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��1-е занятие. Рефрейминг содержания.

2-3 колоды карт.

Блок�Группа�Задача�ё��Общий круг.�вся�Знакомство, определение участников на группу.�20 мин��Коридор ресурсов.��Введение в рабочее состояние, мотивация, сплочение группы.�15 мин��Коллективный рисунок.�5-7 чел�Умение работать в команде, знакомство с группой, определение и осознание целей и задач. Интеграция полученных ранее навыков.�45 мин��"Назови по другому".�5-7 чел�Представление о рефрейминге смысла.�30 мин��"Я слишком..."�вся�Представление и навык рефрейминга контекста. Получение конкретного результата (мотивация).�30 мин��Рефрейминг Содержания.

Лекция.�вся�Изложение теоретической модели с примерами. Ассоциация с предыдущим опытом. �20 мин��Рефрейминг Содержания.

Упражнения.�5-6 чел�Получение навыка в рефрейминге содержания (смысл и контекст).�30 мин.��Рефрейминг Содержания.

Терапия.�3 чел�Получение навыка в конкретной работе, мотивация получением конкретного результата.�30 мин.��Домашнее задание.�вся�Задание на дом, закрепление полученной информации, мотивация на получение практического навыка.�10 мин��Заключительная медитация.�вся�Интеграция полученного опыта в жизнь.�5 мин��

Общий круг.

Общий круг. Все рассказывают о том, зачем они пришли на эту группу и что произошло с ними после предыдущей группы.

Можно сказать, что люди проговаривают цели и задачи на данную группу. На последнем занятии можно будет предложить сравнить то, что человек хотел с тем, что он получил.

ё 15 мин.

Коридор ресурсов. 

Данное упражнение основано на технике перегрузки – вначале Ведущий задет фразу (или фразы) достаточно общего характера, которые студент не успевает осознать – он идет по "коридору", а все остальные члены группы его перегружают: трогают, гладят, целуют, что-то говорят... В результате чего фраза уходит на бессознательное, которое пытается найти в ней смысл. Что оно обычно и делает.

Желательно чтобы все проходило достаточно весело и члены группы не просто друг друга щипали, а именно выражали свои хорошие чувства друг к другу – тогда в результате упражнения получится весьма ресурсное состояние у всей группы.

Помощником может быть любой член группы: фразы записываются на бумажку и он просто их зачитывает на ушко студенту – можно как после того, как свою фразу скажет Ведущий, а можно и одновременно с ним.

После того, как все студенты пройдут, по "коридору" могут пройти Помощник с Ведущим.

Все встают в две шеренги друг напротив друга. И по очереди подходят к Ведущему с Помощником, которые стоят в голове, и те им шепчут на ушко по фразе. После этого человек идет по "коридору”, а стоящие выражают ему свою любовь: трогают, гладят, треплют его, говорят что-то. Прошедший становится в его конец. И так продолжается, пока не пройдут все.

Фразы:

Курсивом выделены слова, на которые стоит ставить ударение при чтении.

Если ты пойдешь по миру в поисках мастерства – найдешь мастерство.

Если ты пойдешь по миру в поисках любви – найдешь любовь.

Как ты узнаешь об этом?

Не бывает поражений, существует только обратная связь!

Неудача – это всего лишь способ описания результата.

Ты можешь быть таким, каким хочешь.

Каждый имеет право на ошибку.

Любопытство – дверь к познанию.

Карта - это еще не территория.

Сознание и тело - части одного целого.

Весь наш жизненный опыт находится внутри нас.

Если ты что-то делаешь – это тебе зачем-то нужно.

Любое поведение имеет позитивную направленность.

У тебя всегда есть ресурсы для достижения твоих целей.

У каждого внутри свой собственный мир.

Мир любит тебя!

Мы с тобой.

Всегда твой выбор!

Изменяйся!

Прошлого уже нет, будущее еще не наступило. Существует только настоящее.

ё 15 мин.

Коллективный рисунок.

По два листа бумаги формата А4 на каждую микрогруппу, фломастеры.

Цель данного упражнения: во-первых произвести интеграцию знаний на бессознательном уровне, во-вторых организовать микрогруппы в единый рабочий коллектив. Если вы обратили внимание, сначала идут несколько упражнений на сплочение группы и задание изначально хорошего ресурсного состояния. 

Учтите, что состояние с которого начнет работать группа скорее всего будет накладываться на все занятия курса, так что желательно добиться максимально рабочего и ресурсного состояния в самом начале курса. При этом предполагается, что вам не требуется установления раппорта с группой – он должен был быть достигнут на МК-1, и от вас требуется только напомнив о нем, восстановить его.

Объединитесь в группы по 5-7 человек. Каждой группе будет выдано по два листа бумаги. На одном каждому из вас надо нарисовать свой символ того, что такое коммуникация.  

Каждому из вас нужно сначала нарисовать свой собственный символ того, чем мы здесь занимались, и объяснить, что он обозначает.

После того, как вы все это сделаете, на втором листе вам надо нарисовать общий символ, который бы учитывал символы каждого из членов вашей микрогруппы. 

Учтите, что каждый член микрогруппы должен быть согласен с этим новым символом. 

Вы можете сделать сколько угодно черновиков (для чего используйте первый лист), но на втором листе у вас должен быть только конечный вариант коллективного символа.

ё 15 мин.

Обсуждение. 

Каждая группа демонстрирует, что у них получилось, и объясняет смысл символа. После этого идет разговор в общем кругу, как кто вел себя в процессе работы.

Результаты работы каждой группы не обсуждаются и не рецензируются – просто принимаются "как есть", вне зависимости от того, совпадает это с представлениями Ведущего или нет. Ошибки могут быть утилизированы в процессе дальнейшей работы, но не во время данного упражнения.  

Представления работы каждой группы поддерживается аплодисментами. Если с этим возникают трудности, можно задать это явно, например фразой:

– Давайте поддержим наших товарищей.

– А теперь бурные аплодисменты.

И т.п.

Или неявно, когда ведущий сам начинает аплодировать, подавая пример другим.

Учтите, что то что здесь происходит – отражает то, как вы живете. Но это может зеркало может отражать совершенно разные вещи. То как вы ведете себя обычно, и то, что вы скрываете в себе и это сейчас прорвалось, и то, каким вы хотите быть. Что у кого отражалось?

ё 15 мин.

Назови по другому (Рефрейминг Смысла).

Приходит как-то Лиса к Зайцу и просит написать характеристику на Осла. Тот не долго думая пишет: "Туп и упрям".

– Но это же характеристика на повышение, – возмущается Лиса.

– А что писать?

– Напиши: "Устойчив в своих убеждениях и упорен в их достижении".

Одна из возможностей языка – называть одно и то же действие по-разному. И тут же меняется оценка. Одно время у нас говорили о "Великой Октябрьской Революции", в начале 90-х начали говорить об "Октябрьском бунте", а сейчас употребляют фразу "Октябрьская Революция". Фраза передает оценку, отношение, хотя само событие при этом не меняется.

Это умение – играть со значениями слов – вам очень может пригодиться в жизни. Во-первых, вы всегда можете переоценить собственные поступки. Во-вторых, вы можете задавать ту оценку событий, которая вам кажется более полезной и правильной.

Вы объединяетесь в группы по 4-6 человек. Ваша задача – придумать как можно больше пар слов означающих одно и то же действие, но с разной оценкой. 

Лень – Экономия энергии,

Жадность – Бережливость,

Занудство – Настойчивость,

Скрупулезность – Занудство.

ё 15 мин.

Обсуждение.

ё 10 мин.

Я слишком... 

Девушка приходит исповедоваться к Священнику:

– Святой Отец, я грешна. Я каждое утро подхожу к зеркалу, рассматриваю себя и думаю: "Я слишком красива"!

– Ну что вы, Дочь Моя! Это не грех, это заблуждение.

И еще одно упражнение.

Возьмите по листику и напишите на нем любое утверждение типа "Я слишком ...":

Я слишком много времени трачу на компьютер.

Я слишком рассеянна!

Я слишком ленив.

Я слишком доверчива.

Потом вы находите себе пару и меняетесь листиками, после чего уже с новыми листиками ходите и собираете как можно больше фраз, начинающихся с "зато":

Я слишком ленив.

Зато ты не сделаешь лишних ошибок.

Я слишком доверчива.

Зато ты доверяешь людям.

Я слишком рассеяна.

Зато ты не потратишь время на кучу  ненужных дел.

Зато это уменьшает нагрузку.

Ваша задача – собрать как можно больше таких вариантов.

ё 15 мин.

Обсуждение.

После того, как я прочитал, что мне написали, все стало как-то более спокойно и приятно.

Я написала: "Я слишком послушна". А вот один из ответов, который мне понравился больше всего: "Зато будешь хорошей женой". 

А я увидел мою проблему как бы с других сторон. И оттуда все видится не так уж проблематично.

А у меня еще круче. Раньше я от этого страдал, а теперь мне это даже нравится.

ё 15 мин.

Рефрейминг Содержания.

Если тебе изменила жена, радуйся, 

что она изменила тебе, а не отечеству.

А. П. Чехов.



НЛП - способ мыслить.

С английского слово reframe можно перевести множеством разных способов: это и замена рамки у картины, и, наоборот, замена картины в рамке. Обычно, при переводе на русский, применяют слово переформирование. Хотя этот вариант перевода и передает общее настроение этого термина, но при этом несколько теряет в смысловом значении и в игре слов...

Давайте проведем небольшой эксперимент. Вспомните образ неприятной для вас ситуации...

А теперь поместите его в золотистую рамку. У кого изменилось отношение к этому событию?

Поднимаются руки. 

А теперь сделайте рамку искрящейся. Что произошло?

Образ стал менее напряженным.

Всё как-то стало более спокойным.

Сейчас была только образная метафора. 

Рефрейминг (или переформирование) – это способ поменять оценку, сменить ее на другую. 

Существует очень много видов переформирования. То, чем мы начали заниматься сегодня, называется Рефреймингом Содержания. Это единственный вид переформирования, для которого требуется знание содержания проблемы. Для всех остальных обычно этого не нужно.

А какие еще рефрейминги бывают?

Например: "Договор Частей", "Шестишаговый Рефрейминг", "Интеграция Противоположных Частей", "Одношаговый Рефрейминг". Некоторые мы пройдем.

Итак, Рефрейминг Содержания. Он направлен на то, чтобы поменять значение, оценку события. А вместе со сменой значения изменится и отношение.

Это можно сделать двумя способами:

Первое: прямо предложить это другое значение (рефрейминг значения (смысла).

Второе: найти такой контекст, в котором это событие само по себе будет обладать другим смыслом.

�EMBED Word.Picture.8���

В первом упражнении, когда вы искали другое слово для обозначения события – это был рефрейминг значения, когда придумывали ответ с "зато" – рефрейминг контекста. 

Рефрейминг – это возможность выйти за пределы ограничений, посмотреть на событие с другой стороны. Любая проблема – это неуравновешенные весы, на одной чаше которых находятся наши желания, а на другой, то, что мы имеем в данный момент. Решение проблемы – это возврат весам равновесия. И как вы понимаете, это можно сделать разными способами. Можно дать человеку то, что ему не хватает, а можно изменить желания. 

Рефрейминг содержания не меняет самого поведения, он меняет только отношение, в результате чего меняются и желания человека. И я надеюсь, что вы уже понимаете, что иногда более эффективно помочь человеку изменить собственное поведение, чтобы он мог достичь желаемого, а иногда более полезно изменить отношение.

Рефрейминг содержания не меняет самого поведения, он меняет только отношение

Если проблема заявлена как негативное восприятие окружения или самого себя (муж не любит, погода всегда плохая, работа омерзительная, дети невозможные, я полный неудачник) тогда, на мой взгляд, более полезно менять оценку ситуации. Если же заявленная проблема состоит в трудностях поведения (не могу сменить работу, не могу выучить английский, не умею отказывать) то тогда переформирование содержания, скорее всего, поможет меньше. 

Хотя иногда смена оценки весьма помогает при изменении поведения, и наоборот.

Здесь все будет зависеть и от желания Клиента, и от его карты. Рефрейминг Содержания – очень простая, и, в тоже время, очень трудная вещь. Сам по себе он прост, но нужно его подобрать так, чтобы он максимально соответствовал карте другого человека. 

Например, в Синтоне будет практически универсальным переформирование: – Зато это повод поработать над собой. Но для большинства других людей этот вариант будет малоподходящим.

К тому же рефрейминг должен восприниматься (и подаваться) как нечто очень важное. Только в этом случае он будет действительно эффективен. В виде шутки он, скорее всего, не сработает.

Но это тоже для кого как.

Переформирование значения.

Переформирование смысла гораздо шире, чем просто поиск слов с разным значением. 

Однажды к Вирджинии Сатир пришел мужчина, банкир и привел свою дочь.

– Она меня не слушается. Она упряма, – заявил он.

Вирджиния немного поговорила с ним, после чего сказала:

– Вы ведь достигли всего сами? Вам не оставили наследства, у вас не было отца, который бы просто передал вам управление банком?

– Да! Я достиг всего сам! Я начал с нуля!

– И вы были настойчивы в достижении своей цели?

– О, да! Я трудился как вол?

– Так почему же вам не нравится то, что ваша дочь, унаследовала ваши качества. Что она такая настойчивая?

– Да, действительно! Спасибо. Мы пошли...

Эта история действительно произошла. И в ней не изменилась сама ситуация. Не изменилось поведение девочки. Просто ее поведению отец стал приписывать совершенно другое значение. Упрямство превратилось в настойчивость! 

Еще одна история.

У меня есть знакомая семейная пара. Жена баскетбольного роста вышла в новой очень-мини-юбке. Муж ее спрашивает:

– Бабки плюются?

– Да.

– Значит то, что нужно.

Для того, чтобы сделать рефрейминг смысла, вам нужно либо знать значение, которое придает человек событию, либо точно о нем догадываться. Если девушка говорит, что: "Я чувствую неловкость, когда на меня смотрят мужчины", то это может означать множество разных вещей. Например, она может предполагать, что когда на нее смотрят мужчины, то они ее сексуально хотят; что у нее прыщи на лице и она этого стесняется; что она привлекает слишком много внимания; что обращают внимание на ее неловкость (существующую или мнимую). 

И для реакции на это заявление, чтобы рефрейминг сработал, вам необходимо знать это значение. Для этого вы можете задать прямой вопрос: "А что это для вас обозначает?", можете, полагаясь на интуицию, сделать наиболее подходящее переформирование и отследить реакцию – если вы не попадете, скорее всего Клиент вам скажет об этом.

Я чувствую неловкость, когда на меня смотрят мужчины.

А что плохого в том, что вы кому-то нравитесь?

Это-то и плохо! Он мне в отцы годится, а все туда же...

Здесь можно отреагировать по разному:

А может, вы просто напоминаете ему его дочь?

Но если вы вызываете сильные чувства даже у пожилого мужчины, скорее всего, вы весьма привлекательно выглядите.

И т.д.

Рефрейминг Контекста.

В переформировании контекста вы изменяете значение не напрямую, а ищите ситуацию, где данное поведение будет иметь совершенно другое (положительное) значение.

Злость может быть полезна в спорте (спортивная злость), агрессивность – в драке, жадность – в обучении (жадность к знаниям), и так далее. 

Но этим рефреймингом мы активно занимались, когда делали упражнение с "Зато".

Я слишком молчалива.

Зато не скажешь ничего лишнего.

Молчаливых любит начальство.

Когда я занимался ребефингом, мне попалась бумажка озаглавленная: "100 способов изменения отношения к ситуации". Там было как раз 100 вариантов рефрейминга контекста. Вот один, который мне запомнился больше всего: "Зато будет о чем после вспомнить".

Тренировка.

Если говорить формально, вы можете попробовать свести любую проблему либо к виду: "Я испытываю Х когда Y" (при чем Х – это что-то неприятное), и тогда вы можете сделать переформирование смысла, либо к виду: "Я слишком Z", и тогда вы можете сделать переформирование контекста.

Формальное разделение такое: 

если фраза ответа может начинаться начинается «зато...», 

то это рефрейминг контекста, 

а если с «это означает...» – то смысла.

Если у вас в описании проблемы присутствует четкое определение контекста – тогда вы делаете рефрейминг значения, если же четкой привязки к контексту нет – рефрейминг контекста.

