Способы присоединения к собеседнику.

Когда Гриндер и Бэндлер создавали модель поведения успешного психотерапевта и пытались понять, чем такое поведение отличается от неэффективного, они заметили, что успешные всегда начинали свою работу с подстройки к клиенту. Что же происходит во время подстройки или присоединения? Как правило, люди нравятся друг другу по двум признакам: по дополнению и по различию. В первом случае, нам нравится, когда наш партнер или друг имеет какие-то дополнительные качества, которых нет у нас. Во втором случае, нам легче найти общую тему для разговора, почувствовать какое-то единение с другим человеком, если он чем-то похож на нас. Нам приятно, когда собеседник находиться в том же  эмоциональном состоянии, что и мы сами. Нас радует, если друг разделяет нашу точку зрения, а наши слова находят отклик в его душе. В этом случае мы говорим об определенном сходстве в нашем поведении, мыслях и ценностях.

В НЛП присоединению уделяется довольно много внимания, потому что подстройка к собеседнику является основой для установления подсознательного доверия и дальнейшей работы с клиентом.

Для понимания важности подстройки необходимо рассмотреть, как формируется доверие. Если спросить кого-нибудь, почему он доверяет определенному человеку, то ответ чаще всего будет таким: "Я знаю его несколько лет, имел с ним некоторые отношения, он никогда еще не подводил. Поэтому  у меня нет оснований ему не доверять".

Здесь речь идет о сознательном доверии, где в качестве довода приводится чисто статистический подход: пять раз не обманул, значит и шестой раз не обманет. Но часто мы чувствуем к тому или иному человеку необъяснимую симпатию, даже не обращая внимания на его слова. Просто нравится человек, а почему не понятно. Для нас важно понимание того, что именно подсознательное доверие оказывает большее влияние на формирование мнения о человеке. Если обратиться  к цифрам, то существует такая статистика:

· словесная информация в общении составляет 1/6,

· а язык поз, интонаций, дыхания и ритма - несловесная информация - 5/6.

При этом, 55 % - это Язык Тела (позы, движения, мимика), около 38 % - Голос (тон, интонации, ритм, тембр) и около 7 % - слова.

Поэтому если сознание вам говорит одно, а подсознание другое, то, как правило, побеждает подсознание.

Итак, как можно согласовать свое поведение, с поведением собеседника? Существуют несколько способов. Все они требуют определенных навыков. Одни более сложны, и для их выполнения необходимо собрать определенную информацию о собеседнике, другие более просты.

Присоединение по позе.

Одной из подстроек к собеседнику для установления подсознательного доверия или раппорта, является присоединение к позе собеседника. То есть наш собеседник будет лучше относиться к нам, если мы примем такую же позу как у него. Причем, наша поза может отражать позу человека прямо или в зеркальном отображении. Естественно, подчиненному не нужно копировать позу начальника, которой босс подсознательно подчеркивает свое преимущество. И вообще, мы должны понимать язык поз и жестов. Для начала такого понимания будет полезно ознакомиться с книгой Алана Пиза "Язык телодвижений. Как читать мысли других по их жестам" или другую доступную литературу.

Естественно, что человек в разговоре не сидит в застывшей позе. Он жестикулирует, меняет позу. Поэтому мы должны уметь присоединяться и к движениям клиента.

Присоединение к движениям.

Мы можем согласовать свои движения с движениями другого человека. Как лучше всего это сделать? В принципе мы можем отобразить любое движение партнера по беседе: движение рук или ног, кивание головой, и даже мимику, мигание и жесты. Можно подстраиваться к жестам рук партнера с помощью движений своих пальцев. Более крупные движения не нужно копировать полностью, достаточно их наметить, заканчивать движение не завершая полностью. Из мелких движений хорошо выбрать для подстройки мигание. Помимо присоединения, при данном виде подстройки уже можно говорить о наведении гипнотического транса. Начиная мигать с той же частотой, что и партнер, можно затем прекратить мигание или закрыть глаза. То же сделает и ваш собеседник. Опытный коммуникатор знает, что необходимо сопровождать свою речь киванием головы. Слушатель тоже начинает кивать, подсознательно воспринимая информацию, как правильную.

Помимо вышеуказанных способов присоединения, можно присоединяться к дыханию. Подстройка к дыханию бывает прямая и непрямая. Прямая подстройка - вы дышите так же, как ваш партнер, в том же темпе. Непрямая подстройка - вы согласуете с ритмом дыхания партнера какую-то другую часть своего поведения; например, вы можете качать рукой в такт дыханию партнера, или говорить в такт его дыханию, то есть на его выдохе. Согласовав свое дыхание, вы произносите фразы на своем выдохе и соответственно на выдохе партнера. Это тоже способствует установлению раппорта. Собеседник воспринимает вашу речь как свою собственную. Помимо этого, можно манипулировать поведением другого, изменяя темп своего дыхания.

О том, как подстроиться к группе лиц, присоединиться по ценностям и других способах, мы поговорим в других рассылках.

А пока краткое резюме: для успешной коммуникации для нас важно установление подсознательного доверия. Для установления такого доверия мы должны согласовать свое поведение с поведением собеседника (партнера, клиента, пациента и т.п.) Для присоединения есть несколько различных способов: таких как подстройка под дыхание, присоединение по позе, движениям, мимике, киванию и другие. Движения можно копировать как напрямую, так и зеркально, причем крупные движения не нужно копировать полностью.

Правило взаимного обмена.

"С ней нужно действовать на обмен", - решил он. - Вы знаете, сейчас в Европе и в лучших домах  Филадельфии возобновили старинную моду - разливать чай  через  ситечко.  Необычайно  эффектно  и очень элегантно. Эллочка насторожилась. - У меня как раз знакомый дипломат приехал из Вены и привез  в  подарок. Забавная вещь. - Должно быть, знаменито, - заинтересовалась Эллочка. - Ого! Хо-хо! Давайте обменяемся. Вы мне стул, а я вам ситечко. Хотите?”

Илья Ильф, Евгений Петров “Двенадцать стульев”

Человек становится обязанным, если принимает подарок от другого человека. Неважно, нравиться вам другой человек или нет, неважно, нужен вам был подарок от другого человека или нет, навязан ли он, принят автоматически или с удовольствием. После принятия подарка мы быстрее согласимся выполнить просьбу или приобрести товар или оказать другую услугу. Не обязательно с удовольствием, но чтобы не быть обязанным, не остаться не благодарным.

Правило «ответного жеста» за оказанную услугу поощряется во многих обществах, приветствуется и даже возводиться  в своеобразные ритуалы в некоторых странах. Так, например, в Японии преподнесение ответного подарка обязательно. Бывалые туристы объясняли  мне лично, что у японцев можно получить вполне приличный подарок за матрешку или расписное яйцо. (так оно и вышло).  А в Индии после свадьбы гостям вручаются конфеты и говорят, что одна часть конфет дается  за то, что вы дали раньше, а другая часть – подарок.  В последствии  этот подарок должен быть возвращен, опять же с излишком и т.д. Такие ритуалы обязательны, его невыполнение осуждается обществом. В России тоже ожидается вполне определенная реакция на подарки, подношения и услуги. И так же осуждается обществом отсутствие ответной услуги. Выражение «свинья неблагодарная» – не самое крепкое, которое можно услышать, если ожидаемая ответная услуга не была выполнена.

Попробуйте на базаре «бесплатный» творожок и на вопрос сияющей продавщицы «Правда, вкусно?» многие скажут «ну, нормально». Следующий вопрос будет «Вам килограмм или половину?». И скоро вы уже идете домой с пакетиком кисловатого творога.

В сексуальных отношениях принятие дорогого подарка или угощения подразумевает большую доступность женщины. Если вы думаете не так, то будете в меньшинстве. А для знакомства с девушкой достаточно небольшого сувенира. На этом же принципе основан «подарочный бизнес», когда вам «впаривают» залежалый товар в виде подарка. Все бы ничего, но придется сделать ответный подарок, деньгами, разумеется. На какую-нибудь благовидную цель. Например,  для  детского дома. «Наша организация дарит вам подарок и ждет от вас подарка, который мы передадим детям». Многие тянуться за кошельком: получил подарок, нужно сделать что-то в ответ. Тем более для детей. Непрошеная услуга порождает обязательство, а неожиданность – эффективное средство.

Несколько иначе, но все же на том же принципе «ты мне, я – тебе» основано и такое мошенничество: В аэропорту рядом с вами может оказаться гражданин с вещами, который несколько раз будет отходить в заведение, «на схеме обозначенное буквами Мэ и Жо». При этом он попросит присмотреть вас за его вещами. В результате вы легко попросите присмотреть и за своими вещами, когда вам, в свою очередь,  нужно будет отойти. Когда вернетесь, обаятельный новый знакомый уже будет далеко. Естественно, с вашими  вещами.

К вам могут подойти кришнаиты и убедительно объяснить, почему вы должны купить у них книгу про Кришну и его товарищей. На определенном этапе у вас может появиться необъяснимое желание срочно уйти от нового «друга». Вам могут позволить это сделать за сущий пустяк: вместо дорогой книги, вам продадут открытку или возьмут  небольшое пожертвование. Здесь работают два принципа. Первый: я снизил требование – пошел тебе на уступку, жду от тебя того же. Второй - принцип контраста цен.

Принцип контраста

Данный принцип давно используется продавцами, которые заметили следующую реакцию покупателей: сначала их нужно заинтересовать дорогостоящей вещью. Затем, если они согласятся, можно предложить менее дорогую. Дешевая вещь охотно покупается. На фоне дорогой покупки небольшая цена просто теряется.  Нужно учитывать эту особенность человеческой психики, организовывая попутную продажу товаров или услуг. Так, например, в обувном магазине можно продавать средства для ухода за обувью по относительно высоким ценам. Главное предлагать после приобретения основной покупки. То же относиться к продаже услуг: после основной услуги можно предлагать ряд дополнительных. За рубежом, таким образом, происходит продажа автомобилей: хорошие продавцы часто продают множество дополнительного оборудования, которое в первоначальную стоимость не входит. В арсенале торговцев недвижимостью  есть  способ продажи, основанный  на том же принципе контраста: в списке домов,  предлагаемых к продаже,  имеется несколько зданий с явным несоответствием цены и качества. Их сначала и показывают. Озадаченный  покупатель несколько успокаивается, когда следующим в списке оказывается вполне приличный дом, по такой же цене. Дом приобретается  с удовольствием, несмотря на завышенную цену. Для юных ухажеров цитата из книги С. Огурцова и С. Горина «Соблазнение», которые цитируют И. Сергеева и М. Силина: «Метод был неоднократно опробован и заключается в следующем: выбирается хамски настроенная, сексуально озабоченная пьянь или просто гопник мужского пола. Пьянь движется по бульвару, подсаживаясь ко всем подряд и всеми, в среднем, через 5 минут отшивается, создавая фон для вас. Идя следом, в случае достойного объекта, немедленно садитесь на его место». Затем « а) выражается восхищение моральным обликом объекта. Далее следует разговор о низкой культуре отдельных личностей… б) «…собирался помочь вам отшить его, но вы и сами прекрасно справились.

Результативность метода – 90 -95%».

ПРИМЕНЕНИЕ МАГИИ В БИЗНЕСЕ

ВВЕДЕНИЕ

Как привлечь удачу в бизнес?

Как получать достаточно денег?

Как получать и сохранять  энергию для достижения цели?

Как нейтрализовать отрицательную энергию недоброжелателей?

ОТВЕТЫ на эти и другие вопросы можно найти в информации, предоставленной ниже.

В последнее время появилась масса литературы о взаимодействии с высшими силами, о магии и развитии духовных начал в человеке. Все это хорошо, но почему-то человек в своем духовном развитии старается не забыть и о хлебе насущном, да и не только о хлебе. А все дело в том, что человек при всей своей духовности, очень материальное существо, который к тому же живет в социуме. И не нужно об этом забывать.

Именно поэтому многие люди озабочены тем, как  привнести в свою жизнь  достаточно денег, как развить свой бизнес, быть успешным на своей работе, обеспечить себя и свою семью. И это вполне нормально и объяснимо.

У одних это получается лучше, у других хуже. И причин тому несколько. Существуют различные способы улучшения ситуации на работе. И несомненно , что есть люди, для которых приемлемы магические способы воздействия на действительность, с целью достижения определенной цели. В том числе и  в бизнесе.

Что нужно современному бизнесмену?

Современный бизнесмен должен быть достаточно энергичен для достижения своих целей.  И это действительно так: в ежедневных трудах тратиться огромное количество энергии на решение задач, на убеждение  партнеров и нейтрализацию воздействия со стороны. В дальнейшем мы рассмотрим  методы по нейтрализации воздействия со стороны, способы воздействия и нападения на других и  другую информацию.

Итак в  бизнесе  применяется магия защитная и агрессивная.

Агрессивная Магия.

Целью агрессивной магии является перенесение магической силы на объект, который мешает достижению поставленных целей.

Агрессивной магия может применяться контактно, в виде подкладов, талисманов на негатив или на расстоянии, с помощью работы с вольтом (куклой, имеющей связь с объектом нападения), по фотографии или рисунку. А  так же насылания на соперника отрицательного воздействия в виде сглаза и порчи, взглядом или вербально.

Защитная магия.

Целью защитной магии является нейтрализация отрицательного воздействия (специального или непроизвольного). В качестве защиты применяются талисманы, различные методы чистка от отрицательного воздействия и другие способы.

Методы агрессивной и защитной магии будут подробно рассмотрены в последствии, а пока несколько слов об энергетическом строении мира.

Человек не видит всей картины окружающей действительности. Он слишком ограничен в своих возможностях восприятия мира. Единственное, что он может сделать для своего удобства пребывания в этом мире, это создать описание мира, его модель и договориться с остальными людьми об общих терминах. Так и произошло со временем и, хотя человек,  не может объективно описать мир и может лишь создать лишь модель, многие этого не понимают. Как писал Станислав Лем:  « В жизни все не так, как на самом деле».  Описание мира – иллюзия.

С другой стороны, многие исследователи мира и их последователи уже поняли, что весь мир – это энергия.

Карлос Кастанеда, Александр Свияш, Дмитрий Верищагин, Барбара Энн Бреннан и многие другие, по разному пришли к этому.

Но они все же едины в том, что мы можем менять  окружающий мир, воздействуя своим сознанием на энергию, являющуюся  первоосновой мира.

ЧТО МОЖНО УЗНАТЬ ПО ГЛАЗАМ?

Наверняка вы замечали, что ваш собеседник, начиная обдумывать сказанное вами или, подбирая слова, определенным образом двигает глазами. Оказывается, существует  зависимость такого движения глаз обработке внутреннего опыта человека.  Ниже предлагается описание такой зависимости и вам предстоит разобраться, является ли это правильной, а главное полезной информацией для вас. 

А для начала полезно познакомиться с некоторыми терминами, принятыми в НЛП. Во-первых, все, что относится к зрительным образам, называется визуальной модальностью. А люди, в опыте которых преобладают зрительные образы, называются визуалами или визуалистами. Слуховые воспоминания называются аудиальной модальностью, а люди – аудиалами. Ощущения, чувства – кинестетической модальностью, а люди, которые большинство информации как бы пропускают через тело и чувства – кинестетики. Понятно, что человек использует все органы чувств для получения и обработки информации, но часто выявляется предрасположенность к одной или двум модальностям. В таком случае принято говорить о ведущей модальности: аудиальной, визуальной или кинестетической. 

Как правило, такую предрасположенность можно определить по наиболее часто употребляемым словам. Так визуал будет говорить о ярких перспективах, красивых вещах и собственной точке зрения. Аудиал постарается рассказать, то, что он услышал. Будет проговаривать всю информацию. Кинестетик коснется всех волнующих его вопросов, добиваясь ответных чувств. Слова, которые указывают на ту или иную модальность человека называются предикатами. Человек помимо того, что способен вспомнить зрительные образы, может еще зрительно представить то, что он никогда не видел. Такое конструирование образов существует и в аудиальной системе. Интересно, что человек не может конструировать ощущения, которые он не испытывал. Таким образом, в аудиальной и визуальной системах присутствуют воспоминание и конструирование, а в кинестетике только воспоминание. Итак, при визуальном воспоминании, глаза собеседника обычно направлены влево вверх. При визуальном конструировании – вправо вверх. Аудиальное воспоминание – влево . Аудиальная конструкция – вправо . Влево вниз – контроль речи. Вправо вниз - кинестетическое воспоминание. 

Как может эта информации пригодиться для управления людьми? 

Во-первых, мы уже говорили о том, что для установления подсознательного доверия, нужно согласовать свое поведение с поведением собеседника. Определив ведущую модальность собеседника, мы можем присоединиться по предикатам. Другими словами, если мы чувствуем, что перед нами, например, аудиал, мы начинаем употреблять слова, характерные для него. Для определения ведущей модальности необходимо наблюдать и за глазными сигналами. Помимо этого, нужно обращать внимание на тот момент, когда человек начинает обрабатывать вашу информацию. Например, вы разговариваете с человеком и после какой-то фразы, глаза перемещаются в какое-либо из положений . А может человек начинает смотреть как бы сквозь вас. В этот момент можно на время прервать ваши доводы, чтобы клиент мог обдумать предложение. С другой стороны, наблюдая за движением глаз, мы можем догадаться о тех процессах, которые происходят с собеседником. Сейчас он смотрит влево вниз. Это значит, что он подбирает слова. А возможно, что он не искренен в данный момент. Только не нужно вешать ярлык «лгун» в данный момент. Просто обращаете внимание на это и наблюдаете дальше: есть ли какие либо другие признаки. Глаза человека вверху: в данный момент у него преобладает зрительная информация. Глаза вбок – аудиальная. Вниз – вспоминает ощущения или он контролирует свои высказывания. Важна первая реакция на ваш вопрос или информацию. Например, если человек мимолетным движением глаз взглянул вправо вверх, а потом влево вниз, возможно человек лжет: сконструировал образ, который никогда не видел, а потом начинает подбирать слова. Например, на вопрос «Ты почему опоздал?»: - Я? Застрял в пробке. (Глаза вправо вверх, затем влево вниз) - была авария, долго ждал. Нужно учитывать и то, что некоторые люди, заготавливая свою ложь заранее, зрительно хорошо представляют себе нужную картину. Свою ложь они могут вспомнить в виде визуальных образов и глаза будут направлены влево вверх. Поэтому не делайте поспешных выводов. И еще одна подсказка. Если вы наверняка знаете, когда ваш собеседник врет вам, то запомните стратегию его лжи: что он говорит в такие моменты, где находятся его глаза, как он себя ведет Возможно, знание стратегии лжи этого человека поможет вам в последствии, при обсуждении важных вопросов

ОЖИДАЕМОЕ ПОВЕДЕНИЕ

Когда мы просим кого-нибудь сделать нам одолжение, мы добиваемся большего успеха, если представляем причину. Причем суть причины не важна. Важнее построение фразы, где будет присутствовать видимость причины. Другими словами, достаточно оформить свою просьбу в виде «Сделайте то-то и то-то, потому что…». Дальше можно называть любую причину, даже не существенную. Эффективность такой фразы увеличивается более чем на 30% по сравнению с немотивированной просьбой. Здесь будет играть роль не сама причина, а подсознательная реакция на «правильно» построенную фразу.

Если обратиться к понятиям НЛП, можно понять, почему зная о стереотипности мышления человека можно рассчитывать на вполне определенное его поведение. В НЛП понятие «карта» мира человека обозначает модель мира, которая сформирована у каждого человека, его представление об окружающем мире. «Карта» формируется под действием многих факторов. Более подробно можно об этом можно будет прочитать в рассылке "карты и территория".

Самое интересное, что люди обычно стараются сохранить неизменными свои «карты», не важно помогают они или мешают им в жизни. Научившись чему-либо, человек долго держится убеждения, что это правильно и другого не может быть. Ведь у него уже была возможность сделать собственные выводы.

Были проведены несколько экспериментов. В одном из них, испытуемым предложили идентифицировать несколько игральных карт. Карты показывались человеку в ограниченный промежуток времени. Среди обычных карт находилось несколько карт, с измененным цветом масти. Например, пики красного цвета или черви черного. Испытуемый настолько был уверен в нерушимости своих прошлых знаний, что совершенно не обращал внимания на новый опыт. С уверенностью люди называли карты, не смущаясь необычным цветом или формой: т.е. на красные пики, например, одни говорил - пики, а другие– черви. Только после того, как время на рассмотрение карт значительно увеличилось, начались сомнения. Люди говорили, что это пики, но пики какие-то странные: с красными краями. Тем самым продолжали цепляться за свои старые убеждения. И, наконец, еще увеличенное время позволило хорошенько рассмотреть карту и правильно ее назвать. Интересно и то, что человек, правильно идентифицировавший необычную игральную карту уже без труда мог находить ошибки и в других картах. В его модели мира уже появился опыт наличия и распознавания таких «неправильных» карт. 

