26

W~ o mmaOmU‘ Oégo =:Q|9006

PROGRAMAREA NEUROLINGVISTICA
IN COMUNICAREA FUNCTIONARILOR PUBLICI
i

Claudia CRACIUN,

doctor Tn pedagogie, profesor universitar,

Academia de Administrare Publica

de pe Iingd Presedintele Republicii Moldova

SUMMARY

The civil servants, participants

in various seminars, are interested in tech-

niques of neurolinguistic programming. This has served as an impulse to write
the present article. | tried to elucidate briefly the history of NLP and to describe
some techniques of influence through neurolinguistic programming.

Administrarea publicd a fost intotdeauna
implicata plenar in comunicarea cu diverse
categorii de populatie si, astfel, preocupata
de tehnologiile si tehnicile avansate de
comunicare. Actualmente, suscitd un
interes sporit programarea neurolingvistica
(NLP), fapt ce a contribuit la aparitia
acestui articol.

Programarea neurolingvistica a fost
lansata de doi profesori de la Universitatea
din Santa Cruz - Richard Bandler si John
Grinder - prin anii 70 ai secolului trecut.
Richard Bandler este considerat adevaratul
initiator al NLP, deoarece a elaborat
filozofia si  logica programarii
ncurolingvistice (NLP). El a organizat in
anul 19721a departamentul de informatica,
un seminar de cercetari (la Universitatea
Santa Cruz), mai apoi a intreprins studii
de psihologie care n-au existat pina atunci.
Tot in acest an el devi ne conducétorul tezei
dc doctorat a lui John Grinder, pe carefl

implica in cercetdrile sale. Grinder este
de formatie lingvist si era cunoscut prin
publicatiile semnificative despre
"Gramatica generativa" a lui Chomsky. Ei
au lansat un studiu asupra oamenilor de
succes $i au descoperit cad acesti oameni
aveau citeva trasdturi fundamentale
asemanatoare lanivel comportamental, plus
un set de mentalitati si credinte identice.
Astfel, ei au initiat studiul excelentei umane,
angrenindu-i si pe altii in acest amplu proces
de cercetare (Frederik Perls - tatdl legitim
al psihoterapie! Geslalt, Virginia Satir -
psihoterapeut, specialist in relatii de familie,
Milton Erickson - hipnolcrapeut. Gregory
Bateson - antropolog s.a.).

Termenul "programare
neurolingvistica" (abreviat NLP, dupa
denumirea englezeasca - Neuro Lingius-
tic Programming) provine de la
triumviratul stiintelor primare care constituie
pilonii dc sprijin ai acesteia: programarea



computerelor, neurologia si lingvistica,

Programare, deoarece in existenta
noastra ne programam modul de a gindi,
de asimti §i de ane comporta in multiplele
situatii ale vietii. Putem stabili o analogie
cuinformatica: materia (corpul uman) este
sistemul hardware : noi avem un creier si
un sistem nervos. Ceea ce se schimbi sint
programele (soft-ul) de care noi dispunem
pentru a ne servi de materie {corp). “Pro-
gramming” se refera la modul unic prin
care noi ne conducem sistemele
neurologice. Termenul este imprumutat din
informatica si a fost ales, indeosebi, pentru
a sublinia faptul ca propriul nostru creier
este “programabil”, adica putem modifica
programele (strategiile, ciile, tehnicile si
metodele prin care executdm diverse
sarcini, mai mult sau mai pugin complexe)
pe care deja le avem cu altele, mai
“performante”, care ne vor migca in
directia aleasa.