Но, я думаю, вы достаточно гибки для того, чтобы понять, что деление на переформирование контекста и переформирование смысла достаточно условно. Если позадавать вопросы, то можно свести к любому типу рефрейминга. 

Упражнение.

Вы объединяетесь в микрогруппы по 5-6 человек. Водящий выдает какую-нибудь проблему, а все остальные, по кругу, делают переформирование – любое, какое получится, либо контекста, либо значения. Естественно, повторяться нельзя. 

Водящий может сообщать, как о существующей проблеме, так и о возможной. Но постарайтесь подобрать что-то вам близкое, чтобы можно было проверить результат калибровкой невербальных реакций.

После того, как все сделали свои рефрейминги, Водящим становится следующий по кругу.

Можно задавать вопросы Водящему, но только для большего прояснения картины.

Внешние признаки достижения результата: явная смена невербалики. 

ё 20 мин.

Упражнение 2.

Хорошо, а теперь возьмите по карте. И теперь, вне зависимости от типа заявленной проблемы, вам необходимо сделать:

Рефрейминг значения, если масть черная.

Рефрейминг контекста, если масть красная.

Вы имеете право задавать вопросы. Напоминаю, что при определенном желании любую проблему можно свести к одному из типов высказываний: "Я  слишком Х" или "Я чувствую X когда Y".

Это не является правдой, но если вы будете так думать то научитесь этой технике быстрее.

ё 20 мин.

Обсуждение.

Когда разойдешься – придумывать очень легко. И в голове не один, а несколько. Остается только выбрать лучший.

Действительно, практически любую проблему можно свести и к переформированию значения, и к переформированию контекста.

А мы натолкнулись на то, что никакие варианты рефрейминга просто не подходили. Когда потом обсуждали выяснилось, что человек хотел все-таки изменить поведение, а не отношение.

Замечательно! Будьте очень внимательны к тому, что хотят другие люди. Рефрейминг содержания изумительная вещь, но он не может работать всегда и везде, по той простой причине, что не всегда люди хотят менять отношение. Чаще для них важнее изменить поведение.

Но! Рефрейминг может очень хорошо помочь при работе с изменением этого поведения. Или быть первым шагом. Если проблема не выглядит очень страшной, к ней легче подступиться и решить.

Домашнее задание.

Написать не менее 5 утверждений типа: "Я  слишком ...", и придумать к каждому не менее 5 рефреймингов Контекста.

Аналогично предыдущему: не менее 5 утверждений типа: "Я чувствую X когда Y", (при чем Х – это что-то неприятное для вас) и пишите к каждому не менее 5 рефреймингов Смыла.



8. Заключительная медитация.

ё 10 мин.

�2-е занятие. Подстройка и отстройка.

Блок�Группа�Задача�ё��Настроечная медитация.�вся�Настройка на занятие, приведение в рабочее состояние.�5 мин��Общий круг.�вся�Связь с предыдущим опытом, ответы на вопросы, интеграция опыта.�15 мин��Отпор.�5-6 чел�Связь с опытом полученным на предыдущем занятии. Доведение до уровня бессознательной компетенции.�30 мин��Отстройка.�3 чел�Получение представления и предварительного опыта в отстройке. �40 мин��Умение отказывать.�2 чел.�Получение навыка в отстройке.�20 мин��Подсознательная подстройка.

Демонстрация.�вся�Демонстрация (мотивация) нужного навыка.�20 мин��Подсознательная подстройка.

Упражнение.�3 чел�Получение навыка в подсознательной подстройке (перевод навыка подстройки на уровень бессознательной компетенции) и ведении.�40 мин��Тень.�2 чел�Интеграция навыка, мотивация.�20 мин.��Домашнее задание.�вся�Задание на дом, закрепление полученной информации, мотивация на получение практического навыка.�10 мин��Заключительная медитация.�вся�Интеграция полученного опыта в жизнь.�5 мин��Настроечная медитация. 

ё 5 мин.

Общий круг.

ё 15 мин.

Рефрейминг содержания.

Давайте вспомним, чтобыло на прошлом занятии. Надеюсь, вы все потренировались дома, поэтому вам будет очень легко сделать то, что я вам предложу. Я сейчас буду выдавать вам проблемы, а вы будете делать к ним переформирования. Чем больше, тем лучше.

Меня никто не любит.

Когда мне отказывают, у меня портится настроение.

Я слишком хорошо отношусь к людям, и они меня часто обманывают.

У меня болят зубы.

Я слишком застенчив.

Чтобы я ни делал, у меня ничего не получается.

Упражнение " Отпор". 

Рефрейминг позволяет преобразовывать не только чужие проблемы, но и отсекать "наезды": определенные неэкологичные высказывания в ваш адрес. Вот в этом вы сейчас и потренируетесь.

Объединитесь в группы по 4-5 человек. Игра идет по кругу. Члены группы придумывают отрицательные качества Водящего (не обязательно существующие в действительности), а тот отвечает фразой, начинающейся с “зато...” (рефрейминг контекста). После “зато” идет сообщение о том, что полезного это качество ему дает. При чем он находит другое слово, обозначающее то же качество, но с положительной оценкой (рефрейминг значения). По 4-5 вопросов каждому.

Ты вспыльчивая.

Зато мужчинам нравятся страстные женщины.

У тебя косоглазие.

Зато легкая раскосость придает мне особый шарм.

Здесь ваша задача просто потренироваться в спонтанном умении переформировывать "наезды", то есть поддерживать личную экологию.

Если вы нашли подходящие рефрейминги в 3 случаях – это хороший результат.

После того, как Водящему задали 5-7 вопросов, Водящим становится следующий по часовой стрелке.

ё 20 мин.

Отстройка. 

Зачем нужна отстройка?

Мы много говорили с вами о том, как подстраиваться. Но в жизни есть ситуации когда надо “отстроится”, отсоединится. Это часто нужно с надоедливыми и некорректными знакомыми, любовниками и любовницами, с которыми вы хотите прекратить отношения, бизнесменами, которые взяли вас на крючок (что требует хорошей подстройки) и уговаривают купить товар, который вам не нужен. И в еще куче случаев...

Объединитесь в группы по 5-6 человек и попробуйте определить, в каких случаях стоит “отстраиваться” и зачем.  Попробуйте найти что-то новое. Отстраиваться можно ведь не только от людей...

Можно сделать в виде мозгового штурма от всей группы, при этом Ведущий записывает все предложения от группы. Время, естественно, сокращается.

ё 15 минут.

Обсуждение.

От чего можно отстраиваться:

несовпадение намерений;

реклама;

стадность (от группового поведения);

негативное  состояние;

ситуация;

чужое влияние;

транс;

телевизор;

тема;

ё 10 минут.

“Стена”.

Можно связать с "экологической защитой".

Объединиться в микрогруппы по 3 человека: Оператор, Клиент и Наблюдатель. Оператор с Клиентом ведут разговор на какую-то интересную тему. Оператор сначала подстраивается а потом, в какой-то момент, представляет что между ним и Клиентом стена. Обычная кирпичная или бетонная, в зависимости от желания. И разрешите своему телу делать все, что оно сочтет нужным,  “отпустите” себя.

Это один из способов сообщить подсознанию, что Вы хотите отстроится от партнера.  Можно представлять себе закрытую дверь или задвижку в печи – это просто символ, команда понятная подсознанию.

Наблюдатель следит за разговором и пытается угадать, в какой момент была “отстройка”.

Отстройка может быть резкой, если вам нужно "отвязаться" от незнакомого, но навязчивого человека, а может быть аккуратной, плавной, если вы хотите сохранить хорошие отношения с собеседником, но "просто пора заканчивать разговор". То есть высота и прочность стены зависят от ситуации: помните, что резкая сильная отстройка может обидеть человека.

Следите, чтобы все побывали во всех ролях. За временем следит Наблюдатель.

ё 15 минут.

Обсуждение.

В общий круг. У кого что получилось, что показалось странным, что не получилось?

Обычно рассказывают, что это очень заметно. Резко меняется поза и голос Оператора. Разговор перестает быть интересным, не клеится.

То, чем мы сейчас занимаемся – это не только отстройка. Это защита. Защита от чужого влияния, защита от воздействия. “Стену” можно ставить ведь не только по отношению к людям, но и к рекламе, к книге, к радио, к вещам...

Подстраиваясь под кого-то вы можете “считать” с него неприятную эмоцию, болезнь или еще чего-нибудь неприятное. А “стена” – это один из множества способов защиты. При желании вы можете придумать их множество. Образ стены – это только символ.

ё 10 минут.

Умение отказывать. 

Сейчас вам предлагается поучиться отстраиваться друг от друга. Есть множество ситуаций, в которых полезно вовремя прекратить беседу. Сейчас вам предлагается несколько таких ситуаций, которые вы попробуете разыграть. Разбились на пары и встали в карусельку. 

1. Дальний знакомый.

Сейчас те, кто находятся во внешнем кругу, люди, которые внезапно встретили дальнего Знакомого. А Знакомый начинает расспрашивать Вас о жизни, семье и работе. Вы сначала ввязывается в разговор, но потом, взглянув на часы, обнаруживаете что вам пора идти. Ваша задача – красиво уйти, не обидев собеседника. Уйти, а не убежать.

Как вы уже догадались, те кто во внутреннем кругу как раз и играют роль этих знакомых. Одно из наиболее характерных качеств этих знакомых – надоедливость и непонятливость. Ваша задача – осложнить жизнь вашим партнерам. Учтите, что человеку, который под вас подстроен, отказать очень трудно. Поэтому задача тех, кто отказывает – отстраиваться, а тех, кто просит – не давать им уйти. Это борьба не на жизнь, а на результат. 

Сидящим во внешнем кругу нужно найти такой уровень (и такую скорость) отстройки, чтобы закончить общение и в то же время сохранить хорошие отношений с собеседником.

ё 3 минуты.

Так, прекрасно. Минута обратной связи и внешний круг сдвигается на одного человека вправо. Задание то же, но красиво уходят стоящие во внутреннем кругу, а те кто во внешнем играют роль занудливых и нагловатых знакомых. 

ё 3 минуты.

Прекрасно. Минута обратной связи.

2. Занять денег.

Внутренний круг сдвигается на одного человека вправо.

Новое задание. Стоящие во внутреннем круге страстно  желают занять у своего знакомого из внешнего круга небольшую сумму денег. Главное из ваших достоинств – навязчивость и нахальство. 

Задача тех, кто находится во внешнем круге – отказать. Оказать корректно. Учтите, что деньги у вас есть. И вам запрещается говорить, что у вас их нет. 

ё 3 минуты.

Отлично. Минута обратной связи. И сдвигаемся на одного человека. Задание то же, но внешний и внутренний круги меняются ролями.

ё 3 минуты.

Минута обратной связи.

3. Отказ с комфортом.

Я обратил внимание на то, что многим из вас было трудно отказывать. Кто чувствовал дискомфорт, когда отказывал? Я понимаю, что одним трудно просить, а другим отказывать. Поэтому сдвигаемся на одного человека. Ситуация та же. Но... Задача тех кто просит, и тех, кто отказывает чувствовать себя предельно комфортно. Те, кто отказывают – у вас деньги, которые просят есть, и вы их дать можете, просто не собираетесь или не хотите давать их этому человеку. Вам запрещается врать и выдумывать предстоящие траты и уверять, что это ваши последние деньги. Вы просто отказываете, потому что вам не хочется давать деньги этому человеку. Но корректно. Начали.

ё 3 минуты.

Отлично. Сдвинулись еще на одного человека. Круги поменялись ролями.

ё 3 минуты.

Обратная связь и садимся в общий круг.

Подсознательная подстройка. 

Мы достаточно много говорили о том, подо что можно подстраиваться: поза, голос, дыхание, движения... В этом варианте подстройки вы как бы контролируете этот процесс сознательно. Но то же самое можно делать и бессознательно. Для этого просто надо научиться правильно давать команду самому себе и разрешать телу эту команду выполнять. Это очень простая и, в то же время, очень сложная техника. Простая она потому, что здесь от вас не требуется сознательный контроль за процессом: вы просто даете себе задание и разрешаете себе его выполнить. А сложная потому, что некоторым это очень трудно сделать – отпустить себя. Наше сознание очень властно и достаточно часто боится потерять контроль. 

Я хочу сразу предупредить, что умение контролировать себя – совершенно изумительное качество. Вопрос не в его наличии или отсутствии, а в том, кто кем управляет – вы контролем или он вами. Есть ли у вас выбор: контролировать или отпустить себя по собственному желанию. Очень часто мы контролируем себя, когда лучше бы было довериться и действовать спонтанно, и, в то же время, совершенно можем потерять всякий контроль над собой, когда этого как раз делать бы не следовало – вспомните фразу “выйти из себя”. 

Я предложил бы фразу, описывающее это: Управляемая Спонтанность. Это умение совместить совершенно несовместимые вещи – Контроль и Спонтанность. Но человек совершенно непостижимое существо и может делать совершенно фантастические вещи. Например, совмещать несовместимое или объединять противоположности.

Упражнение.

Вначале проводится демонстрация.

1. Образ.

Сначала вы создаете визуальный образ того человека, под которого хотите подстроиться. Старайтесь сделать его максимально четким и резким.

Это не означает, что он обязательно будет четким и резким, просто вы делаете это максимально возможно для себя. 

Можно даже сделать так: закройте глаза, создайте образ, а потом сравните с оригиналом. Подправьте, а потом опят сравните. Так можно сделать несколько раз, пока не будет достаточно похоже.

2. Войди в образ.

А теперь вам нужно просто войти в этот образ. Шагнуть в него. Совершенно физически. И отпустить себя. Разрешить своему телу делать то, что оно сочтет нужным. Но исходя из образа. Можно даже немного походить и поговорить, чтобы убедиться, что вы уже немного другой.

3. Ведение.

Попробуйте повести за собой партнера – смените дыхание, позу, двиньте рукой... Как вы помните – единственная четкая проверка подстроенности – возможность ведения.

Лучше при демонстрации выбрать пару желающих и одного посадить на стул. Того, который подстраиваться, поставить рядом и предложить создать образ сидящего на соседнем стуле. Потом  предложите ему на этот стул сесть и отпустить себя. Можно предложить закрыть глаза и прислушаться, чего хочет тело. 

Предложите сказать несколько фраз сначала Образцу, а потом Подстраивающемуся. Потом попросить встать Подстраивающегося и опять сказать эти фразы. Обратить внимание зала на изменение голоса (оно обычно есть). Попросить его опять сесть “в образ” и повторить те же фразы. Еще раз предложить закрыть глаза. А в это время поднять руку у Образца. Обычно Подстраивающийся активно на это реагирует – то у него начинает чесаться голова, то ухо, то просто хочется поправить волосы.

Вы обратили внимание, что не надо контролировать позу, голос и дыхание. Все происходит совершенно автоматически – человек просто подстроился и все.

Но эта техника имеет и свои недостатки. Проблема здесь в том, что подстраиваясь “без сортировки”, вы можете считать с человека какую-нибудь его проблему. Бессознательному же неважно, проблема это или нет – это новый вариант поведения на который его направляют. И берет оно его целиком. 

Вместе с женой вы получаете в нагрузку и тещу тоже.

Именно поэтому хорошо бы все-таки этим процессом немножко управлять и ставить некие экологические фильтры. И после завершения подстройки выходить из образа, давая понять подсознанию, что вы отстраиваетесь от этого человека.

Объединитесь в тройки: Клиент, Оператор, Режиссер и потренируйтесь в технике Подсознательной Подстройки. Режиссер руководит процессом и следит за временем.

ё 20 мин.

Обсуждение.

ё 10 мин.

Тень. 

Если вы хорошо подстроитесь под человека вы сможете не только повысить его доверие к себе, но даже читать его мысли и намерения. Если вы не верите, то давайте сейчас просто попробуем это сделать.

Правда есть некоторое ограничение на чтение мыслей - только предположительные движения.

Объединитесь в пары. Вы будете ходить друг за другом в паре. Передний – Водящий, задний – Подстраивающийся. Водящий просто ходит, ходит, ходит, а в какой-то момент, когда он решает сделать некое действие или куда-то свернуть, он хлопает в ладоши и отходит в сторону. А Подстраивающийся встает на его место и пытается определить, чего же такого Водящий хотел сделать.

Для того, чтобы Подстраивающийся мог это сделать достаточно хорошо, сначала он максимально подстраивается под Водящего – идет нога в ногу, след в след и повторяет его движения. Он как бы становится его "тенью", пытается слиться с ним.