В другом опыте человека заводили в комнату, где дверная ручка была приделана на стороне, противоположной обычной. Человек дергал за ручку, в полной уверенности, что ручка находиться на обычном месте. После того, как он не мог открыть дверь, человек решал, что она заперта и прекращал свои попытки. Интересно, что дверь нужно было толкнуть от себя: она открывалась наружу. А самое интересное, что дети без труда обнаруживали ловушку, в отличие от взрослых. 

Ещё несколько примеров: одна компания однажды напечатала купон на скидку с ошибкой. Купон не обещал никаких льгот, но в результате вызвал такой же приток покупателей, как и обычный купон.

Так же стереотипность мышления «помогает» сделать следующие выводы: «авторитетное лицо обычно говорит умные вещи». Такие выводы иногда приводят к нежелательным последствиям. Например, было выяснено, что в авиации некоторые несчастные случаи происходят из-за того, что неправильная команда капитана не осмысливалась критически членами экипажа. Приказ капитана не вызывал сомнений.

Я думаю, что вы знакомы и со стереотипом «дорогое, значит хорошее» и объяснять здесь ничего не нужно. 

Существует ещё один интересный способ относительно честного отбора денег у населения: В некоторых городах есть торговые площади, где уровень цен традиционно не высок. Привыкая, что, вещь в таком магазине всегда можно купить дешевле, со временем человек становиться уверенным в выгодности покупки.

Идите в такое место, и смело ставьте повышенную цену на свой товар. 

Интересную тактику продажи своего товара выбрали два брата, торговавшие костюмами. Продавец изображал роль человека с плохим слухом и на вопросы покупателя просил говорить с ним погромче. А на вопрос о цене, продавец громко спрашивал у своего брата – главного торговца цену. Брат намерено завышал цену, продавец, якобы не расслышав, называл покупателю цифру вдвое меньшую. Покупатель, слышавший диалог двух продавцов был уверен, что из-за плохого слуха продавца, он может купить костюм очень дешево, и спешил быстро расплатиться и уйти из магазина, пока не раскрылась ошибка. Что самое интересное, в мире настолько все относительно, что человек отдавший деньги в вышеуказанной ситуации может действительно быть очень доволен покупкой. 

Помните как в «12 стульях» Остап обрадовал Эллочку?

- Прекрасный мех! - воскликнул он. - Шутите! - сказала Эллочка нежно. - Это мексиканский тушкан. - Быть этого не может. Вас обманули. Вам дали гораздо лучший мех. Это шанхайские барсы. Ну да! Барсы! Я узнаю их по оттенку. Видите, как мех играет на солнце!.. Изумруд! Изумруд! Эллочка сама красила мексиканского тушкана зеленой акварелью и потому похвала утреннего посетителя была ей особенно приятна.

Так же и покупатель в истории с костюмом, будет долго радоваться покупке и думать что пробрел «гораздо лучшую» вещь.

МАГИЯ ПРОГРАММИРОВАНИЕ СИТУАЦИИ ПРИ ПОМОЩИ ВОЛЬТА

Вольт (Volt)- кукла, сделанная из воска, которая имеет связь с человеком, на которого будет осуществляться воздействие. Для изготовления вольта необходим чистый воск и предметы, принадлежащие лицу, на которого будем влиять. Такими предметами могут быть волосы, ногти, другая органика или предметы, которые долго этим человеком использовались. В крайнем случае, достаточно листка бумаги с надписями или рисунками, выполненными человеком.

В дальнейшем, при плавлении воска, нужно добавить в него органику. Затем начинаем лепить куклу, вспоминая нужного человека и стараясь придать кукле сходство с ним. После этого изготавливаем "одежду" для куклы из материала, который был в долгом контакте с человеком. Если есть фотография человека, то помещаем ее на голову куклы, тем самым, придавая еще большее сходство. 

После того, как кукла выполнена, нарекаем ее именем нужного человека. На следующем этапе изготавливаем куклу, которая будет изображать вас. Затем на алтаре разыгрываем сценку, где кукла, изображающая вас приходит к кукле- другому человеку и получает все необходимое(например деньги, повышение по службе и т.п.) На алтаре горит свеча нужного цвета (зеленая- на деньги). После того, как сценка проиграна, в астрале остается отпечаток нужного события. Дальше все будет развиваться так, как нужно вам.

Разыгранный таким образом "спектакль" можно направить на удаление вашего соперника из вашей жизни. Отрицательное воздействие рассмотрим в специальной главе. А если вам хочется просто убрать ненужного человека, не принося ему вреда, можно разыграть сценку, в результате которой ваш соперник получит повышение, но в другом городе, например. В результате, вред нанесен не будет, а ваша задача решиться.

Краткий словарь по НЛП

Ведение - изменение собственного поведения на том уровне раппорта, который позволит другому человеку последовать за вами. 

Гибкость - обладание широким набором способов мышления и поведения для достижения некоторого результата. 

Калибровка - точное узнавание по невербальным сигналам состояния, в котором находится другой человек. 

Карта - присущее каждому человеку уникальное представление о мире, построенное из его индивидуальных переживаний и восприятия. 

Кинестетический -внешние, тактильные и внутренние ощущения и чувства, как вспоминаемые впечатления, эмоции и чувство равновесия. 

Конгруэнтность -согласованность убеждений, ценностей, навыков и действий. 

Линия временная - линия, соединяющая наше прошлое с нашим будущим; способ хранения картинок, звуков и ощущений, относящихся к нашему прошлому, настоящему и будущему. 

Метамодель - набор лингвистических приемов и вопросов, которые устанавливают связь между языком и внутренним опытом. 

Метафора - непрямое общение с помощью историй и речевых оборотов, подразумевающих сравнение. В НЛП под метафорами понимают сравнения, истории, иносказания и аллегории. 

Моделирование - процесс выделения последовательности мыслей и поведения, который может помочь справиться с определенной задачей. Лежит в основе НЛП. 

Модальность - сенсорный канал, через который поступает информация (зрение, слух, осязание и т.д.) 

Намерение позитивное - позитивная цель, лежащая в основе любого действия или убеждения. 

Подсознание - все, что в настоящий момент вы не осознаете.

Подстройка - присвоение элементов поведения, навыков, убеждений или ценностей другого человека с целью укрепления раппорта с ним. 

Позиция вторая - восприятие с точки зрения другого человека. 

Позиция первая - восприятие мира только со своей собственной точки зрения. Полное погружение в свою собственную внутреннюю реальность. Одна из трех позиций восприятия. 

Позиция третья - переход на точку зрения отстраненного наблюдателя. 

Предпосылки - идеи или убеждения, которые подразумеваются, т. е. к ним относятся как к само собой разумеющимся и действуют, опираясь на это предположение. 

Предикаты - термины, которые позволяют определить репрезентативную систему человека. 

Прерывание состояния - использование движения или отвлечение внимания для изменения эмоционального состояния. 

Присоединение (подстройка) - установление и поддержание раппорта с другим человеком на протяжении определенного промежутка времени путем перехода на его карту реальности. Подстройка к самому себе заключается в том, чтобы обратить внимание на свой собственный внутренний опыт, не пытаясь изменить его немедленно. 

Рамка - определенный контекст или способ истолкования высказывания, события, поведения. 

Раппорт - отношения доверия и отзывчивости с самим собой или с другими людьми. Один из четырех столпов НЛП. 

Результат - конкретная желаемая цель, основанная на чувственном восприятии. Вы знаете, что вы увидите, услышите и почувствуете, когда достигнете этой цели. 

Ресурсы - все, что может помочь достичь результата, например, физиология, состояния, мысли, убеждения, стратегии, переживания, люди, события, имущество, место, истории и т. п. 

Рефрейминг (переформирование) - взгляд на событие с другой точки зрения или присвоение событию другого смысла. Изменение рамок, для придания событию нового значения. 

Сигналы доступа глазные - движения глаз в определенных направлениях, которые указывают на визуальный, аудиальный или кинестетический способ мышления. 

Система репрезентативная - различные каналы восприятия, с помощью которых мы репрезентируем (представляем повторно) внутреннюю информацию, используя свои органы чувств: визуальная, аудиальная, кинестетическая, обонятельная и вкусовая системы. 

Сквозь время - расположение временной линии, при котором прошлое находится позади вас, а будущее - впереди, при этом "настоящее" проходит сквозь ваше тело. 

Сознание - все, что осознается в данный момент времени. 

Состояние - совокупность наших мыслей, ощущений, эмоций. Состояние ассоциированное - находиться внутри события, глядя на все вокруг своими собственными глазами, будучи полностью вовлеченным в переживание. 

Состояние диссоциированное - находиться вне события, глядя на него и слушая его со стороны. 

Стратегия - повторяющаяся последовательность мыслей и поведения, которая устойчиво приводит к определенному результату. 

Субмодальности - тонкие различия, которые мы обнаруживаем внутри каждой репрезентативной системы, качественные характеристики внутренних представлений, мельчайшие кирпичики, из которых строятся наши мысли. 

Уровни нейрологические - различные уровни опыта: окружение, поведение, способности, убеждения, идентичность и выше идентичности. 

Чувствительность сенсорная - процесс обучения, в результате которого мы учимся обнаруживать более тонкие различия в той сенсорной информации, которую мы получаем из внешнего мира. 

Язык телодвижений - способ передачи сообщений с помощью тела, без слов или звуков, например, с помощью позы, жестов, выражения лица, внешнего вида и ключей доступа. 

Якорение - процесс построения ассоциативной связи между двумя разными событиями. 

Якорь - любой стимул, который вызывает реакцию. Якоря изменяют наше состояние. Они могут возникать сами собой, а могут быть установлены и намеренно. 

Уличное НЛП (техника «развода» на улице)

Ах, обмануть меня не трудно, - я сам обманываться рад. (А.С. Пушкин) 

«Кручу, верчу, обманываю, как хочу».

Ведущий - высокий парень ловко передвигает стаканчики, то накрывая, то открывая шарик. Вокруг собралась толпа любопытных.

Одна из девушек, из кошелька с пачкой денег, достает 200 рублей и делает ставку, предварительно наступив ногой на стаканчик. Девушка не волнуется и хотя артистизма –ноль, зрителей это не смущает: ослепленные возможностью быстрого обогащения, не все понимают, что девушка – «подсадная утка».

Стаканчик поднимают, шарик действительно там.

«Ура, я выиграла!» - кричит «везучая девушка».

Все просто: хорошее внимание и 200 рублей через 5 секунд твои. Соседняя девушка, вдохновленная примером легкого заработка, уже достала свои 200 рублей.

«Кручу, верчу, обманываю как хочу».

После определенных манипуляций, стаканчик поднимается, но шарика там нет. Девушка чувствует, что ее обманули, ведь она своими глазами видела шарик под стаканчиком, но доказать ничего не может. Зрители понимают, что не все так просто, что можно потерять свои деньги и ставок делать не хотят. 

Ведущий делает следующий шаг: «Может, кто-то видел, где на самом деле лежит шарик?» В это время остается всего два неоткрытых стаканчика. Какая-то женщина «ведется»: «в стаканчике справа от тебя!» (Ставку ведь не делала, вроде и проиграть невозможно.)

«Независимые» зрители вокруг начинают кричать: «Женщина выиграла! Отдайте ей деньги!»

В этот момент, ведущий сует женщине в руки деньги. Хватательный рефлекс срабатывает, деньги наполовину в руках у женщины, но в последний момент ведущий, говорит: «Вы выиграли, но я вам отдам деньги только после того, как вы тоже сделаете ставку. Осталось всего два стаканчика, поэтому ставка выросла до 500 рублей. Вы будете играть?». 

Женщина сомневается, но уже не сильно. Глаза «стеклянные», ничего не соображает. Желанный куш почти уже в руках, но колебания остаются. В этот момент «везучая девушка» «незаметно» для ведущего поднимает один из стаканчиков и показывает, что там ничего нет. Логично, что если нет в одном из двух, то шарик во втором стаканчике, а тем более, женщина своими глазами видела шарик под стаканчиком. Женщина достает свои 500 рублей, дает их ведущему, стаканчик поднимают, там ничего нет. « Везучая девушка» голосит: «Да ты что делаешь, шарик был в другом стаканчике, я же тебе подсказывала!». «Независимые» зрители соглашаются с «везучей девушкой».

Развод продолжается, некоторые пытаются отыграться, другие стоят, потеряв свои «кровные», со стеклянным взором и обиженным лицом… 

Технику разводов можно назвать уличным НЛП ( нейро-лингвистическим программированием), хотя «наперсточников» и других жуликов, возможно и развеселило бы такое определение. 

Корни НЛП лежат в эриксонианском гипнозе, а тот в свою очередь, берет начало в древнерусской психотехнике воздействия на людей в обычном состоянии сознания.

Техника «разводов», практически сводится к нескольким пунктам:

· Привлечение внимания

· Установление контакта и запуск сценария

· Фиксация внимания и сужение внимания

· Наведение и закрепление транса

· Достижение цели

Итак, чем можно привлечь внимание прохожего?

В нашем случае - толпой, азартом и самое главное – возможностью легкого выигрыша. При ответе на вопрос: «Кто видел, где шарик?», устанавливается контакт, дальше все идет по наработанному сценарию. 

В руки жертвы всовывают деньги. От неожиданного действия ведущего, «клиент» замирает, широко раскрывает глаза и перестает трезво оценивать свое поведение. Внимание зафиксировано на деньгах. Человек в данный момент уже находится в легкой степени транса. 

Если рассмотреть теорию эриксонианского гипноза, в этот момент у человека, в коре головного мозга возникает участок сверхвозбуждения. Этот участок обладает свойством тормозить все соседние участки мозга, а затем подчинять всю психику и все поведение человека.

Но это еще не все. Для закрепления транса, «независимые» зрители перегружают восприятие человека, громко крича и трогая «клиента». В НЛП это называется аудиальной и кинестетической (от греч. кинес – тело) перегрузкой, которая приводит к появлению и углублению транса.

В результате, «клиент» не может критически оценить информацию и достает свои деньги. А дальше дело техники: ведущий долгое время тренировался быстро освобождать шарик и оставлять его под нужным стаканчиком и, наоборот, когда нужно, прятать шарик, зажав его мизинцем и безымянным пальцем.

А для разборок со скандальными «клиентами», если такие найдутся, как правило, организовано дежурство «боевиков». 

Аналогичными методами действуют и ребята из «подарочного бизнеса». Правда, их никто не прикрывает, поэтому они продают женщинам и старикам или зачастую ходят с побитым лицом. «Вас еще сегодня не поздравляли?», дальше все по сценарию: «дарятся» всякие «нужные» вещи . А затем небольшая поправочка: «Вам нужно только оплатить доставку». Или несколько тоньше, когда человек ставится в ситуацию «морального тупика»: «Помимо того, что наша организация раздает подарки, мы еще собираем деньги на лечение детей…»

С цыганской братией сложнее: методы наведения транса у них «в крови», они виртуозны в исполнении и способны загипнотизировать человека за несколько секунд. Причем пользуются они методами и «эриксонианского» гипноза и классического, с пассами руками и пристальным взглядом.

Что же нужно делать, чтобы не стать жертвой обмана? 

Во- первых, конечно же обходить стороной подобные мероприятия. Более того, нужно уметь отслеживать воздействие других людей на вас. Если вам предлагают неожиданный выигрыш, удачную сделку незнакомые люди, подумайте, с чего бы это? А еще лучше, просто ответить отказом, автоматически. 

- вам нужен миллион? 

- нет, спасибо, у меня все есть! 

Если же вы находитесь в ситуации, когда не можете отделаться от навязчивого человека и чувствуете, что вовлечены в какой-то сценарий, то вам может пригодиться метод «разрыва шаблона». 

Даже если цыганка тянется к вашей правой руке, чтобы погадать, можно перехватить ее руку своей левой рукой. В результате на мгновение цыганка придет в замешательствоВообще, годится любое неожиданное действие или фраза, которая не позволит развивать события по накатанному сценарию. Такой ситуацией замешательства вы можете воспользоваться и уйти или навязать новую программу действия.

Сегодня поговорим о снятии негативного воздействия.

Магия (снятие негативного воздействия)

Я хорошо понимаю чувства тех людей, которые подписались на эту рассылку из-за психологии и НЛП. Наверняка, когда приходят рассылки, где затрагиваются магические способы воздействия, не всеми это воспринимается одинаково.

И все же, если откинуть предрассудки и попробовать? 

Можно воспользоваться НЛПишным подходом: это не обязательно должно быть правдой, но это действительно работает. 

Итак, после получения случайного или специального негативного воздействия попробуйте очиститься при помощи восковой свечи. Чистить лучше всего на убывающей луне.:

Снятие воздействия при помощи свечи.

Человек, с которого снимаем воздействие, стоит лицом на Восток, глаза закрыты. Вы зажигаете восковую свечу белого цвета, левая рука на макушке человека. Подносим свечу к лицу человека, он открывает глаза: если зрачки начинают пульсировать или расширяться, значит на человеке проклятие и свечей здесь не помочь. Если зрачки от света свечи сужаются- начинаем очищение.

Левая рука на правом плече человека. Глаза у него закрыты. Накладываем свечей кресты: сверху вниз, справа на лево, начиная с верхней чакры. Три раза на каждую чакру. Проходим все семь чакр. Если свеча коптит, уделяем больше внимания такому участку.Затем положили левую руку на макушку и обошли человека против часовой стрелки. Встали сзади него и повторили процедуру наложения крестов со спины.

Стоя сзади, проносим свечу на расстоянии ниже колена и перехватываем свечу левой рукой. Движение начинается правой рукой сзади, потом выходит перед человеком и свеча передается в левую руку. Получается, что свечей мы описываем круг. То же на уровне пояса и груди. Затем левая рука на макушке, обходим человека, встаем перед его лицом. Он открывает глаза и мы задуваем свечу ему в лицу.

Данный ритуал упрощенно можно проводить и для себя: зажечь свечу, наложить кресты свечой, начиная с нижней чакры, заканчивая верхней. На каждую чакру по 3 креста. На определенных местах, там, где свеча коптит или трещит, можно свечу держать дольше. После работы, свечу лучше сжечь или закопать на улице.

Рефрейминг

Взаимодействуя с людьми, мы часто пытаемся донести до собеседника свои мысли и идеи. Не всегда люди сразу принимают нашу точку зрения. И тогда мы можем пойти путем убеждения или внушения.

В НЛП существует множество способов переубеждения человека. Одним из так способов является рефрейминг.Дословно термин переводиться как "постановка в другие рамки", но часто встречается перевод - переформирование. Методы переформирования применимы и в повседневной жизни и в качестве психотерапевтических методов, как с погружением в транс, так и без него.

По сути дела рефрейминг - это работа с негативными мыслями, когда предлагается взглянуть на проблему с другой точки зрения. Причем мы не говорим: "Забудь про свою проблему, все это ерунда". Ведь для вашего собеседника проблемная ситуация не кажется ерундой. Кстати, успокоение такого типа как "да это все мелочи", считается одним из барьеров в общении.

По большому счету, не бывает плохих или хороших ситуаций. "Дорога ведущая вверх и вниз- одно и то же". И лишь субъективная оценка делает событие позитивным или негативным. Меняя оценку, можно поменять и отношение к ней.

"Если невозможно изменить ситуацию, поменяй к ней отношение".

Мы можем попробовать свести любую проблему к виду: "Я испытываю (неприятное чувство), когда..." и тогда мы делаем переформирование смысла, либо к виду: "Я слишком...", и тогда можно сделать переформирование контекста.

При рефрейминге смысла, суть переформировывающей фразы- "Это означает...".При рефрейминге контекста мы переформирование можем начинать со слов "Зато...".

Деление весьма условное, и в принципе, в одной и той же ситуации можно применять и тот и другой способ. Просто необходимо иметь и достаточную гибкость и даже интуицию для того, чтобы найти фразу, которая может повлиять на мнение человека.

Часто выручает юмор, допустим, я слышал такую попытку переформирования: - Я уже месяц не могу добраться до зубного.

- Зато и он не может добраться до вас.

По-моему, неплохо. Но это в качестве шутки.

В литературе по психологии (и не только) встречается масса серьезных примеров по рефреймингу, например, у Ричарда Бендлера, Джона Гриндера.

…В течение сеанса отец все время жаловался на мать, плохо воспитавшую дочь, поскольку она была упрямой. И вот, когда он в очередной раз повторил эту жалобу, Вирджиния его прервала. Она повернулась к отцу и сказала ему:

- Вы ведь человек, немало преуспевший в жизни, не правда ли?

- Да.

- И что же, вы все это получили просто так? Разве у вашего отца был уже банк, и он просто сказал вам: Ну вот, теперь ты президент банка?

- Нет, нет, я пробился своими силами.

- Это значит, что вы довольно упрямы?

- Да.