Neuro, pentru ca de capacitatea de a
ne programa raspunde activitatea
neurologici. Creierul §i sistemul nervos
cu care sintem capabili de a percepe mediul
inconjurator, de a crede §i resimti, de a
selectiona comportamentul adecvat situatiei
ete... Procedurile de lueru la NLP tin di-
rect de aceastd organizare neurologica:
cum este perceput mediul, care sint partile
din mediu retinute si care sint neglijate, care
sint reprezentarile despre ei ingisi i despre
ceilalti, cum se stocheaza informatia in
memorie $i cum este accesatd aceasta
informatie cind este nevoie de ea. “Neuro”
se refera la sistemul nervos uman si,
indeosebi, la modul unie prin care fiecare
om igi formeaza experienta despre lume,

Lingvisticd, deoarece structura
limbajului reflectd modul nostru de a gindi.
Discursul unei persoane este bogat in
informatii, despre modul cum si-a costruit

experienta de viata. “Linguistic™ se refera
la sistemele de comunicare verbala (limbaj)
si la comunicare neverbala(limbajul trupului)
prin care “cartografiem” realitatea dinjurul
nostru. Astfel, folosim limbajul pentru a
comunica atit cu ceilalti, cit si cunoi ingine.
De asemenea, termenul acesta se referd
atit la comunicarea constienta, cit si lacea
incongtienta.

Bandler gi Grinder au dezvoltat ceamai |
mare parte amodelelor si tehnicilor inifiale
specifice NLP cu un grup de colegi si ;

studenti consacrati, printre care: Leslie
Cameron-Bandler, Judith DeLozier, Ro-
hert Dilts, David Gordon, Frank Pucelik,
Byron Lewis, Jim Eicher, Maribeth Myers-
Anderson i Stephen Gilligan. Alti autori -
Steve i Connirae Andreas, Todd Epstein,
Tim Hallbom, Suzi Smith, Ed si Maryann
Reese, Tad JTames, Wyatt Woodsmall, Sid
Jacobson - au adus o contributie
semnificativi la dezvoltarea NLP. De fapt,
stiintele care s-au aflat la baza sa au fost
multiple, cercetatorii parind sa incerce s
gaseasca un echilibru al vniversului prin
armonizarea multiplelor domenii ale
cunoasterti si ale artei.

Unul din scopurile NLP este de a aduce
la un loc diferite abilitati din aceste teorii,
stiinge $i modele Intr-o singura structura
coerenta gi foarte eficientd cind este pusa
in aplicare. Cele mai multe tehnici $i modele
inglobate in NLP au fost create prin
procesul numit “modelare”, care, in
prineipiu, presupune: o

- descifrarea modului in care creierul
(“neuro”) opereaza prin analizarea
patternurilor de limbaj (*lingvistic™) si
comunicare nonverbala;

- rezuliatele acestei analize sint inte-
grate apoi intr-o strategie pas cu pas (“pro-
gram™), strategie care poate fi folosita
pentru a transfera abilitatea altor persoane.
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NLP este un proces multidimensional
care implicd dezvoitarea competen;ei si

gindire strategica si o intelegere a

mecanismelor mentale si cognitive din

spateie comportamentuiui.
In esentd, NLP se bazeaza pe doud
premise — “presupozitii” fundamentale.
“Harta nu este totuna cu teritoriul.”
Cafiinte wnane nu putem cunoaste niciodati
realitatea. Noi cunoastem doar perceptiiie
noastre in legaturd cu realitatea,
Réspundem la stimulii din mediul
inconjuritor, in principal, bazindu-ne pe
informatiile furnizate de cele 5 simfuri —
sistemele vizual, auditiv, tactil, olfactiv si
gustativ — sisteme denumite $i “sisteme
reprezentationale™. Astfel, nu realitatea
; este ceea care ne limiteaza, ci hirtile
§ noastre sint cele care ne pot dezinforma.
“Procesele care au loc in oameni
L §i intre oameni $i mediul extern lor sint
i procese sistemice.” Corpurile noastre,
societatea In sine si Universul formeaza
sisteme i subsisteme complexe care
: interactioneazasi se influenteaza unele pe
r ceieialte Nueste posibil si izolezi compiet
o parte a unui sistem de restul sistemuliuz.
Toate celelalte presupozitii, modele si
¢ tehnici NLP sint bazate pe aceste doua
* principii fandamentale.
Specialistii in domeniu declari ¢ toate
. tehnicile NLP sint organizate in aga felincit
. sddefineascasi saidentifice starile curente
¢ si starile dorite ale diferitelor niveluri,
- “variabile”, si apoi s3 acceseze si sa
- implementeze acele resurse pentru a pro-
i duce efectul dorit: schimbarea individului
: in sensul stirii dorite, schimbare ce trebuie
- 53 fie eficientd si ecologica.
Programare¢a  neurolingvistica
abordeazi doud arealuri semnificative:
autoinfluentarea, autosugestia cu scopul de

