Динь и Дединь

Динь подобна словесной пощечине! Иногда невидимой рукой!

Определение: глагол динь (ding, англ.) означает: подробно останавливаться на чем-то с утомительным надоеданием. < Она  все время твердит ему, что чем меньше он курит, тем лучше  - Сэмуэл Батлер > (толковый словарь Вебстера). 

В серфинге, «Ding» (Динь) это область повреждения доски для серфинга. Большинство досок  стекловолоконные (по меньшей мере, они были такими, когда я занимался серфингом), и любой удар может привести к повреждению, от небольших трещин до больших дыр. Следовательно, «Dedinging» (Дединь) означало бы устранение этого повреждения.

В данном курсе под словом динь, мы  будем подразумевать ежедневное не всегда заметное и явное, тонкое подавление человека окружающими приводящее к обесцениванию его самооценки и ценностей, подрыву уверенности в себе, своих способностях и силах.

Динер: человек, который делает динь – допускает подавление и обесценивание, пусть даже в мелочах, в отношении других людей и себя.
«Дединь» это процедура, посредством которой каждый день мы восстанавливаемся от всех этих ежедневных инцидентов динь.
В качестве вступления приведем один из отзывов об этом курсе, который немного введет вас в суть дела:

«Спасибо вам за ваш курс! Он заставил меня поверить в то, что действительно есть  направляющие силы, ведущие тебя к пониманию, когда ты искренне ищешь понимания. Я хотел бы рассказать вам о недавнем опыте, который открыл мне сильные разрушительные эффекты динь в наших личных жизнях. Я был своим собственным динером, и результатом этого была борьба, которая подорвала всю мою жизнь.

Я чрезвычайно талантлив во многих областях, но в моих собственных глазах я никогда раньше не был достаточно хорош. Мой энергетический уровень обычно был низким. Раньше я ежедневно чувствовал себя до некоторой степени подавленным.

Недавно Москву посетили мои племянник и племянница из Санкт-Петербурга, они пригласили меня присоединиться к ним на прогулке по набережной. Племяннику девятнадцать, и я не виделся с ним много лет. Моей племяннице шестнадцать. Я провел с ними великолепный день. На следующий день я выпрыгнул из кровати в 6 утра и начал работать под музыку Битлз с необычной энергией. Один раз я танцевал напротив зеркала. Я выполнил столько дел в тот день, и моя жизнь была полна надежд. После чтения вашего курса я осознал, что со мной случилось. В тот день на побережье мой племянник дал мне невероятное количество внимания. Он хотел знать о моей жизни и настаивал, чтобы я рассказал ему о сценариях, которые я писал. Я спросил его: «Тебе действительно интересно?» Он ответил, что это было здорово, и хотелось бы узнать конец истории. Моя племянница широко улыбалась мне, и ей были интересны мои объяснения мира с точки зрения квантовой механики, которой я интересуюсь. 

Вдруг я обнаружил, что я интересный, забавный, занимательный. Я чувствовал, что меня принимают, мной восторгаются, меня уважают.  Совсем никакого динь, наоборот, только благодарность. Это было так, как если бы мои племянник и племянница были  признательны, что у них есть такой дядя, как я. Моя внезапная вспышка жизни была непосредственно вызвана тем днем. Я благодарен, что свет вывел меня на ваш курс, потому что внезапно я почувствовал стимул к действию и полон надежд. Я осознал, что я сам был в прошлом динером долгое время, и сейчас я ставлю  задачу прекратить это.

Спасибо еще раз!!!»

 Д.В. (23/08/10)

Динь и Дединь
Многие из нас каждый день испытывают все виды маленьких недовольств со стороны окружающих, словесных подавлений и обесцениваний, негативных обесценивающих разговоров с самим собой, и все другие отрицательные эффекты роботоподобного или недружелюбного общения. Эти негативные инциденты составляют динь. Я подозреваю, что многие люди, накапливая этот динь, позволяют ему разрушать себя.
Эти накопленные тенденции к саморазрушению могут проявиться как «изнеможение». 

Это часто хорошо заметно у продавцов, которые по природе их работы имеют дело с гораздо большим количеством отказов, чем удачных сделок.

