercati
s-o faceti s mearga cu bere, nu va functiona. Puteti avea masina potrivita
si combustibilul potrivit, dar daca bujiile nu se aprind bine, nu veti realiza
cea mai buni performanta. In acest capitol va voi impartasi cateva ganduri
despre energie si cum sa faceti s-o ridicati la niveluri de varf. Cu cét
nivelul energiei va fi mai ridicat, cu atat corpul va fi mai eficient. Cu cat
va fi corpul mai eficient, cu atat va veti simti mai bine si va veti folosi
mai bine talentul pentru a obtine rezultate remarcabile.

Stiu din proprie experientd despre cat de importantd este energia si
farmecul pe care belsugul ei il poate slobozi. Aveam 135 kg. Acum am
105. inainte, nu cautam toate mijloacele prin care sa duc o viatad echilibrata.
Fiziologia mea nu ma ajuta sa obtin rezultate remarcabile. Ceea ce puteam
invéta, face si crea era pe planul al doilea, dupa ceea ce mancam si ceea
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ce vedeam la televizor. Dar intr-o zi am hotéarat cd obosisem sa mai
traiesc aga, asa cd am inceput sa studiez cum sa procedez sa am o sanatate
de fier si atunci am imitat oameni care reusisera acest lucru cu ei insisi.

Domeniul nutritiei era atat de contradictoriu si derutant incat nu stiam
cu ce sa incep. Am citit o carte in care scria sa faci asta, asta, si asta si ai
sa traiesti vesnic. M-am entuziasmat teribil - pana cand am dat de alta
carte, in care scria cd daca faci toate acele lucruri despre care se scria in
prima, ai sd mori, asa ca trebuie sa faci aia, aia, si aia. Sigur ca dupa ce
am citit-o pe a treia, am constatat ca le contrazicea pe celelalte doua.
Toate erau scrise de medici, cu toate astea, nu cideau de acord asupra
problemelor de baza.

Eu nu cautam acreditari. Ceea ce vroiam eu erau rezultatele. Asa cd am
gdsit oameni care obtinuserd rezultate cu propriul lor corp, oameni care
frematau de sanatate. Am aflat ce faceau ei si am facut si eu la fel. Am
adunat tot ce invdtasem intr-un set de angajamente sau principii pentru
uzul propriu si am initiat un program de 60 de zile de trai sandtos. Am
aplicat zilnic aceste principii si astfel am slabit 15 kg in ceva mai mult de
30 de zile. Ceea ce era mai important era cd gasisem in sfargit un mod de
viata fara incordare nervoasa si fara dieta fixa (remarcati ce cuvant formeaza
primele trei litere din cuvantul ,,dietd" - ,,dic = a muri, in lb.engleza), un
mod care tinea seama de felul in care functiona corpul meu.

Va voi dezvilui aici principiile dupa care am trdit In ultimii cinci ani.
Dar inainte de acest lucru, sa va dau un exemplu al felului in care mi-au
transformat ele fiziologia. Aveam nevoie de opt ore de somn. Mai aveam
nevoie si de trei ceasuri desteptatoare ca sd ma trezeasca dimineata: unul
care sa sune, altul care sa deschida radioul si al treilea ca sa aprinda luminile.
Acum pot tine un seminar toatd seara, ma pot culca la ora unu sau doua
noaptea si ma trezesc dupa cinci sau sase ore de somn, complet odihnit,
zdravan si plin de energie. Dacé circuitul meu sanguin ar fi fost poluat,
daca nivelul energiei mele ar fi fost viciat, as fi incercat sd obtin maximum
dintr-o fiziologie jalnica. In schimb, acum pornesc de la o fiziologie care
imi permite sa-mi mobilizez toate capacitatile mele fizice si mentale.

In acest capitol va voi dezvilui sase secrete pentru a avea o fiziologie
puternica, de neinfrant. Multe din cele ce va voi spune se vor bate cap in
cap cu lucruri in care ati crezut dintotdeauna. Altele se vor ridica impotriva
unor notiuni pe care le aveti acum privitoare la o sanatate solida. Dar
aceste sase principii au functionat spectaculos si pentru mine §i pentru
oameni cu care am lucrat, ca si pentru alte mii de oameni care practicd o
stiintd a sdnatatii numita igiena naturald. As vrea sd va ganditi cu atentie
dacd v-ar putea folosi si voud si daca obiceiurile voastre actuale de sanatate
sunt cele mai eficiente pentru corpul vostru. Aplicati aceste sase principii
timp de 10-15 zile si judecati-le valabilitatea in functie de rezultatele pe
care le obtineti asupra corpului vostru, si nu dupa ceea ce poate ati fost
invitati si credeti. Incercati sa intelegeti cum functioneaza corpul vostru,
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respectati-1 si aveti grija de el, iar el va avea, la randul lui, grija de voi.
Ati Invatat cum sd va controlati creierul. Acum trebuie sa invatati cum sa
va controlati corpul.

Haideti sd@ incepem cu primul secret al sanatatii de fier - puterea
respiratiei. Temelia sanatatii este un circuit sanguin sanatos, sistemul care
transportd oxigenul si substantele hranitoare spre toate celulele corpului
vostru. Daca aveti un sistem circulator sanatos, veti trdi o viatd lunga si
sanatoasda. Mediul il constituie circuitul sanguin. Care este nsa butonul
care controleaza acest sistem? Respiratia. Este felul in care va oxigenati
corpul in intregime, stimulandu-va astfel procesul electric al fiecarei
celule.

Sa privim mai indeaproape cum functioneazd corpul. Respiratia nu
controleazd numai oxigenarea celulelor. Mai controleazd si circulatia
lichidului limfatic, care contine globulele albe cu rol de protectie a
organismului. Ce este sistemul limfatic? Unii 1l considera ca fiind sistemul
de canalizare al corpului. Fiecare celuld din organism este Inconjurata de
limfa. Aveti In organism de patru ori mai multd limfa decat sange. lata
cum functioneaza sistemul limfatic. Sangele este pompat din inima prin
artere catre capilarele subtiri i permeabile. Sangele transporta oxigen si
substante hranitoare catre capilare, de unde sunt apoi difuzate in acest
fluid din jurul celulelor, numit limfa. Celulele, care stiu exact de ce au
nevoie, iau oxigenul §i apoi excreta toxine, o parte din acestea trecand
inapoi in capilare. Insi celulele moarte, proteinele din sdnge precum si
alte substante toxice trebuie sa fie indepartate de sistemul limfatic. Iar
sistemul limfatic este pus in functiune prin respiratia profunda.

Celulele corpului depind de sistemul limfatic, aceasta fiind singura
cale de evacuare a cantitatilor mari de material toxic si lichid in exces,
care restrang cantitatea de oxigen. Lichidul trece prin nodulii limfatici,
unde sunt neutralizate si distruse celulele moarte si alte substante toxice,
cu exceptia proteinelor din sdnge. Ce importantd are sistemul limfatic?
Daca el ar fi inchis timp de 24 de ore, ati fi morti ca urmare a blocarii
proteinelor din sange si a lichidului 1n exces din jurul celulelor.

Sistemul sanguin are o pompa, care este inima. Dar sistemul limfatic
nu are asa ceva. Singurul mod in care sistemul limfatic este pus in migcare
este prin respiratie si migscare musculard. Asa Incét daca vreti sa aveti un
sistem circulator sanatos cu o limfa eficienta si un sistem imunitar eficient,
trebuie sa respirati adanc si sa faceti miscari care sa le stimuleze. Uitati-va
cu atentie la orice ,,program de sandtate" daca nu va invata intéi si intai
cum sa va curatati organismul prin respiratie eficienta.

Dr. Jack Shields, un extrem de apreciat limfolog din Santa Barbara,
California, a condus recent un interesant studiu de cercetare a sistemului
imunitar. A introdus mici camere video in corpul unor oameni ca sa vada
ce anume stimuleaza sistemul limfatic. A constatat cd cea mai eficienta
cale pentru a realiza acest lucru este printr-o respiratie diafragmatica
adanca. Aceasta creeaza un fel de vacuum care absoarbe limfa prin circuitul
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sanguin §i mareste viteza cu care corpul elimind toxinele. De fapt, prin
respiratie profunda si exercitiu fizic, acest proces este de 15 ori mai rapid.

Daca dupa citirea acestui capitol va alegeti doar cu intelegerea im-
portantei respiratiei profunde, v-ati putea Tmbunatati spectaculos sanatatea
corpului. Acesta este motivul pentru care sisteme de sanatate precum
yoga se concentreaza atit de atent asupra respiratiei sanatoase. Nu exista
ceva mai bun pentru curdtarea corpului.

Nu trebuie sa te gandesti prea mult ca sa-ti dai seama ci dintre toate
elementele necesare pentru o sanatate buna oxigenul este esential. Este
totusi interesant de remarcat cat este el de important. Dr. Otto Warburg,
premiat cu Premiul Nobel si director al Institutului de Fiziologie Celulara
Max Planck, a studiat efectul oxigenului asupra celulelor. El a putut
transforma celule sanatoase, normale in celule maligne doar scazand
cantitatea de oxigen cu care erau alimentate. Munca lui a fost continuata
aici in Statele Unite de Dr. Harry Goldblatt. in Journal of Experimental
Medicine (1953), Goldblatt a descris experimentele facute pe o specie de
sobolani despre care se stia cd nu pot dezvolta tesuturi maligne. El a
prelevat tesuturi cu celule de la pui de sobolani si le-a Tmpartit in trei
grupe. Una dintre grupe a fost pusa intr-un vas sub un clopot de sticla si
a fost complet lipsitd de oxigen pana la 30 minute o dati. Ca si Dr.
Warburg, Goldblalt a descoperit ca dupa cateva saptaimani, multe din
aceste celule au murit, altele si-au iIncetinit dezvoltarea, iar altele au
inceput sa-si schimbe structura, cépatand aspect de celule maligne.
Celelalte doud grupe de celule au fost tinute sub clopote de sticld unde
continutul de oxigen era mentinut constant la concentratii din atmosfera.

Dupa 30 de zile, Dr. Goldblatt a injectat toate cele trei grupe de celule
in trei grupe separate de sobolani. Dupd doud sdptdmani, timp in care
celulele au fost readsorbite in tesuturile animalelor, nu s-a Intamplat nimic
cu grupele normale. Dar toti sobolanii din grupa cu celule care au fost
lipsite periodic de oxigen au dezvoltat tesuturi maligne. Experimentul a
fost repetat dupad un an. Tesuturile maligne au ramas maligne, iar celulele
normale au ramas normale.

Care este concluzia? Cercetatorii au ajuns sa creada ca lipsa oxigenului
pare sa joace un rol major in tranformarea celulelor normale in celule
maligne sau canceroase. in mod sigur afecteazi calitatea vietii celulelor.
Tineti minte ca nivelul sdnatatii voastre este dat de nivelul sanatatii vietii
celulelor voastre. Astfel, oxigenarea din belsug a sistemului vostru ar
parea sd fie prioritatea nr. 1, iar respiratia eficientd este in mod cert
punctul de plecare.

Problema este cd cei mai multi oameni nu stiu cum sa respire. Unul
din trei americani se imbolnaveste de cancer. La sportivi 1nsa, rata este
de unu la sapte la nivelul americanului mediu. De ce? Aceste studii incep
sa ne ofere o explicatie. Sportivii oferd circuitului sanguin elementul sau
cel mai important si mai vital - oxigenul. O alta explicatie este ca sportivii
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isi stimuleazd sistemul imunitar sa functioneze la putere maxima
stimuland astfel miscarea limfei.

Haideti sa va impartasesc care este cel mai eficient mod de a respira ca
sd va curatati organismul. Iatd cum trebuie sa respirati: un timp inspirati,
4 timpi tineti aerul si 2 timpi expirati. Daca ati inspirat 2 secunde, tineti
aerul 16 secunde si expirati 8 secunde. De ce trebuie sa expirati de doua
ori mai mult decat inspirati? Pentru ca in timpul expiratiei eliminati toxine
prin sistemul limfatic. De ce sa tineti aerul de patru ori mai mult? Pentru
ca asa puteti sd va oxigenati sangele si sd va activati sistemul limfatic.
Atunci cand respirati, trebuie sa incepeti s-o faceti din profunzime, din
abdomen, ca un aspirator care scapa de toxine in sistemul circulator.

Cat de foame vi se face dupa sport? Vreti sa va asezati §i s méancati o
fripturd mare dupa ce ati alergat 6 km? Stim ca de fapt nimeni nu face
asa. De ce? Pentru ca prin respiratie sdnatoasa, organismul vostru obtine
deja ceea ce 1i trebuie cel mai mult. Iata deci care este primul secret al
unei vieti sdnatoase. Opriti-va si respirati adanc de zece ori, respectand
proportia de mai sus, cel putin de trei ori pe zi. Care este proportia? Un
timp inspirati, 4 timpi tineti aerul si 2 timpi expirati. De exemplu, incepand
din abdomen, trageti aer adanc pe nas in timp ce numarati pana la 7 (sau
mai mult ori mai putin, in functie de capacitatea voastrd). Tineti-va respi-
ratia de patru ori mai mult decat ati inspirat, adica 28 in cazul de fata.
Apoi expirati incet pe gura un timp dublu fatd de cel in care ati inspirat,
adica 14. Nu trebuie sd va fortati niciodatd. Vedeti ce proportie puteti
alcatui, dezvoltandu-va in timp capacitatea pulmonara. Faceti 10 astfel
de respiratii de trei ori pe zi si veti observa o imbunatatire simtitoare a
sanatatii voastre. Nu existd aliment sau tabletd de vitamine pe lumea asta
care sa poata face ce face un exercitiu excelent de respiratie.

Cealalta componenta esentiala a procesului de respiratie sanatoasa este
gimnastica aerobica zilnica*. Este bine sa alergi, desi este putin cam
stresant. Este excelent sd inoti. Dar unul dintre exercitiile cele mai bune
si care se poate face pe orice vreme este sa sariti pe o plasa elastica, ceea
ce este usor accesibil si produce un stres minim. Este important ca acest
exercitiu concentrat s fie facut fard un stres exagerat. Trebuie s-o luati
incet si cu grija, pana cand ajungeti la 30 de minute fara efort, fara stres
si fara sa obositi. Construiti o temelie solida Tnainte sa incepeti sd alergati
sau sa sariti in sus si 1n jos. Daca exersati corect, veti putea respira adanc
si continua pana cand obtineti un rezultat bun. Existd multe carti despre
exercitiile la plasa elastica si despre modul in care ele intiresc fiecare
organ din organism. Rezervati-va timp sd practicati aceastd forma de
exercitiu care va lungeste viata. N-o sd va para rau.

Al doilea secret este s mancati alimente cu continut ridicat de apa.
Saptezeci la sutd din suprafata planetei noastre este acoperitd cu apa. Optzeci

*Aerobic inseamna prin definitie ,,a exersa cu aer".
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la suta din organismul vostru este apd. Ce credeti ca trebuie sd contina un
mare procent din alimentatia voastra? Trebuie sa va asigurati ca 70% din
alimentele pe care le mancati contin multa apa. Aceasta Inseamna fructe si
legume proaspete, ori suc proaspat obtinut prin stoarcerea lor.

Unii recomanda sa bem 8-12 pahare cu apa pe zi pentru a ,,spala cu jet
organismul”. $titi ce nebunie este asta? Mai intai cd in cele mai multe
cazuri apa nu este asa de buna de baut. Exista riscul sa contina clor, fluor.
minerale si alte substante toxice. Cea mai buna idee este sa beti apa distilata.
Dar indiferent ce fel de apa beti, nu va puteti spala organismul inecandu-1.
Cantitatea de apa pe care o beti trebuie sa fie dictata de sete.

in loc sa incercati sa va spalati cu jet organismul inundandu-1 cu apa.
mai bine mancati alimente care au un continut natural de apa - alimente
care contin apa. Nu sunt decat de trei feluri pe planeta noastra: fructe,
legume si seminte incoltite. Toate acestea va vor furniza din abundenta
apa - substanta care curdta si care este datdtoare de viatd. Atunci cand
cineva se hraneste cu alimente cu continut scdzut de apd, aproape este
garantatd functionarea nesandtoasd a organismului. Dupa cum afirma
medicul Alexander Bryce in cartea sa The Laws of Life and Health (Legi le
vietii §i sanatatii): ,,Atunci cand in organism intrd prea putin lichid, sdngele
pastreaza o greutate specificd mai mare, iar substantele toxice provenite
din regenerarea celulelor si tesuturilor sunt incomplet eliminate. Astfel
organismul este intoxicat de propriile sale excretii, §i nu sunt prea multe
de spus decat ca principala cauza este cantitatea insuficientd de lichid
care nu a reusit s scoatd in forma de solutie reziduurile provenite de
la celule."

Dieta voastra ar trebui sa va ajute organismul in procesul de curatare,
nu sa vi-1 impovareze cu o hrana nedigerabila. Acumularea reziduurilor
in organism favorizeazd aparitia bolilor. Pentru a avea cat mai putine
reziduuri si substante toxice in circuitul sanguin si in organism am putea,
pe de-o parte, s limitam ingerarea acelor alimente sau substante care
ingreuneaza functionarea organelor de eliminare; pe de alta parte, ar trebui
sa alimentam organismul cu suficientd apa pentru a ajuta la diluarea si
eliminarea unor asemenea reziduuri. Dr. Bryce continua: ,,Chimistii nu
cunosc nici un lichid care sa dizolve atat de multe substante solide, cum
este apa, care este, Intr-adevar, cel mai bun solvent care existd. De aceea,
daca sunt furnizate cantitati suficiente de apa, intregul proces de hranire
este stimulat pentru ca efectul paralizant al produsilor reziduali toxici
este eliminat prin dizolvarea si eliminarea lor prin rinichi, piele, aparatul
excretor sau plamani. Daca insa aceste materiale toxice sunt acumulate 1n
organism, pot aparea tot felul de boli."

De ce boala de inimd este ucigasul vostru nr. 1? De ce auzim de oameni
cdzand pe neasteptate din picioare si murind pe terenul de tenis la varsta de
40 de ani? Unul din motive ar putea fi ca si-au petrecut viata infundandu-si
organismul. Amintiti-va, calitatea vietii voastre depinde de calitatea vietii
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celulelor voastre. Daca circuitul sanguin este incarcat cu produsi reziduali,
restul organismului nu poate asigura o viatd celulara sinatoasa, zdravana
si Infloritoare - nici o biochimie capabila sd genereze o viatd afectiva
echilibratd pentru un individ.

Dr. Alexis Carrel, un detinator al Premiului Nobel din 1912 si apoi
membru al Institutului Rockefeller, a pornit sa demonstreze aceasta teorie
prelevand tesuturi de la pui (care in mod normal au o medie de varsta de
11 ani) a pastrat celulele in viata eliberandu-le de propriile lor reziduuri
si alimentandu-le cu substantele hranitoare de care aveau nevoie. Aceste
celule au putut fi tinute in viata timp de 34 de ani, dupa care cei de la
Institutul Rockefeller s-au convins ca puteau sa le tina 1n viata la nesfarsit
si au incheiat experimentul.

Ce procent din dieta voastra il formeaza alimentele cu continut ridicat
de apa? Daca ar fi sé faceti o listd cu tot ce ati ingerat in ultima sdptdmana,
ce procent de apa ati gasi? Ar fi 70%? Ma indoiesc. Sau 50%? 25?7 15?
Cand pun aceasta intrebare la seminarele mele, de obicei constat ca
majoritatea oamenilor mananca alimente care contin 15-20% apa. Si acest
procent este indiscutabil mai ridicat decat cel al restului populatiei. Sa va
spun ceva: 15% este un procent sinucigag. Daca nu ma credeti, doar
uitati-va pe statisticile pentru cancer si boli de inima si treceti In revista
ce fel de alimente recomanda Academia Nationald de stiinte sa evitati,
precum si cantitatea de apa continutd de aceste alimente. Daca va uitati la
natura, la animalele cele mai mari $i mai puternice, veti descoperi ca
acestea sunt ierbivore. Gorile, elefanti, rinoceri si toate celelalte mananca
doar hrana bogata in apa. lerbivorele traiesc mai mult decat carnivorele.
Ganditi-va la un vultur. De ce credeti cd aratd asa? Nu manancd hrana
bogata in apa. Daca méncati ceva deshidratat si mort, inchipuiti-vd cum
ati ardta. Nu glumesc decdt cu jumatate de gurd. O constructie poate fi
doar atat de solida si elegantd pe cat sunt partile din care este facuta.
Acelasi lucru este valabil si pentru organismul vostru. Daca vreti sa va
simtiti plin de viatd, bunul simt va dicteaza sia mancati alimente vii/
proaspete cu un continut ridicat de apa. Este mai simplu decat credeti.
Cum sa va asigurati cd 70% din dieta voastra este formata din alimente
cu continut ridicat de apa? Foarte simplu. Aveti grija ca de acum incolo
sd mancati o salatd la fiecare masd. Sa aveti intotdeauna ca gustare la
indemana un fruct in loc de un baton de ciocolatd. Va veti da seama cat
de mult conteaza aceasta atunci cand veti vedea ca organismul vostru
functioneaza mai eficient lasdndu-va sd va simtiti cat se poate de bine!

Al treilea secret al unui trai sandtos este principiul combinarii eficiente
a alimentelor. Nu demult, un medic, doctor in medicina, pe nume Steven
Smith, si-a sarbatorit cea de-a o suta aniversare. Cand a fost intrebat cum
de a reusit sa traiasca atat de mult, a raspuns: ,,Ai grija de stomacul tau
primii 50 de ani si el va avea grija de tine urmatorii 50." Nu s-au spus
vreodatd vorbe mai adevarate.
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Numerosi savanti remarcabili au studiat combinarea alimentelor. Dr.
Herbert Shcllon este cel mai cunoscut in acest domeniu. Stiti insa cine a
fost primul savant care are studii vaste in acest domeniu? A fost Dr. Ivan
Pavlov, omul devenit celebru prin studiul sau de avangarda despre stimul/
raspuns. Unii oameni fac din combinarea alimentelor o problema foarte
complicata, cand, de fapt, ea este foarte simpla: unele alimente pur si simplu
nu trebuie mancate impreuna cu altele. Fiecare tip de hrana are nevoie de
un anumit tip de suc gastric si nu toate sucurile gastrice sunt compatibile.

De exemplu, mancati carne in combinatie cu cartofi? Dar branza cu
paine, sau lapte cu cereale sau peste cu orez? Ce-ati zice daca v-as spune
ca aceste combinatii sunt total distructive pentru sistemul vostru intern si
va vlaguiesc de energie? Probabil ca mi-ati raspunde ci tot ce am spus
pana acum a avut sens, dar cd acum nu sunt in toate mintile.

Sa va explic de ce aceste combinatii sunt distructive si cum sa faceti sa
economisiti cat mai multa energic nervoasa pe care altfel ati risipi-o de
obicei. Fiecare aliment este digerat diferit. Alimentele care contin ami-
don (orez, paine, cartofi si altele) au nevoie de un mediu digestiv alcalin/
bazic, care este furnizat initial in gurd de enzima ptialind. Alimentele
care contin proteine (carne, lactate, alune, seminte si altele de acest fel)
au nevoie de un mediu acid pentru digerare - acidul clorhidric si pepsina.

Existad in chimie o lege care spune ca doud medii cu efect contrar
(acizi si baze) nu pot actiona in acelasi timp. Se neutralizeaza unul pe
celalalt. Daca mancati o proteind impreund cu un amidon, digestia este
ingreunatad sau complet blocatid. Hrana nedigeratd este un mediu fertil
pentru bacterii, care o fermenteaza si o descompun, dand astfel nastere la
tulburari digestive si gaze.

Combinatiile de alimente incompatibile va secétuiesc de energie si orice
fenomen care provoaca pierdere de energie este potential generator de boala.
Creeaza acid in exces, care face ca sangele sa se ingroase si sa circule mai
greu prin vase, consumandu-i astfel oxigenul. Tineti minte cum va simteati
cand va tarati dupa masa de Ziua Recunostintei de anul trecut? Cat de daunator
este pentru o sdnatate deplina, pentru un circuit sanguin sanatos, pentru o
fiziologie plind de energie? Pentru obtinerea rezultatelor pe care le doriti
pentru viata voastra? Care este medicamentul nr. 1 care se da numai cu reteta
in Statele Unite? Stiti? Era un calmant - Valium. Acum este Tagamet, un
medicament pentru tulburari digestive. Poate ca existd un mod mai corect de
a ne hrani. La acest lucru se referd combinarea alimentelor.

Iatd un mod foarte simplu ca sa va ganditi la aceasta. Mancati doar un
aliment condensat la o0 masa. Ce este un aliment condensat? Este un aliment
care nu are un continut ridicat de apa. De exemplu, friptura de vaca este
condensata, pe cand pepencle verde este bogat in apa. Unii oameni nu
vor sd-si limiteze consumul de alimente condensate, asa cd dati-mi voie
sd va spun madacar ce puteti face In aceastd situatie. Aveti grija sa nu
mancati carbohidrati cu amidon si proteine la aceeasi masa. Nu mai mancati
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carnea cu cartofi. Daca insé credeti ca nu puteti trai fard amandoud, mancati
una la pranz si alta seara. Nu este prea greu sa faceti asa, nu? Puteti sa
mergeti la cel mai select restaurant din lume §i sd spuneti: ,,As vrea
friptura fara cartofi, dar cu o salatd mara si niste legume fierte in abur."
Nu este astfel nici o problema: proteinele merg cu salata si legume pentru
ca sunt alimente cu continut ridicat de apa. Puteti comanda si cartofii, dar
fara carne, cu o salatd uriasd si cu legume fierte in abur. Credeti ca
plecati de la o asemenea masa fara sa va saturati? Nicidecum.

Va sculati obositi dimineata, chiar si dupa 6, 7 sau 8 ore de somn? Stiti
cumva de ce? Pentru cd atunci cand dormiti, organismul lucreaza peste
program ca sd digere combinatiile incompatibile-de alimente pe care vi
le-ati pus 1n stomac. Cei mai multi oameni consuma pentru digestie mai
multd energie nervoasa decat pe orice altceva. Atunci cand alimentele
sunt combinate necorespunzator in tractul digestiv, timpul necesar digestiei
este de 8, 10, 12 sau 14 ore, citeodatd chiar mai mult. Atunci cand
alimentele sunt combinate corect, organismul este capabil sa-si faca datoria
eficient, iar digestia dureaza in medie 3-4 ore, astfel incat nu trebuie sa
va risipiti energia pe digestie.* Subiectul combinarii alimentelor este
tratat excelent si pe larg de Dr. Herbert Shellon in cartea sa Combinarea
alimentelor - simplificatd. De asemenea, fostii mei parteneri, Harvey si
Marilyn Diamond, au scris o carte excelentd care se numeste Pregatit
pentru viata. Cartea este plind de retele grozave de alimente combinate.
Pentru informatii imediate, consultati schema de combinare a alimentelor
si respectati pur si simplu aceste principii cdnd mancati.

Haideti sa trecem la cel de-al patrulea secret, legea consumului con-
trolat. Va place sa mancati? Si mie. Vreti sd invitati cum puteti manca
mult? Va spun eu: mancati putin. In felul acesta veti trii destul de mult
ca sa puteti manca mult.

Nenumadrate studii medicale au aratat unul dupa altul acelasi lucru. Cel
mai sigur mod de a lungi viata unui animal este sa-i dati sa manance mai
putin. Dr. Clive McCay a condus un studiu celebru la Cornell University.
In experimentul sdu a folosit sobolani de laborator carora le-a micsorat
ratia de hrand la jumatate. Acest lucru le-a dublat durata de viatd. Dr.
Edward J. Masaro de la Universitatea din Texas a continuat studiul
precedent cu unul si mai interesant. Masaro a folosit trei grupe de
sobolani: celor din prima grupa li s-a dat hrana la discretie; celor din a
doua grupa li s-a redus ratia la 60%, iar celor din a treia li s-a dat hrand
la discretie, dar continutul de proteine al acesteia a fost redus la
jumatate. Vreti sa stiti ce s-a intdmplat? Dupa 810 zile, doar 13% din
prima grupa mai erau in viatd. Din a doua grupa, a celor cu reducerea
hranei la 60%, 97%) mai erau in viatd. Din a treia grupa unde hrana a fost
la discretie, dar consumul de proteine a fost redus la jumatate, doar 50%
mai erau Vvii.

Existd oare vreun mesaj aici? Dr. Ray Walford, un celebru cercetator
UCLA, tragea urmatoarea concluzie: ,,Subnutritia este pana in prezent



Putere nemdrginitd

146

pinopum
aosaId

wdru aiadsead ampoms apeoouod
180z aafypyd s tz1an gy unel,
sw1d apme edotnagy o] Jepau (27ea8n Jjony) . BIOS J[OSEB],
BIVA 9P BIV[ES auge tenbuimy  uniopt) ap susdad aureod apeaenses [alunwas ap jun
t:mz_m“ 25180 nnipaidesd dnjeiuea [PuLma I ojurmos
anpzew *Hnnhu”d apw amum  goemeq ousdad aueueq BqIE B935S QuIsgm
AP tardars \ TIVOSTOVAIONE SOV ALONY INddEd  1DINQ gunal / oprgere ap jun
noye) " St 2 BZIEA (apnuo) 1onu
H:W_ anng YdV 2d LANLINOD TV IV T30 1D SIOXNIY P FEreA adey,
o yere TTALNGWITY INNS TTALONYA Y ey OpEe
3[ea120 gprdouos SIN05 Jiaps argsed ap aumeo,
& aured apIaA ojose) 1oyduereds afad,
teised ajosey 0
auvueq 2p ONs (pdp ap jpo1pus imunjuod no apuaunp) 50900 3p szm
1293ja0Q uopnap papf aumsag PZUBIq .
¢ T A

(2105U2pU0I 21UNND) .v -v
uoptuv n A LINHTHOXH INHTHOXH (a105uapU0S FUPUD)
Hivapiyogin) aura1044

it eTiaeilc oy ‘
A

A
A_ LVYANVIWODHNAN v
— Lé

‘[nwsturSio wo1jruo] ga v nnuad 1§ a1510u2

sonpoad n nuad ‘rwindo ansasip o anruurad v nnuad aeiia aquawie 98U 192100 PUIqUIOD Jod 95 WIND BIRIE BA BA | JUlls UNG™ ap pUIayds pIsua0y

VINAIDIEHE IS VI TdNOD FILSE0IA O NAINAd JOTIININITY ¥V TAVNIEN0D 3d YWIHODS O




Energia: hrana desdavargirii 147

‘ANEPURIODIDT JUNS NU Fep ‘asunwgy _..b._.-u_._ BISI] Ul asnponu]e
‘gsewt pdnp nes 1osaw [ndwin ug 2piya1] f1aq BS 21nGa11 N
“1onsag1p vadnse Jongiyut [NI93]9 BSUR[EGRIUOD PA 1] "2IRUIqUIod swmn3aj appepes o 1§
firourw ‘puizioid 0 RO BRPWIGUIOD SWISEIT 0 1IBOUBW B 2Ingal) gae(] Jo[aural0sd Barmiadip pqiyul 3 IWISEIO) ¢
‘unsead nes iiespiyoqies ‘auiatosd 2510 no punarduy pieoupw 1 a1eod szuni) no BIR[ES O T
“HirIpIjogIed 1o ajaui2101d FIPPOIdIU ARIIASIWE NG NN |

JIOVIEY edeas BIOS quniod
goseaznjuesy pdeas zead ueljos gimun,
WOy 1omsn 1resns EURUEWS, [ J >
oulspw  JOUIAJUT jun
1014 1ipyn1upo wp osasojof as IPIYRIE  OPEDOAE 3p Jun @vﬁ.
—Huvnag LN13]N NDS WISPLD) @o
aud P
epidouoo
2IBZELI-E[I3]S
Qﬂslﬂudﬁﬁwﬂ.w
AINAWITV ZLTV 10 NP P e
ALVIALSTNY W, 0 HNTE
F1ON¥1 IEIVONYIW NN
]
HNIg A
(1omp) ah oo
ped  SUHEpURL amoiLTe s
eheded mnddgp  aewpngm  WAYAEREC
owumpau  0RARW  fruquosyd m 2y
oSuew Gexy  Ceedsfemm  wOUDGERE

1y mpor  omgmwdy PPy




148  Putere nemarginitd

singura metoda despre care stim ca Intarzie constant procesul de imba-
tranire si impinge la maximum durata de viata a animalelor cu sange
cald. Aceste studii sunt, fara indoiala, aplicabile si fiintelor umane pentru
cd s-au verificat la toate speciile studiate pana in prezent."* Aceste studii
au aratat ca degradarea fiziologica, inclusiv degradarea fireasca a
sistemului imunitar, a fost vizibil Intarziatad prin restrictii alimentare.
Asadar mesajul este simplu si limpede: mancati mai putin, veti trdi mai
mult.** Si eu sunt ca voi. Imi place si minanc. Poate fi o forma de
distractie. Dar aveti grija sa nu va omoare distractia. Daca vreti sd mancati
mult, puteti s-o faceti. Dar aveti grija sa fie alimente cu continut ridicat
de apa. Puteti sd mancati mult mai multd salatd decat fripturd si sa
ramaneti sanatos si plin de viata.

Al cincilea secret al programului de viatd sdnatoasd este principiul
consumului efectiv de fructe. Fructele constituie hrana perfectd. Pentru
digerarea lor este nevoie de cea mai mica cantitate de energie, oferind in
schimb résplata cea mai mare. Singura hrana de care are nevoie creierul
este glucoza. Fructele constau in primul rand din fructoza (care poate fi
transformata cu usurinta in glucoza), si cel mai adesea contin 90-95%
apa. Aceasta Inseamna ca pot curata si hrani in acelasi timp.

Singura problema cu fructele este cd cei mai multi oameni nu stiu cum
sd le manance pentru ca organismul sa foloseasca eficient substantele lor
hrinitoare. intotdeauna trebuie s mancati fructele pe stomacul gol. De ce?
in primul rand pentru ci fructele nu sunt digerate in stomac, ci in intestinul
subtire. Fructele trec prin stomac 1n citeva minute §i ajung in intestine,
unde 1si elibereazd zaharurile. Dar daca 1n stomac se afld deja carne sau
cartofi ori amidon, fructele raman prinse acolo ca intr-o capcana si incep
sa fermenteze. Ati mancat vreodata fructe ca desert dupa o masa copioasa
si vis-a Intdmplat sd regurgitati izul neplacut tot restul serii? A fost din
pricind ca nu le-ati mancat cand trebuia. Fructele se mananca totdeauna pe
stomacul gol. Cel mai bine este sa mancati fructe sub forma de suc proaspat
stors. Nu este bine sd beti suc dintr-o cutie de aluminiu sau dintr-o sticla.
De ce? In cursul procesului de imbuteliere, de cele mai multe ori, sucul a
fost incélzit, iar structura lui a devenii acida. Vreti sa faceti cea mai valoroasa
achizitie? Cumpérati-va un storcator de fructe! Aveti magina? Vindeti masina
si cumparati un storcator de fructe. Cu storcatorul veti ajunge mult mai
departe. Cumpdrati un storcator chiar acum! Puteti ingera suc ca pe fructul
in sine, pe stomacul gol. Iar sucul este digerat atat de repede incat puteti
manca apoi doar dupa 15-20 de minute.

*Dupa ce ati mancat o masa combinata corect, trebuie sd asteptati cel putin 3 ore si jumatate
pana sa mancati orice altceva. De asemenea, este important s stiti ca daca beti lichide in
timpul meselor, acestea dilueaza sucurile gastrice si incetinesc procesul de digestie. **Este
la fel de important si cdnd mancati. Este cel mai bine sd nu mancati imediat Tnainte si
mergeti la culcare. Un obicei excelent pe care este bine sd-1 adoptati este sa nu mancati
altceva decat fructe dupa ora 9.00 seara.
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Si eu nu vorbesc acum doar ca sd ma aflu in treaba. Dr. William
Castillo, conducatorul celebrului studiu asupra inimii, din Framington,
Massachusetts, a afirmat ca fructele sunt cel mai bun aliment pe care
trebuie sa-1 mancati pentru a va proteja de boli de inima. El a spus ca
fructele contin flavonoizi care impiedica ingrosarea sangelui si blocarea
arterelor. Aceste substante mai fortifica si capilarele, iar capilarele fragile
favorizeaza adesea hemoragiile interne si atacurile de cord.

Nu demult am stat de vorba cu un maratonist, la unul din seminarele
de sanatate pe care le tin. Era un tip destul de sceptic de felul lui, dar a
fost de acord sa foloseasca fructe in dieta sa. Stiti ce s-a Intamplat? Timpul
necesar pentru parcurgerea distantei de maraton i-a scazut cu 9,5 minute,
si-a redus la jumatate timpul de revenire dupa maraton, si s-a si calificat
pentru Maratonul din Boston pentru prima oard in viata sa.

[atd acum un ultim amanunt pe care as vrea sd-I tineti minte in legdtura
cu fructele. Cu ce trebuie sa incepeti ziua? Ce trebuie sd mancati la micul
dejun? Credeti ca e o idee strdlucitd sa sariti din pat si sa va infundati
organismul cu un maldar de mancare pentru care sa va trebuiasca o zi
intreagd ca sd o digerati? Sigur cé nu.

Ceea ce va trebuie este ceva usor de digerat, care sa va furnizeze fructoza
pe care organismul vostru s-o poatd folosi imediat si care sa ajute si la
curatarea lui. Cand va treziti din somn si apoi pe tot parcursul zilei, atat
cat se poate, nu mancati altceva decat fructe proaspete sau beti suc de
fructe proaspat stors. Tineti-vd de acest program cel putin pana la ora
pranzului in fiecare zi. Cu cat rezistati mai mult doar cu fructe in
organism, cu atit aveti sanse mai mari sa vi-l purificati. Daca incepeti sa
renuntati la cafea si la alte gunoaie cu care va impovarati pAnd acum
organismul la inceputul zilei, veti simti un nou avant de vitalitate si energie
de n-o sd va vina sa credeti. Incercati acest regim timp de 10 zile si va
veti convinge singuri.

Al saselea secret al vietii sandtoase este mitul proteinei. Ati auzit
vreodata spunandu-se ca dacd spui o minciund destul de mare un timp
destul de lung, mai devreme sau mai tarziu oamenii vor ajunge sa te
creadd? Bine ati venit In lumea minunatd a proteinelor! Niciodata nu s-a
spus o minciund mai mare decét aceea ca fiintele omenesti au nevoie de o
dieta bogata in proteine ca sa-gi pastreze o bunastare si o sdnatate optima.

S-ar putea ca voi sa fiti destul de constienti de cantitatea de proteine
consumate. De ce? Unii oameni cauta sa-si mareascd nivelul de energie.

Unii cred ca au nevoie de proteine ca sd-si mareasca rezistenta. Altii le
consuma ca sa-si intdreasca oasele. Excesul de proteine are exact efectul
opus in fiecare din aceste cazuri.

Haideti sa gasim un model optim pentru cantitatea de proteine de care
aveti nevoie cu adevarat. Cand credeti cd au oamenii mai multd nevoie de
proteine? Probabil atunci cand sunt prunci. Natura Mama ofera o hrana -

laptele matern - care furnizeaza sugarului tot ce are nevoie. Cam ce procent

din laptele matern credeti ca este reprezentat de proteine - 50%, 25%,
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10%'? Prea mult in toate cazurile. Laptele matern contine 2,38% proteine
la nastere si se reduce la 1,2-1,6% in decurs de 6 luni. Asta-i tot. De unde
atunci ideea ca fiintele umane au nevoie de cantitati masive de proteine?

Nimeni nu stie cu exactitate ce cantitate de proteine ne trebuie. Dupa
ce a studiat timp de 10 ani nevoile ingestiei de proteine, Dr. Mark
Hegstead, fost profesor de nutritie la Facultatea de Medicina Harvard, a
confirmat faptul cé fiinta umana pare sa se adapteze oricdrei cantitati de
proteine pe care o are la dispozitie. In plus, chiar o persoani precum
Frances Lappe, care a scris cartea Dietd pentru o micd planetd, $i care
timp de aproape un deceniu a promovat conceptul combinarii legumelor
pentru a obtine aminoacizii esentiali, spune acum ca nu avea dreptate, ca
oamenii nu au nevoie sd combine proteinele, cd daca pastrezi o dietad
vegetariand destul de echilibrata, iti poti procura toate proteinele de care
ai nevoie. Academia Nationala de Stiinte sustine ca barbatul mediu
american are nevoie de 56 grame de proteine/zi. intr-un raport intocmit
de Uniunea Internationald a Stiintelor Nutritionale gasim date privitoare
la portia zilnica de proteine necesara unui barbat adult din fiecare tara,
portie care variaza intre 39 i 110 grame. Cine stie oare cel mai bine? La
ce va trebuie toate aceste proteine? Probabil pentru a inlocui ceea ce
pierdeti. Dar pierdeti zilnic doar o cantitate infima prin excretie si
respiratie. Atunci de unde au fost scoase aceste cifre?

Am telefonat la Academia Nationala de Stiinte si i-am Intrebat cum au
ajuns la cifra de 56 grame. De fapt, chiar in publicatiile lor scrie ca avem
nevoie doar de 30, Insa ei recomanda 56. Si ei recunosc acum ca excesul
de proteine suprasolicita tractul urinar si provoaca oboseala. Atunci de ce
recomanda mai mult decat considera necesar? Inca mai asteptim un raspuns
edificator. Ne-au spus pur si simplu cd recomandau 80 grame, dar cand
s-au hotarat sa scada cifra, s-au confruntat cu proteste publice vehemente.
Din partea cui? Ati sunat voi sau eu ca sa ne plangem? Putin probabil.
Protestele au venit din lezarea intereselor acelora care 1si asigura existenta
comercializdnd alimente si produse cu nivel ridicat de proteine.

Care este cel mai maret plan de marketing din lume? Este acela prin
care sa-i faci pe oameni sia creadd cd vor muri dacd nu-ti folosesc
produsul. Acelasi lucru s-a Intdmplat si cu proteinele. Haideti sa
analizam corect acest lucru. Ce credeti despre ideea ca aveti nevoie de
proteine pentru energie? Ce foloseste organismul vostru pentru a obtine
energie? Mai intdi, fructozd din fructe, legume i muguri germinati. Apoi
amidon. Apoi grasimi. Ultimul lucru de care are nevoie pentru a produce
energie este proteina. Cam atat despre acest mit. Ce parere aveti despre
ideea ca proteina ajuta la cresterea rezistentei? Gresit. Excesul de proteine
provoaca in organism exces de azot, care provoaca oboseald. Cei care se
antreneaza umflandu-si corpul cu proteine nu sunt recunoscuti pentru
calitatile lor de maratonisti. Sunt prea obositi. Dar ce parere aveti despre
faptul ca proteinele ajutd la formarea oaselor puternice? Din nou gresit.
Este tocmai opusul. Consumul
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exagerat de proteine este mereu legat de osteoporoza, inmuierea si slabirea
oaselor. Oasele cele mai zdravene de pe planeta noastra le au vegetarienii.

V-as putea oferi o sutd de argumente impotriva consumarii carnii ca sursa
de proteine, pentru ca este lucrul cel mai rau pe care l-ati putea face. Unul
din subprodusii metabolismului proteinelor este amoniacul, de exemplu. As
vrea sd va spun doar doud lucruri importante. Mai Intdi, carnea contine
concentratii mari de acid uric. Acidul uric este unul din produsele reziduale
sau excretorii rezultate din functionarea celulelor vii. Rinichii extrag acid
uric din circuitul sanguin si 1l trimit mai departe in vezica urinara pentru a fi
eliminat impreuna cu ureea, sub forma de urind. Daca acidul uric nu este
eliminat din sange imediat si 1n totalitate, atunci cand este in exces se depune
in tesuturile organismului ducand mai tarziu la aparitia gutei si a calculilor
biliari, nemaivorbind de suferinta pe care o provoaca rinichilor. La bolnavii
de leucemie se constata de obicei concentratii mari de acid uric in sange. O
bucatd potrivitd de carne contine 0,9072 grame de acid uric. Organismul
vostru poate elimina aproximativ 0,5184 grame de acid uric pe zi. in plus,
stiti ce anume da gust carnii? Acidul uric de la animalul mort acum si din
care voi mancati. Dacd va indoiti de acest lucru, Incercati sa mancati carne
taiatd cuser, inainte sa fie condimentata. Pe masura ce este scurs sangele, este
eliminat in mare masura si acidul uric. Carnea fara acid uric n-are nici un
gust. Cu asa ceva vreti sd va incarcati organismul? Cu acidul care in mod
normal este eliminat In urina unui animal?

Mai mult decat atat, carnea contine din plin bacterii de putrefactie.
Daca va intrebati cumva ce sunt bacteriile de putrefactie, ele sunt germeni
din colon. Dupé cum explica Dr. Jay Milton Hoffman in cartea sa, Veriga
lipsa din curriculum medical care este chimia alimentara in relatia ei cu
chimia organismului, pagina 135: ,, Atunci cand animalul este viu, procesul
osmotic din colon impiedicd bacteriile de putrefactie sa patrundad in
organismul animalului. Cand animalul moare, procesul osmotic dispare
si bacteriile de putrefactie migreaza prin peretii colonului in carne. Acestea
inmoaie carnea." Ati observat ca se lasd carnea la fezandat. Ceea ce o
fezandeaza sau o inmoaie sunt bacteriile de putrefactie.

Iatd ce spun alti experti despre bacteriile din carne: ,,Bacteriile din
carne sunt identice cu cele din balegar si sunt mai numeroase in anumite
feluri de carne decat in balegarul proaspat. Toate felurile de carne se
infecteaza cu germeni din balegar in timpul taierii si numarul lor creste
cu cat carnea este pastratd mai multd vreme."*

*A.W.Nelson, bacteriolog la Sanatoriul si Spitalul din Battle Creek, din lucrarea scrisa de
Dr.J.H.Kellog, cititd la Conventia Nationald a Cultivatorilor de Nuci, Jacksonville, Florida,
1930, si publicata in Annual Proceedings, citatd de Jay Milton Hoffman, medic de nutritie,
Doctor in Medicina, in The Missing Link in the Medical Curriculum Which is Food
Chemistry in Its Relationship to Body Chemistry, pag.134, nota de subsol nr.5. pag.141,
publicata de Professional Press Publishing Company, 13115 Hunza Hill Terrace, Valley
Center, CA 92802.
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Asta este ceea ce vreti s mancati?

Daca vreti neaparat sd mancati carne, iatd ce trebuie sd faceti. Mai
intai, cumparati-o dintr-o sursa care va ofera garantii in privinta pasunii
unde pasc animalele, adica o sursd care sa va garanteze cd acea carne nu
contine hormoni de crestere sau DES. In al doilea rand, reduceti drastic
ratia la cel mult un fel de mincare cu carne pe zi.

Nu vreau sa spun cd doar nemancand carne veti fi sanatosi, nici ca
daca mancati carne nu puteti fi sanatosi. Nici una din aceste doud afirmatii
nu este valabila. Multi consumatori de carne sunt mai sandtosi decat
vegetarienii doar pentru ca unii dintre vegetarieni inclind sa creada ca
daca nu mananca deloc carne, pot manca in schimb orice altceva. Nu
sustin nici acest lucru.

Dar ar trebui sa stiti cd puteti fi mai sdnatosi si mai fericiti decat
sunteti acum daca decideti cd nu mai vreti sd devorati carnea si pielea
altor fiinte vii. Stiti ce au in comun Pitagora, Socrate, Platon, Aristotel.
Leonardo da Vinci, Isaac Newton, Voltaire. Henry David Thoreau, George
Bernard Shaw, Benjamin Franklin, Thomas Edison, Dr. Albert
Schweitzer, Mahatma Gandhi? Erau cu totii vegetarieni. Nu suna tocmai
rau sa luati model de la ei, asa este?

Dar lactatele sunt cu mult mai bune? In unele privinte sunt chiar mai
daunatoare. Fiecare animal are lapte cu un continut echilibrat de elemente
pentru acel animal anume. Pot aparea o multime de probleme daca beti
laptele altor animale, inclusiv cel de vaca. De exemplu, hormonii de crestere
masiva din laptele de vacd sunt meniti sa aduca un vitel de 45 kg la nastere
la 500 kg, greutatea la maturitatea fizica, doi ani mai tarziu. Prin comparatie,
un prunc uman se naste cu o greutate intre 3 si 4 kg si ajunge la 50 pana la
100 kg dupa 20 de ani, la varsta maturitatii fizice. Exista o mare controversa
privind efectul pe care il are aceasta asupra populatiei noastre. Dr. William
Ellis, o mare autoritate in produse lactate si in felul cum afecteaza ele
circuitul sanguin, afirma ca daca vreti sa deveniti alergici, beti lapte. Daca
vreti sd va blocati organismul, beti lapte. Problema, zice el, este ca putini
adulti pot metaboliza cum trebuie proteinele din laptele de vaca. Proteina
principala din laptele de vacad este caseina, de care este nevoie in
metabolismul vacii, pentru a-i asigura sanatatea. Caseina insa nu este exact
ceea ce le trebuie de fapt oamenilor. Potrivit acestor studii, atit copiii mici
cat si adultii digera destul de greu caseina. Studiile sale aratd ca, cel putin
la copiii mici, 50% sau mai mult din caseind nu este digeratd. Aceste proteine
digerate partial patrund adesea in circuitul sanguin si iritd tesuturile, creand
o sensibilitate la alergeni. Cateodatd, ficatul trebuie s elimine toate aceste
proteine de vaca partial digerate, iar acest fapt, la randul lui, impovareaza
inutil de mult intregul sistem excretor, si mai ales ficatul. Spre deosebire
de aceasta, lactalbumina, proteina elementara din laptele uman, este usor
digeratd de organismul uman. Céat despre calciul din lapte, Ellis afirma ca
dupa efectuarea unor teste de sange recoltat de la 25.000 de persoane, a



Energia: hrana desavarsirii 153

constatat ca acei care beau 3, 4 sau 5 pahare cu lapte pe zi aveau cel mai
scazut nivel de calciu din sange.

Potrivit parerii lui Ellis, daca va preocupa asimilarea de calciu, mancati
pur si simplu legume verzi din belsug, unt de susan sau arahide - toate
acestea fiind extrem de bogate in calciu §i pe care organismul le digera
usor. Este, de asemenea, important de remarcat ca in cazul in care
consumati prea mult calciu, acesta se depune in rinichi, formand calculi
renali. Astfel, pentru a pastra o concentratie relativ redusa a calciului din
sange, organismul vostru respinge aproximativ 80% din calciul pe care il
consumati. Daca totusi va preocupa acest lucru, exista si alte surse de
calciu, in afard de lapte. De exemplu, frunzele verzi de napi, in aceeasi
cantitate, contin de doud ori mai mult calciu decat laptele. Dupa parerea
a numerosi experti, temerile multor oameni 1n privinta calciului sunt
oricum neintemeiate.

Care este efectul principal al laptelui asupra organismului? Se trans
forma intr-o masa generatoare de mucus care rigidizeaza si infunda peretele
interior al intestinului subtire, lipindu-se de acesta i ingreunand si mai
mult efortul organismului. Dar branza? Nu este decat lapte concentrat.
Amintiti-va, este nevoie de mai mult de 10 1 de lapte pentru a obtine 1/2
kg de branza. Daca ar fi sa ne gdndim numai la continutul de grasime, ar
fi un motiv suficient sa-i limitim consumul. Daca va e poftd sa mancati
branza, taiati in bucéti o cantitate mica si amestecati-o intr-o salatd mare.
in acest fel, aveti o cantitate suficientd de alimente bogate in apa care sa
contracareze o parte din efectul ei blocant. Unora li se pare cumplit sa
renunte la branza. Stiu ca va plac pizza si branza fermentata. Taurt? Este
la fel de daunitor. Inghetatd? Nu este ceva care si vi sprijine sa fiti la
inaltime. Nu trebuie totusi sa renuntati la gustul si fextura ei. Puteti pune
in storcatorul de fructe niste bucéti de banana inghetata si ceea ce obtineti
este la fel ca inghetata la gust si texturd, dar este pe de-a intregul hranitoare
pentru organismul vostru. Dar branza de vaca? Stiti ce folosesc numeroase
ferme de lapte ca sa ingroase branza si sd o lege? Ipsos (sulfat de calciu).
Nu glumesc! Standardele federale permit acest lucru, desi legile
Californiei il interzic. (Daca totusi branza este facutda intr-un stat unde
legea permite folosirea sulfatului de calciu, ea poate fi adusa si vanduta
in California.) Va puteti imagina - sd creezi un circuit sanguin fluid si
curat $i apoi sa-1 imbacsesti cu ipsos?

De ce nu am aflat aceste lucruri despre produsele lactate mai inainte?
Din mai multe motive, unele fiind legate de conservarea produselor in
trecut si cu sisteme de convingeri. Altele ar fi legate de faptul ca noi (guvernul
federal) cheltuim cam 2,5 miliarde de dolari anual pentru a rezolva problema
surplusurilor de produse lactate. De fapt, conform ziarului The New York
Times (din 18.11.1983), cea mai noua strategie este o campanie
guvernamentala de publicitate menitd sa propulseze consumul de produse
din lapte, desi asemenea campanii sunt in contradictie cu alte campanii
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guvernamentale care avertizeaza asupra pericolelor consumului exagerat
de grasimi. Asa se face ca depozitele guvernamentale gem acum de 2,6
miliarde kilograme de lapte praf. 800 miliarde kilograme de unt si 1800
miliarde kg de branza. Ca tot veni vorba, acesta nu trebuie interpretat ca un
atac impotriva industriei lactatelor. Cred ca cei de la fermele de lapte sunt
unii dintre cei mai truditori lucrdtori din societatea noastra. Dar asta nu
inseamna cd voi continua sa le folosesc produsele daca voi constata ca nu
ma ajutd sa fiu In forma mea fizica cea mai buna.

Eram exact cum poate cd sunteti voi acum. Pizza era mancarea mea
preferatd. Nu credeam cé pot renunta la ea. Dar de cand am renuntat,
m-am simtit cu mult mai bine §i pentru nimic in lume nu m-as mai
intoarce la ea. Sa incerc sa va descriu care este diferenta ar fi ca si cand as
incerca sd descriu parfumul unui trandafir cuiva care nu l-a simtit
niciodata. Poate cd veti incerca sa mirositi acel trandafir inainte sa va
exprimati o parere in legitura cu el. Incercati sa eliminati laptele si si va
reduceti consumul de alte produse lactate timp de 30 de zile si judecati
dupa rezultatele pe care le veti obtine pe propriul vostru organism.

Toata aceastd carte este scrisa cu intentia de a va oferi informatii, sa va
facd sa decideti ce va este folositor si sa lasati la o parte ce considerati ca
nu merge. Dar de ce sd nu incercati toate principiile Tnainte sa le judecati?
Incercati si aplicati cele 6 principii ale unui sistem de trai sanitos,
Incercati-le in urmatoarele 10 pana la 30 de zile - sau pentru toati viata
voastra - si judecati singuri daca obtineti astfel niveluri ridicate de energie
si un sentiment palpitant care sa va sustind in tot ce faceti. Sa va prezint
0 micd obiectie: dacd incepeti sa respirati eficient Intr-un fel care va
stimuleaza sistemul limfatic §i Incepeti sd combinati corect alimentele
incat 70% dintre ele sa fie cu continut ridicat de apa, ce se va intampla?
Va mai amintiti ce spunea Dr. Bryce despre puterea apei? Ati vazut
vreodatd un incendiu intr-o cladire cu doar cateva intrari? Toatd lumea se
napusteste spre aceleasi usi. La fel se intampld si cu corpul vostru. Va
incepe sa elimine gunoiul care s-a adunat in teancuri in organismul vostru
de ani de zile si s-ar putea sa foloseasca noua lui energie ca sa rezolve
evacuarea cat se poate de repede. Asa ca s-ar putea sa incepeti sa stranutati
tot mucusul in exces. Sa insemne asta ca ati racit? Nu, ati mancat o
,raceala". Ati creat o ,raceald" prin ani de proaste obiceiuri alimentare.
S-ar putea ca organismul vostru sa aiba acum energia necesard organelor
voastre de eliminare ca sa scape de produsii reziduali depozitati mai Tnainte
in tesuturi §i in sange. Putini dintre voi s-ar putea si elimine destula
otrava din tesuturi in sdnge pentru a se alege cu niste dureri de cap. Veti
lua Excedrin? Nu! Unde vreti sa fie otrava, induntru sau in afara
organismului vostru? Unde vreti sa ramana acel mucus in exces, in batista
sau in plamani? Este un pret mic pe care il platiti ca sa va curatati dupa
ani de obiceiuri proaste. Cei mai multi insd nu vor reactiona negativ la
toate acestea, ci vor avea un sentiment de bunastare si energie.
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Este limpede ca nu avem loc destul in aceastad carte ca sa discutim
despre dietd, multe subiecte (precum grasimi si uleiuri, zahar, tigari si
altele) au fost lasate deoparte. Asa ca sper cd acest capitol va va impulsiona
sd Intreprindeti o cercetare pe cont propriu asupra sanatatii. Daca vreti
mai multe informatii in legaturd cu punctul meu de vedere, puteti scrie la
Robbins Research Institute in Del Mar, California, cerand o listd de posibile
materiale care sd vina in sprijinul vostru (informatii sau retete). Sau puteti
lua legatura cu American Natural Hygiene Society (813-855-6607), ale
carei puncte de vedere le impartasesc si le sprijin.

Tineti minte, calitatea fiziologiei noastre ne afecteaza perceptiile si
comportamentul. Zi de zi vedem tot mai multe dovezi ca dieta americana de
gustari, fast food, aditivi si chimicale determind ,,capturarea" reziduurilor in
organism §i acestea strica echilibrul oxigenarii si al energiei contribuind la
toate, de la cancer pana la crima. Unul dintre cele mai oripilante lucruri pe
care le-am citit vreodata a fost dieta unui delincvent juvenil inrait, relatata de
Alexander Schauss in cartea sa Dietd, crima si delincventd.

La micul dejun, pustiul manca 5 cesti cu cereale Sugar Smacks cu o
jumatate de linguritd suplimentard de zahdr, o gogoasa glazurata si doud
pahare cu lapte. Mai rontéia o acadea de lemn dulce de vreo 30 cm si inca
3 betisoare de 10 cm de beef jerky. Apoi, la pranz, manca doi hamburgeri,
cartofi prajiti, inca o acadea de lemn dulce, o portie mica de fasole verde
si putind salatd sau deloc. Ca gustare, paine alba si cacao cu lapte Tnainte
de cina. Apoi manca un sandwich de paine alba cu unt de arahide si jeleu,
o supa de rosii si un pahar mare de Kool-Aid indulcit. Mai tarziu, un bol
cu Inghetatd, un baton de Marathon si un paharel cu apa.

Cat zahar credeti totusi ca poate suporta un organism? Ce procent din
ceea ce manca el era hrana cu continut ridicat de apa? Erau alimentele
combinate corect? O societate care 1si creste tineretul eu o asemenea dieta
chiar foarte putin asemanatoare cu aceasta, cautd bucluc. Credeti cd aceste
»alimente" i-au afectat fiziologia si, ca urmare, starea si comportamentul?
Mai e vorba? latd cum a completat acest tdnar de 14 ani un chestionar cu
manifestari comportamentale sub influenta alimentatiei: ,,Dupa ce adorm,
ma trezesc §i nu mai pot adormi la loc. Am dureri de cap, pielea ma
mananca si am senzatia ca imi misuna ceva pe ea, ma supara stomacul si
intestinele, fac vanatai foarte ugor, am cosmaruri sau visez urdt, ma ia cu
lesin, cu ameteli, am transpiratii reci sau imi e rdu, ma apuca foamea si
simt ca lesin daca nu mananc des. Mereu uit cate ceva, pun zahar pe tot ce
mananc §i in tot ce beau, n-am astdmpar deloc, nu pot lucra in tensiune,
iau greu hotarari, ma simt deprimat, mereu ma ingrijorez dintr-un motiv
sau altul. Sunt derutat. Ma intristez sau ma amarésc din nimic. Fac din
tantar armasar §i imi ies usor din fire. Ma apuca frica. Ma simt foarte
nervos. Sunt usor impresionabil. Plang fara vreun motiv anume."

Vi mirati cd, dintr-o asemenea stare acest tandr a dezvoltat un
comportament de delincvent? Din fericire, el si multi altii ca el isi schimba
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radical comportamentul, nu pentru ca ar ispasi cu ani grei de inchisoare,
ci pentru cad prin dietd le-a fost schimbatd o sursd importantd a
comportamentului lor, starea biochimicd. Comportamentul criminal nu
este doar ,,in minte". Variabilele biochimice influenteazd starea si deci
comportamentul. In 1952, James Simmons, Decanul Facultatii de Sanitate
Publica de la Harvard declara: ,,A aparut o nevoie speciala de abordare
noud a investigarii bolilor psihice ... Nu ar fi oare posibil ca astizi, in loc
sd irosim atata timp, energie si bani in Incercarea de a face curat in
haznaua mintii, sa incercdm mai bine sa descoperim si sa indepartam
cauzele biologice specifice bolilor psihice?"*

Poate ca dieta voastra nu va face din voi un criminal, dar de ce sa nu
va creati un stil de viatd care sa va sprijine pe deplin ca sa fiti in fiziologia
voastra cea mai productiva, In cea mai mare parte a timpului?

De multi ani de zile, eu ma bucur de un stil de viata ferit de boli. insa
fratele meu mai mic era mereu obosit si bolndvicios, in aceeasi perioada
de timp. Am vorbit cu el in nenumarate randuri despre problema aceasta
si, vazand cum mi se schimbase sdndtatea 1n ultimii 7 ani, s-a aratat
dispus sa facd o schimbare. Dar provocarea inevitabild a aparut atunci
cand a incercat sa-si schimbe obiceiurile culinare. Obisnuia sa i se faca
pofta de niste alimente care nici macar nu-i faceau cu ochiul.

Stati putin si va ganditi. Cum ajungeti sa va fie pofta de ceva? Haideti
mai intai s ne dam seama ca nu ni se face pur si simplu pofta, pofta v-o
creati singuri prin felul in care va reprezentati lucrurile voud insiva. Sigur
este ca de obicei o facem inconstient. Ca sa va aduceti in starea de a simti
o dorintd puternicd sd mancati un anume aliment, trebuie sd creati un
anume tip de reprezentare interioard. Tineti minte, nimic nu este
intdmplator. Orice efect are o cauza.

Nesatul - sau, daca vreti, fetisul - fratelui meu era pentru Kentucky
Fried Chicken. Trecea cu masina prin fata unui restaurant al Colonelului
si i se trezea imediat in amintire ultima dati cAnd mancase acolo. Isi
inchipuia senzatia de crocant in gura (submodalitati tactile/gustative) si
se gandea la textura mincarii calde cum 1i aluneca pe gat. Ei bine, dupa,
cateva momente de acest fel, salata era definitiv eliminata - puiul pane
intra iar in scenad! Asa se face cd intr-o zi, la putind vreme dupi ce
descoperisem cum sd folosesc submodalitatile ca sa produc schimbarea.
mi-a cerut In sfarsit ajutorul ca sa-si poatd controla aceastd pornire care 1i
sabota telurile de dietd si de sanatate. I-am cerut sd-si formeze o
reprezentare interioard a unei mese la Kentucky Fried Chicken. intr-o
clipd saliva deja. Apoi i-am cerut sa-mi descrie amanuntit submodalitatile
vizuale, auditive si gustative ale reprezentarii lui interioare. Imaginea era
sus in dreapta. In marime naturald, un adevarat film, cu contur clar, si
color. Se auzea spunand: ,Mmmm, ce bun e!" in timp ce manca. Tare 1i

*Citat in Diet, Crime cinci Delinquency, de Alexander Schauss.
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mai plicea senzatia de crocant i cald. Apoi l-am pus sa-si reprezinte un
fel de mancare pe care il ura din tot sufletul, ceva la care 1i venea rau din
stomac numai cand se gandea - morcovi. (Stiam mai demult de asta
pentru cd atunci cand beam suc de morcovi, se facea verde la fatd.) L-am
pus sd descrie in amanunt submodalitatile morcovilor. Nici nu vroia sa se
gandeasci la ei. Incepuse si i se facd greatd. Mi-a spus cd morcovii erau
in stanga jos. Erau intunecati, ceva mai mici decat in realitate, un cadru
imobil si dadeau o senzatie de rece. Reprezentarea auditiva era: ,,Sunt
dezgustitori. Nu vreau si-i mananc. Ii urisc." Submodalititile gustative
si tactile erau adunate intr-o senzatie de lipsit de vlaga (de obicei prea
fierti), caldut, maldiet, gust clocit. I-am spus sa-i manance in gand. A
inceput chiar sa i1 se facd rdu si mi-a spus cd nu putea. L-am intrebat:
»Daca i-ai manca, ce ai simti cand ti s-ar duce pe gat?" Mi-a raspuns ca
mai avea un pic i vomita.

Dupa ce am lamurit exact deosebirea dintre felul in care 1si reprezenta
mancarea de la Kentucky Fried Chicken si morcovi, l-am intrebat daca
era dispus sd inverseze senzatiile pe care i le provocau cele doua, asa
incat sa-1 determine sd manance ceea ce este mai sanatos pentru el. M-a
asigurat cd da, pe un ton asa de pesimist cum de altfel mai auzisem in
nenumarate randuri. Asa cd l-am determinat sd inverseze toate
submodalitatile. L-am pus sd ia imaginea cu puiul pane si s-o mute undeva
in jos si mai departe, catre stanga. Pe fata lui a aparut imediat o reactie de
dezgust. L-am pus sa intunece si sd micsoreze imaginea sub mairimea
naturald, s-o imobilizeze si sd-si spund: ,,Mancarea asta este dezgustatoare.
Nu trebuie s-o mananc. O urdsc", pe tonalitatea pe care inainte o folosise
pentru morcovi. L-am pus sd ia mental carnea de pui, sd constate cat era
de fara vlaga si calduta, si sa-i simta gustul malaiet si putred al grasimii
cu care era imbibata. Pe fata i se citea din nou greata. [-am spus sa muste
din carne si mi-a ripostat: ,,nu". De ce? Pentru céd in acel moment, carnea
de pui trimitea catre creierul lui aceleasi semnale pe care i le trimiteau
inainte morcovii, astfel incat reactia era aceeasi fatd de carne, de data
asta. Pana la urma l-am convins sd ia mental o imbucaturad din carnea de
pui, dupa care mi-a spus: ,,Cred cd am sd vomit."

Apoi am luat reprezentarea sa despre morcovi i am facut cu ea exact
inversul operatiilor. L-am pus s-o situeze sus spre dreapta, sa aduca
morcovii la marime naturala, sa dea luminozitate imaginii, sa-i dea contur
si culoare si sd-si spund: ,Mmmm, ce buni sunt!" atunci cand ii mananca,
simtind textura calda si crocanti. Acum ii pliceau morcovii. in seara
aceea, am iesit In oras sd mancam si, pentru prima data in viata lui de
adult, a comandat morcovi. Nu numai cé i-au placut, dar ca sa ajungem
acolo, am trecut prin fata restaurantului Colonelului. De atunci gi-a pastrat
aceasta preferinta culinara.

Mi-au trebuit doar 5 minute ca sa realizez ceva asemanator cu sotia
mea, Becky. Am reusit sa-i inversez submodalitétile pentru ciocolata -
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bogata, dulce, cremoasa - cu cele pentru un aliment care o umplea de
greata: stridiile - tremuratoare, alunecoase, rau mirositoare ... De atunci
nu s-a mai atins de ciocolata.

Va puteti insusi cele 6 secrete din acest capitol pentru a le folosi la
recrearea experientei sanatatii pe care v-o doriti. Zaboviti un moment si
inchipuiti-va cum ati ardta la o luna dupa ce ati incepe sa aplicati cu adevarat
principiile si conceptele despre care am discutat. Inchipuiti-va cum ar arita
persoana care si-a schimbat biochimia mancand si respirdnd aga cum trebuie.
Ce-ati spune sa va Incepeti ziua facand 10 respiratii profunde, curate si
energice care sd va invioreze Intregul organism? Cum ar fi sd incepeti
fiecare zi simtindu-va vioi si vesel si la carma organismului vostru propriu?
Ce-ar fi sa Incepeti o alimentatie sanatoasd, purificatoare, cu alimente bogate
in apa, incetand sa mai mancati carne si lactate care va apasa si va imbacsesc
organismul? Ce-ar fi sa Incepeti sd combinati corect alimentele astfel incat
energia s-o folositi pentru lucruri care merita cu adevéarat osteneala? Cum
ar fi sa va culcati in fiecare seard avand sentimentul ca ati Incercat pe
deplin emotia de a deveni ceea ce sunteti?

Daca priviti acea persoana si va place ceea ce vedeti, atunci tot ce va
ofer eu este la indemana voastra! Nu este nevoie decat de putina disciplinad
- nu prea multd, pentru cd o datd ce va rupeti de vechile naravuri, nu va
veti mai Intoarce la ele. Veti primi o rasplatd insutita pentru fiecare efort
disciplinat. Asadar, daca va place ceea ce vedeti, dati-i drumul! Incepeti
de azi si va veti schimba viata pentru totdeauna.

Si acum, ca stiti cum sa intrati in starea cea mai propice pentru a
obtine rezultate, haideti sa descoperim ...



Sectiunea I1

FORMULA MARELUI SUCCES



Capitolul XI
Dezangajarea limitarii: ce
anume doriti?

., Nu existd decdt un succes - sd fii in stare sa-ti petreci viata asa
cum crezi de cuviinta."
- Christopher Morley

In prima sectiune a acestei carti v-am impartasit care cred eu c sunt
instrumentele puterii supreme. Aveti acum tehnicile §i puterea de cunoastere
care va permit sa descoperiti cum reusesc oamenii sa obtinad rezultate si
cum sa le imitati actiunile pentru a avea realizari asemanatoare. Ati invatat
cum sa va dirijati mintea §i sd va ajutati coipul. Stiti acum cum sa reusiti In
orice vreti i cum sa-i ajutati pe altii sa obtina ceea ce vor.

De aici se ridica o mare intrebare: Ce anume doriti? Ce 1si doresc cei
care tin la voi si le pasa de voi? Cea de-a doua parte a acestei carti pune
aceste Intrebari, face aceste deosebiri si gaseste aceste cai astfel incat sa
va puteti folosi capacitatile in felul cel mai elegant, eficient si direct cu
putinta. Stiti deja cum sa faceti sa fiti un excelent tintas. Mai ramane sa
gasiti tinta potrivita.

Instrumentele puternice nu sunt de prea mare folos daca nu stii exact
la ce sa le folosesti. Poti sa gdsesti cea mai buna drujba care s-a inventat
vreodatd si s ratacesti cu ea prin padure. Ce sd faci cu ea? Daca stii ce
copaci vrei s tai si de ce, atunci situatia este sub controlul tau. Daca nu,
atunci ai o unealta fabuloasa, dar care nu ti-e de nici un folos.

Am invitat mai inainte ci asa cum triiesti, tot asa si comunici. In aceasta
sectiune vom vorbi despre slefuirea tehnicilor de comunicare, ceea ce va
va permite sd va folositi calitatile in modul cel mai eficient pentru o
situatie datd. Este important sa-ti poti construi o strategie ca sa stii precis
unde vrei sd ajungi - si sa stii ce anume iti trebuie ca sa ajungi acolo.

Inainte sa mergem mai departe, haideti si recapitulim ce am invitat
panad acum. Lucrul cel mai important este ca acum stii ca nu exista limite
pentru ceea ce poti face. Secretul tau este puterea de a urma un exemplu.

160
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Desavarsirea poate fi copiata. Daca alti oameni pot face ceva anume, tot
ce trebuie sa faci tu este sa iei model precis de la ei si sa faci exact acelasi
lucru, fie ca este vorba de mers pe foc, de castigat un milion de dolari,
ori de creat o relatie perfectd. Cum iei model? Mai intdi trebuie sa-ti dai
seama cd toate rezultatele sunt obtinute in urma unui anume set de actiuni.
Orice efect are cauza lui. Dacd reproduci exact actiunile cuiva - atat
interioare cat §i exterioare - atunci poti obtine si tu acelasi rezultat final.
Pornesti prin a imita actiunile mentale ale cuiva, incepand cu sistemul lui
de convingeri, apoi treci la sintaxa lui mentala, ca in cele din urma sa-i
copiezi exact fiziologia. Fa-le pe toate eficient si elegant si astfel poti
realiza aproape orice.

Ai invitat ca succesul sau esecul incepe fiecare cu convingere. Daca
esti convins ca poti face ceva anume sau ca nu poti, ai dreptate In ambele
cazuri. Chiar daca ai priceperile si resursele sd faci ceva, o data ce ti-ai
pus in cap cd nu poti, iti inchizi toate caile neurologice care fac posibil
acel lucru. Daca iti spui ca poti face ceva, atunci deschizi drumurile pe
care permiti resurselor sd te ajute la realizarea acelui lucru.

