МЕТАПРОГРАММЫ.
«Люди -  не существительные, а процессы». (сказал Ричард Саймонс редактор «Femialy Therapy» в 1997 г)

Бывало ли такое,  что вас посещали следующие мысли,  и вы говорили:
« Все  Я сдаюсь, я бессилен, я просто не могу его понять!»

« Почему она ведет себя подобным образом? Нужно быть психологом, чтобы понять это поведение».
«Почему Мой начальник всегда скрытен, когда  ему нужно дать новые распоряжения? В такие дни он ведет себя просто как параноик. Я не понимаю его».

« Пойди пойми ее, когда она ведет себя подобным образом или когда находится в таком настроении, не знаешь, чего и  ждать…»

«Вы поступаете так потому, что хотите на мне отыграться!»

Понять людей, их поведение, мотивы – к этому мы стремимся всегда. Жизнь в сообществе людей, постоянно требует этого. Каждый день, достаточно много времени мы уделяем тому, чтобы понять, спрогнозировать действия других людей, угадывая их мотивы, намерения, выискиваем устойчивые особенности  их поведения. Читаем книги о том как «прочитать мысли других людей», ходим на семинары и тренинги по взаимоотношениям. Мы делаем многое для того, чтобы понять других людей. Но какую пользу нам это приносит? Насколько эффективны мы в понимании странного,  загадочного мира в котором живет тот или иной человек и к которому он принадлежит? 

Понимаете ли вы хотя бы себя? Знаете ли вы собственные паттерны. 

Люди склонны действовать и ощущать себя по-разному в разных контекстах. Мы играем разные роли, надеваем на себя различные маски, мыслим и чувствуем в соответствии с контекстом или системой нашего отсчета. Такие операционно  ментальные программы, определяющие, каким образом, данный человек мыслит, проявляет эмоции, принимает решения и т.д. – назвали МЕТАПРОГРАММАМИ. МЕТА – означает нечто находящееся «над» или «за пределами» то есть выходит за рамки. Исследования метапрограмм берут начало в работах Лесли Камерон Бэндлер, которая  подготовив учебник НЛП и начав сотрудничать с Ричардом Бэндлером обнаружила, что иногда описанные ею процессы не срабатывают, последующие исследования позволили установить что эти «неудачи» помогают выявить исходный перечень метапрограмм.

МЕТАПРОГРАММЫ – это личностные поведенческие привычки и убеждения, которые мы выучили к 3 годам жизни, а в последующей жизни подтверждали и укрепляли их.    

МЕТАПРОГРАММЫ – это привычные  фильтры или цензоры цензоры, которые мы применяем ко всему, что видим, слышим или чувствуем ( а еще обоняем или воспринимаем на вкус) . Это программы, которые делают предварительный отбор того, что будет представлено нашему вниманию, еще задолго до того, как это попадет в наше сознание. Информация сканируется в поиске смысла до того, как она преодолеет порог нашего восприятия.

МЕТАПРОГРАММЫ – это убеждения и верования, это правила нашего внимания, которые хранятся в нашей долгосрочной памяти,  мы не замечаем их,  мы мыслим через них. Кажется,  что наше внимание  организуется как-то по - разному , однако метапрограммы отбирают , фильтруют и пакуют содержание нашего внимания перед тем как мы получаем эту информацию. Наше внимание легко меняет свой диапазон, но только в пределах определенного домена. 

99% того, что мы распознаем в любой момент времени, приходит из поля нашего внимания, а им руководят заученные последовательности. Наше сознательное восприятие ограничено 4 _+ 1 ( по другим данным 7+_1) элементами. 
У сознательного есть фильтры (метапрограммы) а перед ними система галактик наш ПОДСОЗНАТЕЛЬНЫЙ РАЗУМ (это мой голос, телефон, звонок, переводчик того что видим, слышим, чувствуем).

Доска 

ИСТОРИЯ: 

Представьте себе, что …  пригласила в гости… и … идет к ….подходит к дому, а из калитки какого-то  дома выскакивает огромная собака. Она видит не сознательным, а боковым зрением. Подсознание перелистывает каталог и сообщает сознанию – «вышла СОБАКА». И … не замечает что происходит у нее внутри, это работает как система, как перископ, обращает внимание если это что-то важное. СОБАКА приближается, возникает новая фаза диалога, новый фильм нашего подсознания «СОБАКА может быть ОПАСНА» и принимается решение заметить СОБАКУ.  «Ой, собака!!!» Момент замечания происходит через 2 секунды, после того, как принято решение заметить СОБАКУ.  …, идет рассуждает, что именно она скажет … вдруг замечает СОБАКУ, все ее внутренний диалог выключается, визульная картинка выключилась и включилось кинестетическое восприятие «ОПАСНАЯ, НУЖНО БЕЖАТЬ или НУЖНО ОСТАНОВИТЬСЯ.
Мы не можем знать, какую информацию метапрограммы не пропустили, поскольку мы не можем направлять внимание на фильтры. Метапрограммы работают как автономные системы, независимо от нас определяя то, какие аспекты ситуации привлекают наше внимание.