Если понаблюдать за людьми, можно найти массу примеров такого тонкого или скрытого подавления. Например, можно заметить такие вещи:

· Работник может хорошо выполнять свою работы и иметь хорошие результаты. Но вместо похвалы от других работников или начальства, он получает такие комментарии как «Как получилось, что ты не закончил работу быстрее?» или «Когда я занимался этой работой, мои результаты были лучше» или «С этим любой бы справился, ничего особенного». Уверен, вам всем это хорошо знакомо.

· Человек (работник, супруг, ребенок, не важно) делает что-то для кого-то и вместо одобрения получает комментарии, от которых он не чувствует значимость и ценность проделанной работы.

· Служащая магазина спрашивает: «Как Ваши дела?» Вы отвечаете: «Очень хорошо, а как Ваши?» Она  игнорирует ваш ответ. Вы подозреваете, что у нее нет интереса к вам, и она говорит просто как робот. Внезапно вам уже не так хорошо, как было до того момента, когда она проигнорировала ваш ответ. Вы можете даже не заметить небольшое ухудшение.  

Было замечено, что это неудача в соответствующем подтверждении чего-то хорошего и что это действует как подавление. Человек, относительно которого таковое было сделано, не становился счастливее, продуктивнее, легче на подъем. Такие люди понемногу сдавались, часто даже без осознания этого. Ключевой аспект динь или тонкого подавления  это то, что оно  тонкое – его нелегко увидеть.

Для описания этого тонкого  подавления мы решили использовать слово «динь».

Второй ключевой аспект динь это осознание тех его компонентов, которыми вы сами на себя действуете. Вы « интерпретируете»  поведение служащей  каким-то образом и как результат делаете себя хуже чувствующим. Инцидент может даже запустить «автоматический голос» в вашей голове. «На самом деле ей наплевать» или что-то подобное.

Третий ключевой аспект динь это то, что эффекты обычно накапливаются – после каждого случая динь вы идете к тому, чтобы вам было все хуже и хуже.

Четвертый и самый важный аспект динь это то, что неудача в соответствующем подтверждении или благодарности людей «действует» как форма динь.]

«Дединь» это процедура, посредством которой каждый день мы восстанавливаемся от всех этих ежедневных инцидентов динь. Я полагаю, что такая процедура является одним из величайших «усилителей личных способностей».
Тонкое Подавление

Я просматривал ваш сайт несколько лет назад и заметил упоминание о Кингсли Уимбуше и улаживании Тонкого Подавления [дединь], которое он разработал. Я подумал, что мог бы написать мое понимание этого. В начале 80-х я был в Сан-Хосе, Калифорния, посещая класс в компании, производящей программное обеспечение, в которой я работал в то время. Я слышал некоторые невероятные истории о чем-то, происходящем в компании Уимбуша, также находившейся в Сан-Хосе.

Я был успешным членом Корпуса Морской пехоты США (USMC)  в качестве аэронавигатора, и был членом ВВС США. Я также отслужил в резерве Национальной гвардии. За мою карьеру у меня было 4 увольнения с военной службы с хорошей аттестацией и сохранением привилегий. Так что у меня было несколько больших групп для сравнения, и был опыт в большом количестве шуток, и я также знал, как не убегать от группы.
С того времени я также был частью различных недавно созданных успешных компаний, занимающихся программным обеспечением, и знания, которые я получил во время моей поездки в Сан-Хосе, были очень полезны. Я посетил компанию Уимбуша и заметил несколько вещей. Во-первых, там было очень много людей. Во-вторых, «уровень тона» этого места (эмоциональный уровень работников) был очень высок. В-третьих, там было много удачных действий и производство шло. Это выглядело как более успешная версия того времени, когда я был в составе воздушных сил USMC, которые состояли из крепко связанных групп летчиков, работающих вместе счастливо и эффективно. 

Я был поражен той продуктивностью, которую я наблюдал в компании Уимбуша. Так что казалось, что истории были правдой. В то время их общий доход от продаж достигал 190 - 200 тысяч в неделю, и они предоставляли высокий уровень сервиса для поддержания таких продаж. Производительность моей компании в то время была жестко зафиксированной на одном уровне, составляя объем продаж и поставок - 10 тысяч в неделю в течение нескольких лет.