Ai invatat care este Formula Succesului Suprem: sa stii ce vrei sa obtii,
sa-ti dezvolti acuitatea senzoriala ca sa stii ce faci, sa-ti dezvolti flexibilitatea
in a-ti schimba comportamentul pana cand afli ce anume merge - si atunci
iti vei culege roadele. Dar daca nu le obtii, inseamna ca ai esuat? Bineinteles
cd nu. Intocmai ca timonierul care isi ghideaza nava, trebuie si-ti schimbi
doar comportamentul pana cand vei obtine ceea ce urmaresti.

Ai aflat ce inseamna puterea de a fi intr-o stare productiva, si ai Invatat
cum sa-ti adaptezi fiziologia si reprezentarile interioare ca sa te serveasca,
sd-ti permita si sa-ti dea imboldul sa realizezi ceea ce urmaresti. Stii ca
daca te angajezi pe calea succesului, il vei realiza.

,» Oamenii nu sunt lenesi. Au doar niste teluri incapabile - adica niste
teluri care nu ii insufletesc.”
- Anthony Robbins

Trebuie sa mai adaug un lucru important: procesul acesta are un
dinamism incredibil. Cu cat iti dezvolti mai mult resursele, cu atat vei
avea mai multd putere; cu cat te simti mai puternic, cu atdt vei gasi mai
usor calea spre resurse mai mari §i stari mai puternice.

Existd un studiu fascinant al cdrui subiect este ceea ce se cheama
sindromul celei de-a 100-a maimute." in cartea sa Life-Tide (Vremea
vietii), aparutd in 1979, biologul Lyall Watson povestea ce i se intamplase
intr-o colonie de maimute de pe o insula de langa Japonia, dupa ce li s-a
adus de mancare un soi de cartofi dulci proaspat recoltati, acoperiti cu
nisip - un aliment nou pentru ele. De vreme ce hrana pe care o primisera
pana atunci nu necesita nici un fel de preparare, maimutele s-au aratat
refractare la vederea cartofilor murdari. Dar una dintre maimute a rezolvat
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problema spaland cartofii intr-un parau si invatandu-si mama si prietenii
de joaca sa faca la fel. Apoi s-a intdmplat ceva demn de luat in seama. O
datd ce un anumit numar de maimute - cam o suta dintre ele - a adoptat
acest sistem, si alte maimute care nu aveau nici o legdturd cu acestea,
chiar maimute care traiau pe alte insule, au inceput sa faca acelasi lucru.
Nu exista nici o cale de contact fizic intre primele maimute si toate
celelalte. Cu toate astea, comportamentul s-a raspandit.

Si acesta nu este un caz izolat. Exista numeroase cazuri cand indivizi
care nu au cum sa intre in legétura unii cu altii actioneaza parca la unison.
Unui fizician 1i vine o idee si simultan alti trei fizicieni din alte parti au
aceeasi idee. Cum se poate oare asa ceva? Nimeni nu §tie cu precizie, insa
numerosi savanti de frunte si cercetitori pe probleme de sistem nervos,
cum sunt fizicianul David Bohm si biologul Rupert Sheldrake, cred ca
existd o constiinta colectiva din care ne tragem cu totii seva - si ca atunci
cand ne aliniem prin convingeri, concentrare si fiziologie optima, gasim
o cale sd ne cufundam un pic in aceastd constiinta colectiva.*

Corpurile noastre, mintile noastre si starile noastre sunt precum un
diapazon in armonie cu acel nivel superior al existentei. Asadar, cu cat
esti mai bine armonizat, cu cat esti mai bine aliniat, cu atat poti extrage
mai mult din aceastd bogata sursd de cunoastere si simtire. Asa cum se
filtreaza spre noi informatiile din subconstientul nostru, tot astfel se
infiltreaza spre noi exclusiv din afara noastrd daca suntem intr-o stare
suficient de productiva ca si le receptionam.

O parte esentiald a acestui proces este sa stii ceea ce vrei. Subconstientul
prelucreaza in mod constant informatii, astfel incat sd ne indrepte intr-o
anumita directie. Chiar si la nivelul subconstientului, mintea deformeaza,
sterge si generalizeaza. Asadar, Inainte ca mintea sa poatd lucra eficient,
trebuie sd ne dezvoltam perceperea rezultatului pe care ne asteptam sa-1
obtinem. Maxwell Maltz numeste acest proces ,,psiho-cibernetica", in
binecunoscuta sa carte cu acelasi titlu. Atunci cand mintea are o tinta definita,
ea poate focaliza si directiona si refocaliza si redirectiona pana cand isi
gaseste tinta pe care intentioneaza s-o atingd. Daca nu are o tinta definita,
energia ei se risipeste. Este precum persoana aceea cu cea mai mare drujba
din lume, dar care nu are nici cea mai vaga idee ce cautd in padure.

Deosebirea dintre capacititile oamenilor de a-si folosi din plin resursele
personale este afectata direct de telurile lor. Acest punct de vedere este
demonstrat clar de un studiu intreprins pe absolventii promotiei 1953 de
la Universitatea Yale. Absolventii au fost intrebati daca aveau un set clar.
specific de teluri scrise si un plan pentru realizarea acelor teluri. Doar
3% dintre ei aveau aceste teluri scrise. Dupa 20 de ani, in 1973, cercetétorii

*Rupcert Sheldrake, biolog care a lucrat in cercetare la Harvard si si-a obtinut doctoratul la
Cambridge, si-a publicat ideile in 4 New Science of Life. David Bohm, fizician, este
cunoscut mai ales pentru cercetarea sa asupra paradigmelor holografice. Vezi cartea lui,
Wholeness and the Implicate Order.
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au intervievat din nou pe acei care mai erau in viata dintre absolventii din
1953. Au descoperit ca cei 3% care avusesera teluri scrise o duceau mai
bine din punct de vedere financiar decat ceilalti 97% la un loc. Sigur ca
acest studiu constatd doar dezvoltarea financiard a acestor oameni. Dar
initiatorii studiului au descoperit ca si alte probleme mai putin masurabile,
ori mai subiective, precum fericirea si bucuria, pareau sa fie superioare
la cei din procentul de 3% cu telurile scrise. Aceasta este puterea stabilirii
telurilor.

In acest capitol veti invita cum sa va formulati telurile, visurile si
dorintele, cum sa va stabiliti exact in minte ceea ce doriti §i cum sa
obtineti ceea ce doriti. Ati Incercat vreodata sa asamblati un puzzle fara
sd fi vazut vreodata desenul pe care 1l reprezinta? Tot aga se Intdmpla si
atunci cand incercati s va adunati viata fara sa stiti ce vreti sa obtineti.
Atunci cand stiti ce urmariti, 1i transmiteti creierului o imagine clard a
tipului de informatii primite de sistemul nervos care au o prioritate mai
mare. {i dati mesajele clare de care are nevoie ca sa fie eficient.

,,Ca sd fii invingdtor trebuie mai intdi sa incepi. "
— Anonim

Existd oameni - nu se poate sa nu stiti §i voi cativa - care par mereu sa
fie ratdciti in ceata derutei. O iau intr-o parte, apoi o iau in partea opusa,
incearcd ceva, apoi trec la altceva. Se duc pe un drum, apoi se retrag in
cealaltd directie. Problema este simpla: nu stiu ce vor. Nu poti atinge o
tintd daca nu o cunosti.

Ceea ce trebuie sd faceti in acest capitol este sa visati. Este absolut
esential sd faceti asta cu claritate. Daca doar cititi acest capitol, nu va
ajuta cu nimic. Trebuie sa va agezati la masa, cu un creion si o hartie sau
la un calculator, daca tineti aga de mult, si s vedeti acest capitol ca pe un
curs de stabilire a telurilor, In 12 etape.

Asezati-va intr-un loc unde sa va simtiti in largul vostru - un birou
preferat, un colt de masa insorit, un loc care si va inspire. Stabiliti sa
petreceti cam o ora cautand sa aflati ce anume vreti sa fiti si sa faceti, sa
impartasiti, sa vedeti si s creati. S-ar putea sa fie ora cea mai valoroasa
pe care ati petrecut-o vreodatd. Veti invata cum sa va stabiliti un tel si sa
determinati rezultatul final. Va veti alcatui harta drumurilor pe care vreti
sa calatoriti In viata. Va veti hotarl unde vreti sa ajungeti si ce trebuie sa
faceti ca sd ajungeti acolo.

As vrea sd incep cu un avertisment serios: nu este nevoie sa puneti
limite pe nimic din ceea ce este posibil. Sigur cd asta nu Inseamna sa
aruncati pe fereastrd bunul simt si inteligenta. Daca aveti Inaltimea de
1,50 m, n-are nici un sens sa va stabiliti ca tel castigarea intrecerii NBA
de slam dunk (punerea mingii de basket cu mana direct in cos) de anul
viitor. Orice ati incerca, nu veti reusi (decat daca va descurcati bine pe
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picioroange)*. Si ceea ce este mai important, va deturnati energia de la ceva in
care este mai de folos. Dar atunci cand privesti totul cu inteligenta, nu exista
limite in privinta rezultatelor care iti sunt la Indeméana. Telurile limitate
creeaza o existenta limitata. Trebuie sa hotdrati ceea ce vreti, pentru ca
aceasta este singura cale prin care va puteti astepta sd obtineti ceva.
Respectati urmatoarele 5 legi atunci cand va formulati dorintele.

1.Stabiliti-va ceea ce urmariti sa obtineti, In termeni pozitivi. Spuneti

ceea ce vreti sa se intample. De prea multe ori, oamenii declara ceea

ce

nu vor sa se intample cu telurile lor.

2.Fiti cat mai precis 1n exprimare. Cum aratd rezultatul, cum suna, ce

texturd are, cum miroase? Angajati-va toate simturile in descrierea

rezul

tatului pe care urmariti sa-1 obtineti. Cu cat este mai bogatd in

amanunte

senzoriale descrierea pe care o faceti, cu atat va veti Imputernici

mai

mult creierul sd creeze dorinta. Trebuie, de asemenea, sa stabiliti si

un

anume termen sau datd-limita pentru realizarea dorintei.

3.Stabiliti o procedura de tinere a evidentei. Sa stiti cum veti arata,

cum va veti simti si ce veti vedea si auzi In lumea voastra exterioara

dupa

ce veti fi realizat ce v-ati propus. Dacé nu stiti cum veti afla ca v-ati

atins

scopul, poate ca deja vi l-ati atins. Puteti castiga si sa aveti senzatia ca

ati

pierdut, daca nu tineti evidenta.

4.S4 pastrezi controlul. Ceea ce urmaresti sa realizezi trebuie initiat si

intretinut de tine. Nu trebuie sa depindd de oameni care sunt obligati

sa

se schimbe ca tu sa fii fericit. Asigura-te ca ceea ce urmaresti sa

realizezi

reflecta lucruri pe care le poti influenta direct.

5.Verifica daca rezultatul pe care vrei sa-1 obtii este ecologic si

acceptabil. Proiecteaza 1n viitor consecintele telului tdu de acum.

Rezultatul

final trebuie si fie de asa naturad incat sa beneficiezi de el si tu si

alti

oameni.

La seminarele mele intotdeauna pun o intrebare pe care vreau sa v-o
pun si voud acum: dacd ati sti ca nu veti da gres, cum ati proceda?
Daca ati fi absolut sigur de reusita, ce actiuni ati intreprinde, ce activitati
ati urmari?

Cu totii avem o oarecare idee despre lucrurile pe care le vrem. Unele
sunt vagi - mai multd dragoste, mai multi bani, mai mult timp sa ne
bucuram de viata. Dar ca sd ne dim un imbold biocomputerelor noastre
pentru a obtine rezultate, trebuie sa fim mai exacti in dorinte de felul: o
masind noud, o casd noud, o slujba mai buna.

Pe masura ce va alcatuiti lista, unele din lucrurile pe care le scrieti vor
fi lucruri la care va ganditi de ani de zile. Altele vor fi lucruri pe care nu
le-ati mai formulat constient niciodatd pana acum. Trebuie insa sa hotarati

*S1 pentru ca tot am amintit de asta. Spud Webb de la Atlanta Hawks, avand inéltimea de
1,52 m, a castigat intrecerea de slam dunk. Cam atat despre limitarile impuse de picioroange.
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STABILIREA REZULTATELOR

COMPONENTE ESENTIALE
Specific: Ce anume vrei/vrem?
Fundament senzorial: Ce anume vezi/vedem?

Ce anume auzi/auzim? Ce
anume simti/simtim? Ce
miros are? Ce gust are?

Starea doritd/Starea prezenta: Ce anume vrei/vrem?
Ce se intampla acum? Care
este deosebirea?

Procedura de pastrare a evidentei: Cum stim ca ti-ai/ne-am
atins scopul?

in mod constient ceea ce vreti, pentru ca daca stiti ce vreti puteti determina
si ceea ce veti obtine. Inainte si se petreacd ceva in lumea voastrd
exterioard, mai intai trebuie sa se petreaca in lumea voastra interioara.
Este ceva uimitor legat de ceea ce se intdmpld atunci cand aveti o
reprezentare interioara clard a ceea ce vreti. Acest lucru va programeaza
si mintea si corpul pentru realizarea telului. Pentru a ne depasi limitele
noastre prezente, trebuie sa traim mai intai experienta mai mult in mintea
noastra, dupa aceea viata noastra ii va merge pe urme.

Sa va ofer doar o simpla metafora fizica in sprijinul celor spuse. incercati
urmatorul exercitiu: stati in picioare, cu talpile usor departate si cu varfurile
indreptate Tnainte. Aduceti bratele ridicate in fata astfel incat sa fie paralele
cu podeaua. Acum va intoarceti spre stanga, aratand cu degetul atat cat se
poate de mult atunci cand va intoarceti. Tineti minte unde va opriti dupa
punctul de pe peretele opus locului aratat de deget. Acum Intoarceti-va la
loc, inchideti ochii si alcatuiti-va In minte imaginea voastra, intorcandu-va
din nou - dar de data aceasta mergand mult mai departe. Acum din nou
va Intoarceti, de data asta mult mai mult. Acum deschideti ochii si
intoarceti-va fizic. Vedeti ce s-a intdmplat. V-ati Intors mult mai mult?
Sigur ca da. Ati creat o noua realitate externd, programandu-va mai intai
creierul sd meargd dincolo de limitele lui anterioare.

Ganditi-va la acest capitol ca tot asa puteti face si cu viata voastrd. Nu
Vi puteti crea viata asa cum o vreti. In mod normal in viata puteti merge
pana la un punct, dar in minte va puteti permite sa va creati pe indelete o
realitate mai mare decat ati trait vreodatd in trecut. Apoi veti exterioriza
acea realitate interioara.
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1. Incepeti prin a face o listd cu visurile voastre, lucrurile pe care vi
doriti sa le aveti, sa le faceti, ceea ce ati vrea sa fiti i ceea ce ati vrea si
impartasiti. Creati oamenii, senzatiile si locurile care doriti sa faca parte
din viata voastra. Asezati-va chiar acum la masa, luati hartia si creionul
si incepeti sd scrieti. Secretul este sa folositi creionul féra sa va opriti nu
mai putin de 10-15 minute. Nu incercati sa definitivati acum modul in
care veti realiza ceea ce vreti. Numai scrieti. Nu exista nici o opreliste.
Prescurtati ori de cate ori este posibil pentru a putea trece la telul urmator.
Aveti grija sa nu opriti creionul din scris. Zaboviti oricat credeti de
cuviinta
ca sd adunati mostre cat mai consistente de rezultate privitoare la munca,
familie, relatii, stari mentale, afective, sociale, materiale si fizice si orice
altceva. Simtiti-va ca un rege. Tineti minte ca totul depinde de voi. A va
cunoaste scopul este primul secret pentru a-1 putea atinge.

Unul din secretele stabilirii scopurilor este jocul. Lasati-va mintea sa
zburde in voie. Oprelistile de care va loviti sunt cele create de voi. Unde
sunt ele? Doar in mintea voastra. Atunci cand simtiti ca incepeti sd va
puneti oprelisti, dati-le la o parte. Faceti-o prin metoda vizuald. Alcatuiti-
va o imagine mentald a unui luptator care isi azvarle adversarul in afara
ringului, apoi faceti acelasi lucru cu ceea ce va sta in cale. Luati acele
convingeri care va tin in loc si dati-le afard din ring, constientizati-va
sentimentul de libertate cind faceti acest lucru. Aceasta este Treapta 1.
Acum alcatuiti-va lista!

2. Haideti sa facem un al doilea exercitiu. Revedeti lista pe care ati
facut-o, estimand cand anume credeti ca veti putea realiza ce va propuneti:
6 luni, un an, 2 ani, 5 ani, 10 ani, 20 de ani. VA ajuta daca stiti in ce marja
de timp operati. Remarcati cum a iesit lista. Unii constata ca lista pe care
au facut-o este dominata de lucruri pe care si le doresc astdzi. Altii constata
ca visurile lor cele mai mari sunt departe in viitor, intr-o perioada
imaginata ca fiind cu realizari absolute si impliniri. Daca toate scopurile
voastre sunt pe termen scurt, trebuie sa va ganditi ceva mai departe la
potential si posibilitate.

Daca toate scopurile voastre sunt pe termen lung, trebuie mai intai sa
dezvoltati cateva etape care sa va conduca in directia in care va asteptati
sd mergeti. O caldtorie de 1.000 km incepe doar cu un singur pas. Este
important sa fiti constienti si de primii pasi, si de cei finali.

3. Acum vreau sa incercati altceva: alegeti 4 dintre cele mai importante
scopuri pe care vi le-ati stabilit pentru anul acesta. Alegeti lucrurile in
care sunteti cel mai mult angajati, care va entuziasmeaza cel mai mult,
care v-ar oferi cea mai mare satisfactie. Scrieti-le. Acum vreau sa scrieti
de ce vreti neaparat sa le realizati. Fiti clar, concis si pozitiv. Spuneti-va
voua ingiva de ce sunteti siguri ca puteti sa le realizati si de ce acest lucru
este asa de important pentru voi.
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Daca puteti gasi suficiente motive ca sa faceti ceva, Inseamna cd sunteti
in stare sa faceti orice. Dorinta noastra de a Infaptui ceva este mult mai
motivationala decat obiectivul pe care il urmarim. Jim Rohn, primul
meu profesor de dezvoltare personala, m-a invatat intotdeauna ca, daca
am suficiente motive, pot realiza orice. Motivele reprezintd diferenta
dintre a fi interesat in opozitie cu a fi angajat sa realizezi ceva. Sunt
multe lucruri in viata pe care spunem ca ni le dorim, dar care ne intereseaza
cu adevarat doar pentru o vreme. Trebuie sa fim angajati pe deplin in a
face tot ce ne std in putinta ca sa realizam ceva. De exemplu, dacé doar va
spuneti ca ati vrea sa fiti bogati, ei bine, acesta este un scop, dar el nu-i
spune mare lucru creierului vostru. Daca intelegeti de ce vreti sa fiti
bogati, ce ar insemna pentru voi sa fiti bogati, ati fi mult mai motivati ca
sd ajungeti acolo. De ce sa faceti un lucru este mult mai important decat
cum sa faceti acel lucru. Dacad de ce-ul este destul de mare, veti gasi
desigur cum sd faceti. Daca aveti motive suficiente, puteti face practic
orice pe lumea asta.

4.Acum ca aveti o listd cu telurile voastre supreme, revedeti-le tinand
seama de cele 5 reguli pentru formularea realizarilor. Sunt ele
exprimate

pozitiv? Sunt ele exprimate in termeni senzoriali? Au o procedura de
tinere

a evidentei? Descrieti ce sentimente veti avea cand le veti vedea
implinite.

in termeni senzoriali si mai clari, ce veti vedea, auzi, simti si
mirosi?

Vedeti, de asemenea, si daca scopurile depind doar de voi ca sa fie
indeplinite.

Sunt ecologice si acceptabile pentru voi si pentru ceilalti? Daca
incalca

vreuna din aceste conditii, modificati-le in asa fel Incat sa corespunda.

5.Faceti acum o listd cu resursele importante pe care le aveti deja la
dispozitie. Atunci cand Incepeti un proiect de constructie, trebuie sa stiti
de

ce unelte dispuneti. Pentru a construi o viziune insufletitoare de
viitor,

trebuie sa stiti acelasi lucru. Faceti asadar o lista cu cele pe care
contati:

trasaturi de caracter, prieteni, resurse financiare, pregatire, timp, energie
si

orice altceva. Faceti un inventar al fortelor, priceperilor si
instrumentelor.

6.Dupa ce ati facut acest lucru, incercati sd va amintiti exact cu ce
ocazie ati folosit toate aceste resurse mai cu pricepere. Aduceti-va
aminte

de 4-5 ocazii din viata cand ati avut un succes total. Ganditi-va la
momente

in afaceri, sport sau probleme financiare ori la relatii cand faceati
ceva

deosebit de bine. Poate fi orice, de la a da peste cap bursa pana la o
Zi

reusita petrecutd cu propriii copii. Apoi scrieti despre ele. Descrieti
ce

anume ati facut ca sa reusiti, ce calititi sau resurse ati folosit cu
eficienta



si situatia care v-a facut sd va simtiti plin de succes.

7.Dupa ce ati facut toate acestea, descrieti ce fel de persoana ar trebui
sd fiti ca sa atingeti aceste scopuri. Va fi nevoie de multd disciplina,
de
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multd pregatire? Va trebui sa va dramuiti timpul cu grija? Daca, de
exemplu, vreti sd deveniti un lider care reprezintd masele si care chiar are
importanta, descrieti ce fel de persoana este aleasd si are cu adevarat
calitatea de a influenta mase mari de oameni.

Auzim o multime de lucruri despre succes, dar nu tot atitea si despre
componentele succesului - atitudini, convingeri §i manifestari comporta-
mentale care conduc la obtinerea lui. Dacd nu stipaniti bine
componentele, s-ar putea sa vi se para greu sa le adunati la un loc intr-un
intreg, asa ca opriti-va acum si scrieti doud paragrafe sau o pagina despre
toate trasdturile de caracter, priceperile, atitudinile, convingerile si
disciplinele de care ati avea nevoie ca o persoand pe cale sa realizeze
tot ceea ce doreste. Faceti acest lucru pe Indelete.

8. In continuare, scrieti in citeva paragrafe ce anume va impiedica in
prezent sa aveti ceea ce va doriti in acest moment. Una dintre caile prin
care puteti trece peste oprelistile pe care le-ati creat este sa stiti exact
care sunt ele. Disecati-va personalitatea ca sa vedeti ce va trage inapoi
de la realizarea lucrurilor pe care le doriti. Nu reusiti sa faceti planuri?
Faceti planuri, dar nu le puteti duce la bun sfarsit? Vreti sa faceti mai
multe lucruri deodatd sau va fixati unul singur fard sia mai faceti si
altceva? V-ati imaginat in trecut cel mai rau scenariu cu putinta si ati
permis apoi reprezentdrilor interioare sa vd impiedice sd treceti la
fapte? Cu totii avem mijloace sa ne punem oprelisti, avem propriile
noastre strategii de a da gres, insd recunoscand strategiile noastre
trecute de limitare - acum le putem modifica.

Putem afla ceea ce vrem, de ce vrem acel lucru, cine ne va ajuta,
precum si o multime de alte lucruri, insa ingredientul de care depinde in
final reusita 1l constituie actiunile noastre. Pentru a ne orienta actiunile,
trebuie s concepem un plan etapa cu etapa. Daca ati construi o casa, v-ati
duce si ati lua o stivad de lemne, niste cuie, un ciocan si un fierastrau si ati
incepe sa lucrati? Ati taia lemnul i ati bate cuiele si pe urma ati vedea ce-a
iesit? Oare asta e calea spre succes? Putin probabil. Ca sa construiti o casa
aveti nevoie de un proiect, un plan. Aveti nevoie de o succesiune §i o
structura astfel incat actiunile sa se completeze si sd se consolideze una pe
cealalta. Altfel, nu veti obtine decat o adunatura de scanduri. La fel se
poate intdmpla si cu viata voastra. Astfel incat acum trebuie sa va adunati
proiectele pentru succes.

Care sunt actiunile necesare pe care trebuie sa le intreprinzi constant
pentru a obtine rezultatele pe care le doresti? Daca nu esti sigur, gindeste-te
la cineva dupa care poti lua model si care a realizat deja ceea ce vrei si tu.
Trebuie sa incepi cu realizdrile tale cele mai mari, §i apoi s-o iei inapoi,
pas cu pas. Dacd una din realizirile pe care ti le doresti este sa devii
independent din punct de vedere financiar, pasul precedent acestei
realizdri ar putea fi sd devii presedintele propriei tale firme. Pasul
dinaintea acestuia
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s-ar putea sa fie sd devii vice-presedinte sau sd ocupi alt post important.
O altd etapa ar fi sd-ti gasesti un consilier de investitii priceput si/sau un
economist care sa se priceapa la impozite ca sa te ajute sd-ti administrezi
bine banii. Este esential sd continui sa mergi inapoi pana cand gasesti
ceva ce ai putea face astdzi pentru a-ti sprijini realizarea acelui scop.
Poate ca astazi ti-ai putea deschide un cont de economii sau ti-ai putea
cumpara o carte din care sa inveti niste strategii financiare ale unor oameni
realizati in societatea noastra. Daca vrei sa devii un dansator profesionist,
ce trebuie sa faci ca sa realizezi acest lucru? Care sunt etapele principale
si care sunt lucrurile pe care le poti face astazi, maine, sdptimana aceasta,
luna aceasta, anul acesta ca sa obtii rezultate? Daca vrei sa devii cel mai
mare compozitor din lume, ce etape trebuie sa parcurgi pentru aceasta?
Mergand inapoi, etapa cu etapa, pentru realizari In orice domeniu, de
la
afaceri pana la viata personala, poti gasi calea exacta pe care trebuie s-o
urmezi, de la telul tdu suprem, Inapoi pana la ceea ce poti face astazi.
Foloseste informatiile din ultimul exercitiu pentru a te orienta in alca-
tuirea planului tau. Daca nu esti sigur cum ar trebui s arate planul,
atunci intreaba-te numai ce anume te Tmpiedica sd ai ceea ce iti doresti
acum. Raspunsul la aceasta intrebare va fi ceva ce poti Incerca imediat sa
schimbi. Rezolvarea acelei probleme devine astfel subscopul sau pragul
catre realizarea telurilor tale mai inalte.

9. Acum, cu rabdare, ia fiecare dintre cele 4 scopuri-cheie si alcatuieste
prima ciorna a unui plan pas-cu-pas despre cum sa le realizezi. Amin-
teste-ti sd Incepi cu scopul si sa te intrebi, ce ar trebui sd fac mai intai ca
sa realizez acest lucru? Sau, ce ma impiedica sa obtin acest lucru acum, si
ce pot face ca sa schimb situatia? Ai grija ca planurile tale sa cuprinda
ceva ce poti face astazi.

Péand acum am parcurs jumatate din Formula Succesului Suprem. Stii
exact ceea ce urmaresti sa realizezi. Ti-ai definit realizarile si pe termen
scurt §i pe termen lung, si ti-ai clarificat care aspecte din personalitatea ta
te ajutd si care te impiedica sa realizezi ceea ce doresti. Acum ag vrea sa
incepi sa-ti alcatuiesti o strategie a felului in care poti ajunge acolo.

Care este calea cea mai sigurd catre desavarsire? Este sa urmezi exemplul
cuiva care deja a facut ceea ce vrei si tu sa faci.

10. Asadar, gaseste modele. Pot fi oameni care fac parte din viata ta
sau oameni celebri care au Inregistrat mari succese. Scrie 3-5 nume ale
unor oameni care au realizat ceea ce vrei si tu sa realizezi si enumera in
cateva cuvinte calitdtile si manifestarile comportamentale care i-au condus
la succes. Dupa ce faci acest lucru, inchide ochii si inchipuie-ti pentru un
moment cé fiecare dintre acesti oameni iti va da cate un sfat despre ce ar
fi mai bine sa faci ca sa iti atingi scopul. Scrie cate o idee principala pe
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care ti-ar putea-o da fiecare dintre ei daca ar vorbi direct cu tine. Poate ca
asa poti evita un blocaj sau ai putea indeparta un baraj, sau poti afla la ce
sa fii atent ori ce anume sa cauti. Inchipuie-ti c vorbesc cu tine si noteaza
sub numele fiecdruia prima idee care iti vine in legéatura cu ceea ce crezi
ca ar spune fiecare. Chiar dacé nu 1i cunosti personal, prin acest proces ei
pot deveni sfatuitori excelenti In ceea ce priveste viitorul tau.

Adnan Khashoggi 1-a imitat pe Rockefeller. A vrut sa devind un om de
afaceri realizat si bogat, aga ca a copiat pe cineva care facuse ceea ce voia
si el sa faca. Steven Spielberg a imitat oameni de la Studiourile Universal,
inca dinainte si fie angajat. In mod normal, fiecare om realizat a avut un
model sau un mentor ori profesori care l-au indreptat in directia corecta.

Acum ai o reprezentare interioara clard a tintei cétre care vrei s te
indrepti. Poti face economie de timp si energie si poti evita sa te ratacesti
pe un drum gresit, urmand exemplul oamenilor care deja au reusit. Ce
oameni din viata ta iti pot servi ca model? Exista resurse la prieteni, in
familie, la lideri nationali sau celebritati. Dacd nu stii pe nimeni care sa-ti
serveasca drept model, atunci pleaca in lume si gaseste-i.

Ceea ce am facut eu a fost sa trimit semnale catre creierul tau, formand
un tipar clar §i concis de realizari. Scopurile sunt ca magnetii. Ele atrag
acele lucruri care le fac sa devina realitate. In capitolul 6 ai invitat cum
sa-ti dirijezi creierul, cum si-ti manevrezi submodalititile pentru a-ti
intari imaginile pozitive si a le slabi pe cele negative. Haide sa aplicam
aceste cunostinte la telurile tale.

Afunda-te in istoria vietii tale pana la o vreme cand aveai o reusitd
total intr-o anume privinta. inchide ochii si alcituieste-ti cea mai limpede
si mai luminoasad imagine a acelei Tmpliniri. Ia aminte dacid ai plasat
imaginea in partea dreaptd sau in partea stanga, sus, in mijloc sau jos.
Observa din nou toate submodalitdtile - marimea, forma si calitatea
miscarii ei, precum si tipul de sunet si senzatiile interioare pe care le
genereazda. Acum gandeste-te la rezultatele pe care le-ai scris astizi.
Alcatuieste-ti o imagine a felului cum ai arata daca ai realiza tot ceea ce
ai stabilit astdzi. Pune aceasta imagine in aceeasi parte in care era si cea
veche si fa-o sa fie cat se poate de mare, luminoasa, clara si colorata. Ce
impresie iti lasd? Deja te simti cu totul altfel, mult mai sigur de succes
decat erai cand ti-ai formulat viitoarele realizari.

Daca cumva ti-e greu sd faci acest lucru, foloseste metoda ,,sfichiuirii"
despre care am discutat mai devreme. Deplaseazd imaginea felului in
care vrei sa fii in cealalta parte a cadrului tdu mental. Transform-o intr-o
imagine neclard alb-negru. Apoi du-o repede exact in locul unde se afla
imaginea ta ca persoana realizatd, facand-o sa spulbere orice reprezentare
de posibil esec pe care ai putea-o depista. Deplaseaz-o in asa fel incat sa
capete toate calititile de marime, luminozitate, claritate si culoare ale
imaginii de reusita. Toate aceste exercitii trebuie sd aiba continuitate,
astfel Incat creierul tdu sa primeasca o imagine tot mai clard i mai intensa
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a ceea ce te astepti ca el sa realizeze. Creierul raspunde cel mai bine
repetitiilor si senzatiilor profunde, asa incat daca ai putea sa-ti traiesti
existenta asa cum doresti tu, si daca iti traiesti aceasta viatd cu sentimente
profunde si intense, aproape sigur ca vei reusi sd creezi ceea ce doresti. la
aminte, drumul cétre succes este vesnic un santier.

11. Este extraordinar sa ai tot felul de teluri deosebite. Dar ar fi i mai
bine sa fii capabil s intuiesti ce semnificatie anume au pentru tine aceste
teluri luate impreuna. Inchipuie-ti cum ar arita ziua ideala pentru tine.
Ce oameni ar aparea? Ce ai face? Cum ar incepe? Unde te-ai duce? Unde
ti-ar placea sa fii? Planuieste-o din momentul in care te trezesti de
dimineata pana cand te vei duce la culcare. Cum ar arata mediul din jurul
tau? Ce ai simti cand te-ai baga in pat la sfarsitul unei asemenea zile
perfecte? Ia creion si hartie si descrie totul amanuntit. Ia aminte,
toate rezultatele, actiunile si realitatile pe care le trdim Incep cu
inchipuirile

din mintea noastra, asa incat plasmuieste-ti ziua exact cum ti-o doresti.

12. Uneori uitdm ca visele noastre incep acasa. Uitam ca primul pas
catre succes ne introduce 1n atmosfera care ne stimuleaza spiritul creator,
ne ajuta sa fim cineva care este capabil de multe lucruri.

In final, alcatuieste-ti mediul in care ai vrea sa fii. Vreau si pui accentul
pe simtul locului. Lasa-ti mintea sd umble sloboda. Fara nici un fel de
oprelisti. Orice 1ti doresti este ceea ce trebuie sa fie in acest plan. Descrie
un mediu care ar stimula tot ce are cineva mai bun. Unde ar trebuie sa se
situeze? In padure? In ocean? Intr-un birou? Ce unelte ti-ar plicea si ai
-un sevalet, vopsele de picturd, muzicd, un computer, un telefon? Ce
oameni de baza ai vrea sa fie in jurul tdu ca sa te asiguri ca ai realizat si
ai creat tot ceea ce-ti doreai in viata?

Daca nu ai o reprezentare clard a felului cum trebuie sa arate o zi
ideald, ce sanse ai sd o creezi? Dacd nu ai idee despre cum trebuie sa fie
mediul tau, cum ai putea sa-l creezi? Cum ai putea sa lovesti o tinta daca
nici nu stii care este ea? Ia aminte, creierul are nevoie de semnale clare si
directe despre ce anume vrei ca el si realizeze. Mintea ta are puterea sd-ti
ofere tot ceea ce vrei. Dar poate face acest lucru doar dacd primeste
semnale clare, luminoase, intense si conturate.

,,5d gandesti este munca cea mai grea, poate de aceea putini se §i
Incumetd s-o faca."
- Henry Ford

Efectuarea exercitiilor din acest capitol ar putea fi una dintre cele mai
importante etape pe care o poti parcurge catre trimiterea acelor semnale
clare. Nu poti realiza ceva daca nu stii ce vrei sa realizezi. Daca ar fi sa
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retii ceva din acest capitol acest lucru este: rezultatele sunt inevitabile.
Daca nu-i oferi mintii tale o programare a rezultatelor pe care le doresti,
atunci o va face altcineva. Daca nu ai planul tau, altcineva te va include
in planul lui. Daca nu faci altceva decat sa parcurgi acest capitol si atat,
inseamna ca ti-ai pierdut vremea. Este neapdratd nevoie s faci pe indelete
fiecare exercitiu in parte. Nu-i usor la inceput, dar crede-ma, merita
osteneala; si pe masurd ce avansezi in parcurgerea lor, devin din ce in ce
mai amuzante. Unul din motivele pentru care nu reusesc oamenii in viata
este din cauzd ca de obicei, succesul este acoperit de truda. Si stabilirea
telurilor sau dezvoltarea rezultatelor inseamna truda. Oamenilor le este
usor sa lase la o parte aceste lucruri si sa se inhame la castigarea existentei
in loc sd-si proiecteze viata. Foloseste-ti puterea personald acum si gaseste
timp sa-ti impui o disciplind pentru a parcurge in intregime aceste
exercitii. S-a spus ca in viata existd doar doud dureri: durerea disciplinei
sau durerea regretului, si ca disciplina cantareste cateva grame, iar regretul
- tone. Poti avea o mare satisfactie aplicand aceste 12 principii. Fa asta
pentru tine.

Este, de asemenea, bine ca, periodic, sa revedem realizarile pe care ni
le-am propus. Uneori ne mai schimbam, dar ceea ce ne-am propus poate
ramane la fel pentru cd nu am incetat niciodatd s ne dorim sa credm
aceleasi lucruri pentru viata noastra. Aduceti la zi sistematic aceste dorinte,
o data la cateva luni si apoi poate o datd pe an sau o data la
6 luni, de o maniera la fel de sistematica. Un lucru foarte folositor ar fi sa
tineti un jurnal, unde puteti Inregistra o evidenta exactd a momentelor in
care v-ati stabilit telurile. Este foarte de folos un asemenea jurnal pentru
a studia felul cum a evoluat viata ta si cat de mult te-ai dezvoltat. Daca
viata ta merita traita, atunci merita si sa-i tii evidenta.

Oare functioneaza toate astea? Mai e vorba? Cu trei ani In urma m-am
asezat $i mi-am imaginat cum consideram eu ca trebuie s arate o zi
ideald si mediul meu ideal. Acum ele sunt o realitate pentru mine.

La vremea aceea locuiam la Marina del Rey, un loc destul de elegant
din California, dar Tmi doream mai mult decat atdt. Am hotarat asadar
sd-mi fac propriul meu atelier de stabilire a telurilor. M-am decis sa-mi
imaginez cum ar arata o zi perfectd pentru mine §i apoi sd-mi programez
subcongstientul sd creeze viata ideala traind zilnic in imaginatie exact viata
pe care mi-o doream cu ardoare. Asa am inceput. Stiam ca vroiam sia ma
pot trezi de dimineata si sa vad oceanul, apoi vroiam sa pot trage o fuga
pe plaja. Aveam in minte o imagine - nu era ea prea clara - a unei case
care sa aiba si o sera, si plaja.

Dupa ce am exersat, mi-am dorit sd am un loc de lucru grozav. L-am
vazut ca pe un loc inalt si spatios. Era de forma cilindricé, la al doilea sau
al treilea etaj al casei mele. Imi doream o limuzina cu sofer. Voiam o
afacere cu 4 sau 5 parteneri la fel de puternici si de pasionati ca si mine,
cu care sd ma Intilnesc regulat si sd avem discutii din care sd iasd idei
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geniale. imi doream ca sotie femeia ideald. Nu aveam nici un ban, si am
hotarat ca voiam sa devin independent din punct de vedere financiar.

Am realizat tot ce mi-am programat mental. Tot ce mi-am imaginat
atunci a devenit realitate. Castelul meu este exact felul de locuintd pe
care mi-am inchipuit-o pe cand locuiam in Marina del Rey. Am intalnit
femeia ideald la 6 luni dupa ce mi-o imaginasem si m-am casatorit cu ea
dupd un an si jumdtate. Am creat un mediu care imi stimuleaza la
maximum spiritul creator §i care trezeste mereu in mine dorinta de a fi
tot ceea ce cred eu cd pot deveni, ceea ce Imi di zilnic multumire
sufleteasca. De ce? Mi-am creat o tintd si zilnic i trimit constant creierului
meu un mesaj clar, precis si direct ca aceasta este realitatea mea. Avand o
tintd clara, precisa, subconstientul meu puternic mi-a orientat gandurile
si actiunile pentru a obtine rezultatele dorite. Dacd a functionat pentru
mine, poate functiona §i pentru tine.

,,Acolo unde nu exista viziune, pier oamenii."”
-Proverbe 29:18

Acum trebuie sa faci un ultim lucru: o lista cu lucrurile pe care deja le-ai
realizat §i care odata au fost si ele doar teluri - toate lucrurile din ziua
ideala pe care deja le poti face, activitatile si oamenii din viata ta cérora
le esti recunoscator pentru aceste realizari, resursele pe care le ai deja la
dispozitie. Eu numesc aceasta ,,jurnal de recunostintd". Primul pas catre
un tel este sd vezi ce ai, sa fii recunoscator pentru ce ai si sa-l folosesti
pentru realizari viitoare. Cu totii avem mijloace sa ne imbunatatim traiul
in orice moment. Implinirea viselor celor mai indriznete ar trebui si
inceapa chiar azi, cu pasii de zi cu zi care te pot pune pe drumul cel bun.
Shakespeare scria odati: ,,Actiune inseamni elocventa." Incepe astizi cu
o actiune elocventa care sa te duca la rezultate i mai elocvente.

In acest capitol, v-am aritat cit este de importantd precizia in
formularea rezultatelor asteptate. Este valabil in toate comunicarile cu
noi Ingine si cu altii. Cu cat exprimarea este mai precisa, cu atit suntem
mai eficienti.

Acum ag vrea sa va impartasesc cateva metode de realizare a acestui
fel de precizie.



Capitolul XII

Puterea preciziel

., Graiul omenesc sund ca o oald sparta in care ne rapdim
cantecul ca sa-i facem pe urgi sa dantuiascd, dar tanjim
intruna sa stoarcem lacrimi de la stele.”
- Gustave Flaubert

Ganditi-va la o vreme cand ati auzit vorbe care vi se pareau fermecate.
Poate cé era cu ocazia unui eveniment public, precum discursul lui Martin
Luther King, Jr., intitulat ,,Am un vis". Poate cuvintele tatdlui tdu sau ale
mamei tale, sau ale unui dascal cu har. Putem sa ne amintim cu totii niste
momente cand cineva vorbea cu atata tarie, precizie si rasunet incat cuvintele
lui ne vor ramane pe veci in memorie. ,,Cuvintele sunt cel mai tare drog
folosit de omenire", spunea odatd Rudyard Kipling. Cu totii ne amintim de
momente in care cuvintele pareau sa aiba ceva fermecat, ceva imbatator.

Studiind nenumarati oameni, John Grinder si Richard Bandler au
constatat la acestia numeroase trasaturi comune. Una dintre cele mai
importante era tehnica de comunicare precisd. Un director trebuie sa stie
cum sa administreze informatiile pentru a avea succes. Bandler si Grinder
au constatat ca directorii cei mai buni pareau sa aiba sclipiri de geniu in
a patrunde rapid in miezul informatiei, pentru a comunica apoi celorlalti
ceea ce aflaserd. Tindeau sa foloseasca expresii §i cuvinte-cheie care
transmiteau ideile lor cele mai importante cu mare precizie. Mai era si
faptul ca intelegeau ca nu era nevoie sa stie chiar totul. Faceau deosebire
intre ceea ce era si ce nu era nevoie sa stie si se concentrau pe prima
parte. Bandler si Grinder au mai observat si ca terapeuti remarcabili
precum Virginia Satir, Fritz Perls si Dr. Milton Erickson foloseau uneori
aceleasi expresii care in nenumarate randuri dadeau rezultate imediate la
pacienti doar intr-o sedintd sau doud in loc de un an sau doi.

Nu este nimic surprinzitor in ceea ce au aflat Bandler si Grinder.
Aduceti-va aminte, am invatat ca harta nu este totuna cu teritoriul. Cuvintele
pe care le folosim sa descriem experiente nu sunt experientele in sine.
Sunt doar cea mai buna reprezentare verbala pe care o putem oferi. Deci
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este logic cd una dintre masurile succesului este cat de exact si precis pot
transmite cuvintele noastre ceea ce vrem sa transmitem - cat de mult
poate reprezenta harta noastra teritoriul. Asa cum ne amintim de momente
cand cuvintele ne-au fermecat pur si simplu, tot astfel ne amintim de alte
dati cand comunicarea noastra a fost complet gresit inteleasd. Noi credeam
ca exprimam un anumit lucru, dar cealaltd persoana a inteles exact opusul
mesajului. Tatd cum limbajul precis are capacitatea sa miste oamenii in
directia care trebuie, limbajul neclar ii poate dezorienta. ,,Dacd gandul
poate corupe limbajul, si limbajul poate corupe gandul", scria George
Orwell, a carui carte /984 se bazeaza tocmai pe acest principiu.
in acest capitol vom invita care sunt mijloacele cu ajutorul carora si
puteti comunica mai precis §i mai eficient decat ati facut-o vreodata. Veti
putea Invita cum sa-i orientati si pe altii spre acelasi rezultat. Este vorba
despre mijloace verbale simple pe care oricare dintre noi are capacitatea

de a le folosi ca sd poatd scipa din stufosenia si denaturarea verbala in
care suntem prinsi cei mai multi dintre noi. Cuvintele pot fi ca niste

pereti izolatori, dar pot fi si ca niste poduri. Este mai important sa folosim
cuvintele ca sa unim oamenii decét sa-i departam.

La seminarele mele le spun oamenilor ca le voi ardta cum sa obtina
orice isi doresc. De fapt, le spun sa scrie in capul unei foi de hartie -
,,Cum sa obtin orice imi doresc." Si dupa ce ii trec printr-o lunga perioada

de crestere, le dau formula magica.

Cum sa obtii orice vrei: ,,Cere", le spun. ,,Sfarsitul prelegerii.”

Credeti ca glumesc? Nu. Atunci cand spun, ,,Cere", nu vreau sa spun
sa te tanguiesti, sd cersesti, sd te plangi sau sa te umilesti. Nu vreau sa
spun nici sa te astepti la o mana de ajutor, o masa gratuitd sau vreun act
de caritate. Nu vreau sa te astepti ca altcineva sd faca treaba pe care

trebuie s-o faci tu. Ceea ce vreau sa spun este sd Inveti sa ceri precis si cu
inteligenta. Invata sa ceri intr-un fel in care si clarifici si sa-ti si obtii
ceea ce urmiresti. In capitolul precedent, ai inceput si inveti sa faci acest
lucru atunci cand ti-ai formulat propriile dorinte pe care vrei sa le vezi
realizate, telurile si activitatile pe care intentionai s le faci. Acum ai
nevoie de niste mijloace verbale mai precise. Exista 5 principii
calauzitoare in a cere inteligent §i precis.

1. Cere la obiect. Trebuie sa descrii ceea ce vrei, atat pentru tine cat si
pentru altcineva. Cat de sus, cat de departe, cat de mult? Cand, unde,
cum, cu cine? Dacd ai nevoie de un imprumut pentru afacerea ta, il vei
obtine - daca stii cum sa-1 ceri. Nu 1l vei obtine dacd vei spune: ,,Am
avea nevoie de niste bani ca sa ne extindem cu o linie nouad de produse.
Vi rugdm sa ne imprumutati cu ceva." Trebuie sd descrieti exact ce vd
trebuie, de ce va trebuie, si cand va trebuie. Trebuie sa fii capabil sa
demonstrezi ce anume vei face cu ei. In seminarele de stabilire a telurilor,
oamenii spun adesea ca au nevoie de mai multi bani. Le inmanez céteva
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atunci cand ai de a face cu altii. Un exemplu edificator este Three Mile
Island. Potrivit unui articol aparut in The New York Times, multe dintre
problemele care au condus la accidentul in urma caruia s-a inchis centrala
nucleard fusesera subliniate in procesele verbale facute de personalul de
acolo. Dupa cum au recunoscut mai tarziu cei din conducerea companiei,
ei au presupus ca altcineva se ocupa de problema. In loc si faci demersurile
directe sa intrebe cine anume raspundea si ce anume se facea, ei au presupus
cd cineva, undeva, avea grija de rezolvarea problemelor. Rezultatul a fost
unul din cele mai grave accidente nucleare din istoria Americii. O buna
parte din limbajul nostru nu este decat generalizare lipsitd de sens si
presupunere. Acest soi de limbaj lenes poate secétui puterea adevaratei
comunicari. Dacd oamenii 1ti spun cu exactitate ce anume {i
nemulfumeste si daca afli ce anume vor in schimb, poti rezolva problema.
Dar daca ei folosesc propozitii vagi si generalizari, te raticesti pur si
simplu in ceata lor mentald. Secretul comunicarii eficiente este sa strapungi
acea ceatd, sa devii un vanator de balbaieli.

Exista nenumarate moduri de sabotare a comunicarii adevarate folosind
un limbaj lenes, supergeneralizat. Daca vrei sd comunici eficient, trebuie
sa fii atent la balbaieli atunci cand rasar gi sa stii s pui intrebari ca sa
obtii precizari. Scopul preciziei in exprimare este sa afli cat mai multe
informatii posibile. Cu cat esti mai aproape sd obtii o reprezentare
completd a experientei interioare a celeilalte persoane, cu atat te poti
schimba tu mai eficient.

Unul dintre modurile de abordare a balbaielii este modelul preciziei.
Cel mai bine poate fi imaginat pe mainile tale. Rezervati-va cateva
momente ca sd memorati schema.

Luati-va mainile, cate una pe rand, si deplasati-le in sus si catre stdnga
fatd de ochi, 1n asa fel incat ochii s fie in cea mai bund pozitie pentru a
stoca/memora vizual aceastd informatie. Priviti-va degetele pe rand cate
unul, si repetati cuvintele de mai multe ori. Treceti la degetul urmator si
apoi la urmatorul, pdna cand memorati o mand. Faceti apoi acelasi lucru
cu a doua mana. Repetati acest proces cu toate degetele privind cuvintele
si fixdndu-le clar in minte.

Dupa ce terminati, incercati sa priviti fiecare deget in parte si ganditi-va
imediat la ceea ce scrie la capatul lui in schema. Exersati memorarea
schemei pana cand asocierile se fac automat.

Acum ca aveti In minte acele cuvinte si expresii, iatd semnificatia lor.
Modelul de precizie este un ghid In prevenirea unora dintre cele mai
obisnuite capcane de limbaj. Este o harta a celor mai daunatoare schimburi
gresite pe care le fac oamenii. Ne pune la cale mijlocul prin care putem
depista deformarile, omisiunile, generalizarile oamenilor, pastrandu-ne
totusi raportul cu ei.

Sé incepem cu cele moderate. La méana dreapta, trebuie sa aveti cuvantul
,universale". La stdnga, cuvintele ,,toti, fiecare, niciodata." Universalele
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MODEL DE PRECIZIE

Ce s-ar intdmpla dacd

ai face ceva anume?

Ce o provoacd sau o
Toli? impiedici? Cum

A anume?
Fiecare?

Niciodatd?

sl S~ B

Cine sau ce
anume”?

EETE TR T

in comparagie
cu ce?

:
:

Mina stingi
Ar trebui
Nu ar trebui
Verbe Trebuie
. Nu se poate
Substantive
Universale
Prea mult
Prea mulfi
Prea scump

Miina dreapta |




sunt in ordine - atunci cand sunt adevéarate. Daca spui ca fiecare persoana
are nevoie de oxigen sau ca toti profesorii de la scoala unde invata fiul
tau au absolvit colegiul, nu faci decat sa transmiti niste fapte. Dar cel mai
adesea, universalele sunt o cale de a te proiecta in zona de ceatd. Vezi pe
stradd un grup de copii galagiosi si zici: ,,Copiii din ziua de azi n-au
educatie." Unul dintre angajatii tdi incurca treburile si zici: ,,Nu stiu de
ce ii mai plitesc pe oamenii dstia. Niciodatd nu lucreaza." in ambele
cazuri - $i In cea mai mare parte a timpului folosim universale - plecam
de la un adevar limitat si ajungem la un neadevar general. Poate ca acei
copii erau galagiosi, dar nu toti copiii sunt needucati. Poate ca un anume
angajat pare incompetent, dar nu toti. Asa cd, cu prima ocazie cand mai
auziti o generalizare de acest fel, Intoarceti-va pur si simplu la modelul
de precizie. Repetati afirmatia, accentudnd calificativul universal.

,»Toti copiii sunt needucati?" intreaba-te: ,, Toti?"

,Pai, nu cred. Doar copiii acestia."

»Angajatii tai nu lucreaza niciodata?" intrebarea ta: ,Niciodata?"

,,Pai, cred ca nu e adevarat. Doar individul asta a incurcat treaba, dar
nu pot spune ca este valabil pentru tot restul."

Uniti acum urmdtoarele doud degete si examinati cuvintele restrictive
,»ar trebui, nu ar trebui, trebuie, nu se poate". Daca cineva iti spune ca nu
poate face ceva anume, ce semnal trimite catre creier? Unul limitativ
care da asigurari ca nu poate face acel lucru. Daca 1i intrebi pe oameni de
ce nu pot face ceva sau de ce trebuie sa faca un lucru pe care nu vor sa-1
facd, de obicei nu duc lipsa de raspunsuri. Ca sa spargi acel cerc vicios,
spui: ,,Ce s-ar intdmpla daca ai fi in stare sa faci acel lucru?" Adresarea
acestei intrebari creeazd o posibilitate de care ei nu erau constienti inainte
si 1i face sd ia 1n calcul urmarile pozitive si negative ale activitatii.

Acelasi proces este valabil si in dialogul tau interior. Atunci cand iti
spui: ,,Nu pot face asta," urmatorul lucru pe care trebuie sa-1 faci este sa
te intrebi: ,,Ce s-ar intdmpla daca as putea?" Raspunsul ar fi o lista de
actiuni si sentimente incurajatoare si pozitive. Ar crea noi reprezentari de
posibilitate si, ca urmare, noi stéri, noi actiuni si noi rezultate potentiale.
Doar punéandu-ti intrebarea, se va incepe schimbarea fiziologiei si a unui
fel de a gandi care va face mai posibild acea actiune.

in plus, mai poti pune intrebarea: ,,Ce mi impiedici sa fac acest lucru
acum?" si astfel se clarifica ce anume este nevoie sa schimbi.

Treceti acum la degetele mijlocii - care sunt pentru verbe - si intrebati:
,»Cum anume?" Amintiti-va, creierul vostru are nevoie de semnale clare
ca s poata opera eficient. Limbajul balbait si gandirea balbaita deruteaza
creierul. Daca cineva spune: ,,Ma simt deprimat", tocmai a descris o stare
de blocaj. Nu iti spune nimic precis. Nu-ti dd nici o informatie pe care s-o
poti prelucra intr-un mod pozitiv. Sparge starea de blocaj, spargand
balbaiala. Dacé cineva iti spune ca este deprimat, trebuie sa-1 intrebi cum
anume este deprimat, ce anume il determina sa se simta astfel.



Cand reusesti sa-1 faci sa fie mai precis, trebuie adesea sd te muti dintr-o
parte a modelului de precizie in cealalta. Astfel, daca ii ceri acelei persoane
sd fie mai precisd, ar putea sa-ti spuna: ,,Sunt deprimat pentru ca
intotdeauna dau de bucluc la serviciu." Care este urmatoarea Intrebare?
Este adevarul universal? Putin probabil. Asa cd intrebi din nou:
,Intotdeauna dai de bucluc la serviciu?" De cele mai multe ori, raspunsul
va fi: ,,Pai, cred ca nu intotdeauna." Strapungand balbaiala prin obtinerea
precizarilor, te afli pe calea cea bund sa identifici o adevaratd problema
pe care sa incerci s-o rezolvi. Ceea ce se intdmpld de obicei este ca o
persoand a dat de un mic bucluc si I-a transformat intr-un mare defect
care exista doar in mintea ei.

Acum impreunati cele doua degete aritatoare, cel care reprezinta
substantive si cel care este desemnat prin ,,cine anume, ce anume." Ori de
cate ori auziti substantive - oameni, locuri sau lucruri - intr-o propozitie
care generalizeaza, rdspundeti cu o expresie care cuprinde: ,.cine (sau ce)
anume." Este exact acelasi lucru pe care l-ati facut si cu verbele, pornind
de la balbaiald imprecisa si ajungind la lumea reald. Nu poti lucra cu un
nor de generalizari care existd numai in capul cuiva. Nu poti trata decat
cu lumea reala.

Substantivele neprecizate sunt cele mai rele feluri de balbaiala. De
cate ori nu ati auzit: ,,Ei nu ma inteleg," sau: ,,Ei nu vor sd-mi acorde o
sansa"? Cine anume sunt ,ei"? Daca este vorba cumva de o mare
organizatie, probabil ca existd o persoand anume care va lua o hotarare.
Asa ca, 1n loc sa te blochezi in acel tardm vag unde ,.ei" nu te inteleg,
trebuie sd gasesti o cale sd tratezi cu o persoand din lumea reala care ia
decizii din lumea reald. Folosind un imprecis, anonim ,,ei" nu faci decat
sd fugi de responsabilitate. Nu stii cine sunt ,,ei", te simti neajutorat si
incapabil séd-ti schimbi situatia. Dar daca te concentrezi pe lucruri precise,

poti recapata controlul asupra situatiei.

Daca cineva spune ,,Planul tdu nu merge," trebuie si afli ce anume
considera ei cd nu merge. Daca raspunzi cu: ,,Ba da, merge", nu vei mai
putea mentine raportul si nici rezolva situatia. De cele mai multe ori nu
este tot planul de vina, ci doar o mica parte din el. Daca incerci sa rearanjezi
intregul plan, esti in situatia unui avion care zboara fara radar. S-ar putea
sd rezolvi orice, numai acea problemd nu. Daca precizezi care este acea
problema si o abordezi, esti pe calea cea buna sd produci o schimbare
valoroasa. Ia aminte, cu cat harta seamana mai mult cu teritoriul real, cu
atat este mai pretioasd. Cu cat descoperi mai mult din ce este alcatuit
teritoriul, cu atat vei avea mai multa putere sa-1 schimbi.

Acum, pentru ultima parte a modelului de precizie, puneti-va degetele
mari unul peste celdlalt. Unul dintre ele este pentru ,,prea mult, prea
multi, prea scump." Celalalt, pentru ,,in comparatie cu ce?" Atunci cand
spunem ,,prea mult, prea multi, prea scump" folosim o altd forma de
stergere. Ea se bazeaza adesea pe o combinatie arbitrard care salagluieste
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undeva in creierul nostru. Am putea spune ca o vacantd mai lunga de o
saptamand Inseamnd prea mult timp departe de munca. Am putea crede
cd este prea scump si dai 299 § pentru un PC.

Poti iesi din generalizari facand o comparatie. Daca ar fi sa lipsesti de
la serviciu doud saptimani ar merita daca te-ai intoarce complet relaxat si
capabil sa lucrezi cu spor. Acel PC ar putea fi prea scump daca tu consideri
ca nu-i bun la nimic. Dar daca il consideri a fi un instrument valoros de
invataturd, ar putea valora cu mult peste acel pret. Singurul mod de a
face rational aceste judecati este sa ai puncte reale de comparatie. Cand
vei incepe sd folosesti modelul de precizie, vei constata ca ajungi sa-1
folosesti in mod firesc.

De exemplu, cateodata cineva imi spune: ,,Este prea scump seminarul
tau." Cand il intreb: ,,in comparatie cu ce?", el s-ar putea si-mi raspunda:
,Pai, In comparatie cu alte seminare la care am fost."

Atunci aflu la care seminar anume se refera el si il intreb despre unul
dintre ele: In ce privinte anume seamini acele seminare cu al meu?

-Péi, zice el, nu prea seamana.

-Interesant! Ce s-ar intampla daca seminarul meu ti s-ar parea ca

merita banii si timpul?

El 1si schimba tiparul de respiratie, zambeste si zice: Nu stiu... probabil
ca mi-ar placea.

-Ce anume ag putea face acum ca sa te ajut sa gandesti la fel si in

legatura cu seminarul meu?

-Pai, daca ai zabovi mai mult asupra cutédrui sau cutarui subiect,

probabil ca atunci mi-ar plicea.

-Bine. Daca ar fi sa zabovesc mai mult asupra acelui subiect,ai

considera ca seminarul meu merita banii §i timpul?

El da din cap cé da. Ce s-a intdmplat de fapt in aceastd conversatie?
Am descoperit punctele precise din lumea reald, de care trebuia sd ne
ocupam. Am plecat de la un sir de generalizdri si am ajuns la un gir de
particularitati. Si o data ajunsi la particularitati, am putut discuta despre
ele intr-un mod care ne-a ajutat sa ne rezolvam problemele. Asa se
procedeaza in aproape orice fel de comunicare. Drumul cétre intelegere
este pavat cu informatii particulare.

In urmitoarele cateva zile, incercati si va concentrati asupra limbajului
pe care il folosesc alti oameni. Incepeti sa identificati lucruri precum
universale si verbe §i substantive nespecificate. Cum sa te confrunti cu
ele? Deschide televizorul si urmareste o emisiune cu interviuri. Identifica
balbaiala folositd si pune televizorului intrebari care iti vor aduce infor-
matiile particulare de care ai nevoie.

Iata cateva tipare suplimentare pe care sa le urmaresti. Evita cuvinte
ca: ,,bun", ,,mai bun", ,,mai rau" - cuvinte care indica o oarecare forma
de evaluare sau judecata. Cand auzi expresii de felul: ,,Asta este o idee
proasta" sau ,,Este bine sd mananci totul din farfurie", poti raspunde cu:
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,Conform carei pareri?" sau ,,De unde stii asta?" Uneori, oamenii fac
afirmatii legdnd cauza de efect. Ar putea spune: ,,Ma scotea din minti
comentariul lui", sau ,,Observatia ta mi-a dat de gandit". Cand veti auzi
asa ceva, veti sti sa raspundeti: ,,Cum anume provoaca X pe Y?" si veti
ajunge sa comunicati mai bine §i sa modelati mai bine pe altii.

Un alt lucru cu care trebuie sa fiti prevazator este citirea verbald a
gandurilor. Cand cineva spune: ,,Stiu eu ca ma iubeste," sau: ,,Poate 1iti
inchipui ca nu te cred", trebuie sa intrebi: ,,Cum de stii asta?"

Ultimul mijloc care trebuie invatat este ceva mai subtil, un motiv minunat
ca sa-i acordati atentie. Ce au in comun cuvinte ca: ,,atentie", ,,afirmatie" si
,»-motiv"? Sunt substantive, desigur. Dar nu le putem gési in lumea exterioara.
Ati vazut vreodatd vreo atentie? Nu desemneaza o persoand, un loc sau un
obiect. Asta pentru ca, de fapt, era un verb, desemnand actiunea de
atentionare. Nominalizarile sunt cuvinte care si-au pierdut specificitatea.
Cand auzi un asemenea cuvant, inclini sa-l transformi intr-o actiune - ceea
ce iti da puterea sa-ti reorientezi si sa-ti schimbi experienta. Cand cineva
spune: ,,Vreau sa-mi schimb experienta", ca sa-I reorientezi, spui: ,,Ce vrei
sa experimentezi?" Daca spune: ,,Vreau iubire," trebuie sd-i raspunzi: ,,Cum
vrei sa fii iubit?" sau ,,Ce Inseamna sa fii iubitor?" Exista vreo diferenta de
specificitate intre cele doua forme? Sigur ca da.

Existad si alte mijloace de ghidare a comunicarii, punand intrebarile
potrivite. Unul dintre ele este ,,cadrarea rezultatului". Daca intrebi pe
cineva ce-l framanta sau ce s-a Intdmplat, vei obtine o lunga dizertatie
doar despre acea problema. Daca intrebi: ,,Ce vrei?" sau ,,Cum vrei sa
schimbi lucrurile?", ai reorientat conversatia de la problema spre solutie,
In orice situatie, oricat ar fi ea de sumbri, exista un deznodamant de
dorit care poate fi obtinut. Telul tau este sa schimbi orientarea catre acel
deznodamant, cat mai departe de problema.

Fi acest lucru punand intrebarile potrivite. Sunt o multime. in PNL,
ele sunt cunoscute sub denumirea de ,,intrebari de deznodamant."

,,Ce vreau?"

,,Care este obiectivul?"
,,De ce ma aflu aici?"
,»Ce vreau pentru tine?"
,»Ce vreau pentru mine?"

Iata un alt sfat important. Alegeti de preferintd intrebari care incep cu
»cum" in detrimentul celor care incep cu ,,de ce". Intrebarile cu ,,de ce"
va pot dezvalui motive, explicatii, justificari si scuze. Dar de obicei nu
va oferd informatii folositoare. Nu va intrebati copilul de ce are probleme
cu algebra. Intrebati-1 ce i trebuie ca si se pregiteasci mai bine. Nu
trebuie sa va Intrebati un angajat de ce nu a obtinut un contract pe care i I-
ati cerut sa-1 obtind. intrebati-1 cum se poate schimba, ca sa fiti sigur ca
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il obtine pe urmatorul. Cei care stapanesc bine arta comunicarii nu sunt
interesati de rationalizéri ale motivelor pentru care ceva merge prost. Ei
vor si afle cum si faca sd iasa bine. Intrebarea potrivitd te va duce in acea
directie.

As vrea sa va mai Tmpartasesc un punct de vedere final care ne trimite
la convingerile datitoare de puteri pe care le-am examinat in capitolul 5
(,,Cele sapte minciuni ale succesului"). Toate comunicarile voastre cu
ceilalti si cu voi Insiva trebuie sa derive din principiul ca totul se petrece
cu un scop pe care il puteti folosi si voi pentru a va sprijini in obtinerea
rezultatelor. Aceasta Inseamnd ca priceperile voastre in materie de
comunicare ar trebui sa reflecte o reactie si nu esec. Dacd faceti un joc de
puzzle si o piesd nu se potriveste nicdieri, nu considerati acest lucru drept
un esec §i renuntati sd mai continuati jocul. O luati ca pe o reactie si
incercati cu o altd piesd care pare s se potriveascd mai bine. Nu este decat
in avantajul vostru sd folositi aceeasi regula generald in comunicarea
voastra. Existd o anumitd intrebare sau o expresie precisd care va
transforma aproape orice problema in comunicare. Daca va calduziti
dupa principiile generale pe care le-am luat aici in discutie, veti putea sa o
descoperiti 1n fiecare situatie. (,,Fiecare situatie" - incepeti chiar acum sa
folositi modelul de precizie!)

in capitolul care urmeaza, vom privi la temelia oricirei interactiuni
reusite dintre oameni, liantul care aduce oamenii la un loc. Se numeste...



Capitolul XIII
Farmecul raportului

n

,, Prietenul care te intelege te face om.

- Romain Rolland

Aduceti-va aminte de o vreme cand erati perfect sincronizat cu cineva.
Putea fi un prieten sau iubit, un membru al familiei ori cineva intélnit
din intamplare. Intoarceti-va cu mintea la acea vreme si incercati si va
ganditi ce anume legat de acea persoand va facea sa fiti atdt de armonizat
cu el/ea.

Existd sanse sd constatati cd gandeati la fel in legdturd cu un anumit
film sau cu o anumita carte sau o Intamplare. Poate ca nu ati observat,
dar probabil ca si respirati la fel ori vorbeati la fel. Poate ca aveati aceeasi
pregétire sau convingeri asemanatoare. Indiferent ce veti descoperi, aceasta
va fi reflexia aceluiasi element de baza - raportul. Raportul este capacitatea
de a patrunde in lumea altcuiva, sa-1 faci sa simta ca-l intelegi, ca intre
voi existd o legiturd comuni puternica. Inseamni capacitatea de a trece
cu totul de pe harta lumii tale, pe harta lumii lui. Reprezintd esenta
comunicarii reusite.

Raportul este instrumentul suprem pentru a obtine rezultate in ceea ce
ii priveste pe alti oameni. Va aduceti aminte, am invatat in capitolul 5
(,,Cele sapte minciuni ale succesului") cd oamenii reprezintd pentru voi
resursa cea mai importantd. Ei bine, raportul reprezintd modul in care
deschideti acea resursa. Indiferent ce vreti de la viata, daca puteti dezvolta
un raport cu oamenii potriviti, veti putea sd 1i ajutati voi pe ei §i ei sd va
ajute pe voi.

Capacitatea de a stabili raport este una dintre priceperile cele mai
importante pe care le poate avea o persoand. Ca sa fii un bun interpret
ori un bun agent de vanzari, un parinte bun sau un bun prieten, un bun
consilier ori politician, ceea ce iti trebuie este raportul, capacitatea de a
stabili o puternica legatura elementara si o relatie de reciprocitate.

O multime de oameni face viata complicatd si dificild. Nu asa trebuie
sa fie. Toate deprinderile pe care le invatati din aceasta carte chiar sunt
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niste cdi de realizare a unui raport mai armonios cu oamenii, iar raportul
cu altii face ca aproape orice sarcina sa fie mai simpld, mai usoara i mai
agreabild. Indiferent ce vrei sa faci, sa vezi, sa creezi, sa Impartagesti sau
sd traiesti in viatd, de la realizarea pe plan spiritual pana la castigarea
unui milion de dolari, intotdeauna se gaseste altcineva care te poate ajuta
sa-ti Tmplinesti telul mai repede si mai usor. Altcineva care stie cum sa
ajunga acolo mai repede sau mai eficient sau poate face ceva care sa te
ajute sd ajungi mai rapid acolo unde vrei. Ca sa descoperi acea persoana
trebuie sa stabilesti acel raport, legitura fermecata care 1i uneste pe oameni
si 1i face sa se simta parteneri.

Vreti sa stiti care este platitudinea pe care s-a batut cel mai mult moneda?
,Contrariile se atrag." Ca multe alte lucruri care sunt false, si acesta are
un dram de adevar. Atunci cand oamenii au suficient de multe in comun,
diferentele adauga un pic de sare si piper. Dar, vorbind la modul general,
cine te atrage? Cu cine vrei sa-ti petreci timpul? Cauti pe cineva care nu
este de acord cu tine n nici o privinta, care are interese diferite de ale
tale, caruia 1i place sd doarma atunci cand tu vrei sa te joci ori vrea sa se
joace cand tu vrei sa dormi? Sigur cd nu. Vrei sa fii impreund cu oameni
care sunt ca $i tine si totusi sunt unici.

Cand oamenii se aseamana ei tind sd se si placd. Oare oamenii 1si
formeaza cluburi In care membrii se deosebesc unii de altii? Nu, ei se
aduna in calitate de veterani care au facut razboiul impreund, sau sunt
colectionari de timbre, sau colectionari de carti de baseball, pentru ci a
avea ceva In comun este elementul care creeaza raport. Ati fost vreodata
la vreo conferintd? N-ati observat cum se creeaza instantaneu o legatura
intre oameni care nu s-au mai vazut niciodata pana atunci? Un cuplu de
comedie este format adesea dintr-un extravertit care vorbeste repede,
gata mereu cu replica, care incearca sa stabileascd o legdturd cu un
introvertit tacut, care se da mereu la o parte. Cum se inteleg? Groaznic.
Seamédna prea putin ca sa se placa prea mult.

Cu cine se simt americanii mai in largul lor, cu englezii sau cu iranienii?
Usor de raspuns. Cu cine avem noi mai multe in comun? Acelasi raspuns.
Ganditi-va la Orientul Mijlociu. De ce credeti ca sunt probleme acolo?
Se aseamana oare evreii cu arabii In convingeri religioase? Au acelasi tip
de sistem juridic? Vorbesc aceeasi limba? Putem merge la nesfarsit cu
intrebarile. Problemele lor sunt rezultatul diferentelor dintre ei.

De fapt, atunci cand spunem cd oamenii ,,au diferende", vrem sa
spunem ca felurile in care nu se aseamana provoaca tot felul de probleme.
Dar cu negrii si albii din Statele Unite? De unde se trag toate problemele?
De la faptul ca oamenii pun accentul pe modurile in care difera -
diferentele de culoare, cultura si obiceiuri. Zbuciumul poate fi rezultatul
unui mare numdr de diferente. Armonia tinde sa rezulte din asemdnare.
Este un adevar confirmat de intreaga istorie. Este un lucru verificat si la
modul general, si in cel particular.
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Luati orice relatie dintre doi oameni, si veti constata ca primul lucru
care i-a unit a fost ceva ce aveau in comun. Pot face acelasi lucru fiecare
in felul lui, dar ceea ce aveau in comun i-a legat. Ganditi-va la o persoana
pe care o placeti cu adevarat, si vedeti ce va atrage la ea. Nu este vorba de
felul in care va seamand, sau macar de felul in care v-ar placea sa fie acea
persoana? Nu va ziceti niciodata: Vai, individul dsta nu gandeste ca mine
in nici o privintd. Ce tip grozav! Ci: Ce tip istet. Vede lumea aproape la
fel cum o vad eu, ba chiar imi imbogateste perspectiva. Apoi ganditi-va
la cineva pe care nu-l puteti suferi. Este cineva care va seamana? Va
ganditi: Doamne, ce ticalos! Gandeste asta ca mine?

Dar sa insemne asta ca nu existd cale de iesire dintr-un cerc vicios de
deosebiri care genereazd mereu alte si alte conflicte si alte deosebiri?
Sigur cad nu. Pentru ca in fiecare caz in care existd deosebiri, existd si
asemanari. Existd numeroase deosebiri intre negrii si albii din America?
Sigur, daca vrei sa vezi lucrurile din aceasta perspectiva. Dar au si multe
lucruri in comun, nu-i asa? Cu totii suntem barbati si femei, frati si
surori, cu temeri §i aspiratii asemanatoare. Calea de la discordie la armonie
trebuie facutd de la concentrarea asupra deosebirilor, la concentrarea
asupra asemanarilor. Primul pas spre comunicarea adevarata este sa invatam
sd traducem de pe harta lumii noastre, pe harta altcuiva. $i cum putem
face acest lucru? Prin priceperi in realizarea raportului.

