O neuro-
lingwistyce

Skuteczno$¢ prowadzonych rozméw zalezy nie tylko
od silnych argumentoéw, ale w duzej mierze takze od sze-
roko rozumianych technik wptywu. Dostarcza je progra-
mowanie neurolingwistyczne (skrét ang. NLP). ,Neuro”
wyraza idee, iz wszystkie nasze zachowania wynikajg
z procesow neurologicznych, czyli proceséw widzenia,
styszenia, wechu, smaku, dotyku i uczué. Czes¢ ,lin-
gwistyczne” wskazuje, ze do porzgdkowania naszych
zachowan, mysli oraz do komunikacji uzywamy jezyka.
Czes¢ ,programowanie” ukazuje sposéb, w jaki orga-
nizujemy to, co widzimy, styszymy, czujemy — oraz jak
przetwarzamy te wrazenia przez swoje zmysty [O’Connor
i Seymour 1996]. Jest to stosunkowo mtoda dziedzina, za-
poczatkowana i spopularyzowana przez Johna Grindera
i Richarda Bandlera w latach 1970., ktéra zywo sie roz-
wija. Techniki stosowane w NLP sg pozyteczne nie tylko
w klasycznych sytuacjach, gdy wywieramy wptyw na roz-
mowce (negocjacje), ale rowniez w zyciu codziennym,
w celu utatwienia nawigzywania kontaktéw.

Wiele oso6b skuteczno$¢ prowadzonych rozméw
rozumie tylko przez pryzmat wypowiadanych przez sie-
bie stéw, ich trafnosci i szerokiej argumentacji obranego
stanowiska. W istocie jednak wypowiadane przez nas
stowa stanowig tylko 7% przekazu w procesie komunika-
cji. Pozostate to: 38% — ton gtosu oraz az 55% — mowa
ciata. Ten rozkfad procentowy rzuca nowe swiatto na do-
tychczasowe poglady o komunikac;ji.

Warto wiec w odpowiedni sposob wita¢ sie czy ge-
stykulowac. Umiejetno$¢ méwienia w sposéb przyjazny,
tagodnym tonem gtosu, przetamuje kolejne bariery podczas
komunikaciji i tworzy ni¢ porozumienia. Westchnienie, lekki
usmiech czy choéby spojrzenie, to juz porozumiewanie sie
— nalezy wiec by¢ swiadomym swoich ruchéw.

Jedno z zatozen NLP brzmi: ,Umyst i ciato sg cze-
Scig tego samego systemu”. Oznacza to, ze nasze mysli
majg wptyw na nasze emocje, napiecie miesniowe, od-
dech. Kiedy nauczymy sie nad nimi panowac, zmienia¢
je, bedziemy réwniez ksztattowac inne rzeczy. Posigdzie-
my niezwykle przydatne narzedzie komunikacji [Andreas
i Faulkner 2006].

Po pierwsze u$miech!

Zanim jeszcze zdgzymy sie przedstawié, juz przez
kilka krétkich chwil jesteSmy obserwowani i ocenia-
ni przez drugg osobe. Gdy zmeczeni po dniu pracy
chcemy co$ zatatwi¢ w urzedzie, nie zwracamy uwagi
na promienny wyglad czy odpowiednig postawe. Chcemy
jak najszybciej stamtad wyjs¢. Wida¢ to po nas. Pra-
cownik urzedu tez juz konczy swoj dzien pracy i jego
nastawienie z pewnoscig nie odbiega dalece od nasze-
go. Niewiele trzeba, aby doszio do nieporozumienia.
Ale cdz sie stanie, jesli podchodzac do okienka szeroko
sie usmiechniemy? Pomimo zmeczenia szanujemy prace
urzednika i chcemy by¢ dla niego mili, co pod$wiadomie
doceni i zostaniemy szybko obstuzeni. Usmiech nic nas
nie kosztuje, a moze zdziata¢ wiele dobrego.

Patrz rozméwcy w oczy!
[O’Connor i Seymour 1996]

Zamiast patrze¢ komus$ na rece, patrzmy ludziom
w oczy. Pierwszy, bardzo krotki, wrecz automatyczny
ruch gatek ocznych méwi nam wiele o rozméwcy. Zapy-
tany o jaki$ obraz, np. o obejrzany film, rozméwca spoj-
rzy NA SKOS W GORE. Je$li bedzie sobie przypominat
autentyczny obraz, skieruje oczy w lewo; gdy obraz ten
bedzie tworzony — w prawo. Nie oznacza to jednoznacz-
nie, ze przy spojrzeniu w prawo nasz rozméwca zmysla,
powinno to jednak wzbudzi¢ naszg czujnosé. To samo,
gdy pytamy o jakis dzwiek. Jednak w tym wypadku oczy
kieruja sie NA BOK. Odpowiednio, na prawo i lewo. Trze-
cia opcja, spojrzenie NA SKOS W DOL informuje nas
albo o odczuciach cielesnych — w prawo, albo o dialogu
wewnetrznym — w lewo. Oczywiscie od kazdej reguty sa
wyjatki, dlatego warto sprawdzi¢ te ciekawostke na swoich
znajomych.

Obrazy tworzone Dzwieki tworzone

Obrazy przypominane Dzwigki przypominane Dialog wewnetrzny

Schemat ruchéw oczu

Motywacja OD i DO

Moéwi sie o dwdch typach motywaciji: OD i DO.
Typ OD motywuje nas do zrobienia czegos$ poprzez po-
kazanie nam ztych konsekwencji, jakie nas spotkajg, gdy
nie wykonamy zadania. Gdy budzimy sie rano do pracy,
mamy ochote poleze¢ choéby pare minut dtuzej. Jednak-
ze to moze spowodowac nasze spoznienie sie do pracy,
ztos$¢ szefa, otrzymanie nagany, mniejsze zarobki. Chce-
my tego unikna¢, a wiec nie lezymy dtugo — wstajemy.
Typ DO skfania nas do zrobienia czegos$ poprzez poka-
zanie pozytywnych skutkédw wykonania zadania. Gdy je-
stesmy na wakacjach w gorgcym Egipcie, mozemy spac
do 11, ale wstajgc wczesniej zdgzymy wiecej zobaczyg,
poptywac w cieptym morzu lub pdjs¢ na plaze. Te mite
doswiadczenia wyciggajg nas wczesniej z t6zka.

Zaprezentowane techniki majg zastosowanie,
gdy widzimy sie z drugg osoba: mozemy jej co$ powie-
dzie¢, spojrze¢ w oczy. Ale jak wywiera¢ wptyw na ko-
gos, kto czyta napisany tekst? | tutaj jest wiele technik,
czy to odpowiednia czcionka, pogrubienie, kursywa, kolor,
albo inny pomyst, ktérych jest mnéstwo, czasem bardzo
proste. Bo nweat gdy pezsrtwimy Itirey w swiaoch
przy cyzm prieswza i otasitna jset na walcywism
mjicseu, to tkest ndaal jset zouirzmtay.
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Odczucia i wrazenia cielesne