Я был так впечатлен, что записался на курс по продуктивности в компании Уимбуша. Мне дали «твина» («напарник» для занятий), и показали кассету с видео о том, как Кингсли обсуждает проведенное им оценивание и то, что привело к невероятному повышению продуктивности. Видео включало несколько упражнений.

Кингсли был  хорошо обученным руководителем и несколько лет участвовал в бизнес-тренингах. Он набирал хороший персонал, хорошо их обучал, и они использовали систему комиссионных. Дела шли хорошо, но он никогда не мог получить доход от продаж выше уровня примерно 10 тысяч в неделю, с тем же уровнем поставок. Тогда он взял курс по управлению о том, как проводить анализ ситуации застоя в производстве.

То, чему курс по управлению научил его, это то, что сперва вы наблюдаете и устанавливаете «текущую ситуацию». Затем вы определяете или описываете «идеальную ситуацию» - какой была бы «совершенная ситуация».  Затем вы определяете самый большой недостаток в текущей ситуации – главное отличие между текущей ситуацией и идеальной ситуацией. Затем вы ищите объяснение, «почему» текущая ситуация плетется так далеко позади идеальной.

Раздел курса по управлению назывался «Назови, Захоти и Получи Свой Продукт». Продуктом является то, что вы предполагаете производить, например, новая продажа, или супервизируемый курс, или выпуск векселя. Идея в том, что сначала вы определяете точно, что вы предполагаете производить и называете это («Назови»). Затем вам нужно на самом деле захотеть создать этот продукт и подпродукты, необходимые для его производства, включая лучшее изучение того, как его сделать, и т.д. («Захоти»). И затем вам следует серьезно поработать над изготовлением, выполнением или производством подпродуктов и конечного продукта («Получи»). Результатом этого процесса должен стать рост производства. 

Курс по управлению дал информацию кое о чем интересном: иногда люди на самом деле не хотят их продукт, когда они находятся в присутствии подавления. В курсе использовался термин «тонкое подавление». Оно отличается от открытого подавления и скрытого подавления.

Тогда Кингсли стал осторожно наблюдать за людьми, работающими в его компании, чтобы увидеть, сможет ли он найти пример тонкого или скрытого подавления. Он заметил такие вещи как:

· Студент мог завершить курс у супервайзера, и студент хорошо учился. Но вместо похвалы от других работников, супервайзер получал такие комментарии как «Как получилось, что он не закончил быстрее?» или «Когда я супевизировал, мои студенты занимались лучше».

· Продавец завершал продажу и вместо одобрения получал комментарии, от которых он не чувствовал себя лучше относительно проделанной работы.

Кингсли осознал, что это была «неудача в соответствующем подтверждении чего-то хорошего» и заметил, что это действует как подавление. Человек, относительно которого таковое было сделано, не становился счастливее, продуктивнее, легче на подъем. Они понемногу сдавались, часто даже без осознания этого. И это было нелегко увидеть, это было тонко. Он решил использовать слово «динь», для описания этого тонкого  подавления.

[Редактор: Ключевой аспект динь или тонкого подавления  это то, что оно  тонкое – его нелегко увидеть. Например, служащая магазина спрашивает: «Как Ваши дела?» Вы отвечаете: «Очень хорошо, а как Ваши?» Она  игнорирует ваш ответ. Вы подозреваете, что у нее нет интереса к вам, и она говорит просто как робот. 

Внезапно вам уже не так хорошо, как было до того момента, когда она проигнорировала ваш ответ. Вы можете даже не заметить небольшое ухудшение.  

Второй ключевой аспект динь это осознание тех его компонентов, которыми вы сами на себя действуете. Вы « интерпретируете»  поведение служащей  каким-то образом и как результат делаете себя хуже чувствующим. Инцидент может даже запустить «автоматический голос» в вашей голове. «На самом деле ей наплевать» или что-то подобное.

Третий ключевой аспект динь это то, что эффекты обычно накапливаются – после каждого случая динь вы идете к тому, чтобы вам было все хуже и хуже.

Четвертый и самый важный аспект динь это то, что неудача в соответствующем подтверждении или благодарности людей «действует» как форма динь.]