- Значит, вы имеете в себе нечто, позволившее вам достигнуть нынешнего положения и стать хорошим банкиром? И вам иногда приходится отказывать людям в чем-то, что они хотели бы от вас получить, потому что вы знаете, что это могло бы привести к дурным последствиям.

- Да.

- Итак, в вас есть достаточно упрямое, и оно вас действительно защищает от серьезных опасностей.

- Да, конечно. Такие вещи, знаете ли, надо твердо держать в руках.

- Так вот, если вы присмотритесь к вашей дочери, вы заметите, что это вы научили ее упрямству, научили ее, как постоять за себя, и этому нет цены. Вы подарили ей нечто, чего нигде не купишь, что может спасти ей жизнь. Представьте себе, как много может означать это упрямство, если ваша дочь отправится однажды на свидание с мужчиной, имеющим дурные намерения.

Да, проблема существует, дочь действительно упряма и психотерапевт не отрицает этого, он просто указывает на то, что это качество в другой ситуации может очень пригодиться. И отец уже соглашается, тем более, что упрямство и ему помогает в жизни. Только "почему-то", до разговора с психотерапевтом отец не замечал этого.

По сути дела Милтон Эриксон был мастером рефрейминга, хотя сам термин появился позже в работах основателей НЛП. Вот выдержки из книги М.Эриксона:

"Когда я начал работать в государственном госпитале в Род Айленде, меня поставили на мужское отделение, в котором находился пациент по имени Герберт. Он провел там почти три года. До поступления Герберт весил 120 килограммов… У него началась депрессия, причем очень серьезная. Он стал терять вес, и после госпитализации еще примерно через четыре месяца он весил сорок килограммов.

…Я знал, что Герберт был когда-то маленьким ребенком. Я знал, что и я был им когда-то. Все мы, люди, были когда-то маленькими детьми, и у нас у всех одна человеческая природа. Ее-то я и решил призвать себе на помощь. Как бы вы стали заставлять Герберта глотать твердую пищу? Я усадил Герберта за стол и поставил перед ним полную тарелку с едой. Справа от него сидел больной, у которого уже был распад личности. И слева от него сидел больной, у которого тоже был распад личности. Их отличало то, что они никогда не ели из своих тарелок. Они всегда ели из чужих тарелок. А Герберт знал, что тарелка, стоящая перед ним, это его тарелка. Но единственное, что он мог сделать, чтобы утвердить свои права на нее, это съесть ее содержимое! Он вовсе не собирался допускать, чтобы эти два чертовых полудурка слопали его порцию! Уж такова человеческая природа. 

После того, как он съел в первый раз твердую пищу, я спросил его, понравился ли ему обед. Он ответил: 'Не понравился, но мне пришлось его съесть. Это была моя порция'…

Помимо рефрейминга смысла и контекста есть и другие способы преформирования. Например, техника буквального рефрейминга предполагает мысленное оформление проблемной ситуации в виде картины, а затем помещение данной картины в различные рамки.

У Сергея Горина есть пример буквального рефрейминга, когда проблема сводится к одной простой фразе и затем помещается в неоконченные предложения. Техника замечательно работает с детьми, и, как оказалось, и со взрослыми. По крайней мере, хотя бы на время серьезно относиться к своей проблеме не может даже взрослый человек.

Судите сами. Я узнал, что у одной девушки существует проблемная ситуация: после работы она приходит домой уставшая и потом ей приходится мыть посуду. А сын никогда не моет посуду и это ее очень раздражает.

Мы свели проблему к фразе 'Мой сын никогда не моет посуду'. А дальше я взял контексты для буквального рефрейминга у Горина. Я зачитывал начала фраз, а девушка должна была каждый раз заканчивать фразой 'Мой сын никогда не моет посуду'. 

Например:

Хор ветеранов поет:… Мой сын никогда не моет посуду!

Женщина упала в лужу, лежит и говорит: … Мой сын никогда не моет посуду!

Надпись на могильной плите: …

Начало речи президента…

Пароль для шпиона... 

И так далее, в книге Горин приводит 50 таких фраз, но уже после двух- трех , девушка произносила свою фразу, громко смеясь. Конечно, проблема не ушла, но изменить к ней отношение хотя бы на время удалось.

После такой же процедуры с проблемой своего сына, я спросил у него: 'Ты теперь сможешь серьезно относиться к этой ситуации?', он ответил со смехом 'Нет!'."

Магия реальней, чем вы думаете.

Сегодня получил письмо из Германии. Мне показалось, что оно отражает настроение многих подписчиков рассылки. Поэтому позвольте его процитировать и сделать некоторые комментарии. Надеюсь, автор письма не против цитаты. Я благодарю его за письмо и на крайний случай не называю имени.

Итак, цитата: «Особенно «магия в бизнесе» интересует меня, т.к. я правда в это не совсем верю, но раньше люди тоже думали, что земля плоская и кто знает - вдруг с этой магией все реальнее чем пока думаю и Вам удастся убедить читателя, что люди этим пользуются и что есть другие люди, которые стоят под влиянием их действии».

Что я могу ответить на это? Да, действительно, как правило, отношение к магии, колдовству, необычным способностям всегда какое- то двоякое. Я интересуюсь всем необычным довольно давно, но до сих пор не всегда верю различным заявлениям о сверхъестественных способностях. А все дело в том, что я довольно большой скептик, с одной стороны. И это присуще многим людям. А с другой стороны слишком много людей выдают желаемое за действительное. Другие же просто пользуются доверчивостью отдельных граждан, создавая псевдо - магические салоны и «разводят» народ. Третьи- просто душевно больные люди. Конечно, есть, о чем задуматься.

Я ни за что не оказался бы в академии парапсихологии, если бы мне не удалось безоговорочно убедиться в возможности предсказывать события будущего. Так получилось, что я несколько лет получал предсказания от человека, который и организовал в дальнейшем академию. Предсказания были очень точными, не допускали двоякого толкования и после нескольких лет (!) я поверил, что это действительно так.

Т.е. даже я - человек очень предрасположенный к получению эзотерических знаний, долго проверял саму возможность обладания такими знаниями. А до этого я со скрытой усмешкой воспринимал заявление знакомого. Во время беседы на мистические темы, я спросил его «Значит, ты веришь в различные сущности?». «Верю? Да я общаюсь с этими «сущностями», как ты их называешь!» Ну что можно было подумать о таком человеке. По меньшей мере, что он чудак.

После поступления в академию парапсихологии познакомился с некоторыми ребятами, которые что-то «видели», что-то «слышали», «могли» и т.д. Как оказалось в последствии, многое было желанием, а не возможностями.

Но!!! И это «но», перечеркивает все остальное. Например, мы начали делать талисманы. И эти талисманы действительно работали. Я начал делать предсказания при помощи карт Таро и они начали сбываться все чаще. Пришлось попробовать боевую магию и она работала тоже. 

Пытаясь смотреть со стороны, я понимаю, что многое можно списать на совпадения. Например, делаешь талисман и негативная ситуация исчезает. Да, известный «эффект плацебо» может работать и здесь. И я рекомендую, если у вас не получается изготовление талисманов, но нужно помочь человеку, давайте людям любую деревяшку или камень и они сделают свое положительное дело. Если ваш друг хоть немного будет верить вам, он сможет перепрограммировать ситуацию на одной вере. 

Но, как можно объяснить например такой случай: при изготовлении кабаллистического талисмана, эффект работы которого происходит из-за заключения определенной сущности в твердый предмет, получилось так, что талисман был «заряжен» дважды. А маг, проверяющий силу этого талисмана, увидел этот двойной «заряд»? 

Делаешь талисман на удачу или любовь – ситуация у человека начинает меняться в лучшую сторону. Изготавливаешь Вольт на негатив- прекращается отрицательное воздействие от нападающей стороны . Заказываешь событие, и оно происходит. Слишком много совпадений.

Но один из самых интересных опытов – опыт посвящения в Рэйки.- древнюю магическую систему. Мастер Рэйки, визуализируя и произнося про себя названия древних символов за несколько часов подключает к универсальной энергии, и ты становишься способным излечивать себя и других людей.

Приходишь к мастеру обычным человеком, а через несколько часов, через твои руки течет целительная энергия. Она позволяет за несколько секунд уменьшить, а затем и избавиться от боли различной локализации, гармонизировать обстановку , очистить помещение и т.д. После настройки на 2 ступень ты получаешь древние символы для воздействия на расстоянии. 

Помимо этого, эти символы вроде позволяют работать во времени, но с этим я еще не разобрался. Возможно это только психологический эффект, подобный работе с линией времени в НЛП. Но многие маги говорят, что наше восприятие линейности времени лишь удобная метафора. Может это - правда?

Если кто-то из читателей хочет приобщить себя к миру магии, то возможно и для вас покажется приемлемым пройти посвящение в Рэйки. И дарить людям заботу и исцеление, в том числе и себе самому. 

Я не стараюсь вас убедить в чем-то. Мне, как автору рассылок, не обязательно предоставлять правдивую информацию, достаточно, чтобы было интересно. А правдой это станет для тех, кто начнет практиковать магию, а для кого-то останется сказками. Что тоже неплохо.

В следующих рассылках о магии, я немного расскажу об изготовлении талисманов, мы поговорим о том, как стать магом, возможно, я объясню, как наносить негативное воздействие. Хотя я не уверен в этичности предоставления такой информации широкому кругу людей и сам пришел к тому, что все можно решать другими способами. Если будет интересно, опишу основные значения карт Таро. Хотя напрямую это не связано с темой рассылки, но необходимость предсказаний перед магическим воздействием крайне желательно. Так же вы получите дополнительную информацию о Рэйки. 

Само собой, помимо магии, мы продолжим разговор о психологическом влиянии, в т.ч. и о нейро-лингвистическом программировании. Поэтому для тех, кому не нравятся «сказки» о магии, можно просто не читать рассылки, посвященные магическому воздействию.

ВРЕМЕННЫЕ ЛИНИИ

В каждом языке есть слова и выражения, которые определяют время: «он живет прошлым», « у неё нет будущего», «идти в ногу со временем» и т.д. Причем, в разных культурах, время обозначается по разному: у некоторых это замкнутые циклы (рождение-смерть-рождение), у других время изображается в виде линии. Оказывается, люди не одинаково оценивают время, относятся к нему и идентифицируют себя на временной линии.

Кратко ориентацию человека во времени можно разбить на 3 блока:
1. Ориентирован на прошлое, на то, что было раньше. Человек может говорить, в основном в прошедшем времени, но не обязательно.
2. Ориентирован на настоящее, на то, что происходит сейчас.
3. Ориентирован на будущее. Может говорить, в основном в будущем времени, рассказывать о своих планах.

Такая ориентация часто становится основой для особых убеждений, в том числе ограничивающих. Например, если человек «застревает» в прошлом на своих ошибках, не ставит ориентиров на будущее или настолько живет мечтами, что забывает о радостях настоящего момента. Есть люди, которые как бы накапливают впечатления в настоящий момент, чтобы наиболее ярко их переосмыслить в будущем. Таким образом, восприятие «здесь и сейчас» притупляется. Или наоборот: построение планов, мечты о будущем – наиболее приятные переживания, которые при наступлении долгожданного момента теряют свою актуальность.

С интерпретацией времени можно работать, но для начала полезно определить какой способ кодировки времени является привычным.

Способы кодировки времени

Как можно описать отличие прошлого времени от будущего? Что вы вкладываете в понятия прошлого и настоящего? 

Попробуйте прямо сейчас представить себе вчерашний день. Представили? Теперь подумайте том, что будете делать завтра. Как вы для себя определяете, где находиться прошлое, где настоящее и будущее? Как вы узнаете, что какое- то событие уже произошло, а другое только предстоит выполнить? Как вы располагаете события прошлого, настоящего и будущего в пространстве? 

Часто люди просто визуализируют события, т.е. представляют их в виде картинок. Если это так, то вы каким-то образом разграничили в пространстве картинки будущего и прошлого. Одну картинку вы поместили либо правее, либо выше другой. Одна может ближе, другая дальше. Ярче или тусклее.

Теперь нам нужно пойти дальше: продолжайте располагать события на линии времени, увеличивая временной промежуток. Такой визуализации можно научиться самому или в паре с другим человеком, который поможет вам осознать ваше расположение картинок будущего и прошлого. После того как вы нарисуете свою временную линию, а это можно сделать и на бумаге, вам будет легче понять о своем отношении к событиям прошлого, настоящего и будущего.

Интересно, что временные линии могут быть разными: у одних слева располагается прошлое, а справа – будущее. У других прошлое сзади, будущее спереди и как бы выше прошлого. У третьих- это 3 дороги: прошлое уходит влево, настоящее прямо, будущее вправо. Встречались линии времени, закрученные в спираль и в виде круга, где время располагается против часовой стрелки: справа прошлое, а слева будущее. 

Чтобы понять какие линии могут мешать, еще раз подумайте, чем ваше прошлое отличается от будущего: как они отличаются по размеру, яркости, удаленности от вас. Как они сформированы: в виде слайдов или фильма, в цвете или нет. Вы видите себя в прошлом со стороны или вы видите то, что вы делали тогда и заново переживаете события? А в будущем? Постарайтесь свести все различия к четким определениям. Для чего это нужно? Сейчас, когда вы определились со своим способом кодировки времени, вы можете протестировать и других. Возможно, вы выясните, что люди видят будущее расплывчатым. 
Для них могут быть характерны такие трудности:
- неясные цели
- неуверенность 
- трудность в планировании будущего
- отсутствие мотивации в достижении результатов
Помимо этого вы можете узнать, что окружающие жалуются на неорганизованность человека, о том, что он не ценит свое и чужое время, у него нет направления движения и т.д. Некоторые люди не замечают, что незапланированными действиями приносят неудобства. Обычно на это указывают другие.

В таком случае можно попробовать перекодировать временную линию.
Узнайте, как закодировано будущее вашего собеседника на данный момент. Где он его видит? Как? В виде линии или в виде другого образа.
Если будущее маленькое или тусклое, возможны проблемы с достижением целей.

Для ориентации на будущее необходимо: 
- Прежде всего, осознать, что это эксперимент Если не понравиться, можно будет вернуться к старой временной линии.
- Начинайте проводить вашего собеседника через изменения: если его будущее находилось сзади, переместите его вперед. Если отрезок линии времени, относящийся к будущему, был коротким, удлините его. Сделайте его ярче, добавьте приятное чувство и звук. 
- Пусть человек расположит на линии конкретные события, которые желаемы для него.
- Он так же может заложить в будущее ценности в общем (например, здоровье и благосостояние), без конкретных событий. Визуализируя будущее можно добавить ряд дополнительных линий, идущих недалеко от основной линии и соединяющихся с ней, для альтернативных решений. Можно расширять линию времени или каким либо образом украсить.
- Не забывайте об экологичности перекодировки: человеку нужно сравнить старую и новую линию времени. Новая должна нравиться больше. Если нет, то экспериментируйте дальше.

Сегодня мы поговорили с вами о временных линиях и об изменениях будущего. В следующих номерах рассылок мы разберемся, как изменять прошлое или отпустить его. Разберем технику достижения результата с использованием линии времени и другие техники. Рассмотрим способ поиска ресурсов в прошлом и будущем, при проблеме в настоящем. 

РЭЙКИ

О Рэйки можно найти много информации как положительной так и отрицательной: от восторгов до полного неприятия. Сегодня я познакомлю Вас с информацией, предоставленной центром духовного целительства и собственные впечатления.

Итак, "Центр духовного целительства Рэйки" (материал взят из сети интернет):
РЭЙКИ- искусство исцеляющих рук. Вселенная, будучи создана Богом, наполнена высшей энергией, несущей гармонию и способность исцелять. Эта энергия течет в мощной, концентрированной форме через руки целителя Рэйки. Рэйки- это заново открытое и возрожденное вновь древнее искусство врачевания методом наложения рук. История лечения с помощью наложения рук теряется в глубокой древности. Оно было известно в ветхозаветные времена и часто упоминается в Писании. В период земной жизни Иисуса Христа многие больные приходили к Нему, "и Он, возлагая на каждого из них руки, исцелял их" (Евангелие от Луки, 4,40).

В переводе с японского языка Рэйки означает "Универсальная жизненная энергия" и включает в себя два слога:
"РЭЙ"- Универсум, Дух, Бог, Абсолют;
"КИ"- универсальная энергия, энергия Абсолюта, прана, жизненная сила.
Метод исцеления Рэйки является целостным методом, так как энергия Вселенной воздействует не только на физическое тело, но и на тело эфирное, обеспечивая правильную циркуляцию энергии, а также на Дух, облегчая его контакт с Высшим. Тем самым Рэйки стремится привести существо в состояние абсолютной целостности и гармонии. Занимающийся Рэйки целитель при передаче энергии служит лишь каналом. Рэйки не является его собственной энергией, которую он передает другим и тем самым теряет ее. Не он исцеляет с помощью Рэйки, а Рэйки исцеляет через него. Рэйки обладает собственной мудростью, ибо знает, что нужно получателю Рэйки, где и в какой степени она ему необходима. Поэтому воздействие ее абсолютно, не зависит от человека и ни при каких обстоятельствах не нанесет вреда. 

Рэйки не вступает в противоречие с традиционной медициной. Зачастую современная медицина не в силах убрать причину заболевания, снимая симптомы и тем самым, переводя стадии острого воспаления в стадию хронического заболевания. Из этого состояния человек может вернуться к здоровью, лишь пересмотрев отношения к себе и к окружающей среде. Иначе говоря, необходимо понять причину заболевания, которая лежит не во внешнем мире, а внутри самого больного. В таких случаях нужно лечить не только физическое тело, но и духовное. И Рэйки является универсальным средством, она позволяет вывести причину заболевания и вернуть гармонию. Рэйки усиливает и обогащает такие методы лечения, как лечебный массаж, психотерапию, ароматотерапию, цветотерапию, акупрессуру и другие.Рэйки включает естественные механизмы самоисцеления и, таким образом, усиливает любое положительное воздействие на организм и блокирует любое отрицательное влияние. 

МОЕ ЗНАКОМСТВО С РЭЙКИ

Именно посвящение в Рэйки было одним из самых поразительных опытов в моей практике. Несмотря на то, что я постоянно вращаюсь в кругах, настроенных мистически, среди людей, которые действительно обладают эзотерическими знаниями и опытом или, как минимум, хотят ими обладать, какое- то поразительное "волшебство" встретишь не часто. С другой стороны, некоторые относительно невероятные вещи стали просто привычными: например, хорошие предсказания , действие талисманов и т.д.
А по-другому и не может быть, когда учишься в академии парапсихологии. Интересные люди среди преподавателей и студентов. Знания, которые приходят в нужный момент. Приоритеты, смещенные от материальных аспектов к духовным (по крайней мере, у некоторых из моего окружения), когда ценится не способность обмануть, не извлечение выгоды, а развитие личности, поиск своего Пути. Все это и держит в стенах академии, хотя порой после основной работы не остается сил на вечернее обучение. 
А наряду с этим, разговоры среди учеников о том, кто из преподавателей силен в магии, парапсихологии, предсказаниях, а кто лишь повторяет выдержки из книг. Прозрачные намеки одних преподавателей по поводу других. 

Именно в такой обстановке на одном из занятий нас познакомили с системой Рэйки. Поэтому, сначала к информации о том, что подключить к Рэйки могут за 2 дня, отнесся скептически. Не верилось, что без особых усилий, уже через 2 дня можно начинать воздействовать на людей потоком энергии. Правда, рекомендуется провести 3-х недельное самолечение, гармонизацию чакр для более качественного проведения энергии в последствии. Многие методики позволяют получение энергии или подключение к универсальной мировой энергии. Но обычно речь идет об интенсивных занятиях, отказе от старого образа жизни: режим, часто до самопожертвования, диета, упражнения, медитации и т.д. 

Ничего подобного не нужно в системе Рэйки. Мастер Рэйки просто настраивает ваши чакры на прием энергии. Чем отличается один рабочий радиоприемник от другого, если один воспроизводит одну из станций, а другой нет? Только лишь настройкой на эту станцию. Не знаю, насколько удачен пример, но это так и происходит: до настройки ты можешь и не подозревать об этой энергии, после настройки становишься ее проводником. Сама инициация в Рэйки выглядит как мистификация, но на деле все оказывается правдой. Мастер Рэйки в мантии выходит к желающим приобщиться к системе. Дальше все построено так, чтобы привести человека в измененное состояние сознания: человек, закрывает глаза, играет расслабляющая музыка, Мастер Рэйки ходит вокруг, изредка касается человека, зажжены свечи и благовония. Фактически задействованы все органы чувств, человек довольно долго сидит с закрытыми глазами, поэтому многие находятся в трансовом состоянии. 
Но это –не гипноз. Самое важное происходит невербально. (Мастеру Рэйки переданы знания настройки без слов). Уже через несколько минут, человек получает настройку, а за два дня становиться инициированным на первую ступень и может лечить себя и других людей. В рамках посвящения даются методики такого воздействия. 