После того, как вы попробуете это сделать несколько раз, вы поймете, что все это весьма просто. Хорошим результатом считается 3 угадывания подряд, после чего вы меняетесь ролями.

ё 20 мин.

Домашнее задание.

Попробуйте в общении с разными людьми (5-7 человек) несколько раз подстроиться и отстроиться, и наблюдайте за реакцией.

Составьте список ситуаций в которых (и от которых) лично вам надо отстраиваться. Определите условия "отстройки".

Подстроиться под человека и попробовать повести. Самое простое - на уровне движений (более заметно и легче проверить). Не менее 7 человек. Но помните об экологии...

Заключительная медитация.

ё 10 мин.

�3-е занятие. Якоря.

Блок�Группа�Задача�ё��Настроечная медитация.�вся�Настройка на занятие, приведение в рабочее состояние.�5 мин��Общий круг.�вся�Связь с предыдущим опытом, ответы на вопросы, интеграция опыта.�15 мин��Кто сильнее.�3 чел�Связь с опытом полученным на предыдущем занятии. Доведение до уровня бессознательной компетенции.�20 мин��Подстройка под голос.�3 чел�Тренировка навыка подстройки под голос.�20 мин��Якоря.

Лекция.�вся�Теоретическая информация и ее сенсорное подтверждение. Мотивация на дальнейшую работу. �20 мин��Якоря.

Упражнение.�3 чел.�Навык в установке и воспроизведении якоря.�40 мин��Вызов состояния.

Лекция.�вся�Теоретическая информация и ее сенсорное подтверждение. Мотивация на дальнейшую работу. �10 мин��Вызов состояния.

Упражнение.�4 чел.�Навык в вызове нужного состояние в повседневной ситуации.�30 мин��Круг совершенства.�вся�Создание сильного ресурсного якоря.�10 мин��Трудная ситуация.�3 чел�Тренировка установки и использования ресурсных якорей на себе.�35 мин��Домашнее задание.�вся�Задание на дом, закрепление полученной информации, мотивация на получение практического навыка.�10 мин��Заключительная медитация.�вся�Интеграция полученного опыта в жизнь.�5 мин��Настроечная медитация.

ё 5 минут.

Общий круг.

ё 15 мин.

Кто сильнее?

[Академия Знакомств [Soblaznenie.Ru] - это практические тренинги знакомства и соблазнения в реальных условиях - от первого взгляда до гармоничных отношений. Это спецоборудование для поднятия уверенности, инструктажа и коррекции в "горячем режиме". Это индивидуальный подход и работа до положительного результата!]



Вы объединяетесь в тройки: Оператор, Клиент и Режиссер. Режиссер встает за спиной Оператора, и подает знак Клиенту отстроиться. Задача Оператора – держать подстройку в любом случае. Задача Клиентов – быть собой и реагировать на ситуацию: если поле того, как вы отстроились вам хочется подстроиться – подстрачивайтесь, если не хочется – то не надо. Режиссер наблюдают за процессом и рассказывают о том, как это все выглядело со стороны. 

Чтобы отстройка не выглядела слишком нарочито – отстраиваться можно только в пределах "светской вежливости".

ё 15 минут.

Обсуждение.

ё 5 минут.

Подстройка под голос.

В других тройках: Оператор, Клиент и Режиссер. Режиссер стоит за спиной Оператора так, чтобы тот его не видел даже боковым зрением. У режиссера в руках схема:

Громкость��Высота��Скорость��Тембр��Клиент с Оператором беседуют на любую тему. Режиссер показывает на блок таблицы, а Клиент меняет соответствующую характеристику голоса. Задача Оператора – все время быть подстроенным под голос Клиента.

Можно так же предложить Режиссеру не только показывать, что менять (громкость, высота...) но и насколько. Чуть выше, более громко, медленнее.... Например, он может указав на  блок таблицы, рукой показывать уровень.

ё 15 минут.

Обсуждение.

ё 5 минут.

Якоря. 

Лекция с демонстрацией.

Демонстрация постановки и воспроизведения нескольких якорей – голосовых, пространственных, визуальных всей группе.

МК-2 отличается от МК-1 тем, что здесь вы получите вполне приличный опыт того, как можно что-то менять не только в других людях, но и в себе. Это достаточно важное дополнение, потому что просто знание неких техник общения еще не достаточно для хорошего общения. Нужно уметь управлять собственным состоянием (например – иметь доступ к необходимым ресурсам), и, желательно, состоянием вашего собеседника или собеседников (в пределах экологии). Вот одним из самых мощных и эффективных средств для этого являются якоря.

Вы все слышали о собаках Павлова. У которых на звонок текла слюна. Так вот, мы все гораздо большие собаки, чем собаки Павлова. Если для организации слюнотечения собаке требовалось порядка недели тяжелых тренировок, то человек обучается с первого раза. Если вы произведете какое-то выделенное действие  в момент максимума переживания, то каждый раз, когда вы будете повторять это действие, человек будет "влетать" в это состояние.

Например, он вспоминает неприятную ситуацию, и на максимуме переживания вы его трогаете за плечё. Теперь каждый раз, когда вы его будете трогать за плече точно таким же способом, он будет “влетать” в это состояние. 

Якорь – это как кнопка включения, 

нажал – лампочка зажглась.

И при этом не важно, как вы ставили якорь. Трогая его за ногу, или щелкая пальцами. Или зажигая и гася свет. Лишь бы это происходило только в момент этого переживания.

Рассказывая все это, можно одновременно показывать действие якорей на желающем.



��Несколько терминов.

Якорение – процесс, посредством которого любое событие (звук, слово, поднятие руки, интонация, прикосновение) внутреннее или внешнее может быть связано с некоторой реакцией или состоянием и запускать ее проявление. Якоря могут возникать естественным образом и устанавливаться намеренно.

Положительный Якорь – якорь, вызывающий ресурсное состояние (приятное переживание).

Отрицательный Якорь – якорь, вызывающий нересурсное состояние (неприятное переживание).��При установке якоря лучше пользоваться 3 правилами:



��Максимум переживания. 

Якорь ставится на “пике” переживания. И именно в момент пика. Это очень важно. Только в этом случае произойдет связывание: наш мозг свяжет состояние и внешнее событие.

Например, телевизор скорее всего не является якорем на страх и радость, хотя возможно вы и регулярно испытываете их, когда смотрите на те картинки, которые он вам показывает. Просто он появляется не только в тот момент, когда вы испытываете именно эти чувства. ����Нестандартность. 

Якорь – это что-то нестандартное, не совсем обычное. Это может быть движение, звук, прикосновение, которые не совсем привычны для данного человека.����Точность. 

Вы воспроизводите якорь чрезвычайно точно: точно такой же звук или слово, произнесенное с точно такой же интонацией, точно такое же движение или прикосновение.

Например, некоторые считают, что если при воспроизведении якоря нажать сильнее, чем при установке, то и реакция будет лучше. Ан нет! Результат будет хуже (если вообще будет).��Правила постановки якорей должны быть написаны на доске.

Подробно.

Тактильные якоря.

�

Одни из самых надежных и удобных в установке �– тактильные якоря. По-русски, якоря которые ставятся "касанием до тела" Клиента. Они действительно достаточно удобны и надежны, потому что касание – всегда касание.  Аудиальный якорь обычно трудно удерживать, визуальный – Клиент может отвернуться или закрыть глаза. А прикосновение всегда отмечается и срабатывает. Именно поэтому отработку установки начинают именно с тактильных якорей. 

И несколько замечаний. Самое важное при установке – помнить, что куда поставил. Когда вы работаете якорей может быть достаточно много, а ошибаться... Это конечно не разминирование, но результат может быть весьма плачевным. Итак, очень важно помнить, какой якорь куда поставил. Одна из рекомендаций – разделять, какой рукой ставить положительные (ресурсные) якоря, какой – отрицательные. Я обычно предпочитаю правой ставить положительные, левой – отрицательные. Но это дело вкуса.

Можно "территориально" разделить, куда какие якоря ставятся. На плече – радость, на шею – горе, и т.п. Либо на правую половину тела – "плюс", на левую – "минус". 

Хороший вариант (если возможно) – записывать, где что. Но это не всегда применимо.

В любом случае, старайтесь разделить области "+" и "–" якорей – если вы перепутаете, по крайней мере, это не будет "фатальной" ошибкой.

Не рекомендуется...

�

Теперь, что делать не стоит. Не рекомендуется ставить якоря на внешнюю сторону плеч, предплечий, бедер. Большинство из нас ездят в общественном транспорте, в котором регулярно толкаются, и на этих местах могут уже сидеть якоря. Какие якоря можно подцепить в нашем транспорте вы можете себе представить.

Так же учтите, что некоторые люди вообще не любят прикосновений. По самым разным причинам. И, если вы попытаетесь поставить им тактильный якорь, реакция может быть непредсказуемой. 

Еще есть одна небольшая проблема – когда вы сидите рядом, самое удобное место для установки тактильного якоря это бедро или колено. Удобно то удобно... Но если вы внезапно хватаете сидящую рядом девушку за колено, она может отреагировать очень неожиданно. Как и в слишком положительную, так и в слишком отрицательную сторону. В любом случае якорь на то состояние, которое вы хотели заякорить, работать не будет, а вам придется тратить кучу времени на утилизацию последствий – либо отбиваясь от приставаний, либо избавляясь от синяков.

Учтите, что внезапное касание обычно вызывает напряжение у Клиента. Так что либо у вас будет "кинестетический" стиль общения, при котором касание вполне естественно и органично, либо тренируйтесь ставить другие якоря.

В любом случае хорошо поставленный якорь обычно органично вписывается в ситуацию, он там естественен и незаметен. Если вы начинаете внезапно делать кучу странных вещей, то самой малое что произойдет – это потеря подстройки. А уж ее то терять точно не стоит.

Визуальные якоря.

Эти якоря самые удобные и их легко можно сделать малозаметными. Визуальным якорем может быть поза Оператора, характерное движение, положение в пространстве, мимика. Но помните о том, что большинство якорей желательно удерживать продолжительное время. Если вы поставите якорь на какой-нибудь забавный жест, для того, чтобы этот якорь удерживать, вам придется этот жест повторять с завидным упорством. Которое можно потратить на более полезные дела. Поэтому обычно рекомендуется использовать позу или положение в пространстве. Но и здесь старайтесь выбирать такие позы, которые вы больше не будете использовать при общении с этим человеком, чтобы якорь не сработал в совершенно ненужном месте.

А можно ли использовать одежду как якорь?

Конечно можно. Но это не совсем удобно. Такой якорь как одежда обладает одним неприятным свойством – его трудно ставить и трудно выключать когда надо. Хотя, например, если женщина для сексуальной ситуации использует как якорь характерное белье, на мой взгляд это будет удачный вариант. Правда, обычно это используется в ситуации воспроизводства уже существующих якорей. Например, мужчина может сильно реагировать на черное белье. 

Аудиальные якоря.

Для удобства можно разделить все аудиальные якоря на два типа: голосовые и "звуковые". 

Голосовые ставятся определенным характерным голосом: интонация, высота, скорость и т.п. Естественно, эту высоту или скорость, кроме как для установки (и воспроизведения) якоря употреблять не стоит. 

К звуковым можно отнести все звуки, которые вы можете издать сами или при помощи подручных средств (при этом желательно, чтобы этот звук мог продолжаться длительное время). Можно стучать пальцами, скрести, слегка шаркать ногой, скрипеть стулом (особенным образом) и т.д. Важно уметь воспроизводить этот звук однозначно точно и продолжительное время. Если вы кидаете карандаш на пол звук вполне характерный, но регулярно его воспроизводить довольно сложно, если только не запастись большой пачкой одинаковых карандашей.



Мозговой штурм.

Ведущий стоит у доски и записывает предложения из зала. На этом этапе желательно только отмечать предложения с минимальными комментариями. В конце, когда идеи группы несколько выдохнутся, можно добавить несколько вариантов от себя, которые названы не были.

А теперь давайте все вместе подумаем, что может быть якорем?

Например, якорем может быть:

Прикосновение.

Интонация.

Звук.

Время.

Место.

Образ.

Предмет.

Движение.

Последовательность действий.

Запах.

ё 30 мин.

Упражнение "Установка якорей".

Желательно провести демонстрацию.

Демонстрация.

А теперь вспомни что-то достаточно неприятное, мерзкое и отталкивающее... 

ё

А теперь я кладу ей руку на левое плече и убираю.

Оля, мне бы хотелось, чтобы ты вспомнила, что-то очень приятное и радостное... 

ё

Да. Хорошо. Я кладу ей руку на правое плече и убираю.

Оля, вернись сюда. Встряхнись. Ты сейчас здесь. (Залу) А вы смотрите внимательно. Вот я кладу ей руку на правое плече. Что происходит?

Она начинает улыбаться.

Расслабляется.

Вот смотрите, пока я держу руку у нее на правом плече, она будет находиться в том радостном состоянии, на которое я якорь установил. Ясли же я сниму руку с правого плеча и положу на левое...

У нее появляется гримаса.

Улыбка исчезает.

Хмурится.

Да, пока я удерживаю руку на левом плече, Оля будет находиться в состоянии близком к тому, на которое этот якорь ставили.

Хорошо, немного другой пример. Вот несколько рисунков.

�		�		�

Скорее всего они будут вызывать у вас немного грустную эмоцию.

Группы изображений должны быть на разных листах бумаги. 

А теперь посмотрите на эти рисунки:

�	�		�

Эти скорее всего будут вызывать более веселое настроение. А теперь подумайте, какую эмоцию у вас вызывают эта фигуры:

Показываются по очереди.

���

И вот эта



���

Ну, треугольник повеселее. 

Правильно, он был на картинке с веселой мордашкой. И теперь такой треугольник некоторое время будет вызывать у вам более веселое состояние, а эта "запятая" – более грустное.

Упражнение.

Объединиться в тройки: Оператор, Клиент и Наблюдатель.

1. Вызов состояния.

Сначала Оператор просит Клиента вспомнить ситуацию в которой у него было относительно сильное переживание (желательно "+") и калибрует внешние признаки этого состояния.

2. Установка якоря.

Когда внешние признаки состояния достигают максимума Оператор устанавливает якорь. 

При чем в первом случае Оператор ставит этот якорь В, во втором – А, в третьем – К.

Помните правила установления якорей: 

максимум переживания;

нестандартность;

точность.

Правила постановки якорей должны быть написаны на доске.

3. Воспроизведение.

Оператор предлагает Клиенту вернуться в обычное состояние и пробует воспроизвести якорь максимально точно, калибруя при этом, на сколько внешние изменения происходящие с Клиентом похожи на те, которые были при установке якоря. Если изменений в нужную сторону не наблюдается можно попробовать воспроизвести якорь еще раз.

4. Продолжение.

Пройдитесь еще несколько раз по шагам 1 – 3, но каждый раз ставьте другой якорь на различные состояния.

Возможно изменение типа устанавливаемых якорей: аудиальный, кинестетический, визуальный.

5. Смена ролей.

Поменяйтесь ролями.

ё 20 мин.

3. Обсуждение.

ё 10 мин.

Вызов состояния.

Самая важная задача при работе с якорями это даже не сама установка якоря, а получение состояния, которое потом можно использовать. Чтобы не было путаницы, я буду называть ставящего якорь Оператором, а того, на кого якоря ставятся – Клиентом.

Самый простой способ – это просто дождаться того, когда Клиент сам войдет в подходящее вам состояние. То есть, это пассивный способ. Плюс как и у всякого пассивного способа – вы ничего специально не делаете. Это удобно когда общение происходит в виде монолога. Правда при условии, что вы можете якорь поставить – то есть Клиент на вас изредка смотрит или вы можете издать звук, который он может услышать (о том чтобы дотронуться обычно можно только мечтать). Минус – ждать можно очень долго...

Дальше идут активные способы вызова состояния, когда вы предпринимаете какие-то действия для получения результата.

Самый прямолинейный – попросить Клиента войти нужное Оператору состояние. Как я это делал во время демонстрации. Минус – сложно применить в реальной жизни. Хотя можно. 

Следующий вариант –  предложить Клиенту вспомнить ситуацию, в которой он испытывал нужное вам состояние. Особенно, если вы знаете какую:

Иван Петрович, вспомните, в прошлом году, когда вы были в Мюнхене...