Кингсли продолжал искать и заметил другие подобные вещи. Тогда он сказал себе «может быть, это и есть «Почему» - тонкое подавление существует и удерживает людей от того, чтобы они захотели делать свой продукт, так что они производят меньше.

Первый ключевой пункт о правильном Почему - когда вы находите точное правильное Почему, это самая большая ошибка, которая объясняет все остальное – практически каждый, кому вы это объясните, скажет «Это оно, это правильная причина», и волшебным образом люди помогут уладить ее. Если это неправильное Почему, люди не будут соглашаться и вы получите сопротивление при его исправлении. Наблюдая тонкое подавление, Кингсли должен был увидеть, действительно ли это было правильным Почему.

[Марк Линдсей: «Я удивлен, насколько точно это утверждение. Как один человек смог увидеть то, что не видели другие?» Редактор: Я думаю, это принятие желаемого за действительное – ожидать, что когда вы обнаружите правильное Почему, люди автоматически согласятся с вами и начнут вносить изменения и улучшения. В действительности, они могут даже преследовать вас за указание правильного ПОЧЕМУ, как случилось с Др. Игназом Семмелвейсом. – смотрите «Семмелвейс-Рефлекс».]
Итак, он рассказывал это помощнику. Он объяснил, что он делал и что он наблюдал, и они обсуждали это. Его помощник согласился, что это было правильное Почему, и они начали разговаривать о том и о сем, рассказывая друг другу о вещах, которые они сделали, или им сделали, или они видели как другие делают. Незаметно пролетели два часа, и его помощник должен был идти на другую встречу.

Кингсли заметил кое-что очень интересное. Когда он и его помощник разговаривали и один из них говорил «Да, я помню, видел этого человека, что он…», другой прерывал его и говорил «У меня есть лучше…», и затем был просто взрыв примеров, которые приходили. В конце они оба почувствовали себя гораздо лучше. Кингсли посмотрел на это и сказал, что это было очень необычно, был этот взрыв примеров, и мы оба почувствовали себя лучше. Может быть, это является правильным Почему.

Теперь, когда вы нашли правильное Почему, вам нужно предложить яркую идею, как уладить его. ОК, происходит тонкое подавление. Как мы можем урегулировать его? Кингсли посмотрел на то, что произошло с его помощником, и сказал - может быть, это и есть урегулирование - мы рассмотрим оценку, и затем пусть люди приведут примеры с «твином» или «партнером», и мы пронаблюдаем, пойдут ли дела лучше. И он сделал это на встрече персонала. Люди провели этот «процесс», приводили примеры того, как они тонко подавляли, или их кто-то подавлял, или видели, как другие делали это другим. Время шло и люди выглядели лучше. За следующую неделю производство перевалило уровень 10 тысяч дохода от продаж в неделю. Так что он продолжал это делать, и производство росло, и росло, и росло – от 10 тысяч к 180-200 тысячам или больше в неделю!

Были различные специфические вещи, которые он счел нужным обсудить, и он прошелся по ним в своем видео. Путь, по которому мой «твин» и я работали с этой кассетой, был такой – мы смотрели кассету, подходили к упражнению, останавливали кассету и делали его. Мы обнаружили тот же феномен, мы прерывали друг друга «О, а у меня есть лучше…», и  просто разрывались от всех вещей, подобных тем, которые мы видели,  и затем мы делали следующую часть кассеты. Это была, возможно, одна из самых целительных вещей, которые я когда–либо делал в своей жизни.

После завершения мной курса, я посетил церемонию выпуска в компании Уимбуша. Вечером каждой пятницы, людей, закончивших курс в течение недели, приводят, чтобы они получили подтверждение и признание. На этой церемонии выпуска было около 300 людей, сидящих на складных металлических стульях. Объявили первого человека. Затем последовало несколько минут самого громкого, самого невероятного признания человека хлопаньем, топаньем, стуком стульев, криком, которое я когда-либо видел. И, конечно, вам нужно было бы увидеть человека, закончившего курс, он выглядел, как будто он получил Оскар или какую-либо другую очень высокую награду. И следующий человек был объявлен, и невероятное признание продолжилось.