Не из каждого источника относительно Рэйки можно узнать о следующем: так как посвященным в Рэйки может стать любой человек, морально к этому готовый, но не готовивший себя физически, энергия сама может подготовить тело новоиспеченного рэйкиста. Иногда довольно жестко: может начаться очищение, которое будет иметь симптомы гриппа, ангины или других болезней. Человек будет очищаться от старых заболеваний. Могут обостриться даже те проблемы со здоровьем, которые якобы отступили в прошлом, а на самом деле, просто перешли в хроническую форму. Некоторые отмечают боли различной локализации, неприятные ощущения. Был случай, когда у одной девушки наблюдалась резкая разница температуры рук и ног: к ногам пришлось прикладывать грелку, а в руках практически сразу таял лед. Правда, это продолжалось один вечер (после инициации на 2 ступень), а потом все нормализовалось, Гармонизация энергетики, очищение физического тела может продолжаться от нескольких дней до нескольких месяцев. Основной смысл даже не в очистке тела, а в том, что человек должен обратить внимание на неправильный образ жизни или мыслей, из-за которых и возникли проблемы со здоровьем. Инициированный на 1 ступень, после 21 дня самолечения можно приступать к оздоровлению других. Энергией Рэйки можно лечить боль, различных видов: например головную, в районе живота, помогает при ожогах, переломах и еще более серьезных болезнях. Можно направить Рэйки для гармонизации, общего оздоровления и профилактики заболеваний.
При воздействии Рэйки люди сразу отмечают успокаивающий характер энергии, приятное тепло, многих тянет в сон. Рэйки действует мягко, приятно и позволяет избавиться от многих болезней. 1 ступень позволяет лечить контактно: накладываешь руки на определенную чакру или пораженную недугом зону и энергия поступает сразу. После 2 ступени можно воздействовать на расстоянии.
Рэйки сочетается с различными восточными методиками, например Ци-гун и может быть дополнено традиционным лечением. Правда говорят, что если вы привнесли в Рэйки что-то своё, лучше назвать вашу систему по-другому.

СКРЫТЫЕ ПРИКАЗЫ

Методы нейро - лингвистического программирования все больше входят в нашу жизнь, в том числе и в рекламу.

«Люди выигрывают!»
«Вы можете заплатить наличными или кредитной карточкой»
«Чем больше вы думаете, тем больше аргументов находите в пользу покупки»
«Помните ли вы что-то более вкусное?»
«Прежде чем подписать договор, прочитайте его внимательно!»

Знакомые фразы? Это все – скрытые приказы. В НЛП построение таких фраз рассматривается в разделе «Речевые стратегии утилизации транса». Т.е. как построить фразу, чтобы , подсознательно, скрытый приказ не вызывал сопротивления. Дело в том, что обычно нам не нравится, когда кто-нибудь приказывает. Не нравится и сознательно и подсознательно. Поэтому, уже сама структура языка, содержит скрытые приказы. Например, вместо того чтобы приказать «Закрой окно!», мы обычно говорим: «Ты мог бы закрыть окно?» Команда вуалируется под вопрос. И хотя мы только спрашиваем о возможности выполнения действия, обычно за таким вопросом следует выполнение команды. Пример простой, но, думаю, понятный. Далее примеры будут несколько сложней. 

Вы, наверное, уже знаете, что методы НЛП выведены при наблюдении за работой психотерапевтов, поэтому ниже вы можете ознакомиться с построением фраз для наведения транса, в том числе в рекламе и продажах.

1. Трюизм (банальная истина, сверх-обобщенное суждение)
Ключевые слова: каждый, все, многие, всегда, никогда 
Вместо прямого приказа "Войти в транс", применяется трюизм, например, "Каждый способен входить в транс".
Или вместо команды «Покупайте!» - «Все могут себе позволить».

2. Иллюзия выбора (ложный выбор, выбор без выбора)
Предлагается два действия на выбор, каждое из которых вам подходит.
Например, вместо приказа "Покупайте!" можно применить иллюзию выбора: "Вы можете заплатить сразу или в рассрочку"

Иллюзия выбора может оформляться:
по количеству (больше- меньше)
Вам килограмм или можно немного больше?
по времени (сейчас или позже)
Когда мы встретимся во вторник или в среду?
по последовательности (сначала это, потом другое)
Что вы в первую очередь хотите посмотреть продукт Х или Y?
по месту (здесь или там)
Где вам удобней подписать договор в нашем офисе или приехать к вам?
по прочим условиям
Вам обычное изделие или с дополнительными возможностями?

3. Пресуппозиция. (предположения)
Приказ оформляется как предварительное действие или условие для выполнения менее значимого и более простого действия.
«Прежде чем ляжешь спать, выпей сок и почисть зубы»
"Прежде чем вы успокоитесь, посидите, пожалуйста, в кресле".

4. Команда, скрытая в вопросе. 
"Интересно, вы заметили, что уже находитесь в трансе?" «Почему все покупают Х?» (использована команда, скрытая в вопросе, с трюизмом: хотя непонятно, кто такие «все», сколько их и действительно «почему покупают?», да и покупают ли, создается впечатление, что это товар достойный внимания.)

5. Использование противоположностей. (чем- тем)
"Чем больше вы сопротивляетесь, тем глубже входите в транс".

6. Полный выбор.
Перечисление всех возможностей партнера. Желательные вам возможности преподносятся как желательные и для собеседника.
Нежелательные вам- как нежелательные и для собеседника.
Такое обозначение подчеркивается при разговоре, интонационно или невербально.
В письменной форме употребляется редко.

Помимо того, что речевые стратегии применяются в рекламе и в работе психотерапевта, вы можете подготовить такие фразы для себя и друзей. Например, иногда бывает так, что какие-то мысли вызывают беспокойство. Есть различные методы работы с такими состояниями и если требуется достижения спокойного состояния в короткое время, можно воспользоваться экспресс методом.
Вместо того, чтобы говорить "не беспокойся", с точки зрения НЛП, удачнее будет сформулировать желаемое состояние вместо проблемного.
В данном случае вместо фразы "не беспокойся", лучше говорить о спокойствии и спокойном состоянии. Используя речевые стратегии утилизации транса, можно "договориться" с подсознанием.

Итак, попробуйте применить следующие фразы вместо фразы "не беспокойся": 
Почему люди могут быть спокойными?
Люди бывают спокойными.
Прежде чем вы успокоитесь, посидите на стуле.
Как только вы сядете, вы почувствуете себя спокойнее.
Чем глубже вы будете дышать, тем все более спокойно будет вам.
Интересно, вы заметили, что становитесь спокойнее?

Где вам будет более спокойно разговаривать: здесь или возле окна?
Интересно, за сколько минут вы успокоитесь: за две или три?
Может, вы присядете или вам и так становится спокойнее?

Вы можете успокоиться быстро или немножко медленнее, но возможно вам захочется быть спокойным прямо сейчас.
Для закрепления материала, попробуйте эти фразы разбить на трюизмы, иллюзию выбора, пресуппозицию и т.д.

В заключении вы можете ознакомиться с дополнительными примерами, которые собраны при наблюдении за работой Милтона Эриксона- известного гипнотерапевта.
Дополнительные паттерны Милтон-модели. (из книги Бэндлера и Гриндера «Трансформэйшн». Паттерн – пример, образец)
А. Пресуппозиции.
1. Придаточные предложения времени.
предложения начинаются со слов типа прежде чем, после, в то время как, пока, с тех пор как, до того, когда и т.д
. "Вы предпочитаете сидеть, когда входите в транс?"
Это направляет внимание слушателя к тому хочет ли он сидеть или стоять, пресуппозируя, что он войдет в транс.
2. Порядковые числительные. Слова типа другой, первый, второй и т.д.
"Вам может быть интересно, какая сторона вашего тела начнет расслабляться первой."
3. Использование "или".
4. Предикаты осознания.
слова типа знать, осознавать , признавать, замечать…
"Вы знали, что вы в своей жизни уже много раз были в трансе?"
5. Наречия и прилагательные.
эти слова можно использовать, чтобы пресуппозировать главную часть предложения.
"Вы в глубоком трансе?" Это пресуппозирует, что вы в трансе, вопрос лишь в том, в глубоком или нет.
6. Глаголы и наречия, относящиеся к изменению во времени:
начинать, останавливаться, приниматься, продолжать, продвигаться, уже, еще, все еще, больше никогда и т.д.
"Вы можете продолжать расслабляться"
7. Прилагательные и глаголы-комментарии:
к счастью, удачно, необходимо
"К счастью, мне не нужно знать детали того, что вы хотите, чтобы помочь вам это получить"
Заполнение одного предложения разными типами пресуппозиций делает их особенно сильными. Чем больше пресуппозиций, тем труднее слушателю распутать предложение и усомниться хоть в какой-то из них: "… И я не знаю, как скоро вы осознаете то, чему уже научилось ваше подсознание, так как не важно, что вы знаете, до того, как спокойно продолжаете процесс расслабления и позволяете другой части вас узнать что-то новое, полезное и радостное для вас".
Б. Косвенные вызывающие паттерны
группа паттернов особенно полезна в поучении конкретных реакций косвенно, не прося о них прямо.
1. Встроенные команды.
вместо того, чтобы прямо давать инструкции, гипнотизер может встроить указания внутрь более крупной структуры предложения.
"Я не знаю, как скоро вы почувствуете себя лучше".
2. Аналоговое маркирование
Вы отделяете указание от остального предложения каким-нибудь несловесным поведением: увеличив громкость голоса, или выдержав паузы до и после указания, повысив тон голоса, сделав жест.
3. Встроенные вопросы. "Мне любопытно знать, что бы вы хотели извлечь из гипноза".
4. Негативные команды. когда команда дается в негативной форме, то реагируют обычно на позитивную инструкцию. "Я не хочу, чтобы вы устроились слишком удобно".
Сегодня вы ознакомились с речевыми стратегиями, которые помогаю обойти сопротивление, снять напряжение и т.д.
Несколько дней понаблюдайте за рекламой по телевидению, радио и в магазинах. Если вы найдете для себя возможным написать мне о том, какие методы НЛП вы заметили, буду рад. Это и будет домашнее задание. Ответы можно оформить, например, так: трюизм «Люди выигрывают» (реклама лотереи). 
Несколько человек описали в своих письмах, как выглядят их временные линии, разговор о которых шел в одной из рассылок. Выдержки из ваших писем я приведу в одной из следующих рассылок, если вы согласны.

Ответы на вопросы.

Здравствуйте, уважаемые!

Спасибо Вам за Ваши письма и добрые слова. Сегодня я отвечаю на несколько Ваших вопросов, на которые не успел ответить лично. Ответы сводятся к анонсам следующих выпусков и прямым ответам на вопросы. Я думаю, заданные вопросы будут интересны для многих подписчиков.

Что такое НЛП?

* Нейро- лингвистическое программирование (сокращено НЛП)– это прикладная психология, которая занимается изучением успешного поведения человека в различных областях. Выведены модели поведения и влияния на людей и техники для достижения результата. В НЛП рассматриваются и гипнотические техники. (читайте так же предыдущие выпуски рассылки, посвященные НЛП. Ссылка на архив внизу каждой рассылки)

Позволяют ли техники НЛП оказать влияние, допустим, во время некой кратковременной встречи, или эти техники необходимо применять от сеанса к сеансу???

 Конечно, позволяют! Существуют способы наведения измененного состояния сознания во время беседы и в рекламе( например, речевые стратегии утилизации транса), переформирования мнения собеседника (например, рефрейминг), техники присоединения к собеседнику и т.д. 

Будут только методы присоединения к группе лиц. >Т.е. прямого знакомства с ними ?

* Присоединение – термин НЛП. (см. словарь терминов, в одной из рассылок) 

Но НЛП должно учить не только как управлять другими, но и как предотвратить управление сабой, или это не так ?

* Если имеется в виду манипулятивное управление со стороны других людей, то Вы правы. Владея техниками НЛП, вы сможете отслеживать и предотвращать воздействие со стороны. 

А можно ли как-нибудь определить, использует ли другой человек (собеседник/ продавец/ политик/ ect.) НЛПерские методы? Как от этого защититься, как обмануть его и заставить поверить, что ты действуешь по его сценарию?

* Если вы будете знать методы НЛП, вы сможете определить используются ли они против вас. А дальше все просто - если вы знаете НЛП лучше, значит, вы обыграете вашего собеседника, если нет, – он вас. Хотя остается вариант, когда выиграете вы оба, к этому и нужно стремится. 

Не могли бы вы написать в одной из следующих рассылок как делать талисманы.

*В ближайшее время мы начнем разговор о талисманах. Но изображения талисманов появятся позже, на сайте. 

Можно ли для себя изготавливать талисманы?

* Для себя можно изготовить талисман во время магических праздников. Или если кто-нибудь попросит Вас сделать талисман для Вас же самих и заплатит за изготовление. 

Напишите пожалуйста о рунах.

 Несколько рассылок посвятим предсказательным системам – картам Таро и рунам. В основном будут приведены расклады и толкование. В дальнейшем изображения рун и карт появятся на сайте. 

Была бы интиресна инфоррмация защитного рода, ведь те кому надо найдут любую информацию в сети, а нам потом с ними жить.

 Я планирую опубликование методов защиты. 

Неужели сверхположительноя энэргия помощи друг другу, благодетили и добраты оценивается в у.е. >Смех сквозь невоабразимое огорчение и разочарование. -"О Син-сей я готов, но у меня только 299,95 $" -"Ай да ладно и за столько сойдёт, итак возьмёмся за руки, анак шмух трок ! Всё сын мой ты готов, можешь лететь ты достиг ммм... эээ... духовной гармонии с космосом" -"О Син-сей я так благодарен (прыжок) Аааааааа !!!!!! Бум. -"Ээх (вздыхает) вот братья ему не хватило энэргии на пять цэнтов. Следующий!!!"

 Речь идет о плате за посвящение в Рэйки. Традиционно, в системе Рэйки, как и в магии – плата обязательна. Хотя, например, Дайна Стайн - известный мастер нетрадиционного Рэйки, автор нескольких книг, упоминает о бесплатном посвящении желающих. 

Автор письма – человек явно с чувством юмора, но представьте другую ситуацию: «Уважаемые будущие маги, приглашаем всех желающих на бесплатное обучение магии, предсказаниям, медитациям, посвящаем в мастера Рэйки. Занятия идут с утра до вечера. Набор неограничен. Пусть вас не смущает, что все преподаватели голые. Наш светлый Путь не позволяет брать деньги. Занятия проходят на свежем воздухе и зимой и летом – нечем платить за аренду помещения. Если вы живете в другом городе – не расстраивайтесь мы придем к вам рано или поздно, если не погибнем в пути: идти долго и мы давно уже не ели».

Конечно, хочется говорить о светлом Пути, помощи людям, распространении Знаний и Света. Но не нужно забывать, что все мы в первую очередь люди и обладаем некоторыми потребностями. А работа в магии и преподавание в том числе, требуют большой отдачи сил и главное времени, что часто не оставляет возможности заниматься чем-то еще. Я, например, не осуждаю плату за обучение. Тем более, что если Вам нужно, деньги просто появятся в вашей жизни. Кстати, если у вас нет денег на посвящение или обучение, значит вы просто не готовы. Ваше мнение может не совпадать с моим и это вполне нормально и объяснимо. 

q HOTEL BY ZNATX wA[E MNENIE O wSESLAWE sOLO

 К сожалению, просто не добрался до его книг, успел только просмотреть: у меня есть несколько в электронном варианте. 

Какие есть способы набора энергии (если можно, то опишите сами упражнения).

 В рассылке «Дорога к волшебству» уже появилась первая информация об энергетических медитациях. Будут описаны и другие методы. 

Прочитав Вашу рассылку вспомнил, про то что мои знакомые увлеклись системой Рэйки, и прошли инициацию, но вот что странно, положительных изменений в их жизни не наблюдается до сих пор, хотя это произошло несколько лет назад.

 Хорошо, что мы в рассылке можем рассмотреть различные точки зрения. Насчет того, что нет положительных изменений. Что такое положительные изменения? Деньги, слава, здоровье, все вместе? У каждого свое определение. И то, что для вас не является положительным, для других может являться. Изменения могут быть не заметны для посторонних. Более того, со стороны может казаться, что Рэйки принесло отрицательное воздействие. Представьте, если брак был основан на накопительстве или праздном образе жизни, выпивке и т.п. Например, жена начинает заниматься духовными практиками, а муж остается на прежнем уровне. Весьма вероятно, что такой брак продержится не долго. Со стороны будет выглядеть так, что, занятие, например, Рэйки (или магией или целительством), разрушает жизнь. 
С другой стороны, если человек прошел инициацию ради извлечения прибыли, а остальных людей он ненавидит, то, как он будет лечить других? Скорее всего, он просто не будет практиковать Рэйки. Все его умения будут в свернутом виде. Я знаю таких людей. 

По-моему, теории недостаточно: необходима и практика, причем приспособленная под реальные ситуации.

* Так то оно так, но почему, когда я даю задание в рассылке, отвечают так мало людей? И чем сложнее задание, тем меньше ответов. 

Есть ли у Вас время на немного более обширное общение, не только на ответы на вопросы по рассылке? у меня есть вопрос, на который очень хотелось бы получить квалифицированный ответ.

* Время пока есть. Пожалуйста, пишите. Но, во-первых, не ожидайте от меня решения всех проблем. А во-вторых, лучше ваши вопросы задать в течение августа. С сентября начинаются занятия в академии, времени будет гораздо меньше. Сократится и количество рассылок, примерно до 3-5 в месяц. 

Было бы здорово, если бы где-нибудь (например, на сайте) появилось такое место, где можно было бы скачать архив целиком. 

* Постараемся сделать. 

Спасибо за интересную статью о рэйки! Не подскажете, существует ли центр рэйки в Новосибирске? 

* Пожалуйста. К сожалению, не знаю. Сделайте запрос через Интернет. 

У нас в городе в последнее время стали очень популярны книги В.Жикаренцева. Считаете ли Вы их полезными? 

 Считаю полезными, особенно относительно дуальности природных явлений. 

Скажи, пожалуйста, на какой слог ставится ударение в слове "Рэйки"?

 Принято на первый, но не обязательно. Насколько я знаю, то в оригинале японские иероглифы читаются вообще не так. Вы можете встретить различные ударения при произношении, вы можете встретить название Рэйки или Рейки, суть от это не изменяется. 

Интересно зачем в анкете из достаточно серьезных вопросов предусмотрен предыдущий? Разве так важен возраст?

 Вы наверняка знаете, что существует некоторая зависимость поведения , общего развития от возраста. Например, если наблюдать за детьми, то можно заметить, что в одинаковом возрасте, дети имеют одинаковые навыки. Конечно в общем, да и исключения существуют, но все- таки. В дальнейшем, с возрастом это становиться не так заметно, но например, психология возрастных кризисов, говорит о том, что в возрасте 32-32 лет , а затем около 40 лет такие кризисы крайне вероятны. 
С точки зрения астрологии, возраст человека тоже важен. Например, существует соответствие возраста знакам зодиака. Рассматривается 7-ми летний цикл, так называемое, движение точки жизни. Так, например, считается, что поведение ребенка в возрасте до 7 лет соответствует знаку Овна. Действительно – это непоседы, живо интересуются окружающим миром. С 7 до 14 ребенок приобретает свойства следующего знака - Тельца и начинают интересоваться материальным, ценами, деньгами и т.д. С этой точки зрения интересен любой возраст кратный 7. Считается, что если в 21, 28, 35 лет и т.д. для вас год удачный, значит, вы развиваетесь правильно, по критериям светлых сил. В астрологии существует понятие и точки смерти. Не вдаваясь в подробности, можно сказать, что если в возрасте 18,27,36 лет ( далее + 9 лет) вас преследуют неудачи, то вас наказывают темные силы. Я в это не очень верю, но все равно интересно.
А если провести анализ ваших анкет, то можно сделать интересный вывод: чем человек старше, тем он все больше верит в реальность магии. Зависимость прямая. Поэтому, для меня вопрос о возрасте важен. 

Смогу ли я с помощью медитаций и материала "Дороги к волшебству" научиться напр. мысленно передвигать предметы или для этого нужен особый дар?

* Мысленно можно делать гораздо более интересные вещи: путешествовать, летать и т.д. А если имелось в виду передвижение предметов на расстоянии, то я вас этому не научу. 

Во первых, вы пишете, что нужно взять восковую свечу белого цвета. Но насколько мне известно, настоящая восковая свеча имеет желтый цвет, белые - это парафиновые свечи. Не знаю, может быть, я ошибаюсь, но мне не приходилось видеть белых восковых свечей. Важен ли в данном случае цвет? 