,,Daca vrei sa castigi un om pentru cauza ta, mai intdi convinge-I ca ii
esti prieten sincer.”
— Abraham Lincoln

Cum sé credm raportul? O facem creand sau descoperind lucruri in
comun. In limbaj PNL, acest proces se numeste ,oglindire" sau
,potrivire"'. Existd multe moduri de a crea lucruri comune cu altcineva si
de aici, o stare de raport. 1i poti oglindi interesele - adica si traiesti o
experienta aseméanatoare, sau sd ai acelasi stil de a te imbraca sau aceeasi
activitate preferatd. Sau poti oglindi asociatii - adica sa aveti aceiasi
prieteni §i aceleasi cunostinte. Sau poti oglindi convingeri. Acestea sunt
experientele comune. Asa iti creezi prieteni si relatii. Toate aceste expe-
riente au ceva In comun: sunt comunicate prin cuvinte. Calea cea mai
obisnuita de a te potrivi cu ceilalti este prin schimbul de informatii despre
propria persoand, prin intermediul cuvintelor. Studiile au demonstrat,
totusi, ca doar 7% din ceea ce se comunicd intre oameni se transmite
propriu-zis prin cuvinte. 35% se face prin tonul vocii. imi aduc aminte
de cand eram copil si mama ridica vocea si-mi spunea ,,Anthony", pe un
anumit ton, asta insemna mult mai mult decat numele meu pur si simplu.
55% din comunicare, cea mai mare parte, este rezultatul fiziologiei si al
limbajului corpului. Expresiile chipului, gesturile, calitatea si tipul
miscdrilor pe care te face cineva in timpul comunicarii ne aduc mai multe
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informatii despre ceea ce spun persoanele cu pricina decat doar cuvintele
in sine. Asa se explica de ce un tip ca Don Rickles se poate ridica si ataca
spunandu-ti lucruri teribile si sa te faca sa razi. Ori cum poate un tip ca
Eddie Murphy sa foloseasca cuvinte triviale si sa te faca sa razi. Aici nu
este vorba de cuvinte, ci de felul cum sunt transmise - tonalitatea si
fiziologia - care te fac sd razi.

Asadar, dacd incercam sa cream raport doar prin continutul conversatiei,
comune cu creierul altei persoane. Una din céile cele mai bune de a realiza
un raport este prin oglindirea sau crearea unei fiziologii comune cu acea
persoana. Iata ce a facut marele hipnoterapeut, Dr. Milton Erickson. El a
invatat sa oglindeasca tiparele de respiratie, tinuta, tonalitatea si gesturile
altor oameni. Si facand acest lucru, el a realizat cel mai stabil raport in
decurs de cateva minute. Oamenii care nu il cunosteau aveau imediat
incredere in el, fara vreo indoiala. Asadar, dacad puteti dezvolta un raport
doar cu ajutorul cuvintelor, ganditi-va la puterea incredibila a unui raport
realizat cu ajutorul cuvintelor impreuna cu fiziologia.

In timp ce cuvintele actioneaza asupra constientului unei persoane,
fiziologia actioneaza asupra subconstientului. Aceea este partea din creier
care gandeste: ,,Ei, dar persoana aceasta este ca si mine! Este probabil un
tip dintr-o bucatd." Si o datd ce se intAmpla acest lucru, apare o atractie
extraordinara, o legaturd extraordinard. Si pentru ca este inconstienta,
este cu atat mai solida. Nu esti constient de nimic altceva decat de legatura
care s-a creat.

Dar cum sa faci ca sa oglindesti fiziologia cuiva? Ce fel de trasaturi
fizice poti oglindi? Incepe cu vocea. Oglindeste-i tonalitatea si formulele
de exprimare, indltimea vocii, cat de repede vorbeste, ce fel de pauze
face, volumul vocii. Oglindeste cuvintele preferate sau expresii. Dar
atitudinea si tiparele de respiratie, felul cum prinde privirea cuiva, limbajul
corpului, expresii ale fetei, gesturi ale mainilor sau alte miscari distinctive?
Orice aspect de fiziologie, de la felul in care cineva calca, pana la felul
cum 1si inclina capul, reprezinta ceva ce poate fi oglindit. Poate ca va
sund absurd, la Tnceput.

Ce-ati zice daca ati putea oglindi tot felul de a fi al unei alte persoane?
Stiti ce s-ar Intdmpla? Oamenii ar simti ca si cand si-ar fi gasit sufletul
ingemanat, pe cineva care ii intelege pe de-a intregul, care le citeste
gandurile cele mai profunde, care este exact ca ei. Insi nu trebuie s
oglindesti totul la o persoand ca sa creezi o stare de raport. Daca Incepi cu
tonul vocii sau cu o expresie similara a fetei, poti ajunge sa construiesti
un raport incredibil cu cineva.

In urmitoarele zile, ai putea si incepi si exersezi oglindirea celor din
jurul tau. Sa le oglindesti gesturile si atitudinea. Oglindeste ritmul si
localizarea respiratiei lor. Oglindeste tonul, tempoul si volumul vocii
lor. Se simt ei mai aproape de tine, sau te simti tu mai aproape de ei?



Farmecul raportului 189

Va mai amintiti de experimentul oglindirii din capitolul despre
fiziologie? Atunci cind cineva oglindeste fiziologia altcuiva, este capabil
sd trdiascd nu numai aceeasi stare, dar si acelasi fel de reprezentari
interioare si chiar si aceleasi ganduri. Ce-ar fi acum sa poti face acelasi
lucru in viata ta de zi cu zi? Ce-ar fi dacd ai deveni un oglinditor atat de
priceput incat ai putea sti ce gandeste cineva? Ce fel de raport ai putea
stabili 1n acest caz si ce ai putea realiza astfel? Daca stati sa va ganditi,
este un lucru uluitor, dar maestrii in arta comunicarii fac acest lucru in
mod curent. Oglindirea este o pricepere ca oricare alta. Este nevoie de
exercitiu ca sa ti-o dezvolti. Poti totusi s-o folosesti chiar acum si vei
obtine rezultate.

Daca ar fi sa-i dezvaluim secretele, existd doud secrete in oglindire:
observatia patrunzatoare si flexibilitate personald. lata un experiment pe
care sa-l Incercati atunci cand sunteti cu cineva. Alegeti o persoana care
sa fie oglinditorul si alta sa fie liderul. Cereti-i liderului sé treaca prin cat
mai multe schimbari fizice cu putintd in decurs de unul-doud minute.
Schimbati expresii ale fetei, atitudine si respiratie. Schimbati lucruri
importante, precum felul in care va tineti bratele, si lucruri mai putin
importante, precum incordarea gatului. Este un exercitiu foarte bun pe
care il puteti face cu copiii vostri. Vor fi incantati. Dupa ce ati terminat,
comparati notele. Vedeti cat de bine ati reusit oglindirea celeilalte persoane.
Schimbati apoi pozitiile. Veti constata probabil ca ati ratat tot atitea
puncte cate ati marcat. Oricine poate deveni un expert in oglindire, insa
trebuie sa plecati de la recunoasterea faptului cd oamenii 1si folosesc
corpul 1n sute de feluri si ca, cu cat sunteti mai constienti de aceste pozitii,
cu atdt veti avea succes mai mare. Desi posibilitatile sunt nelimitate,
oamenii aflati In pozitie sezanda, de exemplu, fac de obicei un numar
limitat de miscari. Dupa ce veti exersa putin, nici nu va mai trebui sa
ganditi constient ceea ce faceti. Veti oglindi in mod automat atitudini si
fiziologii ale celor din jurul vostru.

Existd infinite subdiviziuni in oglindirea eficientd, dar temelia este
cea la care ne-am referit in capitolul despre scoaterea la lumind a
strategiei:
cele trei sisteme reprezentationale. Tineti minte, toata lumea foloseste
toate cele trei sisteme reprezentationale. insi multi dintre noi avem
preferinte la care tinem, sisteme reprezentationale pe care ne sprijinim in
nenumarate randuri. Adeseori ne bazam mai intai pe vizual, ori pe auditiv
sau tactil. O datd ce v-ati dat seama care este sistemul de reprezentare
primordial al unei persoane, va simplificati radical efortul de dezvoltare
a unui raport cu acea persoana.

., Pentru a comunica eficient, trebuie sa ne dam seama cd ne deosebim
intru totul prin felul in care percepem lumea §i sd folosim aceastd
intelegere ca pe un ghid in comunicarea noastra cu altii. "

- Anthony Robbins
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COMPONENTE POSIBILE
ALE VOCII PE CARE O OGLINDITI

Tare
Volum
Incet
Tiria vocii
Tempo L 1 1 1 1
Pasul sau ritmul tiparului de vorbire
Inalt
T
Ton
Jos
Iniltimea sau frecventa vocii
Timbru

Caracteristicile individuale sau calitatea vocii
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In cazul in care comportamentul si fiziologia ar fi alcatuite dintr-un set
aleator de factori, ar trebui sa culegeti cu truda fiecare indiciu si apoi sa le
reasamblati. Dar sistemele reprezentationale sunt precum niste parole la un
cod secret. Dacd stii un element, acesta iti oferd alte zece indicii. Dupa
cum am vazut in capitolul 8, existd o Intreagd constelatie de
comportamente care se potrivesc cu inclinatia de a fi in primul rand
vizual. Exista indicii verbale, formule de genul: ,,Asa mi se pare mie",
sau: ,,Nu ma pot inchipui facand asa ceva." Vorbirea este rapida de obicei,
respiratia este sus in piept. Tonul vocii este acut, nazal si/sau adesea
incordat. Muschii sunt de obicei incordati, mai ales pe umeri si pe
abdomen. Oamenii orientati spre vizual tind sd arate mereu cu degetul.
Sunt adesea adusi de spate si tin gatul intins.

Cei orientati spre auditiv folosesc formule de genul: ,,imi suna bine
asa", sau ,,Nu-mi suna nici un clopotel". Vorbirea este mai modulata, tempoul
este echilibrat, iar vocea tinde sa aiba o tonalitate limpede, rdsunatoare.

Respiratia tinde sa fie regulata si adanca, venind din diafragma sau din
tot pieptul. Incordarea musculara tinde si fie echilibrati. Atunci cand
oamenii 1si impreuneaza mainile sau stau cu maéinile in san, de obicei
indicd accesare auditivd. Umerii au tendinta sd fie oarecum lasati, iar
capul sa se incline usor intr-o parte.

Oamenii orientati tactil folosesc expresii de felul: ,,Simt c& nu e bine",
sau: ,,Nu prea sunt la curent cu treburile astea." Vorbesc intr-un tempo
rar. De multe ori, fac pauze mari intre cuvinte si au o tonalitate joasa,
adanca. O mare parte din miscarile corpului tind sa indice o accesare
tactila externa. Relaxarea muschilor indica accesare tactila interna,
viscerala. Un alt indiciu tactil este o pozitie caracterizatd prin tinerea
bratelor indoite si relaxate, cu palmele in sus. Tinuta tinde sa fie hotarata,
capul fiind tinut drept, pe umeri.

Mai existd si alte indicii, lucrurile variind de la o persoana la alta, astfel
incat adesea se impune o observatie atentd. Fiecare persoana este unica in
felul ei. Insa atunci cand cunosti sistemul principal de reprezentare al cuiva,
inseamna ca ai facut un pas mare inainte in a invata cum sa patrunzi in
lumea acelei persoane. Tot ce trebuie sa faci este sa gasesti potrivirea.

Gandeste-te la cineva care se situeaza mai intai intr-o stare auditiva.
Daca vei incerca sa-1 convingi sd facad un lucru anume, cerandu-i sa-ti
descrie o imagine a felului in care urmeaza sa arate acel lucru, si 1i vorbesti
foarte, foarte repede, probabil cd nu vei reusi sa-1 faci sa priceapa. El
trebuie sa asculte ceea ce ai sd-i spui, trebuie sa iti asculte propunerea si
sd vada daci pricepe despre ce este vorba. De fapt, e posibil nici sa nu ,,te
auda", pur si simplu pentru ca tonul vocii tale s-ar putea sd-i blocheze
receptia chiar de la bun inceput. O altd persoana poate sa se afle intr-o
stare de perceptie primordial vizuala, iar tu il abordezi tactil, vorbind
foarte rar despre ceea ce simti tu in legaturd cu ceva, si atunci el va fi
iritat de ritmul tau lent si 1ti va cere sa treci mai repede la subiect.
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Pentru a ilustra toate aceste deosebiri, imi place sa dau ca exemplu un
cartier de locuinte pe care il cunosc. Una din case este situata pe o strada
linigtita, pasnicd. La orice ora din zi, te poti plimba pe acolo si poti sa
auzi pasirelele ciripind. in interior are aspectul unei case din romane,
ceea ce vorbeste de la sine, incat iti vine greu sa te intrebi cum ar putea
cineva sa treaca nepasdtor pe langa ea. Catre amurg, te indrepti catre
gradind ca sd auzi pasdrile cantdnd, briza fosneste printre ramuri, iar
vantul se aude ca un clinchet pe terasa din fata.

O alta casd este uimitor de pitoreasca. Te insufletesti numai privind-o.
Este uluitoare din punct de vedere vizual, incepand cu terasa lunga si
alba din fatd, pana la lambriurile lucrate frumos si cu migala pe peretii de
culoarea piersicii. Are puzderie de ferestre, astfel incat are o lumina
minunata aproape la orice ord din zi. Sunt atdt de multe de vazut, incepand
cu scara serpuitoare, pana la usile elegante din stejar sculptat, incat ai
putea petrece o zi intreagd doar explorand fiecare cotlon sau ungher, ca
sa afli ce alte lucruri noi mai sunt de vazut.

Cea de-a treia casd este mai greu de descris. Trebuie sd mergi s-o simti
cu toata fiinta ta; constructia este solidi si reconfortanti. incaperile emana
o caldurd aparte. Intr-un fel absolut de nedescris, atinge ceva fundamental
din fiinta ta. Este aproape ca o hrani sufleteascd. iti vine si te asezi
intr-un colt si sd inhalezi ceea ce in mod inexplicabil te face sd te simti
atat de netulburat.

in toate cele trei cazuri, este vorba despre aceeasi casi. Prima este descrisd
asa cum ar percepc-o un individ inclinat spre auditiv, a doua, vizual, iar a
treia, tactil. Daca ai ardta aceastd casd unui grup de oameni, pentru a-i trezi
la viata bogatia, ar trebui sa patrunzi si sa declansezi toate cele trei moduri.
Sistemul principal de reprezentare al fiecdrei persoane va determina care
dintre cele trei descrieri i se pare cea mai edificatoare. Dar tineti minte un
lucru: oamenii le folosesc pe toate trei. Cel mai elegant mod de a comunica
este sd le declangezi pe toate trei, concentrandu-te in acelasi timp asupra
sistemului pe care cealalta persoanad il foloseste cel mai mult.

incepe sa alcituiesti cite o listd cu cuvinte vizuale, auditive si tactile.

in urmitoarele zile, asculti-i cu atentie pe cei cu care stai de vorba si
stabileste ce fel de cuvinte folosesc cel mai des. Apoi vorbeste-le folosind
acelasi tip de cuvinte. Ce se intimpla? Vorbeste-le apoi un timp folosind
un sistem diferit de reprezentare. Ce se intampla de data asta?

Séa va dau un exemplu ca sa vd demonstrez cat de eficientd si puternica
poate fi oglindirea. De curdnd, ma aflam la New York si simteam nevoia
sd ma relaxez, asa cd m-am dus in Central Park. Am intrat in parc si m-am
agezat pe o banca sid privesc in jur. Nu peste mult timp, am observat un
individ care stdtea pe o banca vis-a-vis de mine. $i am inceput sa-l
oglindesc. (O data ce ti-a intrat in sdnge, nu prea mai poti sa te opresti).
Si l-am oglindit intocmai.
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CUVINTE PREDICATIVE
Vizual Auditiv Tactil Nespecificat
A vedea A auzi A simti Simt
A privi A asculta A atinge Traire
A viziona A suna A apuca A intelege
A aparea A face muzica A ingfaca A crede/gandi
A ardta A armoniza A scapa A invita
printre degete

A miji A intra sau a iesi A prinde A prelucra

de pe lungimea de  unda
A dezvalui A fi numai urechi A patrunde A hotari
A infatisa A suna bine A capta A motiva
A ilumina Liniste A lua contact A considera
A sclipi A se face auzit A arunca A schimba
Limpede A intra in rezonanta A intoarce A percepe
incetosat Surd Dur Insensibil
Conturat Melodios Fara sa simti Distinct
Neclar Disonanta Concret A concepe
A scanteia A acorda un A razui A fi congtient

instrument

a pune la unison
Limpede Armonie superioara Neclintit A sti/cunoaste

precum cristalul
A fulgera Surzenie A agata
A imagina A intreba Solid
A suferi

Stau cum sta el, respir ca el, fac aceleasi migcari cu picioarele. El incepe
sd arunce firmituri la porumbei. Incep si eu sa arunc firmituri la porumbei.
incepe sid-si clatine usor capul. Incep si eu si-mi clatin usor capul. Apoi
priveste in sus si fac si eu la fel. Ma priveste si ma uit si eu la el.

Nu peste mult timp, se ridicd si vine la mine. Nici nu ma mir. il atrag
pe de-a intregul pentru ci isi inchipuie ci sunt exact ca el. Incepem s
vorbim, iar eu 1i oglindesc exact tonul vocii lui si frazeologia. Dupa
cateva momente spune: ,,Este clar ca esti un tip foarte inteligent." De ce
crede el asta? Pentru cd simte cd sunt exact ca el. Nu trece mult si imi
spune ca simte cad ma cunoaste mai bine decat pe oameni pe care 1i stie de
25 de ani. Si nu dupa mult timp iarasi, imi ofera o slujba.

Stiu ca unii oameni cu care discut despre oglindire se supara si spun ca
este nefiresc, ca asta este o0 manipulare. Dar este absurda ideea ca este
nefiresc. In orice moment cand te afli in raport cu cineva, este firesc sa ii
oglindesti fiziologia, tonalitatea si celelalte. Ori de cate ori tin un seminar,
se gaseste cate cineva dintre cei prezenti sa se supere in legédtura cu
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EXPRESII PREDICATIVE

Cuvintele predicative sunt cuvintele (verbe,

oamenii le folosesc in
experientele in interior
sau tactile. Lista de ma

locutiuni predicative.*
1. Vizual (vdz)

ochios

mi se parc

dincolo de orice umbra
de indoiala

vedere panoramica
(ochi de pasare)

a intrezari

deslusii

nedeslusit

ochi in ochi

fulgerat

a avea o perspectiva asupra
a avea un scop in

idee neclara

o altd mancare de peste
in lumina acestui lucru
in persoand

in vederea

par la fel

a face o scend

imagine mentala
schema mentala

cu ochii mintii

cu ochiul liber

a face un tablou
memorie fotografica

a vedea pe dc-a intregul
frumoasa ca o cadra

a vedea de

vedere scurta

aratos

bun de pus pe rana

a privi in gol

a trage cu ochiul
viziune de tunel

de sub nasul cuiva

in susul frontului

bine definit

adverbe, adjective) pe care

procesul de comunicare pentru a-si reprezenta
prin intermediul modalitatilor vizuale, auditive
jos cuprinde cateva dintre cele mai des folosite

2. Auditiv (auz)

gand Intarziat
gura-sparta

limpede ca un clinchet
exprimat clar

a chema la telefon

a descrie in amanunt
bomba senzationala

a se exprima clar

a da socoteala

sd-ti spun la ureche

a acorda o audienta
voci auzite

mesaj ascuns

tineti gura
palavrageala

a cerceta, a se informa
(asupra unei crime)
conducidtor de campanie
politica

(a sustine) sus si tare
manierd de a vorbi

a da atentie la

putere de convingere
toarcc ca un pisoi
rostit

sesiune pentru depunerea
juramantului

imi sund bine
exprima-ti parerea
informator

a spune adevarul

a avea gura cusutd

a fi/a nu fi pe aceeasi
lungime de unda
nemaiauzit

a pronunta

a dat glas unei pareri
bine informat

atat cat se aude
cuvant cu cuvant

3. Tactil (pipait)

a fi terminat (extenuat)
a fierbe la foc mic
aschii din trunchiul batran
a ajunge la inclestare cu
controlcaza-tc
potolit/calmat/adunat
temelie solida

a pluti in deriva

a pune mana pe

incarca chestia asta

a intra in legatura cu

a prinde aluzia

a irita/sacai

mana in mana

ramai acolo

o discutie aprinsa

stai asa!

asteapta!

nu te pripi!

mod de intrebuintare

a pune cartile pe masa
cu inima usoara
moment de panica

nu te urmaresc

belea

a trage sforile

ascutit ca briciul

mi-a scdpat din minte

a lucra elegant
asa-si-asa

a fi gala de lupta

a fi incrancenat
persoand neimportanta
cu ifose

mult zgomot penlru nimic
eu sus-n jos

pe sub mana (clandestin)

*Rostul potrivirii predicatelor este potrivirea limbajului 1n care vorbeste

cel care te asculta, creand astfel atmosfera de raport si intelegere.
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oglindirea. $i atunci doar i spun cd daca se va uita la persoana aflatd
langa el, va constata ca sta exact la fel ca si el. Amandoi stau cu picioarele
incrucisate, au capul inclinat la acelasi unghi si asa mai departe. Fara sa
vrea, ei se oglindesc unul pe celdlalt pentru cd au dezvoltat un raport pe
parcursul celor cateva zile de curs. Apoi il intreb pe acelasi tip ce parere
are despre persoana de alaturi, §i acesta va raspunde: ,,Grozava," sau
"Apropiat." Apoi 1i cer celeilalte persoane sa-si schimbe fiziologia si sa
ia o atitudine cu totul diferit cand std pe scaun. Cand intreb apoi prima
persoana cum i se pare de data asta cealaltd persoana, raspunsurile pe care
le primesc sunt: ,,Nu chiar asa de apropiat,”" sau ,,Distant," sau ,,Nu mai
sunt atat de sigur."

Astfel, oglindirea este un proces firesc de realizare a raportului. Deja o
faci in mod inconstient. in acest capitol invitim ce trebuie si facem
-retete pentru raport - ca sa putem realiza acest rezultat in orice moment
vrem, cu oricine, chiar si cu o persoand straind. Cat despre faptul ca oglindirea
inseamnd manipulare, spuneti-mi ce cere mai mult efort constient, sa vorbesti
in ritmul si tonul tdu normal sau sa afli modalitatea in care o persoana
comunica cel mai bine §i sa patrunzi in lumea ei? Si tineti minte ca in timp
ce oglinditi o persoana, traiesti cu adevarat ceea ce traieste acea persoana.
Dacd ai intentia sa manipulezi pe cineva, o data ce incepi sa o oglindesti,
incepi de fapt sa triiesti ceea ce traieste ea - asa Incat Intrebarea care se
pune este: Esti dispus sa te manipulezi pe tine insuti?

Cand oglindesti pe cineva nu inseamna ca renunti la identitatea ta. Nu
esti In exclusivitate o persoana inclinatd spre vizual, auditiv sau tactil.
Trebuie sa ne straduim cu totii sd fim flexibili. Oglindirea creeaza pur si
simplu o comuniune de fiziologie care scoate 1n evidentd omenia impartasita.
Atunci cand oglindesc pe cineva, ma bucur de binefacerile sentimentelor,
experientei si gandurilor acelei persoane. Este o lectie solidd, frumoasa si
datatoare de putere sd vezi cum este sa Imparti lumea cu alte fiinte omenesti.

Imensele succese culturale se inregistreaza prin stabilirea unui raport

cu masele. Liderii cei mai eficienti sunt maestri in toate cele trei sisteme
de reprezentare. inclindm sa ne punem increderea in oameni care comunica
cu noi la toate cele trei niveluri si care ne dau un sentiment de coerenta;
toate cele trei parti ale personalitatii lor transmit acelasi mesaj. Ganditi-va
la ultimele alegeri pentru presedintie. Vi se pard ca Ronald Reagan, la
varsta lui, este un tip atrdgator - la vedere? Sunt atragédtoare tonul vocii
lui si felul de a vorbi? Va poate misca afectiv, prin sentimente de patriotism
si de posibilitate? Cei mai multi oameni - chiar si cei care nu sunt de
acord cu vederile lui politice - ar raspunde cu un ,,Dal!" rasunator la toate
cele trei intrebari. Nu-i de mirare ca l-au numit Marele Maestru in Arta
Comunicarii. Ganditi-vd acum la Walter Mondale. Este un barbat
atragator, din punct de vedere vizual? Cand pun aceasta intrebare la
seminare, mare minune dacd 20% din participanti raspund cu ,,da". Sunt
atragatoare tonul vocii lui si felul de a vorbi?
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Sunt §i mai putini cei care cred ca da. Chiar si cei care sunt de acord cu
tot ce spune Mondale, rareori raspund ,,da" la aceastd intrebare. Va poate
misca afectiv prin sentimente de patriotism si posibilitate? De obicei, la
aceasta intrebare mi se raspunde cu ras. Acesta este unul dintre marile lui
defecte. A fost deci o surpriza ca Reagan a castigat printr-o infrangere
catastrofald a celuilalt?

Ganditi-va ce i s-a Intamplat lui Gary Hart. Era destul de
atragitor la toate cele trei niveluri. Mondale avea mai multi bani si
fusese la Casa Albd, asa ca el parea sa aiba sansa logica. Si totusi Hart a
rezistat in cursa, insa doar pentru scurt timp. Ce s-a intamplat? in primul
rand, Hart nu era consecvent. Cand lumea il intreba de ce gi-a schimbat
numele, rdspundea cd nu avusese un motiv important - insad limbajul
corpului si tonul vocii tradau altceva. Ar fi putut infrunta presa spunand:
,,Da, mi-am schimbat numele. Dar am facut in asa fel incit sd nu ma
judecati dupa numele meu, ci dupi ceea ce pot face." In loc si faci asa,
a scaldat-o. A trebuit apoi sa fie presat sa-si prezinte ,ideile noi", si
atunci cand in sfarsit a facut-o, multi dintre cei prezenti au simtit ca nu
aveau cine stie ce consistenta. Totul era doar o balbaiala.

Da Geraldine Ferraro? Credeti ca este atragatoare ca aspect vizual? Cam
60% dintre cei pe care i-am Intrebat sunt de aceasta parere. Vi se pare ca
tonul vocii ei este atragator? Iatd unde pierde Ferraro, si pierde, nu gluma.
intre 80 si 90% dintre cei pe care i-am intrebat au spus cd vocea ci nu
numai ca nu este atragatoare, ci este chiar iritanta. (Singurele exceptii au fost
cei din New York City). Si doar 10% au zis cd 1i putea misca afectiv. Va
puteti Inchipui cat este de greu sd fii popular - chiar daca ai cele mai
grozave idei din lume - dacd oamenii sunt iritati ori de cate ori deschizi gura?
Fiind femeie si fiind de aceeasi parte a baricadei cu Mondale nu au ridicat-o
pe dna Ferraro 1n ochii unora. Si totusi nu ei au fost cauza principald ca ea
nu a obtinut sprijin. Tonul vocii ei, inca- pacitatea ei de a misca afectiv
oamenii §i, in cele din urma, inconsecventa ei, au costat-o scump. S-au ridicat
multe intrebari cdnd s-a constatat cd transmitea mesaje contradictorii in
legatura cu avorturile, cu cel care declanseaza primul atac nuclear, cu
finantele sotului ei, si incd altele. Numai priceperile de comunicare
personald ale candidatilor democrati au fost suficiente pentru a le face
infrangerea aproape inevitabila.

Ganditi-vd acum la un succes cultural major, cum este Bruce
Springsteen. Salile sunt ticsite la spectacolele lui, iar el oferd tot ce se
poate oferi ca sa bucure vazul si auzul. Atragitor din punct de vedere
vizual, vorbeste publicului cu vocea sa adanca, plind de simtire,
dezvoltand astfel un raport extraordinar. Pare sa fie foarte consecvent.

Ganditi-va la un presedinte din istoria moderna, pe care il considerati ca
avand o personalitate puternica, carismatic, capabil sa se remarce ... V-ati
gandit cumva la John F. Kennedy ? Asa voteaza 95% dintre cei pe care i
intreb. De ce? Ei bine, exista mai multe motive, dar haideti sa trecem in
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revistd cateva. V-ati dat seama ca era atragator din punct de vedere vizual?
Mai incape vorba? Rar intalnesc pe cate cineva care sa fie de alta parere.
Dar din punct de vedere auditiv? 95% dintre cei pe care i-am intrebat au
fost de acord ca era atragator si din acest punct de vedere. Va putea misca
afectiv cu remarci de genul: ,,Nu iIntrebati ce poate face tara voastrd pentru
voi, ci ce puteti voi face pentru tara voastrad." Era un maestru in arta
comunicarii folositd in scopul emotiondrii oamenilor. Era consecvent? Se
pare ca Hrusciov era de aceasta parere. Criza rachetelor cubaneze a fost un
test de consecventa intre Kennedy si Hrusciov. Cei doi se priveau ochi in
ochi si, dupa cum remarca un scriitor, ,,Hrusciov clipea." Studii Intreprinse
in legaturd cu mari personalitati au aratat In repetate randuri céd acestia au
mare talent in a crea un raport. Cei care sunt flexibili si atragatori in toate
cele trei moduri pot influenta multi oameni, fie ca este vorba de un dascal,
un om de afaceri sau un lider spiritual mondial. Nu este insa nevoie de un
talent nativ pentru aceasta. Daca esti In stare sd vezi, sd auzi si sa simti, poti
crea un raport cu orice om, doar facand ceea ce face si el. Cauti lucrurile pe
care sa le poti oglindi cat se poate de firesc §i nesuparator. Daca oglindesti
0 persoand astmatica sau care are un spasm ingrozitor, in loc sa realizezi un
raport, 1l vei face sa creada ca iti bati joc de el.

Exersand constant, vei reusi sa patrunzi in lumea oricarui om cu care
esti §i sa vorbesti in modul lui propriu, pe intelesul lui. Curdnd va deveni
o a doua natura, si o vei putea face in mod automat, fard s-o mai
constientizezi. Cand vei incepe sa oglindesti in mod eficient, vei constata
cd acest procedeu iti ofera mai mult decat realizarea unui raport si
intelegerea altei persoane. Datorita acelui lucru care se numeste a conduce
pas cu pas, vei ajunge sd-i faci pe altii sd te urmeze. Nu conteazd cat de
diferiti sunteti. Ci conteaza cum ii intampini. Daca poti stabili un raport
suficient cu cineva, nu peste mult timp i poti schimba comportamentul
in asa fel Incat sa se potriveasca cu al tau.

Sa va dau un exemplu. Acum céativa ani, am inceput sa dezvolt o
relatie de afaceri cu un medic influent din Beverly Hills. Dar am intrat pe
fagasuri diferite. El vroia o decizie imediata in legatura cu o propunere a
lui, dar eu a trebuit sa plec din oras si eram singurul in masura sd o iau.
Nu i-a placut ideea sa astepte pe cineva asa de tanir- aveam 21 de ani la
acea vreme - asa incat era destul de pornit cAnd am ajuns In cele din urma
sd ne vedem.

L-am gésit in fata cabinetului, asezat intr-o pozitie foarte rigida, cu
toti muschii incordati. Eu eram agezat pe un scaun in fata lui exact in
aceeasi atitudine si am nceput sa-i oglindesc ritmul respiratiei. Vorbea
repede, asa cd vorbeam si eu repede. Gesticula intr-un fel neobisnuit,
rotindu-si un brat. Am inceput sa fac si eu la fel.

In ciuda imprejuririlor deloc incurajatoare in care ne intdlnisem, am
inceput sa ne intelegem. De ce? Pentru ca incercand sa gasesc o potrivire,
stabilisem raportul. Nu peste mult timp, am Incercat sa vad daca il puteam
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face sa ma urmeze. Mai intdi, mi-am incetinit ritmul vorbirii. L-a Incetinit
si el. Apoi m-am sprijinit de spatarul scaunului. A facut si el la fel. La
inceput incercam sa ma potrivesc lui si sa-1 oglindesc. Dar pe masura ce
raportul se dezvolta, am reusit sa-1 determin sa se potriveasca el mie si sa
ma oglindeasca. Pe urma m-a invitat sa ludm masa de pranz impreuna, si
la sfarsitul unei mese care ne-a facut placere amandurora eram cei mai
buni prieteni. Ei, acest om ma ura din tot sufletul in momentul in care
am intrat pe usa lui. Asadar nu trebuie sa ai niste imprejurari ideale
pentru a oglindi cum se cuvine. Nu ai nevoie decat de priceperea de a-ti
adapta comportamentul la acela al altcuiva.

Ceea ce am facut cu acel om se numea a-1 conduce pas cu pas. A merge
pas cu pas nu inseamna decat o oglindire elegantd, a te misca in felul in
care se migcd o persoand, a-ti schimba gesturile pe masura ce si le schimba
si acea persoand. O data ce ai reusit sd-ti dezvolti deprinderea in oglindirea
cuiva, iti poti schimba aproape instinctiv fiziologia $i comportamentul,
pe masura ce se schimba si cealaltd persoana. Raportul nu este ceva static;
nu este ceva ce ramane fix o datd ce a fost stabilit. Este un proces flexibil,
dinamic si fluid. Asa cum secretul realizarii unei relatii durabile, cu
adevarat armonioase, este capacitatea de a te schimba si a te adapta la
experientele prin care trece cealaltd persoand, secretul mersului pas cu
pas este capacitatea de a schimba vitezele elegant si precis, atunci cand le
schimba si cealaltd persoana.

Ghidajul decurge direct din procesul alinierii. Atunci cand stabilesti
un raport cu cineva, creezi o veriga de legatura aproape palpabila. Ghidajul
este la fel de firesc ca si alinierea pas cu pas. Ajungi la o faza in care
incepi sé initiezi schimbarea, nu te limitezi la a-1 oglindi doar, o fazad in
care raportul este atat de dezvoltat incat atunci cand te schimbi, in mod
inconstient cealalta persoand te va urma. Probabil ca ti s-a Intdmplat ca
fiind impreund cu prietenii noaptea tarziu, nu te simti deloc obosit, dar
esti intr-un raport atat de profund cu ei incat atunci cand ei casca, iti vine
si tie sd casti. Cei mai buni agenti de vanzari fac exact acelasi lucru.
Atunci cénd patrunzi in lumea altei persoane, realizezi un raport si apoi
folosesti acel raport ca sa ghidezi.

Se ridica o intrebare insa atunci cand trebuie sa stabilesti un raport in
urmitoarea situatie: ce te faci daci cineva este furios? i oglindesti furia
sau supararea? Ei da, asta ar putea fi una din cai. In capitolul urmator
vom discuta despre modul cum poti sparge tiparul cuiva, indiferent daca
este vorba despre suparare sau frustrare, $i cum o poti realiza rapid. S-ar
putea sd fie mai bine sa spargi tiparul decat sd oglindesti acea suparare.
Uneori, oglindind furia cuiva, poti patrunde in lumea lui atat de adanc,
incat atunci cand incepi sa te relaxezi, va incepe sa se relaxeze si el. Ia
seama, raportul nu se face doar zdmbind. Raport inseamna receptivitate.
Omul de pe strada, de exemplu, considera uneori ca este absolut esential
sa oglindesti si furia. In unele situatii s-ar putea sa fie nevoie si te manifesti
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la fel de vijelios in comunicarea ta cu o altd persoand, de vreme ce
provocarea pe care ti-o adreseaza este unul dintre modurile in care este
inteles respectul in aceastd zona a vietii sociale.

latd un alt exemplu: angajeaza-te intr-o conversatie cu cineva.
Oglindeste-i atitudinea, vocea si respiratia. Dupa o vreme, schimba-ti
treptat atitudinea sau tonul vocii. Te urmeaza cealaltd persoana dupa cateva
momente? Daca da, atunci intoarce-te si mergi din nou pas cu pas. Apoi
preia din nou conducerea si fa in asa fel incat schimbarea sa fie mai putin
bruscd. Dacd atunci cand incerci sa conduci pe cineva, nu te urmeaza,
inseamna pur si simplu ca raportul nu este suficient dezvoltat. Lucreaza
in continuare si apoi incearca din nou.

»ll indemn sa priveasca vietile altor oameni, ca intr-o oglinda, si de la
altii, sa ia exemplu pentru el insugi."
- Terentiu

Care este secretul stabilirii unui raport? Flexibilitatea. Ia aminte, bariera
cea mai potrivnicd este sa crezi ca si alti oameni au harta pe care o ai tu,
si pentru cd vezi lumea unilateral, si ei o vad la fel. Marii maestri in arta
comunicarii fac rar aceasta greseala. Ei stiu ca trebuie sa-si schimbe felul
de a vorbi, tonalitatea, felul de a respira, gesturile, pana cand descopera
modul in care pot aborda cu succes persoana respectiva, atingandu-si
astfel obiectivul.

Daca nu reusesti cd comunici cu cineva, este ispititor sa consideri ca
respectivul este un prost fara pereche care refuza sa asculte vocea ratiunii.
Acest fel de a gandi iti garanteaza practic cd nu vei avea niciodata sorti de

MERSUL PAS CU PAS SI CONDUCEREA

Mersul digital:

* Potriveste predicatele

* Potriveste succesiunea de accesare a indiciilor
* Potriveste tonalitatea

* Potriveste indltimea vocii

Mersul analogic sau oglindirea:

* Respiratia * Schimbarea greutatii

* Pulsul (de pe un picior pe celalalt)

* Umiditatea pielii * Miscarea picioarelor

* Pozitia capului * Felul cum stau partile corpului
* Miscarile fetei * Relatia spatiala

* Miscdrile sprancenelor * Gesturile mainilor

* Marimea pupilelor * Miscérile corpului prin spatiu

* Incordarea musculara * Tinuta corpului




Farmecul raportului 201

izbanda. Este mai bine sd-ti schimbi cuvintele si manifestarile
comportamentale pana cand se potrivesc cu felul lui de a vedea lumea.

Unul dintre principiile esentiale ale PNL este ca rostul comunicarii
tale este raspunsul pe care il obtii. Responsabilitatea In comunicare iti
apartine. Daca incerci sa convingi pe cineva sd faca un anumit lucru, si
face altceva, atunci eroarea este in comunicarea ta. Tu esti acela care nu
a gdsit o cale ca mesajul sa fie receptionat.

Acest lucru este absolut esential in tot ceea ce faci. Haideti sa vedem
cum stau lucrurile in sistemul de invatamant. Tragedia cea mai mare este
ca majoritatea profesorilor isi cunosc materia, dar nu-si cunosc elevii. Nu
stiu In ce fel 1si prelucreaza datele elevii lor, nu cunosc sistemele repre-
zentationale ale elevilor lor, nu stiu cum functioneaza mintea elevilor lor.

Cei mai buni profesori stiu din instinct cum sa ghideze si sa alinieze.
Ei sunt capabili s& stabileascd un raport, astfel incat mesajul lor este
receptionat. Dar nu existd un motiv anume pentru care nu toti profesorii
pot invita si faca acelasi lucru. Invatand sa-i alinieze pe elevi, invatand
sa prezinte informatiile In forma in care elevii pot efectiv sa le prelucreze,
profesorii ar putea revolutiona lumea invataimantului. Unii profesori
considera ca de vreme ce ei 1si cunosc materia, de orice hiba in comunicare
sunt de vind doar elevii care nu invata. Insa rostul comunicarii nu este
continutul ei, ci raspunsul. Poti sa stii cite-n luna si in stele despre Imperiul
Roman, dar daca nu poti stabili un raport, nu poti trece informatiile de pe
harta ta, pe harta altcuiva, cunoasterea ta nu valoreaza nimic. De aceea,
cei mai buni profesori sunt cei care reusesc sa stabileascd un raport.
Circuld o poveste despre o clasd in care toti copiii - In gluma - au
hotarat ca la ora 9 fix sd tranteasca pe jos cartile, ca sa o facd pe
profesoara sa plece. Fara sa clipeascd macar, profesoara a lasat jos creta,
a luat o carte si i-a dat drumul sa cada. JImi pare rau de intarziere," a zis
ea. Dupa aceasta intamplare, copiii i mancau din palma.

Fondatorii PNL dau un exemplu fascinant al felului in care ar trebui
sa functioneze invatdmantul. Este vorba despre un student la o facultate
tehnica al carui sistem reprezentational primar era tactil. La Inceput avea
mari probleme In a invata cum sa citeasca schemele electrice. Gasea ca
materia era grea si plicticoasd. De fapt, problema lui era ca nu intelegea
conceptele care erau prezentate vizual.

Apoi, intr-o zi, a Inceput si-si inchipuie cum ar fi daca el ar fi un
electron care pluteste prin circuitul a carui diagrama o vedea in fata ochilor.
Si-a imaginat diferitele lui reactii si schimbari comportamentale pe cand
venea in contact cu componentele din circuit, simbolizate de caracterele
din schema. Aproape in acelasi moment, diagramele au inceput sa capete
mai mult sens pentru el. Au inceput chiar si-i placa. Fiecare schema
reprezenta pentru el o noud odisee. I-a placut asa de mult incét a sfarsit
prin a deveni inginer. A reusit pentru ca a fost capabil sa invete folosind
sistemul sau preferat de reprezentare. Aproape toti copiii care renunta la
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scoald sunt capabili sa Invete. Doar ca noi nu invatim niciodatd cum sa le
predam. Nu am stabilit niciodata raport cu ei i niciodatd nu ne-am potrivit
strategiilor lor de Invatare.

Am pus accentul pe invatdmant pentru cd, pana la urma, este ceva prin
care trecem cu totii, acasd, cu copiii nostri, sau la serviciu, cu angajatii
ori cu colegii nostri. Ceea ce functioneaza intr-o clasa, functioneaza si
intr-un birou ori o camera de zi. In legatura cu farmecul raportului,
existd un lucru minunat care trebuie spus. Este una dintre priceperile cele
mai accesibile din lume. Ca s-o deprinzi, nu ai nevoie nici de manuale,
nici de cursuri. Nu trebuie si traversezi lumea ca sa studiezi la picioarele
unui maestru, tot asa cum nu ai nevoie sa obtii o diploma. Singurele
instrumente de care ai nevoie sunt ochii tai, urechile tale, simtul tactil,
gustul si mirosul.

Poti incepe si cultivi un raport chiar acum. Intotdeauna comunicim si
ne influentdm unii pe altii. Raport inseamna pur si simplu sa le faci pe
amandoua cat mai eficient cu putintd. Poti face acest lucru atunci cand
astepti un avion, oglindind oamenii care stau la rdnd ca si tine. Sau la
magazinul de unde iti faci cumparaturile. Poti exersa la serviciu sau acasa.
Daca atunci cand te prezinti la un interviu pentru obtinerea unui post, te
potrivesti si oglindesti persoana cu care discuti, te va placea imediat.
Foloseste raportul in afacerea ta, pentru a stabili imediat legéatura cu clientii.
Daca vrei sa devii maestru in arta comunicdrii, tot ce trebuie sa faci este
sd patrunzi in lumea altor oameni. Acum ai deja cunostintele de care ai
nevoie pentru a o face.

Mai existd o cale de stabilire a raportului, seturi intregi de semne
distinctive care te ajutd sa determini alegerile pe care le fac oamenii.
Acestea se numesc ...



Capitolul XIV
Distinctii ale desavarsirii:
metaprogramele

,» Cand atingi coarda sensibild, poti zice orice. Cand n-o
atingi, nu poti zice nimic, problema delicata este sa o
gasesti."
- George Bernard Shaw

Ca sd iti dai seama cel mai bine cat de uluitoare este diversitatea
reactiilor umane, nu trebuie decat sd te adresezi unui grup de oameni.
Imposibil sa nu observi cat de diferit reactioneaza oamenii la acelasi
lucru. Le spui o poveste care sa-i motiveze si unul std incremenit, pe altul
il ia cu somn, de plictiseala. Le spui o gluma, unul rade de nu mai poate,
iar pe fata altuia nu se clinteste nici macar un muschi. Esti tentat s crezi
ca fiecare persoana asculta intr-un limbaj mental diferit.

intrebarea este: de ce reactioneazi oamenii atat de diferit la mesaje
identice? De ce cineva vede paharul jumatate plin cu apa, iar altcineva il
vede jumatate gol? De ce cineva aude un mesaj si simte ca este plin de
energie, entuziasm §i motivatie, in timp ce altul care aude exact acelasi
mesaj nu reactioneaza deloc? Shaw avea mare dreptate. Daca i te adresezi
cuiva si 11 gasesti coarda sensibild, poti face orice. Dar daca nu-i géasesti
aceastd coardd, n-ai facut nimic. Mesajul cel mai Insufletitor, gandul cel
mai profund, parerea cea mai inteligentd, sunt toate complet lipsite de
sens daca nu sunt intelese atat din punct de vedere intelectual cat si afectiv
de persoana cédreia 1i sunt adresate. Acestea sunt mari secrete nu numai
ale puterii personale, dar gi ale multor altor probleme cu care ne confruntam
in colectiv. Daca vrei sa devii maestru 1n arta comunicarii, atat in afaceri
cat si in viata personald, trebuie sa stii sa gasesti calea catre coarda sensibila.

Aceastd cale trece prin metaprograme. Metaprogramele sunt secretele
felului 1n care o persoana prelucreazd informatiile. Sunt puternice tipare
interioare care ajuta la determinarea modului 1n care ea isi formeaza
reprezentdrile interioare si 1si dirijeazd comportamentul. Metaprogramele

203
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sunt programele interioare (sau firi) pe care le folosim pentru a hotari
caror fapte le acordam atentie. Deformam, stergem si generalizdm
informatii pentru cd mintea constientd poate fi atentd la un numar de
informatii intr-un anume moment.

Creierul nostru prelucreaza informatiile intr-un mod foarte aseméanator
cu al unui calculator. Este nevoie de un numar fantastic de date si le
organizeaza intr-o configuratie care sa fie pe intelesul acelei persoane.
Un calculator nu poate face nimic fara programe, care furnizeaza structura
capabild sa indeplineasca sarcini specifice. Metaprogramele functioneaza
foarte asemandtor in creierul nostru. Ele furnizeaza structura care
guverneaza faptele carora le acordam atentie, ce rost gasim noi experientelor
noastre, precum si directiilor catre care sa ne indrepte acestea. Ele ne
ofera baza pe care hotardm ca un anumit lucru este interesant ori anost, o
binecuvantare potentiald ori o amenintare potentiala. Pentru a comunica
cu un calculator, trebuie sd-i intelegi programul. Pentru a comunica
eficient cu o persoana, trebuie sa-i intelegi metaprogramele.

Oamenii au tipare comportamentale, si au tipare conform carora isi
organizeaza experientele pentru a crea acele manifestiri comportamentale.
Numai intelegand acele tipare mentale te poti astepta ca mesajul tdu sa
ajungd la destinatia dorita, fie cd este vorba sd determini pe cineva sa
cumpere o masing, fie sa il/o faci sa inteleaga ca il/o iubesti. Desi situatiile
pot fi variate, exista totusi o structura constanta a felului in care oamenii
inteleg lucrurile si 1si organizeaza modul de gandire.

Primul metaprogram implica deplasarea catre ceva sau indepartarea.

Orice comportament uman graviteaza in jurul imboldului de a obtine
placere sau a evita durerea. Te tragi inapoi de la un chibrit aprins de teama
sd nu-ti arzi mana. Dar stai §i privesti un apus minunat pentru ca iti
produce placere maretul spectacol celest pe masurd ce ziua alunecd in
noapte.

Acelasi lucru se petrece si cand este vorba de actiuni mai neclare.
Cineva poate merge un kilometru pe jos pand la serviciu pentru ca ii
place sa faca miscare. Un altul poate face acelasi lucru pentru cé are o
fobie teribila de masina. Cineva poate citi Faulkner, Hemingway, sau
Fitzgerald pentru cd ii place proza lor si analiza naturii umane. Se
indreapta catre ceva care 1i face placere. Un altul poate citi aceiasi autori
pentru ca nu vrea ca oamenii sa creadd despre el cd este un natang incult.
Acesta nu cautd atat placerea cat incearcd sa evite durerea: se
indeparteaza de ceva, nu se deplaseaza catre ceva.

Cat despre celelalte metaprograme pe care le voi prezenta, acest proces
nu cuprinde absolut toate cazurile. Fiecare dintre noi se apropie de unele
lucruri si se departeaza de altele. Nimeni nu raspunde la fel fiecarui stimul
in parte, desi fiecare are un mod dominant, o tendintd puternicd spre un
program sau altul. Unii oameni inclina sa isi asume riscul, in mod curios
si cu fortd. S-ar putea sd se simta cel mai in largul lor cand se deplaseaza
catre ceva care 1i intarata. Altii inclind sa fie mai precauti, mai prevazatori.
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mai prudenti, acestia vdd lumea ca pe un loc mai periculos. Ei inclind sa
isi faca de lucru mai departe de lucruri amenintatoare ori periculoase, si
nu langa cele provocatoare. Pentru a afla incotro se indreaptd oamenii,
intreaba-i ce anume vor intr-o relatie - o casd, o masind, o slujba, sau
altceva. Va vor spune ce anume vor sau ce anume nu vor?

Ce inseamna aceastd informatie? Totul. Daca esti om de afaceri si vinzi
un produs, il poti promova in doua feluri, prin ceea ce face sau prin ceea ce
nu face. Poti incerca sa vinzi magini subliniind faptul ca sunt rapide, lucioase
sau sexy, sau poti scoate in evidentd ca nu consuma multa benzina, intretinerea
lor nu costa mult, si sunt deosebit de sigure in caz de impact. Strategia pe
care o folosesti depinde in intregime de strategia persoanei cu care incerci
sa inchei targul. Decat sa folosesti metaprogramul gresit cu o persoana,
mai bine ai sta acasa. Ar Insemna sa incerci sa-l indrepti catre ceva, pe cand el
nu vrea decat sa gaseasca o scuzd ca sd dea Tnapoi.

Tine minte, o masina poate merge pe acelasi drum inainte sau inapoi.
Nu depinde decat de directia spre care se afla cu fata. Acelasi lucru este
valabil si pe o baza personald. S zicem ca vrei ca fiul tdu sa-si petreaca
mai mult timp cu temele pentru scoala. I-ai putea spune: ,,Ar fi mai bine
sd inveti cd altfel nu intri la colegiu." sau: ,,Uitd-te la Fred. Nu a invétat,
a cazut la examen si Isi va petrece viata pundnd benzind cu pompa. Asa
ceva iti doresti tu de la viata?" Cat de bine va functiona acea strategie?
Depinde de copilul tdu. Dacé este motivat primar sa se indeparteze, atunci
strategia va functiona. Dar ce se va intdmpla dacd se apropie de lucruri?
Daca este motivat de lucruri care il provoaca, apropiindu-se de cele care
1 se par atragatoare? Daca asa reactioneaza, atunci nu vei reusi sa-i schimbi
comportamentul oferindu-i exemplul unui lucru de care sé se indeparteze.
Poti sa te certi cu el pana te invinetesti la fata, dar nu ai atins coarda
sensibild. Tu vorbesti pe latineste si copilul intelege greceste. iti irosesti
si timpul tau si il irosesti si pe al lui. De fapt, oamenii care se apropie de
ceva nu se impaca cu cei care se indeparteaza de ceva. Ar trebui sa-ti
motivezi copilul spundndu-i mai bine: ,,Daca iti vezi de lectii, ai dreptul
sa-ti alegi ce facultate vrei sa urmezi."

Al doilea metaprogram se ocupa cu cadre de referintd interioare i
exterioare. Intreaba pe altcineva cum isi poate da seama daci face o treaba
bund. Pentru anumiti oameni, dovada vine din exterior. Seful te bate pe
spate si zice cd ai facut treaba buna. Capeti o marire de salariu. Castigi un
premiu mare. Munca ta este remarcatd si apreciatd de colegii tai. Atunci
cand obtii acel gen de apreciere exterioara, stii ca ceea ce ai lucrat este
bine. Acesta este un cadru exterior de referinta.

Pentru altii, dovada vine din interior. Acestia ,,stiu In sinea lor" atunci
cand au facut treabd bund. Dacd ai un cadru interior de referintd, poti
proiecta o cladire care castiga tot felul de premii de arhitectura, dar daca
nu simti cad este ceva special, nici o interventie din exterior nu te va
convinge de contrariu. Si invers, s-ar putea sa faci un lucru care primeste
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o apreciere caldutd din partea sefului si a colegilor, dar daca tu simti ca
este ceva deosebit, vei avea incredere in propriile tale instincte si nu in
ale lor. Acesta este un cadru interior de referinta.

Hai sd zicem ca Incerci sd convingi pe cineva s participe la un seminar.
Ai putea spune: ,,Trebuie sa participi la acest seminar. E grozav. Am fost
si eu si toti prietenii mei §i s-au simtit minunat cu totii i au vorbit zile-n sir
despre el. Cu totii spun cd le-a schimbat pe deplin viata in bine." Daca
persoana cu care vorbesti are un cadru exterior de referinta, exista gsansa
sd-1 convingi. Daca toti zic ca este adevarat, si el va considera de cele mai
multe ori ca este probabil adevarat.

Dar daci are un cadru interior de referinta? iti va fi greu si-1 convingi
spunandu-i ce parere au ceilalti. Asta nu Inseamnd nimic pentru el. Nu
prelucreaza datele. Nu-1 poti convinge decat apeland la lucruri pe care le
stie si el. Ce-ar fi sa-i spui: ,,Mai tii minte seria de prelegeri la care te-ai
dus anul trecut? Mai tii minte cd ai zis cd era cea mai profunda experienta
pe care ai avut-o in ultimii ani? Ei bine, am aflat despre ceva care s-ar
putea sa fie ceva asemanator; cred ca daca vrei sa incerci, s-ar putea sa
constati cd este acelasi tip de experientd. Ce zici?" Va functiona oare aga?
Sigur ca da, pentru ca ii vorbesti pe limba lui.

Este important sa remarcdm ca toate aceste metaprograme sunt legate
de context si de stres. Daca ai facut ceva timp de 10-15 ani, probabil ca ai
un puternic cadru interior de referintd; daca esti nou in bransa, s-ar putea
sd nu ai un cadru interior de referintd atat de puternic in legatura cu ce
este bine sau ce este rau 1n contextul respectiv. Astfel, tinzi sa-ti dezvolti
in timp preferinte si tipare. Chiar daca esti dreptaci, iti folosesti totusi
stanga in diferite situatii In care este de folos. Acelasi lucru este valabil si
cu metaprogramele. Nu mergi doar intr-un sens. Poti sd diversifici. Poti
sd mai schimbi.

Ce fel de cadru de referintd au cei mai multi lideri - interior sau
exterior? Un lider cu adevérat eficient trebuie sa aibd un puternic cadru
interior. Nu ar fi cine stie ce lider daca si-ar pierde timpul intreband
oamenii ce cred despre ceva nainte ca el sa inceapa vreo actiune. Si, ca si
cu metaprogramele, trebuie obtinut un echilibru ideal. Tineti minte, putini
oameni opereaza doar dintr-o extrema. Un lider cu adevarat eficient mai
trebuie s fie capabil si absoarba informatii si din exterior. in cazul in
care nu este in stare, conducerea devine megalomanie.

La sfarsitul unuia dintre seminarele mele recente deschise pentru
invitati, a venit un tip la mine impreuna cu trei prieteni i mi-a spus verde
in fata: ,,Pe mine nu m-ai cumparat!" Incerca tot ce-i stitea in puteri ca si
ma provoace. M-am lamurit repede cd facea alegerea dupda un cadru
interior de referintd. (Cei orientati exterior rareori vin de-a dreptul sa-ti
spund ce sa faci gi cum sa faci.) Din conversatia cu prietenii lui, a reiesit
si ca se Indeparta de lucruri. Asa ca i-am spus: ,,Eu nu te pot convinge
sd faci ceva. Tu esti singurul in masurd s-o faci." Nu a stiut cum sa
1a acest
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raspuns. Se astepta ca eu sa-i bag pe git marfa mea si el sa mi-o respinga.
Acum n-avea Incotro si trebuia sa fie de acord cu ceea ce spusesem eu,
pentru ca stia in sinea lui ca era adevérat. Apoi i-am spus: ,,Esti singura
persoana care stie cine are de pierdut dacd nu vii la curs." In conditii
normale, o asemenea remarca mi-ar fi sunat groaznic. Dar eu ii vorbeam
pe limba lui, si a mers. Remarcati, nu am spus cé el va pierde dacd nu
participa. Daca ag fi spus asa, niciodatd nu ar fi participat. Dar eu i-am
spus: ,,Esti singurul care stie" (cadru interior de referintd) ,,cine va pierde"
(se departeaza de) ,,dacd nu vii". lar el mi-a spus: ,,Da, asa e!", si s-a dus
in fundul salii si s-a inscris. -
u

Daca acest fapt s-ar fi petrecut inainte sa fi aflat eu de metaprograme,
as fi Incercat sa-1 conving sa vorbeasca cu altii (cadru exterior de referinta)
care fusesera deja la curs, si i-as fi spus despre toate avantajele pe care le
putea obtine daca participa (indreptare catre). Dar acesta ar fi fost un
mod care m-ar fi interesat pe mine, nu pe el.

Al treilea set de metaprograme presupune alegerea dupa preferinte
proprii sau alegerea dupd preferintele altora. Unii oameni considera inter-
actiunile umane mai Intai in termeni de ce au ei insisi de castigat, iar altii,
in termeni de ce pot face pentru ei Ingisi si pentru altii. Sigur ca oamenii
nu cad intotdeauna intr-o extrema sau alta. Daca alegi numai judecand
dupa tine, devii un egoist plin de tine. Dacé alegi numai judecand dupa
altii, devii un martir.

Daca esti implicat in angajarea de personal, nu ai vrea sa stii ce loc ar
ocupa un solicitant pe aceasta scala? Nu demult, o mare companie aeriana
a aflat ca din 95% din plangerile prezentate, 5% erau ale angajatilor lor.
Acesti 5% alegeau numai si numai judecand dupa ei; nu i interesa decat
propria lor persoand, nu si ceilalti. Erau niste angajati neconstiinciosi?
Da si nu. Era limpede ca ocupau posturi nepotrivite si ca nu faceau treaba
buna, desi poate ca de felul lor erau destepti, sarguinciosi si devotati.
Erau poate oamenii potriviti, la locul nepotrivit.

Ce credeti ca a facut compania? I-a inlocuit cu oameni care alegeau
judecand dupa altii. Compania a stabilit acest lucru organizand interviuri
in grup, in care presupusii viitori angajati erau intrebati de ce vroiau sa
lucreze pentru acea companie. Majoritatea indivizilor s-au gandit ca sunt
judecati dupa raspunsurile pe care le dideau de fata cu grupul, cand, de
fapt, ei erau judecati dupa comportamentul lor ca membri ai publicului.
Adica, indivizi care acordau cea mai mare atentie §i priveau drept in fata,
zambeau sau 1si manifestau sprijinul fatd de persoana care le vorbea au
primit cea mai nalta apreciere, iar ceilalti care acordau doar putina atentie
sau deloc si isi vedeau de lumea lor in timp ce ceilalti vorbeau, au fost
considerati ca avand o fire egoista si nu au fost angajati. Rata reclamatiilor/
plangerilor catre companie a scazut astfel sub 80%, ca urmare a acestei
masuri. [atd de ce metaprogramele sunt atat de importante in lumea afacerilor.
Cum poti evalua o persoana daca nu stii ce anume o motiveaza? Cum poti
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pune pe postul pe care 1l ai liber persoana potrivitd, in materie de priceperi
necesare, capacitatea de a invata si conceptiile ei? O multime de oameni
destepti isi Indeplinesc obligatiile de serviciu complet frustrati pentru ca
ocupd posturi care nu le solicitd din plin calitatile lor intrinseci. Ceea ce
poate insemna obligatie intr-un context, intr-altul poate fi un bun de pret.

Intr-o afacere cu servicii, asa cum sunt liniile aeriene, este evident ca ai
nevoie de oameni care pun interesele altora Tnaintea intereselor lor. Daca iti
trebuie un cenzor, s-ar putea sa ai nevoie de cineva care judecad dupa interesul
lui. De cate ori ti s-a intamplat sd ai de a face cu cineva care te-a lasat cu
treburile Incurcate pentru isi facea bine treaba din punct de vedere intelectual,
dar nu si afectiv? Este ca un doctor care s-ar gandi numai la el. Poate ca este
un sclipitor diagnostician, dar daca nu simti ca i pasa de tine, tratamentul lui
nu va fi cel mai eficient. Un asemenea individ ar fi bun mai degraba intr-un
post de cercetator si nu de clinician. A pune omul potrivit la locul potrivit
ramane una dintre marile probleme in lumea afacerilor americane. Dar este
o problemd care s-ar putea rezolva daca oamenii ar sti cum sa evalueze
modurile in care solicitantii de posturi prelucreaza informatiile.

Este momentul sd remarcam ca nu toate metaprogramele sunt create
egal. Se simt oamenii mai bine daca se deplaseaza catre ceva sau daca se
indeparteaza de ceva? Ar fi lumea asta mai buna dacd oamenii ar pune
mai mult interesele altora inaintea propriilor interese si mai putin invers?
Poate ca da. Dar viata este asa cum este. nu aga cum am vrea noi sa fie.
Poate vrei ca fiul tau sa se apropie de ceva, si nu sd se departeze. Daca
vrei neaparat sa comunici cu el, trebuie s-o faci intr-un fel care sa mearga,
si nu in felul care iti suna tie ca ar trebui sd mearga lucrurile pe lumea
asta. Secretul este sd observi o persoand cu mare atentie, sa asculti ce
spune, ce fel de metafore foloseste, ce fiziologie dezvaluie, cand este
atent si cand este plictisit. Oamenii 1si dezvaluie metaprogramele atunci
cand 1i urmaresti constant. Nu trebuie cine stie ce studii profunde ca sa-ti
dai seama catre ce inclind cineva si ce este mai important pentru el intr-un
moment sau altul. Pentru a afla daca oamenii aleg dupa interesele altora
sau dupa interesele lor, observa catad atentie arata altor oameni. Se apleaca
spre oameni si pe fata lor se citeste grija fatd de ceea ce le spun alti
oameni sau stau cu spatele sprijinit $i rdman plictisiti §i nereceptivi? Fiecare
pune interesele lui inaintea intereselor celorlalti, §i uneori este important
sa facem asa. Problema este ceea ce facem in mod constant si daca
procedura de alegere ne permite sa obtinem rezultatele pe care le dorim.

Al patrulea program de alegere se refera la potriviri si nepotriviri. As
vrea sa incerc un experiment cu voi. Priviti aceste figuri si spuneti cum
se aseamana unele cu altele.

Daca v-as fi cerut sa descrieti relatiile dintre cele trei figuri, ati putea
raspunde in multe feluri. Ati putea spune cé toate sunt dreptunghiuri. Ati
putea spune ca toate au cate patru laturi. Ati putea spune ca doua sunt
verticale, doua orizontale, sau cd doua sunt in picioare si unul culcat, sau
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ca nici una din figuri nu are exact aceeasi legatura cu celelalte doua. Sau
cd una este diferita, iar celelalte doua aseméanatoare.

Sunt sigur ca va puteti gandi si la alte descrieri. Dar ce se intdmpla aici?
Toate acestea sunt descrieri ale aceluiasi desen, dar din puncte de vedere
total diferite. Asa este §i in cazul potrivirilor si nepotrivirilor. Acest
metaprogram stabileste modul in care va sortati informatiile pentru a
invata, a intelege si altele de acest fel. Unii oameni sunt receptivi la lumea
exterioara prin gasirea de asemanari. Privesc lucrurile si cauta sa vada ceea
ce au in comun. Sunt cei care cauta potriviri. Asadar cand privesc desenul,
ar putea spune: ,,Ei bine, toate sunt dreptunghiuri." Altcineva, din aceeasi
categorie, gdseste asemdndri cu exceptii. El ar putea spune privind
desenul: ,,Sunt toate dreptunghiuri, dar doua sunt in picioare, iar unul
culcat."

Alti oameni sunt cei care vad nepotriviri - oamenii care vad dife-
rentele. $i acestia sunt de doud feluri. Unul din cele doua tipuri priveste
la lumea din jurul sau si vede cit de diferite sunt lucrurile. Privind figurile,
acesta ar putea spune cd toate sunt diferite si ca sunt in relatii diferite
unele cu altele. Ca nu seamana deloc. Celilalt fel de persoana vede
deosebirile cu exceptii. Este precum unul care vede asemanari cu exceptii
- dar pe invers - vede mai intai deosebirile, apoi adauga trasaturile pe
care le au in comun. Pentru a stabili dacd o persoana face parte dintr-o
categorie sau alta, intreaba-1 despre relatia dintre orice set de obiecte sau
situatii §i constatd dacd pune accentul mai Intli pe asemandri sau pe
deosebiri. iti poti inchipui ce se intdmpla cand cineva care vede doar
asemanari se intdlneste cu altcineva care vede doar deosebiri? Atunci
cand unul spune ca sunt asemanatoare, celalalt spune: ,,Ba nu, nu sunt.
Nu seamana deloc!" Rationamentul persoanei care vede doar asemanari
este cd toate sunt dreptunghiuri. Rationamentul celui care vede doar
deosebiri este cd grosimea liniilor s-ar putea sa nu fie aceeasi la toate cele
trei figuri. Deci, cine are dreptate? Amandoi, desigur: totul depinde de
perceptia fiecaruia. Totusi, persoanele care vad numai deosebiri stabilesc
cu greu un raport cu oamenii pentru ca adesea ele creeaza deosebiri. Mai
usor stabilesc raport cu unul la fel cu ei.

Cat de important este sa Intelegi aceste distinctii? Sa va dau un exemplu
din afacerea mea. Am cinci parteneri, $i cu o singura exceptie, ceilalti



210 Putere nemdrginitd

suntem din cei care vad asemanari. In mare masuri este un lucru grozav.
Suntem asemanatori, deci ne agreem unii pe altii. Vedem lucrurile 1n
acelasi fel si gandim 1n acelasi fel, astfel ca atunci cand suntem impreuna,
realizdm o minunata sinergie; discutdm si ne vin idei, care sunt din ce in
ce mai bune, pentru ca noi ne potrivim intre noi, vedem ce vad si ceilalti,
construim pe analiza facuta de ei, suntem din ce in ce mai entuziasmati.

Asta pand cand intrda in scend cel care vede deosebirile. Fara nici o
exceptie, el vede lucrurile cu totul altfel decat le vedem noi. In timp ce
noi vedem cum se potrivesc lucrurile, el vede cum nu se potrivesc. In
timp ce noi ne entuziasmam si mergem mai departe, se baga el si ne
spune ca n-o sd mearga, apoi se lasa pe spate cu o bufnitura, ca si cand s-ar
tranti de sus pe un bustean, fard sd mai ia in seama nimic din ceea ce
vedem noi, ci vazand tot soiul de probleme cu care noi nu vrem sa ne
batem capul. Noi ne avantam spre inéltimi, catre ozonul mental. El vrea
sd marcheze un punct si zice: ,,Da? Dar asta? Dar aia?"

Este o pacoste? Mai incape vorba? Este un partener valoros? Sigur ca
este. Ceea ce trebuie sa facem noi este sa-1 folosim la momentul potrivit
in procesul de planificare. Nu il 1asdm sa-si bata capul cu amanuntele sau
sa ne strice Intalnirile de idei sclipitoare. Sinergia realizata in urma planifi-
carii pe care o facem Impreuna este mai pretioasd decat sacaiala lui de
cusurgiu. Si apoi, cand ne mai domolim, avem nevoie disperata de cineva
care sa vada gaurile din cagcaval, sd vada inconsecventa, sa vada unde nu
se potrivesc lucrurile, cum nu se imbind. Aceasta este functia lui si adesea
ne salveaza de noi ingine.

Aceste persoane formeaza o minoritate. Generalizarile oferite de sta-
tisticd arata cd aproximativ 35% din cei chestionati erau persoane care
vad deosebiri. (Dacé faceti parte din aceastd categorie, probabil ca veti
spune ca aprecierile nu sunt exacte.) Aceste persoane sunt extrem de
valoroase pentru ca inclina sa vada ceea ce ceilalti nu vad. Acestia nu
sunt de obicei niste suflete cu inspiratie poetica. De multe ori, chiar atunci
cand se entuziasmeaza, incep sd vada nepotrivirile si gasesc ei o cale ca sa
se dezumfle. insi sensibilitatile lor analitice, critice, sunt importante
pentru orice afacere. Ganditi-va la un esec catastrofal in afaceri ca
acela din filmul Heaven's Gate (Poarta Raiului). Daca ati putut sa priviti
dincolo de scenele filmului, ati fi descoperit poate o mana de oameni
care vad asemandri, cu cadre interioare de referintd - Indreptdndu-se cu
totii catre un tel, fard sd priveasca la nimic de care s trebuiasca se
indeparteze. Aveau o nevoie acutd de un individ care vede nepotrivirile
si care sa le spuna: ,,la stati putin. Dar cu asta ce facem?" si sd le spuna
despre ce era vorba, intr-un fel care sa poatd fi acceptat de cadrele
interioare de referintd ale creatorilor. Modurile de potrivire ori de
nepotrivire sunt extrem de importante pentru ca pot actiona in atatea
feluri, chiar in nutritie. Persoanele exagerate care vad numai potriviri pot
ajunge adesea sa manance ceva ce nu le face bine, pentru cd ei vor
alimente care adesea sunt
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asemanatoare. Refuza sd manance un mar sau o prund. Difera prea mult
gradul de coacere, textura, gustul, timpul de depozitare si alte variabile
de acest fel. Mananca nsa tot felul de alimente conservate, pentru ca
acestea nu se schimba. S-ar putea sa nu fie o hrana buna, dar se potriveste
cu sufletul neschimbator al unor astfel de oameni.

Dacéd ai o slujba care cere o munca repetitiva, an de an, ai vrea sa
angajezi o persoana care vede deosebiri? Sigur cd nu. Trebuie sa angajezi
o persoana care vede asemanari - va fi foarte, foarte fericit pe un asemenea
post atata timp cat vei avea nevoie de el acolo. Dar daca ai un post care
necesitd foarte multa flexibilitate, sau schimbare constantd, ai angaja pe
acest post o persoana care vede asemanari? Evident ca nu. Aceste distinctii
pot fi de mare folos pentru a descoperi in ce fel de posturi ar fi oamenii
cel mai fericiti pentru cele mai lungi perioade de timp.

Hai sa discutdm cazul unui jucétor de fotbal care trage la poarta. Cu
cativa ani in urma, a inceput sezonul cu mare succes, tragand suturi de
mare precizie. Dar pentru ca era din aceia care vad nepotriviri, s-a simtit
obligat in scurt timp sa inceapa sa-si diversifice activitatea, motiv pentru
care a intrat intr-un declin. A fost convins sa se concentreze asupra
diferitelor tipuri de admiratori aflati in spatele portii pe fiecare stadion in
parte. Concentrandu-se sd vada cat de diferiti erau, putea sa studieze
dupa pofta inimii ceva atit de banal in timp ce isi dadea toatd osteneala sa
joace bine acolo unde conta cu adevarat acest lucru.

Ati folosi aceleasi tehnici de convingere cu un individ care vede
potrivirile si cu unul care vede nepotrivirile? I-ai vedea lucrand pe acelasi
post? I-ai trata pe amandoi cu strategii de potrivire in acelasi mod? Sigur
cd nu. Nu spunem insa cé strategiile sunt imuabile. Oamenii nu sunt
precum cainii lui Pavlov. Ei isi pot modifica strategiile intr-o oarecare
masurd, dar numai daca cineva le spune pe limba pe care o inteleg ei cum
sd faca acest lucru. Este nevoie de un efort si o rdbdare uluitoare sa
transformi un individ care vede doar nepotriviri, intr-unul care vede doar
potriviri, dar il poti ajuta sa cedeze si sd fie ceva mai putin urdcios si
nepractic pe parcursul procesului. Acesta este unul dintre secretele traiului
cu oameni diferiti de tine. Pe de altd parte, pentru cei care vad asemanari
este folositor sd vadd mai multe deosebiri, pentru ca au inclinatia sa
generalizeze. S-ar putea ca unei astfel de persoane sd-i fie de folos sa
constate toate deosebirile dintre sdptimana curenta si cea care a trecut,
sau intre orasele pe care le viziteaza (in loc sd spuna ca Los Angeles
seamand mult cu New York). Concentrati-va putin si asupra deosebirilor
- pentru cd ele fac parte din sarea si piperul vietii.