 Со временем метапрограммы становятся убеждениями о поведении.  Они напоминают  теорию , они становятся своего рода личным неписанным положением о природе явлений, событий, поступков, объектов которые встречаются  в нашей жизни. Это уже сформированное решение или выбор в отношении наших переживаний. 

МЕТАПРОГРАММЫ – это привычки, а привычки мы можем менять. Экран нашего внимания(то что попадает в поле нашего обзора) является хрупким и мимолетным. Однако поскольку фильтры метапрограмм – это просто ранее развитые привычки, то, направив внимание на эти привычки, мы можем изменить способ работы фильтра и тем самым изменить привычку. 
Создание новой привычки для большинства людей требует около трех недель.

Зачем нам заниматься изучением МЕТАПРОГРАММ ? Чтобы быть с клиентом в глубоком раппорте.  Однако,  помните следующее правило, занимаясь исследованием, выяснением  Метапрограмм человека задавайте ему «неконкретные вопросы» например: «Что вы хотите от своей новой работы» а не « В своей новой работе вы предпочитаете получать конкретные задания от руководителя или предпочитаете сами их формулировать для себя?»

Майкл Холл и Боб Боденхамер выделили 51 Матапрограмму НЛП. Нам нужны 16 основных различий. Это противоположности, которые выпускают информацию, это фильтры полярности.


ВОЗМОЖНИКИ                                                                                        ПРОЦЕДУРНИКИ

Эндорфинщики – гармон счастья                               Норадреналинщики – питает мозг.

Жесты: активные, руки вверх, глаза вверх                 Жесты: рубленные, четкие, глаза
                                                                                                          на горизонте.

Это ЦЕННОСТИ и СВОЙ ОПЫТ.                                 Это ИСТОРИИ

Все с чистого листа, видит глобально,                        Важна последовательность, все

объемно, любят создавать процедуры, но не            прописано, пошагово, по полочкам,

ненавидят им следовать, исследуют                          хорошие исполнители инструкций,

разные выборы, любят «мозговые штурмы»             как я могу это сделать наилучшим

                                                                                       образом на уже организованной тер.

«ЗВЕЗДА БЕЗ РУЛЬНАЯ».                                           Им нужно, чтобы уже «возможники»

                                                                                        успокоились и хоть что-то сделали 

                                                                                        правильно.

                                                                                        «КОЩЕЙ НАД ЗЛАТОМ».

Упражнение:
В парах «Метапрограмный профиль»  по 5 мин в каждую сторону.
«Почему вы решили освоить коучинг?» ( если говорит мало «Расскажи об этом подробнее?») 

Записывать ценностные слова и ставить палочки.

ИТОГИ:

Упражнение:

Разделить на 4 группы

«Предложение КОУЧИНГА, как услуги для:

- возможников

- процедурников.

ИТОГИ: 

Где можем применять эту метапрограмму?

Возможники: предприниматели, хозяева бизнеса, менеджеры по развитию, дизайнеры.

Процедурники: банкиры, инвесторы.

· Подбор персонала 

· Реклама

· Маркетинг

Где на работе нам нужны ВОЗМОЖНИКИ?

· На стадии формирования проекта, там где нужно вдохновлять, когда создается новая компания.

Где нужны «ПРОЦЕДУРНИКИ» ?

· В период завершения и стабилизации проекта.

· Если компания зрелая, там много процедурников.

· Бухгалтерия.

КАКИЕ объявления
Возможники: только для избранных, эксклюзив, много стрелок, цветных подчеркиваний, движения, лесенки, человечки, ценностные слова, круто, скидки.

Процедурники: белая бумага , то что в компе называется «список» 1…, 2…, ИТОГО
Люди редко бывают настолько полярны, они много времени проводят посредине, в зависимости от контекста ( например заполняя налоговую декларацию, человек может быть достаточно долго процедурным, а влюбившись он же ведет себя как «без рульный» возможник. Из 100% : 20% то и то

                                      40% процерурники

                                       40% возможники.

Купите мячик                                                            Я предлагаю вашему вниманию…
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ПРОАКТИВНОСТЬ                                                                       РЕФЛЕКСИВНОСТЬ
Это поступки                                                                        Это решения
Активны, жесты выразительны                                            Спокойны, жесты скупые.