a obtine performante si infiuentarea
parteneruiui cu scopul de a-1 face si
procedeze intr-un fel cum ne dorim noi.
In acest articol vom examina numai al
doilea aspect care este aplicabil in
comunicarea interpersonal, inclusivin cea
institufionaia,

Dupi cum am menfionat, pentru
aplicarea programérii neurolingvistice este
important s stim care este specificul
fiecarui tip senzorial. Diferentiem cinci
tipuri: vizuali, auditivi, kinestezici/tactili,
olfactivi, gustativi,

“Vizualii” sint cei care i§i reprezinta
interior informatia prioritar in forma de
imagini. Pentru ei cea mai credibila
informatie este cea survenita prin vaz. Cind
formuleazi anumite solicitari, ei utilizeaza
cuvintele “Vreau sd vad”, “Aratati-
mi”,"Pot si mi uit?” Impresia despre
cineva sau ceva si-o fac prioritar in baza
celor ce vid si in vorbire utilizeazi adjec-
tive care caracterizeazi imagini “mic-
mare”, “frumos-urit”, *“culori pale - culori
aprinse” etc.

“Auditivii” sint cei care-s atenti fa
sunet, inclusiv ia vocea lorinterioard si cred
in cele ce aud. Ei sint destul de minutiosi
in formularea mesajelor. Atribuie importanta
nu numai celor spuse de partener, dar si
felului in care acesta rosteste cuvintele si
formuleaza frazele. In solicitarile for, ei
utilizeazi frazeie de tipul “Puteti si-mi
povestiti?”, “Lamuriti-mi, v rog”, “Vreau
sd aud”.

“Kinestezicii” folosesc, in mod special,
perceperea prin atingere, ei “simt” lucrurile
(doresc si le pipaie), spre deosebire de
ceilalti, care Ie *vad” sau le “aud”. Cind
comunica cu persoanele pe care Ie agreeazi
simt necesitatea si le atingd. Daci se
intereseazi de un obiect, neaparat ii atinge,
il pipéie.



Destul de rar se intilnesc oameni la care
predomina registrul olfactiv (adesea ei
devin mari creatori de parfumuri) sau
gustativ (bucatarii renumiti, degustatorii de
vinuri ete.).

Felul reprezentantilor acestor tipuri de
a percepe realitatea este diferit §i fi poate
influenta in comunicare informatia care
survine prin antrenarea organului senzorial
respectiv. Un om bine imbracat va fi
acceptat din start de vizual, iar auditivul
va apreciainalt o persoand care vorbegte
coerent, are un vocabular select i un timbru
placut al vocii.

Tn activitatea functionarilor publici sint
extrem de frecvente situatiile, ¢ind
comunicarea trebuie sa fie persuasiva. $i,
respectiv, apare intrebarea cum am putea
fiun interlocutor persuasiv, utilizind tehnici
de programare neurolingvistica?

In primul rind, trebuie sa ne pregatim
pentru stabilirea rappeortului. Rapportul
este capacitatea de a intra in armonie cu
interlocutorul, astfel incit sa respectam
sistemul de credinte si valori i sa utilizam
o comunicare verbald i neverbala care
sA ne permita sA fim intelesi. Rapportul
presupune adaptarea maxima la partenerul
nostru. Trebuie s& manifestam capacitatea
de a alege din comportamentele pe care
le avem anume pe acelea care ne permit
sA gasim ¢it mai rapid o bazd comuna de
intelegere.

Inainte de a incepe comunicarea, ne
punem intrebarea: “Ce am commun cu
interlocutorul”, “Ce prezinta acest om?”,
“Pentru ce i-ar frebui lui actiunea pe care
vrem s-0 facA?”, “Care ar fi motivatia lui
ca sa faca cele ce dorim noi?”, “Care sint
particularitatile lui?".