Pot trai fericiti doi oameni diferiti - unul care vede asemandri, iar
celalalt deosebiri? Sigur - atata timp cat se inteleg unul pe altul. Astfel,
atunci cand apar diferentele, 151 vor da seama ca celalalt nu este rau sau
greseste, ci doar percepe lucrurile altfel. Nu trebuie sa fii exact ca celalalt
ca sd poti stabili un raport. Trebuie sa-ti amintesti diferentele dintre felurile



212 Putere nemarginitd

in care fiecare dintre voi percepeti lucrurile si sa invatati cum sa va
respectati §i sd va apreciati unul pe celalalt.

Urmatorul metaprogram se referd la ce anume este nevoie ca sa convingi
pe cineva de ceva. Strategia persoanei care convinge este formata din
doud parti. Pentru a vedea ce anume poate convinge pe cineva, trebuie
mai intai sa afli de ce caramizi senzoriale are nevoie ca sa poata fi convins,
si apoi trebuie sd descoperi cat de des trebuie sa primeasca acesti stimuli
pana sa fie convins. Pentru a descoperi acest metaprogram de convingere,
intreaba: ,,Cum poti afla cand altcineva se pricepe sa faca ceva foarte
bine? Trebuie sa: a) 1l vezi sau sa-1 urmaresti cand lucreaza, b) sa auzi
despre cat de priceput este, ¢) sa o faci o data cu el, sau d) sa citesti despre
priceperea lui?" Raspunsul poate fi o combinatie a acestora. Poti crede ca
cineva este priceput atunci cand 1l vezi lucrand si cand ti-o spun altii.
Urmatoarea intrebare este: ,,Cat de des trebuie sd-ti demonstreze cineva
cat este de priceput pana sa te convingi de asta?" Existd patru raspunsuri
posibile: a) imediat (de exemplu, dacé iti dovedeste o data ca se pricepe
la ceva, atunci il crezi), b) de un anumit numar de ori (doud sau mai
multe), ¢) dupa o anumita perioada de timp (sa zicem, cateva saptadmani,
sau o lund sau un an), si d) in mod constant. In ultimul caz, o persoani
trebuie sa demonstreze ca este priceputa, de fiecare data.

Dacé esti conducatorul unei organizatii, una dintre cele mai valoroase
stari pe care o poti realiza cu angajatii tdi este incredere si raport. Daca ei
stiu ca 1ti pasa de ei, vor munci pentru tine mai mult i mai bine. Daca nu
au incredere in tine, nu-si vor da osteneala. Dar aceastd incredere se
castigd intr-o anumitd masura fiind atent la diferitele nevoi ale fiecaruia.
Unii vor stabili o relatie si o vor pastra. Daca stiu ca joci corect si ca iti
pasé de ei, poti stabili o legdtura care va dura pana cand vei face ceva
care o va trada.

Acest lucru nu este valabil pentru toatd lumea. Unii angajati au nevoie
de mai mult decat atat, fie o vorba buna, un referat de apreciere, o dovada
de sprijin public, sau de indeplinit o sarcind importanta. S-ar putea sa fie
la fel de devotati si la fel de talentati, dar au nevoie de mai multa verificare
din partea ta decat au ceilalti. Au nevoie de o dovadad mai vie ca legatura
dintre voi este inca valabila. Tot astfel, orice bun agent de vanzari isi stie
clientii carora le vinde marfa doar o data, si ei devin clientii lui pentru
totdeauna. Altii insd trebuie sd vadid marfa de doud-trei ori pand se
hotardsc sa o cumpere, pe cand altii au nevoie si de 6 luni pand sa
cumpere din nou. Mai este si ,,preferatul" vanzatorului - cel care ti-a
folosit produsul ani de zile, si de fiecare datd vrea sa-i spui de ce sa-l
foloseasca. Acelasi proces se desfasoara cu si mai mare intensitate in cadrul
relatiilor personale. Pentru unii, dacd le dovedesti o singura data dragostea
ta, le-ai dovedit-o pentru totdeauna. Altora trebuie sa le-o dovedesti
zilnic. Valoarea intelegerii acestor metaprograme sta in faptul cd iti
furnizeaza planul de bétaie pentru a convinge pe cineva. Stii dinainte de
ce va fi nevoie ca sa-1
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convingi, si nu mai esti supdrat pe persoana careia trebuie sa-i dovedesti
de fiecare datd. Te astepti de la ea la acel comportament.

Un alt metaprogram este posibilitate fatd de necesitate. Intreaba pe cineva
de ce s-a dus si lucreze pentru firma la care este sau de ce si-a cumparat
casa sau magina pe care le are. Unii oameni sunt mai intdi motivati de
necesitate, nu de ceea ce 1si doresc. Fac ceva pentru ca trebuie. Nu-i indeamna
inima sa facd ceea ce este posibil. Nu sunt in cautarea nenumaratelor variante
de experiente. Trec prin viata luand ceea ce se gaseste la indemana. Cand
au nevoie de o slujba noud, sau de o casd noud, o masina noud sau chiar o
sotie noua sau un sot nou, iau ce se gaseste. Altii sunt motivati sd caute
posibilitati. Sunt mai putin motivati de ceea ce trebuie sa faca decat de
ceea ce vor sd facd. Cautd optiuni, experiente, sanse, cai. Persoana
motivatd de necesitate este interesatd de ceea ce este stiut si ceea ce este
garantat. Persoana motivata de posibilitate este la fel de interesatd de ceea ce
este stiut. Ea vrea sd stie ceea ce se poate dezvolta, ce oportunitati pot sa
mai apara.

Dacai ar trebui sa angajezi personal, ce fel de om ai angaja? Cineva ti-ar
raspunde probabil: ,,Persoana care este motivata de posibilitate." La urma
urmei, cine are un simt dezvoltat de potential cauti o viata mai bogata. in
mod instinctiv, cei mai multi dintre noi (chiar si multi oameni care sunt
motivati de necesitate) ar pleda pentru virtutile de a raimane deschis unei
varietati nelimitate de noi directii.

In realitate, lucrurile nu sunt chiar asa de simple. Exista slujbe care cer
atentie la detaliu, constanta si congruentd. Sa zicem ca esti inspector de
controlul calitatii intr-o fabricd de masini. Este bine sa ai un simt al
posibilitatii. Ai nevoie totusi cel mai mult de un simt al necesitatii. Trebuie
sd stii exact de ce este nevoie, si trebuie sa verifici dacid este facut asa.
Cineva motivat de posibilitate s-ar plictisi de moarte intr-un asemenea
post, pe cand cineva motivat de necesitate s-ar simti foarte in largul lui.

Oamenii motivati de necesitate mai au si alte virtuti. Unele slujbe pun
mare pret pe permanentd. Cand ai un asemenea post, cauti pe cineva care
sd ramana pentru multd vreme. O persoand motivata de posibilitate cauta
intotdeauna noi optiuni, noi Incercari, noi provocari. Daca 1si gaseste o
altd slujba care i se pare ca 1i oferd mai mult potential, existd o mare
probabilitate ca va pleca. Nu va proceda la fel si un suflet oarecum trudnic
care este motivat de necesitate. El va raméne, deoarece pentru el munca
reprezintd o necesitate a vietii. Existd multe slujbe in care este mare
nevoie de un increzator in posibilitdti, caruia ii place riscul, fanfaron si
cu ochi visatori. Daca firma ta s-ar extinde intr-un domeniu absolut nou,
ti-ar trebui cineva care sa fie la curent cu toate posibilitatile. Dar sunt si
slujbe care pun mare pret pe trainicie, constanta si longevitate. Pentru
acele slujbe iti trebuie cineva care este motivat in mare masura de ceea ce
are nevoie. Este la fel de important sa-ti cunosti propriile metaprograme,
astfel incat daca esti In cautare de slujba, sa-ti alegi una care va veni cel
mai bine 1n sprijinul nevoilor tale.
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Acelasi principiu este valabil si in motivarea copiilor tdi. Sa
presupunem ca incerci sa pui accentul pe virtutile Invatdmantului si pe
inscrierea la un colegiu bun. In cazul in care copilul tau este motivat de
necesitate, trebuie si-i ariti de ce are nevoie de o scoald buna. Ii poti
spune despre toate slujbele pentru care se cere neaparat o diploma. {i poti
explica de ce este nevoie de cunostinte temeinice de matematica pentru a
fi un bun inginer, sau de inclinatii lingvistice pentru a fi un bun profesor.
in cazul in care copilul tau este motivat de posibilitate, atunci trebuie sa-
1 abordezi cu totul altfel. il plictiseste ceea ce trebuie si faca, atunci
trebuie sd-i spui ce posibilitati nenumarate sunt deschise celor care au
cunostinte solide. Demonstreaza-i ca insasi Invatitura este calea cea
mai dreaptd citre posibilitate - umple-i capul cu imagini ale unor noi
cai care trebuie explorate, ale unor noi dimensiuni care trebuie deschise,
lucruri noi care asteaptd sa fie descoperite. Rezultatul obtinut cu orice
copil va fi acelasi, desi calea pe care il conduci este diferita.

Un alt metaprogram este stilul de lucru al unei persoane. Fiecare dintre
noi are propria strategie de lucru. Unii oameni nu sunt fericiti dacd nu
sunt independenti. Lucreaza foarte greu alaturi de alti oameni §i nu pot
lucra bine atunci cand sunt prea supravegheati. Ei trebuie sa-si realizeze
propriul lor spectacol. Altii lucreaza cel mai bine atunci cand sunt o parte
dintr-un grup. Strategia lor o numim una de cooperare. Acestia vor sa
imparta raspunderea pentru orice sarcind pe care o primesc. Altii insa au
o strategie de proximitate, care se situeaza undeva la mijloc, intre cele
doua. Preferd sa lucreze cu alti oameni, dar 1si asuma 1n exclusivitate
raspunderea pentru o sarcina primita. Ei rdspund, dar nu sunt singuri.

Daca vrei sa obtii maximum de randament de la angajatii tai, ori de la
copiii tdi, ori de la cei de care raspunzi, trebuie sa ai idee de strategiile lor
de lucru, de modalitatile in care manifesta maxima eficientd. S-ar putea
sa descoperi un angajat care este sclipitor, dar e o catastrofa. El trebuie sa
faca intotdeauna lucrurile asa cum crede el de cuviintd. Ei bine, s-ar
putea s nu fie croit pentru un post de simplu angajat. Poate ca este tipul
de om care trebuie sa-si aiba propria lui afacere, i poate ca mai devreme
sau mai tarziu va face acest pas daca nu 1i oferi o posibilitate sd se exprime.
Daca ai un asemenea angajat valoros, ar trebuie sd incerci sa gasesti o
cale sa isi foloseasca din plin talentele si sd-i oferi cit mai multa autonomie.
Daca vei incerca sa-1 integrezi intr-o echipa, ii va scoate din minti pe toti.
Dar daca 1i oferi cat se poate de multa independenta, poate sd se dovedeasca
de nepretuit. Acestea sunt noile concepte de antreprenoriat.

Ati auzit de Principiul lui Peter, ideea ca toti oamenii sunt promovati
pana la nivelul incompetentei lor. Unul dintre motivele faptului céd se
intampld asa ceva este cd patronii sunt adesea insensibili la strategiile de
lucru ale angajatilor lor. Existd oameni care lucreaza cel mai bine intr-o
atmosfera de cooperare. Acestora le prieste atat reactia celor din jur cat si
interactiunea umana. Le vei rasplati efortul punandu-i la carma unei noi



Distinctii ale desavdrgirii: metaprogramele 215

afaceri autonome? Nu si daca vrei sa le pui In valoare cele mai valoroase
talente. Asta nu inseamna ca trebuie sd mentii o persoana la acelasi nivel.
Dar inseamna ca trebuie sa le promovezi si sd le oferi experientele unei
munci noi care sa utilizeze cele mai valoroase talente ale acestora, nu pe
cele mai putin bune.

Tot astfel, multi oameni cu strategii de proximitate vor sa faca parte
dintr-o echipa, dar trebuie si-si facd munca singuri. In orice schema de
personal existd slujbe care agreeaza toate cele trei strategii. Secretul este
sd ai talentul sa stii cum lucreaza oamenii mai bine si apoi sa le gasesti un
post in care sa se potriveasca.

Iatd un exercitiu pe care sa-1 faceti astdzi. Dupd ce terminati acest
capitol, exersati descoperirea metaprogramelor altor oameni. Intrebati-i:
Ce anume va intereseaza la o relatie (casa, masind, carierd)? Cum stiti ca
ati reusit sa realizati ceva? Care este legatura intre ceea ce faceti luna
aceasta si ceea ce ati facut luna trecuta? Cat de des trebuie sa va demonstreze
cineva ceva ca sa va convingeti cd este adevarat? Povestiti o experienta
de munca preferata si de ce conta pentru voi.

Atunci cand puneti aceste Intrebari, persoana respectiva este atenta la
voi? O intereseaza reactia voastra sau este preocupata de altceva? Acestea
sunt doar cateva dintre intrebarile pe care le puteti pune pentru a dezvalui
metaprogramele despre care am discutat. Daca nu obtineti informatiile
pe care le urmariti, reformulati intrebarea pana cand veti reusi.

Ganditi-va la orice fel de problemad de comunicare pe care o aveti §i
probabil ca veti afla ca intelegerea metaprogramelor unei persoane va va
ajuta sa va adaptati comunicarile astfel incat problema respectiva sa dispara.
Ganditi-va la o fustrare din viata voastra - la cineva pe care il iubiti, dar
care nu se simte iubit, cineva pentru care lucrati si care te ia in raspar, ori
cineva pe care ai incercat sa-1 ajuti, dar care nu a reactionat. Ceea ce trebuie
sa faci este sd identifici metaprogramul care functioneaza, sa identifici
ceea ce faci tu si ce face cealaltd persoand. De exemplu, sa zicem ca ai
nevoie de verificare doar o datd cand ai o relatie de dragoste, si partenerul
tau are nevoie constant de asemenea lucru. Sau ca Incropesti o propunere
care dovedeste cat de asemanatoare sunt lucrurile, iar seful tau vrea sa auda
doar despre trasaturile care difera. Sau ca Incerci sa previi pe cineva despre
ceva ce trebuie sd evite, dar el vrea sd auda despre ceva ce vrea sa
urmareasca.

Atunci cand nu gasesti coarda sensibild, mesajul pe care il transmiti
este prost receptionat. Este o mare problema si pentru périnti cand vorbesc
cu copiii lor, tot asa cum este i pentru directori cand au de a face cu
subalternii lor. In trecut, multi dintre noi nu ne-am dezvoltat o acuitate
in recunoasterea §i cantdrirea strategiilor de baza pe care le folosesc altii.
Atunci cand nu reusesti sa-ti transmiti mesajul catre cineva, nu trebuie
sd-1 schimbi continutul. Trebuie Insa sa-ti dezvolti flexibilitatea §i sa-i
poti modifica forma in asa fel incét sa se potriveasca cu metaprogramul
persoanei careia vrei sa i-1 comunici.
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Cel mai bine poti comunica atunci cand folosesti mai multe meta-
programe combinate. Partenerii mei i cu mine am avut odatd o neintelegere
de afaceri cu cineva care a lucrat ceva pentru noi. Ne-am intlnit $i eu am
inceput incercand sa stabilesc un cadru pozitiv, spunand cid vroiam sa
creez un rezultat care sd multumeasca ambele parti. Atunci el a spus
imediat: ,,Nu ma intereseaza nimic de acest fel. Am luat banii astia gi am
sd ma multumesc cu ei. Nu vreau sa ma mai sune avocatul tau si si ma
batd la cap." $i a incercat sa plece. Atunci i-am spus: ,,Vrem sa facem
aceasta lucrare pentru ca ne-am angajat sa ajutam oamenii §i pe noi ingine
sd trdim cu totii o viatd mai bund, §i lucrand impreuna, putem realiza
acest lucru." El a spus: ,,Nu suntem cu totii angajati sa-i ajutdm pe altii.
Nu dau doi bani pe povestea voastrd. Tot ce vreau este sd plec multumit
de aici." Pe masurd ce intalnirea continua fara nici un progres, reiesea
clar cd era genul care se indeparteaza de ceva, cd alegea judecand dupa
propriile interese, ca vedea numai nepotrivirile i ca avea un cadru intern
de referinta, ca nu credea nimic decat dacd vedea el cu ochii lui sau auzea
cu propriile urechi, si daca le consolida el.

Toate aceste metaprograme nu pareau sa alcatuiasca un proiect al unei
comunicari perfecte, mai ales ca eu sunt exact opusul aproape al tuturor
acestor trasaturi. Am discutat vreo doua ore fara nici un rezultat si eu
eram aproape gata sa renunt. Si atunci mi s-a aprins un beculet in cap, si
am schimbat directia. [-am spus: ,,Stii, ideea aia pe care o ai in minte, eu
0 am chiar aici." Si i-am ardtat pumnul. I-am preluat cadrul intern de
referintd pe care nu-1 puteam manevra prin cuvinte §i l-am externalizat,
ca sd-1 pot controla. Apoi i-am spus: ,,O am chiar aici si iti dau 60 de
secunde. Hotaraste-te sau vei avea de pierdut, si incd mult. Eu nu am
nimic de pierdut, dar tu, personal, ai sa pierzi." I-am oferit ceva nou de
care sa se Indeparteze.

De aici am mers mai departe. Am spus: ,,Chiar tu (insuti) ai sa pierzi (sa
te indepartezi de) pentru ca refuzi sa crezi ca putem gasi o solutie." Era un
tip care vedea deosebirile, asa ca a Inceput sa gandeasca opusul, ca exista o
solutie. Eu am continuat: ,,Mai bine ai cduta in sinea ta sa vezi (cadrul
interior de referintd) daca chiar esti dispus sd platesti pretul pe care va
trebui sa-1 platesti, zi de zi, ca urmare a hotararii tale de astazi. Pentru ca
am de gand sa spun tuturor (strategia lui de convingator) cum te-ai purtat
astdzi aici si ce ai facut. Ai un minut sa te hotarasti. Te poti hotarl acum ca
vrei sd rezolvi lucrul asta, dacd nu, tu, personal, vei pierde tot, pentru
totdeauna. Dacd nu ma crezi, incearca sa verifici daca se leaga ce spun".

I-au trebuit 20 de secunde, dupa care a sarit de pe scaun si a zis: ,,Uite
ce este, Intotdeauna am vrut sa lucrez cu voi. Sunt sigur cd putem gasi o
solutie." Nu o spunea cu ranchiund. S-a ridicat entuziasmat, de parca am fi
fost prieteni de cand lumea. Apoi, a mai spus: ,,Vroiam doar sa vad daca
putem discuta." De ce se ardta atdt de binevoitor dupa doua ore? Pentru ca
i-am folosit metaprogramele ca sa-1 motivez, nu modelul meu despre lume
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Ceea ce as fi putut spune ar fi fost ca o insultd pentru mine. De obicei
ma simteam frustrat fatd de oameni care se purtau diferit de cum ma
purtam eu, pand cand am invédtat cd fiecare om are metaprogramele si
tiparele lui.

Principiile de sortare a metaprogramelor de care ne-am ocupat pana
acum sunt importante si solide. Dar ceea ce este esntial de retinut este ca
numarul de programe pe care le cunosti este limitat doar de sensibilitatea
ta, de gradul de atentie si de imaginatie. Unul din secretele succesului in
orice privinta este abilitatea de a face noi distinctii. Metaprogramele va
oferd instrumentele cu care s puteti face distinctii esentiale in a decide
cum sd va purtati cu oamenii. Nu trebuie s va limitati doar la meta-
programele prezentate aici. Deveniti un student al posibilitatii. Masurati
si verificati constant pe cei din jurul vostru. Notati tiparele lor caracte-
ristice dupd care percep lumea si incepeti sd analizati daca ceilalti au
tipare asemanatoare. Printr-un astfel de studiu va puteti alcatui un intreg
set de distinctii legate de oameni, care va pot ajuta sa stiti cum sa comu-
nicati eficient cu toate tipurile de oameni.

De exemplu, unii fac alegerea in primul rand dupa sentimente, iar
altii, gandind logic. Vei folosi aceleasi metode de convingere cu ei? Sigur
ca nu. Unii oameni iau decizii numai pe baza anumitor date si cifre. Vor
sd stie mai intdi daca treaba merge pe bucitele - si mai tarziu se vor gandi
la ansamblu. Altii sunt convinsi de la Inceput de un concept general sau o
idee generald. Acestia reactioneaza la partile mari. Ei vor sa vada mai
intai imaginea in ansamblu. Daca le place, atunci se gdndesc pe urma si la
detalii. Unii sunt starniti de Inceputuri. Sunt cei mai entuziasmati atunci
cand prind o idee noud din zbor, pentru ca apoi sa-si piarda interesul
pentru ea si sa treacd la altceva. Altii au o fixatie cu incheierea. Indiferent
despre ce este vorba, ei trebuie sd vada totul pana la sfarsit, fie ca este
vorba de o carte ori de o sarcind de serviciu. Altii aleg in functie de
mancare. Chiar asa, dupa mancare. Aproape orice fac sau discuta este
evaluat in termeni culinari. intreaba-i cum sa ajungi intr-un anume loc si
iti vor raspunde: ,,Mergi inainte pana la Burger King, o iei la stanga, pe
urma mai mergi pana cand ajungi la McDonald's si o iei la dreapta, apoi
o iei pe prima la stdnga la Kentucky Fried Chicken pana ajungi la o
cladire ciocolatie." intreaba-i de un film pe care l-au vazut si ei Incep sa-ti
spund imediat despre cat de prost organizat era bufetul. Intreaba-i de
nuntd, si iti vor spune despre tort. O persoand care alege mai intai dupa
oameni, va vorbi despre oamenii de la nuntad sau despre cei de la film. O
persoana care alege dupa activitati, va vorbi despre ce s-a intamplat de
fapt la nuntd, ce s-a intdmplat in film si asa mai departe.

Celalalt lucru pe care il realizam studiind metaprograme este un model
de echilibru. Cu totii urmam o strategie sau alta pentru a folosi metapro-
grame. Pentru anumite metaprograme s-ar putea sd inclindm ceva mai
mult intr-o parte decat in cealalta. Pentru altele, s-ar putea sa ne indreptdm
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cu repeziciune catre o anumita strategie in loc sd o alegem pe cealalta.
Dar nu este nimic batut in cuie in legatura cu nici una din aceste strategii.
Asa cum poti lua o hotarare ca sa intri intr-o stare productiva, tot asa poti
hotdri sa adopti niste metaprograme care sa te ajute si nu sa te incurce.
Ceea ce face un metaprogram este sa-i spund creierului tdu ce anume sa
elimine. Asadar, daca te apropii de ceva, de exemplu, elimini lucrurile
de care sa te indepartezi. Daca te indepartezi de ceva, elimini lucruri de
care te-ai putea apropia. Ca sa-ti schimbi metaprogramele, nu trebuie
decat sa devii constient de lucrurile pe care in mod normal le elimini, si
sd incepi sd-ti concentrezi atentia asupra lor.

Nu cadea 1n greseala de a te deruta de unul singur prin comportamentul
tau sau facand acelasi lucru cu altcineva. Zici: ,,Il stiu pe Joe. Face asta,
asta si asta." Ei bine, nu-1 stii pe Joe. Il stii numai dupd manifestarile
comportamentale. Dar el nu este totuna cu manifestarile lui, tot asa cum tu
nu esti totuna cu manifestarile tale comportamentale. Daca esti o persoand
care tinde sa se indeparteze de tot, atunci poate ca acesta este tiparul tau
comportamental. Daca nu iti place, il poti schimba. De fapt, n-ai nici o
scuza sa nu-1 schimbi. Acum ai puterea s-o faci. Singura problema este
dacd ai suficiente motive sd te convingi sa folosesti ceea ce ai invatat.

Existd doud metode de schimbare a metaprogramelor. Una este prin
intermediul Evenimentelor Afective Semnificative - ,,EAS". Daca ti-ai
vazut parintii indepartandu-se tot mereu de lucruri, nefiind in stare sa isi
foloseasca intregul potential - ca rezultat - acest lucru te poate influenta
in felul in care te Indepartezi sau te apropii de lucruri. Dacé ai ales doar
tindnd seama de nevoie si ai ratat mari ocazii de slujbe, pentru ca firma
cauta o persoand cu un sens dinamic al posibilitatii, s-ar putea, de soc, sd
iti schimbi felul de abordare. Daca tinzi sa te apropii de orice si esti lasat
la o parte din cauza unuia mai aratos, acest lucru probabil va afecta felul
in care vei ardta la urmatoarea propunere care iti va iesi in cale.

Celalalt mod in care te poti schimba este prin decizia constienta de a
face acest lucru. Multi dintre noi poate nu ne-am gandit niciodata ce
metaprograme sa folosim. Primul pas cétre schimbare este recunoasterea.
Faptul ca suntem constienti de exact ceea ce facem in mod curent ne pune
la dispozitie ocazia sa alegem altceva, si astfel s ne schimbam. Sa zicem
ca va dati seama ca@ manifestati o puternicd inclinatie catre a va indeparta
de lucruri. Ce credeti despre asta? Sigur, existd lucruri de care vrei sa te
indepartezi. Daca pui mana pe un fier incins, vrei s te indepartezi cat
poti de repede. Dar nu existd si lucruri de care sd vrei cu adevarat sa te
apropii ? Atunci cand faci un efort constient ca sa te indrepti catre ceva,
acest lucru nu face parte din a avea controlul? Oare majoritatea marilor
lideri si a oamenilor realizati nu se indreapta catre ceva mai degraba
decat sé se indeparteze de altceva? Asa ca s-ar putea sa vrei sa Incepi sa te
intinzi un pic. Poti Incepe sa te gandesti la anumite lucruri care te atrag si
sa te Indrepti in mod activ catre ele.
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Ai mai putea sd te gindesti la metaprograme la un nivel mai inalt.
Natiunile au metaprograme? Ei bine, au moduri de comportare, nu-i aga?
Atunci inseamna cd au si metaprograme. De multe ori, comportamentul
lor colectiv formeaza un tipar care se bazeaza pe metaprogramele liderilor
lor. Statele Unite au in cea mai mare parte o culturd care pare sd se
apropie. Are o tard ca Iranul un cadru de referinta interior ori exterior?
Ganditi-va la ultimele alegeri. In ce consta metaprogramul fundamental
al lui Walter Mondale? Multi l-au perceput cum ca se indeparta. Vorbea
despre pieire si Intunecime i cum nu spunea Reagan adevarul, si cd va
mari impozitele. Ne spunea: ,,Cel putin eu va spun acum ca trebuie sa
marim impozitele cici altfel ne paste dezastrul." Nu spun ca este bine sau
este rau; remarcati doar tiparul. Ronald Reagan nu facea sa rasune decat
note pozitive, pe cand Mondale era perceput ca invocand perspective
intunecate. Mondale ar fi avut mare dreptate. Existau cateva probleme
majore cu care natiunea ar fi trebuit sa se confrunte. Dar la nivel afectiv
- pe care se pedaleaza cel mai mult in politicd - metaprogramul lui Reagan
pare sa se fi potrivit mai bine cu cel al natiunii.

Ca orice altceva din aceasta carte, metaprogramele ar trebui folosite la
doua niveluri. Primul este un instrument pentru a aprecia si ghida
comunicarea noastra cu altii. Asa cum fiziologia cuiva iti poate spune o
multime de lucruri despre el, tot astfel metaprogramele lui vor vorbi
elocvent despre ceea ce il motiveaza si 1l face sd fugd speriat. Al doilea
este un instrument pentru schimbare personald. Luati aminte, nu sunteti
unul §i acelasi cu propriul vostru comportament. Daca aveti tendinta sa
folositi orice tipar care lucreaza in dezavantajul vostru, nu trebuie decat
sd-1 schimbati. Metaprogramele oferd unul dintre cele mai folositoare
instrumente pentru perfectionare si schimbare. Ele mai furnizeaza si cheia
unora dintre cele mai folositoare instrumente de comunicare care exista.

In capitolul urmitor, ne vom ocupa de alte nepretuite instrumente de
comunicare - instrumente care va vor arata ...

ifci



Capitolul XV

Cum sa te descurci cand
intampini rezistenta si cum
sa rezolvi problemele

,,Poti sta neclintit in mijlocul unui suvoi de apa,
dar nu si in lumea oamenilor. "
- Proverb japonez

Ati invatat mai Inainte cum sd modelati, cum sa scoateti la lumina
tipare hotaratoare ale actiunilor umane care sa ducad la rezultate dorite, sa
va dirijeze propriile voastre actiuni pentru a prelua controlul asupra vietii
voastre. Ideea fundamentald era cd nu trebuia sd va alegeti
comportamentul prin metoda incercare si eroare - puteati deveni suveran
invatand modul cel mai eficient de dirijare a creierului vostru.

Atunci cand ai de a face cu altii, este inevitabil sa nu apara intr-o oarecare
masura incercarea §i eroarea. Nu poti dirijja comportamentul altora cu viteza,
siguranta si eficienta cu care iti poti controla propriile rezultate. Dar una
dintre cheile succesului personal este sd inveti cum sa grabesti acest
proces. O poti face dezvoltand acel raport, intelegdnd metaprogramele,
invatand cum sé 1i perfectionezi pe altii ca sa poti trata cu ei in conditiile
lor. In acest capitol este vorba despre folosirea procesului de incercare si
eroare - inerent interactiunii umane - si grabirea pasului descoperirii -
invatand sd ne descurcdm cand intdmpinam rezistentd si sd rezolvam
problemele.

Dacd in prima jumatate a cartii exista un cuvant-cheie, acela era
,copiere". Copierea desavarsirii este esentiald pentru a invita sa obtii
rapid rezultatele dorite. Pentru a doua jumatate a cartii, cuvantul-cheie ar
fi ,flexibilitate" - trasatura esentiald comuna pe care o au toti marii maestri
in arta comunicarii. Ei invatd cum sa slefuiasca pe cineva si apoi isi tot
schimba propriul comportament - verbal sau neverbal - pana cand creeaza
ceea ce vor. Singura cale de a comunica bine este sd incepi cu un sens al
smereniei $i o dorintd de a schimba. Nu poti comunica prin forta vointei;

220
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nu poti obliga pe nimeni sa-ti inteleagad punctul de vedere. Nu poti
comunica decat printr-o flexibilitate atenta, productiva si constanta.

De multe ori flexibilitatea nu vine de la sine. Multi dintre noi se
conformeaza acelorasi scheme cu o regularitate Inchistata. Unii dintre

noi suntem atat de siguri ca avem dreptate in
legatura cu ceva, incat ne inchipuim ca doar prin
repetare energicd vom reusi sa ne facem intelesi. Aici
avem de a face cu o combinatie de ego si inertie. De
multe ori este cel mai usor sa facem exact cum am mai facut si inainte. Dar
cel mai usor lucru este adesea si cel mai prost de facut. In acest capitol vom
cauta cai de schimbare a directiei, de a sparge scheme, de a redirectiona
comunicarea si de a profita de deruta. William Blake, poetul mistic, scria
odatd: ,Omul care nu-si schimba niciodatd parerea este precum o apa
statatoare si creste reptile ale mintii." Omul care nu-si schimba
niciodatd schemele de comunicare se afla in acelasi smarc periculos.

Am Invatat mai Inainte ca in orice sistem, magina cu cel mai mare numar
de optiuni, cu cea mai mare flexibilitate, va avea cel mai mare succes.
Acelasi lucru se petrece si cu oamenii. Secretul vietii este sd deschizi cat mai
multe cai cu putinta, incercand tot atatea usi, incercand tot de atdtea ori de
cat este nevoie pentru a rezolva o problema. Daca mergi pe un singur
program, dacd lucrezi numai cu o strategie, vei fi cam tot atat de eficient ca
si 0 masina care merge doar intr-o viteza. Am urmadrit odata o prietena
care incerca sd-1 convinga pe functionarul de la receptia unui hotel s-o lase
s pastreze camera cateva ore in plus fata de ora la care trebuia s-o elibereze.
Sotul ei fusese ranit Intr-un accident de schi si ea vroia sa-l lase sa se
odihneasca pana cand aranja sa-I transporte. Functionarul ii tot spunea politicos
si insistent toate motivele reale pentru care acest lucru pur si simplu nu era
posibil. Prietena mea asculta respectuoasa, iar apoi venea cu
contraargumente si mai imbatabile.

Am urmarit-o cum 1isi folosea toatd gama de la farmec si convingere
feminind pana la ratiune si logica. Fara sa fie nici un moment dispretuitoare
sau sa faca presiuni in plus, stitea pur si simplu acolo urmarindu-si scopul ei.
In cele din urma, functionarul fi spuse cu un zambet trist:,. Doamna, cred ca
ati castigat." Cum de a obtinut ceea ce a urmarit? Pentru cd a fost suficient de
flexibild ca sa-si tot schimbe comportamentul si sa faca noi manevre pana
cand a convins functionarul sa nu-i mai opuna nici o rezistenta.

Multi dintre noi considera ca o disputa trebuie sa fie un fel de box verbal.
Bombardezi cu argumente pana cand obtii ceea ce vrei. Niste modele mult
mai elegante si mai eficiente sunt artele martiale orientale, precum aikido si
t'ai chi. In aceste arte, scopul nu este si invingi forta, ci s o redirectionezi
-sd nu raspunzi la fortd cu forta, ci sd te aliniezi cu forta indreptatd catre
tine si sd o ghidezi intr-o noua directie. Este exact ceea ce a facut prietena
mea, §i este ceea ce fac cei mai priceputi maestri in arta comunicarii.

Tineti minte, nu existd ceva ce se cheamd rezistentd, nu existd decat
persoane inflexibile In comunicare care intervin in momente nepotrivite



222 Putere nemarginita

si pe directia nepotrivita. Intocmai ca un maestru de aikido, un bun
comunicator, in loc sd se opund punctului de vedere al cuiva, se aratd
flexibil si suficient de rabdator ca sa sesizeze rezistenta care se creeazd, sa
géseasca puncte In care sd poata fi de acord, sa se alinieze cu el si apoi sa
redirectioneze comunicarea intr-un sens in care vrea el sa mearga.

., Soldatul cel mai priceput nu atacd. Luptatorul de elita reuseste fara
violenta. Marele cuceritor invinge fara luptd. Conducatorul de succes
conduce fara sa dicteze. Aceasta se numeste neagresiune inteligentd.
Aceasta se numeste mdiestrie omeneascd. "
- Lao-Tsu, Tao Teh King

Important este sa ne amintim cad anumite cuvinte §i expresii creeaza
rezistentd si probleme. Marii lideri i maestri in arta comunicarii sunt
constienti de acest lucru si acorda mare atentie cuvintelor pe care le folosesc
si efectului pe care le au acestea. in autobiografia lui, Benjamin Franklin
isi descrie strategia de comunicare a parerilor sale, mentinind totusi
raportul: ,Imi dezvolt obiceiul de a ma exprima in termeni de modestie,
fara sa folosesc vreodatd - atunci cind prezint ceva care ar putea fi
intdmpinat cu rezistentd - cuvintele: desigur, fara indoiala, sau oricare
altul care sd dea un aer de pozitivism unei pareri, si spun mai degraba: eu
concep sau vad un lucru sa fie asa sau asa, mi se pare ca sau n-ag crede ca
asa sau asa, din motivul acesta si acesta, sau: imi inchipui ca este asa si
asa, daca nu cumva ma ingel. Acest obicei, consider eu, mi-a fost de mare
folos atunci cand am avut ocazia sd imi impun punctul de vedere si sa-i
conving pe oameni sa ia masuri pe care, din cand in cand, ma angajam sa
le promovez."

Batranul Ben Franklin stia cum sd convinga asigurdndu-se sd nu creeze
vreo rezistentd la propunerile lui, folosind cuvinte care sa declanseze
reactii negative. Mai sunt si alte cuvinte. Sa va dau exemplul omni-
prezentului cuvant de trei litere - ,,dar". Folosit inconstient $i automat,
acesta poate fi unul dintre cele mai distructive cuvinte din limbajul nostru.
Cand cineva spune: ,,Este adevdrat, dar..." ce vrea de fapt sa spuna? Vrea
sd spuna ca nu este adevarat sau ca este irelevant. Cuvantul ,,dar" a negat
tot ce s-a spus mai inainte. Ce simti cand cineva iti spune cé este de acord
cu tine, dar ...? Ce-ar fi daca I-ai pune in loc pe ,,51"? Cum ar fi sa spui:

,,Este adevirat, si uite incd ceva care este la fel de adeviarat"? Sau:
,.Este o idee interesanti, si iatd inca un fel de a vedea lucrurile." In ambele
cazuri, incepi prin a fi de acord. In loc si creezi rezistenta, ai creat o cale
de redirectionare.

Tineti minte, nu existd oameni care sa se opund, ci doar comunicatori
inflexibili. Asa cum existd expresii si cuvinte care In mod automat de-
clanseaza sentimente sau stari de rezistentd, tot astfel existd si cdi de
comunicaie care ii fac pe oameni s raimana deschisi si pe receptie.
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De exemplu, ce s-ar intdmpla daca ai avea un instrument de comunicare
pe care l-ai putea folosi pentru a comunica exact ceea ce simti in legatura
cu o anumitd problema, fara sa-ti compromiti integritatea in vreun fel si
totusi sa nu trebuiasca nici sa nu fii de acord cu cealaltd persoana? N-ar fi
un instrument destul de puternic? Ei bine, asa ceva existd! Se numeste
cadru de acord. Consta din trei expresii pe care le poti folosi in orice fel
de comunicare pentru a respecta persoana cu care comunici, pentru a
mentine raportul cu ea, sa-i poti impartasi ceea ce consideri tu cad este
adevarat, si totusi sd nu opui niciodata rezistenta parerii acesteia, in nici
un fel. Fara rezistentd, nu exista conflict.

lata cele trei expresii:

»Apreciez si..."
,»Respect si ..."
,»dunt de acord gi ..."

in fiecare dintre cazuri, realizezi trei lucruri. Cladesti un raport, intrand
in lumea celeilalte persoane si 1i recunosti comunicarea mai degraba decat
sd i-0 ignori sau sa i-o defdimezi cu cuvinte de genul ,,dar" sau ,,totusi".
Creezi un cadru de intelegere care va leagd pe amandoi. Si deschizi usa
catre redirectionarea unui lucru, fard sa creezi rezistenta.

Sa va dau un exemplu. Cineva va spune: ,,Gresesti total", in legatura
cu ceva. Daca tu spui: ,,Ba nu, nu gresesc", tot asa de pornit, mai poate fi
vorba de raport? Nu. Apare un conflict si apare si rezistentd. Spune-i
acelei persoane, in schimb: ,Iti respect tiria sentimentelor in aceastd
privintd si cred ca daca mi-ai asculta parerea, ai putea sd gandesti putin
altfel." Remarcati, nu trebuie s fiti de acord cu continutul comunicarii
celeilalte persoane. Intotdeauna poti aprecia, respecta sau fi de acord cu
ceea ce simte cineva in legdtura cu ceva. Si poti aprecia sentimentele lui,
pentru ca daca ai fi in aceeasi fiziologie cu a lui, daca ai percepe lucrurile
la fel ca el, ai simti la fel ca el.

Poti sa si apreciezi scopul altcuiva. De exemplu, de multe ori, doi oameni
aflati la polii opusi ai unei dispute nu isi apreciaza reciproc punctele de
vedere, asa Incat ei nici nu se aud unul pe celalalt. Dar daca folositi cadrul
de acord, va veti pomeni ascultind mai atent ceea ce spune celilalt - si ca
urmare, veti descoperi noi cai de a aprecia oamenii. Sa presupunem ca
avem cu cineva o discutie pe teme nucleare. El este pentru proliferarea
armelor nucleare, pe cand tu esti pentru inghetarea acestui domeniu. Voi
doi va puteti considera adversari, cu toate astea poate sunteti animati de
acelasi tel: mai multa sigurantd pentru familiile voastre si pentru voi insiva
si 0 lume in care sa domneasca pacea. Asadar, daca celalalt spune: ,,Singura
modalitate de a rezolva problema nucleara este sd ii bombardam pe rusi",
decat sa te contrazici cu el, mai bine incearca sa intri in lumea lui si sa zici:
»Apreciez cu adevarat angajarea si dorinta ta de a crea sigurantd pentru
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copiii nostri, si cred cad pentru a realiza acest lucru, ar mai exista si o alta
cale mai eficientd decét sa-i bombardam pe rusi. Ce zici de posibilitatea sa
..."" Atunci cand comunici astfel, cealaltd persoana se simte respectata. Se
simte auzit si nu mai iese la bataie. Nu este vorba de un dezacord, ba chiar
simultan, apar si noi posibilitati. Aceasta formula poate fi folosita cu oricine
- indiferent ce spune cealaltd persoand, poti gasi ceva care s merite apreciat.
respectat si aprobat. Nu se poate lupta cu tine pentru ca tu refuzi sa lupti.

,, Cineva care insista prea mult cu punctul lui de vedere va gasi putini
care sd fie de acord cu el.”
- Lao Tsu, Tao Teh King

La seminarele mele obisnuiesc sa fac un mic experiment simplu care ii
ajutd pe multi sd obtind niste rezultate memorabile. Pun doud persoane sa
sustind doud puncte de vedere opuse ale aceleiasi probleme si sd o dezbata
fara sa foloseasca deloc cuvantul ,,dar" si fard sd incerce sa denigreze
punctul de vedere al celuilalt. Este ceva care seamana cu un aikido verbal.
Oamenii gdsesc ci acesta este un experiment eliberator. Invata mai multe
pentru ca sunt capabili sd aprecieze punctul de vedere al celuilalt si nu
sunt manati de sentimentul de a-1 distruge. Pot discuta in contradictoriu
fara sa se razboiasca sau sa se supere. Pot face noi distinctii. $i pot ajunge
la un acord 1n unele privinte.

Incercati si voi acelasi exercitiu cu cineva. Alegeti o temia in care sa
existe doud puncte de vedere opuse si tratati-o asa cum v-am descris mai
sus - ca pe un joc de gasire a unei comuniuni $i apoi s-o conduceti in
directia in care vreti sd mergeti. Prin asta nu vreau sd va indemn sa
renuntati la convingerile voastre; nu vreau sa fiti niste meduze inte-
lectuale. Veti constata insa ca va veti atinge scopul mai eficient aliniindu-va
si apoi conducand cu calm, nu imbrancind violent. $i veti fi capabili sa
va dezvoltati un punct de vedere mai echilibrat si mai bogat, dovedindu-va
deschis catre o alta perspectiva. Cei mai multi dintre noi considera discutiile
ca pe un joc in care castigi sau pierzi. Noi avem dreptate, iar celilalt
individ nu are dreptate. Una din parti are monopol pe adevar, cealalta
este scufundata in beznd. Mai mereu constat ca invat mai multe si ajung
acolo unde doresc sa ajung mult mai repede gasind un cadru de acord. Un
alt exercitiu valoros este sd te contrazici pe ceva in care nu crezi. Te vei
surprinde descoperind noi perspective.

Cei mai buni agenti de vanzari, cei mai buni comunicatori stiu cat este
de greu sa convingi pe cineva sa faca ceva ce nu vrea sa faca. Este foarte
usor sa-1 determini sa faca ceva ce vrea sa faca. Creand un cadru de
acord, conducandu-1 in mod firesc si nu prin conflict, reusesti sa realizezi
a doua varianta, nu prima. Secretul comunicarii eficiente este sa incadrezi
lucrurile 1n asa fel incat o persoana sa faca ceea ce vrea sa faca, nu ceea ce
vrei tu s facd. Este foarte greu sa infrangi rezistenta. Este mult mai usor
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s-0 eviti, construind pe acord §i raport. Aceasta
este una dintre cdile de transformare a rezistentei
in asistenta.

Una dintre cdile de rezolvare a problemelor
este sa le redefinesti - sd gdsesti o cale sd ajungi la
acord - nu la dezacord. O altd cale este s spargi
tiparele lor. Cu totii am cunoscut stiri de blocaj,
in care ne reciclam propria noastrd magina
mentald murdard de spilat vase. Este ca un disc
zgariat in care se blocheaza acul de la pick-up si
care reda la nesfargit acelasi si acelagi refren
obosit. Ca sd nu se mai blocheze discul, fie dim
un bobdrnac acului, fie mutdm bratul in altd
parte. Ca sa iesiti dintr-o stare de blocaj,
procedati la fel: trebuie sd intrerupeti tiparul -
vechiul refren obosit - si sd o luati de la capat.

intotdeauna ma distreazd ceea ce se intampla
atunci cand conduc o sedintd de terapie acasd la
mine, in California. Casa este pe o bucatd de
teren care da spre ocean i atunci cdnd sosesc
oamenii, imprejurimile 1i transpun intr-o stare
pozitiva. Imi place si-i urmiresc din turnuletul
aflat deasupra acoperisului. {i vid apropiindu-se
cu magina de casd, cobordnd din masina, privind
imprejur vizibil entuziasmati si indreptdndu-se
spre usa de la intrare. Este limpede cd tot ceea ce
vad 1i transpune intr-o stare pozitiva, inviorata.

Dar ce se intampla? Ajung la etaj si stdm putin

de vorba - este pe cat
de placut, pe atat de pozitiv - §i apoi ii intreb:
,Ei bine, ce va aduce
aici?" Imediat vad cum le cad umerii, le cad
mugchii fetei, abia respira,
vocea lor devine auto-compdtimitoare §i incep
sa-mi spund 0 poveste

tristd, hotdrandu-se sd intre in starea lor
tulburata".

Cea mai bund metodd de abordare a acestei
scheme este sd ardti cat de usor poate fi sparta.
Ceea ce fac de obicei este sd spun foarte abrupt,
aproape supdrat sau enervat: ,Scuzati-ma, dar incd
nu am finceput!" Ce se intdmpla? Ei rdspund
imediat: , Vai, imi cer scuze", se aseaza cu spatele
drept, respird normal, iau o tinutd §i o expresie
faciala normale, si revin la starea lor de bine.
Mesajul este limpede ca lumina zilei. inca mai stiu
cum este sa fii intr-o stare de bine. Dar mai stiu §i
cum sd-si aleagd sd fie intr-o stare proastd. Poseda
toate instrumentele ca sd-si poatd schimba
fiziologia, reprezentdrile interioare $i starea
pentru a-gi putea schimba comportamentul pe loc.
Cat de rapid o pot face? Intr-o clipa.

Am constatat cd deruta este una dintre caile
cele mai eficiente pentru a



sparge schemele. Oamenii adopta diferite scheme

pentru cd nu stiu ce
altceva sa facd. S-ar putea sd tatoneze si sa cada in
deprimare pentru cd isi
inchipuie ca astfel vor starni intrebari ingrijorate,
sensibile in legatura cu
ceea ce 11 supdrd. Acesta este felul lor de a obtine
atentie si de a-si folosi

resursele in cel mai bun mod pentru a-gi schimba
starea.

Daca ati intdlni pe cineva de acest fel, cum ati
reactiona? Ei bine, ati face ceea ce se asteapta de
la voi. V-ati putea aseza si incepe o discutie
lungd, plind de Ingrijorare si simtire. Aceastd
atitudine ar putea-o face pe
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acea persoanad sd se simtd ceva mai bine, dar i-ar si consolida schema. I-ar
confirma ca daca tatoneaza 1n dreapta si-n stdnga, va obtine atentia pe
care o doreste. Dar daca ati proceda altfel? Daca ati gadila-o, ati ignora-o
sau i-ati latra in fatd precum un caine? Veti vedea ca acea persoana nu va
sti cum sa reactioneze si din derutd sau din ras, va izvori o noua schema
a felului cum sa-i percepi experienta.

Este incontestabil ca sunt momente cdnd avem cu totii nevoie de cineva
cu care sa stam de vorba, cd avem nevoie de un prieten. Existd momente
reale de suferintd §i durere cand se cere prezenta unui om sensibil si
grijuliu care sé te asculte. Dar eu vorbesc acum despre scheme si stari de
blocaj, despre succesiuni de manifestari comportamentale care se auto-
perpetueaza si sunt distructive. Cu cét le consolidezi mai mult, cu atat iti
faci mai mult rau. Toatd chestia este sa le aratim oamenilor ca isi pot
schimba aceste scheme, ca isi pot schimba comportamentul. Daca ai sa
crezi ca esti ca 0 minge care asteapta sa fie lovitd, exact asa te vei comporta.
Daca vei considera cd ai situatia sub control, cd poti schimba schema, vei
putea s-o faci.

Necazul este ca de multe ori, cultura noastrd ne invata altfel. Se spune
ca nu ne putem controla manifestarile comportamentale, cd nu ne putem
controla starile si nici emotiile. Cei mai multi dintre noi am adoptat un
model terapeutic conform caruia suntem la mila tuturor relelor - de la
traumele din copildrie pana la efectele devastatoare ale hormonilor. Lectia
pe care trebuie s-o invatam este ca schemele pot fi sparte si schimbate,
doar intr-o clipa.

in vremea cand Richard Bandler si John Grinder ficeau sedinte
particulare de terapie, erau cunoscuti ca maestri ai Intreruperii schemelor.
Bandler povesteste despre o vizitd facuta la un spital de boli psihice unde
era un individ care sustinea ca el este lisus Christos - nu metaforic, nici
ca spirit, ci in carne si oase. Intr-o zi, Bandle s-a dus si-1 vada pe acel
individ. ,,Tu esti lisus?", 1-a intrebat el. ,,Da, fiul meu", i-a raspuns
individul. Atunci Bandler i-a spus: ,,Ma intorc intr-o clipd." Aceasta 1-a
derutat putin pe individ. Dupa vreo 3-4 minute, Bandler s-a intors cu o
ruletd. I-a cerut individului sa-si intinda bratele, Bandle i le-a masurat, i-a
masurat apoi si Inaltimea, din cap pand in picioare. Omul care se pretindea
a fi lisus s-a cam ingrijorat. Putin mai tarziu. Bandler s-a intors cu un
ciocan, niste piroane si scanduri lungi. Si a inceput sa le aranjeze in
forma de cruce. Omul 1-a intrebat: ,,Ce faci?" Batand cuiele in cruce,
Richard l-a intrebat: ,,Tu esti lisus?" Individul i-a raspuns din nou: ,,Da,
fiul meu." Bandler i-a raspuns: ,,Atunci stii de ce ma aflu aici." Nu se stie
cum, omul si-a amintit deodatd cine era de fapt. Vechea lui schema nu
parea s-o considere o idee buna. ,,Nu sunt lisus. Nu sunt lisus!" incepu
omul sa strige. Cazul a fost inchis.

Un exemplu mai pozitiv de intrerupere de schema este o campanie
anti-fumat care a Inceput cu cativa ani in urma. Sugera ca in orice moment
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cand o persoand iubitd intindea ména sa ia o tigard, sa-i dai un pupic in
schimb. In primul rand, intrerupe gestul automat de a lua o tigara. In
acelasi timp, da nastere unei noi experiente care poate arunca indoieli
asupra intelepciunii celei vechi.

intreruperile de schemi sunt apreciate si in domeniul afacerilor.
Directorul unei fabrici le folosea pentru a-i face pe lucratori sa-si schimbe
felul de a-si privi munca. Cand a preluat postul, s-a dus la fabrica, unde
se realiza produsul companiei pentru uzul sau personal. Dar cand modelul
a iesit de pe banda, in loc sa-1 ia pe acela, el a ales un altul, facut pentru
marele public. Nici macar nu pornea. S-a infuriat si le-a spus clar ca
vroia ca fiecare produs care iesea din acea fabrica sa fie ca pentru uzul lui
personal. Le-a spus ca poate aparea in orice moment ca sa verifice calitatea
oricdrui produs. Vestea asta s-a raspandit cu viteza luminii, iar intdimplarea
a intrerupt schema lucrului de méantuiald, facandu-i pe multi sa-si revi-
zuiasca felul de a lucra. Fiind un maestru al realizarii raportului, directorul
a reusit sa dezradacineze un prost obicei, fard sa-i facd pe lucratori sa-i
poarte pica, pentru ca a facut apel la mandria lor.

Intreruperile de schema pot fi deosebit de folositoare si in politica. A
aparut de curand un exemplu bun de acest fel in Louisiana. Kevin Reilly,
un parlamentar din partea acestui stat a organizat pe tot parcursul sesiunii
parlamentare o campanie de majorare a fondurilor alocate colegiilor si
universitatilor de stat. Toate eforturile sale insa s-au dovedit a fi in van:
nu s-au aprobat mai multi bani. Pe cand iesea suparat de la Capitoliu, un
reporter l-a intrebat ce parere are. S-a lansat atunci intr-o tirada, declarand
ca Louisiana nu era altceva decat o ,,tara bananierd". Iata ce spunea: ,,Nu
ne mai ramane de facut decat sa declaram starea falimentara, sa iesim din
uniune si sd ne asezam la rand pentru ajutor extern ... Suntem in top
pentru tot ce e mai bun: analfabetism, mame necasatorite, cat despre
invatdmant, ce sa mai vorbim."

La prima vedere, remarcile sale au declansat o furtund de critici pentru
cd merseserd prea departe, depasind nivelul circumspect obisnuit al
discursului politic. Dar curand a devenit un fel de erou. Prin acea tirada
a reusit sa schimbe felul de a gandi al guvernantilor in legatura cu finantarea
invatamantului, mai mult decét a reusit in intreaga lui cariera politica
prin discursuri inflacarate.

Intreruperile de schema pot fi folosite si in viata de toate zilele. Cu
totii am avut certuri care capata o viata a lor. Motivul original al declansarii
lor ar putea sa fi fost dat uitarii, dar continudm sa ne infuriem, din ce in
ce mai tare, pusi tot mai mult sa iesim ,,invingatori", sd ne impunem
punctul de vedere. Asemenea certuri pot fi elementul cel mai distrugétor
intr-o relatie. Si cand se termind, te intrebi: Oare cum de-am ajuns asa de
departe? Dar cum cearta este incd in curs, nu existd nici o altd perspectiva.
Adu-ti aminte de situatii recente in care ori tu ori altii erau blocati. Ce
intrerupere de schema ai fi putut folosi? I-ati un ragaz si alcatuieste 5
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intreruperi de tipare pe care le-ai putea folosi pe viitor si gandeste-te in
ce situatii ar putea fi utile.

,» Raspunde cu inteligenta
chiar §i atunci cdand esti tratat neinteligent. "
- Lao-Tsu, Tao Teh-King

Dar ce-ar fi daca ai avea o intrerupere de schema pregatita dinainte, ca
pe o alarma de avertizare, ca sa scurt-circuitezi o ceartd inainte sa scape
de sub control? Am descoperit ca umorul este una dintre cele mai reusite
intreruperi de schema. Becky, sotia mea §i cu mine avem intotdeauna la
indemana o astfel de intrerupere. Ati vazut vreodatd comedia Saturday
Night Live (Sambata seara in direct) bazatd pe expresia: ,,Urdsc sa mi se
intdmple asta"? Este destul de amuzanta. Actorii isi spun unul altuia tot
felul de chestii ingrozitoare de genul: sa-ti freci buzele cu glass-papier
dupa care sa-ti torni alcool, ori sa-ti bagi in nas un aparat de curdtat
morcovi dupa care sa-ti pui acolo picaturi mentolate de tuse, si pe urma
sd spui: ,,Deh, stiu cum e. Urasc sa mi se intdmple asta."

Asa ca Becky si cu mine avem o intelegere ca atunci cand simtim ca o
ceartd ia proportii, unul sd-i spund celuilalt: ,,Urdsc sd mi se intample
asta." lar celalalt trebuie sd cedeze. Ne obligd sd intrerupem starea
negativa in care ne aflam, gandindu-ne la ceva care sd ne faca sa radem.
Si ne si aminteste ca ne displace cu adevarat cand facem asta. Este cam tot
atat de grozav sa te iei la ceartd cu persoana iubita ca atunci cand iti freci
buzele cu glass-papier §i pe urma fti torni alcool.

., Este valoros orice lucru care largeste sfera puterii umane, care ii
arata ca poate sd facd ceea ce el credea ca nu poate."
— Ben Jonson

In acest capitol sunt doui idei principale si ambele se ridica impotriva
samburelui a ceea ce am fost invatati. Prima idee este ca poti convinge
mai usor prin Intelegere decat prin forta. Traim intr-o societate care o
duce numai in competitii, dar careia ii place sa facd o distinctie clara
intre cei care castiga si cei care pierd, de parcd in fiecare interactiune
trebuie sa existe ambele categorii. VA mai amintiti reclamele de tigari de
acum cativa ani care purtau mesajul: ,,Mai bine ma lupt decat sa ma las."?
infatisau o persoana care isi etala cu mandrie un ochi vanat, ca o dovada
vie cd nu a lasat arma din mana, orice s-ar fi Intamplat.

Insi tot ce stiu eu despre comunicare imi spune ci modelul de competitie
este foarte limitat. Am vorbit deja despre farmecul raportului si despre
cat este de esential pentru puterea personald. Daca vezi in cineva un
adversar, cineva pe care trebuie sa-1 invingi, pornesti cu conceptia exact
opusd. Absolut tot ce stiu despre comunicare imi spune sa cladesc pe
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intelegere si nu pe conflict; sa invat mai degraba sa ma aliniez si sa preiau
conducerea decat sd Incerc sa infrang rezistenta. Este mai usor de zis
decat de facut. Totusi, cu ajutorul recunoasterii constiente si constante,
ne putem schimba tiparele de comunicare.

A doua idee este ca schemele noastre comportamentale nu sunt fixate
pe vecie in creierul nostru. Daca facem 1n mod repetat ceva care ne pune
stavile, nu suferim o alienare mentald profunda. Nu facem altceva decét
sd folosim acelasi tipar iar si iar. S-ar putea sa fie o cale de a ne raporta
la altii sau un mod de a gandi. Solutia este pur si simplu sa intrerupem
schema, sa ne oprim din ceea ce facem si sa incercam sa facem ceva nou.
Nu suntem roboti conectati la traume personale pe care de-abia ni le mai

amintim. Dacd facem ceva ce nu ne place, nu trebuie decat s-o
recunoagtem si sa schimbam lucrurile. Cum spune Biblia? ,,Vom fi cu
totii schimbati
intr-o clipa. Cat ai clipi din ochi." $i vom fi dacd vrem s& fim.
In ambele situatii, latura comuni este ideea de flexibilitate. Daca nu
reusesti sa faci un puzzle, nu ajungi nicdieri incercand intruna aceeasi
solutie. 1l vei rezolva fiind suficient de flexibil ca si te schimbi, si te
adaptezi, sa experimentezi, sa incerci ceva nou. Cu cat esti mai flexibil,
cu atat vei crea mai multe optiuni, cu atdt vei putea deschide mai multe
usi §i vei avea cu atat mai mult succes.
in capitolul urmitor, vom studia un alt instrument esential pentru

flexibilitatea personald. Se numeste ...

n?



Capitolul XVI

Recadrarea:
puterea perspectivel

,, Viata nu este ceva static. Singurii oameni care nu se
razgandesc sunt cei cu mintea dusd, din ospicii, care nu pot §i
cei din cimitire."
- Everett Dirksen

Gandeste-te la sunetul unor pasi. Daca te intreb: ,,Ce inseamna un
pas?" probabil ca imi vei raspunde: ,,Pentru mine nu inseamna nimic."
Hai sa ne gandim. Dacd mergi pe o stradd aglomeratd, mai sunt atatia alti
pasi incat nici macar nu ii auzi. in acea situatie, nu au nici un inteles
anume. Dar daca esti acasa singur, noaptea tarziu, si auzi pasi jos, la
intrare? O clipa mai tarziu, auzi pasii Indreptandu-se cétre tine. Acei pasi
au vreo semnificatie atunci? Sigur ca au. Acelasi semnal (sunetul pasilor)
va avea multe alte semnificatii in functie de ce a insemnat pentru tine
intr-o situatie similard din trecut. Experienta ta trecuta ar putea sa-ti
furnizeze contextul pentru acel semnal si astfel sa stabilesti daca te linisteste
sau te inspaimantd. De exemplu, poti clasifica sunetul respectiv ca fiind
facut de sotul tdu/sotia ta care vine acasa mai devreme. Oamenii care au
trait experienta spargerii locuintei lor, ar putea crede ca a intrat un intrus.
Astfel, sensul oricarei experiente din viata depinde de cadrul pe care i-1
punem. Daca schimbam cadrul, contextul, sensul se schimba dintr-o data.
Unul dintre instrumentele cele mai eficiente in schimbarea personala este
sd Invatam cum sd pui cele mai bune cadre la orice experientd. Acest
proces se numeste recadrare.

Descrie figura de mai jos pe o foaie de hartie. Ce vezi?

N M
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Sunt multe lucruri pe care le poti vedea. S-ar putea sd vezi ceva ce
seamdna cu o paldrie pe o parte, un monstru, o sdgeatd cu varful in jos si
altele. Descrie chiar acum pentru tine ceea ce vezi. Vezi cumva si
cuvantul ,,fly" (zboard)? Trebuie sa-1 fi vazut imediat pentru ca acest
exemplu a fost folosit pentru abtibilduri si alte articole promotionale.
Deci cadrul tau anterior de referinta te-a ajutat sa il vezi imediat drept
fly. Si daca nu l-ai vizut, atunci de ce? il mai vezi acum? Daci nu ai
vazut cuvantul, este pentru ca, probabil, cadrul tdu obisnuit de perceptie
te indeamna sa te astepti sa fie scrise cuvintele cu negru pe hartie alba.
Asadar, catd vreme folosesti acest cadru pentru a interpreta aceasta
situatie, nu vei vedea cuvantul ,,fly". In acest caz, fly este scris cu alb.
Trebuie sa fii capabil sa iti recadrezi perceptia pentru a-1 putea vedea.
Acelasi lucru este valabil si In viatd. De multe ori exista in jurul nostru
ocazii ca sa ne facem viata aga cum vrem noi sa fie. Existd modalitati sa
ne putem vedea problemele noastre cele mai mari ca pe marile noastre
ocazii - cu conditia sd putem iesi din tiparele noastre de perceptie asa cum
ne-au fost create prin educatie.

Din nou, asa cum am tot discutat in aceasta carte, nimic pe lumea asta nu
are vreun sens inerent. Ceea ce credem noi despre ceva anume sau ceea ce
facem pe lumea asta depind toate de felul cum le percepem. Un semnal
are sens doar in cadrul sau contextul in care il percepem. Nenorocirea este
un punct de vedere. Durerea ta de cap il poate face pe un vanzator de
aspirine sa se simtd bine. Fiinta umand inclind si atagseze anumite
semnificatii diferitelor experiente. Spunem cd acest lucru s-a Intdmplat,
astfel ,,acest" nseamnad ,acel" cand in realitate poate exista un numadr
infinit de moduri de a interpreta orice experienta. inclinm si incadram
lucrurile pe baza modului in care le-am perceput in trecut. De multe ori,
schimband aceste scheme obisnuite de perceptie, putem crea mai multe
posibilitdti pentru viata noastrd. Important este sd ne amintim ca
perceptiile sunt creatoare. Adica, daca percepem un anumit lucru ca pe o
obligatie, acesta este mesajul pe care il transmitem creierului nostru. Apoi
creierul genercaza stari care transforma acel lucru in realitate. Daca ne
schimbadm cadrul de referintd si privim acea situatie din alt punct de
vedere, ne putem schimba modul in care reactiondm in viatd. Ne putem
schimba reprezentarea sau perceptia in legaturd cu orice si intr-un
moment, ne putem schimba starile si comportamentele. La acest lucru
se referad recadrarea.

Tineti minte, noi nu vedem lumea asa cum este ea pentru ca lucrurile
pot fi interpretate din numeroase puncte de vedere. Felul in care suntem
noi, cadrele noastre de referinta, ,,hartile" noastre definesc teritoriul.

De exemplu, priveste figura A. Ce vezi? Sigur ca vezi o femeie batrana
si urata. Uita-te si la figura B. Dupa cum vezi, este un desen care
infatisaza tot o femeie batrana si urata care sta cu barbia ingropata intr-o
haind de blana. Priveste-o cu atentie §i incearcad sa-ti inchipui ce fel
de femeie este. Este fericita sau trista? La ce crezi ca se gandeste? Este
totusi ceva interesant in legaturd cu aceastd femeie. Artistul care a
desenat-o sustine
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Figura A, Figura B

ca este portretul fiicei ei dragute si tinere. Daca 1iti schimbi cadrul de
referintd, ar trebui sa o poti vedea pe aceasta tdndra frumoasa. Hai sd te
ajut putin. Nasul batranei devine barbia si linia maxilarului inferior al
fetei celei tinere. Ochiul stang al batranei devine urechea stanga a tinerei.
Gura batranei devine colierul de la gatul tinerei. Daca inca nu o vezi, iti
pun la dispozitie un desen care te va lamuri pe deplin. Priveste figura C.

Si atunci se naste intrebarea: De ce ai vazut-o pe batrana urita in
figura B, si nu pe tdnara frumoasd? Care este raspunsul? Pentru ca ai fost
conditionat dinainte s-o vezi pe batrand. De multe ori, la seminarele mele
arat figura A unei jumatati din participanti si figura C celeilalte jumatati.
Apoi le ardt desenul compozit din figura B. Cand cele doua grupuri incep
sa discute, contradictiile se isca adesea in jurul problemei cine are dreptate.
Cei care au vazut mai intai figura A, au probleme sa o vada pe ténara, si
viceversa pentru cei care au vazut mai intai figura C.

Este important sd remarcim céd experientele noastre trecute ne filtreaza
in mod sistematic capacitatea de a vedea ceea ce se petrece de fapt in
lume. Exista insd multiple cdi de a vedea sau de a trdi orice situatie.
Intreprinzitorul care cumpira dinainte bilete la un concert si apoi le vinde
la un pret mai mare la intrarea in sala poate fi vazut ca o persoand demna
de dispret care profitd de altii - sau dimpotriva, poate fi vazut ca un om
de bine de catre cei care n-au putut sa-si procure bilete sau care
n-au vrut sd stea la rand ca sd cumpere. Cheia succesului In viata este sa-ti
reprezinti in mod constant experienta in aga fel incat sa te ajute sa obtii
rezultate tot mai mari pentru tine si ceilalti.

,,Daca I-ai vedea pe cel mic, aga cum se vede el, si [-ai accepta pe cel
slab chiar si pentru putina lui putere, si ai folosi obscuritatea asa cum
are ea putind lumind, atunci n-ar merge totul bine? Asta se numeste A
TE PURTA FIRESC.

- Lao-Tsu, Tao Teh King
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Figura C

Recadrarea, in forma ei cea mai simpld, inseamna schimbarea unei
propozitii negative intr-una pozitivé, schimband cadrul de referinta folosit
la perceperea experientelor. Exista doud tipuri principale de recadrare,
ori cdi de modificare a perceptiei noastre in legdturd cu ceva: recadrarea
contextului §i recadrarea continutului. Ambele iti modifica reprezentarile
interioare, rezolvandu-ti durerea internd sau conflictul intern, si deci,
punandu-te intr-o stare mai productiva.

Recadrarea contextului presupune sa transformi o experientd care pare
sd fie neplacuta, suparatoare sau nedoritd si sd ardti cum poate deveni
acelasi comportament sau experientd un mare avantaj intr-un alt context.
Literatura pentru copii este plind de exemple de recadrare a contextului.
Nasul lui Rudolph, de care toti isi bateau joc, s-a dovedit a fi un mare
avantaj, transformandu-1 in erou pe purtatorul lui in contextul unei nopti
pe intuneric si viscol. Ratusca cea uratd suferea cumplit pentru cé era
diferenta intre ea si celelalte, dar in aceasta diferentd stitea frumusetea ei
ca lebada matura. In afaceri, recadrarea contextului este de nepretuit.
Partenerul nostru cel cu nepotrivirile era o piedica pand cand ne-am dat
seama dupa o sedintd de idei sclipitoare ca ne-ar putea fi de mare ajutor,
ca o rezerva, cel care poate sa prevada aparitia vreunei probleme.

Marile inovatii sunt facute de cei care stiu cum sa recadreze activitati si
probleme in resurse potentiale din alte contexte. De exemplu, mai inainte,
se considera cd petrolul distruge valoarea pamantului pentru folosinta
agricola. Si totusi, iatd ce valoare are astdzi. Cu multi ani in urma, muntii
de rumegus de la depozitele de cherestea erau o mare problema. Pana cand
un individ a luat acest deseu si s-a hotdrat sa-1 puna in alt context. L-a
presat in amestec cu clei si un lichid usor si a creat ceva care se numeste
Busteni Presto! Dupa ce a incheiat un contract sa ridice tot rumegusul ,,fard
valoare" de la depozite, in doi ani si-a dezvoltat o afacere multi-milionara,
resursa principala necostandu-1 nimic! Asta inseamna sa fii intreprinzator:
sa fii cineva care combind in mod fericit resurse cu capacitati noi de producere
a bogdtiei. Cu alte cuvinte, unul care este un expert in recadrare.
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Recadrarea continutului presupune luarea exact a aceleiasi situatii si
schimbarea intelesului ei. De exemplu, ai putea spune ca fiul tdu nu se mai
opreste din vorbit. Nu tace niciodatd! Dupa recadrarea continutului, ai putea
spune ca trebuie sa fie un tanar foarte inteligent care are atat multe de spus.
Este o poveste a unui celebru general de armata cunoscut pentru ca si-a
recadrat trupele in timpul unui atac masiv al inamicului, spunand: ,,Nu ne
retragem, doar inaintdm in alta directie." Atunci cdnd moare o persoana
apropiata, majoritatea oamenilor din apropierea noastra sunt tristi. De ce?
Din multe motive - din cauza sentimentului cé au pierdut, de exemplu. Si
totusi, unii se bucura. De ce? Pentru ca ei dau o altd cadrare continutului
mortii, considerand ca cel care a murit rimane totusi cu ei, si cd nimic din
univers nu dispare, ca lucrurile doar isi schimba forma. Unii considera moartea
ca pe o ridicare la un nivel superior al existentei, asa cd sunt bucurosi.

Un alt tip de recadrare a continutului este si schimbi felul In care vezi,
auzi, sau iti reprezinti o situatie. Dacd te-a supdrat ce ti-a spus cineva, ai
putea sa te inchipui zdmbind cand acea persoana spune aceleasi cuvinte
negative, dar transpuse n tonalitatea cantaretului tdu preferat. Sau ai putea
vedea aceeasi experientd in mintea ta doar ca vorbitorul este de aceastd data
inconjurat de culoarea ta preferatd. Sau poti pur si simplu sd schimbi in
primul rand ceea ce iti spune. Si pe cand retraiesti experienta in mintea ta,
s-ar putea sa-1 auzi cum 1iti cere scuze. Ori s-ar putea sa-1 vezi cum iti
vorbeste, dintr-o perspectiva care te situeaza mult deasupra lui. Recadrarea
aceluiagi stimul schimba intelesul transmis catre creier §i deci starea si
comportamentul asociate acestuia. Cartea aceasta este plind de recadrari.
,Cele Sapte Minciuni despre Succes" este un intreg capitol de recadrari.

A aparut odatd, nu demult, un articol impresionant in Baltimore Sun.
Retipdrit apoi de Reader's Digest, articolul se numea ,,Un bdiat cu o
neobisnuitd viziune." Este despre un baiat pe nume Calvin Stanley. Calvin
se pare ca merge pe bicicletd, joacd baseball, merge la scoala si mai face
orice poate face un bdiat de 11 ani - doar ca nu vede.

Cum putea oare acest baietel sa faca toate aceste lucruri, cand multi
altii aflati Tn aceasta situatie renunta pur si simplu sa se mai bucure de
viatd si traiesc in amaraciune? Citind acest articol, m-am lamurit cd mama
lui Calvin este o maestrd in arta reincadrarii. Ea a transformat orice
experienta a lui Calvin - experiente pe care altii le-ar fi numit , limitari"
- in avantaje, in mintea lui Calvin. De vreme insd ce asta este ceea ce 1si
reprezintd Calvin, asta este ceea ce trdieste el. Iatd cateva exemple din
felul cum comunica cu el mama lui:

Mama lui Calvin 1si aminteste ziua in care copilul a intrebat-o de ce era
orb. ,,I-am explicat ca asa se nascuse, si ca nu era vina nimanui. lar el m-a
intrebat: «De ce eu?» iar eu i-am raspuns, «Nu stiu de ce, Calvin. Poate ca
existd un plan special in legatura cu tine.»" Apoi, 1-a pus pe fiul ei sd se
aseze si i-a spus: ,,Tu ma vezi, Calvin. Doar cad pentru asta iti folosesti
miinile si nu ochii. Si, ia seama, nu existd nimic ce nu poti sa faci tu."
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,,Zece salate."

Drept de autor 1985. Reprodus eu permisiunea Artcmus Cole. Aparut prima datd in New
Woman.

Intr-o zi, Calvin era foarte trist pentru ci si-a dat seama ci nu avea sa
vada fata mamei lui niciodata. ,,Dar d-na Stanley stia ce sa-i spuna unicului
ei copil", continua articolul. ,,I-am spus: «Calvin, poti sa-mi vezi fata. Poti
s-0 vezi cu ajutorul mainilor si ascultandu-mi vocea, si imi poti spune mai
multe despre mine in acest fel, decét cineva care isi poate folosi ochii.»"
Articolul continua spundnd cum Calvin se misca in lumea vazatorilor cu
incredere si credinta si cu acea incredintare de nezdruncinat a unui copil a
carui mama 1i std vesnic aldturi. Calvin vrea sda devind programator pe
calculator si ca intr-o buna zi sa creeze programe pentru orbi.