После двух недель там, я вернулся домой в субботу. Мой голос охрип от воплей, мои руки болели от хлопанья, мои ступни болели от топанья. В понедельник после возвращения домой, я пошел в местное собрание в моем городе. Я имел возможность рассказать о моем опыте в Сан-Хосе. Это вызвало самые поразительные изменения в людях на собрании, которые внезапно стали гораздо лучше действовать в жизни. Когда я рассказал о выпуске, некоторые люди на встрече стали плакать, поняв, как их останавливали и подавляли люди, бывшие «на их стороне». Осознание изменило их жизни.

[Редактор: это важно – осознать, что большую часть времени люди реально останавливают и подавляют сами себя более или менее неосознанной и автоматической реакцией на то, что сказано или сделано по отношению к ним.]

Я слышал, что много (более 30) из тех людей резко приступили к немедленным действиям, после того, как застряли на месяцы и годы. Это было лучшее, что я когда-либо чувствовал в жизни. Я начал энергично браться за жизнь  и вступил в самую невероятную и продуктивную фазу, в которой я когда-либо был, достигая одно за другим, путем называния, желания и получения моих продуктов – не будучи тонко подавляющим других  и не позволяя себе быть тонко подавленным. Я часто рассказывал другим людям, что я почувствовал, будто кто-то зажег подо мной ракету-носитель Сатурн 5, и пламя никогда не погаснет снова. (Прим. Пер. – Сатурн-5 – американская ракета-носитель, остаётся наиболее мощной из созданных на данный момент человечеством ракет, выводивших полезную нагрузку на орбиту.) 

Кингсли почувствовал, что это прогрессивная вещь, что можно получить пользу от ее проведения другим [дединь], и другим, и другим. И со временем, люди прекратят делать это по отношению к вам, так как вы больше не делаете это по отношению к другим.

Способы тонкого подавления (динь) «Большого Ричарда»: 

· Сказать что-то враждебное «милым» и «дружелюбным» тоном.

· Не дать соответствующее подтверждение действиям людей или не высказать благодарности людям.

· Не держать обещаний или не выполнять договоренности.

· Быть отвергающим, грубым или невежливым.

· Не давать власть людям, от которых вы зависите.

· Не защищать людей, от которых вы зависите.
 [Области тонкого (и не такого тонкого) подавления (Динь): интересно, что когда я начал вносить добавления к вышеозначенному списку, у меня был «взрыв» пунктов:
· Тонко или скрыто принижать.

· Высмеивать людей или показывать неуважение по отношению к ним.

· Игнорировать людей или то, что они сказали.

· Делать ехидные или саркастические замечания.

· Вести себя с людьми, как будто они незначительны.

· Сплетничать или всаживать нож в спину.

· Дразнить и/или задирать.

· Высказывать личную неприязнь; неприятие ваших предложений, работы или продуктов.

· Лгать, обманывать, надувать, мошенничать, предавать.

· Вести себя с людьми, как будто они глупы.

· Хвастливо или оскорбительно высказываться (говорить пренебрежительно, насмехаться или делать хвастливые замечания, особенно между оппонентами, пытающимися запугать друг друга.)

· Вести себя покровительственно или относиться свысока.

· Объявлять выговор или грубо обращаться.

· Вести себя с людьми, как будто они являются собственностью или рабами.

· Порицать людей.

· Заставлять или принуждать людей.

· Быть оцененным как не оправдавший надежд, неудачник или проигравший.

· Шутки, выпады, нарочито выказываемое неуважение или дискриминация по цвету кожи, расовой, этнической принадлежности, возрасту, полу, весу, сексуальной ориентации, религии и т.д. (Вас останавливают за «вождение автомобиля в состоянии темнокожести» или сотрудники таможни изводят вас из-за вашего «кавказского профиля»).

· Служебные отношения.
· Ворчание.

· Получить от кого-то низкую оценку.

· Быть подрезанным на дороге.

· Насмехаться,  превращать в банальность или обесценивать людей, или то, что они сказали.

· Быть временно уволенным или уволенным с работы.

· Унижение, особенно на публике.

· Сомнительные «комплименты». (Учитель однажды сказал мне: «Если ты лучший в классе, то какой должен быть худший?» Я действительно чувствовал себя хорошо относительно этого, потому что это был первый раз, когда я понял, что он думал, что я был лучшим в классе!) 