*Цвет свечи важен. Есть свечи практически всех цветов радуги из воска, окрашенного природными красителями. Их можно купить или изготовить самому.
А использование свечей следующее:
Белая: очищение, защита
Черный: месть, кара, контакт с душами 
Пурпурный: достижение могущества, контакт с духами, лечение тяжелых болезней, укрепление силы духа.
Красный – изменение судьбы к лучшему, здоровье, приток энергии.
Розовый: любовь, дружба, счастье
Оранжевый: оптимизм, успех
Желтый: интеллектуальное развитие, гадание, предсказание
Зеленый: процветание, доход
Синий: духовное развитие, защита от потусторонних сил, развитие магических способностей.
Коричневый: решение жилищных проблем, лечение домашних животных.
А дополнительно вы можете прочитать, какие свечи и для чего использует целительница из Болгарии. Спасибо ей за информацию:
белая-защита,мир,чистота,истина
зеленная-исцеление,деньги,успех,счастье,плодородие
коричневая-материальное,лечение,для домов и квартир
розовая-эмоциональная любовь,дружба
красная-сексуальная любовь,страсть,энергия
желтая-ясновидство,предсказание,учение,ум
фиолетовая-сила,лечение смертных болезней
синия-исцеление,медитация
оранжевая-сила,авторитет,счастье
черная-поглащает негативное и разрушает 

И еще, хотелось чтобы вы поточнее описали местонахождение чакр. 

* Обязательно опишу в рассылке «Дорога к Волшебству». Там же будет информация по работе над чакрами. 

Насколько совместим коммерческий дух с магическим началом? Почему говорят, что люди, которым открылся некий дар, обязаны помогать другим бесплатно? 

* Я думаю у всех по разному: можно помогать бесплатно, можно работать только для себя и не обязательно во благо. Понятие блага, добра и зла – относительное. Делая кому-то добро, кому –то вы делаете зло. В восточной культуре понятия добра и зла, заменены понятиями Ян и Инь. Нет добра, нет зла. Есть мужское и женское начало, свет и тьма, день и ночь. Они не могут существовать друг без друга , они не плохие и не хорошие. Только гармония Ян и Инь приносит счастье. Но для себя вы должны определиться, по какому пути пойдете. Это ваше решение, всю ответственность за принятие которого вы принимаете на себя. И если вы интуитивно чувствуете, что не должны брать денег, не берите. 

В одной из книг Перумова мне очень понравилась мысль, что боги питаются энергией нашей веры, то есть они живы, пока мы в них верим. Мне очень интересно, одинаково ли действует магия на верующего, суеверного и на убежденного атеиста. 

 Мне теория эгрегоров тоже нравится. Кратко ее можно описать так: если несколько людей собираются вместе и верят в какую-то идею, то энергия направляемая на эту веру, в какое-то время концентрируется и начинает влиять на группу людей. Если в это верить, то становится понятным, почему приверженцам какой-либо идеи большой группы, легче даются знания и умения. Происходит взаимный обмен энергиями: вы отдаете энергию веры и получает энергию группы людей к которой принадлежите. С этой точки зрения, если вы хотите изучать магию, то лучше идти в магическую школу, искать учителя и т.п. Все будет легче даваться. Если вы в своих ритуалах начинаете обращаться к определенным силам, они начнут помогать. Если же человек обратился за помощью к магу, то, во-первых, это уже о чем-то говорит (совсем уж неверующие не станут «выкидывать деньги на ерунду»), а во-вторых, здесь будет важна принадлежность мага к эгрегору. Теория эгрегоров может быть и неправильной, но, по крайней мере, она объясняет многие вещи. 

Можно ли при помощи этих знаний обеспечить свою энергетическую защиту? 

 Мы будем изучать методы защиты, в том числе и энергетические. Но само по себе изучение, к сожалению, ничего не даст. Помочь может только практика. Поэтому возьмите себе за правило отрабатывать навыки, которые даются в рассылках. Конечно, только те, которые приемлемы для вас. Чужие знания после изучения станут вашими. А ваши знания, после применения станут вашим опытом. Без опыта ничего не получится. 

Доступна ли магия любому человеку или нужно иметь особый дар, особую энергию?

 Я думаю, что магия доступна любому человеку, но в разной степени. 

Подскажите, пожалуйста, где можно подробнее узнать о РЭЙКИ.

* Ранее закрытая для европейцев система Рэйки, только недавно стала доступной. Но уже появилось много информации, поэтому при желании ее можно найти, хотя бы в Интернете, от обожествления Рэйки до проклятий в адрес этой системы. Если вы хотите приобрести книги, то я рекомендую начинать с Дэвида Ф. Веннелза «Рэйки для начинающих», а затем перейти к книге Дайаны Стайн «Основы Рейки». 

Можно ли считать эту рекламу эффективной? В ней используется как прием воздействия "предложение возможностей". Как усилить в ней действие скрытого приказа или это затруднительно для данной темы?
Вашему вниманию предлагаются услуги психолога, использующего астрологию. Вы можете проверить совместимость со своим партнером в любой сфере, Вам предоставляется возможность избавить себя от лишней траты времени на бесперспективные отношения, исходя из совмещения карт рождения. Получить рекомендации можно, направив заказ на E-Mail
Этот пример Вы можете использовать в рассылке, если будет такая потребность.Спасибо за ценнейшую информацию, размещенную в Вашей рассылке "Методы воздействия".

* Возможно, вам поможет следующая структура построения рекламы:
Первый блок: описание желаемого результата 
Второй блок: решение
Третий блок: почему именно у вас
Дополнительно: выбор целевой аудитории,(например, люди, которые ищут партнера), 
применение речевых стратегий, убеждение внешне ориентированных людей.
Исходя из вышесказанного, ваша реклама, может приобрести следующий вид:
Вы ищете спутника жизни? или свою половинку или друга(выбор целевой аудитории.)
Вам нужны отношения, которые принесут счастье вам и вашему партнеру? (описание желаемого результата, вместо проблемного)
Это возможно, если обратиться к астропсихологу. 
Уже 3000 человек нашли друг друга благодаря (имя, адрес..)
(ответ на вопрос почему именно вы и зацепка для людей, для которых важно кол-во клиентов- внешне ориентированные люди)
Прежде чем отправить письмо на E-mail……,подумайте, готовы ли вы узнать о своей судьбе? (использование пресуппозиции из речевых стратегий)
Примечание: 1 и последняя фразы не обязательны, так как 1и 2 дублируют друг друга, а последняя, скорее ради примера. 

Расскажите как обучиться технике медитации, научиться хочу лично для себя.

 В обучении медитациям важна целеустремленность и постоянство. Воспользуйтесь моими рекомендациями или возьмите за основу другие техники. Сейчас информации много. Занимайтесь ежедневно, если это ваше, то медитации войдут в вашу жизнь. Если не ваше – отпадут сами собой. 

Хотелось бы узнать по больше о знании Рэйки. Расскажите как можно овладеть этой техникой если это конечно возможно для лиц не приближенных.

* Для занятия Рэйки необходимо пройти посвящение у мастера. Попробуйте найти через Интеренет мастера Рэйки в вашем городе. 

Здравствуйте, дорогие подписчики! Спасибо вам за все письма, которые я получил. Сегодня Вашему вниманию предлагается статья, написанная более года назад. А речь в ней идет о событиях 4-5 летней давности. В статье я ничего не менял, только убрал имена и названия. 
Сбываемость предсказаний

«Уже здесь придется пояснить, что мировоззренческая позиция моя близка к агностицизму, то есть к принципиальному отрицанию возможности познания мира. Вы вовсе не обязаны иметь такую же позицию; ваше мировоззрение может оставаться таким же, каким оно было до сих пор (более того, мне бы хотелось, чтобы оно осталось прежним), но вместе с тем мне хочется, чтобы вы понимали, откуда берутся некоторые мои суждения».
Сергей Горин.

Честно говоря, я уже впадал в отчаяние: четвертый месяц поиска работы не увенчался успехом. Имея достаточную, на мой взгляд, квалификацию, опыт работы и не предъявляя к будущей должности завышенных требований, такой срок был более, чем достаточным. Мне уже казалось, что работу я не найду никогда.
Я уверен, что любую тяжелую ситуацию можно пережить, если верить или знать, что период неудач скоро закончится. Если человек достаточно оптимистичен, он знает точно, что именно так оно и есть. У меня, в той ситуации, оптимизм начал пропадать. И хотелось знать, когда что-нибудь сдвинется с мертвой точки.
За этим я и пришел в магический салон. До сих пор помню свои ощущения, а ведь прошло уже более 3 лет. Мне, как и многим другим, «воспитанным в духе коммунизма», было как -то не по себе. Тем не менее, я попал к известному предсказателю.
Все эти слова - магический салон, маг, предсказания, да и атрибутика в кабинете, заставляли меня ждать любых, самых невероятных манипуляций. 
На деле все оказалось проще: обладая способностью получать информацию о будущем, только при прикосновении к задающему вопрос, маг знал ответ уже через несколько секунд. 
* Я вижу поступление денег от работы уже через полтора месяца. Ведь, в данный момент вас прежде всего деньги интересуют?
* Да, но вдруг я через полтора месяца продам что-нибудь и получу деньги? (Некоторое недоверие у меня оставалось до сих пор.)
* Хорошо, давайте дальше посмотрим. Нет, это будет постоянная работа, получите ее в июле, но она вам не очень будет нравиться, и через год вы ее смените.
* Спасибо, хочется верить.
* Удачи.
На все вопросы – ответы ушло не более 5 минут. Вышел я из салона с целой гаммой чувств: хотелось, что бы все оказалось правдой, с другой стороны, ругал себя, что занимаюсь какой –то ерундой, выкинул деньги на ветер, а может и не выкинул и все правда и т.д.
Прошел месяц, наступил июль. Как это часто со мной бывает, если какая-нибудь серьезная ситуация для меня созрела, то она, как правило, дублируется. В этот раз я нашел в одну неделю сразу три работы. Пройдя приличный конкурс, я устроился на одну из работ, и в то же время меня пригласили на другую, которая мне сразу понравилась больше. 
Я уже начал верить в предсказание, верил, что работа у меня начнется в июле, но вторую работу предложили с августа. Плюнув на суеверия, я извинился перед первой компанией и написал заявление с августа в другую. 
Самое интересное, что в итоге, меня попросили выйти немного пораньше, не в августе, а все-таки в июле, хоть и в последних числах.

Ну и как это можно объяснить? 
Честно говоря, по разному. Рациональный человек объяснит это простым совпадением. Другой объяснит, что это «простое» программирование на удачу, мол, я поверил в свои силы и сразу нашел работу. Третий скажет, что верит во все необычное, в том числе и предсказания.
Честно говоря, я некоторое время, сам не знал, что и думать. Это в настоящий момент у меня есть определенные суждения, где-то совпадающие с Сергеем Гориным, кандидатом медицинских наук, практиком НЛП и гипноза, отрывок из книги которого, я привел в качестве эпиграфа. 
Действительно, может все объясняется просто: ну не может человек понять цельную картину мира и все. Да, многие работают в поисках истины, создаются теории, красивые легенды, различные практики. 
В нашей жизни есть место и психологии и нейро -лингвистическому программированию, наряду с астрономией существует и астрология, а наряду с боксом – вин чун. Многие увлечены книгами Карлоса Кастанеды, с его энергетической моделью вселенной и практикой тенсегрити, другим ближе «ДЭИР» Верищагина. Да и мало ли кто во что верит. Одни во все, другие вообще ни во что не верят. 
Возможно, что правда где-то посредине, все это лишь часть чего-то большего, что пока (или навсегда) недоступно для полного понимания человеком.
Как сказал Кастанеда в одной из своих книг, «Другие миры существуют постоянно и независимо от нашего осознания, но их недоступность нашему восприятию является целиком и полностью следствием нашей энергетической обусловленности. Другими словами, исключительно благодаря этой обусловленности мы вынуждены согласится с тем, что мир нашей повседневности есть единственно возможный мир.»
Ну, а в тот момент я просто был рад новой работе, на первый взгляд просто замечательной. Хороший коллектив, грамотные начальники и определенная стабильность. Положительные эмоции покрывали все отрицательные стороны работы и заглушали понимание, что эта должность хороша, лишь как временная. Минусы, которые казались мелочами, через полгода выросли в проблему несоответствия желаний и возможностей реализации. Начался новый кризис.
А к тому времени я уже и забыл, краткое упоминание в предсказании, что через год ожидает меня смена работы. 
Я захотел повторить свой эксперимент по обращению к предсказателям. Твердо решив, что поменяю работу, пришел к предсказателю узнать, когда этот день наступит. Все повторилось, как и в прошлый раз: он дотронулся до руки и через несколько секунд уже ответил на вопрос.
Нужно ли говорить, что все сбылось и на этот раз, включая и различные мелкие нюансы. Это можно считать ответом для тех, кто говорит про совпадения. 

Я слышал, что сбываемость прогнозов у него – 85 %. Но, я обращаюсь, в трудные для меня времена, за прогнозом развития событий и за три года ошибок не было ни разу. То есть для меня предсказания сбывались каждый раз и в точности. 
Естественно, что я не хожу спрашивать, как у меня пройдут выходные или о других мелочах. Мне кажется, что должна быть достаточно веская причина , чтобы узнать свое будущее. 
Общаясь с друзьями, я понял, что не всем им хочется верить, что это правда. Другие откровенностью за откровенность сами признаются, что были моменты в жизни, когда приходилось обращаться за советом или действием к предсказателям или людям, обладающим какими-то необъяснимыми, с точки зрения науки, способностями.
В это можно верить, можно не верить, но, на мой взгляд, не стоит отвергать, то, что необъяснимо. 

Как я определился для себя? Критически относясь к любой информации, я решил проверить все на практике. Только после нескольких правильно предсказанных ситуаций я поверил окончательно, что именно этот человек обладает способность предсказывать будущее. Сейчас я знаю и других людей, обладающих этими способностями. 
А в заключении хочется привести следующие слова:
«Если какое-то событие должно произойти, то информация о нем проникает в наше время. О грядущем событии можно узнать и с помощью гадания. Это вполне возможно».
Мне приходят вполне справедливые замечания по поводу ошибок, которые я допускаю в своих текстах. Спасибо и извините: не со зла. 
В качестве переформирования, могу сказать, что это умышленная проверка вашей внимательности. Шутка, конечно. Нужно просто талисман от безграмотности сделать…
На сегодня все, а Вам - всего хорошего! 

*Защита от негативного воздействия*

Нападение – это отрицательное воздействие ( осознанное или непроизвольное), в результате которого наступает ослабление организма. Помимо психологического нападения существует энергетический вампиризм (похищение энергии), сглаз (пробой в ауре), порча (внедрение отрицательной энергии), приворот (магическое воздействие), инвольтация (создание куклы), талисманы на негатив и др.

Сейчас вы можете найти очень много статей, которые в доступной форме объяснят вам, как для создания защиты вы должны вращать свою ауру, создавать стену между вами и агрессором, представлять зеркало, астральную крепость или увидев прикрепленный к вашему астральному телу жгут, мысленно обрезать его. Все эти методы действительно могут работать, но при условии, что вы довольно хорошо видите чужую энергию, ощущаете свою и можете ее активизировать. По большому счету, такие методы рассчитаны на экстрасенсов, которым рекомендации уже и не нужны. Они сами знают, что им делать, как защищаться и контратаковать. 

Поэтому сегодня мы рассмотрим некоторые способы защиты от энергетического нападения, которые позволяют обычному человеку восстановить поверхностное повреждение ауры. Для начала полезно понять, что в первую очередь нападению подвергаются ослабленные люди. Их состояние ауры провоцирует нападение, поэтому сегодня речь пойдет о распознавании энергетического удара и усиления защищенности, путем повышения тонуса организма. Активизация энергетики достигается различными способами: дыхательной гимнастикой, цигуном , активизацией чакр и другими способами.

В первую очередь научитесь просматривать состояние своей энергетической оболочки. Для этого можно воспользоваться таким упражнением: ежедневно, утром, нужно сосредоточиться на ощущениях своего тела. Необходимо постепенно запомнить свое привычное состояние, сначала в ногах, со временем переходя на каждый участок тела. Запомните как норму. Если вы заметили, что ваше состояние отлично от нормы, вы чувствуете необычные и неприятные ощущения, необходимо подпитать энергией пораженный участок. Для этого воспользуйтесь дыхательной гимнастикой: при вдохе сосредоточьтесь на точке ниже пупка, представляя, что живительная энергия собирается в этом месте. Затем выдыхайте через пораженный участок тела. Дышите ритмично. Восстановление происходит за несколько минут. 

Если вы не развили чувствительность восприятия, то можно такой метод применять в качестве профилактического или при резком снижении энергетики. Если вы не определили участок вашего тела, через которое произошло внедрение отрицательной энергии, то можно на выдохе выпускать энергию через всё тело. При этом полезно визуализировать поток белой или золотой энергии, входящий через макушку. Полезно обратится к Высшим силам, Богу, впитывая целительную божественную энергию и представляя ее как силу, защиту, добро.

Жизненная сила зависит от свободного, незаблокированного течения энергии в теле и вокруг него. Активизация чакр позволяет увеличивать поток энергии в теле.
Сегодня несколько рекомендаций по активизации чакр, другие методы и более подробное описание чакр, рассмотрим в ближайшей рассылке «Дорога к волшебству».
Существует множество способов активизировать чакры – специальные физические упражнения и медитации, а сегодня вы ознакомитесь с наиболее простыми, которые можно выполнять в любой обстановке, в течение 3-5 минут. 
Итак, 
1. Напрягите сфинктер, задержите дыхание. 
2. Сосредоточьтесь на точке ниже пупка, дышите животом в течение нескольких минут.
3. Втяните живот, потом расслабьтесь, концентрируя внимание на солнечном сплетении.
4. Постучите или потрите по часовой стрелке точку, посреди груди, на уровне сердца и/или улыбнитесь.
5. Сглотните несколько раз, сосредоточьте внимание на щитовидной железе.
6. Закройте глаза и посмотрите вверх, обратите внимание на давление в точке над переносицей.
7. Представьте белый или золотой свет вокруг темени.
Повторять упражнения нужно не реже 2-3 раз в неделю.

Помимо этого, вам необходимо научиться ощущать ваши нисходящий и восходящий потоки. Эти потоки идут в теле каждого человека параллельно друг другу: один проходит через верхнюю чакру и выходит через нижнюю, другой движется в противоположном направлении. Научиться ощущению потоков можно довольно легко, нужно только уделить этому время. Для начала нужно заниматься в спокойной обстановке, с целью лишь ознакомиться с движением энергии внутри тела. Для этого вы становитесь прямо и начинаете сосредоточиваться на едва заметном движении энергии снизу вверх. Как только вы заметите движение энергии, дальнейшее выполнение упражнения будет простым. С каждым днем ощущение будет усиливаться. После того как вы заметили движение восходящего потока, начните работать с нисходящим. 

В дальнейшем, в случае обнаружения блокировки движения потоков, необходимо будет усилием воли осуществить прокачку энергией. Ощущение движения энергии в виде потоков решает две задачи: во-первых, вы укрепляетесь энергетически, и отрицательной энергии просто сложно пробить защиту или прикрепиться Потоки как бы вымывают негативную энергию. Во-вторых, если воздействие все-таки произошло, вы, усиливая ощущения потоков, изгоняете чуждую энергию.

После того, как вы начнете ощущать свою энергию, а это может произойти с первого раза, а может через некоторое время, полезно в течение дня сосредотачиваться на потоках. Это можно делать на работе или по пути домой, и практиковать ежедневно. В случае, если вы некоторое время не занимаетесь , умение работать с восходящим и нисходящим потоками сворачивается, но, довольно быстро восстанавливается. 
Более подробно по работе с потоками, можно ознакомится в книжках Верищагина. Они полезные, недорогие и есть в сети.
На сегодня все, а в дальнейших рассылках мы продолжим разговор о методах защиты. 

Психология влияния

* Контрастное восприятие и взаимные уступки.*

Для того чтобы чего-то добиться, можно воспользоваться обычной реакцией человека: в ответ на уступку, он часто делает уступку в ответ. Достаточно сконструировать свою просьбу таким образом, чтобы в ней была, хотя бы видимость уступки. Например, люди привыкли к такой житейской мудрости: проси больше - получишь меньше. В процессе беседы –торга вы уменьшаете свои запросы, и создается видимость уступки. Поэтому Вам тоже пойдут на встречу.

Второе требование не должно быть мелким, оно может быть просто меньше, чем первое.
Например, проводили такой эксперимент: сначала студентов просили сопровождать заключенных преступников на прогулку. Большинство ответили отказом. Для другой группы студентов просьбу изменили: сначала просили их в течение двух лет консультировать несовершеннолетних преступников, ну или «хотя бы» сопровождать их на прогулку. Согласие на сопровождение со стороны студентов увеличилось в 3 раза.

У торговых агентов в запасе есть один способ: после того, как они видят, что ничего не могут продать данному клиенту, они говорят: "хорошо, я больше ничего не буду вам предлагать, но вы не могли бы мне порекомендовать кого-либо?" 
В магазинных продажах приемлема такая тактика: клиенту сначала показывают самую дорогую вещь, а затем предоставляют сделать выбор ему самому. В результате, клиент покупает далеко не самую дешевую вещь. Используя такую тактику можно увеличить минимальную стоимость покупки в 2-3 раза.