Lumea este plind de asemenea Calvini. Am avea nevoie de mai multi
oameni care sa poatd folosi recadrarea atat de eficient ca d-na Stanley.
Am avut norocul sa intdlnesc de curand un alt maestru in recadrare. Este
vorba de Comandantul-sef Jerry Coffey. Este un om incredibil care a
folosit recadrarea pentru a-si pastra mintea intreagé in timpul celor 7 ani
de detentie intr-o celuld dintr-un lagar de prizonieri de razboi in Vietnam.
Cand auzi asa ceva 1ti cam vine mai Intai sa te chircesti de groaza. Totusi
nu este nimic mai bun sau mai rdu pe lumea asta ca felul in care ni-1
reprezentdm noud ingine.

Jerry s-a hotarat sa-si reprezinte acel fapt ca pe o mare ocazie, o
incercare de a ramane puternic, o ocazie sa invete mai multe despre el,
asa cum nu avusese niciodatd pana atunci. O sansa sa fie mai aproape de
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Dumnezeu. Ceva de care sa fie mandru iIntr-o zi pentru felul cum s-a
descurcat. Cu ajutorul acestui cadru, el a considerat tot ce s-a intdmplat
ca pe o parte a experientei de dezvoltare personald si a iesit de acolo
transformat complet in bine de aceastd experienta. N-ar renunta la ea nici
pentru un milion de dolari, declari el.

Gandeste-te la o greseala mare pe care ai facut-o in ultimul an. S-ar
putea sa simti un val de mahnire. Dar exista sanse ca acea greseald sa fie
o parte dintr-o experientd cu mai multe succese decat esecuri. Si daca te
gandesti bine la ea, vei Incepe sa-ti dai seama ca probabil ai invatat mai
mult din acea greseala decat din orice altceva ai facut toatd luna aceea.

Deci poti reduce la zero ceea ce ai facut rau, sau poti recadra experienta
respectiva intr-un fel care focalizeaza dincolo de ea, in ceea ce ai invatat.
Sensul este acel lucru pe care vrei tu sa-1 subliniezi, iar continutul este
acel lucru pe care vrei tu sa te concentrezi. Una dintre cheile succesului
este sa gasesti cadrul cel mai folositor pentru orice experientd, in asa fel
incat s-o transformi in ceva care sa te sprijine si nu sa fie impotriva ta.

Exista vreo experientd pe care sa n-o poti schimba? Exista oare vreo
manifestare comportamentala care sa fie o parte imuabila a fiintei tale?
Esti tu una cu manifestarile tale comportamentale sau esti stapan pe ele?
Lucrul pe care 1-am tot subliniat pe parcursul intregii carti de fata este ca
tu ai totul sub control. Tu iti conduci creierul. Tu obtii rezultatele vietii
tale. Recadrarea este unul dintre cele mai puternice instrumente care te
ajutd sa-ti schimbi felul de a gandi legat de o experientd. Stii deja sa
cadrezi o experientd. Uneori schimbi acel cadru pe masura ce se schimba
intamplarile.

Ia-ti un ragaz si recadreaza aceste situatii:

1.Seful meu tipd la mine tot timpul.

2.In acest an, a trebuit si platesc cu 4.000 $ mai mult impozit pe venit

decat in anul trecut.

3.Avem putini bani sau deloc ca sa cumparam cadouri de Craciun in

acest an.

4.De fiecare data cand incepe sd-mi mearga foarte bine, Imi pun singur

piedici.

Iata cateva posibile reincadrari:

la. Este grozav ca i pasa suficient de tine ca si-ti spuna sincer ce
parere are. Putea pur si simplu sa te concedieze.

2a. Asta-i grozav. Inseamna ci ai castigat anul asta mult mai multi
bani decét anul trecut.

3a. Grozav. Atunci va trebui sa fii mai inventiv si sa faci ceva ce
nimeni nu va uita vreodata in loc sd cumperi niste cadouri banale. Cadourile
tale vor avea un iz mai personal.

4a. Este grozav ca iti dai seama atat de bine cum procedai de obicei in
trecut. Acum poti afla ce anume te facea sa procedezi astfel si sa schimbi
lucrurile o data pentru totdeauna!
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Recadrarea este esentiald 1n a invata cum sd comunicam cu noi ingine
si cu ceilalti. La nivel personal, reprezintd modul in care hotardm sa
atasdm un sens evenimentelor. La nivel mai general, este unul dintre cele
mai eficiente instrumente de comunicare disponibile. Gandeste-te la
vanzari. Gandeste-te la orice forma de convingere. Persoana care stabileste
cadrul, persoana care are pdinea si cutitul, este cea care are influenta cea
mai mare. Cele mai multe din succesele mari la care te poti gandi, in
domenii de la publicitate pana la politica, sunt rezultatul unor recadrari
de maestru - schimband perceptiile oamenilor in asa fel incat noile lor
reprezentdri legate de anumite lucruri sa-i transpuna intr-o stare care sa-i
facd sa simta ceva nou sau sa actioneze altfel. Un prieten de-al meu si-a
vandut reteaua de restaurante dietetice firmei General Mills pentru o suma
de 167 de ori mai mare decat castigurile lui. Este ceva nemaiauzit pana
acum in industria cu pricina. Cum a reusit? I-a convins pe cei de la
General Mills sa stabileasca valoarea companiei sale pe baza valorii pe
care ar avea-o daca nu ar cumpara-o in decurs de 5 ani $i ar continua sa se
extinda. Si-a permis ragazul sa astepte sd le-o vanda. Dar acestia aveau
nevoie in acel moment de ea pentru a-si atinge scopurile de corporatie,
asa cd au fost de acord cu cadrul lui. Orice forma de convingere presupune
o modificare a perceptiei.

Recadrarile se fac in mare masura pentru noi i nu de catre noi. Altcineva
schimba cadrele pentru noi, iar noi doar reactiondm la schimbari. Ce
altceva este publicitatea, pand la urma, decat o uriasa industrie al carei
unic scop este sa cadreze si sd recadreze perceptia publicului? Chiar
credeti cd existd ceva extrem de masculin legat de o anumitd marca de
bere, ori ceva extrem de sexy legat de o anumita marca de tigari? Daca 1i
dai unui aborigen o tigard Virginia Slims, crezi ca o sd spuna: ,,Vai, e
cam sexy"? Dar vanzdtorii ambulanti a pus-o in cadru, iar noi
reactionam. Daca ei considerd ca noi nu reactiondm destul de bine, pun
un cadru nou si vad daca merge.

Una dintre cele mai mari recadrari facute vreodatd a fost facuta de
firma Pepsi-Cola. Atat cat ne amintim noi, Coca-Cola a fost bautura cola
cea mai cerutd. Istoria, traditia §i prezenta pe piatd au fost de neegalat.
Pepsi nu a putut face nimic ca s-o infranga pe propriul ei teren. Daca te
ridici impotriva a ceva clasic, nu poti spune: ,,Noi suntem mult mai clasici
decét ei." Nimeni nu te va crede.

Insa firma Pepsi a intors pe dos jocul; a recadrat perceptiile pe care
oamenii le aveau deja. Cand a inceput sa vorbeasca despre Generatia
Pepsi si a scos acel ,,Pepsi Challenge", si-a transformat slabiciunea in
tarie. Cei de la Pepsi spuneau: ,,Sigur, ceilalti au condus mereu, dar astazi?
Vreti produsul de ieri sau pe cel de azi?" Reclamele au recadrat dominatia
traditionald a bauturii Coke in slabiciune, ca indicatie ca era un produs al
trecutului si nu al viitorului. Si astfel au recadrat statutul traditional de
vioara a doua al firmei Pepsi spre avantajul companiei.
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Care a fost urmarea? Cei de la Coke s-au hotérat in cele din urma ca
trebuiau sd joace pe terenul celor de la Pepsi. Au iesit la luptd cu
oximoronicul ,,New" Coke, iar restul nu este decat istoriec de marketing.
Acum va trebui sa asteptdm sa vedem daca recadrarea firmei Coke de a
oferi publicului atat vechiul ,,Classic" Coke si noul ,,Pepsi" Coke va
functiona. Insa procesul a fost un exemplu clasic de recadrare pentru ci
intreaga batalie nu s-a purtat decat pentru imagine. Era vorba pur si
simplu de al cui cadru se va fixa in mintea oamenilor. Nu are nici un
continut social in sine o bauturd dulce si carbonatatd care iti distruge
dintii. Nu este nimic mai contemporan in gustul de Pepsi decat in cel de
Coke. Dar schimband cadrul si definind termenii, Pepsi a dat una din
cele mai mari lovituri de marketing din istoria recenta.

Recadrarea a fost un factor major in Incheierea procesului de calomnie
de 120 milioane de dolari intentat de William C. Westmoreland companiei
CBS. Ajungand in tribunal, Westmoreland parea sd aiba un sprijin popular
considerabil pentru punctul sdu de vedere in acest proces. Un articol de
senzatie publicat in TV Guide a etichetat conflictul ,,Anatomia unei
murdarii". CBS a inceput sd-si dea secama ca se afld in dificultate si 1-a
angajat 1n cele din urma pe John Scanlon, un specialist in Relatii cu Publicul.
Rolul lui era sa abata atentia publicului si sprijinul acordat punctului de
vedere al lui Westmoreland, de la tactica procesului din emisiunea 60 Minute
pentru a se concentra asupra acuzatiilor aduse lui Westmoreland, acuzatii
pe care CBS spera si le poatd dovedi ca fiind adevirate. in cele din urma,
Westmoreland si-a retras procesul in schimbul unor simple scuze, compania
CBS rdméanand pe veci indatoratd lui Scalon pentru recadrérile reusite.

Ganditi-va la politicd. Pe masurd ce specialistii si consultantii de
marketing s-au implicat tot mai mult in acest domeniu, batilia stabilirii
cadrului a devenit partea dominanta a politicii americane. Ba cateodata
ramanand chiar singura parte. Dupa dezbaterile Reagan-Mondale,
reporterii au fost asediati de agenti din ambele tabere sa foloseasca cele
mai bune cadre si sd pund accentul pe fiecare cuvant care a fost pronuntat.
Motivul? Nu era atat de important continutul pe cat era cadrul.

Reagan a fost autorul celei mai artistice recadrari din lume in alegerile
pentru al doilea mandat prezidential. in primul tur, varsta lui a fost pusa
in discutie pentru prima datd in campania de alegeri. Sigur ca §i aceasta a
fost recadratd. Oamenii stiau deja cat era de varstnic, nu-i asa? Dar prestatia
lui poticnita, amplificata de presd i-a recadrat varsta, transforméandu-i-o
dintr-un simplu fapt, Intr-un obstacol potential. La al doilea mandat.
Mondale a facut din nou comentarii care priveau tot varsta lui Reagan ca
pe un obstacol. Oamenii asteptau ca Reagan sd sustind contrariul. Pe
tonul cel mai duios din lume, el a spus, Nu, nu credea ca varsta lui ar
trebui s constituie un motiv de disputa in aceastd campanie. A mai spus
ca nu avea nici o intentie sd puna in discutie tineretea si lipsa de experienta
a contracandidatului sau. Printr-o singura propozitie, el a recadrat complet
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problema intr-un mod care i-a garantat cd aceasta nu va mai fi un factor
major in cursa.

Multi dintre noi gdsim ca este mai usor sa folosim recadrarea atunci
cand comunicadm cu altii decat cand comunicam cu noi Insine.

Daci incercam sa ne vindem cuiva masina cea veche, stim ca trebuie sa
ne cadram prezentarea asa incat si scoatem in evidentd ceea ce are bun
masina i sa lasam la o parte defectele ei. Daca potentialul tau cumparator
are un alt cadru, treaba ta este si-i schimbi perceptia. Insa putini dintre noi
sunt aceia care isi petrec mai mult timp gandindu-se cum si cadreze
comunicarile cu ei insisi. Se Intdmpla ceva cu noi. Ne formam o reprezentare
interioard a experientei, si ne Inchipuim cé asa trebuie sa fie. Ganditi-va
numai ce prostie este ca si cum am Intoarce cheia de contact, am porni
masina si pe urma am astepta sa vedem incotro vrea sa se Indrepte.

De fapt trebuie sd inveti s comunici cu tine insuti cu tot atata tel si
orientare si putere de convingere ca si cand ai face o prezentare a unei
afaceri. Trebuie sd Incepi s cadrezi si sa recadrezi experientele in asa fel
incat sa le faci sd lucreze in favoarea ta. Una din posibilitdti este doar la
nivelul gandirii atente, constiente.

Cunoagtem probabil cu totii pe cate cineva care a devenit sfios din
cale-afara dupd o poveste de dragoste esuata. Se considera inselati sau
raniti §i se hotarasc sa nu se mai angajeze intr-o astfel de relatie. Adevarul
este ca relatia le-a adus mai multa bucurie decat suferintd. De aceea
le-a fost atat de greu sa renunte. Dar sufocidnd amintirile frumoase si
concentrandu-se pe cele neplacute nu face decét sa puna cel mai rau cadru
cu putinta pe o experientd. Ce trebuie facut este sa schimbi cadrul, sa vezi
bucuria, sd vezi ce ai castigat, s vezi dezvoltarea. Apoi este posibil sa
treci mai departe de la un cadru pozitiv si nu unul negativ si sa gasesti
taria sa creezi o relatie si mai buna pe viitor.

Gaseste un ragaz si gandeste-te la trei situatii din viata ta care sunt o
provocare pentru tine. In cate feluri diferite intre ele poti vedea fiecare
din aceste situatii? Cate cadre poti pune in jurul lor? Ce inveti din a le
vedea diferit? In ce fel iti da libertatea sa actionezi diferit?

Parca va si aud pe unii dintre voi zicind:,,Dar nu-i chiar asa usor de ficut.
Uneori sunt prea deprimat ca s-o fac." Aiurea! Care deprimare? Este doar o
stare. V& mai amintiti cd am discutat mai Inainte in aceastd carte despre
asociere/disociere? Una din conditiile necesare pentru a vad recadra este
capacitatea de a va disocia de experienta deprimanta si a o vedea dintr-o noua
perspectiva. Apoi va puteti schimba reprezentarea interioara si fiziologia.
Daca va aflati Intr-o stare neproductiva, acum stiti cum s-o schimbati. Daca
puneti intr-un cadru ceva care nu va e de nici un folos, schimbati cadrul.
Una din metodele de recadrare este schimbarea intelesului unei
experiente sau unui comportament. Imaginati-va o situatie in care cineva
face ceva ce nu va place, si credeti ca manifestarea lui comportamentala
are un sens anume. Sa zicem ca intr-un cuplu, sotului 1i place Tn mod
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deosebit sd gateasca si pentru el conteaza foarte mult sa fie apreciat pentru
ceea ce face. Sotia lui nu face nici o remarca in timpul mesei. Sotul
gaseste ca acest lucru este foarte suparator. Daca ei 1i place ceea ce a gatit
el, ar trebui sa spuna ceva legat de asta. Daca nu zice nimic, inseamna ca
nu este multumita. Ce ati putea face ca sa i recadrati lui perceptia in
legatura cu comportamentul sotiei lui?

Amintiti-va, ceea ce era important pentru el era aprecierea. O recadrare
de inteles presupune schimbarea unei perceptii cu alta care sprijina ceea ce
este important pentru o persoand si o face intr-un fel pe care nu 1-a mai
intalnit inainte. I-am putea sugera bucatarului ca e posibil ca sotiei lui sa-i
placd mancarea atat de mult incat nu avea timp sa mai si vorbeasca, doar sa
manance. Faptele sunt mai graitoare decat vorbele, nu-i aga?

O altd posibilitate ar fi sa-1 facem sa recadreze el insusi intelesul
comportamentului. L-am putea intreba: ,,S-a Intamplat vreodatd ca in
timpul mesei sa fii foarte ticut tu insuti pentru ca iti placea foarte mult
mancarea? Ce simteai atunci?" Comportamentul sotiei lui era doar
suparitor in cadrul pe care il pusese el. In asemenea cazuri este nevoie
doar de putina flexibilitate ca sa schimbi cadrul.

O a doua posibilitate de recadrare presupune sa actionezi asupra unui
comportament pe care nu iti place tie nsuti sa-1 manifesti. De obicei, nu-ti
place pentru ca nu-ti place ce se spune despre tine ca persoana ori nu iti
place ceea ce 1iti aduce. Ca sd recadrezi, trebuie sa-ti imaginezi o alta
situatie sau alt context in care acel comportament ar fi folositor ca sa-ti
aduca ceva ce chiar iti doresti.

Sd zicem cd esti comerciant. Iti dai toati osteneala si-ti cunosti
produsul 1n cel mai mic amanunt. Dar in toiul vanzarii, ai tendinta sa-ti
potopesti clientii cu atitea informatii incat ii coplesesti, intarziindu-le
uneori decizia de a cumpira. Intrebarea care se pune este: Unde in altd
parte ar fi cu adevarat de folos acest comportament? Ce-ai zice sa scrii
texte pentru reclame? Sau sa scrii prospecte tehnice despre insusi
produsul tau? Stiind o multime de informatii si putdnd avea acces imediat
la ele ar putea fi de folos chiar in a studia pentru un test sau pentru a-ti
ajuta copiii sa-si facd temele. Asadar, nu comportamentul in sine este o
problema, ci unde este el folosit. Te mai poti géndi la alte exemple din
viata ta? Orice comportament uman este de folos intr-un context sau
altul. Temporizarea ar putea sa para nefolositoare, totusi nu ar fi frumos sa
amani sa te Infurii sau sa fii trist pentru alta zi - si apoi sa nu o mai faci
deloc?

Poti invata sa faci exercitii de recadrare pentru imagini §i experiente
care te sdcaie. De exemplu, gandeste-te la o persoand sau o experienta
care iti bantuie prin minte. Vii acasd dupa o zi neplacuta la serviciu si nu
te poti gandi la altceva decat la lucrarea ridicold pe care ti-a dat-o seful
tau in ultima clipa. In loc s scapi de ea, iti iei frustrarea acasa dupi tine.
Te uiti la televizor impreuna cu copiii tai in aceasta stare de furie si nu te
poti gandi la altceva decét la seful tau ,,tAmpit" si la lucrarea lui idioata
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Decat sa-i dai voie mintii tale sa-ti strice cheful pe tot sfarsitul de saptimana,
poti invita si-ti recadrezi experienta intr-un fel care si-ti faca bine. Incepe
prin a te disocia de ea. la imaginea sefului tau si pune-ti-o in mana.
Pune-ti o pereche de ochelari caraghiosi cu nas mare §i stramba-te la el.
Incearca si-1 auzi vorbind cu o voce caraghioasa, chitdita, ca din desene
animate. Imagineaza-ti-1 cald si chircit in méana ta, spunandu-ti cu glas
rugdtor ca are nevoie de ajutorul tau la lucrarea aceea, ai putea oare sa-1
ajuti, te rog? Dupa ce ai amestecat toate astea, poate ca te gandesti ca este
si el stresat, si ca poate a uitat pand in ultimul moment sa-ti spuna ce
trebuia. Poate ca 1ti amintesti de o vreme cand ai procedat si tu la fel cu
altcineva. $i in aceasta situatie, pune-ti intrebarea daca chiar merita sa-ti
strici sfarsitul de saptdmana, sa-1 lasi sa te sacaie si acasa.

Nu zic ca problema nu este reald. Poate ca ai nevoie de un nou serviciu,
sau poate ca trebuie sa comunici mai bine in serviciul pe care il ai acum.
Dar daca asa stau lucrurile, trebuie sa te ocupi de problema si nu si te lasi
haituit de orice spectru negativ care lancezeste in mintea ta, care te tine
incordat si te face sa te porti cu cei apropiati intr-un mod nu tocmai
placut. Fa acest lucru eficient de cateva ori, iar data viitoare cand iti vei
vedea seful, s-ar putea sa-1 vezi cu ochelari si nasul cel mare si sa te simti
altfel atunci cand iti vorbeste - crednd astfel o noua reactie fata de el si
un nou mod de colaborare intre voi doi, in afara dinamicii trecute stimul/
raspuns pe care ati stabilit-o unul cu celalalt.

Am folosit aceste recadrari pe scard mica pentru ceea ce unii oameni
considera a fi mari probleme. Adesea, in situatii complexe, s-ar putea sa
trebuiasca sa faci o serie de mici recadrari pentru a obtine, treptat, dar in
intregime, starea dorita.

In sensul ei cel mai larg, recadrarea poate fi folositi pentru a inlitura
sentimente negative de orice fel. Una dintre tehnicile cele mai eficiente
este sd iti Inchipui ca te afli intr-o sald de cinema. Vezi experienta care
nu-ti da pace ca pe un film pe ecran. Poate ca vrei la Inceput s-o rulezi prea
repede 1nainte, ca pe un desen animat. Poate cé vrei sa pui ca fundal sonor
muzica de circ, o flagneta. Poate vrei apoi s-o dai napoi, urmarind imaginea
care devine din ce in ce mai absurda. Incearca aceasta tehnica cu ceva care
nu iti da pace. Vei constata cd in curand isi va pierde puterea negativa.

Aceeasi metoda se poate aplica in cazul fobiilor, dar trebuie sd mai
fortezi un pic lucrurile. Iatd cum. O fobie este adesea inrddacinata adanc
la nivel tactil, deci ai nevoie sa o pui la o distantd mai mare ca sa poti s-o
reincadrezi eficient. Reactiile fobice sunt atat de puternice incat oamenii
pot reactiona doar gandindu-se pur si simplu la problema respectiva.
Modul de lucru cu acesti oameni presupune si-i disociezi de mai multe
ori de reprezentarile lor. Aceasta se numeste dubla disociere. De exemplu,
daci suferi de vreo fobie, incearca acest exercitiu. Intoarce-te in timp
candva cand te simteai sigur pe tine si insufletit. Intoarce-te la starea
aceea §i Incearca sa simti din nou increderea si taria ta de atunci. Apoi
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inchipuie-ti cd esti protejat de o aura care radiaza. O data ce ai capatat
aceasta protectie, intoarce-te in sala ta preferatd de cinema. Aseaza-te pe
un scaun confortabil in asa fel incat sa vezi bine ecranul. Apoi imagineaza-ti
ca plutesti in afara corpului tau, si ca te Indrepti in sus, spre aura protec-
toare, simtind-o tot timpul in jurul tau. Uita-te in jos ca sd te vezi cum
stai agezat in public, privind catre ecranul gol.

Dupa ce ai facut astfel, priveste pe ecran si vezi un stop-cadru, o
imagine in alb-negru a fobiei sau a unei experiente ingrozitoare care
chiar te sdcaia. Privesti in jos spre public i urmarindu-te cum privesti ce
se petrece pe ecran, esti astfel dublu disociat de acel lucru. In acea stare,
da Tnapoi imaginea alb-negru extrem de repede in asa fel incat sa vezi
ceea ce te-a haituit pe tine aparand ca un film prost de pe o videocaseta
sau o veche comedie ieftind. Remarca reactiile tale caraghioase pe
cand te vezi urmarind acest film pe ecran.

Sa mai facem un pas inainte. Vreau ca acea parte din tine care este
intr-o stare productiva, partea care se afld sus in aura, sa pluteascad napoi
spre corpul care sta pe scaun, apoi sa se ridice si sd se indrepte catre
ecran. Ar trebui sa faci acest lucru intr-o stare de incredere si tarie. Apoi
spune eu-lui tau cd l-ai urmarit §i ca ai doua-trei solutii care il pot ajuta
sd-si schimbe acea experientd, doud sau trei recadrari ale intelesului sau
ale continutului, care il vor ajuta sa vada lucrurile altfel, acum si pe
viitor- niste solutii pe care mai tanarul tu le-ai putea aborda cu perceptiile
tale mai mature din prezent. Nu trebuie sa treci prin toata suferinta si
teama aceea. Acum esti mai increzator ca atunci cand erai mai tanar, iar
acea experientd trecutd nu mai este decat o simpla poveste si atat.

Ajuta-ti eul mai tanar sd se descurce cu ceva caruia nu reusea sa-i dea
de capat mai devreme, apoi du-te Tnapoi la loc i urmareste cum se schimba
filmul. Desfasoara-ti acea scend si in mintea ta, dar de data aceasta
urmareste-ti eul mai tdndr cum se descurcd in aceeasi situatie cu o incredere
vizibila. Cand termini de facut acest lucru, trebuie sa te duci napoi spre
ecran ca sa-fi feliciti eul mai tanar, sd-1 imbratisezi pentru ca a scapat de
acea fobie, traumd sau spaima. Apoi retrage-ti eul mai tanar inapoi in
trupul tau, stiind ca este mai plin de resurse decat niciodata pana acum si
o parte importantd din viata ta. Procedeaza la fel cu orice alte fobii mai
ai. Apoi fa acelasi lucru si pentru altcineva.

Poate fi o experientd incredibil de puternica. Eu am reusit sa iau oameni
cu fobii ingrozitoare care ii chinuiau de o viata, si sa-i eliberez de temeri
in doar cateva minute. Cum de functioneaza acest lucru? Pentru ca a intra
intr-o stare fobica necesita reprezentdri interioare specifice. Dacad schimbi
acele reprezentari, vei schimba si starea persoanei care si le creeaza atunci
cand se gandeste la acea experienta.

Pentru unii oameni, un numar de astfel de exercitii implicd un nivel de
disciplind mentala si o putere de imaginatie la care nu au mai avut acces
pana atunci. Ca urmare, multe dintre strategiile mentale pe care vi le
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recomand v-ar putea face sd va simtiti stanjeniti la inceput. Totusi creierul
vostru poate opera in aceste moduri si daca lucrati cu grija la aceste
strategii, va veti simti tot mai priceput.

Legat de recadrare, trebuie sa tineti minte un lucru important: orice
comportament uman are un scop intr-un context anume. Daca fumati, nu o
faceti pentru ca va place sd bagati carcinogeni in plamani, ci pentru ca
fumatul va face sa va simtiti relaxati sau mai degajati in anumite situatii
sociale. Ati adoptat acest comportament pentru a obtine un castig. Asadar.
in unele cazuri s-ar putea sa fi se pard imposibil sd va recadrati
comportamentul fard sd va confruntati cu nevoia stringenta pe care o serveste
acesta. Este o problema care se iveste uneori atunci cand oamenii incearca
sa se lase de fumat prin terapie cu socuri electrice. S-ar putea ca din cauza
socurilor, sa dea de alt necaz tot asa de mare ca si fumatul, precum o
anxietate permanentd sau mancatul peste masurd. Nu spun ca aceastd metoda
nu este buna. Ci pur si simplu cé ne este de folos sa descoperim intentia
necongtientizata, pentru a gasi o solutie mai elegantd la acea nevoie.

Orice comportament uman este flexibil intr-un fel sau altul; este facut
ca sd serveasca unei nevoi. Nu este o problema sa-i faci pe oameni sa
deteste fumatul. Dar as vrea sa ma si asigur cd pot crea pentru ei alte
comportamente noi care sa le serveasca unor nevoi fara sa apara efecte
secundare negative, precum cele generate de fumat. Daca fumatul i face
sa se simtd relaxati, increzatori sau 1n centrul atentiei, trebuie sa gaseasca
un comportament mai elegant care sa serveasca aceleasi nevoi.

Richard Bandler si John Grinder au alcatuit o metoda de recadrare in 6
etape care poate schimba orice comportament de nedorit pe care l-ar avea
cineva Intr-unui dorit, pastrind insd avantajele importante pe care le
aducea
vechiul comportament: .

1.Identifica schema sau comportamentul pe care doresti sa-1 schimbi.

2.Stabileste comunicarea cu acea parte a subconstientului tau care
genereaza comportamentul. Intrd in forul tau interior §i pune-ti
urmatoarea

intrebare, riméanand in alerta pasiva pentru a depista si relata

orice

schimbare a senzatiilor corporale, a imaginilor vizuale sau a

sunetelor

care apar ca o reactie la intrebarea ta. intrebarea este: ,,Este dispusi

sa

comunice constient cu mine acea parte din mine care

genereaza

comportamentul X?"

Acum obligé acea parte, pe care 0 vom numi partea X, sd-si intensifice
acel semnal atunci cand vrea sa comunice da, si sd-1 diminueze atunci cand
vrea sa comunice nu. Testeaza acum raspunsul cerand partii si comunice
da ... apoi nu ... asa incét sa poti face deosebire intre cele doud raspunsuri.

3. Separd intentia de comportament. Multumeste partii pentru buna
vointa de a colabora cu tine. Acum intreaba partea daca este dispusa sa te
faca sa pricepi ce a incercat sa facd pentru tine, generand comportamentul
X. Atunci cand pui aceastd Intrebare, fii din nou atent sa detectezi un
raspuns afirmativ sau negativ. la aminte ce avantaje ti-a adus acest
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comportament 1n trecut si multumeste acelei parti din tine pentru ca ti-a
pastrat aceste avantaje importante.

4.Crearea de comportamente alternative pentru a satisface acea intentie.

Acum intrd din nou in forul tau interior si ia legatura cu partea ta cea

mai

creatoare §i cere-i sd genereze trei comportamente alternative care sa

fie

la fel de bune sau chiar mai bune decat comportamentul X pentru a

satisface

intentia partii cu care ai comunicat anterior. Cere-i partii creatoare sa-

ti

semnalizeze cu un semnal da atunci cand a generat cele trei

noi

comportamente... intreabd acum partea creatoare daca este dispusa

sa-ti

dezviluie care sunt cele trei comportamente.

5.Cere-i partii X sa accepte noile comportamente §i sa-gi ia raspunderea

de a le genera atunci cand este nevoie. Acum intreaba partea X daca

cele

trei noi comportamente sunt cel putin tot atat de eficiente cum era

compor

tamentul X.

Acum intreabd partea X daca este dispusd sda accepte raspunderea
pentru a genera noile comportamente in situatiile potrivite cand se cere
satisfacuta intentia ei.

6. Fa o verificare ecologica. Acum intra din nou in forul tau interior si
intreabd dacd existd vreo parte care sa aiba vreo obiectie in legdturd cu
negocierile care tocmai au avut loc, sau daca toate partile sunt de acord
ca sa te sprijine. Paseste acum in viitor i imagineaza-ti o situatie care ar
fi declangat vechiul comportament, si testeaza unul din noile comportamente
verificand in acelasi timp daca iti ofera avantajele pe care le doresti. Tot
in viitor, treci intr-o altd situatie care ar fi declangat tot comportamentul
de nedorit si testeaza inca unul dintre cele trei comportamente noi.

Daca apare vreun semnal ca alte parti au obiectii legate de noile compor-
tamente, trebuie s-o iei de la inceput, sa identifici care parte obiecteaza,
ce avantaje 1ti oferea in trecut §i pune-o in legatura cu partea X pentru a
genera noi comportamente care sd pastreze avantajele pe care ti le-a oferit
intotdeauna si sa-ti i pund la dispozitie un nou set de comportamente. S-ar
putea sd sune putin bizar sa vorbim despre cum discuti cu parti din tine.
dar aceasta este o schema fundamentala de hipnoza pe care Dr. Erikson,
Dr. Bandler si Dr. Grinder au gasit-o ca fiind foarte utila.

Daca observi ca mananci in mod constant mai mult decat trebuie, de
exemplu, poti face o schema de sfichiuire care te-ar determina sa generezi
noi comportamente, sau ai putea sia-1 consideri pe acesta drept compor-
tamentul pe care sa vrei sa-1 schimbi, l-ai putea cere subconstientului tau
sd iti Tmpartaseascd avantajele acestei scheme in trecut. Poate cd vei
descoperi ca foloseai mancarea ca sa-ti schimbi starea atunci cand te simteai
singur. Ori poate ca te ajuta sa-ti creezi un sentiment de siguranta si te
ajuta sd te relaxezi. Poti apoi crea trei noi modalititi care si-ti ofere
sentimentul cd nu esti singur sau sentimentul de sigurantd sau relaxare.
Poate poti adera la un club de sandtate, unde structura evenimentelor ti-ar
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da mai usor posibilitatea de a intra in legatura cu oamenii si unde ar fi
posibil sa simti siguranta relaxarii intre prieteni si cd devii mai slab,
castigand astfel mai multd sigurantd in a te sti cd ardti bine. Poate ai
incerca sa meditezi si sa creezi sentimentul de comuniune cu intregul
univers i, prin acea conexiune sa te simti mai sigur si relaxat ca atunci
cand mancai mai mult decét necesar.

O data ce ai gasit aceste alternative, incearcad sa vezi daca se leagd,
adica sd te asiguri ca intreaga ta fiintd este dispusa sd te sprijine in
folosirea acestor noi solutii pe viitor. Daca esti consecvent, aceste solutii
vor genera comportamente care te sprijind acum sa obtii ceea ce doresti,
si nu mai trebuie sd mananci in plus pentru a le obtine. Paseste apoi in
viitor si traieste in mintea ta folosind efectiv aceste noi comportamente,
observand care sunt rezultatele pe care le obtii acum. Mulfumeste
subconstientului tdu pentru aceste noi comportamente si bucura-te de
ele. Ai putea chiar sa vrei sa faci o sfichiuire, inlocuind comportamentul
cel vechi pentru a produce noul comportament pe care il doresti, o data
ce descoperi ce anume ti-ar sprijini nevoile subconstiente mai bine decat o
facea cel vechi. Ti-ai oferit niste posibilitdti noi.

Aproape orice experientd aparent negativa poate fi recadratd intr-una
pozitiva. De céte ori nu v-ati zis: ,,Probabil ca intr-o zi o sa rad cand o sa
privesc inapoi." De ce sd nu radeti acum cand priviti inapoi? Este doar o
problema de perspectiva.

Este important sd remarcam ca pot fi reprogramate reprezentarile cuiva
prin scheme de sfichiuire si prin alte tehnici, dar dacd persoana aceea
obtine avantaje mai mari prin vechiul comportament decat prin cele noi
pe care le-a realizat, probabil ca se va intoarce la vechiul comportament.
De exemplu, daca lucrez cu o persoand care are un picior intepenit in
mod inexplicabil si aflu ce face In mintea si fiziologia ei ca sa genereze
acest lucru, si ea Invata sda semnalizeze corpului ei intr-un fel in care sa
nu mai genereze acel fapt. Problema ei este de acum limpezita. Dar
problema poate reaparea cand ajunge acasd dacd nu mai beneficiaza de
marile avantaje secundare pe care le avea cand avea piciorul intepenit
-adica sotul ei spala vasele, acordandu-i atentie, masandu-i picioarele si
asa mai departe. Primele doud saptdmani sau luni el este bucuros ca ea nu
mai are probleme. Dar dupa o vreme, de vreme ce ea nu mai are probleme,
el se asteaptad nu numai ca ea s spele vasele, dar nu-i mai maseaza
picioarele si pare sa nu-i mai acorde nici atata atentie. Curand, problema
ei revine in mod inexplicabil. Ea nu o face constient. In subconstientul
ei, vechiul comportament ii face mult mai bine, oferindu-i ceea ce fsi
doreste ea - si dintr-o data, piciorul intepeneste din nou.

Asa stand lucrurile, ea trebuie sa gaseasca alte comportamente care sa-i
ofere acelasi tip de experienta in legdtura cu sotul ei. Ea trebuie sa obtina
mai mult din noul ei comportament decat din cel vechi. Intr-un alt caz,
am avut de a face cu o femeie care era oarba de 8 ani de zile si care parea
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neobisnuit de competentd si moderata.
Mai tarziu am constatat ca nu era oarba
deloc. Cu toate astea, traia ca si cind ar
fi fost asa. De ce? Pentru ca avusese un
accident mai finainte n viata ei si
ramasese cu vederea slabitd. Lucrurile
stand astfel, cei din jurul ei ii ardtau
atentie, 11 acordau un sprijin §i o
dragoste nemasuratd, mai mult decat
avusese ea parte vreodati. In plus, a
inceput sa descopere ca facand rutina
zilnica, cei din jur care o credeau oarba
ii ardtau si mai mult respect. Ei o tratau
ca pe cineva deosebit, asa cd ea si-a
pastrat acest comportament, ajungand
chiar sd se convinga ca este oarbd. Nu
gasise o alta cale mai buna prin care sa-
i convingd automat pe oameni sa-i
raspunda prin grija si dragoste. Pana si
strdinii o  tratau cu  deosebitad
consideratie. Comportamentul ei s-ar fi
schimbat numai dacd ea ar fi gasit
altceva mai  important ca  sa
indeparteze sau altceva care sa-i ofere
mai multe avantaje decat ii oferea
prezentul ei comportament.

Pana acum ne-am concentrat
atentia asupra modalitatilor prin care
putem recadra perceptiile negative
intr-unele pozitive. Dar n-as vrea sa
va ganditi la recadrare ca la o terapie,
ca la un mod de a trece de la situatii




pe care le considerati rele la unele pe
care le considerati bune. Recadrarea
de fapt nu este nici mai mult nici mai
putin decat o metafora pentru
potential si posibilitate. Existad in viata
voastrd lucruri care nu pot fi
recadrate in ceva  mai bun.
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Unul dintre cele mai importante lucruri demne de luat in seama 1l
constituie posibilitdtile. Suntem sclavii obiceiurilor. Poate cd obtinem
rezultate multumitoare, dar am putea obtine rezultate spectaculoase. Asa
ca va rog sa faceti acest exercitiu. Faceti o listd cu 5 lucruri pe care le
faceti in prezent si de care sunteti destul de incantati. Din aceasta lista ar
putea face parte relatii care merg bine, ceva de lucru, poate ceva legat de
copiii vostri sau de situatia voastra financiara.

Acum inchipuiti-va cd aceste lucruri ar merge si mai bine. Ganditi-va
la acest lucru timp de cateva minute. S-ar putea sa constatati cu surprindere
cd existd cai prin care viata voastra s-ar imbunatati spectaculos. Reca-
drarea de posibilitati este ceva ce putem face cu totii. Nu este nevoie
decat de flexibilitate mentald pentru ca potentialul si puterea personald sa
fie gata oricand sa intre in actiune.

Trebuie sa mai adaug un génd final care este valabil pentru orice situatie
prezentatd in aceasta carte. Recadrarea este o altd unealta eficienta pe
care o puteti extrage din trusa mentald de unelte pentru a obtine rezultate
mai bune. Ganditi-va la ea intr-un sens mai larg, ca la un proces in curs
de desfasurare - de explorare a cutezantelor si de gasire a unor contexte
folositoare pentru ceea ce stiti sa faceti bine.

Liderii §i toti marii maestri In arta comunicarii sunt $i maestri ai
recadrarii. Ei stiu cum sa motiveze si cum sa dea puteri oamenilor facand
modele de posibilitate din orice fapt intamplat.

Existd o poveste celebra despre Tom Watson, fondatorul companiei
IBM. Unul dintre subordonatii lui a facut o greseala oribild care a costat
compania 10.000 $. Chemat in biroul lui Watson, el a spus: ,,Presupun ca
vreti sd-mi dau demisia." Watson s-a uitat la el si i-a raspuns: ,,Tgi arde de
gluma? Tocmai ne-a costat 10.000 $ scolarizarea ta."

Din orice intamplare se poate invata cate ceva folositor. Cei mai buni
lideri sunt aceia care invata lectia si pun cadrul cel mai datator de puteri
pe evenimente externe. Acest lucru este valabil in politica, afaceri, Invata-
mant, ca si in viata din propriul camin.

Cunoastem cu totii oameni care recadreaza pe dos. Oricat de stralucitor
ar fi argintul, ei tot gisesc o pati. Insd pentru orice atitudine
descurajatoare, pentru orice comportament contraproductiv existd un mod
de recadrare eficientd. Nu-ti place ceva? Schimba-l. Te comporti Intr-un
fel care nu te sprijind? Fa altceva. Existd o cale nu numai sa generezi
comportamente eficiente, ci sa te si asiguri ca le poti folosi atunci cand ai
nevoie. Vom invdta cum sd declangam din noi orice comportament
folositor exact in momentul in care dorim, in capitolul care urmeaza,
cand vom lua in considerare ...



Capitolul XVII
Cum sa te ancorezi
succesului

’

,»Descurca-te cum poti, cu ceea ce ai, acolo unde esti. '
- Theodore Roosevelt

Existd oameni - eu sunt unul din ei, s-ar putea sa fii §i tu - caruia 1i
bate inima mai tare ori de cate ori vede un drapel american. Este o
reactie ciudatd, daci stai s-o analizezi. in definitiv, un drapel nu este
decat o bucatd de panza cu un model colorat, decorativ. Nu are nimic
fermecator in sine. Dar in felul acesta de a vedea lucrurile lipseste un
lucru de seamd. Da, e doar o bucatd de panza. Dar in acelasi timp, el
reprezintd toate virtutile si trasaturile natiei noastre. Asadar atunci cand
cineva vede un drapel, vede si un simbol puternic a tot ce reprezinta
natiunea noastra.

Un drapel, ca si alte lucruri din ceea ce ne inconjoara, este o ancora,
un stimul senzorial legat de un anume manunchi de stari. O ancora poate
fi un cuvant sau o expresie, o atingere sau un obiect. Poate fi ceva ce se
vede, aude, se simte sau se miroase. Ancorele au o mare putere pentru ca
ele pot duce instantaneu la accesarea unor stari puternice. Asta se Intdmpla
cand vezi un drapel. Incerci imediat emotii si sentimente puternice care
reprezinta ceea ce simti pentru natiune ca un tot pentru ca aceste sentimente
au fost legate sau asociate unei anumite culori si model de panza.

Lumea in care trdim este plind de ancore, unele de profunzime, altele
superficiale. Daca incep sa va spun: ,,Winston are gustul ..." este foarte
probabil sa spuneti automat: ,,Asa trebuie sa fie tigarile." Daca va intreb:
,»Cum se scrie libertate?" cei mai multi veti spune L-I-B-E-R-T-A-T-E.
Ati putea crede cd toate tigarile au un gust ingrozitor. Stiti probabil ca
libertate se scrie L-I-B-E-R-T-A-T-E. Dar reclama a fost asa de eficienta
incat a ancorat un raspuns in mintea voastra, chiar daca nu credeti in el.
Dar reactia este aceeasi tot timpul. Vezi oamenii §i intri imediat in starea
respectiva - bund sau rea - in functie de sentimentele pe care i le-ai
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asociat. Auzi un cantec si iti schimbi starea instantaneu. Toate acestea
sunt rezultatul ancorelor puternice.

Dintr-un motiv foarte serios, aceastd sectiune a cartii se incheie cu acest
capitol despre ancorare. Ancorarea este 0 metoda prin care experienta capata
permanenta. Ne putem schimba reprezentarile interioare sau fiziologia intr-o
clipa si putem obtine rezultate noi, iar aceste schimbari presupun o gandire
constientd. Prin ancorare poti crea un mecanism de declansare care poate fi
actionat oricand si care te poate face automat sa iti creezi starea pe care o
doresti in orice situatie fard macar sa trebuiasca s te gandesti la ea. Atunci
cand ancorezi ceva in mod eficient, te vei putea folosi de acel lucru
oricand vei dori. Ai invatat pand acum din aceastd carte nenumarate lectii
si tehnici nepretuite. Ancorarea este cea mai solida tehnica pe care o cunosc
eu pentru canalizarea constructivd a puternicelor noastre reactii
subconstiente in aga fel incat sa le avem intotdeauna la dispozitia noastra.
Citeste cu atentie citatul cu care incepe acest capitol. Ne dam cu totii
osteneala sa realizam ceva cu ceea ce avem. Cu totii incercam sa scoatem cat
mai mult din resursele pe care le avem la dispozitie. Ancorarea este o cale
de a ne asigura ca vom avea intotdeauna acces la resursele noastre cele mai
bogate. Este un mod de a ne asigura ca avem intotdeauna ceea ce ne
trebuie.

Ne ancoram tot mereu. De fapt, este imposibil sd n-o facem. Orice
proces de ancorare este o asociere creatd de ganduri, idei, sentimente sau
stari, printr-un anume stimul. VA mai amintiti cand ati invatat despre Dr.
Ivan Pavlov? Pavlov folosea caini infometati cirora le punea o bucata de
carne intr-un loc de unde 1i puteau simti mirosul, puteau s-o vada, dar nu
puteau sa ajunga la ea.

Aceasta bucatd de carne a devenit un stimul puternic care le trezea
cainilor senzatia de foame. Imediat dupa aceea, cdinii salivau puternic.
Si atunci cand salivau astfel, Pavlov facea s sune continuu o sonerie cu
0 anumita tonalitate. In curdnd nu a mai fost nevoie de carne - doar suna
soneria §i cdinii salivau ca si cand exista bucata de carne. El crease o
legatura neurologica intre sunetul soneriei §i starea de foame sau salivatie.
Din acel moment nu mai era nevoie decat sa sune soneria si ciinii intrau
efectiv intr-o stare de salivare.

Si noi trdim Intr-o lume de stimul/raspuns, in care comportamentul
uman consta din raspunsuri neconstiente programate. De exemplu, multi
oameni stresati cautd imediat o tigara, alcool sau in unele cazuri, ceva de
rontdit. O fac fard sa se gandeasca. Sunt precum cainii lui Pavlov. Dar
multi dintre acesti oameni ar vrea sa-si schimbe comportamentul. Ei simt
cd acest comportament este inconstient si necontrolabil. Secretul este sa
devii constient de acest proces in aga fel incat acele ancore sd nu te mai
sprijine, sa le poti elimina si inlocui prin noi legaturi stimul/raspuns care
te transpun automat in starile dorite.

Asadar, cum se creeaza ancorele? Ori de cate ori 0 persoana se afla intr-o
stare de mare intensitate, mintea si corpul sunt ambele profund implicate.
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iar In punctul culminant al starii este trimis continuu un stimul simultan,
stimulul si starea unindu-se din punct de vedere neurologic. Cantam imnul
national, credm in corp anumite sentimente si privim drapelul. Rostim
jurdmantul de credinta si privim drapelul. Dupa putind vreme, este de ajuns
doar sd privim drapelul si automat se declanseaza acel sentiment.

Si totusi nu toate ancorele sunt niste asocieri pozitive. Unele sunt
nepldcute sau chiar mai rau. Dupa ce plitesti o amenda pentru depasirea
vitezei, te incearcd un sentiment trecator de scufundare ori de céite ori
treci prin acel loc de pe autostrada. Ce simti cand vezi un girofar rosu in
oglinda retrovizoare? iti schimbi starea instantaneu si automat?

Intensitatea starii de origine este unul dintre lucrurile care afecteaza
puterea unei ancore. Cateodatd, oamenii trdiesc o experienta neplacuta
atat de intensa - precum o ceartd cu sotul/sotia, ori cu seful - incat din
acel moment, ori de cate ori vad fata persoanei respective, 1i cuprinde
furia - si din acel moment, relatia lor sau slujba lor isi pierde tot farmecul.
Daca aveti asemenea ancore negative, acest capitol vd va Invata cum sa le
inlocuiti cu niste ancore pozitive. Nu va trebui sd o constientizati de
fiecare datd; se va intdimpla automat.

Multe ancore sunt placute. Poti asocia un anumit cantec al formatiei
Beatles cu o vard minunata, si apoi tot restul vietii, ori de céte ori auzi
acel cantec, iti aduci aminte de acea vreme. Poti incheia o intélnire perfecta
mancand cu cineva o placinta cu mere si inghetata de ciocolata si din acel
moment, acesta devine desertul tau preferat. Nu te mai gandesti la aceste
lucruri mai mult decét o faceau cainii lui Pavlov, dar poti trai in fiecare
zi asemenea experiente ancoratoare care conditioneaza un anume raspuns.

Cei mai multi dintre noi suntem ancorati absolut la intamplare. Suntem
bombardati cu mesaje de la televiziune, radio si viata de zi cu zi - unele
devin ancore, altele nu. Este o chestiune doar de intamplare. Daca te afli
intr-o stare intensa - fie ea buna sau rea - atunci cand iei contact cu un
anume stimul, exista sanse sa te ancorezi. Continuitatea unui stimul este
o legatura solidd sau un instrument de ancorare. Daca auzi un anumit
lucru destul de des (asa cum sunt anunturile din reclame), sunt mari sanse
sa se ancoreze in sistemul tau nervos. Vestea buna este ca poti invata sa-ti
controlezi procesul de ancorare in asa fel incat sa-ti poti instala ancore
pozitive si sa le Indepartezi pe cele negative.

in decursul istoriei, lideri de seama au stiut cum sa foloseascd ancore
culturale in jurul lor. Atunci cand un politician se ,,infasoard in drapel”,
el incearcd si foloseasca toatd vraja acelei ancore puternice. Incearca sa
se conecteze la toate emotiile pozitive pe care le include acel drapel. In
cel mai bun caz, acel proces poate crea o legitura obignuita sanatoasa de
patriotism si raport. Ganditi-va ce simtiti cand urmariti o parada in Ziua
Nationald. Este cumva de mirare ca nici un candidat la postul de Presedinte
nu rateaza sa se arate in public la o asemenea parada din Ziua Nationala?
In cel mai rau caz, ancorarea poate declansa manifestari inspaimantatoare
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de uratenie colectiva. Hitler era un geniu in materie de ancorare. El lega
anumite stari mentale de svastica, de trupe care merg in pas de gasca si
adunari in masa. El 1i transpunea pe oameni in stari intense, dupa care le
administra stimuli unici §i puternici, pdnd cand nu mai trebuia mai tirziu
decét sa le ofere din nou aceiasi stimuli - precum ridicarea mainii cu
palma deschisa in gestul de salut - ca sa starneasca intreaga emotie legata
de acestia. Folosea in mod constant aceste unelte ca si manipuleze
emotiile si, deci, stérile si comportamentele unei Intregi natiuni.

in capitolul despre reincadrare, am remarcat cd aceiasi stimuli pot
avea Intelesuri diferite, in functie de cadrul pe care il punem 1in jurul lor.
Si ancorarea se poate face atat in sens pozitiv cat si negativ. Hitler a legat
emotii pozitive, puternice, de mandrie, de simbolurile naziste, pentru
membrii partidului sau. Le-a legat si de stéari de teama, pentru adversarii
lui. Avea svastica pentru un membru al comunitatii evreiesti acelasi inteles
ca pentru un soldat din trupele de asalt? Evident cd nu. $i totusi
comunitatea evreiasca a luat cu ea aceastd experienta in istorie §i a creat o
puternicd ancora pozitiva care a ajutat-o sa cladeasca o natiune §i sa o
protejeze cu ceva ce ar putea sa para un destin imposibil. Ancora auditiva
,»Sa nu se repete niciodatd" pe care o folosesc multi evrei, 1i transpune
intr-o stare de angajare totala sa faca tot ce le std in puteri ca sa-si protejeze
drepturile de suveranitate.

Numerosi analisti politici au considerat drept o greseala incercarea lui
Jimmy Carter de a demistifica postul de Presedinte al Statelor Unite. La
inceputul mandatului sau, cel putin, el a retezat ancorele cele mai puternice
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ale presedintiei - pompa §i ceremonia, lucruri de felul intonarii cantecului
,Hail to the Chief" (Salutare Sefului cel Mare). Intentia s-ar putea sa fie
de admirat, dar din punct de vedere tactic, probabil ca a fost prosteasca.
Liderii au cea mai mare trecere atunci cand pot face uz de ancore puternice
pentru a obtine un sprijin cat mai mare. Putini presedinti s-au infasurat
vreodatd in drapel cu atéta insistenta ca Ronald Reagan. Indiferent daca
va place sau nu politica dusd de el, este greu sd nu te minunezi de
maiestria lui (sau de aceea a sfatuitorilor lui) in materie de simbolism
politic.

Ancorarea nu se rezuma doar la cele mai profunde emotii i trairi. Actorii
buni de comedie stiu cum sa foloseasca o anumita tonalitate, expresie sau
fiziologie pentru a starni rasete instantaneu. Cum reusesc oare? Fac ceva ca
sa te faca sd razi, si cand esti in acea stare intensa, iti mai servesc un stimul
unic si specific, precum un anumit zdmbet sau expresie faciald, ori poate o
anumitd tonalitate a vocii. Si fac acest lucru in mod constant, pana cand
starea de ras este legatd de expresia fetei lor. in curdnd, este de ajuns sa faca
doar mutra aceea §i nu mai poti sa-ti tii rasul. Richard Pryor este maestru in
asa ceva. Si Johnny Carson are publicul la degetul cel mic. Nu trebuie
decat sa faca mutra lui cu varful limbii proptit in obraz si, inainte de a fi
terminat de spus o gluma, publicul izbucneste in ras. A facut-o de atétea ori
inainte, ca ei stiu ce urmeaza si mintea lor declangeaza aceleasi stari. Si ce
se Intdmpla cand Rodney Dangerfield zice: ,,De exemplu, nevasta-mea"?
Cuvintele nu au in sine nimic amuzant. Dar expresia este ancoratd intr-o
gluma atat de bine cunoscuta incat aproape oricine poate spune acele trei
cuvinte si se pune pe rés.

Sa va dau un exemplu dintr-o vreme cand puteam face uz la maximum
de ancore. Impreuna cu John Grinder, purtam negocieri cu ofiteri din
Armata Statelor Unite ca sa alcatuim o serie de noi modele de antrenament
pentru a optimiza activitatea intr-o multime de domenii. Generalul cu
care discutam ne-a mijlocit o intdlnire cu ofiterii din acele domenii, pentru
a stabili ore, preturi, localizari si alte amanunte. Ne-am intélnit cu ei
intr-o mare sald de conferinte, la 0 masi in forma de potcoava. in capul
mesei se afla scaunul pe care statea de obicei generalul. Chiar dacé el nu
se afla acolo, era limpede ca scaunul lui era cea mai puternica ancora din
sala. Toti ofiterii au tratat acest scaun cu un respect desavarsit. Acolo se
luau deciziile, acolo se dadeau ordine ce nu puteau fi comentate. Atat
John cét si eu am trecut prin spatele scaunului, atingandu-l, ba chiar
asezandu-ne pentru o clipad pe el. Am facut acest lucru pana cand ne-am
asigurat de o parte din receptivitatea ofiterilor respectivi fata de general
si fatd de acest simbol al autoritdtii lui. Cand a venit momentul sa prezint
pretul pe care vroiam sa-l1 cer, m-am asezat pe scaunul de langa cel al
generalului si le-am spus pe tonul cel mai hotérat si poruncitor, dublat de
fiziologia respectiva, cat vroiam sa fim platiti. Mai devreme ne cam
ciorovaisem in legaturd cu pretul, dar de data aceasta nu a mai obiectat
absolut nimeni. Pentru ca facusem uz de ancora scaunului generalului,
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am putut negocia un pret rezonabil, fara sa mai pierdem vremea cu ,,mai
lasam noi, mai dati voi". Negocierile erau incheiate de asa naturd ca
parcd le comandasem. Majoritatea negocierilor la nivel inalt fac uz de
procese eficiente de ancorare.

Ancorarea este un instrument folosit de multi sportivi profesionisti.
Poate ca ei nu 1i spun asa, sau poate ca nici nu o constientizeaza, si cu
toate astea folosesc principiul. Sportivi care sunt cunoscuti ca jucatori de
angrenaj sunt pusi in miscare, sau ancorati, de situatii pe viata si pe moarte
sd intre in starile lor cele mai productive si eficiente, din care reusesc sa
obtind rezultate remarcabile. Unii sportivi fac anumite lucruri ca sa se
transpuna Intr-o anumita stare. Jucatorii de tenis folosesc un ritm anume
pentru a bate mingea sau o anumitd schema de respiratie pentru a se
transpune in starea lor cea mai bund nainte sd serveasca.

Am folosit ancorarea si reincadrarea lucrdnd cu Michael O'Brien,
castigatorul medaliei de aur la 1500 m liber, la Olimpiada din 1984. I-am
reincadrat convingerile limitative i i-am ancorat starile optime de focul de
revolver care da plecarea in cursa, (facandu-l sid-si aminteasca stimulul
muzicii pe care o ascultase inaintea unei intreceri din care iesise Invingator
in fata adversarului sdu de la olimpiadd) si de linia neagra de pe fundul
bazinului asupra careia trebuia sa se concentreze atunci cand inota. Rezultatul
obtinut in acea stare de gratie era acela pe care si-1 dorea cu ardoare.

Asadar, haideti sa vedem mai Indeaproape cum puteti genera in mod
constient o ancora pentru voi sau pentru altii. Exista doud trepte elementare.
Mai 1intai trebuie sa te pui, tu sau persoana pe care vrei s-0 ancorezi,
intr-o stare specificd pe care vrei s-o ancorezi. Apoi trebuie sd generezi
constant un stimul unic, pe masura ce persoana traieste punctul culminant
al acelei stari. De exemplu, cand cineva rade, se afld intr-o stare specifica
continua - in acel moment, este angrenat intregul sdu corp. Daca ii presezi
urechea cu o fortd egald unica si specifica, si simultan faci un anume
sunet de mai multe ori, poti reveni mai tarziu cu acelasi stimul (presiunea
si sunetul), iar persoana respectiva se va porni din nou pe ras.

Un alt mod de a crea o ancora de incredere pentru cineva este sa-i ceri
sd-gi aminteascd o vreme cand se afla in starea pe care si-ar dori s-0
declanseze pe loc, apoi pune-l sd paseasca inapoi in acea traire in asa fel
incat sa si-o asocieze pe de-a intregul si sd aiba acele senzatii in corp.
Cand face acest lucru, vei Incepe sa observi schimbari in fiziologia lui
-expresii ale fetei, atitudine, respiratie. Cand vezi ca aceste stari se apropie
de un punct culminant, aplicd-i imediat un stimul specific si unic, de mai
multe ori.

Poti amplifica efectul acestor ancore, ajutand persoana sa se transpuna
mai repede intr-o stare de incredere. De exemplu, sa-ti arate cum anume
std atunci cand este increzator, si in momentul cand 1si schimba atitudinea,
aplicd-i stimulul. Apoi 1i poti cere sa-ti arate cum respird atunci cand se
simte complet increzator, si atunci cand exemplifica, aplica-i din nou
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SECRETELE ANCORARII

Intensitatea starii

Cronometrare (Punctul culminant al trairii)
Unicitatea stimulului

Repetarea stimulului

acel stimul. Apoi Intreaba-1 ce-si zice in sinea lui atunci cand se simte
absolut Increzator, si cere-i sa ti-o spuna pe tonul cu care si-o spune lui.
Si cand face acest lucru, aplica-i din nou acel stimul (de exemplu, strange-1
de umair de fiecare datd in acelasi loc).

O data ce crezi ca ai deja o ancord, trebuie s-o testezi. Mai Intai, transpune
persoana intr-o stare noud sau neutrd. Cea mai usoara cale sa obtii acest
lucru este sa o faci sa-si schimbe fiziologia sau sa se gdndeasca la ceva
complet diferit. Apoi, ca sa testezi ancora, aplica-i doar stimulul
corespunzator si observa. Are aceeasi fiziologie ca atunci cand se afla in
stare? Daca da, atunci ancora ta este eficientd. Daca nu, inseamna ca ai
sarit peste unul dintre secretele unei ancoréri reusite.

1.Pentru ca o ancord sa fie eficientd, atunci cand aplici stimulul,
persoana respectiva trebuie sa fie Intr-o stare asociatd continua,
fiind

implicat Intregul corp. Aceasta este o stare intensa. Cu cat este mai
intensa,

cu atit este mai usor de ancorat, iar ancora va fi cu atat mai
durabila.

Daca ancorezi pe cineva in timp ce o parte a lui se gandeste la
ceva

anume, si o alta, la altceva, stimulul se va lega de mai multe
semnale

diferite si astfel nu va fi la fel de puternic. Tot astfel, dupa cum
am

afirmat mai inainte, dacd o persoana urmareste o vreme in care a
simtit

ceva anume, §i tu o ancorezi in acea stare, atunci in momentul in
care

aplici stimulul in viitor, aceasta se va lega de vizionarea acelei imagini
si

nu de asocierea mintii si a corpului pe de-a intregul.

2.Trebuie sa aplici stimulul in punctul culminant al trairii. Daca faci
ancorarea prea devreme sau prea tarziu, nu vei cuprinde
intreaga

intensitate. Poti recunoaste punctul culminant al trairii urmarind
persoana

respectiva cand intra in stare §i cand starea incepe sa scada in
intensitate.

Sau poti obtine ajutorul persoanei cerandu-i sa te anunte atunci cand
este

aproape sa atinga punctul culminant, si foloseste acel indiciu
pentru a

depista momentul-cheie in care sa aplici stimulul unic.

3.Trebuie sa alegi un stimul unic. Este esential ca ancora sa trimita un
semnal limpede si neconfundabil catre creier. Daca cineva se
transpune

intr-o stare specificd intensd, iar tu incerci sé o legi de, sa zicem, o
privire

pe care o adresezi acelei persoane tot timpul, probabil ca nu va fi



0
ancora eficienta pentru ca nu este unica si creierului 1i va fi greu
sa

distinga un semnal specific din ea. Tot astfel, o strangere de mana s-
ar

putea sa fie la fel de ineficientd pentru ca este un gest pe care il faci
mai
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mereu, desi ar putea sd mearga, daca faci acest gest intr-un fel anume,
unic (de exemplu, o anume strangere, cu o anume localizare etc.). Cele
mai bune ancore combind mai multe sisteme reprezentationale - vizual,
auditiv, tactil, s.a.m.d. - in acelasi timp, pentru a alcatui un stimul unic
pe care creierul sd-1 poatd asocia mai usor unui inteles special. Asadar,
ancorarea unei persoane cu ajutorul unei atingeri si a unui anume ton al
vocii va fi de obicei mai eficientd decat ancorarea doar printr-o atingere.
4. Pentru ca o ancora sd functioneze, trebuie sd o reproduci exact.
Dacé transpui pe cineva intr-o stare si i atingi omoplatul intr-un punct
anume, cu 0 anumitd apasare, nu poti rechema mai tarziu acea ancora
atingandu-1 intr-alt loc sau cu o alta apasare.

Daca procedura de ancorare pe care o folosesti respecta aceste patru
reguli, ea va fi eficientd. Unul dintre lucrurile pe care urmaresc sa le
insuflu oamenilor atunci cand calca pe carbuni aprinsi este sa genereze
ancore care s le mobilizeze cele mai productive energii pozitive. Ii trec
printr-un proces de ,,célire" in care fac un gest de reusitd cu pumnul
strans ori de cate ori izbutesc sa-si pund In actiune energiile lor cele mai
puternice. Catre sfarsitul serii, ei pot sa faca acest gest si sa simta imediat
cum 1i cuprinde un val de energie productiva.

Hai sa facem acum un exercitiu simplu de ancorare. Ridicati-va in
picioare si ganditi-va la un moment cand erati pe deplin increzatori, cand
stiati cd va putea reusi orice ati fi incercat sa faceti. Puneti-va corpul in
aceeasi fiziologie 1n care se afla atunci. Stati asa cum stéteati atunci cand
erati pe deplin Increzator. Cand sunteti in punctul culminant al acelui
sentiment, faceti acel gest de reusitd cu pumnul strans si spuneti ,,Da!" cu
tarie si sigurantd. Respirati in felul in care respirati atunci cand erati pe
deplin increzator. Faceti apoi din nou acelasi gest cu pumnul, spuneti
,Dal" in aceeasi tonalitate. Si acum vorbiti cu tonul unei persoane absolut
increzatoare si stapane pe situatie. Facand acest lucru, din nou strangeti
pumnul si spuneti ,,Da!" in acelasi fel.

Daca nu va amintiti de un asemenea moment, ganditi-va cum ar fi
daca ati trdi o astfel de experientd. Puneti-vd corpul in fiziologia
corespunzatoare daca stiti cum este sd va simtiti total increzator si stapan
pe situatie. Respirati ca si cand v-ati simti total increzator. As vrea chiar
s faceti acest lucru, ca pe orice exercitiu prezentat in aceasta carte. Nu
va foloseste doar sa cititi despre aceste exercitii. Dacd le si faceti, veti
constata ca fac minuni.

Si acum, asa cum stati in picioare intr-o stare de incredere totald, in
punctul culminant al acelei experiente, strangeti pumnul usor si spuneti
,Dal!" pe un ton hotarat. Fiti constient de forta pe care o aveti la dispozitie,
remarcabilele resurse fizice si mentale pe care le aveti si simtiti valul
puternic de energie centrat in jurul vostru. Luati-o de la capat si faceti
acest lucru iar gi iar, de cinci-sase ori, simtindu-va tot mai puternic de
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fiecare data, creand o asociere 1n sistemul vostru nervos intre gestul cu
pumnul strans si pronuntarea cuvantului ,,Da!" Schimbati-va apoi starea,
schimbati-va si fiziologia. Faceti acum gestul cu pumnul strans tot asa ca
atunci cand erati ancorat, si vedeti ce simtiti. Faceti acest lucru de mai
multe ori in zilele care urmeaza. Transpuneti-va in cea mai increzatoare
si mai puternicd stare pe care o stiti, iar atunci cand traiti punctul
culminant al acestei stari, faceti gestul acela cu pumnul strans, intr-un
fel unic.

Nu peste mult timp, veti constata cd facand gestul cu pumnul stréns,
puteti aduce instantaneu in actualitate acea stare, dupa cum doriti. S-ar
putea sa nu se petreaca asa lucrurile de la prima sau a doua incercare, dar
nu va trebui sa treacd prea mult timp Tnainte sa puteti face constant acest
lucru. Va puteti ancora numai dupa una sau doud repetitii daca starea este
destul de intensd si daca stimulul folosit este destul de wunic.

O data ce v-ati ancorat in acest fel, ar trebui sa folositi acest avantaj cu
prima ocazie cand veti fi intr-o situatie complicatd. Puteti face gestul cu
pumnul strans si va veti simti plin de energie. Ancorarea are atdt de
multd putere pentru ca va aliniaza sistemul nervos intr-o clipa. Gandirea
pozitiva traditionald va cere sa va opriti i sd va ganditi. Chiar ca sa va
transpuneti intr-o fiziologie puternica, va trebuie niste timp si efort
constient. Ancorarea functioneaza intr-o clipd, punindu-va in actiune
energiile voastre cele mai mari.

Este important pentru voi sa stiti cd ancorele pot fi consolidate foarte
mult daca sunt ,,stivuite" - adicd puse una peste alta - adunand la un loc,
dupd un principiu cumulativ, mai multe experiente productive de acelasi
fel sau asemanatoare. De exemplu, ma transpun intr-una din starile mele
cele mai energice si centrate, intrdnd intr-o fiziologie si o atitudine
aseminitoare cu acelea ale unui maestru de karate. In aceastd stare, am
parcurs sute de straturi de carbuni incinsi, am facut sute de salturi in

PROCEDURA DE ANCORARE

1. Clarificati scopul precis pentru care vreti sa folositi o ancora,
precum s§i starea care va avea efectul cel mai mare care sa sprijine
realizarea acelui scop pentru tine si/sau pentru altii.

2.Verificati experienta liniei de baza.

3.Scoateti la luminad si transpuneti in starea dorita acel individ,
folosind schemele de comunicare verbala si neverbala.
4.Folositi acuitatea senzoriald pentru a determina momentul cand
persoana a atins punctul culminant si exact in acel moment aplicati-i
stimulul (ancora).
5.Testati ancora prin:

a. schimbarea fiziologiei pentru a bloca starea,

b. stimulul de declansare (ancora), verificand daca reactia este

starea dorita.
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cidere liberd, am infruntat incerciri extreme de tot felul. in fiecare din
aceste situatii, atunci cand am reusit s ma transpun in starile cele mai
productive, aflat in punctul culminant al tréirii, am facut un gest unic
strangdnd pumnul. Asa cd acum, cand fac acest gest, toate acele sentimente
puternice si fiziologii se declanseazd in mod automat in sistemul meu
nervos. Este un sentiment mai Tnaltator decat s-ar putea spera vreodata sa
se obtind ca efect al vreunui drog. Am sarit de la mare inaltime cu
parasuta, am facut salturi pe timp de noapte, in Hawaii, am dormit in
marile piramide, am inotat aldturi de delfini, am mers pe carbuni
incinsi, spargdnd multe bariere si castigand competitii sportive - toate
deodatd. Cu cdt ma transpun mai des in acea stare si ii adaug noi
experiente pozitive puternice, cu atdt 1i ancorez mai multa fortad i succes.
Este un alt exemplu de succes ciclic. Succes la succes trage. Forta si
resursele bogate atrag dupa ele mai multd fortd si mai multe resurse.

Va propun sa faceti o incercare: mergeti si incercati sa ancorati in stari
pozitive trei persoane diferite. Determinati-le sa isi aminteasca de céte un
moment din viata lor cand se simteau exuberante. Asigurati-va ca retraiesc
din plin acele experiente si ancorati-le de mai multe ori in aceeasi stare.
Apoi discutati cu acele persoane si testati ancorele atunci cand nu sunt
atente. Se intorc la aceleasi stdri? Daca nu, verificati daca ati aplicat
corect schema in patru puncte si ancorati-le din nou.

Daca ancora nu declangeaza starea doritd, inseamna ca ati sarit peste
unul din puncte. Poate ca voi, sau cealaltd persoand, nu v-ati aflat intr-o
stare specifica si pe deplin asociatd. Poate ca ati aplicat ancora Intr-un
moment nepotrivit, dupd ce a trecut punctul culminant al starii. Poate ca
stimulul nu a fost suficient de distinct sau poate ca nu l-ati repetat intocmai
atunci cand ati incercat si rechemati experienta ancorata. In toate aceste
cazuri, nu aveati nevoie decat de acuitatea senzoriala ca sa va asigurati ca
ati facut corect ancorarea si, atunci cand o faceti din nou, sa operati
schimbdrile necesare in noua incercare, pand cand obtineti ancora care
functioneaza.

lata incd o sarcina: alegeti trei sau cinci stari sau sentimente pe care ati
vrea sa le aveti la degetul mic, apoi ancorati-le unei anumite parti din
voi, in asa fel Incat sa aveti un acces usor la ele. Sa zicem ca sunteti tipul
de persoana care se afla intr-un impas sa ia o decizie, dar ati vrea sa va
schimbati. Ati vrea sa fiti mai hotarat. Pentru a ancora sentimentul ca
sunteti capabili sa luati o decizie mai repede, mai eficient $i mai usor,
puteti selecta incheietura degetului aratator. Ganditi-va apoi la un moment
din viata voastra cand v-ati simtit a fi foarte hotarat, intrati mental in
acea situatie i asociati-va acesteia pe de-a Intregul, in asa fel incat sa va
simtiti in acelasi fel in care va simteati atunci. Incepeti sa triiti voi ingiva
experienta ludrii acelei hotardri importante din trecut. La punctul
culminant al experientei, atunci cand va simtiti cum nu se poate mai hotarat,
ciupiti-va incheietura degetului si inchipuiti-va un sunet in mintea voastra
- precum
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cuvantul ,,Da!" Apoi ganditi-va la o altd experientd de acelasi fel, si
atunci cand sunteti In punctul culminant al procesului de luare a deciziei,
aplicati acelasi tratament incheieturii si produceti acelasi sunet. Faceti
acest lucru de cinci sau sase ori pentru a stivui o serie de ancore solide.
Acum ganditi-va la o hotérare pe care trebuie s-o luati - ganditi-va la toti
factorii de care trebuie sa tineti seama. Apoi ajungeti pana la ancora si
aruncati-o - iar in acel moment ar trebui sa puteti lua decizia repede si
usor. Puteti folosi incheietura altui deget pentru a ancora senzatia de
relaxare, daca trebuie. Eu am ancorat sentimentul de creativitate de una
din Incheieturi. Nu am nevoie decat de cateva momente ca sd ma simt
fixat in creativitate. Luati-va ragazul sd selectati cinci stari si sa le instalati,
apoi distrati-va folosindu-le ca sa va dirijati sistemul nervos cu viteza si
o mare acuratete. Va rog sa Incercati chiar acum acest lucru.

Ancorarea se face cel mai eficient atunci cand persoana care a fost
ancoratd nu stie ce s-a intamplat. in cartea sa Keeping Faith (Pastrand
credinta), Jimmy Carter di un exemplu de ancorare de exceptie. In timpul
discutiilor privind controlul armelor, Leonid Brejnev 1-a surprins punandu-si
mana pe umarul lui Carter si spunand intr-o engleza desavarsita: ,,Jimmy,
dacd nu reusim, Dumnezeu nu ne va ierta." Peste ani, in timpul unui
interviu la televiziune, Carter l-a descris pe Brejnev ca pe un ,,om al
pacii" si a relatat istoria. In timp ce povestea, Carter chiar a ridicat bratul
si si-a atins umarul, spunand: ,,ii mai simt $i acum mana pe umar." Carter
isi aminteste atdt de limpede acea traire pentru ca Brejnev l-a surprins
folosind o engleza desavarsita si vorbind despre Dumnezeu. Fiind un om
foarte credincios, pe Carter 1-a impresionat profund ceea ce a spus Brejneyv,
momentul cheie fiind acela in care Brejnev l-a atins. Intensitatea senzatiei
pe care i-a lasat-o lui Carter, ca i importanta intdmplarii practic garanteaza
cd el 1si va aminti acea experienta tot restul vietii lui.