Можно вызвать нужную реакцию. Расскажите анекдот и получите смех (если анекдот смешной). Начните очень внимательно прислушиваться к тому, что происходит за дверью, и получите состояние напряженного аудиального внимания.

Иногда срабатывает метод связанный с тем, что для того, чтобы человек понял значение слова, ему нужно добраться до того опыта, которое это слово обозначает. Например для того, чтобы понять значение фразы "испытывать ярость", человеку нужно вспомнить, что оно обозначает. Большинству для этого необходимо хотя бы не надолго войти в это состояние. Тут вы и ставите якорь, но нужно быть очень внимательным и быстрым – человек при этом пребывает в нужном состоянии весьма недолго.

Вариация на данную тему – это предложение описать состояние: 

Как бы ты описал состояние счастья.

Только здесь вхождение будет более глубоким.

Еще можно подстроиться и повести в нужное состояние. А потом поставить якорь.

Зачем ставить якорь если можно подстроиться и повести?

На подстройку и ведение требуется время, а якорь действует практически мгновенно. Во-вторых, легко подстроиться и повести можно далеко не всегда...

И если вы знаете, что у человека уже существует якорь на нужное вам состояние, но он недостаточно удобен для использования, вы можете вызвать его и установить более удобный якорь (переякорить). Предположим, у Клиента какая-то песенка вызывает эйфорию и сильный подъем, но крутить ее все время, тем более во время разговора, не совсем удобно. Тогда в тот момент, когда он эту песенку слушает (при вашей непосредственном участии) и входит достаточно глубоко в столь желательное вам состояние эйфории, вы ставите более удобный в использовании якорь: трогаете его за руку или слегка барабаните пальцами по столу.

Итак, для того, чтобы вызвать состояние можно:

дождаться, когда сам войдет;

попросить войти;

вспомнить ситуацию;

вызвать нужную реакцию;

понятие;

подстроится и повести;

воспроизвести существующий якорь.

ё 10 мин.

Упражнение.

В группах по 4 человека: Оператор, Клиент и два Наблюдателя. 

Оператор вытягивает бумажку с записью состояния, например:

Радость�Восхищение�Интерес�Уверенность�Спокойствие��Грусть�Злость�Удивление�Раздражение�Апатия��Его задача: во время беседы с Клиентом нужное вызвать состояние (любым способом, кроме прямой просьбы войти) и установить якорь. 

Акцент на вызове состояния.

Наблюдатели оценивают, насколько Клиент вошел в состояние и дают обратную связь.

Проверить качество ввода в состояние можно воспроизведя якорь.

ё 20 мин.

Общий круг.

ё 5 мин.

Круг Совершенства.

Коллективный.

�EMBED Unknown���

Сейчас мы попробуем взять Мастерство в свою жизнь. Встаньте. Представьте, что перед вами находится Круг Совершенства. Это Круг, в котором находится все ваше самое лучшее, самое совершенное, самое гармоничное. 

Представьте его как можно яснее и окрасьте в цвет, который символизирует для вас состояние Совершенства. Потом зайдите в Круг, встаньте в центр и прочувствуйте это состояние как можно сильнее и ярче. Выйдите из него и посмотрите на него еще раз со стороны. Все ли там, что вы хотели бы иметь? Может туда надо еще что-то добавить? Может Уверенность или Любовь, Радость или Смелость? Пусть этот круг будет действительно содержать в себе самое лучшее и самое нужное из того, что у вас есть.

Добавьте это все туда. И посмотрите, как это изменит цвет. Зайдите снова в Круг и прочувствуйте его еще раз. Как изменилось состояние внутри? Все ли там есть, что вам надо? Выходите и входите в круг до тех пор, пока не поймете, что это действительно то, что вы хотели иметь. 

Теперь выйдите и еще раз посмотрите на Круг со стороны. Запомните его как можно лучше. Если вам потребуются ресурсы, вы всегда можете вспомнить о нем, войти в него и окрасить любую ситуацию в цвета Совершенства. А это означает, что вы можете взять Совершенство в каждый кусочек своей жизни, каким бы он ни был.

В то же время помните и о том, что идя по Жизни вы всегда находите что-то новое, которое вы всегда сможете добавить в Круг. Ведь это не склад забытых вещей, он меняется вместе с вами, а вы меняетесь вместе с ним!

ё 10 мин.

Упражнение "Трудная ситуация".

В группах по 3 человека. Водящий описывает сложную для себя ситуацию, а остальные помогают ее ему разыграть. Задача Водящего находиться в ресурсе во время проигрывания ситуации. То есть, ему нужно установить себе ресурсный якорь и потом его воспроизводить в процессе.

Список трудных ситуаций на доске.

Если Водящий "вылетает" в проблемное состояние, он может взять время на восстановление ресурса и поиск новых ресурсов.

ё 30 мин.

Обсуждение.

ё 5 мин.

Домашнее задание.

Попробуйте во время разговора установить и воспроизвести якорь. (Не менее 5 раз)

Попробуйте вызвать и заякорить состояние каждым из предложенных способов (7 вариантов). Подбирайте способ под контекст.

Установите самому себе якорь на ресурсное состояние и научитесь его воспроизводить.

Заключительная медитация.

ё 5 мин.

�4-е занятие. Речевые стратегии.

Блок�Группа�Задача�ё��Настроечная медитация.�вся�Настройка на занятие, приведение в рабочее состояние.�5 мин��Общий круг.�вся�Связь с предыдущим опытом, ответы на вопросы, интеграция опыта.�15 мин��Интеграция якорей.

Рассказ.�вся�Предоставление необходимого теоретического материала. Желательна наглядная демонстрация навыка.�20 мин��Интеграция якорей.

"Сведение рук"�вся�Получение опыта и положительного результата. Мотивация.�20 мин��Интеграция якорей.

Упражнение.�3 чел�Получение навыка в установке и интеграции якорей в реальной ситуации.�30 мин.��Речевые стратегии.

Лекция.�вся�Теоретическая информация и наработка опыта. �30 мин��Речевые стратегии.

Анализ видеорекламы.�вся�Анализ и примеры использования техник в реальной жизни.  �20 мин��Речевые стратегии.

Упражнение.�3 чел.�Наработка использования речевых стратегий.�25 мин��Рекламный ролик.

Подготовка.�5-6 чел�Навык в использовании речевых стратегий и якорей в жизни.�15 мин��Рекламный ролик.

Представление.�вся�Мотивация, интеграция и использование предыдущих

навыков.�20 мин��Домашнее задание.�вся�Задание на дом, закрепление полученной информации, мотивация на получение практического навыка.�10 мин��Заключительная медитация.�вся�Интеграция полученного опыта в жизнь.�5 мин��Медитация. 

ё 5 мин.

Общий круг.

ё 15 мин.



Интеграция якорей.

Самое интересное происходит, когда вы воспроизводите два якоря одновременно. Например, положительный (приятное переживание) и отрицательный (неприятное переживание). 

Рассказывая все это, можно одновременно показывать действие якорей на желающем.

�

При одновременном воспроизведении якорей они "интегрируются" – состояния как бы складываются. И остается то, чего больше (либо нейтральное состояние, если "силы" якорей будут равны). Поэтому того, что вы хотите получить должно быть больше.

Другое объяснение – человек получает выбор между крайними состояниями, и может испытывать в данной ситуации (с которой работали) любое состояние из "спектра".

Упражнение “Сведение рук”.

�

Делается в общем кругу. Демонстрируется на желающем, остальные делают все сами.

Стандартная поза начала упражнения: сидя, руки согнуты в локтях, ладони вверх (как если бы у вас в руках был поднос с тарелками).

Проблемная ситуация.

Выберите проблемную ситуацию. Создайте для нее визуальный образ и положите его на руку.

Выбор руки (правая - левая) принципиального значения не имеет. Если Клиент затрудняется, можно сказать: 

– С какой рукой у тебя ассоциируется данная ситуация?

– На какую руку тебе хочется положит этот образ?

В крайнем случае просто скажите, что "отрицательный" образ кладется на левую руку, а "положительный" на правую (или наоборот).

Ресурсы.

Какие твои ресурсы – чувства, состояния, эмоции, ценности, способности – могут помочь тебе справиться с этой проблемой. Эти ресурсы могут быть совершенно не связаны с данной ситуацией. Положи все это на другую руку.

Ресурсы можно складывать на одну руку.

Того, что лежит на ресурсной руке, должно быть в 1.5 – 2 раза больше, чем на проблемной.

Интеграция.

Когда ты поймешь, что ресурсов у тебя действительно больше, чем того, что лежит на левой ("–") руке, то попроси свои руки сойтись. Они должны сойтись сами, без твоей физической помощи. Просто наблюдай за этим процессом как бы со стороны. Твои ладони должны сойтись и плотно сжаться.

Если руки у Клиента долго не идут, можно предложить ему свести их, но очень медленно (за 2 – 3 минуты).

Иногда при сведении рук возникает как бы "подушка": область "сгущенного воздуха", приблизительно при расстоянии между руками 15-20 см. (внешне это выглядит, как будто человек сжимает в руках упругий мяч). Тогда скажите Клиенту, что надо приложить "моральные, а не физические усилия", что это "и есть работа".

В этом упражнении в процессе сведения рук возникает достаточно глубокое трансовое состояние, люди могут терять ощущение времени и надолго "подвисать". Тогда можно подойти и сделать небольшое внушение: 

– Твои руки сходятся, тянутся друг к другу... Все сильнее и сильнее... Ладони хотят сжаться...

И т.п.

Проверка работоспособности.

А теперь представь себя в этой ситуации в недалеком будущем.

Если работали с прошлой ситуации - просто предложите вспомнить ее.

Как изменится твое поведение и состояние?

Желательно представить не менее трех случаев в разных контекстах.

При демонстрации предложите залу перечислить внешние изменения, которые произошли с Клиентом после работы.

ё 15 мин.

Обсуждение.

ё 5 мин.

Упражнение "Интеграция якорей".

В начале желательно произвести наглядную демонстрацию.

В группах по 4-5 человек. 

1. Якорь на "товар".

Выступающий делает небольшое выступление, во время которого ему сначала нужно установить якорь на "товар": вещь, идею, предложение, человека и т.п.

2. Ресурсный якорь.

После этого Выступающий вызывает состояние, которое бы хотелось проассоциировать с "товаром" и устанавливает на него якорь.

Естественно, здесь скорее всего можно будет установить только В или А якоря.

3. Проверка установки.

Выступающий должен проверить работают ли установленные якоря (на "товар" и на состояние).

4. Интеграция якорей.

А теперь воспроизведите эти два якоря одновременно. Это и есть интеграция. И проследите, что происходит с ним в это время. 

5. Смена ролей.

Поменяйтесь ролями.

ё 20 мин.

Обсуждение.

ё 10 мин.

Речевые стратегии. 

Задача речевой стратегии - маскировка команды

По ходу лекции предлагается разбирать несколько примеров на использование речевых стратегий. Например, выбираются 3-4 наиболее интересных ситуации и группа предлагает различные варианты речевых стратегий для каждого случая.

Мы много говорили о том, что гипноз – это умение манипулировать. Сейчас мы поработаем с некими весьма эффективными речевыми стратегиями. Но хочу предупредить сразу, что все это работает только при наличии подстройки. Если подстройки нет – то и результата от использования этих вещей скорее всего тоже не будет.

На прошлом занятии вы познакомились с очень мощным средством воздействия – якорями. Сегодня мы познакомимся с не менее мощными средствами воздействия, но работающими немного на других принципах – принципах внушения. Если якоря помогают вызвать состояние, оценку, то речевые стратегии более удобны для вызывания поведения.

Хотя состояние с точки зрения НЛП – тоже поведение.

Механизм работы речевых стратегий – "маскировка" команды обращенной к бессознательному. И при построении фраз очень важно понимать то, какую собственно команду вы хотите дать, что вы собственно "маскируете".

1. Трюизмы.

Трюизм – это некое выражение или утверждение, как бы совершенно истинное:

Каждый человек хоть когда нибудь спит.

Все мы можем что-нибудь забыть.

Москва – столица России.

Вы можете сесть на этот стул.

Не смотря на свою простоту трюизмы очень хорошо действуют и весьма эффективны. Если вы, например, хотите помочь человеку измениться вы можете начать с фразы:

– Все люди могут меняться.

Против такой конструкции никто возразить совершенно не в состоянии. Потому что действительно, люди могут меняться. Но Клиент-то тоже человек, следовательно, и он на это способен. Хочу сразу добавить, что наиболее часто встречающаяся проблема при попытке решить какую-то проблему обычно состоит именно в том, что человек не верит в то, что он способен ее решить. А при помощи такой достаточно простой манипуляции вы можете обойти это ограничивающее убеждение. 

Трюизм помогает направить человека в нужное вам русло, задать некое направление движения его мысли.

– Бизнесмены часто подписывают контракты.

– Люди покупают стиральные машины.

Еще один способ использования трюизма – вызвать определенное доверие к последующим утверждениям.

– Париж – столица красоты... Институт Волос “Элида” находится в Париже.

Правда, для этой цели очень часто используют поговорки или пословицы, которые мы просто по привычке воспринимаем как некую истину:

– Кто рано встает, тому бог дает. Если вы придете ночью или рано утром то вы сможете купить товар дешевле.

Помните технику наведения транса 5-4-3-2-1 с МК-1? Когда надо было сначала сделать несколько утверждений, скажем так, соответствующих карте Клиента? Вот наиболее часто для таких вещей используются именно трюизмы.

– Вы сидите на стуле. Вы способны почувствовать свою ногу. Вы можете услышать собственное дыхание.

Это все и есть трюизмы.

Трюизм не столько маскирует команду, сколько направляет Клиента в заданном направлении, ограничивает его восприятие.

2. Предположения. 

Как только вы сядете на стул, вы почувствуете себя лучше.

Здесь вы предполагаете, что если произойдет одно событие (сядете на стул) , то после него произойдет и другое (почувствуете лучше). Раньше мы говорили про это, как про связывание, теперь вы знаете, как это связывание называется. 

Здесь под термином “предположения” будет пониматься именно такие конструкции.
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Ваша задача – связать между собой при помощи слов две обычно совершенно несовместимые вещи: событие, которое скорее всего произойдет, с результатом, который вам нужен. 

Сразу после того как вы выйдете за дверь, вы забудете все то, о чем мы с вами говорили.

При этом связывание с событием, которое скорее всего произойдет, действует более жестко – включается последовательность действий – к выходу из дверей привязывается амнезия. Если же в виде "морковки для осла" вы используете мотивацию: – Если вы хотите чувствовать себя лучше, пейте Колу! – то здесь вы просто сообщаете "полезную" информацию сознанию. Работать это будет, но намного хуже, чем если вы связываете команду с событием, которое произойдет.

Наиболее часто употребляемые конструкции в предположениях:

как только, 

после того, как;

сразу, как;

если, то;

когда;

прежде, чем;

– В то время, как вы будете чистить зубы, вы вспомните что-то важное.

– Если вы все сядете, то мы быстрее начнем занятие.

Команда здесь не столько прячется, сколько привязывается к будущему событию, сливается с ним и становится единым целым.

– Если вы внимательно рассмотрите эту вещь, вы сразу захотите ее купить.

Если человек будет рассматривать эту дурацкую вещь просто автоматом следует, что он ее купить все-таки должен.

Это не является правдой, но это работает!

Против предположений очень трудно сопротивляться, даже если вы их осознаете. 

– Если пойдешь в комнату, закрой окно.

И возразить нечего. Это как бы стало единым целым – комната и закрытое окно. Вы связали это при помощи языка, хотя формально эти  вещи совершенно не связанные. И вы не можете сказать “Нет”, если не хотите закрывать окно, потому что это будет означать, что и в комнату вы больше никогда не пойдете. Это стало целым и разделить это достаточно трудно.

Связывать между собой нужно то, что вы хотите получить и действие, которое скорее всего произойдет. 

После того, как вы выйдете за дверь, вы вспомните, что вам к следующему разу нужно принести выполненное домашнее задание.

Здесь действие которое обязательно произойдет – "выход за дверь" (при чем не говорится за какую конкретно – дверей много...), и то, что вы хотите получить – "принести выполненное домашнее задание".

Можно то же самое получить другим способом, связывая с мотивацией:

Если вы хотите закрепить материал еще лучше, то к следующему разу принесете выполненное домашнее задание.

Здесь уже связывается мотивация "закрепить материал еще лучше" и то, что вы хотите получить – "принести выполненное домашнее задание". 