Очень интересен эксперимент, в котором испытуемым предлагалось поделить деньги. Выдавалась определенная сумма денег, ее нужно было поделить между двумя участниками, в любой пропорции, но если они не договаривались, сумму не получал никто.
В первой группе специально проинструктированный человек предлагал забрать большую часть денег себе и упорно стоял на своем. Во второй незначительно больше, но тоже без веских оснований и без попыток снизить свои требования. А в третьей ассистент требовал много, потом уменьшал запрос. Наблюдали же за реакцией испытуемого, который не догадывался, что его оппонент – ассистент экспериментаторов. 
Как вы уже догадались, легче всего удавалось договориться в третьей группе. Хотя испытуемый получал значительно меньшую сумму, чем его оппонент, он оставался: во- первых, доволен сделкой, несмотря на то, что потерял в деньгах во-вторых, испытуемым казалось, что они давили на оппонента и чувствовали ответственность за исход сделки.

Таким образом, если в переговорах вы часто демонстрируете готовность снизить свои запросы, ваш партнер по бизнесу, будет чувствовать большую ответственность за исход сделки и стремиться выполнить все условия.

Принцип Последовательности

Интересно устроена психика человека: свои поступки он старается объяснить рационально и последовательно. 
Например, в клинике, которая занималась вопросами постгипнотического внушения, т.е. выполнения приказа, после, того как человек выходил из состояния транса. Если вы были на эстрадном гипнозе, то наверняка помните, как человек после гипноза на сцене, шел к себе на место, а через некоторое время вскакивал и кричал: Тигр! Тигр! (или что-то в этом роде) А в клинике проводили такой эксперимент: человеку делали внушение, что он, после выхода из транса, должен взять зонт соседа и прогуляться по веранде. Испытуемый выполнял этот приказ, а когда его спрашивали, зачем он это сделал, он тут же выдавал историю, что он обычно любит прогуляться по веранде. Т.е. его сознание услужливо подсунуло ему историю о его любви к прогулкам. Правда, после вопроса, зачем он взял чужой зонт, испытуемый был в шоке.

Ну а исследователи человеческого поведения в корыстных целях, проводят свои «эксперименты». Если Вы на бесплатной дегустации согласитесь, что это вкусно, вы будете в дальнейшем защищать свое убеждение, несмотря на то, что мог просто сработать принцип «бесплатное всегда вкусно». Если на презентации попросят заполнить анкету, в которой вы укажете, что в принципе, вам нравится какой-либо товар, то в дальнейшем, вы наверняка его предпочтете. А если перед выборами Вас попросили «просто» подписаться за определенного кандидата?

И еще один интересный эксперимент: на пляже просьба посторожить вещи, привела к тому, что за вором погналось 95% испытуемых , и всего 20% тех , кто ничего не обещал.

Принцип последовательности помогает легче пройти сезонный спад продаж игрушек после рождества. Сначала, перед рождеством усиленно рекламируется игрушка для детей. Когда ребенок начинает мечтать о такой игрушке и договаривается с родителями, что получит ее на рождество, начинается самое интересное. В предвкушении сделать приятное, родитель идет в магазин игрушек, но ему там говорят, что, к сожалению, эти игрушки уже проданы. Но так как подарок все равно нужен, покупается любой другой, а расстроенному ребенку обещают купить игрушку сразу, как только она появится. «Появляется» она сразу после праздников, в сезонный спад продаж.

Принцип последовательности по-моему используется и в НЛП, хотя об этом не упоминалось, но похоже, что так оно и есть. Например, для разрушения комплексного эквивалента. Допустим, нужно переформировать мнение «все мужчины – обманщики» , последовательно меняя отношение к нему:
- Скажите, а разве вам не встречались женщины с нечестными намерениями?
- Вообще- то встречались
- С другой стороны, среди женщин есть много честных, правда?
- Конечно!
- Так значит и среди мужчин могут встретиться вполне приличные.

(Такой метод в НЛП называется квадрат Декарта) Для разрушения комплексного эквивалента нужна ситуация, которая показывает, что утверждение не всегда правильно. Пример выше весьма условен, в жизни можно менять отношение к ситуации более тонко. Например, работу с убеждением, оформленным в виде комплексного эквивалента «Он мне не улыбается, значит, я ему безразлична», можно начинать, используя те же принципы : Вы знаете, есть много людей, которые могут улыбаться, но быть безразличными к вам. С другой стороны, многие улыбаются искренне. Так может, дело не в улыбке и вам просто стоит его получше узнать?

Сегодня мы ознакомились с принципами взаимных уступок и последовательности. Я хочу обратить Ваше внимание, что не каждый принцип в любом случае безоговорочно работает. Если обратиться к НЛП, то успешное взаимодействие с другим человеком можно описать тремя словами: цель, чувствительность, гибкость. У нас должны быть четкие цели, мы должны установить критерии их достижения, мы должны быть достаточно чувствительны, чтобы отследить несоответствие результатов поставленным целям, и достаточно гибки, чтобы менять свое поведение, в случае необходимости. В рассылках мы рассматриваем своего рода модели влияния на людей: психологические и магические. Все модели Вам не будут нужны, но, чем больше их будет у вас в запасе, тем больше гибкости поведения вы будете иметь. А «побочным эффектом» такого знания будет способность противостоять манипуляциям со стороны.

Всем удачи!

Снятие негативного воздействия 

Здравствуйте, уважаемые подписчики!
Сегодня вы можете ознакомиться с ритуалом снятия отрицательного воздействия, с одновременной реализацией задуманного. Такой ритуал можно проводить, если вы уже обладаете некоторыми магическими знаниями. А именно: о том, что такое «ритуал пентаграммы» и какой набор инструментов должен иметь маг. Если вы об этом знаете, то можете провести ритуал уже сейчас. Если нет, то вы вскоре получите информацию в одной из рассылок.

Если у человека началась настоящая черная полоса неудач или появилась серьезная болезнь, то необходимо произвести ритуал снятия воздействия. Ритуал позволяет снять негатив с одновременным заказом выполнения события. Вам будут нужны: каменный шар (который будет олицетворять энергию Земли), свечи, набор стандартных магических предметов, жаровня и спирт, чаша с солью. Пациент должен четко сформулировать свое желание. Подберите цвет свечи и соответствующий магический час.
Цвета свечей.
Белая: очищение, защита
Черный: месть, кара, контакт с душами 
Пурпурный: достижение могущества, контакт с духами, лечение тяжелых болезней, укрепление силы духа.
Красный – изменение судьбы к лучшему, здоровье, приток энергии.
Розовый: любовь, дружба, счастье
Оранжевый: оптимизм, успех
Желтый: интеллектуальное развитие, гадание, предсказание
Зеленый: процветание, доход
Синий: духовное развитие, защита от потусторонних сил, развитие магических способностей.
Коричневый: решение жилищных проблем, лечение домашних животных.

Установите свечи треугольником вокруг пациента, вершиной на восток. Проведите ритуал пентаграммы , зажгите три свечи треугольника. Встаньте лицом к человеку. Начните очищать человека зажженной свечой, начиная с верхней чакры. Накладывайте по 3 креста на каждую из семи чакр. ( читайте о расположении чакр в рассылке «Дорога к волшебству» №7). Возьмите в левую руку чашу, насыпьте туда крупнозернистой соли и размешайте ее пальцем. Правой рукой брызгайте по три раза на каждую чакру соленой водой из чаши. Таким образом, вы очистили спереди пациента огнем, водой и землей. Поставьте чашу на алтарь. Положите левую руку ему на макушку, в правую возьмите свечу и пройдите клиенту за спину. Наложите по 3 креста на каждую чакру со спины и очистите водой и землей, с помощью соленой воды. После очищения попросите пациента взять в руки шар и сосредоточиться на своем желании. Когда желание полностью сформировано, пациент кладет каменный шар в ритуальную чашу, в которой находится чистая вода. Вы берете в руки зажженную свечу и опять начинаете очищать человека огнем, накладывая кресты на семь чакр спереди и сзади. Закончив, ставите свечу на алтарь и просите клиента взять каменный шар из чаши, чтобы он загасил свечу на алтаре. Он кладет шар на алтарь и опускает большой палец правой руки в ритуальную чашу. Чертит на своем лбу крест. Попросите клиента опять сосредоточиться на своем желании. Зажигайте свечу и подносите к его глазам, на расстоянии 30-40 см. Скажите, чтобы закрыл глаза, он должен увидеть послед от пламени свечи , оставшийся на сетчатке его глаз. Повторите процесс на расстоянии 50-60 см, так чтобы пациент видел послед. Ритуал окончен.

«Ритуал пентаграммы», магические часы, ритуальные предметы – в следующих рассылках.На этой неделе вы сможете прочитать информацию о Рэйки 2 , а так же о «фильтрах и картах» (из НЛП) На следующей неделе – ритуал пентаграммы, защита с помощью ритуала пентаграммы (магия) и рамки НЛП.

В дальнейшем я планирую поместить следующую информацию:
Временные линии (продолжение)
Якорение 
Понятие и теория транса
Сбор информации о собеседнике 
Присоединение к собеседнику (продолжение)
Ритуал самопосвящения 
Очистка помещения и астральное запечатывание квартиры
Отворот
Талисманы
Предсказательные системы (руны и карты Таро)
Психологические приемы влияния (продолжение)
Методы защиты от негативного воздействия (продолжение)

Начиная со следующей недели, рассылка будет выходить 3-5 раз в месяц.

Фильтры, карты и территория 

“Карта - не территория» (базовая пресуппозиция НЛП)
Наши чувства принято считать "окнами в мир", но скорее это не окна, а всего лишь фильтры. Фильтры, которые пропускают незначительную часть информации, а большинство задерживают. Судите сами: какие бы органы чувств мы бы не рассматривали, обязательно поймем, что основной спектр не доступен человеческому восприятию. Например, наше зрение способно улавливать лишь небольшую часть светового диапазона. Глаз человека не видит ультрафиолетового и инфракрасного. А огромные диапазоны радиоволн, рентгеновских лучей, микроволн, и так далее - тем более. Слух тоже значительно ограничен диапазоном от 20 до 20 000 Гц и это восприятие возможно только для здорового и молодого человека, в старости принимаемый диапазон звуковых волн значительно снижается. Таким образом, человек строит свою модель мира на основании лишь небольшой информации, которую способен получать. В НЛП такая модель мира называется "картой мира".

"Карта мира" в отличие реальной картины мира или "территории", в терминах нейро-лингвистического программирования не может быть истинной. Хотя бы потому, что человеческое существо в принципе не способно осознать всю картину мира. Наша нервная система постоянно искажает или опускает целые части действительного мира. В итоге круг возможного человеческого опыта сужается, и возникают различия между тем, что происходит в мире на самом деле, и тем, что представляет собой наш опыт. Само наличие карты мира - это нормальная и обычная ситуация. Проблемы начинаются, когда индивидуум начинает считать, что его карта и есть территория.

"слепые и слон" 

"За горами был большой город, все жители которого были слепыми. Однажды какой-то чужеземный царь со своим войском расположился лагерем в пустыне неподалеку от города. У него в войске был огромный боевой слон, прославившийся во многих битвах. Одним видом своим он уже повергал врагов в трепет. Всем жителям города не терпелось узнать: что же это такое- слон. И вот несколько представителей общества слепцов, дабы разрешить эту задачу, поспешили к царскому лагерю. Не имея ни малейшего понятия о том, какие бывают слоны, они принялись ощупывать слона со всех сторон. При этом каждый, ощупав какую-нибудь одну часть, решил, что теперь знает все об этом существе. Когда они вернулись, их окружила толпа нетерпеливых горожан. Пребывающие в глубоком неведении, слепцы страстно желали узнать правду от тех, кто заблуждался. Слепых экспертов наперебой расспрашивали о том, какой формы слон, и выслушивали их объяснения. Трогавший ухо слона сказал: 'Слон- это нечто большое, широкое и шершавое, как ковер'. Тот, кто ощупал хобот сказал: 'У меня есть о нем подлинные сведения. Он похож на прямую пустотелую трубу, страшную и разрушительную'. 'Слон могуч и крепок, как колонна'- возразил третий, ощупавший ногу и ступню. Каждый пощупал только одну из многих частей слона. И каждый воспринял его ошибочно. Они не смогли умом охватить целого: ведь знание не бывает спутником слепцов. Все они что-то вообразили о слоне, и все были одинаково далеки от истины. Созданное умозрением не ведает о Божественном. В сей дисциплине нельзя проложить пути с помощью обычного интеллекта. (Идрис Шах)" 

Итак, карта не может равняться территории. Наши модели или карты мира формируются под действием очень многих факторов и наши чувства - не единственные фильтры, под действием которых происходит такое формирование. Не многие задумываются, но наша языковая система тоже является фильтром. Так, например, в языке североамериканских индейцев для описания всего цветового спектра имеется только три слова. В то время, как человеческие существа способны различать в видимом цветовом спектре несколько тысяч различных оттенков, носители языка майду распределяют свой цветовой опыт, как правило, по трем категориям, которыми они располагают, благодаря родному языку. Это значит, что в то время, как говорящий на другом языке будет описывать собственный опыт ощущения двух объектов, как два различных опыта (скажем, желтая книга и оранжевая книга), для говорящих на языке майду описания, сделанные в идентичной ситуации действительного мира, в этих двух случаях не будут друг от друга отличаться.

Если учесть, что к тому же и воспитание, социальные нормы, индивидуальные особенности - все эти факторы влияют на формирование представления о мире, становится понятным, что одна карта не может равняться другой. С другой стороны, карты могут частично совпадать. И еще один вывод можно сделать: если карты формируются под действие фильтров, значит можно менять (расширять или углублять) карты при воздействии на фильтры, а не на саму кару мира человека.

В НЛП утверждается, что, если способен обогатить свою карту, то в той же самой реальности ты увидишь больше альтернатив. Чем богаче твоя "карта мира", тем больше возможностей откроется для тебя при решении любой задачи. 

Наши "карты мира" могут быть противопоставлены сенсорному опыту и нашим внутренним реакциям на этот мир. Сенсорный опыт первичен при получении информации об окружающей действительности. Но нередко наши внутренние фильтры мешают осознать потенциально значимую информацию. Основатели НЛП считают, что использования сенсорного опыта предпочтительней умозрительного планирования.

Для того, чтобы научится получать непосредственный сенсорный опыт из окружающего мира, необходимо научится входить в такое состояние, когда наше сенсорное восприятие сфокусировано на внешнем окружении "здесь и сейчас".

Для восприятия информации, не пропущенной через "внутренние фильтры", существует ряд методик, например:

по визуальной системе 
Нужно смотреть периферией зрения. Смотрите прямо перед собой чуть выше линии горизонта - как бы смотрите перед собой в бесконечность, расфокусировав зрение. Поставьте указательные пальцы перед собой у наружного поля зрения каждого глаза соответственно. Чуть пошевеливая указательными пальцами, постепенно разводите их в стороны, "уводя" из области центрального зрения. Смотрите на пальцы периферией зрения до тех пор, пока можете их видеть (направление взора не меняется). Перестав видеть пальцы и даже "как бы видеть" их, переместите их снова в то место, где начинаете их видеть, и вновь разводите. По мере тренировки Ваше поле зрения увеличивается вправо и влево вплоть до 180 градусов и даже больше (в сумме для обоих глаз). Не забудьте расширить поле зрения также вверх и вниз. Не сосредотачивайте внимание ни на одном предмете или его части, "не узнавайте" предметы (не обозначайте их словами), ничего не комментируйте.

Теперь Вы видите физический мир реальным, таким, как он есть на самом деле. Увидев мир таким, Вы удивитесь. Хотя, возможно, вспомните, что таким видели его в детстве - красочным и текучим.

И еще одно упражнение на снятие внутренних фильтров и расширение восприятия мира: Найдите небольшое дерево, лучше всего такое, которое понравится вам с первого взгляда. Лучше, если это будет не отдельно стоящее дерево, а такое, которое стоит на краю рощицы и отбрасывает длинную тень. В этом случае вы сможете спокойно рассматривать небо, просвечивающее сквозь листья, и яркое солнце не утомит ваше зрение. Сядьте или лягте под выбранным деревом, устройтесь поудобнее. Рассмотрите дерево подробнее - как идет его ствол, как расположены ветки, но ваше внимание должно быть прежде всего приковано к просветам между листьями, в которые видно небо. Постарайтесь соединить эти кусочки неба в единое целое, как вы поступаете с листьями и ветвями, воспринимая дерево как единое целое. Если небо имеет голубой цвет, постарайтесь научиться воспринимать эти кусочки как дерево с голубыми листьями на зеленоватом фоне. Вам необходимо мысленно расслабиться, но в то же время сосредоточиться, чтобы научиться воспринимать картину целиком, не упуская из виду ни малейшей детали. Сначала нужно увидеть дерево с голубыми листьями, а затем можно постепенно перейти к более мелким и второстепенным деталям. 

РЭЙКИ (Вторая ступень)

Цитата: « Вторая ступень отличается от первой тем, что человек, прошедший инициацию на 2 ступень обладает возможностью работать во времени и на расстоянии. Кроме того, если первая ступень является, на мой взгляд, целительской, то именно вторая ступень является магической. Т.е. вы уже можете не только помогать людям в плане здоровья, но и видоизменять какие-то ситуации. Я получал посвящение у Веры Семеновой, которая является Целителем с большой буквы. К магии она относится очень настороженно. Лично мне не было дано ни одного ритуала по видоизменению событий. Поэтому, все, что сегодня будет рассказано – личные наработки. Ритуалы Рэйки работают очень «хитро», я дам 4 основных ритуала, которые работают у всех. Когда мы коснемся вопроса сборки символов, я хочу, чтобы вы сборку составляли сами. Потому что Рэйки у всех работает по разному и каждому дает то, что ему необходимо. Кому-то важна религия и он находит в Рэйки религию и начинает молиться. Кому-то нужно просто обладание чем-то сверхестественным. И хоть говорят, что Рэйки – это белое, чистое и т.д., сегодня мы коснемся ментального программирования и по сути дела, программировать можно как на хорошее, так и на плохое. Не мне вам объяснять, что такое хорошо и что такое плохо. Каждый решает сам. 

Информация по второй ступени состоит из трех символов. Каждый символ очень многогранен. Если вы знакомы с культурой японцев, то вы знаете, что у них один иероглиф может значить очень, очень многое. Меня часто спрашивают, что можно сделать со знаками, ведь их всего три. Здесь важно перед каждым знаком давать установку. Что касается инициаций- их будет две. По сути дела, на вторую ступень инициация одна, но я всегда провожу перед этим переинициацию на первую ступень. 

Первый символ – наиболее часто используемый. Называется символ Cho Ku Rei. Существует очень много переводов символов Рэйки, но один перевод первого символа, который больше всего нравится- это «оставь силу здесь». Это символ силы, который, будучи нарисованным, вырезанным или визуализированным, будет оказывать то же самое действие, как если бы вы положили руки. В этом месте будет присутствовать точно такая же энергия. Кроме того, значение этого символа – усиление любого другого. Допустим, вы нарисовали какой-то символ, и он будет работать две недели. Поставив символ Cho Ku Rei сверху, и дав соответствующую установку, вы заставите другой символ работать с повышенной мощностью, те же 2 недели.

Следующий символ – Sei He Ki. Один из переводов, который наиболее близок моему пониманию - это «тело, душа и дух становятся едины». Это символ гармонии. Наиболее часто этот символ используется именно при чистках. 

Различие чистки магической и чистки с помощью Рэйки: допустим, в какой-то комнате присутствует негативная полоса энергии. Что делает магия? Она просто берет и эту полосу уничтожает. Рэйки делает совершенно иначе: она эту полосу , с помощью данного символа, приводит в соответствие с другими энергиями в квартире. Основное отличие Рэйки от магии, в том, что Рэйки ничего никогда не выкидывает. Если что-то мешает, это не значит, что это нужно выкинуть. В Рэйки нет понятия порчи, а есть понятие «негармоничность». Задача чистки с помощью Рэйки – привести все энергетические поля к гармонии. Если кто-то профессионально чистил человека, то во время чистки, человек может упасть, его приходится ловить. Почему это происходит? Со временем негативная энергия въедается вовнутрь и становится частью организма. ( как осколок, который попадает в тело: сперва он гниет, болит, а потом он врастает и его удалять проблематично- можно повредить множество нервных окончаний) Когда начинаешь чистить человека от порчи, то получается, что мы взяли часть энергии человека и просто «выкинули». В Рэйки такого нет, наоборот, Рэйки заставляет энергию, со знаком минус, как бы поменять полярность. Но в чем Рэйки уступает магии, так это во времени. Потому что одно дело «отрезать и выкинуть» и другое дело переработать и пустить на пользу. 