Ancorarea poate fi extrem de reusitd in invingerea temerilor si in
schimbarea comportamentelor. Sd va dau un exemplu de ancorare pe
care o folosesc la seminarele mele. Cer cuiva, barbat sau femeie, care are
probleme sa se descurce cu o persoana de sex opus, s vina in fata celorlalti.
De curand, s-a oferit voluntar un tanar oarecum timid. Cand l-am intrebat
cum se descurcd atunci cand vorbeste cu o femeie necunoscuta sau cand ii
cere o intdlnire unei astfel de persoane, i-am remarcat o reactie fizica
imediatd. Umerii i-au cadzut, si-a indreptat privirea in jos, iar vocea i-a
devenit nesigura. ,,Nu mi-e tocmai la indeména sa fac asa ceva," a spus
el. Dar nu mai era nevoie sa spuna ceva. Fiziologia lui deja imi spusese
tot ce trebuia sa aflu. I-am intrerupt starea Intrebandu-1 daca isi aminteste
de vreun moment in care se simtea foarte increzator, mandru si sigur pe
el, un moment cand stia cd va avea succes. A dat din cap ca da si l-am
indreptat catre acea stare. L-am facut sd ia atitudinea de atunci §i sa
respire cum respira atunci, ca sd se simtd increzator in orice privintd, asa
cum era atunci. [-am cerut sa se gandeasca la ceea ce i-a spus cineva la
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METODE DE CONSTATARE (IDENTIFICARE) A
SCHIMBARII STARII

Remarcati schimbari in:
Respiratie

localizare
pauze
ritm

volum
Migcarea ochilor
Dimensiunea buzei inferioare
Atitudine
Tensiune musculara
Dilatatia pupilei
Culoarea/Reflexia pielii
Voce

predicate
tempo
timbru
ton
volum

acea vreme cand se simtea Increzator si mandru, si sd-si aminteasca
lucrurile pe care si le spusese in sinea lui atunci cand se afla in acea stare.
Cand era 1n culmea experientei sale, l-am atins pe umar.

L-am condus apoi de mai multe ori prin acea experientd. M-am asigurat
de fiecare data ca a simtit §i a auzit exact aceleasi lucruri. Cand se afla in
punctul culminant al experientei, i-am administrat aceeasi atingere de
ancorare. Luati aminte, ancorarea reusitd depinde de repetarea precisa,
asa ca am avut grija sa il ating In acelasi fel si sa-1 pun de fiecare data
exact n aceeasi stare.

In aceastd faza, reactia era destul de bine ancorati. Asa ci trebuia s-o
testez, 1-am intrerupt brusc starea si I-am intrebat din nou ce parere avea
despre femei. Imediat a inceput s cada din nou in fiziologia aceea
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deprimata. I-au cizut umerii, respiratia i s-a oprit. In momentul cand i-am
atins umarul pe locul unde stabilisem ancora, corpul sdu a inceput automat
sd treaca inapoi in fiziologia aceea productiva. Este uimitor sd vezi cum,
prin ancorare, starea cuiva se poate schimba brusc de la disperare sau
teama, la incredere.

In aceasta faza din proces, o persoani isi poate atinge umarul (sau
orice alt loc pe care si 1-a ales pentru ancorare) si 1si poate declansa starea
dorita ori de cate ori vrea. Dar putem impinge lucrurile si mai departe.
Putem transfera aceasta stare pozitiva chiar stimulilor care generau inainte
sentimentele de neproductivitate, asa incat aceiagi stimuli sd genereze
acum sentimente de productivitate! latd cum. [-am cerut tanarului sa
aleagd o tanara atragatoare din public, cineva pe care in mod normal nici
in vis n-ar indrazni s-o abordeze. A ezitat o clipa, pana cand i-am atins
umirul. In clipa cand l-am atins, atitudinea corpului siu s-a schimbat si
el a ales o femeie atragatoare. I-am cerut acelei femei sa vind in fata
tuturor. I-am spus apoi cd acest tip va incerca sa-i ceara o intalnire si ca
ea trebuia sa-1 refuze categoric.

Am atins din nou umarul lui, iar el a intrat in fiziologia productiva,
privirea era indreptatd in sus, respira profund, umerii erau drepti. S-a
indreptat catre ea si i s-a adresat: ,,Salut! Ce faci?"

Ea i-a intors-o: ,,Da-mi pace." Dar nu l-a deranjat. Inainte era suficient
sd priveasca o femeie ca sa-i dea peste cap intreaga fiziologie. De data
asta doar a zambit. Am continuat sa-i ating umarul, iar el a continuat sa-i
vorbeasca. Cu cat il respingea ca mai vehement, cu atit mai stabil era el.
A continuat sd fie productiv si increzdtor chiar dupa ce mi-am retras
mana de pe umarul lui. Creasem o noud legatura neurologicé care 1l facea
acum sa devind si mai productiv cand vedea o femeie frumoasa sau cand
intimpina respingere. In cazul de fati, femeia l-a intrebat in cele din
urma: ,,N-ai de gand sa ma lasi in pace?" iar el i-a rdspuns cu o voce
profunda: ,,Nu recunosti niciodatd cand celdlalt este mai puternic?" Tot
publicul a izbucnit in hohote de ras.

Se afla acum 1intr-o stare foarte energica prin forte proprii, iar stimulul
care il sustinea era acea femeie frumoasa si/sau respingerea ei - acelasi
stimul care il inspdimanta inainte. Pe scurt, luasem o ancord si o
transferasem. Tinandu-1 Intr-o stare energica in timp ce ea continua sa-1
respingd, creierul lui a Inceput sd asocieze respingerea ei cu o stare de
calm increzator. Cu cat ea il respingea mai mult, cu atat devenea el mai
relaxat, increzator si calm. Este extraordinar sa vezi o asemenea transfor-
mare care apare in decurs de cdteva momente.

Intrebarea care se naste logic este: ,,Bine, bine, este grozav ca se intimpla
asa intr-un seminar. Dar cum vor sta lucrurile in lumea reala?" Se
stabileste aceeasi bucld stimul/raspuns. De fapt, oamenii impreund cu
care lucram ies seara si se intalnesc cu alti oameni - iar rezultatele sunt
uimitoare. Pentru ca teama dispare, incep sa dezvolte relatii cu oameni pe
care nu i-ar
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fi abordat niciodata 1nainte. Si daca stati sa va ganditi, nu-i nimic chiar
atat de uimitor in asta. La urma urmei, pe masura ce cresteti, trebuie sa
invatati cum sa reactionati la respingere. Existd nenumarate modele. Acum
aveti la dispozitie un set nou de raspunsuri neurologice din care sa alegeti.
Un barbat care a participat la un seminar cu doi ani in urma si caruia ii
era tare teama de femei este acum un cantaret inconjurat numai de femei
si asta 1i place tare mult. Folosesc variante ale acestei situatii la orice
seminar de Revolutionare Mentala pe care il conduc si, in fiecare caz,
schimbarea persoanei respective este remarcabild. Mai folosesc variante
ale acestei tehnici de ancorare si pentru a modifica raspunsuri fobice.

., Daca vei face ce-ai facut dintotdeauna,
vei obtine ce-ai obtinut mereu. "
- Anonim

Este esential sa fii constient de ancorare pentru cd este ceva ce se
petrece mereu in jurul nostru. Daca esti constient de momentul in care se
petrece, te poti ocupa de ea si o poti schimba. Dacé nu iti dai seama de
existenta ei, te poti ingela in privinta stérilor care vin si trec aparent fara
noima. Va voi da un exemplu banal. Sa zicem ca a murit cineva, in
familia unui om. Acel om se afld intr-o stare de mahnire profunda. La
inmorméantare, un numar de oameni vin si il ating cu compasiune pe
partea superioara a bratului drept, prezentdndu-i condoleante. Daca il
ating astfel suficient de multi oameni, iar el rimane in aceeasi stare de
deprimare 1n tot acest timp, acel fel de atingere, in acel loc, poate si chiar
reugeste de cele mai multe ori sa-1 tind ancorat in starea lui de deprimare.
Apoi, multe luni mai tarziu, cand cineva il atinge exact in acel loc si cu
aceeasi apdsare, dar Intr-un context complet diferit, poate declansa acelasi
sentiment de mahnire, iar omul nu va sti de ce are acel sentiment.

Ti s-a intamplat vreodata sa traiesti o asemenea experientd, cand dintr-o
data te simti deprimat si nici macar nu stii de ce? Este foarte posibil sa se
intample asa ceva. Poate cd nici nu esti constient de cantecul care se aude
in surdind - un céntec pe care il legai de cineva care te iubea odata si care
nu mai este in viata ta. Ori poate vreo privire anume pe care ti-o adresa
cineva. Tineti minte, ancorele functioneaza fara sa ne dam seama.

Sa va ofer cateva tehnici pentru a va descurca cu ancorele negative.
Una din ele este sa pui fata in fatd doud ancore opuse ca actiune. Sa luam
sentimentul ancorat de mahnire declansat la inmorméantare. Daca este
ancorat pe partea de sus a bratului drept, una din solutii este sa ancorezi
tot 1n acel loc un sentiment contrar-cele mai puternice, energice sentimente
ale tala. Daca declansezi ambele ancore in acelasi timp, vei constata ca se
petrece ceva extraordinar. Creierul le conecteazd pe amandoud in sistemul
tau nervos; apoi, ori de cate ori este atinsa una din ancore, oricare din
cele doua, el trebuie sa aleaga intre cele doua raspunsuri. Si creierul va
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alege aproape intotdeauna raspunsul pozitiv. Ori te va transpune Intr-o
stare pozitiva, ori vei intra intr-o stare neutra (in care cele doud ancore s-au
neutralizat una pe cealalta).

Ancorarea este hotaratoare daca vrei sa dezvolti o relatie intima de
lungd duratd. De exemplu, sotia mea, Becky, si cu mine céldtorim foarte
mult impreuna, Impartdsind aceste idei cu oameni din toatd tara. Ne
transpunem constant in stari pozitive si adesea ne privim sau ne atingem
unul pe celdlalt in cursul acestor experiente de varf. Drept urmare, relatia
noastra este incarcatd cu ancore pozitive - ori de cate ori ne privim fata
in fatd, se declanseaza acele momente puternice, dragastoase, fericite.
Dimpotrivd, atunci cand o relatie ajunge in punctul in care cei doi parteneri
nu se mai pot suferi unul pe celdlalt, motivul il constituie de cele mai
multe ori ancorele negative. In fiecare relatie poate exista o perioada in
care cei doi isi asociazd unul celuilalt mai multe trairi negative decét
pozitive. Daca se vad constant atunci cand se afla in acele stari,
sentimentele se leagd Intre ele; uneori este de ajuns sa se uite unul la
celdlalt ca sa-si doreasca sa nu fie impreund. Aceasta se intdmpla mai ales
cand cei doi se cearta des si daca in timpul acestor accese de furie, fiecare
face remarci destinate sa-1 raneascd sau sa-1 infurie pe celalalt. (Tineti
minte sa folositi tipare de intrerupere!) Aceste stdri intense ajung sa fie
legate de fata celeilalte persoane. Dupa o vreme, fiecare dintre cei doi isi
doreste sa fie cu altcineva, poate cineva nou, cineva care reprezintd doar
experiente pozitive asociate.

Becky si cu mine am avut o astfel de experientd cand am tras la un
hotel, intr-o seara, tarziu. Nu era nici un hamal sau valet la intrare, asa ca i-
am cerut functionarului de la receptie sa-i spuna valetului sa ne parcheze
masina si hamalului sd ne aduca bagajele sus, in camerd. Ne-a raspuns ca
nu era nici o problema, asa ca am urcat In camera noastra si am inceput sa
ne relaxam. Trecuse deja o ora si bagajele noastre nu fusesera inca aduse,
asa cd am sunat la receptie. Ca sd n-o mai lungim, tot ce avusesem cu noi
fusese furat - carti de credit, pasapoarte §i un cec consistent pe care deja
il contrasemnasem. Avusesem bagaje pentru doud saptimani. Va dati
seama in ce stare eram. Si cum eram in starea aceea de furie, ma uitam la
Becky, care era si ea innebunita. Dupa vreun sfert de ora mi-am dat
seama ca dacd eram supdrati, tot nu puteam schimba nimic si, de vreme
ce nimic nu se intdmpla fara vreun rost, trebuia sa fie si un avantaj in
toatd povestea asta. Aga cd mi-am schimbat starea si am inceput din nou
sd ma simt bine. Dar dupd vreo zece minute, m-am uitat la Becky si am
inceput iar sd ma enervez aducandu-mi aminte de niste lucruri pe care nu
le facuse 1n acea zi. Cu sigurantd ca nu ma simteam atras de ea. Apoi m-am
oprit i mi-am pus intrebarea: ,,Ce se intampla aici?" si mi-am dat seama
ca legasem de Becky toate sentimentele mele negative datorate pierderii
bagajelor, desi ea nu avea nici o vina in toatd intdmplarea. Privind-o
apoi, m-am simtit groaznic. Cand i-am spus ce sentimente trdiam, s-a
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dovedit ca si ea avea aceleasi sentimente 1n legaturd cu mine. Ce facusem
noi? Pur si simplu distrusesem ancorele. Am inceput sd facem cateva
lucruri pozitive placute unul pentru celélalt, lucruri care, In zece minute,
ne-au adus Intr-o stare grozava atunci cand ne priveam unul pe celalalt.

Virginia Satir, celebra consilierd in probleme de familie si césnicie,
foloseste tot timpul ancore in munca ei. Are rezultate remarcabile.
Modeland-o, Bandler si Grinder au remarcat diferenta dintre stilul ei si
acela al terapeutului traditional de familie. Atunci cand un cuplu cere un
astfel de ajutor, multi terapeuti considera ca problema de baza o constituie
emotia si furia suprimata pe care cei doi le nutresc unul pentru celilalt, si
ca ceea ce 11 va ajuta este sa-si spuna unul celuilalt exact ce gandeste,
toate lucrurile care 1i supara reciproc s.a.m.d. Va imaginati ce se intampla
de multe ori atunci cand incep si-si spund toate lucrurile care ii deranjeaza
reciproc. Daca terapeutul ii incurajeaza sa-si transmitd mesajul de furie
cu fortd si vigoare, ei ajung sd creeze ancore i mai negative pe care le
leagd fiecare de vederea fetei celuilalt.

Desigur ca sunt de acord cd exprimarea acestor sentimente ar putea fi
de folos daca cineva le-a tinut in el timp indelungat. $i dacé sunt convins
ca este esential intr-o relatie sa spui adevarul, pun totusi la indoiald
efectele ancorelor negative pe care le poate genera acest procedeu. Ne
certdm toti cand Incepem sd spunem lucruri pe care n-am vrea si le
spunem s§i cu cat spunem mai multe, cu atit ia amploare conflictul.
Atunci, cand stie cu adevarat cineva care sunt, de fapt, ,,adevaratele"
sale sentimente? Sunt ceva dezavantaje In a te pune Intr-o stare negativa
inainte de a-i comunica persoanei iubite ce simti pentru ea. In loc sa-i
lase sa zbiere unul la celalalt,Virginia Satir i pune pacientii sa se
priveascd aga cum au facut-o cand s-au indragostit prima datd. Le cere
sd-gi vorbeasca asa cum 1si vorbeau atunci cand s-au indrigostit prima
datd. Si pe parcursul intregii sedinte, ea continud sa atageze ancore
pozitive asa incat atunci cand isi vad reciproc fetele, sd se bucure acum.
Aflati in aceastd stare, ei isi pot rezolva problemele prin comunicare
limpede, fara sa-si raneasca reciproc sentimentele. Ba chiar se trateaza
unul pe celalalt cu atata atentie si sensibilitate incat aceasta situatie
creeaza un nou tipar, o noua cale de rezolvare a problemelor pe viitor.

Sa va mai dau un alt instrument puternic care sa va ajute sa va descurcati
cu ancorele negative. Mai Inti s credm o ancora puternica si pozitiva de
resurse. Intotdeauna este cel mai bine si incepeti cu cea pozitiva si nu cu
cea negativa, asa Incat, daca cea negativa devine greu abordabila, sa aveti
un instrument cu ajutorul caruia sa iesiti repede si usor din acea stare.

Vreau sa va ganditi la cea mai intensd experientd pozitivd pe care ati
trait-o vreodatd in viata voastra. Puneti in mana dreaptd acea experienta
impreuna cu simtamintele legate de ea. Inchipuiti-va ca faceti acest lucru
si pipaiti ca sa vedeti ce simtiti cand aveti asa ceva in mana dreapta.
Ganditi-va la o vreme cand va simteati foarte mandri de ceva ce
realizaseti.
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si puneti si acea experientad tot in mana dreaptd. Acum ganditi-va la o
vreme cand aveati sentimente dragéstoase, pozitive, puternice, si puneti-le
tot in mana dreaptd, Incercand si va dati seama cum le simtiti acolo.
Amintiti-va de o vreme cand radeati zgomotos, poate o datd cand va
gadilati. Puneti si aceastd experientd tot in ména dreapta si incercati sa va
dati seama cum va simtiti cu toate acele sentimente puternice, pozitive,
dragistoase, invioritoare. Incercati si vedeti ce culoare are aceasti combi
natie de sentimente puternice din mana voastra dreapta. Orice culoare va
trece mai intai prin minte. Remarcati ce forma are combinatia. Daca ar fi
sd le atribui un sunet, cum ar suna? Ce textura au toate aceste sentimente
impreund in mana ta? Dacd toate Impreuna ti s-ar adresa cu o fraza pozitiva
puternica, care ar fi aceea? Bucurati-va de aceste sentimente, apoi strangeti
palma dreapta si lasati-le s raména acolo.

Acum deschideti palma stanga si puneti acolo o experientd negativa,
frustrantd, deprimanta sau furioasa, ceva care va supara sau v-a suparat.
Poate ceva de care va este teamd, ceva care va ingrijoreazd. Puneti-o in
mana stangd. Nu este nevoie s-o palpati. Aveti grija sa va disociati de ea
- este doar acolo, in palma stinga si-atdt. Acum vreau sa va constientizati
submodalitatile ei. Ce culoare creeaza situatia negativa in mana voastra?
Daca nu sesizati nici o culoare, sau nu va face nici o impresie imediat,
comportati-va ca si cand ati sesiza. Ce culoare ar avea, dacd ar avea-o?
Treceti prin celelalte submodalitati. Ce forma are? Atarnd greu sau e
usoara? Ce textura are? Ce sunet scoate? Daca ar fi sa va emitd o fraza, ce
credeti ca v-ar spune? Ce sunet scoate? Ce textura are?

Acum urmeaza sa facem ceea ce se cheama ancore de demolare. Puteti
jongla cu acest procedeu in orice fel vi se pare voud firesc. Una din
posibi litati ar fi s luati culoarea in mana dreapta pozitiva, sa va inchipuiti
ca este un lichid pe care sa-l turnati repede in mana stanga, facand sunete
caraghioase si distrdndu-va cand faceti asta. Faceti acest lucru pana cand
ancora negativd din ména voastra stanga capata culoarea experientei
pozitive din mana dreapta.

Luati apoi sunetul pe care 1-a scos mana stanga si dati-i drumul in mana
dreaptd. Observati ce face mana dreapta cu el. Luati acum sentimentele din
mana dreapta si turnati-le 1n stanga, observand ce influenta au asupra mainii
stangi in clipa cand ajung acolo. Impreunati-va mainile, si tineti-le asa
cateva momente pand cand le simtiti la fel. Acum culoarea din méana stanga
trebuie sa fie aceeasi cu cea din mana dreapta - la fel si sentimentele.

Cand ati terminat, incercati sd vedeti ce s-a intamplat cu experienta care
se afla in mana stanga. Este foarte posibil sa o fi golit de toata puterea cu
care va supdra. Dacd nu ati reusit, incercati din nou exercitiul. Folositi alte
submodalitdti si jonglati mai energic cu ele. Dupa una sau doud incercéri,
aproape oricine poate vlagui de putere ceva care era la un moment dat o
puternici ancord negativa. in aceasta faza, fie va simtiti bine, fie ci aveti
macar sentimente neutre in legatura cu experienta respectiva.
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Puteti aplica aceastd procedura si in cazul in care sunteti suparat pe
cineva si vreti sd schimbati aceasta situatie. V& puteti imagina cd aveti in
mana dreapta chipul cuiva care va este cu adevarat agreabil, iar in stinga,
chipul cuiva care nu vi este tocmai simpatic. Incepeti prin a vi uita la
persoana pe care nu o simpatizati, apoi la persoana pe care o simpatizati,
apoi din nou la persoana pe care nu o simpatizati, si iar la persoana pe
care o simpatizati. Faceti din ce In ce mai repede acest lucru, fara sa mai
tineti cont care este simpatic si care nu. Impreunati-va mainile, respirati,
asteptati un moment. Acum ganditi-va la persoana pe care nu o simpa-
tizati. In acest moment ar trebui s-o simpatizati sau micar si nu va mai
afecteze. Frumusetea acestui exercitiu este cd poate fi facut in decurs de
numai cateva momente, reusind sd schimbati sentimentele pe care le aveti
aproape fatd de orice sau oricine! Am aplicat de curand aceastd procedura
de trei minute Intr-un seminar la care a participat un intreg grup. O
femeie din grup si-a pus in ména dreaptd pe cineva pe care il simpatiza cu
adevarat, iar in stdnga, fata tatdlui ei cu care nu vorbea de aproape zece
ani. A reusit astfel sd-si neutralizeze sentimentele negative fata de tatal
ei. [-a telefonat 1n seara aceea si a vorbit cu el pana la patru dimineata, iar
acum sunt din nou in relatii bune.

Este absolut necesar sd ne daim seama de puterea actiunilor noastre
atunci cind ancoram copii. De exemplu, fiul meu, Joshua, s-a dus intr-o
zi la scoald, si un grup de oameni preocupati le-a tinut copiilor o prelegere
in care 1i povatuia sa nu se suie In masinile unor oameni necunoscuti daca
acestia se oferd sa-i conduca - un mesaj important si admirabil. M-am
bucurat cé fiul meu a aprofundat acest lucru. Problema a aparut in felul
in care li s-a transmis mesajul. Grupul a proiectat niste diapozitive asema-
natoare cu cele inspdimantatoare care li se aratd adultilor care fac scoala
de soferi. Le-au aratat afige cu copii dati disparuti. Le-au aratat chiar si
cadavre de copii culese din santuri. Asa sfarsesc copiii, ziceau ei, care
accepta sa se suie In masinile unor necunoscuti. Era limpede ca iesea din
strategia pentru motivatie.

Rezultatele au fost insa distructive, cel putin pentru fiul meu, dar cred
ca si pentru alti copii. Ceea ce au realizat a fost un echivalent pentru o
fobie. Fiul meu a iInceput sa aiba tot felul de viziuni groaznice mari si
stralucitoare cum ca va fi omorat, pe care le-a asociat cu mersul pe jos citre
casa. In acea zi a refuzat si vind pe jos acasi si a trebuit sa fie luat de la scoal.
Urmatoarele cateva nopti se trezea inspdimantat din somn din cauza
cosmarurilor, §i a refuzat sa mearga la scoald pe jos impreuna cu sora lui.
Din fericire, eu Iinteleg principiile care genereaza si afecteaza
comportamentul uman. Eram plecat din oras si cand am aflat ce se
intamplase, am facut o serie de ancore demolate si o curd anti-fobica la
telefon. A doua zi, s-a dus la scoald singur, increzator, puternic si plin de
insufletire. Nu avea sa fie imprudent - stia de ce trebuia sa se fereasca si
cum sa aiba grija de el. Avea acum forta sa traiasca viata asa cum vroia
el, nu cu spaima.
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Era limpede cé cei care sustinusera acea prezentare nu fuseserd animati
decat de bune intentii. Sinceritatea, insd, nu garanteaza ca lipsa intelegerii
efectelor ancordrii nu poate duce la necazuri. Aveti mare grija ce efect
are asupra oamenilor ceea ce spuneti - mai ales asupra celor mici!

Sa mai facem un ultim exercitiu. Transpuneti-va in acea stare productiva,
puternica si alegeti culoarea care vi se pare a fi cea mai Insufletitoare pentru
voi. Apoi ganditi-va la o expresie pe care ati spus-o cand va simteati mai
fericit, mai in centrul atentiei i mai puternic ca niciodatd. Ganditi-va apoi
la o experientd neplacuta, la o persoana care este o ancora negativa, la ceva
de care va temeti. Mental, imbracati experienta negativa cu forma pozitiva.
Faceti-o cu convingerea ferma cé puteti lua prizonier sentimentul negativ
din ea. Apoi luati culoarea Insufletitoare si suflati-o la propriu peste toata
ancora negativa, dar cu atata fortd incat ancora sd se dizolve. Ascultati
sunetul si palpati senzatia care apare in momentul in care sunteti insufletit
in intregime. In final, spuneti ceea ce ati spune daca v-ati afla in starea
voastrd cea mai viguroasd. Atunci cand ancora negativa se dizolva intr-o
ceatd ce are culoarea voastra preferata, spuneti acel lucru care va accentueaza
vigoarea. Ce parere aveti acum despre situatia negativa? S-ar putea cu greu
sa va mai imaginati cat de mult rau v-a pricinuit inainte. Faceti acest exercitiu
cu alte trei experiente, apoi faceti-1 cu altcineva.

Daca pana acum doar ati citit, toate acestea vi se vor parea drept niste
exercitii ciudate, chiar stupide. Dar daca le aplicati, va veti convinge de
puterea incredibild pe care o au. Acesta este ingredientul-cheie al
succesului: capacitatea de a elimina din mediul in care trdim elemente
care ne declangeaza stari negative sau neproductive, inlocuindu-le cu unele
pozitive, in propria noastra persoana si la ceilalti. Una din caile realizarii
acestui deziderat este sa faceti o schema cu ancorele importante - pozitive
si negative - din viata voastra. Observati de ce naturd sunt stimulii primari
care le declangeazd: vizuali, auditivi sau tactili. O datd ce stiti care sunt
ancorele voastre, treceti la demolarea celor negative si folositi-le din plin
pe cele pozitive.

Ganditi-va la binele pe care il puteti face Invatdnd sa ancorati efectiv
acele stéri pozitive, nu numai pentru voi, dar si pentru altii. S& presupunem
ca ati discutat cu asociatii vostri, i-ati transpus intr-un cadru mental mo-
tivat, la momentul oportun, si i-ati ancorat cu o atingere sau o expresie sau
un ton al vocii pe care l-ati putea repeta in viitor. Dupa o vreme, ancorand
de mai multe ori acele stari mentale pozitive, ati putea scoate la suprafata
in orice moment acel gen de intensa motivatie. Munca lor ar fi mai meritorie,
compania ar avea de castigat si toatd lumea ar fi mai fericitd. Ganditi-va la
puterea pe care ati avea-o in viatd dacd ati putea transforma lucrurile
neplacute in ceva care s va faca sa va simtiti bine sau suficient de viguros
pentru a le schimba. Aveti puterea sa realizati acest lucru.

Vreau sa va dau ceva la care sa va las sa cugetati, nu numai privitor la
ancorare, ci si la alte tehnici pe care le-ati invatat pana acum. Exista o
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incredibila sinergie, un simt al procesarii, care derivd din stdpanirea
oricareia dintre aceste priceperi. Asa cum o piatra aruncatd intr-un lac
genereaza acele unde concentrice pe suprafata lui linistitd, aplicarea cu
succes a oricdreia din aceste priceperi atrage succes dupa succes. Ar trebui
deja sa aveti o idee clara si solidd privitor la puterea acestor priceperi.
Speranta mea este ca le veti folosi, nu numai astazi, ci in mod constant in
viata voastrd. Asa cum ancorele stivuite din atitudinea de maestru karate
devine tot mai puternica cu fiecare folosire, tot astfel va veti amplifica si
voi puterea voastra personald cu fiecare pricepere in plus pe care o invatati,
o stapaniti si o folositi.

Existd un filtru pentru experienta umana care afecteaza felul in care
vedem lucrurile pe care le facem in viata noastrd. Aceste filtre afecteaza
ancorarea si orice altceva am discutat pana acum in aceasta carte. Ma
refer la ...



Sectiunea II1

CUM SA FII UN BUN QONDUCATOR:
PROVOCAREA DESAVARSIRII



Capitolul XVIII
Ierarhiile valorilor: marea
judecata a succesului

,» Un muzician trebuie sa compund muzicd,
un pictor trebuie sd picteze, un poet sd scrie,
dacad vrea sa cada la pace cu el insusi."”
— Abraham Maslow

Fiecare sistem complex, fie el unealtd de fabrica, computer, ori fiinta
omeneasca, trebuie sa functioneze prin eforturi conjugate. Partile lui trebuie
sa functioneze impreuna; fiecare actiune trebuie sa sprijine o alta actiune,
ca sa poata lucra la cel mai inalt nivel. Dacd piesele unei masinarii ar
incerca sa tragd in doud parti opuse, masinaria 1si pierde coordonarea si
s-ar putea defecta.

Si cu fiintele omenesti, lucrurile stau la fel. Putem Invata sa generam
cele mai eficiente comportamente, dar daca acele comportamente nu vin in
sprijinul celor mai profunde dintre dorintele si nevoile noastre, dacé acele
comportamente nu tin seama de alte lucruri care sunt importante pentru
noi, atunci intervine un conflict intern, si pierdem continuitatea necesara
succesului pe scara larga. Dacd o persoana realizeaza ceva, dar in mod
nedefinit isi doreste altceva, nu va fi pe deplin fericita ori multumita. insa
atunci cand cineva si atinge un tel dar, pentru a-l atinge, isi calca in picioare
propria convingere in legatura cu ce este bine §i ce este rau, atunci apare
zbuciumul. Pentru a ne schimba cu adevarat, pentru a ne dezvolta si prospera,
trebuie sa devenim perfect constienti de regulile noastre si ale altora, precum
si de felul in care ne apreciem sau ne judecam succesul sau esecul. Altfel,
putem avea totul si sd ne simtim ca si cand nu am avea nimic. Aceasta este
forta elementului important si final numit valori.

Ce sunt valorile? Sunt pur si simplu convingerile voastre proprii, per-
sonale si individuale in legatura cu ceea ce este cel mai important pentru
voi. Valorile voastre reprezinta sistemele voastre de credintd despre bine si
rau, corect si incorect. Maslow vorbeste despre artisti, dar punctul de vedere
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este universal valabil. Valorile noastre sunt acele lucruri de care avem in
mod fundamental nevoie ca sa mergem Inainte. Daca nu, nu ne vom simti
oameni intregi si impliniti. Acel sentiment de consecventd, sau integritate
si unitate personalda, vine din simtul implinirii valorilor proprii prin
comportamentul nostru prezent. Ele chiar hotarasc de ce anume sa te feresti.
Ele guverneaza intregul tau stil de viata. Ele stabilesc cum sa reactionezi la
orice experientd pe care o ai in viatd. Ele seamana mult cu nivelul de
executie al unui calculator. Poti sé-i instalezi orice program vrei, insa daca
el accepta sau nu programul, dacd il foloseste sau nu, totul depinde de
modul in care i-a fost programat nivelul de executie in fabrica. Valorile
reprezinta nivelul de executie al judecatilor din creierul uman.

De la felul cum te imbraci si ce masind conduci, pana la casa in care
locuiesti, cu cine te casatoresti (daca te casatoresti), sau cum fiti cresti
copiii, de la ceea ce te sprijind pana la ce anume faci ca sa-ti castigi
existenta, impactul asupra valorilor tale este nesfarsit. Ele constituie baza
care ne defineste reactiile in orice situatie datd din viatd. Sunt secretul
suprem al intelegerii si prevederii propriilor comportamente ca si pe ale
altora - cheia de bolta a slobozirii farmecului din fiinta ta.

Asadar, de unde vin aceste instructiuni ferme pentru drept si stramb,
bine si rau, ce sa faci si ce sa nu faci? De vreme ce valorile sunt convingeri
cuplate, de mare afectivitate, specifice, ele provin din cateva dintre sursele
pe care le-am discutat mai fnainte in capitolul despre convingeri. Mediul
in care cresti are un rol, incepand cu varsta copilariei fragede. Tatal si
-mai ales in familiile traditionale - mama joaca rolul cel mai important in
programarea celor mai multe dintre valorile tale primare. Ei si-au exprimat
permanent valorile proprii, spunandu-ti ceea ce vroiau sau nu vroiau sa
faci, sd spui si sa crezi tu. Daca le acceptai valorile, erai rasplatit; erai
baietel sau fetitd cuminte. Daca le respingeai, atunci o pateai; erai un
copil rau. In unele familii, in cazul in care continuai si respingi valorile
parintilor, erai pedepsit.

De fapt, majoritatea valorilor tale au fost programate prin aceasta tehnica
de pedeapsa/rasplata. Crescand mai mare, colegii de joaca constituiau o
alta sursa de valori. Atunci cand ai Intalnit prima data alti copii de pe
strada, acestia aveau probabil valori diferite de ale tale. Ti-ai amestecat
valorile tale cu ale lor, sau poate ca ti le-ai modificat pe ale tale, caci
altfel, ai fi luat bataie de la ei sau, mai rdu - nu s-ar fi jucat cu tine! Pe
parcursul vietii tale, ti-ai format mereu noi grupuri de colegi carora le-ai
acceptat valorile, sau ti le-ai combinat pe ale tale cu ale lor sau ti le-ai
impus pe ale tale. Tot de-a lungul vietii, au existat nigte oameni pe care
tu i-ai considerat eroi sau anti-eroi. Si pentru cd le admiri realizarile,
incerci sa te intreci cu ceea ce crezi tu ca reprezintd ei. Multi pustani au
inceput sa se drogheze pentru ca eroii lor, a caror muzica o adorau, pareau
sd puna mare pret pe droguri. Din fericire, in ziua de azi multi dintre
acesti eroi - ddndu-si seama de oportunitatea si raspunderea statutului lor
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de persoane publice in a da forma valorilor unui mare numar de oameni
- declara ca nu folosesc droguri si nici nu sprijina folosirea lor. Multi
artisti afirma ca sustin o schimbare in bine a lumii. Acest lucru da forma
valorilor multor oameni. intelegand puterea mijloacelor de comunicare
in masd in strangerea de fonduri pentru a hrani oamenii care suferd de
foame, Bob Geldoff (prin celebrele Live Aid si Band Aid) a sensibilizat
valorile altor vedete de prima marime.

Prin stradania si exemplul lor, ei au ajutat la consolidarea valorii daruirii
si compasiunii fatd de altii. Multi oameni care nu considerau aceasta valoare
ca fiind de maxima importanta in viata lor, si-au schimbat punctul de vedere
cand eroii lor- Bruce Springsteen, Michael Jackson, Kenny Rogers, Bob
Dylan, Stevie Wonder, Diana Ross, Lionel Richie si altii - le spuneau
direct si zilnic prin muzica si video-clipurile lor cd mor oameni §i ca trebuie
sa facem ceva! In capitolul care urmeazi, vom studia mai indeaproape
crearea de curente. Acum sa ne oprim la a vedea ce fortd au mijloacele de
comunicare 1n masa In dirijarea si crearea de valori si comportamente.

Formarea valorilor nu se opreste la eroi. Ea functioneaza si la serviciu,
unde este valabil acelasi sistem pedeapsa/rasplatd. Daca lucrezi pentru
cineva si te ridici in firma lui, vrand-nevrand adopti valorile lui. Daca nu
impartasesti valorile sefului tau, s-ar putea sa nu te promoveze deloc.
Daca nu impartasesti valorile firmei, de la bun inceput, vei fi un nefericit.
Profesorii din sistemul nostru de invatamant isi afirma in mod constant
valorile si forteaza adoptarea lor, adesea fara sa fie constienti cd o fac,
prin sistemul pedeapsa-rasplata.

Valorile noastre se mai pot schimba si atunci cand ne schimbam telurile
sau propria imagine. Daca iti stabilesti ca tel sa devii cel mai grozav in
firma, atunci cand ti-1 vei atinge, vei castiga mai multi bani §i vei avea
alte pretentii de la ceilalti. Valorile tale legate de ravna cu care vei lucra
de acum inainte s-ar putea modifica si ele. O masind frumoasa ar putea
acum sa insemne cu totul altceva decat insemna pentru tine inainte. Chiar
oamenii cu care iti petreci timpul liber ar putea fi altii, care sd corespunda
,noii" tale imagini despre tine. in loc si mergi la o bere cu baietii, ai
putea sa savurezi un Perrier impreund cu ceilalti trei colegi din biroul tdu
care planuiesc o extindere.

Ce masina conduci, unde mergi, cine sunt prietenii tdi, ce faci, toate
acestea iti reflectd auto-identificarea. Acestea ar putea implica ceea Dr.
Robert McMurray, specialist in psihologie industriala, numeste simboluri
de ego inversat, care demonstreaza si ele valorile. De exemplu, faptul ca
cineva are o magind mai ieftind nu inseamna neaparat ca se subapreciaza
sau considera ca reprezintd o valoare majora consumul de combustibil/pe
km. Dimpotriva, poate ca vrea sd demonstreze cd se considerd deasupra
parerii general acceptate, adoptand niste simboluri neconforme cu situatia
lui. Un om de stiinta cu studii elevate sau un intreprinzator care obtine
venituri foarte substantiale ar putea dori sa-si dovedeasca siesi si celorlalti
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cat este el de non-conformist, conducand o magina ieftina si extrem de
economicoasd. Multimilionarul care traieste ntr-o baraca ar putea sa puna
mare pret pe economia de spatiu, sau poate ca ar vrea sd-si demonstreze
lui insusi si celorlalti unicitatea valorilor lui.

Cred asadar cd observati cat este de important sa descoperim care ne
sunt valorile. Marea incercare pentru cei mai multi oameni este cd multe
dintre aceste valori nu sunt constientizate. Adeseori, oamenii nu stiu de ce
fac anumite lucruri - doar simt cé asa ar trebui sa procedeze. Oamenii se
simt foarte stanjeniti si banuitori fatd de unii ale caror valori difera foarte
mult de ale lor proprii. Mare parte a conflictelor pe care le au in viata
oamenii sunt cauzate de valori care se ciocnesc. Asa cum acest lucru este
valabil la nivel local, tot asa stau lucrurile si la nivel international. Aproape
orice razboi este un razboi al valorilor. Ganditi-va la Orientul Mijlociu,
Coreea, Vietnam s.a.m.d. Si ce se Intdmpla cand o tara cucereste alta tara?
Cuceritorii incep sa-si impuna propriile valori asupra culturii celor cuceriti.

Valorile nu diferd numai de la o tara la alta, sau de la un individ la altul,
dar fiecare individ considera ca unele dintre valorile lui sunt mai importante
decat altele tot din propriul lui sistem. Aproape cu totii tragem o linie, iar
lucrurile pe care noi le considerdm ca fiind mai importante sunt mai presus
de orice altceva. Pentru unii, cinstea este mai presus de orice; pentru altii
-prietenia. Unii oameni mint ca sa protejeze un prieten, desi cinstea este
importantd pentru ei. Cum pot face asa ceva? Pentru ca in acest context, pe
scara importantei (ierarhia valorilor), prietenia este mai sus decét cinstea.

Poti sd pui o mare valoare personald pe succesul in afaceri, dar in
acelasi timp, si pe o viata intensa de familie. Conflictul apare atunci cand
promiti sa 1ti petreci o seard cu familia si apare o oportunitate de afaceri.
Ceea ce vei alege depinde de pretul pe care 1l pui pe fiecare dintre situatii
in acel moment. Decét sa spui cd nu e bine sa-ti consumi timpul pe afaceri
si nu cu familia sau vice-versa, mai bine ai cauta sa descoperi care sunt
adevaratele tale valori. Si atunci, pentru prima oara in viatd, vei intelege
de ce faci anumite lucruri, sau de ce alti oameni fac ceea ce fac. Valorile
constituie unul dintre instrumentele cele mai importante pentru a descoperi
cum functioneaza un individ.

Pentru a putea trata cu oamenii, trebuie sa stim ce este cel mai important
pentru ei, care anume este ierarhia lor de valori. O persoana ar putea
intelege cu greu comportamentele fundamentale ale altor oameni sau
motivatiile acestora daca nu intelege importanta relativa a valorilor. O
data ce a inteles acest lucru, el poate practic sa prevada modul in care
acestia vor reactiona intr-un anume tip de imprejurari. O data ce iti cunosti
propria ierarhie de valori, vei putea sd gasesti o solutie in orice relatie sau
pentru orice reprezentare interioara care iti provoaca stari conflictuale.

Nu exista succes adevarat dacd nu tii seama de valorile tale funda-
mentale. Cateodatd trebuie sd inveti cum sa mediezi un conflict intre
doua valori existente. Dacd un om are probleme intr-un post bine platit,
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nu este destul doar sa se concentreze asupra muncii lui in cazul in care
una dintre valorile lui de mare pret este ca banul reprezintd raul. Problema
este la nivelul mai inalt, al valorilor aflate in conflict. Dacd un om nu se
poate concentra la serviciu pentru cd valoarea lui cea mai de pret este
familia si isi petrece tot timpul la serviciu, trebuie sa faci apel la conflictul
interior si la sentimentul de nepotrivire pe care il provoaca. Acest lucru
se realizeazd In mare masurd cu ajutorul reincadririi si prin depistarea
telului. Poti avea un miliard de dolari, dar daca viata ta intrd in conflict
cu valorile tale, nu vei gasi fericirea. Asemenea cazuri se intdlnesc la tot
pasul. Oameni cu avere si putere duc o viatd saracacioasa. Dimpotriva,
existd oameni sdraci lipiti pdmantului, dar daca viata lor este in armonie
cu valorile lor, se simt mpliniti.

Nu are importanta care valori sunt drepte si care nu. Nu am de gand sa
impun nimanui valorile mele. Este important insa sa stiti care va sunt
valorile, pentru a putea sa va conduceti, sd va motivati §i s va sprijiniti
singuri la nivelul cel mai profund. Cu totii avem o valoare suprema, ceva
ce ne dorim din toatd inima in oricare situatie, fie cd este vorba de o
relatie ori de slujba. Poate fi libertate, poate fi dragoste, poate fi pasiune,
sau poate siguranta. Poate ca cititi lista aceasta si va ziceti: ,,Le vreau pe
toate." Cei mai multi dintre noi le vrem. Dar le conferim doar o valoare
relativa. Lucrul cel mai ravnit intr-o prietenie este incéntarea; un altul
este dragostea; un al treilea este comunicarea cinstitd; al patrulea,
sentimentul de sigurantd. Cei mai multi oameni nici nu au idee de ierarhia
valorilor lor sau a celor apropiati lor. Au o dorintd nedefinita de dragoste,
sau provocare, sau incantare, dau nu au idee cum s-ar putea imbina toate
acestea. Aceste distinctii sunt absolut necesare. Ele hotarasc daca se vor
indeplini sau nu nevoile supreme ale unei persoane. Nu poti ajuta pe
cineva sa facad acelasi lucru pentru tine si nu te poti ocupa de propriile
valori aflate in conflict, pdna cidnd nu intelegi ierarhiile in care
interactioneaza. Primul pas in a le intelege este sa le aduci la lumina.

Cum iti descoperi ierarhia ta de valori sau pe a altcuiva? Mai intai
trebuie sd pui un cadru in jurul valorilor pe care le cauti. Adica, trebuie
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Daca raspunsul este ,,sa simt bucurie", este clar ca se afla la mare pret in
ierarhia de valori. Intrebi apoi: ,,Ce este mai important - sa simti bucurie
sau sd te simti iubit?" Daca raspunsul este: ,,sa simt bucurie", atunci dintre
cele trei valori, bucuria este pe primul loc. Apoi intrebi: ,,Ce este mai
important - s te simti iubit sau sd simti cd ai un sprijin?" Omul te-ar
putea privi contrariat si ti-ar rispunde: ,,Amandoud sunt importante." {i
raspunzi: ,,Da, dar care este cel mai important dintre cele doua lucruri
-daca cineva te iubeste sau daca iti acorda sprijin?" Ti-ar putea spune:
»Pai, este mai important s3 ma iubeasca." Asa ai aflat ca a doua valoare
in ierarhic, dupa bucurie, este dragostea, iar pe locul trei este sprijinul.
Acest procedeu poate fi aplicat oricat de lunga ar fi lista, pentru a putea
intelege care este lucrul cel mai important pentru cineva precum si ponderea
relativa a altor valori. Persoana din prezentul exemplu poate tine mult la
o relatie, chiar daca nu simte ca are sprijin. Altcineva ar pune sprijinul mai
presus de dragoste (s-ar putea sa constatati cu surprindere ca multi o fac).
Acea persoand nu va crede ca cineva o iubeste daca nu i acorda sprijin, si
nu-i va fi de-ajuns sa se simta iubita dacd nu simte ca are un sprijin.

Oamenii au anumite valori care, dacd sunt incalcate intr-o relatie, i
fac sa rupa acea relatie. De exemplu, daca sprijinul se afld pe primul loc
pe lista de valori a cuiva, iar el nu se simte sprijinit intr-o relatie, ar putea
sd pund capat acelei relatii. Altcineva care pune sprijinul pe locul trei,
patru sau cinci, si dragostea pe primul loc, nu va rupe o relatie - orice s-ar
intdmpla - atata timp cat se simte iubit.

Sunt sigur ca ai putea alcatui o listd cu ceea ce consideri ca este important
intr-o relatie intimd. Am alcatuit o listd cu unele dintre cele mai importante.

Dragoste

Incéantare

Comunicare reciproca
Respect

Distractie

Dezvoltare

Sprijin
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Ordonati-le acum dupd importanta lor, cu nr. 1 pe cea mai importanta
si cu nr. 14 pe cea mai putin importanta.

Vi s-a parut greu? Daca nu va formati sistematic o ierarhie, ordonarea
poate deveni putin cam obositoare si derutantd pe masurd ce lista se
mareste.* Haideti sa facem o comparatie intre valori, pentru a determina
care este mai importanta decat celelalte. Sa incepem cu primele doua de
pe listd: Pe care o considerati mai importanta, dragostea sau incantarea?
Daca raspunsul este dragostea, atunci este ea mai importantd decat
comunicarea reciproca? Trebuie sa treceti prin Intreaga lista si sa vedeti
daca este vreuna din valori mai importanta decét cea cu care ati inceput.
Daca nu, atunci ea ramane 1n varful ierarhiei. Acum treceti la urmatorul
cuvant de pe listd. Care Tnseamnd mai mult pentru voi, incantarea sau
comunicarea reciproca? Dacd raspunsul este incantarea, mergeti cu lista
mai departe, comparandu-1 cu urmatorul cuvant. Daca, poate, cumva la
un moment dat, constatati cd un alt cuvant este preferat fatd de cel de la
inceput (in cazul de fatd, incantare), incepeti sa faceti comparatiile
referindu-va la acea valoare.

De exemplu, in cazul in care comunicarea reciprocd este mai
importantd decat incantarea, trebuie sa continuati atunci sa intrebati: ,,Ce
este mai important, comunicarea reciproca sau respectul?" Daca raméane in
continuare comunicarea reciprocd, atunci Intrebati: ,,Comunicarea
reciproca sau distractia?" Daca se constata ca nici o altd valoare nu este
mai importantd decat comunicarea reciproca, atunci aceasta este a doua in
ierarhie. Daca se descopera ca o altd valoare este mai importanta, trebuie
sd comparati cu aceasta valorile care au ramas, pana cand completati lista.

De exemplu, dacd ati comparat comunicarea reciprocd cu toate
cuvintele din acest exemplu si ati ajuns la ultima valoare de pe listd, cinstea,
si aceasta (cinstea) s-a dovedit a fi mai importantd decdt comunicarea
reciproca, atunci nu mai este nevoie sa comparati cinstea cu creativitatea
de vreme ce creativitatea nu este asa de importantd precum comunicarea
reciproca. In acest fel, stim ci de vreme ce cinstea este mai importanta decat
comunicarea reciproca, ea va fi pe listd mai sus si decat creativitatea sau
decét orice alt cuvant de pe listd aflat deja mai jos decdt comunicarea
reciproca. Pentru a completa ierarhia, repetati acest proces trecand mereu
prin toata lista.

Dupa cum veti vedea, ordonarea nu este intotdeauna un proces simplu.
Cateva dintre acestea sunt niste distinctii foarte fine pe care nu suntem
obisnuiti sa le facem. in cazul in care o decizie nu este clard, faceti mai
precis aceste distinctii. Ati putea intreba: ,,Ce este mai important, Incantarea
sau dezvoltarea?" Cineva ar putea raspunde: ,,Ei bine, daca ma dezvolt,
sunt incéantat." Atunci trebuie sa intrebati: ,,Ce inseamna pentru tine

*Compania Robbins Research vi poate pune la dispozitie un program de calculator care
descopera metaprogramc si ierarhii de valori.
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incantarea? Ce inseamna pentru tine dezvoltarea?" Daca raspunsul este
Incantare inseamni si simt o bucurie personald deplina, iar dezvoltare
inseamna depasirea piedicilor," apoi puteti intreba: ,,Ce este mai important,
depdsirea piedicilor sau sd simti o mare bucurie deplina?" Aceasta va
usura luarea unei decizii.

Daca distinctiile tot nu sunt clare, Intrebati ce s-ar Intampla daca ati
scoate una dintre valori. ,,Daca n-ati fi niciodatd incantat, dar v-ati putea
dezvolta, asta ar fi alegerea voastrd, sau dacd nu v-ati putea dezvolta
niciodata, dar ati putea gusta Incantarea, pe care dintre acestea le-ati dori
mai mult?" Aceasta intrebare va furniza informatia necesara pentru a
distinge care valoare este mai importanta.

Unul dintre cele mai valoroase exercitii pe care le invatati din aceasta
carte este sa alcatuiti una din propriile voastre ierarhii de valori. Zaboviti
putin acum ca sa hotarati ce anume vreti intr-o relatie. Acelasi lucru trebuie
sa-1 faceti si cu partenerul/partenera voastrd, daca acum sunteti implicati
intr-o relatie. Fiecare va constientiza nevoile cele mai stringente ale celuilalt.
Faceti o lista cu toate lucrurile care sunt de maxima importanta pentru voi
intr-o relatie -de exemplu, atractie, pasiune §i respect. Pentru a mari
aceasta listd, ati putea intreba: ,,Cat de important este respectul?" lar
partenerul/ partenera ar putea spune: ,,Acesta este cel mai important lucru
intr-o relatie." Astfel ati obtinut valoarea nr. 1. Sau partenerul/partenera ar
putea spune: ,,Atunci cand ma simt respectat, md simt unit cu altd
persoand." Astfel apare un nou cuvant, ,,uniune". Ai putea intreba: ,,De
ce este asa de importantd uniunea?" lar partenerul/partenera ar putea
raspunde: ,,.Dacd simt ca sunt unit cu altd persoand, ma simt iubit de acea
persoand." Apoi poti intreba: ,,.De ce este atat de importanta dragostea?"
Continuati astfel pentru a dezvolta o lista de cuvinte pana sunteti multumiti ca
aceasta cuprinde cele mai multe dintre valorile mari pe care le considerati
importante intr-o relatie. Creati acum o ierarhie a importantei, folosind
tehnica descrisa mai sus. Comparati sistematic fiecare dintre valori pana
cand obtineti o ierarhie clara care vi se pare cea corectd, care vi se pare a
fi cea buna.

Dupa ce ati creat o ierarhie de valori care definesc relatiile voastre
personale, faceti la fel i in legdturd cu locul vostru de munca. Creati
contextul in care va desfasurati activitatea si intrebati: ,,Ce anume consider
eu cd este important in legdturd cu munca mea?" Ati putea raspunde,
creativitatea. Urmatoarea Intrebare ar fi, evident: ,,Ce este important legat
de creativitate?" Ati putea raspunde: ,,Cand creez, simt cad ma dezvolt."
,»De ce este important sd te dezvolti?" Continuati de aici. Dacd aveti
copii, va sugerez sa faceti acelasi lucru cu ei. Afland care sunt lucrurile
care 11 motiveaza cu adevarat, veti avea la dispozitie nigte instrumente
eficiente unice pentru a va ocupa eficient de ei.

Ce ati descoperit? Ce parere aveti despre lista pe care ati creat-o? Va
exprima cu acuratete modul de a vedea lucrurile? Daca nu, atunci mai adaugati
si alte comparatii, pana cand vi se pare corectd. Multi sunt surprinsi sa-si dea
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seama care sunt valorile pe care le pretuiesc cel mai mult. Devenind constienti

de ierarhia lor de valori, ci ajung sa inteleaga de ce fac ceea ce fac. In relatiile

personale sau la serviciu, stiti acum care sunt valorile pe care puneti pret,
puteti spune cu certitudine ce este important pentru voi si, stiind acest lucru,
puteti incepe sa va canalizati energiile pentru a realiza ceva.

insa nu este suficient sa alcatuiti ierarhii. Dupa cum vom vedea mai
tarziu, discutdnd despre valori, oamenii au acceptiuni diferite pentru acelasi
cuvant. Acum, ca sunteti constient de ierarhia voastra, incepeti sa va
intrebati pe indelete ce sens are.

Daca intr-o relatie, valoarea cea mai de pret este dragostea, va puteti
intreba: ,,Ce te face sd te simti iubit?" sau: ,,Ce te face sa iubesti pe
cineva?" sau: ,,Cum stii ca nu esti iubit?" Trebuie sa faceti acest lucru cu
cea mai mare precizie cu putintd macar in legaturd cu primele patru articole
din ierarhia voastrd. Cuvantul ,,dragoste", luat separat, are probabil zeci
de semnificatii pentru voi si meritd sd incercati sa vedeti care sunt acestea.
Nu este un proces simplu, dar daca 1l desfdsurati cu atentie, veti afla mai
multe despre voi, ceea ce va doriti cu adevarat, si ce probe sa folositi ca
* sa verificati daca dorintele va sunt implinite.

Sigur, nu va puteti duce viata facand evaludri pe scard largd pentru
toatd lumea pe care o intdlniti. Dar céat de precis vreti s fiti va depinde in
intregime de scopul pe care vi-l stabiliti. Daca doriti sa statorniciti o
relatie cu un sot/o sotie, sau cu copilul, va trebui sa stiti tot ce se poate sti in
legdtura cu felul in care ii merge mintea acelei persoane. Daca sunteti
antrenor $i incercati s motivati un sportiv, sau un om de afaceri care
incearca sa evalueze un posibil client, tot trebuie sd cunoasteti valorile
acelei persoane, dar nu chiar in mare profunzime. Trebuie sa descoperiti
doar anumite parti care va intereseazd in mod deosebit. Tineti minte, in
orice relatie, fie ea intensa, precum cea dintre tatd si fiu, sau una obisnuita,
cum este cea dintre doi agenti de vanzari care Tmpart acelasi telefon -
existd un contract, verbal sau subinteles. Fiecare asteaptd anumite lucruri de
la celalalt. Fiecare judecd faptele si vorbele celuilalt, chiar §i necon-
stientizat, dupa valorile proprii. Ar fi mai bine sa puteti limpezi lucrurile

in privinta acestor valori i genera astfel intelegere astfel incat sa stiti.
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Descoperirea valorilor este un lucru important atat in afaceri, cat si in
viata personald. Existd o valoare suprema pe care toatd lumea o cauta in
muncd. Este cea care determind pe cineva sa accepte o slujba si care, daca
nu este implinitd - sau dacad este incdlcata - va determina persoana
respectiva sd pardseasca slujba. Pentru unii, valoarea este reprezentata de
bani. Daca sunt platiti suficient, vor raimane pe post. Dar pentru multi
altii, altceva este de valoare. S-ar putea sa fie creativitatea sau provo-
carea sau un simt al familiei.

Pentru un director, este foarte important sa stie care este valoarea
primordiald a angajatilor lui. Pentru a o scoate la lumind, primul lucru pe
care trebuie sa-1 intrebe este: ,,Ce va determina sa va alaturati unei
organizatii?" Sa zicem ca cel Intrebat raspunde: ,,Un mediu care stimuleaza
creativitatea." Poti dezvolta o listd care sa cuprinda ceea ce este important,
intreband: ,,Ce altceva?" Ar trebui apoi sa stiti, daca este vorba de asa
ceva, ce anume l-ar face sd plece din acel post. Sd presupunem ca
raspunsul este: ,,0 lipsa de incredere." De aici, puteti sonda mai departe:
,,Chiar daca ar fi vorba de o lipsa de incredere, ce anume v-ar determina sa
ramaneti totusi?" Unii oameni ar raspunde cd nu ar raméne nicicum intr-o
organizatie daci ar fi vorba de lipsa de incredere. In acest caz, aceasta este
valoarea lor de capatai - lucrul care este esential pentru ei ca sd ramana pe
post. Altii ar spune ca ar ramane, chiar in lipsa de incredere, daca ar avea
vreo sansd de promovare in organizatie. Trebuie sd continuati sa sondati si
sd intrebati pana cand aflati care sunt acele lucruri pe care trebuie sa le
aibd cineva pentru a fi fericit si astfel veti sti dinainte §i ce anume l-ar
determina sa plece. Cuvintele pe care le folosesc oamenii ca sa desemneze
valoarea, sunt ca niste superancore - au puternice asocieri afective. Pentru
o mai mare eficienta, intrebati de-a dreptul: ,,De unde stiti cd este asa?"
»De unde stiti ca nu este aga?" Este tot asa de important sa stiti care este
procedura de tinere a evidentei pentru a aprecia cat de mult diferd
conceptul vostru de incredere de al persoane respective. Poate cd acea
persoana considera ca incredere inseamna ca nu ii sunt puse niciodata la
indoiald deciziile. Sau ar putea considera drept lipsa de incredere o
schimbare in slujba ei, fara ca
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angajat, pentru a sti cum sa le implinesti. Daca nu procedezi astfel, risti
sd il pierzi, sau sa nu 1l determini sa isi puna in slujba ta toate capacitatile
lui si sd se simtd bine in postul pe care il ocupa.

Oare cer toate astea mai mult timp si mai multd sensibilitate? Sigur ca
da. Dar daca ii pretuiesti pe cei cu care lucrezi, este un lucru care merita
osteneald - si pentru tine i pentru ei. Tine minte ca valorile au o imensa
putere afectivda. Dacd apreciezi totul doar prin prisma ta de valori si
consideri ca ai dreptate doar din punctul tau de vedere, vei pierde mult
timp facandu-ti viata amard si simtindu-te tradat. Dacd poti arunca o
punte peste diferentele din sistemul de valori, probabil ca vei avea niste
asociati, prieteni si membri de familie mai fericiti - si vei fi si tu mai
fericit. In viatd nu este absolut necesar si ai aceleasi valori ca ale altcuiva.
Este insa absolut necesar sa fii capabil sd te alaturi altor oameni, sa-ti dai
seama care sunt valorile lor, sa-i sprijini si sa lucrezi impreuna cu ei.

Valorile constituie cel mai puternic instrument de motivare pe care il
avem la dispozitie. Dacad vrei sa-ti schimbi un obicei prost, poti face
foarte repede schimbarea daca vei lega mentinerea acelei schimbari reusite
de valorile de pret. Am auzit de o femeie care tinea la mare cinste mandria
si respectul. Si a scris o scrisoare pe care a adresat-o celor cinci oameni
pe care 1i respecta cel mai mult in lumea asta, promitidnd ca se va lasa
definitiv de fumat, ca isi va respecta mai mult propriul organism si pe al
altora ca sa se mai apuce vreodatd de acest obicei. Dupa ce a trimis
scrisorile, s-a lasat de fumat. Au fost momente cand spunea ca ar fi dat
orice pentru o tigara, dar mandria ei o impiedica sd se apuce din nou de
fumat. Méandria avea o valoare mai mare decat dorinta de a pufai o tigara.
in ziua de azi, ea este o nefumitoare sinitoasd. Valorile care sunt folosite
cum se cuvine, au cea mai mare putere in a ne schimba comportamentul!

Sa va impartasesc o experientd pe care am trdit-o de curand. Lucram
cu o echipa de fotbal a unui colegiu si aveam trei fundasi. Fiecare avea
valorile lui care nu coincideau cu ale celorlalti. Le-am scos la lumina pur
si simplu intrebandu-1 pe fiecare in parte de ce considera ca era important
pentru el fotbalul - ce anume ii aducea. Unul dintre ei mi-a raspuns ca
fotbalul era un mod de a se mandri pentru familia lui si de a-1 preamari
pe Dumnezeu si pe lisus Hristos, Mantuitorul nostru. Al doilea mi-a
raspuns ca fotbalul era important ca un mod de expresie a puterii, ca
depasirea oprelistilor, victoria si faptul cé 1i face mai puternici pe ceilalti
erau pentru el niste valori supreme. Al treilea era un tanar provenit din
ghetou, care nu a fost capabil sd descopere nici o valoare anume in fotbal.
Cand I-am intrebat: ,,Ce gasesti important in jocul de fotbal?" a spus ca
nu stia. S-a dovedit pana la urma ca incerca sa se indeparteze de lucruri
precum saracia si o viatd nefericitd de familie §i cd nu avea o idee clard
despre sensul pe care il avea fotbalul pentru el.

Era clar ca fiecare trebuia motivat in felul lui. Daca vroiai sa-1 motivezi
pe primul (acela ale carui valori il faceau pe lisus si pe familia lui sa fie
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mandri) trebuia sd 1i tot spui cat este de important sa-si zdrobeasca
adversarii si sd-i facd praf, dar acest lucru ar fi provocat probabil un
conflict interior deoarece el conferea jocului o valoare pozitiva, nu una
violentd, negativa. Daca ar fi fost sd-i vorbesc cu inflacarare celui de-al
doilea despre marirea lui Dumnezeu si despre cum sa-i faca pe ai lui sa
fie mandri, nu l-as fi putut motiva pentru ca nu acesta era motivul principal
pentru care juca fotbal.

Pani la urma s-a dovedit ca al treilea era cel mai talentat, dar facea
mai putin uz de talentul lui decat ceilalti doi. Antrenorii nu prea reuseau
sd-1 motiveze pentru ca el nu avea niste valori clare - nimic limpede de
care si se apropie sau de care sa se indeparteze. In acest caz, trebuiau sa
gaseasca o valoare oarecare - precum mandria - si s-o transfere 1n contextul
fotbalului. La un moment dat, desi se accidentase Inainte de primul joc,
a fost mdcar motivat sad-si sprijine echipa, iar antrenorii gasisera astfel o
cale sa-1 motiveze pe viitor atunci cand s-a refacut si a revenit pe teren.

Valorile functioneaza intr-un mod complex si delicat ca oricare dintre
mijloacele discutate in aceasta carte. Tineti minte cd atunci cand folosim
cuvinte, este ca si cand am folosi o harta - iar harta nu inseamna teritoriul
insusi. Daca va spun ca mi-e foame sau cad vreau sa ma plimb cu masina,
este ca si cand ati lucra folosind harta. Foame ar putea sa insemne gata
pentru o masa imbelsugata sau doar poftd de o gustare. Ideea voastra de
masina poate fi 0 Honda sau o limuzina. Insa harta se apropie de realitate.
Echivalenta voastrd complexa este destul de apropiata de a mea incat am
putea comunica fara prea mari dificultdti. Valorile ne infatiseaza cele
mai subtile harti din cate exista. Astfel, cand va spun care sunt valorile
mele, voi lucrati cu ajutorul unei harti facute dupd o altd hartad. Harta
voastrd, echivalenta voastrd complexa pe care o dati valorii poate fi diferitd
de a mea. Daca si voi §i eu am sustine cé libertatea este valoarea noastra
suprema, acest lucru ar crea un raport si o intelegere intre noi, pentru ca
urmarim acelasi tel, suntem motivati in aceeasi directie. Dar nu este chiar
atat de simplu. Libertatea ar putea Insemna pentru mine sa pot face ceea
ce vreau, cand vreau, unde vreau, cu cine vreau, atit cat vreau. Dar s-ar
putea ca pentru tine, libertatea s insemne sa existe cineva care sa aiba
grija de tine tot timpul, sa fii ferit de zbucium, trdind intr-un mediu bine
structurat. Pentru altcineva, libertatea poate fi un concept politic, disciplina
de care este nevoie pentru a mentine un anume sistem politic.

,,Daca cineva nu a descoperit ceva pentru care sa merite sa-si dea
viata, nu are pentru ce sa traiasca.”
- Martin Luther King, Jr.

Deoarece valorile sunt primordiale, ele poartd o incredibild incarcatura
emotionala. Ca sa-i unesti strans pe oameni intre ei, nu exista altd modalitate
mai potrivita ca alinierea lor dupa criteriul valorilor lor cele mai de pret.
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Acesta este si motivul pentru care o fortd angajatd in lupta pentru propria
tard va invinge aproape intotdeauna o armata de mercenari. Nu exista un
mod mai traumatizant de a invrajbi un popor decat sa creezi comportamente
care sd le angajeze in conflict valorile lor cele mai de pret. Lucrurile care
inseamnd cel mai mult pentru noi, fie cd este vorba de un simt al
patriotismului sau dragoste fatd de familie, sunt toate imagini reflectate
ale valorilor. Construind asadar niste ierarhii precise, iti dezvolti ceva ce
nu ai mai avut niciodatd Inainte - cea mai folositoare harta cu putinta a
ceva ce ai nevoie si la care esti receptiv.

Putem remarca oricand intr-o relatie puterea exploziva si nuanta delicata
a valorilor. Te poti considera inselat intr-o poveste de dragoste. ,,Mi-a
spus ca ma iubeste," zice ea. ,,Ce gluma." Pentru unii, dragostea poate fi
un angajament care sa dureze pe vecie. Pentru altii, doar o scurtd, dar
intensa unire. Aceastd persoand era fie o pustoaica, fie o persoana cu o
echivalenta complexa diferita in privinta dragostei.

Este, asadar, absolut important sa alcatuiesti o harta care sa fie cat se
poate de precisa, sa determini care este adevarata harta a celeilalte persoane.
Nu trebuie sa stii doar ce cuvant foloseste, ci si ce semnifica el pentru
acea persoand. Ca sa afli acest lucru trebuie sd pui intrebari in care sa
dovedesti cat de multa flexibilitate §i insistentd poti, pentru a alcatui o
echivalenta complexa precisa a ierarhiei sale de valori.

Foarte adesea, ideea de valori are o acceptie atit de larga ncat doua
persoane care afirma cé au aceleasi valori, nu au de fapt nimic In comun,
iar alte doua persoane care afirma ca au valori foarte diferite intre ele, ar
putea constata ca vor, de fapt, acelasi lucru. Pentru cineva, distractie poate
presupune sa folosesti de droguri, sd pierzi nopti intregi la chefuri si sa
dansezi pana in zori de zi. Pentru altcineva, distractie poate insemna sa
urce pe munti, sau sa vaneze fugari - orice care inseamna ceva nou, pasionant
sau temerar. Singurul lucru pe care il au in comun este cuvantul pe care il
folosesc legat de aceste actiuni. O a treia persoand ar putea spune ca valoarea
cea mai de pret pentru el este a fi temerar. $i pentru aceasta persoana ar
putea si fie vorba de colindatul muntilor si vanarea fugarilor. intreaba-1 de
distractie, si ar putea raspunde cé este ceva frivol si lipsit de importanta.
Dar s-ar putea ca prin asta si vrea sa exprime acelasi lucru ca prin a fi
temerar, ceea ce pentru a doua persoand insemna distractie.

Valorile comune formeaza baza pentru raportul suprem. Daca doua
persoane au valori care sunt strans legate intre ele, relatia lor poate dura
o vesnicie. Daca valorile lor diferd in totalitate, sunt sanse minime pentru
statornicirea unei relatii armonioase. Existd putine relatii care sa faca
parte dintr-una din aceste categorii extreme. Ca urmare, trebuie sa faceti
doua lucruri: primul, sa descoperiti valorile pe care le aveti in comun ca
sa le puteti folosi ca punte pentru celelalte care difera. (Nu acest lucru au
incercat sa-1 facd Reagan si Gorbaciov in cadrul intélnirilor lor la nivel
inalt? Sa pastreze valorile pe care le aveau in comun cele doua tari, pe
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care si-si bazeze relatiile - precum supravietuirea?) In al doilea rand, sa
cautati sa sprijiniti si sd Tmpliniti cat de mult cu putintd valorile pe care
cealalta persoana le considera a fi cele mai importante. Aceasta este temelia
unei relatii durabile, puternice si bazate pe sprijin, fie ea de afaceri,
personald sau de familie.

Valorile sunt factorul primordial care genereaza consecventa sau incon-
secventd, care 1i face pe oameni sd fie motivati sau nu. Daca le cunosti
valoarea, esti In posesia secretului suprem. Daca nu, s-ar putea sa creezi
un comportament puternic care nu este de duratd sau nu duce la rezultatul
dorit. Daca se afla in conflict cu valorile unei persoane, va functiona ca
un intrerupator de circuit pentru a le depasi. Valorile sunt precum Curtea
Suprema. Ele determind care comportamente functioneaza si care nu,
care genereaza starile dorite §i care inconsecventa.

Asa cum oamenii au idei diferite privind sensul valorilor, tot astfel au
si feluri diferite de a stabili daca valorile lor 1si gasesc sau nu implinirea.

La nivel personal, punerea in evidentd a unei proceduri este unul dintre
cele mai bune lucruri pe care le puteti face pentru a va stabili niste teluri.
Iata un exercitiu valoros: luati cinci valori care sunt importante pentru
voi si alcatuiti-va procedura de punere in evidentd. Ce anume trebuie sa
vi se intample ca sa aflati daca va sunt satisfacute sau implinite valorile?
Raéspundeti acum in scris pe o alta foaie de hartie. Apreciati daca procedura
de evidentd va ajuta sa avansati sau va trage inapoi.

Puteti controla gi schimba propriile proceduri de evidenta. Cele pe
care vi le prezentdm noi nu sunt decat niste constructii mentale, nimic
altceva. Ar trebui sd ne sprijine si nu sa ne traga inapoi.

Valorile se schimba. Uneori se schimba radical, dar de obicei, schimbarea
scapa nivelului congtient. Multi dintre noi suntem in posesia unor
proceduri de evidenta care sunt fie de autoaparare, fie depasite. Cand erati
in liceu, poate ca ati avut nevoie de mai multe legaturi romantice pentru a
va simti atragatori. Dar ca adult, s-ar putea sa doriti sa dezvoltati niste
strategii mai elegante. Daca puneti pret pe atractia personala, dar va
simtiti atragatori doar daca felul cum aratati rivalizeaza cu acela al lui
Cheryl Tiegs sau Robert Redford, frustrarea pe care o veti simti este ca
si garantatd. Am auzit cu totii de oameni care aveau o fixatie pe un anume
tel, ceva care pentru ei simboliza valoarea suprema. Ca apoi, cand l-au
atins, in sfarsit, s constate cd nu avea nici un sens. Valorile lor se
schimbasera intre timp, dar procedura de evidenta isi croise o viatd de sine
statatoare. Uneori oamenii au o procedurd de evidentd care nu tine de
absolut nici o valoare. Ei stiu ce vor, dar nu stiu de ce. Asa incat, atunci
cand obtin ceea ce si-au dorit, se dovedeste a fi un miraj, un lucru care le-a
fost dat, dar pe care ci nu si-l doreau cu adevarat. Nepotrivirea dintre
valori i comportamente este una dintre temele majore din literaturd si
filme, incepand cu Cetdteanul Kane, pana la Marele Gatsby. Trebuie sa
va dezvoltati un simt permanent al



284  Putere nemdrginitd

valorilor voastre si a modului in care acestea se schimba. Asa cum aveti
nevoie sa va reconfirmati periodic scopurile si obiectivele pe care vreti sd
le atingeti, si care sunt enuntate in capitolul 11, ar trebui sa revedeti cu
regularitate valorile care va motiveaza cel mai mult.

O alta cale de a revedea procedurile de evidenta este sa observati daca
acestea sunt accesibile la un nivel la care puteti ajunge intr-o anumita
perioada limitata de timp. Luati ca exemplu doi absolventi de liceu care
pornesc in viatd. Pentru unul din ei, succesul poate insemna formarea
unei familii stabile, o slujba care sa-i aduca 40.000 $ pe an, o casa de
100.000 $ si o conditie fizicd viguroasa. Pentru celalalt, ar putea insemna
o familie numeroasa, un venit de 240.000 $ pe an, o casid de 2.000.000 $,
un corp de triatlonist, o droaie de prieteni, o echipa de fotbal profesionist
si un Rolls-Royce cu sofer la scard. Este grozav sa ai idealuri inalte, dar
numai daca pot functiona pentru tine. Cu siguranta ca si eu imi stabilesc
mari teluri, $i ca urmare a credrii acelor reprezentante internationale, am
reusit sd creez si comportamentele care le sustineau.