Dacd avem raspunsul la aceste
intrebari, incepem s facem un sistem de
presupuneri privitor la comportamentul

nostru care va fi maximal adaptat la
particularitatile de personalitate ale
partenerului. Cum trebuie sa-1 expunem o
propunere: succint, emotiv, cu entusiasm
sau temperat, detaliat, cu argumente pro
si contra? Raspunsul la aceasta intrebare
deriva din particularitatile temperamentului
interlocutorului. De exemplu, dacael este

flegmatic, va trebui sa vorbim temperat, -

punind accentul pe argument, oferind detalii
si fiind gata mai apoi sA rispundem la mai

multe intrebari de concretizare. Daca |
interlocutorul este coleric, vom formula

mesaje scurte, de dorit sa fie emotionale

(colericul este ugor molipsit emotional),

vom fi pregatiti de faptul cael, posibii, ne
va infrerupe pentru a concretiza pe parcurs
tot ce-l intereseaza. Sigur ¢, in functie
de cultura lui, colericul poate sa fie franc

si sA manifeste reactii impulsive, dacaceva |
nu-l va aranja. Ca s ne ajustam mesajul

la un partener sangvinic, va trebui sa-1

formulam succint, fira prea multe detalii, i
sA stdruim a scoate in evidentad partea °
tentanta a propunerii pe care o facem. Cu

un melancolic vom comunica temperat si
controlat (nu vom vorbi fare si repede),
pe un ton calm, prietenos. Nu-l vom lua
prin surprindere, trecind direct la subiect,
¢i vom incepe discutia intrebindu-1 daca
este disponibil pentru a conversa cu noi.
Vom alege pentru discutie un loc special,
ca sA nu ne sustragh zgomotul sau alte
persoane.

Atunci ¢ind ne intilnim cu partenerul,
ne striduim sd obtinem rezonanga
necesard. “Re-sonare”™ {“a suna din nou”,
a repeta un sunet), rezonanta este
fenomenul care apare atunci cind
frecventele proprii de oscilatie ale unui
sistem excitator i ale unui sistem excitat
sint apropiate/identice, situatie in care se
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produce un transfer energetic intre
respectivele sisteme. Milton Frickson a
considerat ci un element deosebit de im-
portant in procesul comunicarii este 53 stii
sd intri in rezonanta cu ceilalfi. Astfel,
ascultim cum respiri interlocutorul si ne
adaptam la acest ritm, smcronizindu-ne,
utilizdm cuvinte din repertoriul lui si
intonatiile caracteristice hui pentru a obtine
rezonanta necesari.

O deosebitid atentie in aplicarea
tehnicilor NLP solicita lecturarea
mijloacelorneverbale. In general, mijloacele
neverbale si nonverbale sint prioritare
pentru programarea neurolingvistica.
Informatia surveniti gratie mijloacelor
neverbale are un impactimediat, indiferent

. daca acestea au fost sau nu constientizate,

: au fost realizate intentionat sau
- neintentionat. Mijloacele neverbale sintmai
‘30

¢ verbale, constituie partea considerabila a
' repertorinlui expresiv al individului si
- contribuie la crearea imaginii sale pentru

complicate 5i mai nuantate decit cele

ambianfa umani. Semnificatia lor este
deosebit de importantd, deoarece individul,

. fiind centrat in mare parte pe mesajul verbal,
. nu controleazi mijloacele neverbale, astfel
- ele ne aduc, In mod firesc, mérturii certe

privitor la starea emotionala a acestuia,
atitudinea fafa de subiectul discutiei si fata
de noi — partenerii sai. Anume urmdirind
atent mijloacele neverbale, stiindu-le
semnificatia, putem  descifra

; comportamentul §i intentiile partenerului.