Говорит быстро и громко «закройте окно..»                     Говорит тише: «было бы неплохо

Действовать, активно, хочется,  пойду и                              закрыть окно»

Сделаю, если в группе, то они в центре                             Нужно подумать, поразмыслить,

сидят на краешке стула, да еще и ерзают.                         посмотреть, даже если не хочу, а 

 говорят короткими фразами.                                               надо. У них длинные фразы
                                                                                                если в группе, то находятся по 

                                                                                                краям в роли «наблюдателя»,

                                                                                                сидят на стуле основательно.

                                                                                                Медленно подробно обдумывают
Упражнение: 
В парах по 5 мин. в каждую сторону «Метапрограмный профиль»

«Что вы хотите от коучинговых отношений?»

«Чего вы хотите от коуча?»

Упражнение:

«Как КОУЧ может помочь проактивным и рефлексивным?»

ИТОГИ:

Людям нравятся люди похожие на них. Отражение их Метарпрограмм вызывает доверие у них. Для коуча важно уметь перемещаться.

Метапрограмма может меняться если человек:

· В радости

· В стрессе

· В эйфории

Проактивным – коуч дает возможность остановиться и обдумать.

Рефлексивным – съесть слона по кусочку.

Если говорить о маркетинге 

«Проактивным» – быстро, быстро, только сейчас, схема
«Рефлексивным» - программа такая, учились такие, тренеры такие, резюме такое.
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ОТ                                                                                                                                        К
Либо – ИЗБЕГАЮТ                                                                     Либо – СТРЕМЯТСЯ

Это боле быстрая система мотивации                                 Это более медленная системав

в бизнесе работает хорошо                                                   мотивации, для срочных и 

бизнес знает чего не хочет                                                    важных дел подходит не очень

Упражнение:

В парах  - 5 мин.

«Расскажите,  почему вам важна ваша работа?»

ИТОГИ:
Где коуч может использовать эту метапрограмму?

Что здесь: некоторые люди двигаются « навстречу К»  ценностям, являющимися для них желанными, в то время как другие уходят «ОТ» нежелательных ценностей. Таким образом первых мотивируют «притягательные ценности», а вторых «отталкивающие ценности».

«Притягательные ценности» манят человека в будущее.

«Отталкивающие ценности» содержат моменты,  которых человек избегает.

Как это проявляется:

«К» движутся к желаемым результатам, их ценности манят их в будущее, их мотивируют разного рода «призы» и «Пряники», различные инициативы.  Они приобретают, имеют, получают, достигают- это звучит в их языке. Чтобы подстроиться к таким людям в переговорах, личных отношениях, скажите им, как то, что вы предлагаете  поможет им добиться определенных результатов, упомяните о «призах» «наградах», инициативе, которые есть в вашем предложении.

«ОТ»-  используют стиль избегания нежелательных объектов, они держат свой форус на том, чего хотят избежать, как правило, они испытывают больше трудностей с постановкой собственных  целей, определением приоритетов. Эти люди держатся в стороне, избавляются, избегают и не хотят нуждаться, в их лексиконе «не хочу» и всякие производные слышны постоянно.

На вопрос «Чего вы ждете от хороших отношений?» 

«К» -  скажут: мира, любви, счастья, я бы хотел чтобы мы принимали во внимание чувства друг друга, во избежании ссор.
«ОТ» -  скажут я не хочу ссор, я против ссор и манипулирования друг другом, я хочу, чтобы мы избежали чувства взаимной обиды, поскольку между нами возникнет гармония.

С точки зрения эмоций:

«К»  Мыслят с позиции возможностей, впечатлений, страстей, мечтаний, их привлекают потенциальные возможности и манят рискованные ситуации, которые могут принести им дополнительные дивиденты.

«ОТ» Стремятся к безопасности, надежности и защите. Предоставьте им факты последовательно так, что бы их выбор уже оказался правильным. Эти люди прежде разрешают проблемы, а не приближаются к целям

Поза :

«К» - могут наклоняться вперед, высказывать какую-то мысль или замечание, Жесты их символизируют энергию и движение.

«ОТ» -  Могут отклоняться назад или быть во время разговора неподвижными. Их жесты подчеркивают осторожность, защиту, отступление.
70% - россиян мотивированы «ОТ» ( избежать и не иметь проблем»)
«Из двух зол выбирают наименьшее» - рос.

«Из двух зол не выбирают» - англ.

РЕФЕРЕНЦИЯ – это к какому источнику себя отсылает человек при принятии решения.
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ВНЕШНЯЯ  РЕФЕРЕНЦИЯ                                                ВНУТРЕННЯЯ РЕФЕРЕНЦИЯ

«другой»                                                                                «Сам»
часто  меняет свою концепцию                                       сильный «гиперконтроль», отвечаю
«то да, то нет», ненадежен, верит                                  за все, что происходит на планете

прогнозам и тем, кто  лучше знает                                  м.б. испытывать большое чувство

                                                                                            вины, могут быть проблемы с деле-

                                                                                            гированием, есть некая отрешен-

                                                                                            ность от мира – могут обидеть др.