Но здесь вы сталкиваетесь с различными видами мотивации. Можно мотивировать К (как в предыдущем примере), можно ОТ:

Если вы не хотите получить взбучку, то к следующему разу принесете выполненное домашнее задание.

И при этом нужно учитывать мотивацию конкретных людей. Хотя можно попробовать "кнут и пряник" объединить в одно утверждение:

Если вы хотите закрепить материал еще лучше, не хотите получить взбучку, то к следующему разу принесете выполненное домашнее задание.

Учтите, что оба варианта связывания (с событием и с мотивацией) работают по разному. Связь с событием более безусловна и бессознательна, это как выключатель: вышел за дверь – вспомнил о домашнем задании. 

Но у этого способа есть большой плюс – можно привязывать то, что человек сознательно делать пока не в состоянии – обезболивание головы и зубов, создание нового поведения:

– Как только ты сядешь на стул, твоя головная боль пройдет.

Связь с мотивацией более осознанна, но в то же время может быть (если подобрана корректная мотивация) и более мощной. В данном случае она работает не только на то, чтобы человек "вспомнил", но и на то, чтобы он это сделал.

Так что если вам нужно просто конкретное действие (впадение в транс, исчезновение головной боли) – лучше связь с ситуацией, если вам нужно, чтобы человек что-то делал (готовил домашнее задание, убирал полы) – то лучше связь с мотивацией.

3. Противопоставления.

чем... тем

насколько... настолько

– Чем быстрее вы замолчите, тем больше мы успеем.

Как всегда, связи никакой, но работает! То, на чем регулярно ловят детей:

Чем быстрее ты заснешь, тем лучше выспишься.

Насколько больше ты потратишь времени на изучение, настолько больше ты будешь знать этот предмет.
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И если в предположениях вы связывали между собой два события, то есть две статичные вещи, то здесь вы уже связываете между собой два процесса (может быть даже ведущие в разные стороны – потому и противопоставление):

Чем больше ты смеёшься, тем глубже погружаешься в транс.

И хотя вроде бы смех погружению в транс не должен сильно способствовать, здесь эти вещи связаны, и усиление одного приводит к усилению другого.

Хотя можно к действию привязать и событие, но это менее удобно.

4. Вопросы.

�

– Осознаете ли вы, что стали более уверенны?

Еще одна ловушка. Здесь предполагается, что вы уже стали более уверенны, просто не осознаете. Сознание будет искать ответ на вопрос, а для бессознательного “понимание гипноза” становится истиной. Глаголы, которые наиболее часто используются в этих вопросах:

осознаете

понимаете

знаете

замечаете

обратили внимание

вспоминаете

...

– Вы уже понимаете, что делаете все с каждым разом лучше и лучше?

Лично я не знаю, что конкретно вы там делаете, но вне зависимости от ответа, вы делает это лучше, даже не знаю по сравнению с чем.

– Замечаете ли вы наступающие изменения?

Все уже заметили, что с вами что-то не так: как то вы изменились, что-то наверное с вами произошло. Вопрос только в том, заметили ли это вы сами. Изменений то может еще и не быть, но если человек начинает их искать, он их обязательно найдет – а это означает, что они появятся.

– А вы знаете, что у Васи перхоть?

Нет вопроса в том, есть ли перхоть у Васи, вопрос только в том, дошла ли эта "страшная" новость до вас.

– Вы осознаете всю мощь этих конструкций?

5. Ложные выборы.

Вы хотите купить стиральную машину или холодильник?

Вы предпочитаете погрузиться в транс быстро или медленно?

Вам арбуз вырезать или возьмете так?

И уже всем надоевшая конструкция, которую так любят продавцы на рынке:

"Что вам взвесить?"

Здесь вы предлагаете человеку выбор, который не важен... Собственно, вопросами маскируется действие, которое нужно чтобы совершили: купили, подписали, полюбили – а вот весь остальной "антураж" не столь принципиален. Вам не важно, хочет человек, чтобы арбуз был вырезан, или нет – вам важно, чтобы его у вас купили. Но язык великая вещь – вы взяли и сместили акценты, вы сконцентрировали человека на выборе: вырезать или нет. А вопрос "покупать или нет" отпал сам собой (в пользу покупать).



[Академия Знакомств [Soblaznenie.Ru] - это практические тренинги знакомства и соблазнения в реальных условиях - от первого взгляда до гармоничных отношений. Это спецоборудование для поднятия уверенности, инструктажа и коррекции в "горячем режиме". Это индивидуальный подход и работа до положительного результата!]



А ложные выборы – это только вопросы?

Не обязательно, хотя при разговоре удобнее всего представлять их в виде вопросов. Человеку кажется, что раз он активен, раз он отвечает на вопрос, он сам совершает выбор. Но это можно сделать и в утвердительной форме:

"Теперь вы можете купить "Тайд" как в большой, так и в маленькой упаковке."

Это работает менее жестко, но принцип тот же. 

6. Все выборы.
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Вы можете войте в транс медленно, вы можете вообще не входить в транс, но я думаю, что вы войдете в него очень быстро.

Вы перечисляете все возможные выборы. НО! Здесь вы просто выделяете то, что хотите получить невербально – голосом, интонаций, движением руки. И это остается в подсознании...

При этом нежелательный результат вы описываете с грустью и сомнением, всем своим существом показывая, как вы с ним не согласны, но... Честность требует сообщить и об этом варианте. А наиболее желательный результат выражается подчеркнуто и с максимально положительной невербаликой. 

А можно выделять только при помощи речи?

Только при помощи речи, я думаю, нет. Но при помощи определенных фраз вы можете усилить эффект:

Ты можешь сделать все завтра, можешь вообще ничего не делать, но я надеюсь, что ты сделаешь это сегодня. 

В данной фразе нежелательный вариант подчеркнут конструкцией "вообще ничего" – то есть если ты не делаешь этого, то считается, что ты вообще ничего не делаешь. А желательный вариант усилен словом надеюсь. Точно так же, как в самом первом примере про транс, он был усилен словом "думаю".

А есть ли разница, где находится нужная команда: в начале, середине или конце?

Есть. Запоминается начало и конец фразы, а середина как бы "пропадает". То есть, наиболее вам предпочтительный вариант должен находиться в начале или в конце:

Вы, конечно, можете долго думать, брать ли меня на работу, и решить, что я вам не подхожу по какой-то причине, но, как мне кажется, наиболее правильно решение – зачислить меня прямо сейчас.

А всегда должно быть три выбора? Возможно ли их два или пять?

Два – это мало. В НЛП вообще считается, что возможность выбора – это не менее трех вариантов. Если два – то это дилемма, а не выбор (дилемма, как вы помните, погубила  буриданова осла).

В принципе, может быть и более трех вариантов, но здесь уже вопрос времени. Если фраза будет ну о-о-очень длинной, ваш собеседник забудет не только середину, но и начало и вообще к чему данная речь относится. Так что 3-4 варианта уже достаточно.

Стратегия.�Принцип действия.�Используемые слова.�Примеры.��Трюизмы.�Полное согласование с картой Клиента: подстройка и задание направления восприятия.��Вы можете сесть на этот стул.

Человек способен учиться.��Предположения.�Связывание желаемого результата с тем, должно произойти. �как только; 

после того, как;

сразу, как;

если, то;

когда;

прежде, чем;�Как только вы сядете на стул, вы почувствуете себя лучше. 

Если вы внимательно рассмотрите эту вещь, вы сразу захотите ее купить.��Противопоставления.�Связывание желаемого действия с процессом, который происходит или обязательно будет происходить.�чем... тем;

насколько... настолько;

�Чем быстрее ты заснешь, тем лучше выспишься.

Насколько больше ты потратишь времени на изучение, настолько больше ты будешь знать этот предмет.��Вопросы.�Маскировка команды вопросом.  �осознаете;

понимаете;

знаете;

замечаете;

обратили внимание;

вспоминаете;�Вы уже понимаете, что делаете все с каждым разом лучше и лучше?

А вы заметили наступающие изменения?��Ложные выборы.�Маскировка команды выбором, который не принципиален.��Вы хотите купить стиральную машину или холодильник?

Вы предпочитаете погрузиться в транс быстро или медленно?��Все выборы.�Соответствующее невербальное подчеркивание желательного и нежелательного выборов.��Ты можешь сделать все завтра, можешь вообще ничего не делать, но я надеюсь, что ты сделаешь это сегодня.��ё 30 мин.

Анализ видеорекламы.

Показ 7-8 роликов рекламы с анализом используемых речевых стратегий + использование якорей.

ё 20 мин.

Упражнение.

Объединитесь в тройки: Оператор, Клиент, Режиссер. Вы делаете 6 карточек для речевых стратегий:



Трюизмы�Предположения.�Противопоставления��Вопросы.�Ложные выборы.�Все выборы.��

Режиссер их будет показывать Клиенту, тот их будет вставлять в свою речь, а Оператор должен ответить конструкцией такого же типа, но, по возможности, используя другие связки (или другие смысловые обороты). То есть, если Клиент сказал:

Если ты посмотришь в окно, то увидишь там что-то интересное.

То Оператор может ответить:

Да, действительно, в связи с тем, что я туда смотрю, я могу увидеть там что-то интересное.

Или:

Люди умеют разговаривать.

А животные бегать.

Наблюдатель так же следит за временем.

ё 20 мин.

Обсуждение.

ё 5 мин.

Домашнее задание.

Попробуйте изменить отношение к "–" ситуации методом сведения рук (3 раза).

Проследить, какие типы речевых стратегий чаще всего используются в теле- и радио рекламе.

Тренировать речевые стратегии (по 1 на каждый день недели)

Заключительная медитация.

ё 5 мин.

�5-е занятие. Разрыв Шаблона. 

Блок�Группа�Задача�ё��Настроечная медитация.�вся�Настройка на занятие, приведение в рабочее состояние.�5 мин��Общий круг.�вся�Связь с предыдущим опытом, ответы на вопросы, интеграция опыта.�15 мин��Речевые стратегии: упражнение.�6-7 чел�Связь с опытом полученным на предыдущем занятии. Доведение до уровня бессознательной компетенции.�30 мин��Разрыв Шаблона.

лекция.�вся�Лекция с демонстрацией: теория и примеры.�15 мин��Разрыв Шаблона.

Сценка.�4-6 чел�Генерация идей и практическая отработка навыка.�25 мин��Рычажное наведение.�2 чел�Отработка и реальное применение навыка.�20 мин��Сценка.�5-6 чел�Получение реальных навыков в разрыве шаблона.�30 мин��Анализ видеорекламы.�вся�Примеры использования изученных техник на практике (реклама). Интеграция навыков.�30 мин��Домашнее задание.�вся�Задание на дом, мотивация на получение практического навыка.�10 мин��Заключительная медитация.�вся�Интеграция полученного опыта в жизнь.�5 мин��Настроечная медитация. 

ё 5 мин.

Общий круг.

ё 15 мин.

Речевые стратегии: упражнение.

Вспомнить речевые стратегии.

Диалог с залом: речевые стратегии и их примеры.

ё 5 мин.

Упражнение.

В группах по 6-7 человек. Водящий называет ситуацию, а все остальные, по кругу, предлагаю речевые конструкции, подходящие для заданной ситуации (в последовательности, как они давались). Потом Водящим становится следующий по часовой стрелке.

Если кому-то трудно, ему можно помочь.

ё 20 мин.

Обсуждение.

ё 5 мин.

Разрыв Шаблона.

Обычная стратегия коммуникации, которую мы столько тренировали и до сих пор тренируем, это: Калибровка – Подстройка – Ведение. И она весьма эффективна, когда у вас есть время откалибровать и подстроиться. Но есть ситуации, где удобнее применять другую стратегию: "Разрыв Шаблона". 

Обычно она лучше подходит под экстремальные ситуации. 

Разрыв Шаблона – это когда вы делаете что-то, чего от вас совершенно не ожидают в данном контексте. И с человеком происходит одна забавная вещь: скорее всего он входит в транс на какое-то время и его эмоциональный запал резко сбивается. 

У человека обычно есть представление  (обычно бессознательное) о  том, что может произойти. А так же набор способов реагирования. Если вы ему предлагаете что-то, чего нет в его "каталоге" – он "зависает".

Самая простая стратегия: разорвать шаблон и смыться, так как эта стратегия применятся в экстремальных ситуациях. К примеру:

Года три или четыре назад, когда контролерами ходили пожилые дядечки, а не мордовороты, как сейчас. В автобусе:

– Ваш билетик.

Мужчина в ответ резко поворачивается и громко: – ГАВ!

Контролер отскакивает и больше к нему не подходит.

У нас в классе девчонки любили приставать к прохожим с просьбой: – Разменяйте копеечку!

1993 год, 30 декабря, я ищу зеленый лук. В овощном магазине очередь совершенно сумасшедшая. Я захожу сбоку за прилавок, смотрю что там лежит (лука не видно) и спрашиваю продавщицу:

– У вас лук есть?

Она поворачивается и грозным голосом (я ведь за прилавок зашел): – А что вы тут делаете?!!!

Я вполне спокойным голосом: – Вопрос задаю. 

Продавщица подвисает на полминуты и потом вполне спокойным голосом: – Лука нет.

Разрыв шаблона, это когда вы нарушаете определенный паттерн. У человека обычно есть представление о том, что может произойти в данном контексте. Например, если брать ситуацию с магазином – как обычно реагируют на крик продавщицы: "Что вы тут делаете?!". Либо человек тушуется и начинает мямлить: – Я тут ничего. Я только... Я сейчас... – Либо резко влетает в агрессивное состояние: – А что вы на меня орете! Да вы все!!! Да я вас!!! А тут было что-то, чего не ждали. Вот вам и разрыв шаблона.

Разрыв шаблона применяется в каких-то кризисных ситуациях, например: идет нападение, вам нужно убежать, сбить чью-то агрессию, мимо кого-то проскочить и т.д. То есть это хорошо применять с людьми, которых вы больше никогда не увидите и вам не нужно с ними поддерживать отношения. Буквально: разорвал шаблон и смылся. То есть, я с этой продавщицей тесные отношения не собираюсь поддерживать в дальнейшем, я разорвал ей шаблон и ушел. 

Иногда это весьма полезно в случае скандала – вы делаете разрыв шаблона, и агрессивный накал падает. 

��Помните, в Карлссоне, который живет на крыше:

Так это вы таскали мои плюшки!!!

Стоп! А у вас молоко убежало!

Боже мой! Молоко убежало! Позвольте, какое молоко? Но у меня нет молока. Опять розыгрыш. Шалунишка

��Карлссон вообще большой  специалист по разрыву шаблона. Все эти привидения, летающие кресла, и проч. Даже щенок Малыша рвет шаблоны, правда исключительно по наивности. На него наступает громадная кошка фрекен Бокк, а он начинает ее облизывать. И та...

Муж приходит домой. Жена ему с порога:

– Я все знаю!

– Замечательно. Какое расстояние от Земли до Марса.

Большинство анекдотов про Штирлица основаны на разрыве шаблона. Правда то, что в анекдоте про Штирлица должен быть разрыв шаблона, уже само по себе стало шаблоном... То есть, здесь уже разрывом шаблона будет отсутствие разрыва шаблона в анекдоте.

Если вы еще не запутались, то можно продолжать...

Просыпается Штирлиц. Кругом белые кафельные стены. Дверь с решеткой. "Где я?" Думает:

– Если сейчас зайдут немцы, скажу, скажу, что я Штирлиц. Если зайдут русские – что майор Исаев.

Входит советский милиционер:

– Ну артист Тихонов, вы и напиваетесь!

Но у разрыва шаблона есть один минус – обычно он работает только один раз.

Разрыв шаблона действует только один раз.

Потом нужно придумывать уже что-то другое.

НО! Есть один обходной маневр. Вы можете сначала шаблон создать, а потом его же разломать. Например:

Реклама: На экране женщина, перед ней стоит стакан: она поет – стакан от звука разбивается на мелкие кусочки.

Перед женщиной ставят бокал: она поет – стакан от звука разбивается.

Перед женщиной ставят бутылку из под пива: она поет – бутылка от звука разбивается.

Перед женщиной ставят пластиковую бутылку: она поет – бутылка НЕ разбивается. Она поет громче – бутылка НЕ разбивается. Она поет еще громче – и САМА разбивается на мелкие кусочки.