Второе важное значение этого символа - это «вход в ментал». При помощи этого символа можно войти в ментальную сферу человека. 

Третий иероглиф самый сложный, называется Hon Sha Ze Sho Nen (нет прошлого, нет настоящего, нет будущего). Это символ портала. Нарисовав этот символ и представив точку, в которой вы находитесь и ту точку, с которой вы собрались работать, вы получаете возможность отправлять через портал то, что захотите. Портал работает как на расстоянии, так и во времени. При помощи этого символа можно работать как с будущим, так и с прошлым. При чем, я знаю очень много людей, которые работают с прошлым. Лично я, может быть, это проблема в моем мировоззрении, считаю, что все, что уже было, изменить невозможно. Я не навязываю свою точку зрения. Символ часто используется людьми, которые поддерживают идею кармы. 

Второе значение этого символа: увеличение длительности работы любого другого символа. Лучше использовать либо первый символ для увеличения силы воздействия, либо третий символ для увеличения продолжительности воздействия. 
И третье значение этого символа: это символ сборки. Что такое сборка? Когда вы познакомитесь с ритуалами, иногда нужно будет ставить несколько символов подряд. А этот символ позволяет собрать символы вместе.

Это основные значения трех символов. Знаки либо рисуются в воздухе, либо визуализируются. Знак, хорошо поставленный, работает примерно две недели. Лучше всего нарисовать его и удерживать минуту, ярко представляя. Можно рисовать знаки на нёбе, кончиком языка. Причем недавно, примерно пол года назад я наткнулся на удивительную вещь. Мне задали вопрос, а почему бы знаки, не покрасить в цвета, согласно магическим соответствиям? И это действительно замечательно работает. При любом сеансе Рэйки, лучше, чтобы горела свеча, желательно восковая». 


Далее разговор шел о ритуалах, которые используются в классической магии, адаптированные для использования с энергией и знаками Рэйки, а так же о принципах ментального программирования.

В своих письмах мне, два человека пишут о том, что их не совсем устраивают магические ритуалы, которые должен выполнять маг над другим человеком. И говорят о том, что их больше бы устроили методы работы над самим собой. Я уважаю Вашу точку зрения, благодарю за письма. И хочу заметить, что среди подписчиков есть практикующие маги, которым наверняка интересны ритуалы другой школы. Во вторых, иногда у людей , несколько далеких от магии , может сложиться мнение, что магия – это когда идешь по лесу, вокруг летают бабочки, а птицы и звери разговаривают с тобой, и если встретил человека, то одним взглядом вылечил его и весело пошел дальше. Я, конечно, утрирую, но вы должны понять, например, что такое ритуальная магия, нужна она вам и насколько. А в третьих, все - таки, рассылка посвящена воздействию, в том числе и магическому. А методы саморазвития чаще будут даваться в рассылке «Дорога к волшебству».

С другой стороны, если количество писем, в которых вы настоите на том, что не хотите получать описания ритуалов, увеличится, я перестану публиковать такие статьи. Так что, все в Ваших руках.

Ритуальная МАГИЯ
Многие ритуалы требуют определенной степени подготовки, а иногда и посвящения. Помимо этого, часто нужны магические предметы. Но выполнение ритуала пентаграммы и создание магического круга применимо более свободно.
Встаньте лицом на Восток.
Укажите на сферу над головой ритуальным ножом или указательным пальцем правой руки (рука сжата, указательный палец вытянут вперед-вверх), затем укажите на точку между бровей и произнесите по слогам А-ТА. Затем укажите ножом или пальцем вниз на точку на земле, рука с кинжалом находится на уровне паха, и произнесите МАЛЬ-КУТ. Затем руку направьте к правому плечу и скажите ВИГ- БУ- РА. Передвиньте кинжал (руку) по горизонтали влево и произнесите ВИГ -ДУ- ЛА. Сложите обе руки на груди таким образом, чтобы указательный палец или лезвие кинжала было направлено вверх, скажите ЛИ-О-ЛАМ, А-МИНЬ. (каббалистический вариант). Или по-русски: Твое… Царство… И Сила… И Слава… Навсегда, Аминь. 

(Таким образом, Вы чертите равносторонний крест природы, который имеет отношение к четырем частям света и к четырем стихиям, а произнесенная формула объявляет владычество Бога и утверждает его силу как единственного Творца. Сам ритуал пентаграммы, в таком начертании, как указано, предназначен для изгнания. Применяя такую терминологию и звуковые вибрации, Вы надежно себя защищаете).
Прижмите левую руку к бедру, ножом или вытянутым пальцем правой руки от левого бедра проведите линию до точки над головой, затем до уровня правого бедра, до уровня левого плеча, до уровня правого плеча и затем проведите линию в исходную точку до уровня левого бедра. В конечном итоге получится пятиконечная звезда вершиной вверх (или пентаграмма). Представляйте звезду в ярком голубом свете, как при электрической вспышке.

Острие ножа или палец смотрят в сторону от вас. Поднимите согнутую в локте левую руку выше уровня плеча раскрытой ладонью вперед, одновременно правую руку, сжатую в кулак, но с вытянутым указательным пальцем протяните вперед. С вытянутой рукой, начинайте поворачиваться по часовой стрелке, пока не встанете лицом на ЮГ. Повторите ритуал начертания пентаграммы, стоя лицом на ЮГ. Затем повторите в той же последовательности все действия на Западе и Севере и развернитесь на Восток, все так же с вытянутой правой рукой с ножом. Затем сложите обе руки на уровне груди, а потом опустите их. В заключительной части ритуала, вы будете стоять лицом на Восток, в итоге начертив по одной пентаграмме на каждую часть света и проведя полный круг ритуальным ножом или пальцем. 

Начертание такого магического круга можно выполнять и в качестве отдельного ритуала.
Для усиления его действия, необходимо представлять, что вы держите в своей руке меч силы. Держите его острием вверх и произнесите: «Я беру Меч Силы, во имя Божие, для защиты от зла и нападения». Представьте, как Божественная Сила укрепляет Вас. Затем начертите на полу магический круг, мечом Силы, визуализируя пламенную линию. Круг нужно чертить по ходу движения солнца, начиная с Востока. Начертив полный круг, и снова встав лицом на Восток, необходимо повторить формулу равностороннего креста природы (см. выше). Таким кругом можно очерчивать место отдыха и сна, для защиты.

Данные ритуалы широко известны и применяются в кругах оккультистов. Так, например, вы можете встретить описание подобных ритуалов и в книгах Дион Форчун, которая предлагает еще один ритуал для защиты:
«Если нет возможности запечатать комнату, то очень рекомендуется, по крайней мере, запечатать ауру. Станьте прямо и перекрестясь, коснувшись лба, груди, правого и левого плеча, говоря «Силой Господа во мне, которому я служу всем сердцем, всей душой и всеми силами (протяните ладони вперед, как можно дальше на уровне солнечного сплетения, сомкнув кончики пальцев, затем отведите руки назад и снова сомкните кончики пальцев, теперь уже за спиной), я окружаю себя Кругом Его Божественной защиты, который не осмелится переступить никакое зло». Это старая монашеская формула. Она очень действенна, но действие это длится лишь около четырех часов».

Как язык создает фреймы для опыта. 

В одной из рассылок мы рассматривали способы переубеждения собеседника при помощи, так называемого, «рефрейминга». Напомню, что суть рефрейминга состоит в изменении отношения к обсуждаемому предмету. Дословно рефрейминг переводится как «изменение рамки». Сегодня мы как раз и рассмотрим как формируются такие рамки (или фреймы, в терминах НЛП. «Frame»(англ.) - рамка) нашего восприятия действительности и как их можно менять. 

Само наличие рамок – совершенно нормальный опыт для человека. Судите сами: если нам необходимо выполнить какую-то работу, то мы можем ее выполнить по-разному. Здесь удачно будет вспомнить такой анекдот «Быстро, качественно и недорого выполним любую работу. Выберите любые два пункта». Быстрота, качество и цена и будут являться рамками для выполнения работы.

Таким образом, слова служат не только для воспроизведения нашего опыта. Так же они помещают его в своеобразную "рамку", в которой одни аспекты выдвигаются на передний план, а другие служат им фоном.
Мы связываем свои мысли при помощи соединительных слов, которые заставляют нас обращать внимание на различные оттенки высказывания. Например, "Я сегодня счастлив, но знаю, что это ненадолго", "Я сегодня счастлив, и знаю, что это не надолго", "Я сегодня богат, даже если знаю, что это не надолго". 
Высказывания похожи, но из-за соединительных слов приобретают различное значение.

Фрейм "даже если".
Структуру, которая встречается в речи человека вне зависимости от контекста, называется паттерном. К примеру, есть люди, привычным для которых стал паттерн постоянного пренебрежения позитивной стороной своего опыта. В этом им помогает слово "но".
Такие люди сводят на нет любые достижения и положительные аспекты жизни. Если им говорят: «Смотри, как все удачно складывается!», они обычно отвечаю «Да, но зато у меня плохо то-то и то-то…». Если вы встречаете такого человека, то инструментом переформирования будет фрейм "даже если". Т.е. Вы в беседе просто заменяете слово "но" на фразу "даже если" в любом предложении, где слово "но" уменьшает или "обесценивает" позитивное переживание. 

Обратите внимание на собственное использование слова «но». Как часто оно обесценивает Ваш опыт? Поработайте над этим. Дело в том, что, если Вы будете обращать сознательное внимание на употребление слова «но», то со временем у Вас сначала выработается навык его замены на «даже если». И в конечном итоге, структура вашей речи изменится, что позволит уже подсознательно находить светлые стороны в любой ситуации. И уж тем более не приуменьшать значимость своих достижений и приятных событий. (Своеобразный саморефрейминг).

Фреймы.
Фрейм, или психологическая "рамка", связан с общей направленностью, определяющей наши мысли и действия. Фреймы оказывают огромное влияние на то, как мы интерпретируем отдельные переживания и события, как реагируем на них, поскольку выполняют функцию "расстановки акцентов" в этих переживаниях и направляют наше внимание. Неприятное переживание может охватить нас целиком, если воспринимать его во фрейме пяти минут. Однако на фоне всей прожитой жизни это же переживание может показаться вполне банальным. 
(понимание действия таких фреймов и привело, по-моему, к таким методикам как "моя советчица- смерть", где поступки рассматриваются с точки зрения человека, который стоит у порога смерти. Отсюда, видимо, и выражение, что цель жизни - за ее пределами) 

В НЛП наиболее часто употребляются такие фреймы, как фрейм "результат", фрейм "как если бы" и фрейм "обратная связь в противовес ошибке".
Основной задачей фрейма результата, к примеру, является концентрация и удержание внимание на цели или желаемом состоянии. Устанавливая фрейм результата, мы неизбежно определяем ценность любой деятельности или информации для достижения конкретной цели или состояния. 
Фрейм результата полезно противопоставлять фрейму проблемы. Фрейм проблемы основное значение придает тому, что "неправильно" или "нежелательно", а не тому, что "желательно" или "необходимо". 
Фрейм результата подразумевает, что человек ориентирован на решение проблемы и позитивное будущее. 
Фрейм результата: Чего ты хочешь? Как достичь этого? Что для этого необходимо? 
Фрейм проблемы: В чем проблема? Почему это является проблемой? Что ее вызвало? Чья вина? 
Применение фрейма результата подразумевает такие действия, как замена формулировки проблемы на формулировку цели, а описаний с использованием "негативных" слов - на позитивные описания. С точки зрения НЛП, любую проблему можно воспринять как вызов или возможность измениться, "вырасти" или научится чему-либо.
Обратите внимание, как обычно происходит спор или разбор негативной ситуации, будь это в быту или на предприятии. Обычно, весь разговор сводится в поиске виновного или перечислении недостатков. Помимо этого, такие разговоры имеют свойство своеобразной цикличности. И звучат, примерно так: «Так, вот это плохо. – Да, это очень плохо. – Это просто ужасно. – А виноват Вася. – Точно, он виновник. – Все очень плохо. - Да, ужас». Ну и так далее. Такой разговор может продолжаться несколько часов. После этого все расходятся, с полной уверенностью, что решали (а то и решили) проблему. 

Если попробовать применить фрейм результата после обсуждения проблемы, то Вы действительно начнете находить пути решения проблемы или спор тут же утихнет. Но нужно быть довольно настойчивым в установлении такой рамки. 
- Все плохо!
- Что именно плохо?
- То-то и то-то.
Обсудили подробно. А затем: «Чего бы ты хотел в данной ситуации» и наконец, «Как сделать чтобы ситуация разрешилась». Попробуйте.
Безусловно, в ходе поиска решения проблемы важно исследовать симптомы и их причины. Однако не менее важно делать это в контексте достижения желаемого результата. 
Фрейм "обратная связь" дает возможность интерпретировать проблемы как обратную связь, которая помогает вносить коррективы, ведущие к желаемому состоянию, а не как неудачу.
Об этом фрейме, так или иначе, упоминают современные эзотерики: Не важно, какая проблема стояла перед тобой. Важно как ты ее решил. Человеку даются только такие проблемы, которые он в состоянии решить. Все проблемы даются нам для проработки ситуации. В любой ситуации важно спросить себя: как я стал причиной своих неудач? Чему я должен научиться? Иначе, не проработанная проблема вернется.

Рефрейминг критиков и критики. 
Обсуждая проблему, мы часто становимся на одну из позиций: «мечтателя», «реалиста» или «критика».
Часто критики воспринимаются как вредители, поскольку оперируют фреймами проблемы или ошибки. Мечтатели же, напротив, пользуются фреймом "как если бы", а реалисты- фреймами результата или обратной связи. Основной проблемой критиков является их характерная манера высказывания в форме обобщающих утверждений, например: "Из этой идеи ничего не выйдет". Дело в том, что исходя из формулировки, собеседник может только согласится или не согласится с ними. Таким образом, критические замечания обычно приводят к поляризации мнений, разногласиям и в конечном итоге к конфликту. Важно помнить, что критика, подобно любому другому поведению, вызвана благими намерениями. Цель критика - оценить результаты "мечтателя" или "реалиста". Критики находят недостающие звенья цепочек за счет логических умозаключений: что будет, если проблема возникнет. Одной из проблем, связанных с критическими замечаниями, является то, что они не только негативны по сути, но и состоят из негативных слов - иначе говоря, сформулированы в форме отрицания. Ключевым навыком в работе с критическими высказываниям и в преобразовании фреймов проблем во фреймы результата является способность распознавать позитивные утверждения и выводить их из позитивных намерений.
Для того, чтобы позитивно сформулировать намерения и критерии, необходимо задавать следующие вопросы: "Если вы не хотите этого, то чего же вы хотите?" или "Что бы вы получили в результате, если бы вам удалось этого?" 
По большому счету, любая задача требует всестороннего анализа. Поэтому существует методика обсуждения поставленной задачи. Смысл этой методики в том, что вы последовательно становитесь на позицию «мечтателя», «критика» и «реалиста». Для нескольких человек существует вариант такой методики, когда группа разделяется на 3 подгруппы. Для каждой подгруппы ставится рамка, характерная для поставленной роли. Группы находятся в разных помещениях, а после выработки подгруппового решения, собираются вместе и вырабатывают уже совместное решение.

Упомянутый выше фрейм «Как если бы» лично мне очень нравится. Если Вы не можете решить какую-то проблему, то, используя такой фрейм, Вы можете действовать так, как если бы уже имели любые ресурсы в своем распоряжении. Попробуйте решить личную проблему следующим образом: просто задайте себе вопрос « А как бы действовал в такой ситуации мой идеал (вымышленный или настоящий)». И действуйте так, как если бы Вы обладали всеми качествами вашего идеала (супермена, психотерапевта, родителей, мага, волшебника и т.д.)

Превращение критических замечаний в вопросы.
Если нам удалось обнаружить и позитивно сформулировать позитивное намерение, само критическое замечание легко превратить в вопрос. В таком виде оно предполагает совсем иные варианты ответа, чем обобщение или суждение. Например, вместо того чтобы сказать "Слишком дорого", критик спросил бы: "Как мы можем себе это позволить?" Обычно наиболее продуктивные вопросы начинаются со слова "как". 
Превращение критиков в советчиков
Т.о. для того , чтобы помочь кому-либо стать конструктивным критиком, нужно:
- найти позитивную цель критического замечания
- сформулировать позитивное намерение в позитивных понятиях
- преобразовать замечание в вопрос.
"Это не реально".
"Как придать плану большую реальность?". 
Сегодня Вы узнали о таких способах переосмысления ситуации как постановка рамки «даже если», вместо рамки «но», фрейм «результата» вместо фрейма «ошибки», рамки «обратной связи» и «как если бы», а так же их применение. Еще раз хочу намекнуть на то, что переход от чужих знаний к собственному опыту происходит в несколько этапов: сначала мы узнаем об идее других людей, и постепенно это становится и нашим знанием, затем пробуем применить наши знания на практике, и только после этого наши знания становятся нашим опытом. А между знаниями и опытом существует большая разница.

Здравствуйте, уважаемые подписчики рассылки! Всем спасибо за ответы по рейтингу будущих статей, а итоги таковы: 

1. Сбор информации о собеседнике 
2. Присоединение к собеседнику
3. Психологические приемы влияния
4. Методы защиты от негативного воздействия (продолжение) 
5. Талисманы (статья и способ изготовления) 
6. Как стать магом (статья + ритуал самопосвящения) 
7. Очистка помещения и астральное запечатывание квартиры
8. Якорение
9. Временные линии (продолжение) 
10. транс
11. предсказательные системы
12. отворот

Ответы были разными, но все же большинство людей на первое место поставили «сбор информации о собеседнике», а «отворот» на последнее. В дальнейшем я буду стараться придерживаться этого порядка. Сегодня мы начнем разговор о сборе информации о собеседнике. Получится несколько выпусков по этой теме. Не знаю, что вы подразумевали под сбором информации, надеюсь, что вы не имели в виду шпионаж.

Сбор информации о собеседнике.

Для успешной коммуникации важно уметь получать информацию о внутреннем мире человека. В одной из рассылок, мы уже рассматривали понятие ведущей модальности человека и способы присоединение к аудиалам, визуалам и кинестетикам.
Вкратце напомню, что обычно человек отдает предпочтение визуальному, аудиальному или кинестетическому восприятию мира. Аудиалы отличаются от визуалов и кинестетиков внешне и обычно используют слова, для них характерные (т.н. предикаты). Конечно, все значительно сложнее, но, тем не менее, при достаточной тренировке можно получать некоторое представление о человеке и делать определенные выводы. Так, например, если вы общаетесь с визуалом, то понятно, что информацию для него лучше готовить, используя записки, рисунки и т.д. На слух он воспримет все гораздо хуже. И выслушав, может сказать: а у вас есть что-нибудь посмотреть по этому поводу? Поэтому, разговаривая с визуалом, не теряйте времени, подкрепляйте свои слова рисунками, схемами, подготовьте на листке резюме разговора. А определить, кто перед вами, можно не только по используемым словам, но и по внешнему виду и по дистанции, на которой человеку наиболее удобно находиться: визуалу нужно других посмотреть и себя показать, аудиалу важно все хорошо слышать, у него, как и у кинестетика относительно небольшая дистанция общения . Если у вас есть возможность, то кабинет для переговоров должен предусматривать возможность увеличения или уменьшения дистанции общения. 

В качестве напоминания, помещаю характерные для визуалов , аудиалов и кинестетиков слова и выражения. Внимательно прочитайте их.

Визуальные: перспектива, точка зрения, осветить , высматривать, показать, сиять, лучиться, искриться, тусклый, яркий, вялый, показной, цветистый, бросающийся в глаза, присматриваться, приглядываться, упускать из виду, выставить на вид, осматривать, показать

Аудиальные: комментарий, обговорить, выслушивать, подслушивать, объяснить, звучать, резонировать, созвучный, давайте рассмотрим, приглушенный ,безмолвным, громкий, оглушительный, прислушиваться, вслушиваться, обговорить, проговорить, рассказать

Кинестетические: направленность, прочувствовать, добиваться, упорствовать, раскидать, вытащить, рассортировать, держаться, дрожать, вибрировать, онеметь, замереть, дряблый, безвкусный, прилипчивый, светлый, упорный, поразительный, беспокоиться, не почувствовать, давайте прикинем, прогнать, коснуться, ухватить, охватить, волноваться.

Интересно, вы заметили ошибки: некоторые слова попали не в свою категорию? 
Во время беседы богатейшую информацию можно получить наблюдая за языком жестов. Конечно, лучше почитать об этом в иллюстрированной книге, но некоторые жесты будут рассмотрены ниже.
Особое внимание нужно обратить на сигналы: нравится / не нравится. Так, например, к сигналам «нравится» можно отнести улыбку, кивание, сокращение дистанции и др.
Если человек достаточно вас наслушался, то он может не вербально, т.е. без слов, показывать вам это. Например, он может потирать мочку уха, закрыть ухо пальцем или даже согнуть ухо, как бы перекрывая доступ ваших слов. Увидев такой жест, вспомните о правиле: «Один рот, два уха». Т.е. вы должны говорить меньше, чем слушать. Визуал в этом случае может начать потирать глаза. 