In aceasta ordine de idei, trebuie sa fim

* din start atenti la distante. in primul rind,
. 54 respectdm spatiul personal al
: interlocutorului. Daca ne vom apropia de
| partener prea mult si vom atenta 1a spatiul

séu personal, el se va retrage, sugerindu-
ne prin asta ¢ il deranjam. Trebue sa stim,
cd violarea spatiului personal este un im-

pediment substantial in instaurarea
intelegerii cu partenerul, dar este un mijloc
eficientde a-l tensiona i tracasa. In aceasta
ordine de idei, merita sa stim cum trebuie
interpretat “spatiul personal” al individului.
Spatiul personal este distanta la care omul
il accepta pe un altul. Dacé individul stain
picioare, atunci aceasti distan{a variaza
intre 40 si 120 cm, in functie de gradul de
incredere pe care il are fati de pantener
si starea sa emotionald (cind este bine
dispus, distanta este mai micé, cind este
indispus - distanta creste). Daci individul
se afli 1a locul sdu de munca, atunci spatiul
personal include masa lui de lucru i spatiul
aferent.

Aflindu-ne la locul de munca, noi putem
acumula multi informatie despre partenerul
nostru in baza analizei felului in care el se
raporteaza la spatinl nostru personal. Daca
cel venit 1a noi in birou se extinde (fara sa
ne ceara invoirea) in spatiul nostru per-
sonal (isi pune geanta, mapa pe masa
noastri, impinge documentele de pe masa
ca sid-si puni cotul, misca obiectele de pe
masa, incepe si le studieze etc.), el
manifesta lipsa de respect fata de noi. Daca
cineva respectd spatiul nostru (nu se
incumeta sa puna cotul sau vreun obiect
pe masa noastra), isi cere voie sa se extinda
sau sa foloseasca obiectele noastre (Se
poate s3 mi agez pe acest scaun? Permiteti-
mi, vi rog, si iau un toc din creionera
D-voastrd), atunci el manifesta stima fata
de noi.

Gestul, mimica, privirea accentueaza
mesajul verbal, ii atribuie o culoare
emotionala si reglementeazi in mare
masura relatia partenerilor. Gesturile
concentreaza i completeazi mesajul verbal
$i permit celui ce se include in procesul de
comunicare sa-si individualizeze discursul
si sa-gi construiasca o imagine distincta



de ceilalti. Limbajut gesturitor permite
partenerului receptor si dea o interpretare
concretd mesajului venit de la emitator.
Psihologii afirm3 ca gesturile manifesta
reactia spontani a indi vidului si este dificil
sa le supui controlutui,

Mimica este cea care ilustreazi deosebit
de semnificativ starile emotfionale ale
individului (bucurie, mirare, ciuda, furie,
inihnire, dezgust, curiozitate ete.}, O mimica
tensionata, o privire aspra lipseste oricare
comunicare de caldura si bunivoeinta, O
expresie statici a fefei, o privire neadecvata
spre interlocutor il dezorienteaza chiar i
pe cel mai comunicabil partener.

Diversele experimente intreprinse
pentru a atribui fiecarei zone a fetei o
semnificatie aparte s-au incheiat cu
concluzia general, caindivizii sint orientati
sd conchida starea psihologica a
partenerutui in baza perceptiei sumare a
expresiei fetei. Astfel, o stare psihologica
armonioasa este reflectati de o mimica
ce imbina reusit toate trasaturile fetei gi
invers, lipsa armoniei trasiturilor
fizionomice marturiseste un disconfort
psihologic. De exemplu, discordanta
expresiei partii de sus a fefei cu a celei de
jos semnaleazi nesinceritate,

Privirea realizeaza functia dubld de a
indica cui {i este adresat mesajul
comunicarii si este indicele atentiei acordate
partenerului. Este dificil s ne imaginam o
interactiune plenard in comunicare fara
schimbul reciproc de priviri, A mentine
sau a suporta privirea altuia este “piatra
de incercare” in comunicare. Anume, gratie
privirii partenerului, fiecare emititor
constata daci este ascultat si intetes. in
urma investigatiilor psihologice s-a conchis
cA frecventa schimbului de priviri, timpul
cit dureazi privirea unui partener,
caracterizeazi atmosfera comunicirii

interpersonale, De exemptlu, tendintade a
se eschiva de privirea interlocutorului

marturiseste nedorinta de a comunica. |
Privirea statica, fixati pe partener este o

dovada a nedorintei de a-1 infelege pe
acesta,
Rezultatele comunicarii depind numai

intr-0 mica masura de continutul discursutui,

in rest intervin mijloacele neverbale care

transmit partea decisiva a mesajului, Astfel, .