Dar asa cum telurile si valorile se pot schimba, tot asa se intampla
cu procedurile de evidentd. Oamenii sunt mai fericiti daca isi stabilesc
si niste teluri intermediare pe care sa le atinga. Acestea dau semnale
ca reusesti, cd iti poti realiza visele. Unii oameni pot fi pe deplin
motivati de idealul de a avea un corp de triatlonist, de a avea o casa de
2.000.000 $, o echipa de fotbal si un Rolls-Royce. Altii vad mai intai
succesul alergand efectiv intr-o cursa de 10km, ori muncind din greu,
ori schimbandu-si obiceiurile culinare sau avand o casa de 100.000 $
sau o relatie sau o familie iubitoare. Dupa atingerea acestui obiectiv,
isi pot stabili unul nou. Poate cd ar putea sa implineasca o viziune mai
imbelsugata, dar poate cd obtin o satisfactie mai mare dupa atingerea
scopului mai timpuriu.

Un alt aspect al procedurilor de evidenta este specificitatea. Daca voi
considerati iubirea ca fiind o valoare, ati putea spune ca procedura voastra
de evidenta constd in a avea o relatie buna cu o femeie atragatoare si
iubitoare. Acesta este un obiectiv rezonabil care meritd urmarit. Puteti
avea chiar o imagine bund a aspectului fizic i a trasaturilor de caracter.
Si acest lucru este bun. Altcineva ar putea avea ca procedura de evidenta
o vijelioasa poveste de iubire cu ,,un iepuras" blond cu ochii albastri din
revista Playboy, cu un bust de 100 cm in circumferinta, un apartament in
Manhattan si cu un venit de sase cifre. Doar aceste submodalitati si numai
acestea l-ar putea multumi. Nu-i nimic rau in a avea o tinta, dar presupune
un mare potential de frustrare daca iti legi valorile de o imagine care este
mult prea exactd, prea specifica. Scapi din vedere 99 % din oameni,
lucruri sau experiente care ti-ar putea oferi multumire. Dar asta nu
inseamnd cd nu poti atinge asemenea obiective in viatd - poti. Dar
dovedind mai multa flexibilitate in procedurile de evidenta, ti-ai putea vedea
implinite mai usor adevaratele dorinte sau valori.
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Existd aici o trasaturd comund: importanta flexibilitatii. Tineti minte
ca in orice context, cel mai eficient va fi sistemul cel mai flexibil, cu cele
mai multe posibilitati. Este extrem de important sa va amintiti ca pentru
noi, valorile sunt prioritare, insd ca noi reprezentdm o prioritate pentru
ele prin procedurile de evidenta pe care le adoptam. Putem alege o harta
a lumii care sa fie atat de clar delimitatd incat aproape cd garanteaza
frustrarea. Multi dintre noi proceddm astfel. Considerdm cd succesul
inseamnd pentru noi neapdrat un lucru, iar o relatie bund este complet
altceva. Insi a elimina flexibilitatea din sistem reprezinti calea cea mai
sigurd catre frustrare.

Cele mai rastalmacitoare Intrebéri cu care trebuie sé se confrunte oamenii
implica valorile lor. Uneori, doud valori care se exclud, precum dragostea
si libertatea, ne trag in directii diferite. Libertatea presupune capacitatea de
a face ce vrei, in orice moment vrei. Dragostea poate insemna angajamentul
fata de o singurd persoand. Multi dintre noi am simtit acest conflict interior.
Nu este deloc placut. Este totusi extrem de important sa stim care ne sunt
valorile cele mai de pret, ca sd ne putem alege comportamentele care sa le
sustind. Dacd nu, vom fi nevoiti sd platim mai tarziu un pret afectiv pentru
ca nu am sustinut ceea ce am considerat cd este mai important in viata
noastra. Comportamentele legate de valori situate mai sus pe scara de valori
le vor inlocui pe cele legate de valori de rang inferior.

Nu existd nimic mai descurajator ca niste valori puternice care sa te
traga in douad directii opuse. Aceasta situatie genereaza o senzatie cumplita
de discontinuitate. Si daca aceasta discontinuitate dureaza mai mult, ea
poate distruge o relatie. Puteti actiona intr-o directie - sd zicem, de
exemplu, pe calea libertatii - intr-un mod care o distruge pe cealalta.
Poti Incerca sa te adaptezi - adica sa-ti Infranezi pornirile de libertate
-astfel incat ajungi sa fii frustrat si distructiv in relatie. De vreme ce putini
dintre noi se confrunta intr-adevar cu valorile proprii si le inteleg, putem
sd trdim un sentiment general de frustrare si stanjeneald; vom incepe
curand sa ne trecem toate experientele din viatd prin filtrul acestor emotii
negative pana cand ajung sa fie o parte din noi, sentimente de nemultumire
pe care vom incerca sa le atenudm mancand excesiv, fumand sau prin alte
preocupari de acest fel.

Daca nu intelegeti cum functioneaza valorile, este greu sa interveniti
cu orice fel de compromis elegant. Dar dacda o faceti, nu trebuie sa
subminati prin acesta nici relatia, nici dorinta voastra de libertate. Puteti
schimba procedura de evidenta. Poate ca atunci cand erati in liceu, libertate
insemna sa incercati sd imitati viata sexuala a lui Warren Beatty. Dar
poate ca o relatie de iubire ar aduce cu ea mai multd multumire, resurse
si bucurie care inglobeaza in ele mai multa libertate decat oportunitatea
de a te badga in pat cu orice individa culeasa dintr-un bar. Acesta este in
esentd procesul de reincadrare a unei experiente, intr-un mod care
genereaza continuitate.
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Cateodata, discontinuitatea nu este generata de valori, ci de procedurile
de evidenta pentru diferite valori. Succesul §i spiritualitatea nu duc la
discontinuitate. Poti fi o persoana de mare succes si cu toate astea sa ai o
bogata viatd spirituald. Dar dacd procedura ta de evidentd pentru succes
constd in a avea o casd somptuoasd, iar cea pentru spiritualitate - o viata
austerd? Va trebui fie sa iti redefinesti procedurile de evidentd, fie sa iti
reincadrezi perceptia. In alte conditii, te poti condamna la o viata plina
de conflicte interioare. S-ar putea sa fie de folos sd-ti amintesc de sistemul
de convingeri pe care l-a folosit W. Mitchell ca sa se sustina in ideea de
a duce o viata imbelsugata si fericita, in ciuda a ceea ce ar putea parea sa
fie imprejurari limitative: nu exista relatie absoluta intre doi factori oricare
ar fi acestia. Cu alte cuvinte, pentru el, a fi paralizat nu excludea conditia
de a fi fericit. A avea multi bani nu presupune lipsa de spiritualitate, tot
asa cum un trai auster nu presupune neaparat spiritualitatea.

PNL ofera instrumente capabile sa schimbe structura celor mai multe
experiente In asa fel incat acestea sd poatd genera continuitate. Am lucrat
odatd cu un tip care nu avea o problema tocmai neobignuita. Avea o relatie
afectiva cu o femeie. Dar punea pret mare si pe faptul cé era atragator din
punct de vedere sexual si se combina cu alte femei. Atunci cand punea in
evidentd semnale sexuale venite de la o femeie atragatoare, incepea sa se
simta vinovat din cauza valorii pe care o acorda relatiei sale.

Atunci cand intalnea o femeie atragatoare, sintaxa lui pentru atractie
functiona astfel: vedea acea femeie (Ve) si 1si spunea in sinea lui (Aid):
Femeia asta este grozava, si ma doreste." Acest lucru 1i crea sentimentul
sau dorinta de a o urmari (Ki), si uneori dorinta devenea realitate si
atunci trecea la fapte (Ke). Dar atat dorinta, céat si orice altd aventura
romantica ce urma, intra in conflict violent cu nevoia lui de a avea o
relatie stabild 1n doi, ceea ce pentru el reprezenta o dorintd majora.

L-am invétat sa adauge un element nou la strategia lui, care fusese Ve-
Aid-Ki-Ke. I-am planificat-o 1n asa fel incat, cum vedea o femeie (Ve) si
isi spunea: ,,Uite ce femeie frumoasa, si ma doreste" (Aid), i-am adaugat
o altd fraza interioard auditiva: ,,$i eu o iubesc pe femeia cu care sunt
acum." Apoi l-am pus si-si imagineze femeia cu care avea o relatie intima
ca fiind zambitoare si privindu-1 foarte dragastos (Vi), ceea ce i-a generat
un nou sentiment interior tactil, care 1-a facut sa-i vina chef s-o iubeasca
pe cea cu care avea deja relatia. L-am determinat sa-si instaleze aceasta
strategie prin repetitie. L-am pus sa priveascd o femeie fata de care sa se
simtd atras, sd-si spund: ,,Uite ce femeie frumoasa, si ma doreste," sa
spund apoi imediat noua replica auditiva interioara: ,;si eu o iubesc pe
femeia cu care sunt acum," pe un ton dragastos, apoi sd-si imagineze
partenera zambindu-i dragédstos. L-am pus sd faca acest lucru de mai
multe ori pand cand i l-am instalat ca pe o schema de sfichiuire, asa incat,
ori de cate ori trecea pe langa el o femeie atragatoare, sa-1 faca imediat sa
aplice aceastd noud schema.
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Aceasta strategie i-a permis sa rezolve ambele probleme. Vechea lui
strategie 1l tragea simultan in doud directii opuse, punandu-i la grea
incercare relatia stabila. Iar suprimarea pornirii de a se simti atragator il
frustra si 1i crea conflictul interior. Noua strategie ii permite sia aiba
sentimentele pozitive de atractie de care are nevoie, indepartand in acelasi
timp conflictul care 1i submina relatia. Acum, cu cat vede mai multe
femei atragatoare, cu atat ii creste dorinta de a o iubi pe cea cu care este.

Modalitatea fundamentala de folosire a acestor valori este sa le
intrepatrundem cu metaprograme pentru a ne putea motiva si intelege pe
noi Insine si pentru a-i putea motiva si intelege si pe altii. Valorile
constituie filtrul fundamental. Metaprogramele sunt scheme operative
care orienteazd cele mai multe dintre perceptiile noastre si, implicit,
comportamentele noastre. Daca stii cum sa le folosesti combinate, iti poti
dezvolta cele mai exacte scheme de motivare.

Am lucrat odata cu un tanar care era atat de iresponsabil incat ajunsese
sd-si scoatd parintii din minti. Problema lui era ca trdia atat de intens
momentul, Incat nu mai lua in seama nici un fel de urmari. Daca lucrurile
se petreceau de asa manierda incat nu venea acasd toatd noaptea, nu
insemna cd era iresponsabil. Dar era receptiv la acele lucruri care se aflau
direct in fata Iui (spre care se simtea atras), si nu la consecintele faptelor
lui (lucruri de care sa se indeparteze).

Cand l-am intdlnit si am stat de vorba cu el, i-am evidentiat metapro-
gramele. Am constatat cd avea tendinta sa se apropie de ceva §i cd actiona
sub impulsul necesitatii. Am inceput apoi sa-i pun in evidenta valorile. Am
constatat ca avea trei valori pe care punea mare pret: siguranta, fericire si
incredere. Acestea erau cele trei mari lucruri de care avea nevoie in viata.

Am stabili astfel un raport, potrivindu-ma pornirilor lui si oglindindu-1.
Apoi, continuand pe aceeasi idee, am Inceput si-i explic cum compor-
tamentele lui i subminau toate acele lucruri pe care el punea mare pret.
Tocmai se intorsese acasa dupa ce lipsise doua zile intregi, fara sa fi cerut
voie si fard sa le fi dat vreun semn parintilor adusi la disperare. [-am spus
ca acestia isi pierdusera toata rabdarea si cd felul lui de a se purta avea sa
submineze toata siguranta, fericirea si Increderea pe care familia lui i le
ofereau. Daca el continua astfel, ar putea ajunge intr-un loc lipsit de siguranta,
fericire si incredere. Putea fi inchisoarea. Putea fi scoala de corectie. Dar
dacad nu era destul de responsabil ca sa locuiascad acasa, parintii lui erau
hotarati sa-1 trimitd intr-un loc unde sa raspunda altcineva pentru el.

I-am oferit astfel ceva de care sa simtd nevoia sa se indeparteze, ceva
care era n antiteza cu valorile lui. (Cei mai multi oameni, chiar daca in
mod normal sunt inclinati sé se apropie de ceva, se vor indeparta totusi
de perspectiva de a pierde o valoare-cheie.) I-am expus apoi alternativa
imbatabila, ceva de care si fie tentat sa se apropie. [-am dat sarcini precise
care sd-i serveasca drept procedurd de evidenta pentru parintii lui care sa
foloseasca la a-i determina sa-i ofere 1n continuare valorile de siguranta.
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fericire si Incredere, atit de importante pentru el. Trebuia sa fie acasa in
fiecare seara la ora 10. Trebuia sa-si gaseasca un serviciu in decurs de 7
zile. Trebuia sé-gi indeplineasca obligatiile din casa in fiecare zi. L-am
anuntat cd vom analiza ce a realizat dupa 60 de zile si ca daca isi respecta
intelegerea, increderea parintilor lui va creste, tot asa cum se vor
intensifica si fericirea lui personald si sentimentul de siguranta. I-am spus
clar cd acestea erau niste necesitati, lucruri de care trebuia sa se apropie
chiar acum. Prima incalcare a promisiunii va fi considerata ca o greseala
din care sa invete ceva. A doua incalcare i-ar aduce un avertisment. La a
treia Incdlcare, se considera rupta intelegerea si atunci trebuia sa plece.

Ceea ce am facut a fost sa-i arat niste lucruri de care sa se indeparteze
imediat, pentru a-si pastra si a se bucura de lucrurile la care tinea. In
trecut, nu avusese pur si simplu ceva de care sd se apropie si care sa
sustind relatia cu parintii sdi. I-am mai pus 1n vedere ca aceste schimbari
erau absolut necesare si ca ii dadeau o procedurd precisd de evidentd pe
care trebuia s-o urmeze. Cand am avut ultima oara stiri despre el, inca se
comporta ca un copil model. Valorile sale impreund cu metaprogramele
i-au adus instrumentele fundamentale de motivare. Eu ii aratasem calea
pe care sa mearga ca sa-gi creeze siguranta, fericirea si increderea de care
avea nevoie.

,, Cel care stie multe de la altii, poate fi invatat, dar cel care se intelege
pe sine este mai inteligent. Cel care ii tine pe altii sub control poate fi
puternic, dar cel care se stapaneste pe sine este si mai puternic.”

- Lao-Tsu, Tao Teh King

Cred ca observati cat sunt de explozive valorile si cat sunt de pretioase
ca instrumente pentru schimbare. Inainte, valorile voastre au operat
aproape in intregime la nivelul subconstientului. Acum aveti posibilitatea
sa le intelegeti, dar sa le si manevrati in scopul schimbarii pozitive. Era o
vreme cand nu stiam ce e acela atom, asa incat nu puteam si 1i folosim
puterea coplesitoare. A invata despre valori inseamna aproape acelasi
lucru pentru noi. Aducandu-le la nivelul constientului, putem obtine niste
rezultate pe care nu le puteam obtine inainte. Ne putem juca pe niste
butoane de a caror existentd nici nu stiam inainte. Tineti minte, valorile
sunt sisteme de convingeri care au efecte globale. Facand deci schimbarile
la nivelul valorilor - fie inlaturdnd conflicte fie marind puterea
valorilor
insufletitoare - putem face schimbari profunde in intreaga noastra viata.

In loc si ne simtim stanjeniti de conflictele dintre valori pe care de-

abia
daca le intelegeam in trecut, acum intelegem ce se petrece inlauntrul
nostru, sau intre noi §i ceilalti, si incepem sa ne gandim la noi

Putem face acest lucru in mai multe moduri. Putem reincadra experienta
asa incat sa fie cat se poate de folositoare. Ne putem schimba procedurile
de evidentd manevrandu-le submodalitétile, aga cum am facut pe intreg
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parcursul acestei carti. Atunci cand valorile se ciocnesc, conflictul real se
petrece adesea intr-una din multele proceduri de evidenta. Putem
minimaliza tabloul si sonorul atat de mult incat sa facem conflictul
insesizabil. In unele cazuri, putem schimba chiar valorile. Daci aveti o
valoare pe care vreti s-o plasati mai sus in ierarhia voastra, i puteti schimba
submodalititile ca sa semene mai mult cu valorile aflate in varful ierarhiei.
in majoritatea cazurilor, este mult mai usor si mai de folos si ne ocupim
de submodalitati, dar cred ca va dati seama cat de puternice pot fi aceste
tehnici. In acest fel, puteti schimba nivelul importantei valorilor
schimband modul 1n care vi le reprezentati pentru creierul vostru.

De exemplu, am consiliat odata pe cineva a carui valoare primordiala
era folosul. Dragostea se afla pe locul 9 pe scara lui de valori. Dupa cum
probabil va inchipuiti, avand o asemenea ierarhie de valori, facea
numeroase lucruri care insd nu presupuneau stabilirea de cine stie ce
raporturi cu alte fiinte omenesti. Am constatat ca isi reprezenta valoarea
nr. 1, folosul, ca pe un mare tablou, situat citre dreapta, asociindu-i un
anume ton. Dupa ce l-a comparat cu felul in care isi reprezenta o valoare
aliatd mult mai jos pe scara de valori, dragostea (o imagine mult mai
micd 1n alb-negru, cu o pozitie diferitd, mai jos, mai intunecatd §i mai
neclard), nu mai trebuia decét sa fac submodalitatile valorii de rang inferior
exact ca pe cele ale valorii de rang superior, iar pe cele ale valorii de rang
superior sd le fac ca pe cele ale valorii de rang inferior, apoi sd creez o
schema de sfichiuire pentru a le fixa astfel. Prin acest procedeu, am
schimbat modul in care isi aprecia valorile; i-am rasturnat ierarhia.
Dragostea a devenit valoarea nr. 1. Acest lucru a schimbat din temelii
felul in care percepea lumea, ceea ce era de maxima importantd pentru
el, si astfel, tipul actiunilor pe care le facea constant.

Schimbarea ierarhiei de valori a cuiva poate avea implicatii uriase
care sd nu iasa imediat la iveala. De obicei, cel mai bine este sa incepi
prin a descoperi procedura de evidenta a cuiva si prin schimbarea modului
in care percepe dacd isi realizeaza valorile, inainte de a-i schimba de fapt
pozitia valorilor in ierarhie.

Cred ca va dati seama cat de valoros poate fi acest lucru intr-o relatie
personald. S& presupunem cd valoarea nr. 1 a unei persoane este
atractivitatea, nr. 2 este comunicarea deschisa, nr. 3 este creativitatea si
nr. 4 - respectul. Existd doua abordari de creare a sentimentului de
satisfactie in cadrul aceleiasi reactii. Una este sa treci pe locul 1 respectul
si atractivitatea pe locul 4. In consecinti, luati un individ care nu se mai
simte atras de partenerd, si faceti acel sentiment mai putin important
decat respectul pentru ea. Atata timp cat simte respect pentru ea, el simte
ca nevoia lui cea mai stringenta este implinitd. O abordare mai simpla si
mai putin radicala ar fi sd determinati procedura lui de evidentd pentru a
gasi pe cineva atragator. Ce anume trebuie sa vada, sa auda, sd simta?
Apoi, fie schimbati acea strategie de atractivitate, fie 1l determinati sa
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gdseascd impreund cu partenera ceea ce trebuie facut pentru a satisface
acea valoare.

Multi dintre noi avem valori care se ciocnesc intre ele. Am vrea sa
pornim in lume si sd obtinem rezultate remarcabile, si mai vrem sa ne
odihnim pe o plajd; mai vrem sd ne petrecem timpul liber cu familia si
vrem sd putem munci atat de mult incat sa fim apreciati la serviciu. Vrem
siguranta si mai vrem pasiune. Este inevitabil conflictul intre valori; el
confera o anume bogatie §i texturd vietii. Problema apare atunci cand
valorile noastre fundamentale ne trag in directii opuse. Dupa citirea acestui
capitol, aruncati o privire asupra ierarhiei voastre de valori si asupra
procedurilor de evidenta pentru a descoperi unde sunt conflictele. Faptul
cd le vedeti cu claritate constituie primul pas in rezolvarea lor.

Valorile sunt factori primordiali atdt pentru societate, cat si pentru
individ. Istoria Statelor Unite din ultimii 20 de ani constituie un studiu
derutant 1n privinta importantei si variabilitatii valorilor. Ce altceva a
insemnat revolta anilor '60 decat un exemplu catastrofal de valori aflate
in conflict? Ca din senin, un urias segment din societate isi declara
vociferand valori care se ciocneau violent cu cele ale societdtii ca Intreg.
Multe dintre valorile cele mai de pret ale tarii noastre - patriotism, familie,
casnicie, etica muncii - erau brusc puse sub semnul intrebarii. A rezultat
o perioada de inconsecventa i zbucium social.

Existd doud mari diferente intre ce era atunci si ce este acum. Una
dintre ele este cd majoritatea pustanilor din anii '60 au gasit moduri noi
si mai pozitive de a-si exprima valorile. In anii '60, cineva ar fi putut
considera ca libertate Tnsemna sa folosesti droguri si sa-ti lagi parul sa
creascad lung. Acum, in anii '80, acelasi individ ar putea considera ca a
avea o afacere personala si a-si avea viata sub propriul control constituie
calea cea mai sigurd de a obtine acelasi rezultat. Cealaltd deosebire este
ca valorile noastre s-au schimbat. Dacd observi evolutia valorilor ame-
ricane pe parcursul ultimilor 25 de ani, nu prea iti poti da seama de
victoria unui set de valori asupra celuilalt. Poti observa insa ca a aparut
un nou set de valori. In unele privinte, ne-am intors la unele valori
traditionale privitor la patriotism sau la viata de familie. In altele, am
adoptat multe dintre valorile anilor '60. Suntem mai toleranti, avem alte
valori in privinta drepturilor femeilor si ale minoritatilor, despre natura
muncii productive §i datitoare de satisfactii.

Noutdtile in privinta valorilor constituie o lectie plind de Invatdminte
pentru noi toti. Se schimba valorile, se schimba i oamenii. Singurii care
nu se schimba sunt cei care nu respira. Este important asadar sa-ti dai
seama de acel flux si sa mergi o datd cu el. Tineti minte exemplul celor
care raman fixati pe un unic obiectiv, care afld apoi cd nu mai corespunde
valorilor lor? Multi dintre noi se pomenesc ca se afld In aceeasi situatie
cand si cand. Calea de iesire este s ne recunoastem cu cea mai mare atentie
valorile si procedurile de evidenta pe care le-am cladit pentru acestea.
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Traim cu totii intr-o oarecare nepotrivire, si n-avem incotro. Face parte
din ambiguitatea conditiei umane. Asa cum trec societatile prin perioade
de flux, precum cel din anii '60, tot astfel si indivizii. Dar daca suntem
constienti de cele ce se petrec, este mai bine sd avem téria sd privim
realitatea in fatd si sd schimbdm ce se poate schimba. Dacd simtim
nepotrivirea si nu o intelegem, luam adesea masuri necorespunzatoare.
Ne apucam de fumat, ori de baut sau de altele de acest fel ca sa scapam de
frustrarea pe care nu o intelegem. Asadar primul pas in abordarea
conflictelor dintre valori este sa le Intelegem. Formula Succesului Suprem
se verifica n cazul valorilor, ca si in alte cazuri. Trebuie sa stii ce vrei
-valorile tale primordiale si ierarhia ta de valori. Trebuie sa treci la fapte.
Trebuie sa-ti dezvolti acuitatea senzoriald pentru a sti ce urmaresti. Si
mai trebuie sa-ti dezvolti flexibilitatea de a te schimba. Daca manifestarile
tale comportamentale actuale nu se potrivesc cu valorile tale, trebuie sa-ti
modifici aceste manifestéri pentru a solutiona conflictul.

Mai trebuie lamurit un lucru. Amintiti-va, ludm model tot timpul de
la altii. Copiii nostri, angajatii nostri precum si asociatii nostri de afaceri
iau model dupa noi in fel si chip. Dacd vrem sa fim niste modele demne
de copiat, nimic nu este mai important decat s dovedim cd avem valori
consistente §i comportament consecvent. Este important sd& modelezi
comportamente, dar valorile sunt mai importante decat aproape orice
altceva. Daca insisti intr-un angajament, dar duci o viata evident nefericita
si derutata, cei care te iau drept model vor lega ideea de angajament de
nefericire derutatd. Daca insa te tii de un angajament si viata ta reflecta
entuziasm §i bucurie, atunci oferi un model potrivit care leagd angaja-
mentul de bucurie.

Gandeste-te la oamenii care ti-au influentat cel mai mult viata. Sunt
sanse ca ei sa-ti fi oferit modelele cele mai eficiente §i mai potrivite. Sunt
acei oameni ale caror valori §i comportamente ti-au oferit cel mai Insu-
fletitor i mai atragator model de succes. Fortele motivationale cele mai
importante din istorie, cartile religioase precum Biblia, nu Inseamna
altceva decat afirmarea unor valori. Pildele pe care le dau, situatiile
descrise, sunt modele care au Imbogatit vietile celor mai multi oameni de
pe planeta, conferind o mare putere acelor valori.

Descoperirea valorilor unui om este doar o chestiune de a afla ce este
cel mai important pentru el. Stiind acest lucru, poti afla mai usor nu
numai nevoile acelui om, dar si pe ale tale. In capitolul care urmeaza,
vom privi mai indeaproape la cele cinci lucruri cu care trebuie si se
confrunte orice om de succes, si sa se descurce cu ele, pentru a folosi si
aplica tot ceea ce am discutat pana acum in aceastd carte. Eu le numesc...



Capitolul XIX

Cele cinci secrete ale
bogatiei si1 fericirii

., Omul nu este un produs al imprejurdrilor. Imprejurarile sunt
produsul omului."
- Benjamin Disraeli

Acum aveti resursele necesare ca sd va luati complet 1n stdpanire viata.
Aveti capacitatea sd va formati reprezentari interioare si sa generati niste
stdri care s duca la succes si putere. Dar a avea capacitatea nu este totuna
cu a o folosi. Exista anumite experiente care mai mereu transpun oamenii
in stari neproductive. Drumurile au cotituri, apele au vartejuri care pandesc
oamenii mai mereu. Existd experiente care ii impiedica constant pe oameni
sd arate ce pot. As vrea ca in acest capitol sa va ofer o harta care arata
unde sunt primejdiile i ce trebuie sa stiti ca sa le invingeti.

Eu le numesc cele cinci secrete ale bogatiei si fericirii. Daca veti folosi
toate capacitatile pe care le aveti In momentul de fata, daca aveti de gand
sd aratati tot ce puteti, va trebui sa Intelegeti aceste secrete. Fiecare om de
succes trebuie s-o facd, mai devreme sau mai tarziu. Dacd o veti face,
daca le puteti manevra constant, viata voastra va fi un succes de nestavilit.

Nu demult, ma aflam in Boston. Intr-o seard, dupa un seminar, am
iesit sa fac o scurtd plimbare la miezul noptii in Copley Square. Priveam
absorbit cladirile de tot felul, de la zgarie-nori moderni pana la niste
structuri care au varsta Americii, cind am observat un om care venea
impleticindu-se catre mine. Arata de parca ar fi dormit pe strazi saptamani
in gir. Traznea a alcool si parea sd nu se mai fi barbierit de luni de zile.

Mi-am inchipuit cd vine la mine sa-mi ceara bani. Ei bine, parcd mi-a
citit pe fata gandul. S-a apropiat si m-a intrebat: ,,Dom'le, n-ai putea sd-mi
imprumuti un banut?" Mai intdi m-am intrebat daca voiam sa-i rasplatesc
purtarea. Apoi mi-am zis ca nu voiam sd-1 fac sa sufere. Oricum, un banug
mai mult sau mai putin nu insemna mare lucru. Asa cd m-am hotarat ca
macar sd incerc sa-i dau o lectie. ,,Un banut? Asta vrei, un banut?" Iar el
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mi-a raspuns: ,,Doar un banut." Asa ca am bagat mana in buzunar, am scos
un banut si i-am spus: ,,Viata este dispusa sa pliteasca orice pret i-ai cere."
Individul m-a privit naucit, dupa care a plecat clatinandu-se.

Uitandu-ma dupa el cum se indeparta, m-am gandit la deosebirile dintre
cei care reusesc si cei care esueaza. Ma intrebam: ,,Care este deosebirea
dintre mine si el? De ce viata mea este o bucurie ca pot sa fac ce vreau,
cand vreau eu, unde vreau eu, cu cine vreau eu, atita cat vreau eu? Poate
ca el are 60 de ani si 1si duce traiul pe strizi, cersind cate un banut. Oare
a coborat Dumnezeu pe pamant si a zis: «Robbins, tu ai fost cuminte. Tu
sa-ti traiesti viata de vis»? Nicidecum. Mi-a dat cineva niste resurse sau
avantaje mai deosebite? Nu cred. Am fost odata intr-o stare aproape tot
atat de rea ca a lui, desi nu beam atata alcool si nici nu dormeam pe
strdzi. Cred ca una din deosebiri este raspunsul pe care i l-am dat - ca
viata este dispusa sa-ti pliteasca orice pret i-ai cere. Cere-i un banut, si
asta vei capata. Cere-i bucurie §i succes rasunator, si vei obtine si asa
ceva. Tot ce am citit ma convinge ca, dacd inveti sa-ti dirijezi starile si
comportamentele, poti schimba orice. Poti sd inveti ce sa ceri de la viata,
si poti fi sigur ca vei primi. In lunile care au urmat, am intalnit mai multi
oameni ai strazii §i i-am intrebat despre viata lor si cum au ajuns acolo.
Am inceput sd constat ca trecusem prin Incercari similare - §i eu si ei
-doar ca nu le tratasem la fel.

" Cum vorbesti, asa ti se va raspunde. "
- Proverb grecesc

Haideti sa va impartasesc cele cinci secrete pe care sa le folositi ca pe
niste semne de circulatie pe drumul spre succes. Nu au nimic din cale afara
de profund sau abstract. Dar sunt cruciale. Daca ajungeti sa le stapaniti, nu
mai existd nici o stavild in calea reusitei. Daca nu le veti folosi, deja v-ati
pus stavilele In ascensiunea voastra. Startul este asigurat de afirmare si
gandire pozitiva, dar nu este numai atat. Afirmarea fara disciplind este
inceputul deziluziei. Afirmarea dublata de disciplina face minuni.

Iata care este primul secret al bogatiei si fericirii. Trebuie sa invatati sa
strunifi frustrarea. Dacd vreti sa deveniti tot ce va doriti, faceti tot ce va
std In putintd, ascultati tot ce se poate asculta, vedeti tot ce se poate vedea,
dar trebuie sd invatati sd struniti frustrarea. Frustrarea omoard visele. Se
intdmpld mereu. Frustrarea poate schimba o atitudine pozitiva intr-una
negativa, o stare datitoare de puteri intr-una care mutileaza. Cel mai rau
lucru pe care il poate genera o atitudine negativa este ca elimind auto-
disciplina. Si daca dispare disciplina, s-au dus si rezultatele pe care le
doriti.

Asadar, ca sd va asigurati de reusita pe termen lung, trebuie sa invatati
cum sa va disciplinati frustrarea. Sa va spun ceva. Cheia succesului este o
frustrare masiva. Uitati-va la orice mare succes, si veti vedea cata frustrare
implica. Oricine va spune altceva, nu stie nimic despre realizare. Exista
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doua feluri de oameni - cei care au stiut sa tind 1n frau frustrarea si cei care si-
ar fi dorit sa faca astfel.

Existd o companie micd numita Federal Express. A infiintat-o un tip pe
nume Fred Smith, care a reusii sa ridice o afacere de multe milioane din
maldare de frustrare. Cand a pornit afacerea, dupa ce si-a finantat-o cu
ultimul banut pe care l-a avut, a sperat sa poatd livra cam 150 de pachete.
Dar nu a reusit sa trimitd decat 16, dintre care 5 au fost trimise acasa la
unul dintre angajatii sai. De aici, lucrurile au mers din rau in mai rau.
Periodic, angajatii 1si incasau plata in produse, pentru ca nu erau fonduri
care sa acopere cecurile. De nenumarate ori avioanele lor au fost pe punctul
de a fi repuse in posesie, i uneori a fost nevoie de cate o zi in care sa se
vanda marfa cu pret redus pentru a putea depasi impasul. Federal Express
este acum o companie miliardard. Singurul motiv pentru care incéd exista
este faptul ca Fred Smith a fost capabil sa depaseasca frustrare dupa frustrare.

Existd oameni care sunt bine platiti ca sa tind frustrarea in frau. Daca
esti lefter, este pentru ¢i nu ai de a face cu prea multi frustrare. iti zici:
,,Pai, sunt lefter, de-asta sunt frustrat." Este tocmai pe dos. Daci ai avea
parte de mai multd frustrare, atunci ai fi bogat. Una dintre deosebirile
majore dintre oameni care sunt asigurati din punct de vedere financiar si
cei care nu sunt, este modul in care au strunit frustrarea. Nu sunt asa de
lipsit de inima incat sa afirm ca saracia nu presupune frustrari uriage.
Vreau doar sd spun ca dorinta de a nu mai fi sarac te frustreaza tot mai
mult pana cand in sfarsit, reusesti. Unii spun cd oamenii care au bani nu
au nici o problema. Daca au destule pe cap, probabil ca au mai multe
probleme. Dar stiu cum sé se descurce cu ele, cum s gaseascd noi strategii,
noi alternative. Tineti minte, a fi bogat nu inseamna doar sd ai bani. O
relatie minunata te pune la Incercare §i iti da de lucru. Dacd nu vrei s ai
probleme, n-ar trebui sa te implici in nici o relatie. Sunt multe frustrari
pe drumul cétre orice reusita - fie ea in afaceri, intr-o relatie ori in viata.

Marele dar pe care ni-l1 ofera Optimum Performance Technologies®
este ca ne invata cum sa strunim eficient frustrarea. Poti face ca anumite
lucruri care inainte te frustrau, acum sa-ti dea avant. Instrumente precum
PNL nu sunt doar pentru a incuraja o gandire pozitiva. Problema legata
de gandirea pozitiva este cd trebuie mereu sa te gandesti la ea - si atunci
este adesea prea tarziu sd mai faci ceea ce vroiai sa faci.

Ceea ce ofera PNL este un mod de a transforma stresul in oportunitate.
Stii deja ce trebuie sa faci ca sa schimbi imaginile care altadata te deprimau,
cum sa le faci sa paleasca si sd dispara sau sa le faci sa-ti ofere Incantare.
Nu este prea greu. Stii deja cum s-o faci.

lata o formuld in doua faze pentru eliminarea stresului. Faza 1: nu-ti
bate capul cu fleacuri. Faza 2: toate sunt fleacuri.

Toti oamenii realizati invata ca succesul este ingropat dincolo de frustrare.
Din nefericire, unii dintre ei nu ajung pana dincolo. Cei care nu reusesc sa-si
atinga telul sunt de obicei tinuti in loc de frustrare. Ei lasa frustrarea sa-i
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impiedice sa treaca la fapte care sa-i sustind in realizarea obiectivelor
propuse. Nu poti trece de acest baraj decat arand prin frustrare, ludnd
fiecare piedica drept un semnal din care poti invéita, si avantdndu-
te mereu. Ma indoiesc cd sunt multi oameni realizati care nu s-au
ciocnit de asa ceva.

lIata si al doilea secret. Trebuie sa inveti cum sd iei o respingere.
Atunci cand repet acest lucru la un seminar, simt in aerul din sala
cum se schimba fiziologia. Exista oare un alt cuvant in limbajul
omenesc care sa intepe mai rau decét cuvintelul ,,nu"? Daca lucrezi
in comert, care este deosebirea intre a castiga 100.000 $ si 25.000
$? Deosebirea principald std in a invdta cum sa procedezi cand
esti respins, asa incat aceasta teama sa nu te faca sa te lasi. Cei mai
buni negustori sunt cei care au fost cel mai mult respinsi. Ei sunt
aceia care se folosesc de orice ,,nu" ca sa-i propulseze spre
urmatorul ,,da".

Cea mai mare piatrd de Incercare pentru oamenii vremurilor
noastre

1

este cum sd se descurce cu cuvantul ,nu". Va mai amintiti

intrebarea pe
care v-am pus-o mai demult? Ce ati face dacd ati fi sigur ca nu
puteti

esua? Ganditi-va la ea acum! Dacd ati sti cd nu veti esua, vi s-ar
schimba

comportamentul? V-ar permite sd faceti exact ceea ce vreti sa
faceti?

Atunci ce va retine sd faceti asa? Este vorba de acel cuvintel ,,nu".
Pentru

a reusi trebuie sd invatati sd suportati infrangerea, sa stiti cum sa
vlaguiti

respingerea de orice putere.

Am lucrat odata cu un acrobat. Fusese atlet olimpic la saritura in
inaltime, dar ajunsese sa nu mai poatd sari nici pana la inéaltimea
propriei palarii. Mi-am dat seama imediat care era problema lui,
cand l-am vazut sarind. A lovit bara mergind aproape la sigur,
dupa care a intrat intr-un vartej emotional. Fiecare incercare ratata
a ajuns sd fie o mare ratare. L-am chemat la mine §i i-am spus ca
daca vrea sa lucreze cu mine, va trebui sa nu mai faca asa ceva. Tot
ce incerca era stocat ca esec. lsi trimitea citre creier mesaje care
intdreau imaginea esecului, asa cad atunci cand sarea, totul era
pregatit dinainte. De fiecare data cdnd sdrea, creierul sdu era mai
preocupat de esec decat sd fie Intr-o stare productiva care aduce
succes.

[-am spus ca daca atingea din nou bara, sa-si spuna in sinea lui:
Aha!

O alta distinctie, nu, @*&*%$@&*!!! Un alt Esec. Trebuia sa
se

transpund la loc intr-o stare productiva si sda incerce iar. Dupa trei
incercari,

sarea mai bine decat o facuse 1n doi ani. Nu ia prea mult ca sa te
schimbi.

Diferenta dintre 2 m si 2,20 m este de 10%. Nu e o mare diferenta
in

indltime, dar inseamnd mult ca performantd. Tot astfel, micile
schimbari

pot schimba mult calitatea vietii.

Ati auzit vreodatda de un tip, Rambo? Sylvester Stallone? Credeti
cd s-a infiintat la usa vreunui impresar sau studio §i a auzit:



,Hei, ne place corpul tiu. iti dam un rol intr-un film"? Nu tocmai.
Sylvester Stalone a dvenit un succes pentru ca a fost capabil sa
tind piept la respingere dupéd respingere. De cénd a inceput, a fost
respins de mai bine de o mie de ori. S-a dus la fiecare impresar din
New York si cu totii i-au spus nu. Dar el
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nu s-a lasat, a tot incercat si in cele din urma a jucat intr-un film, Rocky.
A auzit cuvantul ,,nu" de o mie de ori, dupa care a batut la usa nr. 1001.

De céte ori suportati sd auziti ,,nu"? De cate ori ati vrut sd va duceti sa
vorbiti cu cineva care vi se parea atragator, dupa care v-ati hotarat sa n-o
faceti, pentru ca nu voiati sa auziti cuvantul ,,nu"? Cati dintre voi ati luat
hotararea sd nu cereti un anumit post sau sa dati un telefon prin care sa
propuneti o oportunitate de afaceri sau nu v-ati prezentat la o proba pentru
un rol, pentru ca nu voiati sa fiti respins? Ganditi-va, ce prostie! Ganditi-va
cum va puneti stavile doar din teama pentru acel cuvintel de doua litere.
Cuvantul in sine nu are nici o putere. Nu te tai in el, nu te vlaguieste de
puteri. Puterea i se trage din limitele pe care te face sa ti le impui. Si ce
creeaza oare gandirea limitatd? O viatd limitata.

Asadar, atunci cand invatati sd va dirijati creierul, puteti invata sa
staviliti si respingerea. Va puteti chiar ancora asa Incat cuvantul ,,nu" sa
va mobilizeze. Puteti lua fiecare respingere si s-o transformati intr-o
oportunitate. Daca lucrati in comertul prin telefon, va puteti ancora in
asa fel incat gestul de a lua receptorul sa va dea o incantare §i nu sa va
provoace teama de respingere. Tineti minte, succesul este ingropat dincolo
de respingere.

Nu existd succes adevarat fara respingere. Cu cat esti respins mai mult,
cu atdt mai bine, cu atit inveti mai mult, cu atit esti mai aproape de
obiectivul tau. Cu prima ocazie cu care esti respins, imbratiseaza persoana
care a facut-o. Aceasta ii va schimba fiziologia. Preschimba ,,nu-urile" in
imbratisari. Dacd ajungi sa rezisti respingerii, vei invata sa obtii tot ceea
ce iti doresti.

lata cel de-al treilea secret al bogétiei si fericirii. Trebuie sa inveti sd
rezisti presiunii financiare. Singurul mod de a nu avea parte de presiune
financiara este sd nu ai finante deloc. Exista multe feluri de presiune
financiara, care au distrus multi oameni. Ele duc la lacomie, invidie,
deziluzie sau paranoia. iti pot distruge sensibilitatea si goni prietenii. Dar
tine minte un lucru, am spus ca pot, nu cd o vor face. A tine in frau
presiunea financiard inseamna sa gtii cum sa obtii i cum sa oferi, cum sa
cagstigi si cum sd economisesti.

Cand am 1inceput sda castig bani, am inceput sd am alte necazuri.
Prietenii mei au inceput si mi ocoleascd. Imi spuneau: ,,Acum esti in
bani. Ce-ti mai pasd?" Iar eu le spuneam: ,,Nu sunt in bani. Doar am
ceva bani." Ei nu vedeau asa lucrurile. Oamenii incepusera dintr-o data sa
ma considere altfel, pentru ca aveam acum alt statut financiar. Unii erau
foarte supdrati. Acesta este un fel de presiune financiara. A nu avea destui
bani, este un alt fel de presiune financiard. Poate cd simtiti zilnic
aceastd presiune. Asta este situatia celor mai multi. Dar indiferent cati
bani ai avea - multi sau putini - presiunea financiara nu te ocoleste.

Tine minte ca toate faptele noastre in viata sunt calduzite de filosofia
noastra, reprezentarile noastre interioare care ne calduzesc modul cum
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actiondm. Ne dau modele de urmat in comportare. George S. Clason a
pus la dispozitie un model valoros de a invata cum sa abordam presiunea
financiard, in cartea sa, The Richest Man in Babylon (Cel mai bogat om
din Babilon). Ati citit-0? Daca ati citit-o, mai cititi-o o datd. Daca nu,
mergeti repede si cumpdrati-o. Este o carte care va face pe deplin bogat,
fericit si cu chef de viata. Dupa parerea mea, cel mai important lucru
care trebuie invatat din aceastd carte este sd iei 10 % din tot ceea ce
castigi si sa le dai. Chiar asa. De ce? Unul din motive este cd ar trebui sa
pui la loc ceea ce iei. Un altul este ca genereaza valoare si pentru tine, si
pentru altii. Cel mai important este cd spune lumii intregi si subconstientului
tau ca este mai mult decdt de-ajuns. Si aceasta este o credintd foarte
puternica pe care meritd s-o nutresti. Daca e mai mult decat de-ajuns,
atunci inseamna ca poti avea ce-ti doresti tu, si altii pe langa tine. $i cand
nutresti un asemenea gand, el devine realitate.

Cand Incepi sd dai cei 10 %? Atunci cand esti celebru si bogat? Nu. Ar
trebui s-o faci atunci cand esti la Inceput. Pentru cad acei bani la care
renunti sunt precum grauntele de sdmanta. Trebuie sa 1i investesti, nu sa-i
cheltuiesti, si cea mai bund cale de a-i investi este sa renunti la ei ca sa
produca valoare pentru altii. Nu va fi o problema cui sa-i dai. Sunt nevoiasi
destui in jurul nostru. Unul dintre cele mai valoroase lucruri legate de
asta este felul In care te face sa te simti. Atunci cand esti genul de om care
incearca sa afle care sunt nevoile altora si sa le mai aline, te face sa te
simti altfel fata de tine. Si din acel fel de sentimente sau stari, iti trdiesti
viata Intr-o atitudine de recunostinta.

Am avut norocul s ma intorc zilele trecute la fostul meu liceu din
Glendora, California. Fac un proiect pentru profesori si am vrut sa-mi
arat recunostinta fatd de dascdlii care mi-au influentat viata. Cand am

sosit acolo, mi-am dat seama ca din program fusese exclus un curs care
ma invata cum sa ma exprim, din lipsd de fonduri, dar si pentru ci unii
consideraserd ca nu era suficient de important. Asa cd am pus eu la
dispozitie fondurile pentru curs. Am dat inapoi astfel o parte din ceea ce
mi se daduse altadata. N-am facut-o ca si fac pe grozavul. Ci pentru ca
am considerat-o ca pe o datorie. Si nu este un sentiment placut sa stii ca
atunci cand ai o datorie, poti s-o si achiti? Acesta este adevaratul motiv
pentru care ai bani. Cu totii avem datorii pozitive. Motivul pentru care ai
bani este sa fii in stare sa-ti platesti datoriile.

Cand eram copii, parintii nostri munceau din greu ca s ne poarte de
grija. Din cele mai diferite motive, mereu ne aflam intr-un mare impas
financiar. Imi aduc aminte cd odati, de Ziua Recunostintei, nu aveam
bani deloc. Situatia era sumbra, pana cand a venit cineva la noi la usa cu
o cutie plind cu conserve si cu un curcan. Omul care le-a adus ne-a spus
ca erau de la cineva care stia ca noi nu am fi cerut de la nimeni, ca ne
iubea si cd voia sa ne bucuram si noi din plin de aceastd sarbatoare. N-am
uitat niciodata ziua aceea. Asa cd in fiecare Zi a Recunostintei, fac ceea
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ce a facut altcineva pentru mine in acea zi: ma duc si cumpar de-ale gurii
cam cat s ajungd o saptdmana si le trimit unei familii nevoiage. O trimit
prin comisionar, asa cum am primit-o i noi de la cel care ne-a daruit
acea zi, nu eu in persoani. Intotdeauna pun si un bilet in care scriu:
,» Toate acestea sunt de la cineva caruia 1i pasa de voi §i sperd sa aveti grija
de voi ca intr-o zi sa puteti face la randul vostru acelasi lucru pentru
altcineva aflat la nevoie."

Pentru mine, a devenit unul din momentele importante din intregul an.
Sa vezi fetele oamenilor cum arata cand afla ca exista cineva caruia ii pasa
de ei - pentru care conteazi - asta inseamna viata. Intr-unul din ani am
vrut sa ofer curcani in Harlem, dar nu aveam o furgonetd sau macar o
masing, §i era Inchis peste tot. Cei care urmau sa ma ajute mi-au sugerat:
»Hai sa renuntam anul acesta," dar eu am zis: ,,Nu, am de gand s-o fac."
Atunci m-au Intrebat: ,,Cum ai de gand s-o faci? N-ai nici macar o furgoneta
ca sa transporti mancarea." Le-am spus ca erau o multime de furgonete pe
strazi; trebuie doar sd gasim pe cineva dispus sa ne duca. Am Inceput sa
incerc sa opresc furgonete, nu este o practica pe care v-o recomand in New
York. Multi dintre soferi considera ca se afld intr-o misiune de cauta-si-
distruge, iar faptul cé era Ziua Recunostintei nu schimba cu nimic lucrurile.

Asa cd m-am dus langa un semafor si am inceput sd batem 1n geamul
furgonetelor care opreau, spunand oamenilor cé le ofeream 100 $ daca
ne duceau in Harlem. Cand am vazut ca nici asta nu prea mergea, mi-am
schimbat putin mesajul. Le spuneam ca vroiam sa le rapesc o ora si jumatate
din timpul lor ca sa livrez alimente unor oameni nevoiasi dintr-un ,,cartier
defavorizat" al orasului. Asta ne-a mai apropiat putin de obiectiv.

Ma hotardsem ca voiam o furgoneta destul de mare ca sd ducem cat
mai multe alimente. Si a venit o furgonetd minunata, de un rosu fumuriu,
care a tras langa trotuar; era mai lunga si avea si un spatiu suplimentar in
spate. Mi-am zis: ,,Asta e!" Unul dintre oamenii mei a traversat repede
strada si a prins-o la stop, i-a batut in geam si i-a oferit soferului 100 $
dacd ne ducea acolo unde voiam sa ajungem. Soferul a zis: ,,Uite ce e, nu
trebuie sa-mi dati bani. As fi fericit sa va ajut." Era a zecea persoana pe
care o solicitasem. Apoi a intins ména sa-si ia palaria si si-a pus-o pe cap.
Pe ea scria Armata Salvarii. Era Capitanul John Rondon, §i a vrut sa se
asigure ca duceam alimente unor oameni care chiar aveau nevoie de ele.

Asa ca 1n loc sa ducem alimente doar in Harlem, am dus si in South
Bronx, care este unul dintre cele mai napastuite locuri din tard. Am trecut
pe langd maidane si cladiri care ardtau ca dupa bombardament, pana la o
bacanie din South Bronx. De acolo am cumparat alimente si le-am impartit
celor care locuiau in zona fara repartitie, refugiati din oras, oameni ai
strazii i unor familii care se luptau sa ducd un trai decent.

Nu stiu cat de mult le-am schimbat viata acelor oameni, dar dupa cum
spunea Capitanul Randon, le-a schimbat credinta despre oameni grijulii.
Nu poti nicicum cumpara cu bani ceea ce obtii atunci cand dai de la tine.
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Nici o suma de bani din planul financiar n-ar putea face pentru tine ceea
ce capeti oferind acele 10%. Te Invata ce pot face banii, dar te mai invata
si ce nu pot face. Acestea sunt doud dintre cele mai pretioase lectii pe
care le poti Invata. Consideram ca cea mai buna cale sa-i ajuti pe saraci
era sa fii unul dintre ei. Am constatat insa ca si reversul este valabil. Cea
mai bund cale sa-i ajuti pe cei sdraci este sd fii un model de alte
posibilitati, sa-i faci sa priceapa ca mai sunt si alte alternative, si sa-i ajuti
sa-si dezvolte resurse ca sa se poatd descurca singuri.

Dupa ce renunti la cei 10% din venitul tau, mai scoate 10% ca sa-ti
scazi din datorii §i alti 10% pentru a forma capital pentru investitii.
Trebuie sa traiesti din 70% din ceea ce castigi. Traim intr-o societate a
capitalului, In care majoritatea fiintelor omenesti nu sunt capitalisti. Ca
urmare, nu au stilul de viata pe care si-1 doresc. De ce sa trdim intr-o
societate a capitalului, inconjurati de oportunitati si s nu profitam chiar
de sistemul pe care inaintasii nostri s-au luptat si-1 creeze? Invitati sa va
luati banii si sa-i folositi ca pe un capital. Daca 1i cheltuiti, nu veti putea
aduna niciodata un capital. Nu veti avea niciodatd resursele de care aveti
nevoie. Se spune cd in California, venitul mediu anual este acum de
25.000 $.

Cheltuielile sunt in medie de 30.000 $. Diferenta se numeste presiune
financiara. Nu trebuie sa intrati In aceasta categorie.

Ideea de bazi este ca banii sunt la fel ca alte lucruri. {i poti face sa
lucreze in avantajul tau, sau 1i poti lasa sa lucreze impotriva ta. Ar trebui
sa stiti s va ocupati de bani asa cum o faceti cu orice altceva in mintea
voastrd, cu acelasi rost si eleganta. Invatati sa castigati, s economisiti si
sd dati. Daca puteti face asta, veti Invata sa struniti presiunea financiara,
iar banii nu vor mai constitui un stimul care sd va transpuna intr-o stare
negativa care sa va facd nefericiti sau s va determine sa-i tratati pe cei
din jurul vostru intr-un mod deloc inaltator.

Cand veti reusi sa stapaniti primele trei secrete, veti Incepe sa va traiti
viata ca pe un urias succes. Daca puteti tine in frau frustrarea, respingerea
si presiunea financiard, nu mai exista nici o limita pentru ceea ce puteti
face. Ati vazut-o vreodata pe Tina Turner cantdnd? Este o persoana care
a avut parte de toate trei, din plin. Dupa ce a ajuns vedeta, si-a pierdut
casnicia, gi-a pierdut banii §i si-a petrecut opt ani Intr-un purgatoriu al
lumii artistice, in holuri de hotel si cluburi de doi bani. Nu reusea niciodata
s 1i facd pe altii sa i returneze apelurile telefonice, nici vorba sa-i ofere
un contract de inregistrare pe disc. Dar ea incerca sa péstreze legitura, nu
lua in seama ,,nu-urile", continua sa lucreze ca sa-si plateasca din datorii
si sd-si puna ordine in casa ei financiara. In cele din urmi a reusit si urce
din nou in lumea divertismentului.

Deci orice se poate. Si aici intervine secretul nr. 4. Trebuie sa inveti
sa-fi strunesti multumirea de sine. Ati vazul in viata voastrd oameni sau
celebritati sau sportivi care ajung sa aibad mare succes, dupda care
stagneaza, incep sa se simtd bine, si pierd ceea ce i-a facut sd ajunga acolo
unde sunt.
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., Lucrul indelung slefuit tot neterminat este
daca trebuie sa-i asiguri viitorul. "
- Lao-Tsu, Tao Teh King

Confortul poate fi una din emotiile cele mai dezastruoase pe care le
poate Incerca un corp. Ce se intdmpld cand cineva se simte prea con-
fortabil? Nu se mai dezvoltd, nu mai munceste, nu mai creeaza valoare
adaugata. Nu trebuie sa va simtiti prea confortabil. Dacd cumva va simtiti
asa, sunt sanse sd va opriti dezvoltarea. Cum spunea Bob Dylan? ,,Acela
care nu este ocupat ca s-a nascut, este ocupat sa moara." Daca nu urcati,
atunci alunecati. Ray Kroc, fondatorul firmei McDonald's, a fost intrebat
odatd, daca ar fi sa dea cuiva un sfat care sa-i garanteze succesul pe viata,
care ar fi acela?

El a raspuns, sa tind minte doar atat: Cand esti verde, cresti; cand te
coci, putrezesti. Cat timp ramai verde, cresti. Poti face din orice experienta
o oportunitate de crestere, sau poti face din ea o invitatie la decadere.
Poti considera iesirea la pensie ca fiind inceputul unei vieti mai imbel-
sugate, ori o poti vedea ca pe sfarsitul vietii tale active. Poti vedea succesul
ca pe o trambulind pentru lucruri mai marete, sau il poti vedea ca pe un
loc de odihna. Iar daca o iei drept loc de odihna, s-ar putea sa nu-1 poti
pastra prea mult.

Unul dintre felurile multumirii de sine vine din comparatie. Obisnuiam
sd cred ca o duceam bine, pentru ca o duceam mai bine comparativ cu
oamenii pe care 1i cunosteam. Este una dintre cele mai mari greseli care se
pot face. Poate ci inseamni ca prietenii tai nu o duc prea bine. Invata sa te
judeci dupa telurile tale, si nu dupa ceea ce par sa faca si colegii tai. De ce?
Pentru ca intotdeauna vei gdsi oameni care sa justifice ceea ce faci tu.

Nu faceai asa si cand erai copil? N-ai spus niciodata: ,,Johnny a facut
asta, de ce n-as putea si eu?" Probabil ca mama ta ti-a spus: ,,Ei bine, mie
nu-mi pasd ce face Johnny." Si avea dreptate. N-ar trebui sa-ti pese nici
tie ce fac Johnny, Mary sau familia Jones. Sa-ti pese de ceea ce esti tu
capabil sd faci. Sa-ti pese de ceea ce creezi tu si de ceea ce vrei tu sa faci.
Actioneaza conform unui set de teluri dinamice, care te insufletesc, te
ajuta sa te dezvolti, sa faci ceea ce doresti tu, §i nu ceea ce a facut altcineva.
Intotdeauna va exista cineva care si aibi mai mult decat ai tu, dar si
altcineva care va avea mai putin. Nici una din aceste situatii nu conteaza.
Trebuie sa te judeci pe tine dupa telurile tale, nimic altceva.

., Lucrurile marunte afecteaza mintile marunte."
- Benjamin Disraeli

Iata o alta modalitate de evitare a multumirii de sine. Tine-te departe
de seminarele la o ceascd cu cafea. intelegi ce vreau si spun. Sunt
sedintele la care sunt luate in discutie obiceiurile de serviciu, viata
sexuala, situatia
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materiald si orice alte probleme ale celorlalti. ,,Seminarele la o ceasca cu
cafea" sunt sinucidere curati. iti otrdvesc creierul abatindu-ti atentia
asupra vietii particulare a altora, In loc sa te lase sd te concentrezi pe ceea
ce poti face tu ca sa-ti Imbogatesti experienta de viata. Este foarte usor sa
cazi 1n capcana acestor ,,seminare", dar tine minte ca oamenii care patesc
asa nu fac altceva decat sd fuga de plictiseala generatd de incapacitatea
lor de a obtine rezultatele pe care le doresc in propria viata.

Existd o vorba pe care o tot spunea Rolling Thunder, inteleptul indian:
,,Vorbeste numai daca esti bine intentionat." Tine minte, ceea ce ne iese
pe gurd, se intoarce tot la noi. Te previn sa te tii departe de gunoaiele
existentei. Nu te specializa in fleacuri. Daca vrei sa te complaci in medio-
critate, pierde-ti vremea barfind cine se culca cu cine. Daca insa vrei sa
fii altfel, mobilizeaza-te singur, pune-te la incercare, fa ceva deosebit cu
viata ta.

latd si ultimul secret. Da intotdeauna mai mult decdt te astepti sa
primesti. Acesta s-ar putea sa fie cel mai important dintre toate secretele,
pentru cé el practic asigura adevarata fericire.

Imi amintesc cd intr-o seara tirziu, ma indreptam cu masina citre
casd, aproape adormit. Doar deniveldrile de pe sosea ma tot trezeau. Aflat
in aceasta stare intre somn gi veghe, Incercam sd gasesc un raspuns la
intrebarea: ce anume da sens vietii? Deodata, in mintea mea, mi-a raspuns
0 voce mica: ,,Secretul trairii este daruirea."

Daca vrei sa duci o viata adevdrata, trebuie sa incepi prin a sti sa
daruiesti. Multi isi incep viata gandindu-se la nimic altceva decat cum sa
primeascd. A primi nu este o problema. Poti sd primesti la nesfarsit. Dar
trebuie sa fii sigur ca daruiesti, asa incat sa poti pune totul in miscare. in
viatd, problema este cd oamenii vor mai intai s primeascad. A venit la
mine un cuplu, iar sotul se plangea ca sotia lui nu se poarta frumos cu el.
Sotia se plangea ca sotul nu-i foarte afectuos cu ea. Fiecare astepta asadar
de la celalalt sa faca primul pas, s faca prima dovada.

Ce fel de relatie mai este si asta? Cat poate dura? Secretul, In orice
relatie, este sa daruiesti tu intai, si apoi sa continui sd daruiesti. Nu te opri
ca sa astepti sd primesti. Cand incepi sa tii tabela de marcaj cu cine a
daruit mai mult, jocul s-a terminat. Daci stai §i zici: ,,Eu am dat, acum e
randul ei," jocul s-a terminat. Ea pleaca. Poti sa-ti iei evidenta si sd te
duci cu ea pe cea mai apropiata planetd care se roteste, poate acolo tabela
de marcaj nu functioneaza tot asa ca aici. Trebuie sa fii dispus sa sadesti
samanta si apoi sd o ingrijesti ca sd creasca. Ce s-ar Intampla daca i-ai
spune pamantului: ,,Da-mi niste roade. Da-mi niste ierburi"? Padmantul
ti-ar raspunde, probabil asa: ,lartd-ma, omule, dar cred cd esti cam
nelamurit. Probabil ca esti nou prin partile astea. Nu asa merge treaba."
Apoi ti-ar explica sa sadesti simanta. Sd ai grija de ea. S-o uzi §i sa
afanezi pamantul. Sa-1 fertilizezi. Sa o ocrotesti si s-o cultivi. Daca faci
bine toate aceste operatii, iti vei primi iarba sau rodul candva, mai tarziu.
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Poti cere de la pamant cét vrei tu, dar nu poti schimba nimic. Trebuie sa-i
daruiesti Intruna, sa-1 cultivi Intruna ca sa dea roade - iar in viatd, lucrurile
stau exact la fel.

Poti sd castigi o multime de bani. Poti domni peste regate sau poti
conduce afaceri uriase ori stapani tinuturi nesfarsite. Dar daca faci totul
doar pentru tine, nu esti un om cu adevarat realizat. Nu detii cu adevarat
puterea. Nu esti cu adevarat bogat. Daca ajungi sa fii singur in varful
~muntelui de succes", probabil cé te vei arunca de acolo.

Vrei sa stii care este cel mai mare miraj al succesului? Ca este ca un
pisc ce trebuie escaladat, ca un lucru care trebuie luat in stapanire sau un
rezultat neclintit care trebuie realizat. Daca vrei sa reusesti, daca vrei sa-ti
realizezi toate obiectivele, trebuie sa te gandesti la succes ca la un proces,
un mod de viata, un obicei al mintii, o strategie de viata. latd care este
rostul acestui capitol. Trebuie sa stii ce ai si trebuie sa stii si ce pericole te
pandesc pe drumul tau. Trebuie sa stii sd-ti folosesti puterea cu raspundere
si cu dragoste, daca vrei sa ajungi sa fii cu adevarat bogat si fericit. Daca
poti stdpani aceste cinci lucruri, vei putea folosi toate tehnicile si puterile
pe care le-ai invatat din aceasta carte ca s poti face lucruri minunate.

Hai sa aruncam acum o privire asupra felului in care functioneaza
schimbarea la un nivel mai extins, la nivelul grupurilor, comunitatilor si
natiunilor.



Capitolul XX
Crearea de curente:
puterea de convingere

,»Nu vom putea sa conducem cu bine si pentru prea multda
vreme Nava Spatiala Pamant, decdt dacd o vom considera o
navd ca un tot, iar noi sa avem o soarta comund. Ori este
pentru toti, ori pentru nimeni. "

- Buckminster Fuller

Ne-am ocupat pand acum de schimbare la nivel de individ, de moduri in
care oamenii se pot dezvolta si pot deveni puternici. Insi unul din
aspectele de netagaduit ale lumii moderne este gradul de schimbare la
nivel de masa. Existd un cliseu, vechi, dar inca valabil - ideea unui urias
sat. Niciodatd in istoria lumii nu au existat atdtea mecanisme de
convingere durabila la nivel de grup. Asta poate sda insemne ca tot mai
multi oameni sa cumpere Coke, sa poarte blue-jeans Levi's si sa asculte
orchestre de rock-and-roll. Mai poate insemna si schimbari pozitive
masive in atitudini, In intreaga lume. Depinde doar de cine practica
convingerea si de ce. In acest capitol vom arunca o privire asupra
schimbarilor care se petrec la nivel de masa, sa vedem cum se petrec si sa
vedem ce sens au. Apoi vom vedea cum poti stdpani puterea de
convingere si ce poti realiza cu ajutorul ei.

Consideram cd lumea in care trdim astazi este inundatd de valuri de
stimuli, insd nu acest lucru o deosebeste cu adevarat de vremurile dinainte.
Plimbarea unui indian prin padure insemna o confruntare permanentd cu
imagini, sunete $i mirosuri care puteau insemna viatd sau moarte, hrana
sau foamete. Niciodata n-au lipsit stimulii din lumea asta.

In ziua de azi, spre deosebire de trecut, existi altfel de stimuli si un alt
mod de a-i percepe. Indianul din padure trebuia sa interpreteze sensul
unor stimuli Intdmplatori. Prin contrast, lumea in care trdim astazi este
plina de stimuli cu scop precis si constientizat - sa ne determine sa facem
ceva anume. Poate fi un Indemn sd cumperi o masind ori un mandat sa
votezi in favoarea unui candidat. Ar putea fi un apel pentru salvarea unor
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copii Infometati sau o prezentare a unui produs, care s ne determine sa
cumparam mai multe prajituri §i fursecuri. Poate fi o tentativd de a ne
face sa ne simtim bine in legaturad cu ceva ce avem sau un mesaj care sa
ne facad sa ne simfim rau pentru cd nu avem nu stiu ce altceva. Principala
caracteristicd comund tuturor acestor exemple din lumea moderna este
persistenta in a ne convinge. Suntem vesnic inconjurati de oameni care
au mijloacele si tehnologia precum si priceperea de a ne convinge sa
facem ceva anume. Si aceasta convingere are o arie globald de raspandire.
Aceeasi imagine care ne asalteaza pe noi poate asalta cea mai mare parte
a lumii exact In acelasi moment. Sa ludm ca exemplu obiceiul de a fuma
tigari. Oameni din alte vremuri mai indepartate puteau sd invoce motivul
necunoasterii efectului fumatului. Dar 1n ziua de azi, stim ca tigarile
dauneaza sanatatii noastre. Ele contribuie la orice - de la cancer la bolile
cardiovasculare. Exista chiar un puternic sentiment public - materializat
in referendumuri sau masuri locale anti-fumat - care ii fac pe fumatori sa
simta ca fac ceva rau. Oamenii au toate motivele posibile sd nu fumeze.
Cu toate astea, industria tutunului continud sa incaseze profituri si milioane
de oameni continua sd fumeze, iar altii - tot mai multi - se apuca si ei de
fumat. De ce oare?

Oamenii pot invata sa guste experienta fumatului, dar oare ce i-a facut
sd Inceapa? A trebuit sd-i Invete cineva cum sa foloseasca o tigara ca pe
ceva care iti ofera placere; nu a fost o reactie fireasca. Ce s-a intamplat
cand au fumat pentru prima data? Nu le-a placut defel. Au tusit, s-au
inecat si le-a fost greatd. Corpul lor a zis: ,,Chestia asta e ingrozitoare. la-o
de-aici!" In cele mai multe cazuri, atunci cand propria ta experienti fizica
iti spune ca ceva este rau, te astepti sd 1i dai ascultare. Dar de ce nu
procedeazd asa oamenii cand e vorba de fumat? De ce continua sa fumeze
pana cand organismul lor cedeaza si in cele din urma face dependenta?

Se intampla astfel pentru ca ei au fost convingi prin reincadrare legata
de ceea ce inseamna fumatul si apoi, acea noud reprezentare si starea
respectivda au fost bine ancorate. Cineva cu mare stiintd in domeniul
convingerii a cheltuit milioane de dolari pentru a convinge publicul ca
fumatul este ceva de dorit. Prin intermediul reclamelor abile, s-au folosit
imagini §i sunete sugestive pentru a ne transpune in stari afective pozitive;
apoi, acele stari dorite au fost asociate sau legate de produsul numit tigari.
Prin intermediul repetarii masive, ideea de fumat a fost legata de diferite
stari dorite. Foita de hartie care infagoara firicelele de tutun nu are nici o
valoare inerentd sau vreun continut social. Dar noi am fost convinsi ca
fumatul este sexi, sau duios, sau matur, sau masculin. Vrei sa fii precum
barbatul din Marlboro? Fumeaza o tigara! Vrei sa arati ca vii de departe,
Baby? Fumeaza o tigara! Asa e, vii de departe - fumezi, probabil ca vii
de departe, tot mai aproape de posibilitatea de a face cancer pulmonar.
Ce inseamna nebunia asta? Ce legdtura este intre a-ti baga substante
carcinogene in plamani si vreo stare dorita? Insi cei care fac reclamele,
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fac la nivel de masa exact ceea ce am discutat noi in aceasta carte. iti
oferd imagini care te transpun Intr-o stare elevatd, in care esti receptiv
-si In punctul culminant al acestei experiente, te ancoreaza cu mesajul lor.
Apoi repeta totul la televiziune, In magazine sau la radio, asa Incat ancora
se consolideaza si se declanseaza tot mai mult.

De ce il plateste compania Coke pe Bill Crosby sau compania Pepsi pe
Michael Jackson ca sa le vanda produsele? De ce se infasoard politicienii
in drapel? De ce este berea Miller fermentata in stil american? De ce ne
plac cremvurstii, baseball-ul, placinta cu mere si Chevrolet-ul? Acesti
oameni $i simboluri sunt deja niste ancore puternice in cultura noastra,
iar agentii de publicitate nu fac decat sa transfere sentimentele pe care le
nutrim pentru acesti oameni sau simboluri, la produsele lor. {i folosesc
ca pe niste cai de a ne face pe noi receptivi la produsele lor. De ce foloseau
clipurile TV din campania electorala a lui Reagan simbolul de rau augur
al ursului din padure? Pentru ci ursul, simbolizand Rusia, era o puternica
ancord negativd care consolida imaginea necesitatii unei conduceri
puternice, ceva ce Reagan promisese cd va continua sa asigure. N-ati mai
vazul ursi in padure pe care sa va vina sa-i luati in brate? De ce a afectat
acest clip electoral oamenii intr-un mod atét de rau prevestitor? Din cauza
montdrii - lumina impreuna cu muzica §i cu cuvintele folosite.

Poti demonta cel mai eficient clip electoral sau orice reclama, si vei
constata cd respectd schema exacta pe care am stabilit-o in aceasta carte.
Foloseste mai intai stimuli vizuali si auditivi ca sa te transpuna in starea pe
care o doresc cei care o promoveaza. Apoi ancoreaza starea in care te afli
de produsul lor sau actiunea pe care vor sa te determine s-o faci. Aceasta
se face repetat, pand cand sistemul tdu nervos leagd efectiv starea ta de
produsul respectiv sau de comportamentul recomandat. Dacd este o
reclama bund, va folosi imagini §i sunete care atrag si influenteaza toate
cele trei sisteme majore de reprezentare: vizual, auditiv si tactil.
Televiziunea este un astfel de mijloc convingator de comunicare pentru ca
poate face uz de toate trei: iti oferd imagini frumoase, poate cuprinde un
cantec sau un refren atragator §i poate sa-ti transmitd un mesaj cu
incadrcatura emotionald. Gandeste-te la cele mai eficiente reclame facute
pentru o bautura racoritoare precum Coca Cola sau o bere precum Miller
sau un restaurant fast-food precum McDonald's. Gandeste-te la reclama
,intinde mana si atinge pe cineva" a companiei de telefonie. Ceea ce au
toate acestea In comun este un amestec puternic de V-A-T care atrage pe
oricine.

Existd desigur si reclame care au ca efect producerea imaginii opuse
ele sunt menite sa intrerupd starea cat mai ferm cu putintd. Gandeste-te la
reclamele anti-fumat. Ai vazut vreodata reclama cu fetusul care fumeaza o
tigara in uterul mamei? Sau cea cu Brooke Shields aratand ridicol cu tigarile
in urechi? Aceste reclame sunt de cel mai mare folos atunci cand actioneaza
ca intreruperi de scheme, atunci cand distrug aura de farmec pe care altcineva
a incercat s-o creeze in jurul unui produs care amenintd sanatatea.
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intr-o lume a celor care incearcd si convingd, tu poti fi unul dintre
acestia, sau poti fi unul din cei care se lasi convinsi. iti poti dirija tu
singur viata, sau 1i lasi pe altii sa ti-o dirijeze. Aceasta carte vorbeste
despre puterea de a convinge. iti aratd cum sa-ti dezvolti puterea personald
care iti ofera controlul ca sa poti convinge tu pe altii, fie in calitate de
model pentru copiii tdi sau ca o fortd puternicd in actiune. Oamenii care
detin puterea sunt cei care ii conving pe altii.

Cei care nu au putere pur si simplu actioneaza la impulsul imaginilor
si poruncilor care le sunt adresate.

In ziua de azi, puterea inseamna capacitatea de a comunica si capacitatea
de a convinge. Daca esti o persoana capabild sa convingd si nu ai picioare,
vei convinge pe cineva sa te care in spate. Dacd nu ai bani, vei convinge
pe cineva sa-ti imprumute. Puterea de convingere ar putea fi tehnica
suprema pentru a produce schimbare. La urma urmei, daca esti un om cu
putere de convingere care este singur pe lume §i nu vrei sd rdmai asa, iti
gdsesti un prieten sau un iubit/o iubitd. Daca ai un produs bun de vanzare,
vei gési pe cineva sa-1 cumpere. Poti avea o idee sau un produs care ar
putea schimba lumea, dar fard puterea de a convinge, n-ai nimic. Sa
reusesti s& comunici ceea ce ai de oferit, asta iTnseamna viata. Este cea
mai importanta pricepere pe care ti-o poti dezvolta. Sa-ti dau un exemplu
care ilustreaza cat este de puternica aceasta tehnologie si cat de mult poti
realiza o data ce stapanesti tehnicile pe care ti le ofera PNL. Atunci cand
mi-am infiintat cursul de PNL cu o duratd de 12 zile, m-am hotarat sa
introduc un exercitiu care ii va determina pe oameni s foloseasca ceea ce
au Invatat. Si iatd ce am facut. [-am convocat pe toti cursantii la ora
11.30 noaptea si le-am cerut sa imi dea toate cheile lor, banii, cartile de
credit, actele — totul, in afard de hainele de pe ei.