В таком варианте это можно повторять очень большое количество раз. Например, рекламу с "простым" разрывом шаблона имеет смысл крутить по телевиденью максимум неделю �– пока ее все не увидят по разу. Потом она уже работать перестает. Рекламу же "создать – сломать" можно крутить гораздо дольше.

А можно ли поставить якорь на состояние "подвисания"?

Можно. Но только здесь пара сложностей. Первая – разрыв шаблона происходит очень быстро. Второе �– скорее всего вы того, кому шаблон рвете, в ближайшее время не увидите (а якорь к тому времени уже может исчезнуть). Но если вы с этими сложностями справитесь, то...

Можно ли разрывать шаблон знакомым? И есть ли негативные последствия этого?

Если человек начинает вести себя неадекватно, как ты на него начинаешь реагировать? Разрыв шаблона – это что-то нестандартное. Если это будет слишком нестандартно, то у ваших знакомых может сложиться о вас очень странное мнение... Они же не знают, что вы им шаблоны рвете. Они-то могут подумать, что вы "по жизни" такой. И, кроме того, разрыв шаблона вызывает замешательство, а многим совершенно не нравиться общаться с людьми, которые их могут загонять в негативные состояния. Хотя разрывы шаблона бывают разные... Можно и в очень приятное состояние человека таким способом загнать.

Где ты был?!

Дорогая, я ТАК тебя люблю!

Один раз внезапно это может и сработать. Но к следующему разу нужно придумать что-то новенькое.

А что еще можно использовать для разрыва шаблона?

Для начала сделаем список того, что мы уже знаем:

Нестандартный поступок.

Резкий неожиданный крик и т.п.

Неожиданная реакция.

Создать - разорвать шаблон.

Что еще можно добавить? Неконгруэнтность тоже может быть разрывом шаблона. Можно разорвать шаблон используя изменение привычных конструкций, например, пословиц:

Чем дальше в лес, тем толще партизаны.

Фоменко на "Русском Радио" очень любит делать такие штуки:

Секс без дивчины - признак дурачины.

И т.п.

Сюда же относится разрыв привычного движения, например рукопожатия.

Итого, получаем:

Нестандартный поступок.

Резкий неожиданный крик и т.п.

Неожиданная реакция.

Создать - разорвать шаблон.

Неконгруэнтность.

Изменение привычных двигательных паттернов.

ё 15 мин.

Сценка.

В группах по 4-6 человек. 

1. Задание.

Придумайте задание другой группе: какую-то слегка экстремальную ситуацию:

сдача экзаменов;

скандал с мужем;

разговор с милиционером.

2. Вариант.

Придумайте несколько вариантов разрыва шаблона (3-4) для своей задачи и выберите лучший.

3. Сценка.

Сделайте сценку, демонстрирующую ситуацию. 

Желательно, чтобы в этой сценке участвовали все члены группы. Хотя бы в роли статистов.

ё 20 мин.

Обсуждение.

ё 5 мин.

Рычажное наведение.

С разрывом шаблона может использоваться следующая стратегия: вы рвете шаблон, потом под человека подстраиваетесь и ведете. Можно просто помешать выполнению программы, разорвав ее посередине, и вставив туда свою программу. Например, вы протягиваете руку, как будто собираетесь поздороваться, но когда вам тянут руку в ответ, вы ее подхватываете, отводите в сторону и говорите что-то вроде:

Обрати внимание, как расфокусируются твои глаза, когда ты смотришь на свою ладонь. Почувствуй, как тяжелеет твоя рука... Как меняется твое дыхание. Если я отпущу твою руку, она просто повиснет. 

А дальше вы вставляете уже программу:

Мне бы хотелось, чтобы твоя рука начала опускаться, но не раньше, чем нечто внутри тебя найдет способ сделать так, чтобы твое состояние улучшилось, а настроение стало веселым и жизнерадостным. И все это войдет в твою жизнь, как только твоя рука коснется твоего бедра.

После этого руку можно резко опустить, чтобы она ноги коснулась, а потом завершить рукопожатие. 

Некоторые после этого даже не помнят, что с ними подобное вытворяли. 

То есть, здесь уже другая стратегия (по сравнению с Калибровка – Подстройка – Ведение):

Разрыв - Подстройка - Команда.

Когда я говорил об тяжести в руке и расфокусировки зрения – это была подстройка и углубление транса, а когда про настроение – новая команда, которая была вставлена вместо рукопожатия.

Рукопожатие для человека является неким целым блоком, общим процессом. Когда вы нарушаете выполнение этой программы, человек зависает, как компьютер. Вот в этот момент вы ему и предлагаете другую программу, вместо предыдущей. Мозгу же все равно что делать, лишь бы работать.

Способ наведения транса через "подвешивание руки" называется рычажным наведением.

“Одношаговый рефрейминг”.

Вы сейчас разобьетесь на пары, и будет отрабатывать не только рычажное наведение, но и речь, которую можно использовать вместе с этим наведением. Вы знаете шестишаговый рефрейминг, а сегодня вы познакомитесь с одношаговым рефреймингом. В нем все необходимые инструкции внесены в одно предложение:

Мне бы хотелось, чтобы твоя рука начала опускаться, но не раньше, чем твое бессознательное найдет не менее трех новых вариантов поведения в данный ситуации, полностью удовлетворяющих всем сторонам твоей личности и гораздо более эффективных, чем имеющийся на данный момент вариант поведения. И именно в тот момент, когда твоя рука коснется твоей ноги, эти новые варианты поведения войдут в твою жизнь. 

Или:

И ты будешь вне состояния опустить свою руку до тех пор, пока твое подсознание (нечто) не создаст и начнет использовать ТРИ новых способа поведения, которые будут превосходить то, что было раньше, и эти ТРИ новых варианта поведения будут полностью удовлетворять всем сторонам твоей личности.

Желательно, чтобы эти два текста были у каждого студента записаны на бумажке.

Рычажное наведение можно использовать для восстановления хорошего состояния.

Головная боль:

Мне бы хотелось, чтобы твоя рука начала опускаться, но не раньше, чем нечто внутри тебя найдет способ избавить тебя от головной боли, сделать твое состояние приятным...

Насморк:

Мне бы хотелось, чтобы твоя рука начала опускаться, но не раньше, чем нечто внутри тебя найдет способ сделать твое дыхание совершенно свободным, легким, а твое самочувствие отличным...

Зубная боль:

Мне бы хотелось, чтобы твоя рука начала опускаться, но не раньше, чем нечто внутри тебя найдет способ избавить тебя от боли, сделать твои ощущения приятными и легкими...

Вместе с рычажным наведением вы можете использовать не только текст одношагового рефрейминга, но и текст для облегчения боли и лечения насморка. 

Некоторые студенты жалуются, что по мере тренировки с разрывом рукопожатие (им) они погружаются в транс все меньше и меньше. Нужно объяснить, что это нормально (разрыв шаблона действует один раз), и они сейчас просто нарабатывают умение делать разрыв рукопожатия красиво и аккуратно, а так же спонтанно проговаривать необходимый текст.

ё 30 минут.

Видеореклама.

Анализ рекламных роликов с анализом применяемых техник.

ё 40 мин.

Домашнее задание.

Попробовать ввести человека в транс в формате: – А нам на семинаре вот что показывали...

Придумать 5-7 вариантов разрыва шаблона.

Самостоятельно подготовить текст рекламного ролика. Использовать: якоря, рефрейминг, речевые стратегии (не менее 2-х вариантов).

Заключительная медитация.

ё 5 мин.

�6-е занятие. Сигналы Глазного Доступа.

Блок�Группа�Задача�ё��Настроечная медитация.�вся�Настройка на занятие, приведение в рабочее состояние.�5 мин��Общий круг.�вся�Связь с предыдущим опытом, ответы на вопросы, интеграция опыта.�15 мин��Рекламный ролик�5-6 чел�Интеграция навыков, полученных на предыдущих занятиях. �35 мин��Сигналы Глазного Доступа.

Лекция.�вся�Общее представление.�10 мин��Упражнение "Вопросы доступа".�4-5 чел.�Проверка предложенной информации на собственном опыте.�25 мин��Упражнение "Подстройка под СГД".�3 чел�Тренировка навыка. Доведение до уровня бессознательной компетенции.�20 мин��Стратегии.

Лекция.�вся�Получение навыка в подсознательной подстройке (перевод навыка подстройки на уровень бессознательной компетенции) и ведении.�20 мин��Упражнение "Калибровка стратегий"�3 чел�Навык в калибровке стратегий.�20 мин��Упражнение "Ведение"�3 чел�Тренировка калибровки и ведения.�25 мин��Домашнее задание.�вся�Задание на дом, мотивация на получение практического навыка.�10 мин��Заключительная медитация.�вся�Интеграция полученного опыта в жизнь.�5 мин��Настроечная медитация. 

ё 5 мин.

Общий круг.

ё 15 мин.

Рекламный ролик.

Подготовка.

В группах по 5-6 человек. Сделать рекламный ролик на 1-2 минуты (текст и сценарий). При этом желательно использовать в ролике:

Рефрейминг.

Якоря.

Речевые стратегии.

Желательно ограничить выбор речевых стратегий для каждой группы. Можно, например, каждой группе разрешить использовать только один - два типа стратегий.

ё 20 мин.

Представление.

Показ рекламных роликов.

ё 15 мин.

Метафоры.

А ведь волк остался бы в живых, если бы не заговорил в темном лесу с незнакомой девочкой в красной шапочке.

���PRIVATE��Метафоры помогают найти наиболее подходящую аналогию в пределах карты Клиента, то есть соединить новый опыт с уже имеющимся. Очень часто метафоры могут быть единственно возможным вариантом объяснения, особенно если у собеседника нет опыта, про который нужно что-то рассказать. 

- На что похож оргазм?�- Это вроде чихания, только во много раз сильнее.

Метафорой может быть:

Прямая аналогия.

История.

Личный опыт.

Притча.

Анекдот.

Пословица, поговорка.

Легенда.

Тост

Сказка.

В принципе, чаще всего, типы метафор отличаются только способом рассказа и окружающим антуражем. Притчи рассказываются нараспев и с мета-сообщением, что "это очень важно". Анекдоты рассказываются быстро и весело. Легенды требуют сообщения о древности, длинного и пространного изложения.

При некотором терпении и сноровки один вид метафоры легко перевести в другой. Если я хочу рассказать притчу, я рассказываю нараспев, и главное действующее лицо – Ходжа Насреддин или Буддийский Мастер. Если я хочу рассказать анекдот, то это будет быстрая история про Петьку с Василием Ивановичем, Штирлица, или Нового Русского. Легенда будет повествовать о героях и мудрецах прошлого. Пословица обычно просто напоминает о каком-то опыте. И т.д.

Помните старую историю о черепахах?

История.

В начале века жил в Америке один ученый, назовем его Джеймс. И он ездил по стране и читал научно-популярные лекции про достижения науки. Однажды он приехал в маленький городок, где большинство населения было фермерами. И вот Джеймс вышел на сцену и начал свою лекцию. Он опасался, что его лекцию могут не понять, но зал слушал достаточно спокойно. Только в первом ряду сидела маленькая сухонькая старушка, которая постоянно хихикала. Джеймс в ответ усиливал свое красноречие, но она продолжала хихикать...

Но вот лекция закончилась, все пошли к выходу, а старушка из первого ряда подошла к Джеймсу и ехидно спросила:

– Мистер Джеймс, так на чем же, по вашему, держится Земля?

Ошарашенный Джеймс сразу начал вспоминать закон Кеплера, но так как он был мудрым человеком, то просто спросил:

– А как вы сами думаете, мэм?

– Земля держится на большой черепахе!

– А черепаха-то на чем держится????!!!

– Вы меня не запутаете! Там черепахи до самого низа!

Анекдот.

Напились как-то Петька с Василием Ивановичем. Хочется с кем-нибудь поговорить. Пошли искать Фурманова. Подходят. Петька спрашивает:

– Скажи, Фурманов, а на чем земля держится?

– Да как тебе сказать Петька. Вобщем, ни на чем. Сама летает.

– Не,- говорит Василий Иванович,– она лежит на черепахе.

– А черепаха на чем: – изумляется Фурманов.

– А они там до самого низу.

Пословица.

Черепахи, на которых держится земля, до самого низу.

Притча.

Задумался как-то один Крестьянин о том, на чем держится Земля. Размышлял он над этим день и ночь и отправился к Ходже Насреддину. Пришел он к нему и сказал:

– О, Ходжа. Ты прочитал множество книг, твоя голова седа и о твоей мудрости ходят легенды. Ответь мне на вопрос: на чем держится Земля, почему она не падает в бездну?

Ходжа задумался, и чтобы выиграть время, сам задал вопрос старику:

– А как ты сам думаешь, на чем держится Земля?

– По моему разумению, на гигантской черепахе.

– А черепаха то на чем, – изумился Ходжа.

– Я так думаю господин, они там до самого низу.

Легенда.

Это было так давно, что даже память о тех странах стерлась из людской памяти, кости тех героев истлели а города превратились в развалины, которые занесло песком. Но сохранилась легенда, которая передавалась из уст в уста, и хотя прошло множество лет, правда содержащаяся в ней не стерлась о время.

Жил в одной древней стране юноша, сын богатого купца. И пока остальные дети развлекались, бегали и крали яблоки в соседних садах, он изучал мудрые книги, пытаясь постичь окружающий мир. И вот однажды его стал мучить один вопрос:

– На чем держится земля? Яблоко держится за дерево, дерево растет из земли, а на чем держится сама земля?

И он спрашивал об этом Учителей и Мудрецов, Священников и Старцев, читал мудрые книги написанные так давно, что мы даже не можем себе представить, но нигде не мог найти ответа. Он истратил кучу денег, перестал пить и есть, и его мать плакала по ночам, а отец поседел раньше времени. И вот однажды, когда в их город пришел странствующий дервиш, юноша обратился со своим вопросом к нему.

– Я сам не могу ответить на твой вопрос. Но на востоке лежит страна, в которой живет мудрец. Он так мудр, что даже звери приходят спросить у него совета, и он отвечает им на их языке.

Загорелся юноша, взял у отца последние деньги и снарядил караван. Долго шли они через пустыни, пересекали бурные реки, отбивались от разбойников и воров. И вот наконец они пришли к горе, на которой в хижине жил Мудрец. Юноша пришел к нему с горой самых замечательных шелков, золотых блюд украшенных драгоценными камнями, мешками монет и положив все это перед ним, спросил:

– О, мудрейший. Я шел сюда сотни дней и претерпел множество опасностей и трудностей. Я принес тебе богатые дары. Ты – моя последняя надежда. Я знаю, что твоя мудрость так велика, что ты знаешь все на свете. Ответь мне: на чем держится земля.

Мудрец прервал молитву, открыл глаза и, посмотрев на юношу, сказал:

– Она стоит на громадной черепахе.

– А на что опирается та черепаха? – с почтительностью спросил юноша.

– Они там до самого низу, – с улыбкой ответил Мудрец.

Здесь задача метафоры обыграть фразу "черепахи до самого низу" так, чтобы она запомнилась и к ней можно было обращаться. Это гораздо быстрее и симпатичнее, чем подробно рассказывать о различных уровнях обобщения, о структуре представления информации и т.п. Метафора позволяет обратиться к опыту человека и строить новое понимание на его основе, предоставляя только форму, которую каждый человек сможет заполнить собственным содержанием. Метафора более обращена к правому полушарию и позволяет создать красочную, яркую картинку, которая скорее всего запомнится гораздо лучше, чем просто сухое объяснение. И будет доступна бессознательному.

Объясняющие метафоры можно использовать и как главный инструмент обучения, так и как мощную вспомогательную систему.

Самый простой вариант – это прямая аналогия.

Трактор – это просто очень мощный автомобиль.

Жираф – это лошадь во-о-о-от с такой шеей. И еще с рогами.



У метафор есть одно замечательное свойство: они многозначны. В зависимости от контекста они будут вызывать самые разные переживания и ассоциации, наполняться отдельным смыслом. 

Определение.

Объединитесь в группы по 4-5 человек. Ваша задача придумать объясняющую метафору таких понятий как:

Эриксоновский гипноз

Транс

Калибровка

Подстройка

Ведение

Кинестетик

Визуал

Аудиал

Дигитал

ё 20 минут.

Обсуждение.

ё 10 минут.

Сигналы Глазного Доступа.