[От Марка Линдсея: В общем, оценка кого-то ниже, чем оценка себя или других.]

Для меня доказательством ценности работы Кингсли является то, что каждая группа, которую познакомили с ней, стала гораздо более продуктивной. Не в малом масштабе, а в большом масштабе. Так что я хотел бы выразить признательность Кингсли Уимбушу за это предложение, оно действительно изменило мою жизнь к лучшему.

ПОДГОТОВКА СЕБЯ К ТОМУ, ЧТОБЫ НЕ БЫТЬ ДИНУТЫМ (DINGED)

Фредерик Манн

Когда бы вы ни пытались обратиться к другому человеку,  есть риск быть отвергнутым или динутым. Если вы посылаете кому-то письмо по электронной почте, вы рискуете быть динутым в ответ. Когда бы вы ни писали что-либо в список рассылки Интернет или форум, вы рискуете быть динутым. Если вы спрашиваете женщину в баре, можно ли угостить ее выпивкой, вы рискуете быть динутым. Если вы проводите время в присутствии компульсивного динера, вы сильно увеличиваете шансы, что вас динут. Если вы ведете машину, вы рискуете быть динуты невнимательными к другим, небрежными или грубыми водителями. Если вы пытаетесь продать что-то или торговать в Интернете, шансы на то, что вас динут, чрезвычайно велики. Если у вас возникла «светлая идея» и вы рассказываете об этом своей семье или друзьям, велики шансы, что вы будете динуты. Если вы участвуете в какой-либо соревновательной игре, такой как футбол, баскетбол, гольф, хоккей, теннис, шахматы, карты и т.д., вас точно динут – даже если вы Майкл Джордан или Тайгер Вудс. Если вы публикуете свою печатную работу, вы рискуете быть динуты.

Когда бы вы ни динули кого-то другого, тот человек может ответить более «сильным» динь, то есть вернет вам динь с процентами. Очевидно, важный способ подготовить себя к тому, чтобы не быть динутым,  это перестать динить других. Вообще, гораздо лучше работает - благодарить, выражать признательность,  хвалить и ценить других.

Возможны ситуации, когда лучшая стратегия, если вас динули, это ответить более мощным динь для того, чтобы нанести поражение вашему противнику. Вы можете даже получить репутацию, что это опасно – динить  вас, потому что вы всегда можете ответить более мощно. Однако, общая стратегия попытки «выдинить» других опасна, потому что может перерасти в серию динь. Это может даже закончиться применением физической силы к вам или к вашей собственности. Обычно можно избежать динь.

Если вы позволяете динь расстраивать вас – более точно, вы расстраиваете себя как реакция на динь – вы устанавливаете себя на то, чтобы быть динутым. Потому как это именно то, что нужно тому, кто вас динит, – чтобы вы расстроились. Так что, развитие и улучшение вашей способности выбирать позитивные ответы на динь уменьшает шансы на получение динь. Вообще, это трата времени и усилий пытаться динить кого-то, кто всегда отвечает позитивно. Тот, кто динит, понимает, что это не работает, расстраивается и у него пропадает желание с вами связываться.
 Вообще, обычно вы становитесь динутым после «расположения какой-то информации» в непосредственной близости другого человека. Т. е. когда вы даете другому человеку какую-либо информацию для восприятия, например, говорите ему что-нибудь или даете возможность наблюдать свои действия и пр.

Вы можете выбирать обе эти вещи – какую информацию выдавать, и в присутствии каких людей делать это. Вы можете также наблюдать последствия  «расположения разной информации» и учиться на этом. Так, вы можете улучшать качество «этой информации». Вы можете также учиться лучше выбирать человека (людей), в чьем присутствии вы «располагаете» информацию. Если вы посылаете «тупой е-мэйл» или отправляете «тупое сообщение», вы призываете к тому, чтобы быть динутым. Если вы используете грубый или неуместный способ сблизиться с незнакомцем, вы нарываетесь на то, чтобы быть динутым.