Le-am spus ca voiam sa le dovedesc ca pentru a reusi, nu aveau nevoie
de nimic altceva in afara de propria putere si puterea de a convinge. Le-am -
spus ci stapaneau tehnicile de a descoperi si de a rezolva nevoile omenesti, si
ca nu aveau nevoie de bani, stare sociald, masina sau orice altceva - asa cum
ne invata cultura noastrd cd avem nevoie ca sd ne facem viata asa cum
ne-o dorim.

Urma sa ne intdlnim in Carefree, Arizona. Prima incercare era sa
gdseasca o cale sd ajunga la Phoenix, cam la o ora de mers cu masina. Le-am
spus sa aiba mare grija de ei, sa-si foloseasca priceperea ca sd ajunga cu
bine la Phoenix, sd gaseasca un loc unde sa stea, sd manance bine si sa-si
foloseasca puterea de convingere in orice privintd care li se parea lor de
folos si datatoare de puteri, atat pentru ei, cat si pentru altii.

Rezultatele au fost uluitoare. Multi dintre ei au fost capabili sa obtind
imprumuturi de la banci, intre 100 $ si 500 $ folosindu-si doar puterea
lor personala si consecventa. Luati seama, nu aveau nici un act de identitate
si se aflau intr-un oras unde nu mai fusesera niciodatd. O femeie s-a dus
la un magazin mare §i, fara nici un act, a obtinut carti de credit pe care le-a
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folosit pe loc. Dintre cei 120 de oameni cati au pornit, cam 80% au
reusit

sd-gi gaseascd un serviciu, iar 7 oameni si-au gasit chiar trei sau
mai

multe slujbe doar in acea zi. O femeie a vrut sa se angajeze la o
gradina

zoologicd. I s-a spus cd gradina zoologica avea o listd de asteptare
doar

pentru voluntari. Insi ea a ajuns si dezvolte un raport atit de
indeaproape

incédt i1 s-a permis sa intre i sd lucreze cu animalele. Chiar a tratat
un

papagal bolnav, folosind tehnicile PNL pentru a-i stimula sistemul
nervos.

Dresorul gradinii zoologice a fost asa de impresionat incadt ea a
condus

chiar un miniseminar despre cum se pot folosi aceste tehnici pentru a
influenta pozitiv animalele. Un individ caruia 1i placeau copiii i isi
dorise

intotdeauna sd vorbeasca unui grup mare de astfel de copiii, s-a dus

la 0
scoald si a zis: ,,Eu sunt vorbitorul de la adunarea de azi. Cand
incepem?"

Cei de la scoald l-au intrebat: ,,Care adunare?" El le-a rdspuns:
,Stiti,

adunarea programatad pentru astdzi. Vin de la drum lung. Pot sa
mai

astept vreo ord, dar trebuie sd incepem curand." Nu stia bine nimeni
cine

era, dar parea sa fie atit de sigur si consecvent, cd au decis sd facid o
adunare. Asa ca au adunat copiii la un loc, iar el le-a vorbit despre
cum ar
putea copiii sd-si facd o viatd mai bund. Si copiilor si profesorilor
le-a

placut teribil.

O altd femeie a intrat intr-o librarie si a inceput sd dea autografe
pe o carte scrisd de o predicatoare TV, Terry Cole-Whittaker. Nici
nu semdna cu Terry Cole-Whittaker, a carei poza se afla pe
coperti. Insa a imitat atat de bine mersul, expresiile faciale si rasul
lui Tery Cole incat directorul magazinului - desi s-a enervat cd
strdina asta s-a apucat sda se iscaleasca pe carti - dupd ce s-a mai
calmat, si-a revenit si i-a spus: ,,imi cer scuze, d-na Cole-Whittaker.
Pentru noi este o cinste sa vd primim aici." Alte doud persoane au
cerut autografe si au cumpirat carti cand era ea acolo. In acea zi,
cativa indivizi plini de elan au vindecat niste fobii ale oame-nilor,
rezolvand si alte probleme afective legate de acestea. Rostul acestui
exercitiu a fost sa le demonstrez acestor oameni cd nu aveau nevoie
de altceva decat de comportamentul lor inventiv si de priceperile lor
ca sd se-descurce - fard sistemele de sprijin obisnuite (precum mijloc
de transport, bani, reputatie, contacte, credit s.a.m.d.) - si
majoritatea lor au trdit cele mai intense si placute zile din viata lor.
Si-au facut o multime de prieteni buni §i au ajutat sute de oameni.

in primul capitol am discutat despre parerile diferite pe care le
au oamenii despre putere. Unii considerd cd este oarecum indecenta;
insecamnd sd aiba un control abuziv asupra altora. Dati-mi voie s va
spun: in lumea modernd, puterea de convingere nu este o
alternativa. Este un fapt din viatd la ordinea zilei. Exista



intotdeauna cineva care isi exercita puterea de convingere. Sunt
oameni care cheltuiesc milioane de dolari pentru a-si trimite
mesajele folosind puterea suprema si tehnicile ei. Asadar, ori iti
exerciti tu puterea de convingere, ori §i-o exercita altcineva
asupra ta. Felul diferit in care se comportd copiii nostri depinde
de felul diferit in
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care pot fi convinsi - de tine §i de mine, sau de cel care Incearca sa le
vanda droguri. Daca vrei sa-ti tii viata sub control, dacd vrei s reprezinti
modelul cel mai elegant si mai eficient pentru cei care iti sunt dragi,
trebuie sa inveti sa-ti cultivi puterea de convingere. Daca abdici de la
aceastd raspundere, se vor gasi multi altii sa umple golul lasat de tine.

La momentul acesta, stii ce pot sa insemne pentru tine aceste tehnici
de comunicare. Acum trebuie sa vedem ce pot sa insemne aceste tehnici
pentru noi toti la un loc. Traim in era cea mai deosebita din istoria omenirii,
o vreme cand schimbarile se produc nu in decenii, ca altiadata, ci in decurs
de zile, cand o calatorie, care altadata se facea in cateva zile, se face acum
in cateva ore. Multe dintre aceste schimbari sunt in bine. Trdim mai
mult, avem mai mult confort, i avem parte de mai multa stimulare si
libertate ca niciodata.

Dar unele schimbari sunt inspaimantatoare. Pentru prima data in istorie,
stim cd avem capacitatea sd ne distrugem intreaga planeta, fie printr-o
explozie devastatoare, fie printr-o moarte lentd din cauza ca poluam si
otravim planeta si pe noi ingine. Nu este ceva despre care ar vrea sa
vorbeascd multi dintre noi; este ceva de care mintile noastre incearca sa
se indeparteze, nu sa se apropie. Dar acestea sunt fapte reale. Vestea buna
este cd atunci cand Dumnezeu, sau inteligenta umana sau pura intamplare,
sau orice altd fortd sau combinatie de forte considerati voi, a facut sa
ajungem unde suntem acum, a creat aceste probleme Ingrozitoare, a mai
creat si mijloacele de a le schimba. Eu cred cé toate problemele lumii
sunt factori, dar mai cred si Intr-o sursa care depaseste cu mult capacitatea
mea actuala de intelegere. A spune cd nu exista o sursa de inteligenta pe
care am putea-o numi Dumnezeu este ca si cand ai spune ca Dictionarul
Webster este rezultatul unei explozii intr-o tipografie si ca toate s-au
adunat perfect si echilibrat.

Intr-o zi cand am inceput si ma gandesc la toate ,,problemele" lumii,
m-am Insufletit foarte tare pentru cd am constatat o trasiturd comuna
tuturor. Toate problemele umane sunt probleme comportamentale! Sper
ca va folositi chiar acum modelul vostru de precizie §i ma intrebati:
»loate?" Haideti s-o formulez altfel: Dacda sursa problemei nu este
comportamentul uman, atunci exista de obicei o solutie comportamentala.
De exemplu, nu crima este problema - ci comportamentul oamenilor
este acela care creeaza acest lucru numit crima.

De multe ori, transformdm o multime de actiuni 1n substantive, ca si
cand ar fi niste obiecte, cand de altfel sunt niste procese. Atata timp cat noi
reprezentam problemele umane ca si cand acestea ar fi obiecte, cred ca nu
facem decat sa devenim neputinciosi, transformandu-le in ceva mare si
care ne scapa de sub control. Puterea nucleara sau deseurile nucleare nu
constituie o problema. O problema poate fi felul in care oamenii folosesc
atomul si nu 1l stdpanesc bine. Dacd noi, ca tard, hotardm ca aceste
instrumente nu sunt cele mai potrivite §i mai sanatoase pentru dezvoltarea
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si consumul de energie, ne putem schimba comportamentul. Razboiul
nuclear nu este o problema in sine. Felul in care se comportd oamenii este
ceea ce genereaza sau previne razboiul. Foametea nu este o problema in
Africa. Comportamentul uman este problema. Distrugerea terenurilor nu
sprijind crearea unei rezerve mai mari de hrana. Daca alimentele trimise cu
vapoarele de catre alti oameni din intreaga lume putrezesc in docuri pentru
cd oamenii nu pot coopera, asta-i o problema comportamentald. Prin
contrast, israelienii s-au descurcat in mijlocul desertului.

Asadar, daca ar fi sa facem o generalizare cu folos, in cazul in care
putem fi de acord cd problemele umane sau ca noile comportamente
umane pot rezolva majoritatea problemelor care se ridica, atunci putem
fi bucurosi pentru ca vom intelege ca aceste comportamente sunt rezultatul
starilor in care se afla fiintele omenesti si cd sunt modelele lor pentru
felul cum sa raspunda atunci cand se afla in acele stari.

Mai stim si ca starile din care rezultd comportamentul sunt rezultatul
reprezentarilor lor interioare. Stim, de exemplu, cd oamenii au legat
actiunea de a fuma, de o anumita stare. Ei nu fumeaza in fiecare clipd din
zi, ci doar cand se afla transpusi in starea de a fuma. Oamenii nu mananca
in fiecare clipa din zi, ci doar cand sunt transpusi in starea pe care au
legat-o de mancat. Daca puteti schimba cu folos aceste asocieri, puteti
schimba 1n bine comportamentul oamenilor.

Traim acum o epoca in care tehnologia necesara comunicarii mesajelor
in aproape intreaga lume este deja consolidatd si folositd din plin.
Tehnologia este reprezentatd de mijloacele de comunicare in masa - radio,
televiziune, filme si tiparituri.

Filmele pe care le vedem astazi in New York si Los Angeles, maine
pot fi vazute la Paris si Londra, poimaine la Beirut si Managua, si peste
cateva zile, in intreaga lume. Dacéa acele filme, carti sau spectacole TV
sau orice alte forme de mijloace de comunicare pot schimba in bine
reprezentdrile interioare §i starile oamenilor, atunci ele pot schimba si
lumea 1n bine. Am vazut cat de eficiente pot fi aceste mijloace in vinderea
unor produse si in raspandirea culturii. Ganditi-va la concertele Live
Aid. Daca nici acestea nu sunt o uluitoare desfasurare de forta pozitiva a
tehnologiei comunicarii, atunci nu stiu ce mai sunt.

Asadar, mijloacele de a schimba reprezentarile interioare ale unui
numar masiv de oameni, si deci, a starilor unui numar masiv de oameni,
si deci, a comportamentelor unui numar masiv de oameni, sunt acum la
indemana noastra. Folosind efectiv Intelegerea factorilor care declanseaza
anumite comportamente umane §i tehnologia la zi pentru a comunica
aceste noi reprezentari catre mase, putem schimba viitorul lumii
noastre.

Filmul documentar Scared Straight (incremenit de spaima) este un
mare exemplu pentru felul in care putem schimba reprezentarile interioare
ale oamenilor, si deci comportamentele lor, folosind resursele mijloacelor
de comunicare. Este un documentar despre un program in cadrul caruia
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copiii care au manifestari distructive sau de delincventi sunt adusi la o
inchisoare unde niste voluntari din randul puscariasilor incep sa schimbe
reprezentdrile interioare ale copiilor despre ceea ce inseamna cu adevarat
delictul si condamnarea la inchisoare. Copiii au fost Intrebati inainte.
Multi erau destul de duri si au afirmat cd nu-i cine stie ce nenorocire sa
ajungi la Inchisoare. Reprezentarile lor interioare si stérile lor s-au schimbat
simtitor dupa ce un ucigas in serie a Inceput sa le spuna cum era de fapt
viata 1n Inchisoare, relatandu-le amanuntele cu o putere de sugestie care
ar schimba fiziologia oricui! Scared Straight este un film care trebuie
vazut neaparat. Discutiile care au urmat dupa program au dezvaluit
eficienta lui In schimbarea comportamentului acestor pustani. Televiziunea
a reusit apoi sd repete experienta cu un numar coplesitor de copii (si
adulti), schimband in acelasi timp gandurile si comportamentele multor
altor oameni.

Putem schimba un numar masiv de comportamente umane daca putem
face reprezentdri eficiente care s influenteze oamenii in toate sistemele
reprezentationale primare si daca incadram lucruri in anumite moduri
care s influenteze toate metaprogramele majore. Cand vom putea schimba
comportamentul maselor, vom schimba cursul istoriei.

De exemplu, ce parere aveau majoritatea tinerilor americani cand erau
intrebati: ,,Ce ai zice sd pleci sd lupti In primul razboi mondial?"
Majoritatea aveau o parere pozitivd, nu-i asa? De ce? Pentru ca
reprezentarile celor mai multi tineri in legatura cu razboiul erau create de
cantece de felul ,,Over There"(intr-acolo) si de afise cu Unchiul Sam
lipite peste tot, pe care scria ,,I want you"(Vreau sa vii). Tanarul din
vremea primului razboi mondial se imagina probabil ca fiind aparatorul
democratiei si al popoarelor libere de pretutindeni. Acele tipuri de stimuli
externi reprezentau razboiul intr-un mod care il puneau intr-o stare pozitiva
de dorintd sa plece si sa lupte. Se inscria voluntar. Dar ce s-a intdmplat
cand a izbucnit razboiul din Vietnam? Ce simteau majoritatea tinerilor in
legatura cu mersul la lupta ,,intr-acolo"? Cu totul altceva, asa-i? De ce?
Pentru ca era vorba de un cu totul alt set de stimuli externi care li se
ofereau unui numadr urias de indivizi, in fiecare seard prin intermediul
acestei noi tehnologii numite stirile de seara. Le-a schimbat reprezentarile
zi dupd zi. Oamenii au inceput si-si reprezinte razboiul ca pe ceva cu
totul diferit de ceea ce fusese. Nu mai exista ,,intr-acolo" - acum era in
camera noastra de zi la ora cinei, iar noi urmaream totul pe viu, amanuntit.
Nu mai era vorba de parade marete sau de salvarea democratiei. Vedeam
doar un pusti de 18 ani, ca baiatul vecinilor, céaruia ii exploda ceva in fata
si el murea intr-o jungla indepartatd. Ca urmare, tot mai multi oameni si-au
dezvoltat o noud reprezentare interioara despre ceea ce Insemna acest
rdzboi, $i ca urmare, comportamentele lor s-au schimbat. Nu vreau sa
spun ca razboiul era rau sau bun; pur si simplu vreau sa subliniez ca dupa
cum s-au schimbat reprezentarile interioare ale oamenilor, tot astfel s-a
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schimbat si comportamentul, iar mijloacele de comunicare au creat
vehiculul pentru acea schimbare.

Sentimentele si comportamentele noastre se schimba chiar si acum
intr-un mod in care nu am fi observat altidatd. De exemplu, ce parere
aveti despre extraterestri? Ganditi-va la filme ca E.T. (Extraterestrul)
sau Starman (Omul din stele) sau Cocoon, sau Close Encounters of the
Third Kind (intélnire de gradul IIT). De obicei, ne gandeam la extraterestri
ca la niste mongtri lipiciosi oribili care veneau si iti méncau fata, iti
inghiteau casa si o scuipau afard pe mama ta. Acum ne gandim la ei ca la
niste fiinte care se ascund in dulapul unui baiat, se plimba pe bicicleta cu
copiii tai pand cand trebuie sa plece acasa la ei - sau ca pe niste tipi care
1i imprumuta bunicului tdu piscina lor ca sa se racoreasca in zile caniculare.
Daca ai fi un extraterestru care sd vrea ca oamenii sa-i raspundd intr-un
mod pozitiv, ai vrea sa te intdlneasca dupa ce au vazut filmul /nvasion of
the Body Snatchers (Invazia hotilor de trupuri) sau dupa ce au vazut
cateva din filmele lui Steven Spielberg? Daca eu as fi un extraterestru,
inainte sd vin pe o planeta ca asta, i-ag pune pe unii sa facd o multime de
filme despre ce tip grozav sunt eu, pentru ca oamenii s& ma primeasca
entuziasti, cu bratele deschise. Mi-as angaja un agent expert in relatii cu
publicul pentru a schimba reprezentarea interioara a maselor in legatura
cu cine sunt i cum sunt. Poate ca totusi Steven Spielberg chiar este de pe
alta planeta.

Ce parere iti face un film ca Rambo, despre razboi? Face sa pard céd a
ucide si a arunca cu gaze de napalm sunt niste chestii spectaculoase, vesele,
distractive cum nu se mai poate, nu-i asa? Ne face mai receptivi sau mai
putin receptivi la ideea de a lupta intr-un razboi? Desigur ca doar un singur
film ar schimba cu greu comportamentul unei tari intregi. Este tot asa de
important sd remarcam ca Sylvester Stallone nu incearcd sa promoveze
ideea sa omori oameni. Dimpotriva - filmele Iui sunt toate despre cum sa
depasesti toate marile limitari, muncind din greu si fiind disciplinat. Ele
sunt modele pentru putinta de a invinge, in ciuda soartei potrivnice. Este
totusi important sa remarcam efectul culturii de masa de care ne ciocnim
mereu. Este important sd fim constienti de ceea ce ne punem in minte i sa
ne asiguram cd ne sustine obiectivele pe care le dorim.

Ce s-ar intampla daca ai putea schimba reprezentarea interioard despre
rdzboi a intregii lumi? Ce ar fi daca aceeasi putere si tehnologie care ar
convinge un numar masiv de indivizi sa lupte, ar putea fi folosita efectiv
pentru a sterge diferentele dintre valori §i a reprezenta unitatea tuturor
popoarelor? Exista aceasta tehnologie? Eu cred cd da. Nu ma intelegeti
gresit - nu vreau sa spun ca este un lucru usor, cé tot ce avem de facut
este sa facem cateva filme, sa le dim tuturor, si lumea se va schimba.
Ceea ce vreau sa sugerez este cd devenim mai constienti de ceea ce
vedem, auzim §i trdim constant §i cd acordam atentie modului cum ne
reprezentam aceste trairi, la nivel de individ si de colectiv. Daca vrem
sd obtinem
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rezultatele pe care ni le dorim in cadrul familiilor noastre, al comunitatilor
noastre, tarilor noastre si al lumii, trebuie s devenim mult mai constienti.

Ceea ce reprezentdm noi la nivel de masa tinde sa se interiorizeze la
niste mase de oameni. Aceste reprezentari afecteazd comportamentul viitor
al unei culturi si al unei lumi. Astfel, daca vrem sa cream o lume viabila,
ar trebui sa revizuim din temelii si sd planuim ceea ce va trebui sa facem
pentru a crea reprezentdri care sa ne dea puteri la o scard globala unita.

fti poti trai viata in doud moduri. Poti fi precum céinii lui Pavlov, si
raspunzi la toate curentele i mesajele care sunt expediate pe adresa ta.
Poti fi incantat de razboi, momit de hrana in pungute stralucitoare, sau
captivat de orice curent care curge prin tevi. Cineva a descris odata
publicitatea ca pe ,.stiinta arestarii inteligentei umane suficient de mult
timp pentru a scoate bani de pe urma ei." Unii dintre noi traiesc intr-o
lume a inteligentei arestate la nesfarsit.

Alternativa este sa incerci ceva mai elegant. Poti invéta sa-ti folosesti
mintea ca sa iti poti alege comportamentele si reprezentarile interioare care
sa te faca s fii o persoand mai buna, iar aceastd lume, una mai buna. Poti
deveni constient de momentele cind esti programat si manipulat. iti poti
da seama cand comportamentele si modelele cu care esti asaltat iti reflecta
valorile reale si cand nu. Si atunci poti actiona conform faptelor care au
valoare adevarata tot asa cum le poti elimina pe cele lipsite de valoare.

Traim intr-o lume in care se pare ca apare in fiecare luna un curent
nou. Daci esti o persoana cu putere de convingere, devii creator de curente,
nu cineva care doar reactioneazad la multitudinea de mesaje. Directia in
care se indreapta lucrurile este la fel de importantd precum este ceea ce se
intampla. Directiile sunt cele care dau destinatiile. Este, asadar, important
sa descoperi directia curentului, sd nu astepti pand ajungi la buza Cascadei
Niagara si sa constati cd te afli intr-o barcuta fara vasle. Treaba unuia cu
putere de convingere este sad-ti arate drumul, sa faca harta terenului sl sd
gaseasca poteca ce duce la rezultate mai bune.

Curentele sunt create de indivizi; de exemplu, sarbatoarea nationala
de Ziua Recunostintei a fost creatd nu de un functionar politic, ci de o
femeie care avea o dorintd arzatoare sa unifice tara noastrd. O chema
Sarah Joseph Hale si a reusit ceva ce altora le-a provocat frustrari timp
de 250 de ani.

Multi traiesc cu falsa impresie ca sarbatoarea Recunostintei a fost o traditie
americana de pe vremea cand Pelerinii au ,,indltat multumiri" in octombrie
1621, dar nu e asa. Pentru ca la 155 de ani dupa aceea, in Colonii nu se
tinea constant o sdrbatoare unificatd de Recunostintd. Razboiul de
Independenta a inregistrat o victorie care a fost sdrbatoritd in intreaga tara
pentru prima data. Si totusi traditia nu s-a pastrat. A treia sarbatoare a
Recunostintei s-a tinut dupa alcatuirea proiectului Constitutiei, cand
Presedintele George Washington a proclamat la 26 noiembrie 1789 o zi de
recunostinta nationald. Dar nici acest eveniment nu a devenit o traditie.
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Apoi, in 1827, a aparut Sarah Joseph Hale, o femeie animata de o mare
putere de angajare §i consecventa ca sa reuseascd. Mama a cinci copii, ea
s-a hotdrat sa se Intretind, pe ea si familia ei devenind scriitoare de profesie
intr-un moment din istoria noastra cand putine femei erau celebre in bransa.
Edita o revista pentru femei pe care a transformat-o intr-un periodic national
cu un tiraj de 150.000 de exemplare. Era cunoscuta pentru campaniile ei
editoriale in sprijinul colegiilor pentru femei, terenurilor de joaca fara
plata si creselor de zi. Ea a scris poezia pentru copii ,,Mary Had a Little
Lamb" (Mary avea un mielusel). Dar cea mai importanta cauza pentru care
lupta ea in viatad era sa creeze o zi nationalda permanentd a Recunostintei.
Si-a folosit revista ca instrument major in influentarea acelora care ar fi
putut institui un asemenea curent in sprijinul natiunii. Timp de 35 de ani,
ea a sustinut o campanie pentru visul ei, trimitdnd mereu scrisori personale
catre presedinti si guvernatori. A publicat anual in revista ei tot felul de
menu-uri ispititoare pentru Ziua Recunostintei, tot felul de povestiri si
poezii pe teme de Recunostinta, si a scris editoriale peste editoriale in sprijinul
unei sarbatori anuale a Recunostintei.

in cele din urma, Razboiul Civil i-a oferit lui Hale ocazia si-si exprime
parerea intr-un mod care sd capteze atentia natiunii. Ea scria: ,,Nu ar fi
un mare avantaj din punct de vedere social, national si religios sa avem
stabilitd in sfarsit o zi pentru Recunostinta noastra americana?" In
octombrie 1863, ea scria intr-un editorial: ,,Lasand la o parte sentimentele
pe sectiuni si incidentele locale care ar putea fi impuse de orice stat singur
sau teritoriu izolat care sa vrea sa-si aleaga propriul moment, nu ar fi mai
nobil, mai cu adevarat american, s devind national unitar atunci cand ii
daruim lui Dumnezeu prinosul nostru de bucurie si recunostintd pentru
binecuvantarea anului?" I-a scris o scrisoare Secretarului de Stat, William
Steward, care i-a aratat-o Presedintelui Abraham Lincoln, care a considerat
ca foarte just conceptul unei unititi nationale. Patru zile dupd aceea,
presedintele a emis o proclamatie prin care se stabilea ca ultima zi de joi
din noiembrie 1863 sa fie Ziua Nationald a Recunostintei. Restul este
doar istorie. Toate astea pentru ca o femeie cu putere de convingere si
consecventa a folosit eficient mijloacele de comunicare din acea vreme.*

Vreau sa va ofer doua posibile modele pentru crearea eficienta a unui
curent. Incerc s folosesc invatatura ca factor de diferentiere. Daca vrem
sd avem o influentd pozitiva asupra viitorului, trebuie sa dam generatiei
care urmeaza cele mai eficiente instrumente pe care le avem la dispozitie
ca sd-gi poatd crea lumea asa cum o va dori ea. Organizatia noastra
intentioneaza si faca asta prin Tabere de Desavarsire Nemarginita. in
aceste tabere, 1i Invatdm pe copii sd foloseascd instrumente specifice
pentru a-si dirija propriul creier, pentru a-si orienta propriile
comportamente §i, ca urmare, rezultatele pe care le vor obtine in
viata lor. Ei invata sa

*Informatie pusi la dispozitie de Marshall Berges, de la Los Angeles Times.
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dezvolte raport la nivel profund cu oameni cu orice fel de pregitire, sa
modeleze persoane eficiente, s depaseasca stavilele, si sd-si reincadreze
perceptiile despre ceea ce le este cu putintd. La sfarsitul cursului,
majoritatea copiilor imi spun ca a fost cea mai puternicd experienta de
invatatura pe care au trait-o pana atunci.

Eu nu sunt decdt o persoana, dar asociatii nostri isi pot extinde cu
noasterea la atdt de multi copii. Am infiintat astfel un curs de initiere in
tehnici PNL si alte priceperi din Optimum Performance Technologies®,
pentru profesori. A fost un pas mare pe directia implicarii mai multor
copii, dar nu pe o scara suficient de largd pentru a crea cu adevarat un
nou curent in invatamant. Ne afldim acum in primele etape de
conceptualizare a altui proiect, pe care l-am numit Challenge Foundation.
Una dintre problemele cu care se confruntd multi copii - mai ales cei din
zonele defavorizate - este cd nu au acces la modele pozitive convingatoare.
Ideea cédlauzitoare pentru Challenge Foundation este sa infiinteze o
biblioteca de prezentari video interactive cu modele care au jucat un rol
pozitiv in cultura noastra: contemporani precum judecatori de la Curtea
Suprema, artisti si oameni de afaceri, precum si personalitati de seama
care nu se mai afld printre noi, precum John F. Kennedy, Martin Luther
King, Jr., sau Mahatma Gandhi. Aceasta va da copiilor posibilitatea trairii
unor experiente inaltitoare. Un profesor iti poate spune de Martin Luthcr
King, Jr., si 1i poti citi vorbele, dar asta este numai o parte din experienta.
Cum ar fi sd petreci 30 minute cu el spunindu-ti tie, personal despre
filosofia si convingerile lui? Si daca in ultimele 5 minute te provoaca sa
faci ceva cu viata ta? As vrea ca pustii sa fie In stare sa le imite nu numai
cuvintele, ci si tonalitatea glasului, fiziologia si Intreaga prezenta a acestor
maestri in arta convingerii. Multi copii care invata Constitutia, de exemplu,
nici nu stiu ce legatura are ea cu viata din ziua de azi. Cum ar fi dacad am
avea o inregistrare video cu judecatorul-sef de la Curtea Suprema care sa
le spuna elevilor de ce isi dedica el fiecare zi din viata apararii acestui
document si cum 1i afecteaza pe ei acest lucru astdzi? Ce-ar fi daca la
sfarsitul acestei lectii, el le-ar adresa acestor tineri o provocare? Va puteti
inchipui ce s-ar intdmpla dacd un numar masiv de copii din intreaga tara
ar avea un acces periodic si constant la acest tip de influenta si provocare
pozitiva? Un astfel de program ar putea schimba viitorul. Daca aveti idei
in legatura cu acest sistem, va astept scrisorile si comentariile.

Un alt exemplu al felului in care sa influentati crearea unor curente
pozitive noi 1l reprezintd munca unui om pe nume Amory Lovins, director
de cercetéri la Rocky Mountain Institute de la Snowmass, Colorado. Lovins
s-a angajat de mai multi ani in proiecte de energie alternativa. In ziua de
azi, multi oameni cred ca energia nucleara este prea scumpa, prea
ineficientd si prea periculoasd pentru a fi folositd. Cu toate astea, migcarea
antinucleard nu a castigat prea mult teren, pur si simplu. Este antinucleara.
Multi oameni care se indreapta spre solutii se intreaba pentru ce este
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miscarea respectivd. Uneori este greu sa explici. Dar Lovins a reusit sa
aiba un succes enorm la companiile de energie fiind mai mult un tip cu
mare putere de convingere decit un biet protestatar. In loc si atace
companiile de energie nucleara, Lovins propune alternative care sunt
mai profitabile pentru c¢a nu este nevoie de uzine uriase ale caror cheltuieli
depasesc bugetul cu miliardele.

Lovins practica ceea ce el numeste ,,politica aikido". Aceasta foloseste
aceleasi principii, precum cadrul de intelegere pentru directionarea
comportamentului, in asa fel incat sa minimalizeze conflictul. I s-a cerut
odata sa depund marturie la o audiere de cotatie pentru o intreprindere
care planuia sd construiascd o uzina nucleard uriasa. Constructia inca nu
incepuse, dar uzina deja costase 300 milioane de dolari. A inceput prin a
spune cd nu venise acolo ca sa depuna marturie in favoarea sau impotriva
ei. A spus ca era in interesul tuturor - al intreprinderii si al clientilor - sa
existe o iIntreprindere care sa functioneze pe o baza fiscala solida. A
continuat apoi sa explice cat de multi bani s-ar putea economisi prin
conservare si catd energie s-ar consuma daca s-ar construi acea uzina
uriasd. El a discutat ce ar insemna aceasta pentru companie, in termeni
financiari de conservare. A fost o prezentare in tonuri sobre. Nu a fost
nici un efort de a inlatura uzina sau energia nucleara.

Dupa ce a terminat, a primit un telefon de la vicepresedintele financiar
al intreprinderii. Cand s-au intalnit, acesta i-a vorbit de efectul cheltuielilor
pentru uzind asupra finantelor companiei. El a spus ca daca s-ar fi construit
uzina, ar fi putut provoca companiei omiterea dividendelor, ceea ce ar fi
insemnat un dezastru pentru actiunile companiei. in cele din urma, a spus
ca dacd voiau actionarii, compania era dispusa sd pardseascd uzina,
preluand pierderea de 300 milioane de dolari. Daca Lovins ar fi inceput
o disputd intr-o manierd potrivnica, compania s-ar fi inversunat intr-un
mod care n-ar fi adus nimic bun pentru nimeni. Dar prin gasirea unui
limbaj comun, prin incercarea de a crea o alternativa viabila, s-a putut
ajunge la o intelegere in avantajul ambelor parti. Ca urmare a muncii lui
Lovins, s-a pus bazele unui nou curent. Si alte companii de electricitate
au luat apoi legatura cu el ca in calitate de consultant, si limiteze
dependenta de energia nucleara si 1n acelasi timp sa faca sa creasca profitul.

Intr-un alt caz erau implicati fermierii din San Luis Valley din Colorado.
Fermierii de acolo adunau dintotdeauna lemne de foc pe care le foloseau
ca sursd principala de energie. Insd proprietarii de terenuri au imprejmuit
zona de unde adunau lemne fermierii. Acestia erau oameni saraci, dar
cativa lideri au reusit sd-i convinga ca situatia nu insemna o dare inapoi,
ci o ocazie. Ca urmare, au initiat unul dintre cele mai reusite procese
solare din lume, castigdnd un sentiment de putere colectiva si bunavointa
pe care nu-l mai avusesera niciodata.

Lovins a citat un caz asemanator in Osage, lowa, unde o mica
intreprindere locald a hotarat cd nu folosea eficient energia electrica. Ca
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urmare, s-a dat un impuls construirii de utilaje de captare si conservare a
energiei solare pentru incalzirea locuintelor, ceea ce a avut un succes atat
de mare incat intreprinderea a reusit sd-si rezolve problema datoriei. Au
fost trei ieftiniri ale energiei electrice in decurs de doi ani, iar clientii
dintr-un oras cu 3.800 locuitori au facut economii de 1.600.000 $/an la
cheltuielile pe combustibil.

In ambele cazuri s-au petrecut doua lucruri. Oamenii au putut beneficia,
si unii §i altii gasind un cadru de intelegere avantajos pentru ambele
parti. Au reusit si sa-si dezvolte un simt al autoritatii si sigurantei, invatand
sd actioneze pentru a-si realiza obiectivul dorit. Pe langa banii importanti
economisiti, oamenii au mai castigat bunavointa si spirit colectiv, rezul-
tate din munca impreuna si trecerea la actiune.

Existd o vorbda in lumea computerelor: ,,GIGO: Gunoi Introduci
-Gunoi Obtii." Inseamni ci rezultatele pe care le obtii cu calculatorul
depind in intregime de ceea ce introduci in el. Dacd introduci informatii
proaste, gresite sau incomplete, tot asa vor fi si rezultatele. Multi oameni
din ziua de azi nu acorda decat putina atentie, sau deloc, calitatii
informatiilor si experientei sosite zilnic. Conform celor mai recente
statistici, cetateanul american obisnuit sa uitd la televizor 7 ore pe zi.
Publicatia U.S.News & World Report relateaza ca tinerii intre clasele a
IX-a si a XII-a vad in medie 18.000 crime. Ei petrec 22.000 ore in fata
televizorului - mai mult decat dublul timpului petrecut la cursuri in 12
ani de scoald. Este important sd vedem cu ce ne hrdnim mintea daca ne
asteptdm ca ei sa creasca si ne Impartageasca abilitatea de a gusta din plin
si de a se bucura de experienta a ceea ce noi numim viata. Noi functionam
ca un calculator. Daca ne formam reprezentari interioare care ne spun ca
este bine sa spulberdm satele cu o mitraliera sau ca acele gustari nesanatoase
in punguta sunt hrana oamenilor de succes, acele reprezentdri vor stapani
comportamentul nostru.

Avem acum mai multa putere ca niciodata sa dam forma perceptiilor
interioare care guverneaza comportamentul. Nu existd nici o garantie ca
le vom da cea mai bunad forma. Dar potentialul exista, iar noi trebuie sa
incepem sa 1l folosim. Cele mai importante probleme cu care ne
confruntdm, la nivel de natiune si de planetd, sunt legate de tipul de
imagini si reprezentari de masa pe care le generam.

Capacitatea de a conduce tine de capacitatea de a crea curente, §i acesta
este si mesajul prezentei carti. Stiti acum cum sd va conduceti creierul
pentru a prelucra informatiile in modul cel mai datator de puteri posibil.
Stiti cum sa Inchideti sonorul si sd scadeti luminozitatea comunicarilor
de doi bani, si stiti cum sd rezolvati conflicte in intimitatea propriilor
voastre valori. Dar daca chiar vreti sa faceti ceva deosebit, trebui sa mai
stiti i cum sa fiti lider, cum sa folositi aceste tehnici de convingere si sa
claditi o lume mai buna in care sa trditi. Asta inseamna sa fiti un model
mai pozitiv, mai priceput pentru copiii vostri, pentru angajatii vostri,
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pentru asociatii vostri de afaceri, pentru lumea voastra. Puteti face acest
lucru prin munca de convingere la nivel de individ, sau la nivel de masa.
in Ioc sa va lasati influentati de imaginile cu Rambo care spulbera in
delir alte fiinte omenesti, mai bine dedicati-va viata comunicarii mesajelor
datatoare de puteri care sd schimbe in bine aceasta lume.

Tineti minte, lumea este guvernatd de cei cu putere de convingere. Tot
ce ati citit In aceastd carte si tot ce vedeti in jurul vostru va confirma acest
lucru. Puteti exterioriza la nivel de masa propriile voastre reprezentari
interioare privitoare la comportamentul uman, la tot ce este elegant, ce
este eficient, ce este pozitiv, puteti schimba directia pe care vor merge
copiii vostri, comunitatea, tara §i lumea in care trditi. Avem chiar aici
tehnologia necesara acestei schimbari. Va sugerez sa o folositi.

Despre asta este vorba, in definitiv, in aceasta carte. Sigur ca vorbeste
de amplificarea la maximum a puterii voastre personale, de a Invata cum
sa fiti eficienti si sa reusiti in ceea ce intreprindeti. Dar a fi suveranul
unei planete care moare, n-are nici o valoare. Tot ce am discutat
-importanta cadrelor de intelegere, natura raportului, imitarea desavar-
sirii, sintaxa succesului §i toate celelalte - functioneaza cel mai bine atunci
cand sunt folosite Intr-un mod pozitiv care naste succes atdt pentru altii
cat si pentru noi.

Puterea suprema este sinergicd. Vine din efortul colectiv al oamenilor,
nu individual. Avem acum tehnologia care poate schimba perceptiile
oamenilor aproape intr-o clipa. A venit timpul sd o folosim intr-un mod
pozitiv, spre binele nostru, al tuturor. Thomas Wolfe scria odata: , Nimic
pe lumea asta nu iti poate lua povara de pe umeri, in afarda de sentimentul
succesului." Aceasta este adevarata provocare a desdvarsirii - folosirea
acestor tehnici pe scarad largd, pentru a ne da puteri, noud si altora, in
moduri cu adevarat pozitive, care sa genereze succes masiv pentru toti
si bucurie.

Momentul potrivit ca sa incepem sé le folosim este chiar acum.



Capitolul XXI
Desavarsirea trairii:
cutezanta omeneasca

., Omul nu este suma a tot ce are, ci totalitatea a ceea ce inca
nu are, a tot ce ar putea avea. "
- Jean Paul Sartre

Am parcurs un lung drum impreund. Cat de departe vei merge de
acum incolo, depinde numai de tine. Aceasta carte ti-a oferit instrumente
si tehnici si idei care iti pot schimba viata. Dar ceea ce vei face cu ele,
ramane doar la latitudinea ta. Cand vei ldsa din ména aceasta carte, ai
putea simti cd ai invatat cate ceva si vei merge mai departe asa cum ai
facut-o pana acum. Sau ai putea face un efort apreciabil ca sa-ti pui sub
propriul control viata si mintea ta. Poti crea convingerile puternice si
starile care vor genera miracole pentru tine si cei dragi tie. Dar acest
lucru se va intdmpla doar daca il vei face tu sa se intample.

Hai sa trecem in revistd principalele lucruri pe care le-ai invatat. Stii
acum ca instrumentul cel mai puternic de pe planeta este biocalculatorul
dintre cele doua urechi ale tale. Daca stii cum sa-1 conduci, creierul tau
iti poate face viata mai grozava decat in visele cele mai frumoase pe care
le-ai avut vreodata. Ai Invatat Formula Succesului Suprem: sa-ti cunosti
obiectivul, sa actionezi, sa-ti dezvolti acuitatea senzoriald pentru a sti ce
obtii, si sa-ti schimbi comportamentul pana cand reusesti sa realizezi ce
ti-ai dorit. Ai invatat cd traim intr-o vreme in care succesul extraordinar
este accesibil tuturor, dar ca acei care realizeaza sunt cei care actioneaza.
Cunoasterea este importanta, dar nu suficientd. Nenumarati alti oameni
aveau aceleasi informatii pe care le avea si Steve Jobs sau Ted Turner.
Dar cei care au actionat au realizat marele succes si au schimbat lumea.

Ai 1nvatat despre importanta imitarii unui model. Poti invata prin
intermediul experientei, prin Incercare si eroare - sau poti accelera nemasurat
procesul acesta, Invatdnd cum sd modelezi. Fiecare rezultat obtinut de un
individ a fost creat Tn urma unui set specific de actiuni, desfagurate dupa o
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anume sintaxd. Poti face o imensd economie de timp ca sd ajungi sa fii
maestru intr-o privintd anume, modeland actiunile interioare (mentale) si
cele exterioare (fizice) ale oamenilor care realizeaza rezultate remarcabile.
in decurs de cateva ore, sau zile, sau ani, in functie de dificultatea sarcinii,
poti invata ceea ce altora le-a luat luni sau ani ca sa descopere.

Calitatea vietii tale este reprezentatd de calitatea comunicarii.
Comunicarea Imbraca doud aspecte. Primul este comunicarea cu tine insuti.
Sensul oricirui eveniment este sensul pe care tu i-1 dai. Ii poti trimite
creierului tdu semnale datatoare de putere, pozitive, puternice, care vor
face ca totul sd lucreze in avantajul tau, ori poti sa-i trimiti creierului
semnale despre ceea ce nu poti face. Oamenii realizati pot face ca orice
situatie sa lucreze 1n favoarea lor - oameni ca W. Mitchell, Julio Iglesias,
Comandantul Jerry Coffey, care au transformat niste tragedii teribile prin
care au trecut, in triumf. Nu ne putem intoarce in timp. Nu putem schimba
ceva ce s-a intamplat deja. Dar ne putem controla reprezentarile in asa fel
incat sa ne ofere ceva pentru viitor. Al doilea aspect al comunicarii este
comunicarea cu ceilalti. Oamenii care au schimbat lumea au fost maestri
in arta comunicarii. Poti folosi tot ce ai citit in aceastd carte pentru a
deveni un maestru eficient si glefuit in arta comunicarii.

Ai invatat despre puterea covarsitoare a convingerii. Convingerile
pozitive te pot face stapan. Convingerile negative - ratat. Si ai mai invatat
ca iti poti schimba convingerile pentru a le face sa lucreze in avantajul
tdu. Ai Invatat despre puterea starii si a fiziologiei. Ai invatat despre
sintaxa §i strategiile pe care le folosesc oamenii, §i cum sa faci ca sa
stabilesti raport cu oricine te intalnesti. Ai Invatat tehnici solide de
reincadrare si ancorare. Ai Invatat cum sd comunici cu precizie §i pricepere,
si cum sa folosesti modelul de precizie pentru a-i face pe altii s comunice
eficient cu tine. Ai Invatat cum sa manevrezi cele cinci pietre de pavaj de
pe drumul succesului. Ai mai invétat si despre metaprogramele si valorile
care servesc ca principii de organizare pentru comportamentul personal.

Nu ma astept sa constati ca esti cu totul alt om dupa ce termini aceasta
carte. Unele lucruri pe care le-am discutat le vei putea realiza mai usor
decat pe altele. Insd viata are un efect de transformare. Schimbirile duc
la alte schimbari. Dezvoltarea duce la alta dezvoltare. incepand sa faci
schimbari, dezvoltandu-te cate putin, cate putin, iti poti schimba viata,
incet, dar sigur. Asa cum piatra aruncata in lac creeaza undele, tot asa si
tu poti crea unde care pot fi tot mai mari in viitor. De multe ori, o mare
realizare porneste de la un lucru marunt. Gandeste-te la doud sageti care
sunt Indreptate pe aceeasi directie. Dacad faci doar o mica schimbare la
directia uneia dintre ele, doar cu trei sau patru grade, schimbarea aproape
ca nici nu este perceptibild la inceput. Dar daca urmaresti drumul sagetii
pe distante de cateva zeci de metri, apoi pe kilometri, diferenta va fi din
ce In ce mai mare - pand cand nu va mai exista nici o legatura intre prima
directie si cea de-a doua.
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lata ce poate sa facd aceasta carte pentru tine. Nu te va schimba peste
noapte (doar daca nu te apuci de treaba chiar in aceastd noapte!). Dar
daca Inveti sa-ti conduci creierul, daca intelegi si folosesti lucruri precum
sintaxa, submodalilati. valori si metaprogramc, diferenta se va vedea peste
sase saptamani, sase luni sau sase ani si iti va schimba viata. Anumite
lucruri precum imitarea stii sd le faci Intr-o anumita forma. Altele sunt
noi. Dar tine minte, totul in viatd este cumulativ. Dacd vei folosi un
singur principiu din aceasta carte, ai facut deja un pas. Ai pus in miscare
0 cauza, si fiecare cauza genercaza un efect sau un rezultat si fiecare
rezultat se ageaza peste alt rezultat pentru a ne purta intr-o anume directie.
Si fiecare directie are o anumita destinatie.

., In viata trebuie sa urmdresti doud scopuri: primul, si obtii ceea ce
doresti; §i dupd asta, sa te bucuri de el. "
— Logan Pearsal Smith

Iata si o ultima problema. incotro te indrepti In prezent? Daca vei merge
in continuare pe directia asta, unde vei ajunge peste cinci sau zece ani? Acolo
vrei sd ajungi? Fii cinstit cu tine insuti. John Naisbitt a spus odata ca cel mai
sigur mod de a prezice viitorul este s ai o idee clara despre ceea ce se petrece
acum. Si tu trebuie sa faci acest lucru in viata ta. Asadar, atunci cand termini
aceasta carte, ageaza-te si gandeste-te incotro te indrepti si unde vrei de fapt
sd ajungi. Daca cele doud destinatii nu corespund, iti sugerez sa te schimbi.
Daca te-a invatat ceva aceasta carte, atunci este vorba de posibilitatea de a
genera schimbarea pozitiva aproape cu viteza fulgerului - atit la nivel personal,
cat si la nivel global. Puterea suprema inseamna abilitatea de a te schimba, de
a te adapta, de a te dezvolta, de a te desfasura. Puterea nemarginitd nu inseamna
ca vei reusi intotdeauna sau ca nu vei da gres niciodata. Puterea nemarginita
inseamna doar sa inveti din orice experientd umana si sa faci ca orice experienta
sa lucreze in avantajul tau, intr-un fel sau altul. Existd o putere nemarginita
in a-ti schimba perceptiile, actiunile, sd-ti schimbi rezultatele pe care le generezi.
Este vorba de puterea ta nemarginitd de a purta de grija si de a iubi care
conteazd cel mai mult pentru calitatea vietii tale.

As vrea sa-ti sugerez o alta cale de a-ti schimba viata si a-ti asigura
succesul neintrerupt. Gaseste-ti o echipa cu care sd lucrezi impreuna.
Tine minte, am discutat despre putere in termenii a ceea ce pot oamenii
sd facd impreuna. Puterea suprema sta in puterea oamenilor care lucreaza
impreund, nu fiecare tragand intr-o altd directie. Asta poate fi familia ta,
sau pot fi niste prieteni buni. Poti avea incredere in parteneri de afaceri
sau oameni cu care lucrezi si care Inseamnd ceva pentru tine. Dar vei
munci mai bine si mai cu folos daca muncesti atat pentru altii, cat si
pentru tine. Daca dai mai mult, vei primi mai mult.

Daca 1i vei intreba pe oameni despre cele mai bogate experiente din
viata lor, iti vor povesti de obicei despre ceva ce au realizat atunci cand
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erau parte dintr-o echipa. Uneori chiar asa este la propriu, adica o echipa
sportiva pe care si-o vor aminti Intotdeauna. Alteori este vorba despre o
echipd de afaceri care a realizat ceva memorabil. $i alteori este vorba de
propria familie sau de propriul partener de viatd. Atunci cand faci parte
dintr-o echipd, ai mai mult elan, care te face s te dezvolti. Oamenii fac
pentru altii niste lucruri pe care nu le-ar face pentru ei. Si obtin de la altii
lucruri care le dovedesc ca a meritat efortul.

Daca esti insufletit, faci parte dintr-o echipa. Poate fi familia ta, relatia
ta, afacerea ta, orasul tau, tara ta, lumea ta. Poti s stai pe banca si sa te
uiti sau te poti ridica si joci. Eu te sfatuiesc sa joci. Du-te la vanatoare.
Imparte-ti lumea cu altii. Pentru ci, cu cat dai mai mult, cu atat vei primi
mai mult; cu cat folosesti mai mult, pentru tine si pentru altii, tehnicile
invatate din aceasta carte, cu atat iti vor aduce mai multe foloase.

Si asigura-te ca esti Intr-o echipa care sa te stimuleze/provoace. Lu-
crurile pot scdpa usor de sub control. E usor sa stii ce trebuie sa faci si
totusi sa n-o faci. Asa pare sa fie viata! Gravitatia este ceea ce trage in
mod firesc viata, si o trage in jos. Avem cu totii zile cdnd nu facem
nimic. Cu totii avem zile cand nu folosim ceea ce am invatat. Dar daca ne
inconjuram de oameni care au reusit, care trag inainte, care gandesc pozitiv,
care se concentreaza pe obtinerea rezultatelor, care ne sprijind, aceasta ne
va Indemna sd fim mai mult, sd facem mai mult si sd impartim mai mult
cu altii. Daca te poti inconjura de oameni care nu te lasd pana nu faci tot
ce poti, ai cel mai mare noroc la care a sperat cineva vreodata. Asocierea
este un instrument puternic. Asigura-te cd oamenii de care te inconjori
vor face ca tu sa fii mai valoros prin asocierea cu ei.

O data ce te angajezi intr-o echipa, provocarea desavarsirii este sd devii
lider. Asta poate Insemna sa fii presedintele unei companii de tip Fortune
500, ori poate insemna sa fii cel mai bun dascal cu putintd. Poate insemna
sa fii un mai bun Intreprinzator sau un parinte mai bun. Adevaratii lideri
posedad o cunoastere a puterii de transformare, un simt al marilor schimbari
care sunt determinate de lucruri mici. Ei sunt constienti ca tot ce fac si spun
are o putere coplesitoare de a-i insufleti pe altii si de a le da un imbold.

Asa s-a intamplat i cu mine. Cand eram in liceu, aveam un profesor de
retorica, care mi-a cerut intr-o zi sa raman dupa ore. Ma tot intrebam ce
anume facusem. Mi-a spus: ,,D-le Robbins, cred cé ai un incredibil talent
de vorbitor, si ag vrea sa te invit sdptamana viitoare sa vorbesti la o competitie
impreuna cu echipa scolii." Eu nu credeam ca eram un vorbitor cu talente
deosebite, dar el mi-a vorbit cu atata convingere incét l-am crezut. Mesajul
lui mi-a schimbat viata. M-a orientat spre profesia mea de comunicator.
Nu a facut cine stie ce lucru, dar mi-a schimbat viata pentru totdeauna.

Provocarea artei de a conduce este sa ai destula putere si viziune pentru
a fi capabil sa Intrevezi dinainte care va fi rezultatul actiunilor tale, fie el
mic sau mare. Tehnicile de comunicare din aceastd carte ofera niste cai
importante pentru a decela acele distinctii. Cultura noastra are nevoie de
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mai multe modele de succes, mai multe simboluri de desavarsire. Am
avut noroc in viata mea de dascali si mentori care mi-au dat niste lucruri
de o valoare incalculabila. Telul meu in viata este si ofer si eu la randul
meu cateva dintre aceste lucruri. Asta sper ca am reusit cu aceasta carte
pentru voi, tot asta incerc sa fac si prin munca mea.

Primul meu mentor se numea Jim Rohn. El m-a invatat ca fericirea si
reusita in viatd nu sunt rezultatul a ceea ce avem, ci mai degraba al felului in
care traim. Ceea ce facem cu ceea ce avem i§i pune cea mai mare amprenta
asupra vietii noastre. El m-a invatat cd pand si lucrurile cele mai mici pot
conta foarte mult in viatd. De exemplu, mi-a spus sa fiu intotdeauna ca un
om care are doi banuti in buzunar. Sa zicem ca lustragiul face un lucru
grozav. Fluiera si-si tot scuturd carpa cu care lustruieste incaltari. El 1ti da
mare valoare. Jim spunea cd atunci cand bagi mana in buzunar sa-i dai un
bacsis, si nu stii dacd sa-i dai unul sau doi banuti, mergi intotdeauna pe
valoarea mai mare. Nu faci acest lucru numai pentru el, c¢i si pentru tine.
Dacd 1i dai doar un banut, mai tarziu, in cursul zilei, te uiti in jos la pantofi
si iti zici, i-am dat doar un banut. Cum am putut fi atat de zgarcit cand el a
facut o treaba atat de buna? Daca i dai doi, te va afecta in bine in felul in care
te vei aprecia tu mai tarziu. Ce-ar fi daca ti-ai stabili un principiu ca de
fiecare data cand treci pe langa cineva care face o colectd pentru ceva anume,
sa pui intotdeauna niste bani in cutia de tabld. Daca ti-ai lua un angajament
automat sa cumperi de la un Cercetas, sau de la o Cercetasa, ori de la oricine
altcineva de acest fel'? Ce-ar fi sa-ti faci un obicei din a-ti suna prietenii din
cand in cand ca sa le spui doar atat:,,Nu te-am sunat dintr-un motiv anume,
am vrut doar sa stii cat tin la tine. Nu vreau sa te intrerup de la ceva - atat
aveam sa-ti spun"? Ce-ar fi sd-ti faci un obicei din a le trimite un bilet de
multumire unor oameni care au facut ceva pentru tine? Ce-ar fi daca ti-ai
petrece niste timp si ai face un efort sa gésesti mijloace noi si unice de a te
bucura mai mult de viata, ddnd mai multa valoare vietii altora'? Asta inseamna
sa ai un stil de viata. Cu totii avem acest timp; raspundem la problema despre
calitatea vietii prin felul in care folosim acest timp. Ne multumim sa ne
incadram intr-o schema sau ne straduim tot timpul s-o facem unica si deosebitd'?
Nu pare lucru mare, insa efectul tuturor acestor lucruri mici asupra parerii pe
care o ai despre tine ca persoand este foarte puternic. Ele iti influenteaza
reprezentdrile interioare referitor la cine esti si, de aici, asupra calitatii starilor
si vietii tale. Eu mi-am pastrat acel angajament cu banutul si am cules roadele
pe care mi le-a adus. Vi-1 ofer spre studiu. Eu cred ca este o filozofie care iti
poate imbogati enorm viata, daca nu cumva deja o si practicati.

,» Chimistul care igi poate extrage din elementele inimii
lui compasiune, respect, dorintd, rabdare, regret, surprindere si iertare,
si apoi le aduna pe toate intr-un intreg,
poate crea acel atom numit iubire."
- Khalil Gibran
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Ultimul meu comentariu cu care vreau sa va starnesc este sa impartasiti
aceste informatii si altora - din doud motive. Mai Intai, pentru ca toti 1i
invitam pe altii ceea ce trebuie noi sa invatim cel mai mult. Impartagind
o idee cu altii, o auzim iar $i iar si ne amintim de lucrurile pe care le
apreciem si care consideram cd sunt importante in viatd. Celdlalt motiv
este ca, ajutandu-1 pe altul sa faca o schimbare cu adevarat importanta si
pozitiva in viata lui, iti da tie o satisfatie i o bucurie incredibild, aproape
inexplicabila.

Anul trecut am avut o experientd de neuitat in cadrul unuia dintre
cursurile noastre cu copiii. Taberele sunt niste cursuri de 12 zile in care 1i
invatdm pe copii o multime din lucrurile pe care vi le-am prezentat in
aceasta carte, si le oferim experiente care le schimba nivelul competentei,
tehnicile de invitare si increderea lor ca fiinte umane pline de viata. in
vara anului 1984, tabara s-a terminat cu o ceremonie in cadrul careia
copiii au primit niste medalii precum cele olimpice. Pe medalii scria:
,»Tu poti face minuni." S-a terminat pe la ora doud noaptea si a fost un
eveniment foarte emotionant si vesel.

M-am retras in camera mea, rupt de oboseald, stiind ca trebuia sd ma
trezesc la ora sase dimineata ca s prind avionul pentru urmatoarea mea
intalnire, dar si cu sentimentul pe care il ai cand stii ca ai incheiat o zi cu
folos. Eram gata sa adorm pe la ora trei, cdnd aud o bétaie in usa. Cine
Dumnezeu sa fie? mi-am zis.

Am deschis usa si in prag stitea un baiat. Mi-a spus: ,,D-le Robbins,
am nevoie de ajutorul dvs." Am inceput sa-1 intreb dacd nu ma putea
suna la San Diego saptamana care urma, cand am auzit o fatd plangand
de se rupea, in spatele lui.

Am intrebat ce se intdmplase, iar baiatul mi-a spus ca fata nu mai voia
sd se intoarca acasa. I-am spus s-o aducd inauntru, iar eu am s-o ancorez,
0 sd se simta mai bine si o sa plece acasa. El mi-a raspuns ci nu asta era
problema. Mi-a spus ca nu voia sa se intoarca acasa pentru ca fratele ei cu
care locuia, abuza sexual de ea de sapte ani.

I-am chemat pe améndoi induntru si, folosind instrumentele despre
care am vorbit in aceastd carte, i-am schimbat reprezentarile interioare
ale acelor experiente trecute negative in asa fel Incat sa nu-i mai provoace
suferintd. Apoi am ancorat-o in stérile ei cele mai productive si mai
puternice si le-am legat de reprezentarile ei interioare modificate acum,
in asa fel incat doar gandul sau vederea fratelui ei s-o puna imediat in
pozitie ofensiva. Dupa aceastd sedintd, s-a hotarat sa-1 sune pe fratele ei.
A luat telefonul, intr-o stare pe deplin productiva si l-a trezit din somn.
,Frate!" i-a zis ea pe un ton pe care el nu-1 mai auzise probabil niciodata
in viata lui. ,,Vreau doar sa-ti spun cd vin acasd, i sd faci bine sa nu te
mai uiti la mine Intr-un fel care s ma mai faca macar sd cred ca te
gandesti la lucruri pe care le faceai inainte. Pentru cé daca se mai intampla,
ai sa ajungi la inchisoare pentru tot restul vietii tale si o sa-ti para foarte
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rau. Ai sa platesti cu varf si indesat. Te iubesc ca pe un frate, dar nu mai
accept sa te porti ca inainte. Daca doar o sd mi se para ca iar incepi, s-a
terminat cu tine. Baga-ti bine in cap ca vorbesc serios. $i tin la tine. La
revedere." lar el a priceput.

Ea a inchis telefonul, simtindu-se tare si puternicd pentru prima oara
in viata ei. L-a imbratisat pe prietenul ei si au plans améndoi, eliberati.
In noaptea in care am lucrat cu ei, m-au imbritisat amandoi cum n-am
mai fost imbratisat niciodatd. Baiatul mi-a spus ca nu stia cum sa ma
rasplateascd. [-am raspuns ca multumirea mea cea mai mare este sa vad
cum s-a schimbat fata. Dar el mi-a spus: ,,Ba nu, trebuie sa va rasplatim
intr-un fel." Apoi a zis: ,,Am ceva ce Inseamna enorm pentru mine." Si-a
scos apoi medalia de aur si mi-a pus-o mie. M-au sarutat amandoi si apoi
au plecat, spunandu-mi cd nu ma vor uita niciodatd. Dupa ce au plecat,
m-am dus sd ma culc. Becky, sotia mea, care auzise tot, plangea, si eu la
fel. Mi-a spus: ,,Esti de necrezut. Ai schimbat complet viata copilei." Eu i-
am raspuns: ,,Multumesc, iubito, dar ar fi ajutat-o oricine altcineva care
stia tehnicile." ,,Da, Tony, oricine ar fi putut s-o ajute, dar ai facut-o tu."
mi-a raspuns ea.

,,»Daca ai putea sa iubesti indeajuns, ai putea fi cea mai puternicd
fiinta din lume."
- Emmett Fox

Asadar, acesta este mesajul suprem al acestei carti. Fii tu cel care ofera.
Preia comanda. Intra in actiune. Foloseste ceea ce ai invatat aici, §i fa-o
acum. Nu o face doar pentru tine - fa-o si pentru altii. Résplata pentru
aceste fapte este mai mare decat iti poti inchipui. Pe lumea asta, sunt o
multime din cei care doar iau. Mai sunt si multi altii care stiu ce inseamna
binele si puterea, cu toate astea nu obtin rezultatele pe care le doresc.
Nu-i de ajuns sa stii. Trebuie sa pui si in practica. La asta se refera puterea
nemarginitd. Puterea nemarginita de a te mobiliza sa faci ceea ce trebuie ca
sa atingi desavarsirea. Julius Erving din promotia '76 din Philadelphia are
o filozofie de viata care cred ca insumeaza filozofia unuia care aplica in
practica ceea ce stie. Merita s luati model. El zice: ,,Cer mai mult de la
mine decat ar putea cineva vreodata s-o faca." De aceea si este cel mai bun.

Antichitatea a avut doi mari oratori. Unul dintre ei a fost Cicero,
celalalt, Demostene. Cand Cicero isi termina discursul, oamenii il
ovationau intotdeauna, il felicitau spunand: ,,Ce discurs maret!" Cand 1isi
incheia Demostene discursul, oamenii spuneau: ,,Haideti sd mergem," si
asa si faceau. Aceasta este deosebirea dintre prezentare si convingere.
Sper ca eu sa fiu inclus In cea de-a doua categorie. Daca doar ati citit
aceasta carte si va ziceti in gand: Phhii, ce carte mareata; are o multime
de instrumente stilate, dar nu e de nici un folos, ne-am pierdut vremea
amandoi. Daca totusi incepi acum si o rasfoiesti din nou si o folosesti ca
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pe un manual pentru a-ti conduce mintea si corpul, ca pe un ghid pentru a
schimba orice vrei sa schimbi, atunci inseamna ca ti-ai inceput o calatorie
de o viatd care te va face sd consideri pana si cele mai marete vise ale tale
din trecut sa para aproape banale. Eu stiu ce s-a intamplat cu mine cand
am Tnceput sd aplic zilnic aceste principii.

Te provoc sd faci din viata ta o capodopera. Te provoc sd intri in
randurile acelor oameni care traiesc invatatura pe care o predau, care fac
ceea ce spun. Ei sunt modele de desdvarsire de care restul lumii se
minuneaza. Alatura-te acestei echipe unice de oameni cunoscuti ca fiind
cei putini care infaptuiesc, spre deosebire de cei multi care doresc - oameni
orientati pe rezultate, care isi duc viata exact asa cum si-o doresc. Viata
mea este inspiratd dupa povesti despre oameni care 1si folosesc resursele
pentru a genera noi realizari pentru ei si pentru ceilalti. Poate ca intr-o zi,
voi ajunge sd scriu si povestea ta. Dacad aceastd carte te ajutd sa mergi
intr-acolo, ma voi considera cu adevarat foarte norocos.

Pana atunci, iti multumesc pentru angajarea ta pe calea invatarii, cresterii
si dezvoltarii tale si pentru cd mi-ai permis sa-ti impartasesc cateva dintre
principiile care pentru mine au contat foarte mult in viata. Fie ca goana
ta dupd desavarsirea umana si fie rodnica si nesfarsitd. Sa te dedici nu
numai luptei pentru atingerea telurilor pe care ti le-ai propus, ci sa le si
implinesti si apoi sa-ti propui altele, si mai multe; nu numai sa iti pastrezi
visurile pe care le-ai avut, dar sa si visezi altele, mai marete decat cele
dinainte; nu numai sa te bucuri de acest taram si de belsugul lui, ci sa faci
din el un loc si mai placut pentru trai; nu numai sa iei din viata tot ce
poti, ci sa si iubesti si sa daruiesti cu marinimie.

Va las cu o simpld binecuvantare irlandeza ... Fie ca drumul sa-ti iasa
in intdmpinare. Fie ca vantul sa-ti batd intotdeauna din spate. Fie ca
soarele sa-ti straluceasca bland pe fatd, ploaia sa cada molcom pe cdmpurile
tale si, pdnd cand ne vom intdlni din nou ... fie ca Dumnezeu sa te tina cu
blandete in palma Lui.* La buna vedere si Dumnezeu sa te binecuvanteze.

"Binecuvantare irlandcza, ©1967 Bollind, Inc., Boulder, CO 80302



GLOSAR

Acuitate senzoriala - Procesul slefuirii abilitatii noastre de a face distinctie
intre sistemele vizual, auditiv, tactil, olfactiv si gustativ. Acest lucru
ne oferd o experientd senzorialad mai plina si mai bogata, precum si
abilitatea de a crea descrieri amanuntite, pe o baza senzoriala din
interactiunea noastra cu lumea exterioara.

Ancorare - proces prin care orice reprezentare (interioard sau exterioara)
se conecteaza si declanseaza succesiunea corespunzatoare de
reprezentare gi raspuns. Ancorele pot aparea in mod natural sau pot fi
stabilite in mod deliberat. Un exemplu de ancora pentru un anumit set
de raspunsuri este ceea ce se intdmpla atunci cand va ganditi la felul
special in care va pronunta numele o persoana care va este tare draga.

Comportament - Activitate in care se angajeazd oamenii. Include
comportament ,,larg", precum gesturi sau aruncarea unei mingi, $i
comportament ,,mic" (poate mai greu de observat), precum gandirea,
migcadrile ochilor, schimbari in respiratie s.a.m.d.

Comunicare - Procesul de transmitere a informatiilor prin intermediul
limbajului, semnelor, simbolurilor si comportamentului. Poate fi
directionatd, ceea ce vrea sd insemne cd locul unde incheiati o
conversatie este diferit de cel unde a inceput, ca in negocieri, in
terapie, vanzari. Se deplaseaza citre un obiectiv.

Congruenti/Incongruenta - O situatie in care mesajul pe care il
comunica o persoana este acelasi pe toate canalele de iesire -, cuvintele
mesajului transmit acelagi sens ca tonul vocii, i toate gesturile
transmit acelagi mesaj ca primele doud. Toate canalele de iesire
sunt aliniate. Inconsecventa afiseazd mesajele conflictuale dintre
canalele de iesire. Exemplu: a spune: ,,Da, sunt sigur!" cu o voce
moale, plangareata.

Descriere pe bazia senzoriald - Folosirea cuvintelor care transmit
informatii care sunt observabile direct, verificabile, prin intermediul
celor cinci simturi. Este diferenta dintre: ,,Buzele ei sunt intinse
intr-un zambet, se vad anumite portiuni din dinti, colturile gurii ei
sunt mai ridicate decat linia medie a gurii" si ,,Ea este fericita".

Distorsiune - Procesul prin care lucrurile sunt incluse in mod imprecis
in reprezentarea interioard a unei persoane, intr-un mod care il
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limiteaza. Ar putea fi ,foarte disproportionat", sau ,putin rasucit"
precum si altele de acest fel. Ne permite sd modificim/comutdm
datele, noastre senzoriale.

Ecologie - O grija pentru totalitatea, sau schema de relatii dintre o fiintd
si mediul in care triieste. In PNL mai folosim termenul si cind ne
referim la ecologie internd - schemd de valori, strategii §i compor-
tamente pe care le intruchipeaza o persoand in relatie cu ea insisi.

Eliminare - Ceea ce era in experienta voastrd de inceput care a fost lasat
in afara reprezentdrii voastre interioare. Acesta este unul dintre
procesele cognitive care ne impiedicd sa fim coplesiti de datele
senzoriale care ne asalteazd. Sunt lucruri pe care le ignoram totusi i
care ne-ar fi mult mai de folos daca le-am lua in seama.

Experientd pe bazd senzoriald - O experientd care este prelucratd la
nivelul a ceea ce se poate vedea, auzi, simti, mirosi si/sau gusta.

Generalizarea - Procesul cognitiv prin care parti din experienta interioard a
unei persoane se separd de experienta originala si devin o clasa de sine
statitoare. in multe cazuri, acest lucru este folositor. De exemplu, un
copil are o experientd, sd se ardd putin la atingerea masinii de gatit. El
poate generaliza aceastd experientd la, Arzatoarele sunt incinse" sau ,,Nu
atinge masina de gitit cand este aprins focul". In alte cazuri, aceasta poate
limita imaginea despre lume a unei persoane, intr-un mod nefolositor.

Indiciu de accesare - Comportamente care afecteazd procesarea noastrad
neurologicd intr-o asemenea masurd incdt putem accesa sistemul
nostru de reprezentdri mai viguros decét alte sisteme. De exemplu,
incetinirea ritmului respiratiei $i tempoul vocii va pot dirija accesul
la modul tactil, inclindnd capul ca si cand ati tine telefonul va poate
dirija cdtre modul auditiv §.a.m.d.

Model - O descriere a felului cum functioneaza ceva (dar nu si a posibilelor
motive pentru felul in care poate functiona). Cand zicem ,modelul
cuiva despre lume", vrem sd spunem, un complex al convingerilor,
proceselor interioare §i comportamentul care ii permite sd alcdtuiasca
un anumit mod. Un model este un mod de a organiza experienta.

Modelare - Procesul descoperirii succesiunii reprezentdrilor interioare
si a comportamentelor care 1i permit cuiva sd realizeze o sarcina. O
datd ce componentele strategiei, limbajul, convingerile si comporta-
mentele au fost detaliate, tehnica poate fi invatatd cu mai multd
usurintd de catre altcineva.

Oglindire - Adoptarea comportamentelor altor persoane ca si cand ati fi
,0 imagine 1n oglinda". Dacd te-ai afla fatd in fatd cu cineva care si-
a pus mana stangd pe obraz, ar trebui sd vd puneti méana dreaptd pe
obraz, in acelasi fel.

Alinierea - Realizarea §i mentinerea raportului pentru o vreme sau atunci
cand aveti de a face cu cineva. Pot fi testate convingerile, ideile,
precum §i comportamentele.
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Potrivire - Adoptarea unor parti din comportamentul altei persoane -
precum gesturi, particulare, expresii faciale, formuléri de limbaj,
tonul vocii etc. Facuta cu subtilitate, ajuta la crearea unui sentiment
de raport intre oameni.

Raport - Fenomenul prin care oamenii negociaza si/sau impartdsesc anumite
comportamente. Se petrece natural si neconstientizat, pe masurd ce
oamenii petrec timp impreund. Se poate face si constientizat, prin
oglindire si potrivire, in scopul usurarii comunicarii.

Reprezentare interioara - Configuratia informatiei pe care o creati §i o
stocati In minte, sub forma imaginilor, sunetelor, senzatiilor tactile,
mirosurilor si gusturilor. Ca sa-ti ,,amintesti" cum arata casa in care ai
crescut, daca nu esti cu adevarat acolo, iti amintesti o reprezentare interioara.

Scoatere la luminé - Adunarea de informatii, prin observatie directa a
indiciilor de accesare, gesturile unei persoane etc., si prin Intrebari
bine formulate, pentru a determina structura experientei ei interioare.

Sintaxia - Un sistem legat sau ordonat; succesiunea in care pot fi puse
evenimente, fie ele interioare sau exterioare. In domeniul limbajului,
se refera la ordinea in care apar cuvintele pentru a forma propozitii
corecte gramatical.

Sisteme reprezentationale - Felul in care codificam informatii in mintea
noastra. Acestea includ sistemul vizual, sistemul auditiv, sistemul tactil,
olfactiv si gustativ. Acestea ne permit s primim i sa stocam informatii,
sa le sortam si sa le folosim. Distinctiile pe care le facem ca fiinte
umane (interior §i exterior) ne vin prin intermediul acestor sisteme.

Stare - Suma totala a proceselor neurologice ale unui individ, in oricare
moment 1n timp. Starea in care se afld cineva filtreaza sau afecteaza
rezultatul final al interpretarii pe care o dam oricérei experiente pe
care o trdim in acel moment.

Strategie - O succesiune ancoratd de reprezentari folosite pentru a ne
ghida comportamentele. O strategie cuprinde, de obicei, intr-o ordine
oarecare, fiecare dintre sistemele reprezentationale senzoriale (vizual,
auditiv, tactil). Le putem descoperi la noi si la altii, ascultdnd cuvintele
pe care le alegem, observand schemele de scanare ale ochilor, si
intreband care este forma si succesiunea reprezentarilor interioare.

Submodalititi - Subclasificari ale experientei exterioare: o imagine are
luminozitate, distantd, adancime. Sunetele au volum, localizare, ton etc.

Tipare de scanare ale ochilor - Un anumit set de indicii de accesare care
au legaturd cu felul in care se migca ochii si succesiunea de pozitii prin
care trec. A sti cu ce proces interior este corelatd fiecare pozitie,
reprezintd etapa care precede intelegerea i dezvaluirea strategiilor.

Verificare - Capacitatea de a observa si evalua schimbarile fata de un standard.
Verificarea depinde de acuitatea senzoriala rafinata. Probabil cd aveti
idee atunci cand o persoand dragd se simte putin nesigura sau foarte
fericita. Asta pentruca ati verificat ce semnificatie are filozofia ei.