Упражнение:

Разделить на 2 шеренги «налево» - решают сами

                                           «направо» - решают на основании того, что думают другие

· Вы выбираете костюм?

· Вы идете в ресторан, кто его выбирает?

· Вы покупаете автомобиль?

· Вы покупаете мягкую мебель?

· Вы выбираете спортивный клуб?

· Решение о визите к врачу?

· Врач что-то говорит о вашем здоровье, кто решает,  что вы здоровы, вы сами или нет?
· С кем ехать в отпуск?

· Обучаться Коучингу?

· Смотреть фильм?

· Идете покупать подарок другу?

Вот это и есть референция источник ОТСЫЛА для принятия решения

Упражнение:
В парах по 3 мин. «Метапрофиль»

Спросить партнера «Как он понимает, что хорошо сделал работу»?
Упражнение:
В парах поменять партнера – 5 мин.
Телефонный звонок, один «КОУЧ» - принимает звонок.

 Второй «КЛИЕНТ» - делает  два звонока (одевая шляпу или «Внешне референтного» или «Внутренне референтного», какая из шляп на нем в момент звонка коуч не знает).
« Почему мне нужна коуч – сессия?»

 ИТОГИ:
Внутренне референтные люди – сами себя мотивируют, сами делают выбор и обосновывают его и свои действия, они могут получать информацию от других,  однако всегда самостоятельно принимают решения, они обладают внутренним знанием того, что они чувствуют, ценят, в чем нуждаются, во что верят, у них есть критерии оценки. Они будут проверять каждое суждение, сделанное другими на их оценку, и услышав от кого-то что он проделал хорошую работу, такой человек будет пытаться понять согласен он с тем, что слышит или нет(поскольку он убежден что знает разницу «хорошей» и «плохой» работе). Им не просто сработаться с другими, если только работа не помогает внедрять его указания, методы, оценки результатов. Последовательно для себя будет решать,  как будет выполнен проект или разрешена задача. Люди «внутренне ориентированные» употребляют более свободно личное местоимение «Я». Я просто знаю, Я чувствую, Это кажется для меня правильным. 
Внешне референтные люди – оценивают происходящее, на основании того, что думают другие. Они обращаются к другим за руководством, мотивацией и решениями, они ощущают сильную потребность в обратной связи в отношении своих решений и результатов, могут испытывать растерянность если ее нет. Они часто говорят только об очевидностях, выбирают информацию так, как будто она и есть решение. Ценят и принимают оценки других, Услышав, что он сделал работу хорошо, такие люди принимают за веру такое суждение и соглашаются с ним, ощущая,  что он сделал работу хорошо. Он свято верит, что другие могут судить о качестве его работы и их мнения и критерии, часто направляют его собственное мнение. Такие люди хорошие исполнители, так как предпочитает использовать решения других.

Люди с внешней ориентацией  чаще всего говорят «мы». Мой шеф говорит мне. Я сверяюсь с цифрами. Они будут говорить о умиротворении, ублажении других.

Как с ними взаимодействовать коучу ?

Для «внутр.» подчеркните, что они обладают внутренним знанием. Решение принимаете Вы – оно принадлежит вам. А как вы считаете? Их мышление независимое, им мнение других в качестве подтверждения не нужно. Они доверяют собственным представлениям, вкусам, убеждениям, желаниям. Им присущи эмоции независимости, ясности, автономии, уверенности.

Для «внешн.» - сделайте упор на точку зрения других, системы, эксперта  кто является для него авторитетом.  Эти люди чувствуют себя менее уверенно, ищут со стороны подтверждения, как правило,  они ценят четкие указания, награды, обратную связь, признание. Они охотнее действуют в роли командного игрока, получая от этой роли удовольствие.
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СХОДСТВО                                    Сходство с развитием                           РАЗЛИЧИЕ

Опять мы вместе                                 чуть другие флипчарты, маркеры              это совсем новое

Опять любимый двор                           новый, улучшенный, но модель                 экстимально новое

                                                               старая;                                                          новая машина,
все так же как и раньше                       работает на одной работе  3-5 л.               новый город
работает на одной работе

10 и более лет;                                     ориентированы на новое, но с                            

в одной профессии                               развитием.                                                                                                   

Это три разных типа людей


С точки зрения подбора  персонала. Где нам нужны?

СХОДСТВО: рисепшен,,
СХОДСТВО С РАЗВИТИЕМ:  продавцы, НR (кадровики), бухгалтерия, coll – центр, технологи, механики.

РАЗЛИЧИЕ: дизайнеры, архитекторы, менеджеры по развитию
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