ПРОЦЕСС ДЕДИНЬ

Фредерик Манн

Из сказанного ранее ясно, что в любой  работающей вместе группе или семье для ее членов чрезвычайно важно иметь сильную поддержку друг от друга.  Для каждого важно регулярно проводить некоторое время, дединя себя. Вы можете обнаружить любые случаи динь по отношению к вам, и вы можете выразить их на бумаге или рассказав о них кому-нибудь. Вы можете заметить, как вы интерпретируете их, реагируете на них и как вы чувствуете себя после этого. Вы можете стать более осознающими то, как  в прошлом вы типично реагировали на некоторые формы динь. Вы можете перестать динить других. Когда бы вам ни стало «немного хуже», вы можете дединить себя. В частности, вы можете подтверждать и благодарить себя за ваши достижения. Может быть ценным устраивать регулярные сессии дединь с «партнером» или «твином».

Ключевое понимание состоит в том, что вы имеете способность контролировать себя и то, как вы реагируете на ситуацию. У вас есть выбор позволить себе чувствовать себя хуже после того, как вы были динуты. У вас также есть выбор не быть негативно затрагиваемым динь, хотя вы должны поработать, чтобы улучшить способность делать этот выбор.

Марк Линдсей: «Лично я преодолел мою автоматическую реакцию чувствовать себя плохо или хуже по таким сценариям в результате изучения Гурджиева и некоторых аспектов когнитивной психологии. Для меня ключевым было изучить то, как не принимать на себя такие ответы от других. (Например, у другого человека может быть просто плохой день, и его/ее ответ на самом деле не относится к вам.) Вы принимаете более объективную или беспристрастную точку зрения. (Замечание: «беспристрастная» здесь не означает, что вы становитесь как «холодная рыба» в том, как вы держитесь; скорее это относится к вашей точке зрения или перспективе.) Я также наблюдал, как мои собственные ответы другим могли отличаться в зависимости от моего текущего эмоционального или физиологического состояния. Я пришел к выводу, что у других это происходит также, и что не нужно принимать их ответы близко к сердцу».

Вот несколько упражнений, которые должны дать результат:

А) Научитесь  выражать признательность, благодарить и хвалить. Два человека поочередно выражают признательность, благодарят или хвалят друг друга. Один человек говорит или делает что-то.  Другой выражает признательность, благодарит или хвалит его словами, говоря «Спасибо!», хлопаньем, свистом, криком, топаньем и т.д. Чем более выразительно выражение признательности, благодарность или похвала, тем лучше. Вариантом упражнения было бы поочередное выражение группой признательности, благодарности или похвалы тому, что член группы сказал или сделал.

Б) Преднамеренное динь. Два человека по очереди преднамеренно динят друг друга. Динер  начинает с относительно безвредных динь и постепенно «усиливает нажим».  Тот, кого динят,  просто подтверждает каждый динь путем «спасибо!», «здорово!», «хорошо!» и т.д. Хорошо также просто счастливо улыбаться в ответ на динь. Очень важно, чтобы динер начинал мягко и чтобы «усиление нажима» шло очень постепенно. Вы не хотите подавить того, кого дините, сильными динь. Также поможет, если динер достаточно знает о том, кого динит, чтобы нажать на правильные кнопки с целью задеть его за живое. Цель упражнения  - повысить способность того, кого динят, осознанно выбирать позитивные ответы на все динь, какие бы он ни получил. Если тот, кого динят, отвечает негативно – например, становится печальным, подавленным, злым, и т.д. – тогда динер продолжает тот же динь, пока тот, кого динят, не будет отвечать позитивно. Может стать необходимым «ослабить нажим» и вернуться к менее агрессивным  динь, и затем позже вернуться к тому динь, с которым у того, кого динят, были трудности. Разновидностью упражнения было бы взять несколько динеров, все динят того одного, кого динили.

С) Не будьте динуты. Цель этого упражнения  - повысить способность обращаться к людям способами, которые снижают риск, что вы будете динуты. Один (первый) человек «обращается» к другому, говоря или делая что-то. Другой (второй) человек отвечает одним из двух способов: а) подходящим динь; б) предлагает улучшить метод «обращения». Единственная цель второго человека - помочь первому повысить его или ее способность «обращаться». Разновидностью упражнения было бы иметь одного первого человека и несколько «вторых человек».