nu este atit de important “ce”’spui, ci “cum”
spui. Aspectele nonverbale implicate -
privirea, zimbetul, gesturile, tonul vocii -

sint cele care transmit adeviaratele intentii |

aleinterlocutorului, starea sa reali de spirit,

gi ele sint intotdeauna percepute de ceilalti,
careguld, in mod incongtient, Cu exceptia
gesturilor determinate de influenta

etnoculturatd, limbajut corpului este univer-

sal, Oricine intuieste ca un om care sti
incruntat, picior peste picior si cu bratele |
incrucisate la piept, nu are, de fapt, “chef” -

sa-1 asculte sau nu este de acord cu ceea
ce aude, iar postura “deschisa”, zimbetul

si incuviintarea din cap sint semnale ci |

este agreat si inteles.

Cercetarile numeroase asupra limbajului
corpului au permis structurarea si
descifrarea semnalelor ce provin din
subcongtient. S-a constatat, ca ocamenii
desfasoara concomitent doua diatoguri -
unut verbal si deci congstient si altut non-
verbal, inconstient, Aceste doud diatoguri
pot fi in armonie sau indesacord, cind non-
verbalul transmite cu totul alte semmnale decit
verbatul. Impresia finala este determinata
intotdeauna de diatogul nonverbal. Astfel,
a devenit evident cid un mesaj In care
armonizeaza mbajul verbal cu cel neverbat
are capacitatea s3 migte oamenii in directia
doriti, in timp ce un limbaj neclar i
dezorienteazi. In acest sens constatim:
mesaje centrate, cind ceea ce spunem este
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sustinut de felul in care o spunem si de
ceea ce facem 5i mesaje descentrate, cind
ceea ce spunem esie contrazis de modul
in care o spunem sau de ceea ce facem.
S84 fim atenti ia acest fapt deoarece o buna
parte din ineficienfa comunicarii provine
din descentrarea mesajelor.

O deosebita importanta atribuim unor
astfel de mijloace neverbale, cum ar fi
intonatia si accentuarea unui cuvint, Una
§i aceeagi fraza poate firostita cu intonatii
diferite i va avea diverse intelesuri, De
exemplu:

TU nu poti proceda in acest fel (anume
tu nu poti face acest lucru).

Tu NU poti proceda in acest fel
(interdictie).

Tu nu poti proceda IN ACEST FEL

" (trebuie si procedezi altfel).
Tu nu POTI PROCEDA in acest fel
(nu egti apt sa faci acest lucru).
in NLP este important si ascultam
atent ce pronume utilizeaza partenerul
peniru a obtine rapportul adecvat.
Persoanele care au o opinie bine definita,
care este in armonie cu convingerile sale,
¢ utilizeaza pronumele “eu” (EU consider
* ¢4...). Persoanele care se identifica cu
: punctul de vedere al altuia, utilizeaza
i pronumele “tu, voi” (TU ai spus sa...).
Un subaltern care n-a analizat cum trebuie
¢ 53 indeplineasca bine o insircinare, la
momentul ¢ind 1 se fac obiectii, va riposta'
. “D-voastra ati spus sa fac asa..
g Persoana care examineaza corelarea cu
g un altul prin extrapolarea de acest tandem,
utilizeaza pronumele “ei”. (“El au spus ca
- trebuie...”). Persoana care se identifica
cu partenerul sau utilizeazad pronumele
! “noi”. Un manager care stie sa utilizeze
. tehnici de NLP ii va spune subalternului
sau: “NOI trebuie acum sa...”, astfel
sugerindu-i acestuja ¢a ei prezinta o echipa

L s S

in care ambii sint importanti.
Influentarea prin NLP include si
utilizarea specifica a mesajului verbal. Este
foarte important cum ordonam cuvintele
in mesaj. Sint instructiuni speciale in acest
sens. Nu putem sa examinam acest subiect
larg, dar voi aduce un exemplu ca s3 fie
clar despre ce este vorba. Daca dorim
sa-| facem pe un barbat sa indeplineasca
cele ce-1 rugam, incepem fraza cu o negare
“N-ati putea D-voastra, domnule X, sa..."”
Fiind predispusi in permanenta sa se afirme,
barbatii vor raspunde “Da, pot sa..."”