Считается, что если ваш собеседник врет, то он более или менее явно будет прикрывать рот, который нагло выдает неверную информацию. И если ребенок сделает это наиболее заметно, то у взрослого человека, такой жест трансформировался в более элегантный, наверное, от частого использования: он на секунду дотронется до кончика носа, сделав вид, что как бы почесал его. Или будет обводить линию губ пальцами. Кстати, ваш собеседник может прикрыть себе рот ладонью, если вы «сморозили» глупость. Такой же жест может появиться у человека, если он сказал вам непристойность. Если человек слушает вас и прикрывает рукой рот, он чувствует, как вы его обманываете. Этот жест будет более продолжительным, чем в предыдущих примерах. Нужно сказать, что появление жестов – это бессознательный процесс, который трудно контролируется. Но все же путем тренировки можно частично отказаться от жестикуляции или заучить жесты, которые будут считываться, как честные. 

Информацию о собеседнике может дать даже рукопожатие. Если кратко: то, чем более открыто подает вам собеседник руку для рукопожатия, тем более открыт он сам. Прямое положение руки означает равенство положения, а рука сверху, говорит о том, что ваш собеседник считает себя хозяином положения. Крепкое рукопожатие до хруста пальцев, как и пожатие несогнутой рукой, присуще агрессивному человеку.
Открытые жесты – выражают честность перед собеседником и согласие с ним. Закрытые – наоборот.
Жесты оценки выpажают задумчивость и мечтательность. Hапpимеp, люди, опиpающиеся щекой на pуку, обычно погpужены в глубокое pаздумье. 
Жест кpитической оценки - подбоpодок опиpается на ладонь, указательный палец вытягивается вдоль щеки, остальные пальцы -ниже pта.
Hаклоненная голова - жест внимательного слушания. Так, если у большинства слушателей в аудитоpии головы не наклонены - значит гpуппа в целом не заинтеpесована тем матеpиалом, котоpый излагает учитель. Если вы сидите на скучной лекции, то, чтобы не раздражать учителя, наклоните голову и думайте о своем.
Почесывание подбоpодка используется, когда человек занят пpинятием pешения. Жесты с очками : пpотиpает очки, беpет в pот дужку очков и т. п. - это пауза для pазмышления.
Расхаживание - жест, обозначающий попытку pазpешить сложную пpоблему или пpинять тpудное pешение. Пощипывание пеpеносицы - жест, обычно сочетающийся с закpытыми глазами, и говоpящий о глубокой сосpедоточенности мысли.

Понятно, что в рассылке невозможно полностью перечислить и описать все жесты, ведь по этому поводу написаны целые книги. Поэтому, если вас заинтересовала информация, обратитесь к книгам и начинайте наблюдать за людьми и за собой. А в следующей рассылке мы рассмотрим, как человек организовывает информацию, принимает решения, поговорим о мотивации и таким образом, попробуем разобраться с мета - программами . Понимание мета- программ помогает составлению впечатления о «карте» собеседника. А еще, я обычно стараюсь узнать, когда человек родился. Все больше убеждаюсь, что люди одного знака имеют, хотя бы некоторые сходные черты. Поэтому, возможно, я дам заметки из астрологии. 

Метапрограммы 

Сегодня мы продолжим разговор о сборе информации о «карте» человека и попробуем разобраться с метапрограммами. Когда вы сможете определять метапрограммы, в том числе и свои, вы заметите, насколько они влияют на подход к работе и на результаты. Вам станет более понятно поведение других людей и собственное желание или нежелание выполнять различные виды работ. Вы поймете, что разные люди по-разному принимают решения, и найдете способы их убеждения. Таким образом, понятие метапрограмм помогает людям, которые занимаются продажей товаров или услуг, менеджерам при приеме сотрудников на работу. Да и вообще каждому человеку при выборе будущей профессии или работы, и просто для понимания других людей. 

Размер организации информации.

Большой размер.
Это люди, которые видят картину целиком, могут предлагать стратегическое решение, но с трудом представляют четкую последовательность действий. В связи с этим могут терять массу деталей и подробностей. Идеи дают хорошие, но не понимают, как эти идеи воплотить в жизнь.Речь отличается простотой изложения, без излишеств и мелких деталей.Если вы спросите такого человека о фильме, который он недавно видел, вы получите ответ типа: Хороший фильм, лучший, из того, что я смотрел за последний год''. 

Маленький размер.
Такие люди больше обращают внимание на детали, чем на общую картину.Могут разработать четкую последовательность действий, процедуру. Детали важны во всем, в том числе это проявляется и в речи: любят длинные предложения со всевозможными уточнениями, играют словами. Если спросить такого человека о фильме, который он недавно видел, он расскажет все подробности , опишет каждого героя и развитие сюжета. Во время разговора будут описывать последовательность событий. Это реализаторы идей.

Я думаю, что можно догадаться с какими проблемами могут столкнуться два собеседника с различным стилем организации информации. Или, например, если поручить человеку, который привык «глобалить», детальную разработку и продвижение проекта.

Схема работы (альтернативы--методики) 

Некоторые люди любят работать, когда имеют четко прописанную методику, где описаны все должностные обязанности. Они хорошо работают на должностях с жесткими инструкциями.
Другие люди , "альтернативные" любят разнообразие и выбор. Они создают методики, успешно участвуют в мозговых штурмах и предлагают прекрасные идеи. "Альтернативные" люди предпочитают работу, которая дает им выбор в поведении. 

Ориентация на стабильность или развитие.

Стабильность. 
Ориентация на сходство.
Некоторые люди склонны искать "то, что есть", а не "то, чего не хватает". Для таких людей есть опасность очень быстро обобщать и делать предположения. Люди, ориентированные на сходство, в первую очередь обращают внимание на то, что похоже, что видел раньше. Сравнивают с привычными вещами. Предпочитают постепенные изменения. Не стремятся к изменениям, готовы к постепенному достижению результата. Они предпочитают долговременную постоянную работу. Глобальные изменения в течение 15-25 лет. 

Развитие.
Ориентированы на развитие и улучшение качеств привычных вещей. В разговоре сначала обратят внимание на сходство, а потом на различия. Такие люди, не против изменений, если они постепенные и не слишком частые. Они обычно остаются на одной работе 5-7 лет, прежде чем искать чего-то другого.

Революция. 
Ориентированы на новшества. В разговоре будут обращать внимание на новизну и непохожесть. Ищут изменений , готовы к глобальным изменениям через 12-24 месяца. Любят перемены, часто меняют работу.

Мотивация.

Активный – Пассивный.
Активный человек мотивирует себя сам. Ему не нужно воздействие со стороны другого человека. 
Пассивный мотивируется внешним воздействием. Не проявляет инициативы, ждет указаний. Реагирует медленно, после обдумывания ситуации. Для таких людей подходит обслуживание клиентов по телефону, прием посетителей, все, где важна отзывчивость при предоставлении услуг. 

Если поручить людям разной мотивации (актив-пассив) одну и ту же работу, например, отвечать на телефонные звонки, то они будут вести себя по-разному. Активный между звонками будет искать себе занятие, интересоваться чем-либо другим или продумывать улучшения, которые можно внести в работу. Пассивный будет «включаться» непосредственно после звонка, а в остальное время отдыхать. Таким образом работа на телефоне будет в тягость человеку с активной мотивацией и будет подходить для человека, мотивируемого внешним воздействием.

Направление мотивации (идти к--уходить от).

Движение К. 
Такие люди стремятся к достижению цели, а не уходу от чего либо. При смене работы, в первую очередь они скажут, что нашли новую работу, а не ушли со старой. Будут говорить о том , что хотят: они знают чего хочется достигнуть, стремятся к достижению цели и разрабатывают методику ее достижения. Лучше справляются с делами там, где необходима способность неотступно стремиться к определенной цели. В переговорах с такими людьми важно описывать не продукт или услугу, и тем более не того, что избежит человек, купив то, что вы предлагаете, а «светлое будущее», связанное с покупкой. 

Движение ОТ. 
Такие люди стремятся уйти от того, что им не нравится. Хорошо определяют, чего им стоит избегать, и с трудом – к чему они стремятся. Люди такого типа подходят для должностей, где они могут находить проблемы, но не спрашивайте их о решениях. В переговорах нужно говорить, чего они смогут избежать, если приобретут товар или услугу.

Внешне/внутренне ориентированные люди.

Принятие решения внутри. 
Собирает информацию во внешнем мире, оценивает, но решает, ориентируясь на себя. Таких людей много среди директоров. Чтобы убедить такого человека, можно применять метод вопросов: «Как вы считаете, чем бы вам могла пригодиться наша услуга?», «Я хотел бы с вами посоветоваться. Скажите, какой товар вам подойдет больше?» В таком случае, человеку будет казаться, что он принял решение сам, да еще и дал рекомендацию. 

Принятие решений вовне. 
Им важно мнение других людей. Без внешней информации не знают, хорошо ли они поступают. Для принятия решения о покупке им важны утверждения: «Уже 10000 клиентов оценили качество нашей продукции» или «сам Джайкл Мэксон пользуется нашим кремом для загара»

Содержание деятельности (вещи--люди) 
Понятно, что если работа предполагает заботу о клиенте, то лучше на нее принимать человека, который ориентирован на осознание потребностей людей. Если же человека больше интересуют детали и ремонт машин, то и работу лучше искать соответствующую.

 «СВОЙ среди других». 

« Присоединяться, присоединяться и еще раз присоединяться» (известная фраза одной 

известной личности)

Здравствуйте уважаемые подписчики!

Я очень рад, что среди вас столько грамотных, интересных и умных людей. Именно ваше всестороннее развитие позволяет существовать моей рассылке. Спасибо Вам за письма и советы, благодаря которым улучшается содержание статей и сайта. И если я не переусердствовал с подстройкой, давайте продолжим разговор, начатый в одной из рассылок.Сначала немного вспомним, о чем шла речь: * Подстройка к собеседнику является основой для установления подсознательного доверия и дальнейшей работы с клиентом.* Именно подсознательное доверие оказывает большее влияние на формирование мнения о человеке. * Важно согласовать свое поведение, с поведением собеседника. Это можно сделать подстройкой к позе (прямо или в зеркальном отображении)или к движениям клиента.* Можно присоединяться к дыханию. Подстройка к дыханию бывает прямая и непрямая. Согласовав свое дыхание, вы произносите фразы на своем выдохе и соответственно на выдохе партнера. В этом случае ваш собеседник воспринимает вашу речь как свою собственную.Но в первую очередь, имея дело с клиентами (пациентами, собеседниками, родственниками), нужно понять, что каждый человек - это личность, причем личность неповторимая. В принципе, достаточно следовать простому правилу: самый главный человек на свете - это тот, кто сейчас перед вами. Прежде чем человек примет решение или попытается изменить свое мышление в процессе разговора, между ним и вами должна установиться доверительная обстановка. Один из способов создания такой обстановки и установления раппорта - это присоединение по предикатам, т.е. наиболее часто используемым словам, исходя из аудиальной, визуальной или кинестетической сенсорной системы. (Если эта фраза для вас звучит как абракадабра, то вам нужно перечитать некоторые выпуски рассылок, посвященные НЛП).Но это один из способов, а, в общем, в основе раппорта лежат совпадающие манеры поведения. Я был свидетелем одного семинара, когда главный бухгалтер пытался объяснить некоторые изменения в работе компании. При этом он совершенно не задумывался, насколько его понимает аудитория. В результате через несколько минут, его речь превратилась примерно в следующее: «относим на 38-й, закрываем восьмидесятым, с 51-го на 22-ой. Здесь будет 50 или 51 и т.д.» Девушка, сидевшая рядом, врач по специальности, сказала: «У меня такое впечатление  как будто слух у ЛОРа проверяют». В ее карте не было понятия дебета, кредита и корреспонденции счетов, поэтому мозг, пытаясь обработать информацию, наибольшее сходство нашел с врачебной практикой. На мой взгляд, лучше бы бухгалтер вообще не выступал, чем преподносить свои знания таки образом. В шуточной форме радио VBC предлагает новости, оформленные по-разному для разных групп. Я думаю, вы без труда поймете, для каких групп подготовлено разное оформление новостей: «Нигерийские женщины протестуют против тех мужчин, у которых только одна жена. Тысячи разведенных и вдов из штата Замфара провели демонстрацию перед резиденцией эмира и потребовали, чтобы он убедил мужчин иметь больше жен. Хотя в Замфаре, как и в других северных регионах Нигерии, действуют местные законы, разрешающие многоженство, экономические трудности не позволяют мужчинам иметь много жен. «Все прогрессивное человечество выразило свою горячую солидарность с женщинами Нигерии в их борьбе с нигерийским самодержавием за счастье всего трудового нигерийского народа! Собравшиеся на днях у ворот Зимнего дворца эмира, миллионы вдов замученных тиранией и рабской эксплуатацией борцов за светлое будущее Африки, размахивая транспарантами, громко скандировали: «Мбабу амамту акуна матата!» Сегодня все мы, кому дороги идеалы свободы, равенства и братства нигерийских женщин, бросаем вместе с ними прямо в лицо нигерийскому самодержавию: «Мбабу амамту акуна матата! Мбабу амамту акуна матата! Мбабу амамту акуна матата!» У-ра-а-а-а-а!!!!! В смысле, позор. «Нигерийские телки поперли буром на пацанов, у которых по жизни только одна скво. Немеряно разведенок и чувих, у которых мужа грохнули, замутили экшн протеста перед хазой эмира и долго тайфунили, чтобы он подписал пацанов пилить не одну свою швабру, но и остальных чикс по понятиям. В принципе, по раскладу Замфары и типа другой Нигерии, по жизни иметь тучу телок - не вопрос. Зато полная засада с лавэ на них, хавчиком и прочей байдой. В негритянок проблема: страшенна нехватка мужиков. Ну, просто хоч из ружжом за ними ганяйся та силомиць тащи в койку. А в деяких только одна жинка, бо вони больше держать не можуть. А жинкам обидно, от вони прийшли до эмиру та кажуть: мы бусурмане, чи хто? Нам положено шоб один чоловик чертырех жинок имел, чи як? От и давай. Бо мы тоже живые и нам тоже хочеться, а блудовать не дозволяють. Людоньки! Де тут продаються квитки до Нигерии? Немаловажным фактором присоединения является понимание и согласие с «картой» собеседника. В тренингах для того, чтобы человек понял, что его мнение не может быть однозначно верным, участников тренинга проводят через определенные игровые ситуации. Так как, читая эту статью, вы лишены такой возможности, постарайтесь просто принять за постулат: вы не должны заставлять вашего собеседника принимать чужую модель поведения, прямо или косвенно убеждать его, что его мировоззрение ошибочно. Только таким способом вы можете установить доверие. И лишь после установления раппорта, можно начинать переориентировать вашего собеседника. Ниже я предлагаю вашему вниманию несколько случаев, описанных в литературе. Они приводились в другом контексте, но вы читайте их, отслеживая, как установка раппорта помогает пациенту принять изменения. Дэвид Гордон, М. Мейерс -Андерсон «Терапевтические шаблоны Милтона Эриксона».«Один врач сказал мне, что шестилетний Билли сосет свой большой палец, и не мог бы я прийти к ним домой, погрузить Билли в транс и прекратить это? И я позвонил им домой. Мальчику сказали, что придет доктор Эриксон и "сделает так, что ты ПРЕКРАТИШЬ сосать палец". И Билли настроился против меня. Я повернулся к жене доктора и сказал: "Теперь Билли МОЙ пациент, а вы, мамаша, медсестра и знаете, что медсестра не должна вмешиваться, когда доктор назначает лечение. А вы доктор, вы - терапевт и знаете, что нельзя вмешиваться в работу другого врача". Они сидели в крайнем удивлении, а я сказал: Билли, я хочу сказать тебе кое-что. Твои отец и мать хотели, чтобы я пришел сюда, ввел тебя в транс и заставил тебя прекратить сосать палец. Но, Билли, ВСЯКИЙ шестилетний мальчик, ВСЯКАЯ шестилетняя девочка должны сосать палец столько, сколько им заблагорассудится. Конечно, НАСТУПАЕТ и такой день, когда тебе исполняется семь лет, и ты уже не будешь сосать палец, ты ведь станешь семилет-ними. А пока ты маленький мальчик и хочешь сосать палец -соси на здоровье". Билли выглядел счастливым - а родители были в шоке. Через два месяца должен был быть день рождения Билли, а два месяца - это много, это долгий срок для шестилетнего ребенка. И Билли прекратил сосать палец ДО того, как ему исполнилось семь лет. А зачем бы ему это делать?» Дилтс Р.,Халлбом Т., Смит С., (Убеждения: пути к здоровью и благополучию) Дэвид Гордон (человек практикующий и пишущий о НЛП) и я однажды работали с дамой, которая постоянно мыла руки. Она боялась, что существа, которых она называла «настоящие воображаемые блохи заползут на нее. Они были «настоящими» в том смысле, что она чувствовала, как они заползают на нее, но они были «воображаемыми», потому что она знала, что больше никто их не чувствует. Эти блохи преследовали ее пятнадцать лет, и она строила свою жизнь, учитывая их..Блохи оказывали определяющее значение на ее жизнь. У нее было семьдесят две пары перчаток, которые она надевана в разных ситуациях. Ей приходилось , избегать некоторых людей больше, чем других, чтобы не подхватить их блох. Особенно ими кишели ее родители, поэтому даже зная, что она «их нежно любит», ей приходилось ограничивать с ними контакты. Поскольку блохи были воображаемыми, они могли делать то, что не могли делать обычные блохи, например, приползать через телефон. Из-за этого она не могла долго говорить по телефону со своими родственниками.Работая с ней, я предложил, что мы будем лечить ее настоящую воображаемую аллергию на ее настоящих воображаемых блох. Я сказал ей, что это была явно аллергическая реакция, потому что хотя блохи были и и на других людях, они не оказывали на них такое воздействие, как на нее. У нее была просто аллергия на блох, как у других &mdash; на цветочную пыльцу. Это сразу заставило ее прекратить думать о блохах. У нее не было автоматического убеждения о ее настоящей воображаемой аллергии, поэтому я дал ей немного таблеток из сахара, и осторожно подталкивал ее мыслительный процесс, говоря ей, что эти настоящие воображаемые таблетки вылечат ее аллергию».Даже на примере этих двух выдержек становится понятно, что без подстройки никакие изменения были бы невозможны или затруднительны. И я думаю, что вы все согласны, что подстройка к собеседнику, присоединение к нему, установление раппорта - очень важны. Какие же еще бывают способы?Подсознательное присоединение, когда вы ассоциируете себя с человеком, как бы входите в его состояние и таким образом начинаете отображать его манеру поведения.Подстройка к паре, когда одна из составляющих вашего поведения согласовывается поведением одного собеседника, другая составляющая с другим собеседником. (имеется ввиду поза, мимика, предикаты, дыхание и т.д. как составляющие поведения). Немаловажно при работе с парой выяснить, кто принимает решения, кто главный в этой паре и большее внимание уделять ему. Присоединение к группе лиц. Присоединение к эмоциям. Когда вербально или всем своим видом вы показываете, что вы находитесь в таком же эмоциональном состоянии, как и слушатели: «Я вижу радостные лица, и для меня сегодняшний день тоже очень приятен». При этом , конечно же, улыбаетесь.Разделение реальности: «Сегодня воскресенье, вечер, и я рад, что вы собрались здесь».«Я так же как и вы вырос, живу и работаю в этом городе и для меня известны все проблемы, которые стоят и перед вами».К группе лиц, так же как и к одному человеку можно присоединяться к системе ценностей, сообщая, что вас заботит то же, что и клиента.Что касается предикатов, то для большой аудитории важно использовать различные слова, рассчитанные как на аудиалов, так и на визуалов и кинестетиков. B для своей презентации вам помимо основной речи, необходимо приготовить и наглядный материал. При этом не забывайте, что вы можете варьировать приемы подстройки, а такие способы как присоединение по позе и движениям, манере речи и предикатам можно и нужно использовать в сочетании с другими. Подстройка к собеседнику универсальна и может пригодиться для людей различных специальностей в работе и быту.Единственное предостережение: при присоединении к клиенту, старайтесь не вовлекаться в ситуацию и находиться как бы со стороны. Это нужно для того, чтобы негативные эмоции или проблемы вашего собеседника не стали вашими. При подстройке часто рекомендуется использование открытых жестов, для установления подсознательного доверия. Это правильно, но желательно все же замкнуть контур, соединив большой и указательный пальцы одной из рук. Надеюсь, эта информация поможет вам установить полное доверие с вашими собеседниками и принести успех.