Сегодня мы займемся темой, с одной стороны практически забытой, с другой стороны, постоянно используемой нами при работе. В свое время много говорилось о каналах восприятия – Визуальном, Аудиальном, Кинестетическом и Дигитальном... В зависимости от того, что сейчас внутри себя делает человек – видит, слышит или чувствует, будет меняться его дыхание, поза, манера говорить и еще множество других вещей. А теперь я хочу дать вам еще один способ определения того, чем внутри себя занят человек. Этот способ я стараюсь дать как можно позже, потому что, узнав о нем,  про все остальные способы как то забывают. А это, на мой взгляд, не совсем хорошо. Итак, Сигналы Глазного Доступа.

�EMBED Word.Picture.8���

Чем ниже – тем глубже внутрь, тем ближе к "внутренней механике", тем более жесткое управление, меньше осознавание. Но все эти внутренние процессы все таки проявляются и в речи, и в физиологии. И определяя эти внутренние процессы вы можете вызвать очень глубокую подстройку и ведение другого человека.

Просто при помощи СГД вы можете помочь вывести на осознание человека такие вещи, о которых он даже не подозревает. Представляете, как в этом случае поднимется ваш рейтинг, как Оператора (пусть даже неосознанно).

СГД позволяют делать очень глубокую подстройку, так как позволяют понять, что человек делает внутри себя и использовать это.

СГД – это чрезвычайно простая и надежная вещь, очаровывающая своей простотой и наглядностью. Просто в зависимости от того, что делает внутри себя человек, в каком канале находится, его глаза будут находится совершенно в разных местах.

ё 15 мин.

Упражнение “Вопросы доступа”.

Фломастеры, лист бумаги А4/А3 на каждую микрогруппу.

Для облегчения вашей работы я вам сообщу следующее. Можно разделить все системы на 6 частей:

В�Визуальное вспоминание.

Предыдущий зрительный опыт, зрительная память.��ВК�Визуальное конструирование.

Создание нового опыта, планирование, математические расчеты.��А�Аудиальное вспоминание.

Звуковая память – интонации, голоса, звуки, музыка.��АК�Аудиальное конструирование.

Создание нового аудиального опыта, сочинение музыки.��Ад�Внутренний диалог.

Контроль речи, проговаривание.��К�Кинестетика.

Телесная память, ощущения, вкус, запах, осязание, мета-ощущения.��Ваша задача 

Составить вопросы (3-5), которые заставляют человека войти в данную систему.

Определить, в какое положение глаз соответствует каждому из шести пунктов.

Вот сейчас я вам и предлагаю попробовать определить соответствие движений глаз и канала, в котором в данный момент находится человек. Объединитесь в группы по 4-5 человек и попробуйте найти закономерность. Единственное, во что я вам предлагаю пока поверить мне на слово – это то, что такая зависимость существует.

ё 10 мин.

[Академия Знакомств [Soblaznenie.Ru] - это практические тренинги знакомства и соблазнения в реальных условиях - от первого взгляда до гармоничных отношений. Это спецоборудование для поднятия уверенности, инструктажа и коррекции в "горячем режиме". Это индивидуальный подход и работа до положительного результата!]

Обсуждение.

К каким выводам вы пришли?

Я сейчас попробую обобщить наши результаты – то, что заметили вы и то, что до этого заметил я.

�EMBED Unknown���

Если человек смотрит вверх – он находится в визуальном канале, глаза по середине слева или справа – в аудиальном, а если справа внизу – он поглощен ощущениями. Слева вниз – внутренний диалог. 

По поводу буковок “к”. Маленькие буковки обозначают конструирование. Это проще дать вам попробовать сделать, чем долго и нудно объяснять. Вспомните, пожалуйста, как выглядит слон. Обычный слон из зоопарка. Или из телевизора. Это – визуальное воспоминание. А теперь представьте себе его не серым, а розовым в зеленый горошек. Вот это уже конструирование. Скорее всего, этого нет в вашем опыте. Вы это придумываете, конструируете, меняя его обычный слоновий серый цвет на розовозеленогороховый.

На счет аудиального конструирования... 

Катя, скажи пожалуйста что-нибудь. Что хочешь.

Ну, я не знаю, что сказать...

Как вы понимаете, совершенно не обязательно, чтобы это делала именно Катя. Это может сделать совершенно любой член группы...

А вы все попробуйте вспомнить, как все это звучало. Это – аудиальное воспоминание. А теперь попробуйте представить себе, как бы Катя прочитала какое-нибудь детское стихотворение. Которое при вас еще она никогда не читала. Например, про мяч в речке. Или про бычка на мостике. Вот это уже аудиальное конструирование. 

На счет движения глаз. Существует доступная в данный момент информация, и, соответственно, в данный момент недоступная. Самая простая аналогия – с компьютером. У него существует оперативная память, и куча других запоминающих устройств – жесткий диск, CD ROM, стриммер... Так вот, доступная в данный момент информация соответствует данным, находящимся в оперативной памяти компьютера. А когда ее там нет, компьютер начинает искать это в других местах... И движение глаз соответствует миганию лампочек на этих запоминающих устройствах. 

А сейчас я вам предлагаю проверить правильность данной схемы. Вдруг я вам тут лапшу на уши вешаю, а вы мне сдуру поверите... Главное, подумайте о том, какие вопросы вам надо задавать друг другу, чтобы получать нужную вам реакцию. В данном случае – поиск информации в нужном вам канале.

Хочу сразу предупредить, что это общая схема, верная где-то в 9/10 случаев, и для остальных надо калибровать. Например, для левшей могут меняться местами Вк и В,  или К и Ад. Или и то, и другое, одновременно.

Вопросы доступа.

�EMBED Unknown����В�Визуальное вспоминание.

Предыдущий зрительный опыт, зрительная память.

Какого цвета входная дверь в эту комнату?

Какого цвета апельсиновый сок?

Как вы выглядели год назад?

Какой формы окна в вагоне метро?

Что изображено на 10-ти рублевой бумажке?�� �EMBED Unknown����ВК�Визуальное конструирование.

Создание нового опыта, планирование, математические расчеты.

Представьте, как вы будете выглядеть с рыжими (каштановыми, черными) волосами?

Представь себе розового слона в зеленый горошек.

Как будет смотреться этот пиджак (свитер, блузка) с зелеными штанами (юбкой)?

Представьте посреди этой комнаты большой зеленый кактус.

Как этот кактус будет выглядеть, когда зацветет?���EMBED Unknown����А�Аудиальное вспоминание.

Звуковая память – интонации, голоса, звуки, музыка.

Какой голос у вашей матери?

Как звучит флейта?

Вспомните звук капающей из крана воды.

Вспомните какую-нибудь мелодию.

Какая музыка играет, когда передают погоду?���EMBED Unknown����АК�Аудиальное конструирование.

Создание нового аудиального опыта, сочинение музыки.

Какой звук будет, если постучать карандашом по пустой консервной банке?

Как будет звучать скрипка на берегу моря?

Как ты думаешь, какие звуки издавали динозавры?

Каким голосом ведущий будет рассказывать стишок про то, как мама мыла раму?

Как ты думаешь, какой голос может быть у человека по имени Авессалом Петрович?���EMBED Unknown����Ад�Внутренний диалог.

Контроль речи, проговаривание.

Что ты себе скажешь, когда узнаешь, что выиграл миллион?

Как звучит твоя фамилия, произнесенное наоборот?

С какой фразы лучше начать объяснительную по поводу опоздания?

Как лучше спросить, сколько сейчас времени?

Как правильно сказать: “у рыб нет зуб” или “у рыбов нет зубов”?���EMBED Unknown����К�Кинестетика.

Телесная память, ощущения, вкус, запах, осязание, мета-ощущения.

Какой на ощупь бархат?

Что ты чувствуешь, когда держишь в руке сумку с картошкой?

Какой на вкус яблочный сок?

Что ты чувствуешь, когда видишь рекламу “Тайда”?

Какая твоя нога теплее?��Упражнение "Подстройка под Сигналы Глазного Доступа".

дать навыки в подстройке под СГД.

Разбейтесь, пожалуйста, на тройки. Один из вас будет Клиентом, второй – Оператором, третий – Режиссером. 

Режиссер стоит за спиной Оператора так, чтобы тот его не видел, и показывает Клиенту положение глаз на схеме. Клиент двигает глазами в разные стороны и удерживать их в этом положении какое-то время. Оператор рассказывает какую-то историю, находясь при этом в соответствующем канале – не только словесно, ни и невербально. Это может быть совершенно не связанный рассказ, а еще лучше – “рыба”. Одновременно вы потренируетесь хорошо, красиво спонтанно говорить.

ё 15 минут.

Обсуждение.

ё 5 минут.

Стратегии.

Сигналы Глазного Доступа не были бы столь известны и часто используемы, если бы не одно важное преимущество, которое они дают: они позволяют понять, как человек думает. Каким способом. 

Последовательность внутренних действий человека в НЛП называется "стратегией". Стратегия помогает не только подстроиться гораздо глубже, но и привести человека к нужному вам результату.

Дело в том, что мыслительный процесс связан с тремя этапами переработки информации:

поиск;

репрезентация (представление);

оценка (референция).

Поиск.

Во время поиска человек просто пытается добраться до "каталога" – например, понять что обозначает слово. Многие люди начинают поиск всегда через один канал: его просишь вспомнить звук флейты – он сначала представляет что такое флейта (например визуально), а только потом слышит звук; спрашиваешь, какая на ощупь кошка – он сначала представляет образ кошки, а потом уже получает доступ к кинестетике. 

Здесь момент доступа к визуальному образу и относится к фазе поиска.

Репрезентация.

После того, как человек понял "о чем собственно речь", он уже получает доступ к опыту, связанным с этим объектом: слышит звук, видит образы ...

Шаг поиска – это скорее процесс нахождения ссылки в оглавлении, а репрезентация – чтение самой статьи.

Референция.

На этом этапе человек дает оценку:  нравится – не нравится, хорошо – плохо, много – мало и т.п. 

Естественно, если от человека не требуется что-либо оценить, этот шаг в стратегии будет отсутствовать.



В свою очередь репрезентативные системы делятся на:

Ведущую – ту, которая все запускает, ведет за собой все остальные.

Первичную (основную) – внутренний язык. Это та система, которая для человека наиболее важная. Когда говорят Визуал, Дигитал, Кинестетик – подразумевают первичную систему.

Референтную – оценочную.

И сразу несколько замечаний. Ведущая система – эта та, с которой человек чаще всего начинает внутренний поиск. Человека спрашивают, какая на ощупь кошка – он сначала ее представляет, потом только ощущает; какой звук у флейты – он сначала ее представляет, а только потом уже слышит. Вот это и есть ведущая система. 

Обычно Ведущая и Первичная совпадают. Если же нет – ведущая уходит на подсознание, и человек не способен определить, откуда у него что появилось.

Но все не так просто. Это если только по модальностям. Но ведь есть еще и различия внутри модальности:

Эйдетика (память) – Конструирование (В – ВК ; А – АК)

Аналоговое – Дигитальное. (В – ВД; А – АД; К – КД)

Внешнее – Внутреннее (Ввнш – Ввнт).

У Кинестетики нет конструирования, но зато она делится:

вкус;

запах;

кожные;

мышечные;

тактильные.

Но точное значение шагов стратегии можно выяснить только сопоставляя Сигналы Глазного Доступа и то, что человек говорит. 

Стрелка показывает направление взгляда.

Когда я вспоминаю об этом человеке (ц), то это вызывает во мне бурю эмоций (ч), и я решаю, что больше никогда не буду с ним общаться (ш). 

Здесь при помощи сигналов глазного доступа вы можете установить, что "вспоминает" человек визуально (В), а "принимает решение" – дигитально (АД). А речь дает информацию, что он использует мета-кинестетику (Кмета).

Ведение.

Желательно провести демонстрацию.

После того, как вы выяснили стратегию, вы можете выдавать информацию в последовательности его собственных шагов, вставляя нужную информацию и оценку. Вы считали стратегию:

Когда я думаю о том, что вы мне предлагаете(с), я совершенно не могу себе представить к чему это приведет (х), вот так (вздох, ч).

Здесь поиск – В, репрезентация – ВК, оценка (референция) – К (скорее всего Кмета). 

Тогда вы можете провести человека по его же стратегии, но с нужным вам результатом:

Да, действительно, на первый взгляд то, что мы предлагаем, может казаться несколько необычным, но когда вы ясно представите себе все перспективы, это может вызвать у вас совершенно иные ощущения!

Иногда такой способ можно использовать для решения проблем.

Вот я слышу этого человека (р), я вся напрягаюсь (ч) и совершенно не способна что-либо ответить (ш).

Ат– К – АД.

Хорошо, представь себе голос этого человека, но почувствуй, что у тебя есть силы и возможности чувствовать себя спокойно, и скажи себе: "Да, я на это способна!".

Или, например:

Как только я себе представляю, что может произойти плохого в этой ситуации (ВК), то я спрашиваю себя: “А нужно ли мне все это?(Ад)”. И, когда я представляю, как мне много нужно сделать(Кмыш), я говорю себе: “Нет, мне это не нужно(Ад)”.

Здесь процесс репрезентации состоит из двух действий: Ад – Кмыш.

Итак, мы получаем следующую стратегию: Вк – Ад – Кмыш – Ад. Хочу обратить ваше внимание на то, что ответ на свой вопрос человек получает в дигитальной системе. Что вы можете ему сказать для того, чтобы получить более удачный результат:

Ты можешь представить себе, что ты можешь сделать в этой ситуации наилучшего(Вк), и спросить себя: “Это самый наилучший вариант?” (Ад) И после того, как ты почувствуешь как прекрасно достигнуть этого(Кмыш), ты можешь ответить “Да, это именно то(Ад)”.

И еще одно замечание. Когда вы ведете человека по его собственной стратегии, он как бы входит в легкий транс: вы же полностью соответствуете его внутреннему процессу и ему не нужно ничего переводить на свой внутренний язык.

ё 20 минут.

Калибровка стратегии.

В тройках: Клиент и два Оператора.

Попробуйте определить основные стратегии Клиента (обычно их 3-5). Но полная стратегия из всех трех шагов будет встречаться только если требуется вывести какой-то результат:

Нравится ли тебе мороженое?

Хорошая ли машина "Мерседес"?

В этих вопросах нужно провести проверку.

Если же вы попросите:

Вспомни белую кошку, – то здесь совершенно не требуется никаких действий. Правда, вопросом эта фраза тоже не является. Вот если вы спросите: – Легко ли тебе вспомнить белую кошку? – то это уже вопрос. И требует оценки на выходе: легко – тяжело. 

Но зато в нем вы заранее определяете систему оценки – Кинестетику (легко – тяжело). Если бы вы спросили: – Просто ли тебе вспомнить белую кошку? – это был бы более аккуратный вопрос.

ё 15 минут.

Обсуждение.

ё 5 минут.

Ведение.

В других тройках: Клиент, Оператор и Наблюдатель.

Задача Оператора во время беседы выяснить стратегию Клиента, а потом провести его по его же стратегии, но с другим результатом.

Возможна работа с проблемой.

ё 20 минут.

Обсуждение.

ё 5 минут.



Домашнее задание.

Отмечайте во время разговора сигналы глазного доступа. Здесь ваша задача – наработка навыка калибровки и осознания сигналов глазного доступа. Не менее 7 раз в день.

Сопоставляя СГД и речь, определите стратегию собеседника (выступающего). Не менее 3 раз в день.

Вытащив по 3 игральные карты, составьте рассказ в соответствии с полученной последовательностью.  Соответствие карт: § - К, Є – В, © – А, Ё – АД. То есть если вы вытащили: §-Є–§,  то составляете рассказ по стратегии К – В – К. Не менее 9 раз.

�7-е занятие. Вложенные сообщения.

Блок�Группа�Задача�ё��Настроечная медитация.�вся�Настройка на занятие, приведение в рабочее состояние.�5 мин��Общий круг.�вся�Связь с предыдущим опытом, ответы на вопросы, интеграция опыта.�15 мин��Что такое...�5-6 чел�Связь с опытом полученным на предыдущем занятии. Доведение до уровня бессознательной компетенции.�25 мин��Техника рассеивания.

Лекция.�вся�Общее представление и демонстрация техники.�15 мин��Техника рассеивания.

Лекция.�3 чел.�Получение практического навыка.�30 мин��Перегрузка.

Лекция и демонстрация.�вся�Общее представление и демонстрация техники.�30 мин��Упражнение "Алфавит"�2 чел�Получение навыка в использовании техники перегрузки. Решение проблемы.�35 мин��Домашнее задание.�вся�Задание на дом, мотивация на получение практического навыка.�10 мин��Заключительная медитация.�вся�Интеграция полученного опыта в жизнь.�5 мин��Настроечная медитация. 

ё 5 мин.

Общий круг.

ё 15 мин.

"Что такое..."

В группах по 4-5 человек. Члены группы задают Водящему вопрос, начинающийся с "что такое":

Что такое дружба?

Что такое цветной телевизор?

Задача Водящего ответить объясняющей метафорой.

ё 20 минут.

Обсуждение.

ё 5 минут.

Техника рассеивания.

В свое время Милтон Эриксон обнаружил одно забавное свойство психики: если невербально выделять какие-то слова в речи и полученный текст будет более-менее осмыслен, то бессознательное будет воспринимать его как команду.

Если вы выйдете на улицу, то можете почувствовать интерес к тому, что некоторые люди совершенно неоправданно ведут себя уверенно.

Я сейчас произнес предложение, выделяя интонацией некоторые слова, которые складываются в фразу: "Вы можете почувствовать себя уверенно". Вот это и есть вложенное сообщение – и оно будет восприниматься бессознательным как команда.

В любом случае?

Нет, не в любом. Есть одно очень важное ограничение – Клиент должен доверять Оператору. Иначе работать не будет.

А выделять можно только голосом?

Не только. Вы можете выделять чем угодно, главное чтобы выделение было стандартным: одно и то же изменение интонации, одно и то же движение рукой, одно и то же прикосновение. Можно выделять и в тексте: размер, шрифт, курсив и т.п.

А это не якорение?

Это можно рассмотреть как якорение нужных слов – они будут как бы помечены, связаны в одном состоянии. Механизм, скорее всего, один и тот же. Просто от вас здесь не требуется максимум переживания – только точность воспроизведения. Вам не важно с каким состоянием свяжутся данные слова – лишь бы это состояние было одно для всех. Состояние ведь вроде ячейки хранения – вот вам и нужно, чтобы нужная команда легла в эту ячейку.

А почему оно работает как команда?

Такое уж свойство психики. Можно еще пару часов порассуждать на эту тему, но пока проще принять к сведению, что эта штука работает. В принципе, очень похоже на речевые стратегии (особенно на "Все выборы") – вы маскируете нужное вам сообщение. Естественно, вложенные сообщения регулярно применяются в столь любимой нами рекламе – их очень трудно обнаружить и они достаточно эффективны:

Только подушечки "Орбит" обладают вкусом "Орбит"!

Вам никогда не приходило в голову, зачем нужна столь бессмысленная фраза? А тут все просто – фраза не принципиальна, нужно регулярное выделение "только орбит".

Первооткрывателем на этом поприще, как я помню, был "Бальзам Биттнера":

Только "Бальзам Биттнера" имеет красную крышечку! Только "Бальзам Биттнера" имеет книжечку с подробной инструкцией по применению"!

Пока сознание будет занято оценкой всей идиотичности фразы, бессознательное будет выполнять команду.

А как же доверие?

А тут принципиальных противоречий нет. В первую очередь важно же бессознательное доверие. А оно не слишком зависит от осмысленности самой фразы. Телевизор ведь является гипнотическим субъектом...

Естественно, вложенные сообщения используются не только в рекламе. 

�"Мир за неделю" №4.

Вложенная фраза: "Президентом будет политик, которого сформирует силовая сфера". Практически это команда, причем достаточно жесткая.�В конце 1999 года (перед выборами) появилась одна довольно забавная бесплатная газета: "Мир за неделю". Меня она сразу заинтересовала по одной причине – совершенно непонятно, откуда брались деньги на ее издание. Рекламы в ней не было – только статьи из других изданий. Но после того, как я внимательно посмотрел на первую страницу... Там было как бы содержание номера, с цитатами из статей. Правда, некоторые слова были выделены. При чем все выделения были в определенную сторону... И такой способ подачи материала присутствовал во всех номерах. ��А зачем здесь цитаты из других газет?

Все очень просто. Для того, чтобы вложенное сообщение действовало, необходимо доверие к источнику информации. Вот это доверие и давало использование лейблов и статей из газет, которые уже давно завоевали свою репутацию и вызывают доверие. При чем ведь статьи ни коем образом не перевирались (я проверял), подобраны были вполне разносторонне – придраться с этой стороны было совершенно не к чему.

ё 15 минут.

Упражнение.

Сейчас мы немного потренируемся в технике рассеивания. Объединитесь в тройки: Оператор, Клиент и Наблюдатель. Клиент предлагает Оператору фразу, команду, которую он считает полезной для себя. Например: “Ты можешь быть более спокойным”, “Твоя уверенность растет” и так далее... Задача Оператора рассказать Клиенту историю, максимум на 4-5 минут, так, чтобы в ней эта фраза повторялась как минимум 3 раза. Но...

Когда Оператором будет первый из тройки, он выделяет все три сообщения голосом (Аудиальный канал), когда все поменяются ролями и Оператором станет второй человек из тройки – движением руки (Визуальный канал), а в последнем случае – прикосновением (Кинестетический канал).

Наблюдатель честно наблюдает и следит за временем. После каждой истории – 2-3 минуты на обсуждение и смена ролей. 

ё 20 минут.

3. Обсуждение.

ё 10 минут.

Перегрузка.

Есть очень много способов ввести человека в транс. Одним из наиболее часто используемых является перегрузка. Если вы делаете поток информации, который идет на человека, намного большим, чем он способен воспринять, то он входит в транс. Это может быть: слишком большая скорость изложения, обилие малознакомых терминов; резкая смена картинок и одновременно большое их число на экране, сосредоточение на нескольких делах одновременно и т.п.

Но кроме транса у перегрузки есть одно очень интересное свойство. В НЛП считается, что если у человека есть проблема, то ее что-то "держит": образ, звук, фраза. То есть какой-то кусок опыта постоянно всплывает в контексте (в котором эта проблема проявляется) и заставляет человека поступать именно так...

Приблизительно в 90% случаев – это дигитальный канал.

Так вот, если человека "перегрузить" по всем каналам – сделать так, чтобы он сознательно  пытался работать со всеми тремя каналами (В, А и К), то его проблема (о которой нужно перед этим вспомнить) каким-то образом разрешиться. 

Совершенно не обязательно, что она разрешится окончательно и полностью. Но, скорее всего, произойдет некое кардинальное изменение.

Демонстрация.

Мне нужен "Кролик": человек, у которого есть проблема. Об этой проблеме не нужно будет подробно рассказывать, но нужно будет вспомнить, чтобы мы могли откалибровать проблемное состояние и те изменения, которые произойдут. ... Хорошо, Оля. Как бы ты описала то, с чем хочешь поработать?

В некоторых ситуациях я веду себя слишком раздраженно. Например...

Подробностей не надо. Просто вспомни свое состояние в этих ситуациях, чтобы мы могли откалибровать его. ... Хорошо.

А теперь очень внимательно слушай, что тебе сейчас придется делать. Твоя задача считать от 200 назад, к нулю: 200, 199, 198. НО! Ты должна пропускать все числа, которые оканчиваются на 7 и 3: 200, 199, 198, 196, 195, 194, 192... А так же ты следишь за моими руками и, если я взмахну правой рукой, ты пропускаешь то число, которое должна сказать, а если левой – то говоришь его дважды: 200, 199, 198, (взмах правой рукой) 195 (то есть ты пропускаешь 196). Или: 190, 189, 188, (взмах левой рукой) 186, 186... Тебе понятно?

Да. Я попробую.

Учти, что еще в это время я буду вращать тебя. И, самое главное, если ты ошибешься – то начинаешь сначала. Начинай.

200, 199, 198, 196, (взмах левой рукой) 196, 195, 194, 193...

Ты ошиблась. 193 говорить нельзя. Сначала.

200, 199, 198, 196, 195, 194, 192, (взмах правой рукой), 190, 189, 188

Процедура продолжается до тех пор, пока у "Кролика" не будут явные признаки глубокого трансового состояния. Считать до 0 не обязательно, но обязательно последний счет должен быть безошибочным. Например, можно остановиться на 160 или 150.

Замечательно Оля. Стоп. А теперь попробуй подумать о тех ситуациях, где раньше у тебя было то проблемное поведение, о котором ты до этого говорила.

Ну. Есть люди, которые ведут себя нагло. Ну и пусть себе ведут!

(Залу) Что изменилось?

Она стала более спокойна, лицо расслабилось, голос стал более ровным. И она улыбается.

Оля, а как ты опишешь изменения?

Ситуация как то отодвинулась, стала незначительной. И сейчас это кажется такой глупостью.

Хорошо, спасибо.

Здесь вам даже не нужно знать, в чем собственно состоит проблема у человека. Но перед работой вам нужно подтащить эту проблему поближе: самый простой способ – попросить о ней что-нибудь рассказать или просто вспомнить. Задача Оператора – калибровать внешние признаки проблемного состояния. После этого нужно сделать так, чтобы Клиент сознательно отслеживал все каналы. При чем именно сознательно – не подходит ситуация, когда что-то отрабатывается бессознательно. Например, счет от 1 до 100 вполне тренированный навык, и он здесь не годится. 

Итак. Аудиальный канал занят произнесением чисел (при чем выработка автоматизма усложняется требованием пропуска определенных чисел). Визуальный канал занят слежением за руками Оператора. А кинестетика грузится вращение человека (при чем направление вращения желательно менять). Когда вы замечаете, что Клиент достаточно погрузился в транс, можно считать, что дело сделано. Но тут есть важное условие – последний счет должен быть успешным, безошибочным.

Как вы понимаете, это не единственный способ сделать такой вариант перегрузки. Правда лучше, чтобы кинестетика была активной: то есть человек двигался сам. Но движения должны быть достаточно легкие физически, но требующие высокой степени концентрации. Но тогда упрощаются действия в других каналах... Вот еще один способ.

ё 30 минут.

Алфавит.

Вы работаете в парах: Режиссер и Клиент. 

Проблема.

Сначала Клиент говорит о проблеме, а Режиссер калибрует внешние признаки состояния. 

Перегрузка.

После этого Клиент произносит букву алфавита и двигает руками в соответствии с тем, какая буква стоит под ней: если п – то правая рука, если л – то левая рука, если о – то обе руки. Очень важно, чтобы все делалось достаточно быстро, но при этом точно (за этим следит Режиссер). Если Клиент ошибается, то он начинает снова. Если у него получается все слишком легко, то попробуйте усложнить задачу – пройти алфавит задом наперед, по диагонали, пропуская гласные, по диагонали и т.д.

Следите за тем, чтобы движения Клиента были четкими и достаточно бодрыми.

Обратная связь.

Попросите Клиента подумать о той ситуации, которая раньше была для него проблемной. Калибруйте изменения.

Смена ролей.

Поменяйтесь ролями.

ё 25 минут.

а�б�в�г�д�е�ё�ж�з�и�й��п�о�л�л�о�п�л�п�о�п�л��к�л�м�н�о�п�р�с�т�у�ф��п�л�л�о�п�о�о�л�п�п�л��х�ц�ч�ш�щ�ь�ы�ъ�э�ю�я��п�о�л�п�о�о�п�о�л�п�п��3. Обсуждение.

ё 10 минут.

Домашнее задание.

Придумайте фразу для вложенного сообщения, а потом напишите небольшой текст, который содержал бы данное вложенное сообщение три раза. Не менее 5 текстов.

Определите фразу для вложенного сообщения, и вставьте его в свою речь. Ваша задача – научиться говорить и одновременно с этим держать в голове вложенное сообщение. Старайтесь каждый раз выделять новым  способом: голос, жесты, изменение позы и т.д. Не менее 7 раз.

Придумать 3-4 способа перегрузки.

Заключительная медитация.

ё 5 мин.

8-е занятие. Интеграция пройденного.

Блок�Группа�Задача�ё��Настроечная медитация.�вся�Настройка на занятие, приведение в рабочее состояние.�5 мин��Общий круг.�вся�Связь с предыдущим опытом, ответы на вопросы, интеграция опыта.�15 мин��Игры на калибровку.�5-7 чел

2 чел�Тренировка и доведение до уровня бессознательной компетенции навыка подстройки.�45 мин��Использование навыков в жизни.�3 чел�Связь знаний, полученных на тренинге с реальной жизнью. Практическая интеграция навыков.�60 мин��Обобщение пройденного.�5-7 чел�Интеграция и структурирование знаний.�30 мин��Коридор ресурсов.�вся�Закрепление и внедрение интегрированных навыков на бессознательный уровень.�10 мин��Заключительный круг.�вся�Интеграция полученного опыта в жизнь.�60 мин��Настроечная медитация. 

ё 5 мин.

Общий круг.

ё 15 мин.

Игры на Калибровку. 

Наемный убийца. 

В группах по 5-7 человек. Всем раздаются карты. Среди них черный валет и красный король.  У кого черный валет – Наемный Убийца, его задача убить Короля. У Короля – 1-2 мин на то, чтобы определить, кто Убийца. Если Убийцу определили, он выбывает из игры, если же Король ошибся – выбывает он. Игра продолжается пока в кругу не останется 2 человека. После этого начинается новый тур.

ё 20 минут.

Хороший бизнес.  

В карусельке: Продавцы и Покупатели. Но вы не знаете, честный ли перед вами человек, собирается ли он обмануть (честность определяется мастью карты: черная �– обманщик, красная – честный). За 3-4 минут разговора попробуйте определить это. Если вы совершаете сделку с честным человеком – то выигрываете, если с нечестным (черная масть) – проигрываете.

4-5 смен партнеров.

ё 20 минут.

Использование навыков в жизни.

В группах по 3 человека: Оператор, Клиент, Наблюдатель.

На каждый круг выдаются бумажки с заданиями для Оператора:

Перевести из канала в канал (в наименее используемый канал).

Поставить якорь и воспользоваться им.

Подстроиться под стратегию СГД.

Использовать речевую стратегию.

Вставить метафору.

Техника рассеивания.

Рефрейминг (смысла или контекста).

...

Задача Оператора – провести заданное действие максимально элегантно и незаметно. Задача Клиента – попробовать отследить, что с ним происходит, не мешая Оператору (но не то, что с ним делает Оператор).

Задача Наблюдателя – понять, что собственно делает Оператор, что происходит с Клиентом + следить за временем.

ё 45 минут.

Обсуждение.

ё 10 минут.

Обобщение пройденного. 

Сегодня мы попробуем объединить все пройденное раньше в нечто целое: то множество кусков и кусочков собрать в нечто гораздо более цельное – перейти от мелкой к большой разбивке.

Объединитесь в новые группы по 5-7 человек. Теперь ваша задача обобщить все то, чем мы занимались на МК-1 и МК-2 в нечто целое, создав некую структуру. Каким способом вы будете структурировать и что возьмете за основу – ваше личное дело. Просто за 20 минут вам надо создать некую упорядоченное представление того, чем мы тут занимались, тех знаний и умений, которые вы здесь получили.

Содержание можете вспомнить самостоятельно.

ё 20 мин.

Обсуждение.

ё 10 мин.

Коридор ресурсов. 

ё 10 мин.

Заключительный круг.

Заключительный круг можно совместить с чаепитием.

Сейчас во время заключительного круга ответьте на по очереди на 3 вопроса:

Чему вы научились?

Что понравилось больше всего?

Что добавить?





�СТРУКТУРА.

�– Каждый человек – индивидуальность.���– Сознание и Подсознание.

– 2 вида доверия. (1/6 и 5/6).���– вещи, которые делает профессиональный коммуникатор.  

– шага при любом общении.

– канала.���– типа людей.

– области подстройки: 

поза 

ритм 

голос 

речь���– техник наведения транса:

5-4-3-2-1 (Вербальная подстройка и ведение).

Перекрывание реальностей.

Перегрузка. 

Разрыв Шаблона.

Невербальная подстройка и ведение.���– речевых стратегий:

Трюизмы. 

Предположение.

Противоположности.

Вопросы.

Ложные выборы.

Все выборы.���– вещей, которые желательно знать:

Подстройка и Отстройка.  

Сигналы Глазного Доступа.

Якоря и их интеграция.

Техника Вложенных Сообщений.

Методы наведения транса.

Врата Сортировки.

Экология.��
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Практические тренинги общения в реальных условиях
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