O importan{a semnificativa au pentru
NLP cuvintele utilizate in procesul
comunicarii. Daca dorim si-i sugeram
cuiva sa realizeze anumite succese, atunci
vom utiliza cuvinte optimiste cu impact
constructiv. Atunci cind adresim
partenerului cuvinte negative, distructive
in esenti, sansele lui de a realiza succese
devin precare. Astfel, un gef deleaga pe
un colaborator sa poarte negocieri cu un
reprezentant al altei institutii i il povaieste:
“Sanuaccepti...”, “Safii atent, sanu...”,
”Ja seama...”, "Vezi, sd nu te tragi pe
sfoard”, “Daca pierzi o oete.
Colaboratorul pleaci la masa de tratative
incurcat gi programat negativ i rezultatele
vor fi insuficiente. Managerul e supiarat,
dar nici nu banuieste, ¢a vinovatul princi-
pal este anume el, deoarece 1-a “programat”
pe subaltem pentru nereusita.

Lamomentul in care sintem preocupati
de instaurarea rapportului cu partenerul,
vomutiliza o alti tehnicd NLP - oglindirea
(“mirroring™), care include nemijlocit
preluarea pozei, gesturilor, a expresiilor
faciale, felului de a reactiona, de a se
vestimenta, patternelor caracteristice lui,
astfel incit el ne va accepta la nivel
incongtient drept “un omca gi mine”. Aict
ne punem infrebarea, care este tipul lui de



perceptie (vizual, auditiv, kinestezic. .. ) ¢i
ne adaptam la acest tip utilizind mijloacele
verbale si pe cele neverbale.

Atunei cind comunicam ¢u cineva si
vrem sa-1 influentam, trebuie sa depistam
ce valori impéartageste ¢l. Dacd nu este
clar din cele relatate de dinsul, putem for-
mula intrebéari-cheie pentru a obfine
rezultate clare. Valorile trebuie clarificate
in functie de criteriile echivalente pe care
individul le constata, adica ce sensuri pune
¢l in aceste valori. De exemplu, multi
oameni declari ci vor s fie liberi, darinclud
in acest termen diverse sensuri, cineva vrea
sa faca ce vrea §i s nu fie disciplinat, cineva
recunoaste disciplina, dar doreste sa ia el
singur deciziile care il privesc.

Daca dorim sa influentdm pe cineva,
trebuie s cunoagtem care 1 sint credintele,
convingerea ¢i anumite lucruri sint
adevirate, iar altele - mu. Credintele se
formeaza pe parcursul vietii subinfluenta
mediulu social, evenimentelor, cunostingelor,
rezultatelor percepute din experienta
proprie. Dacé izbutim si convingem
partenerul ¢a impartisim aceleasi credinte
ca §i dinsul, devenim foarte apropiat
acestuia.

Atunci cind practicim o comunicare
de duratd cu cineva, avem posibilitatea
sa-1 influentam cunoscindu-i atasamentele,

O discutie cu o persoana care este mindra

de automobilul siu devine extrem de

placuta pentru ea, dacd aducem vorba :

despre acest automobil gi, astfel, 1i oferim
posibilitatea sdne povesteasca lucruri care
ii creeazé o dispozifie buna.

Pentru a influenta pe cineva, este bine

sd-1 provocam pentru a vedea amintirile |

pe care le revoca individul §i deciziile pe

care le-a luat anterior la subiectul abordat. !

Daca dorim sé convingem pe cineva s
facd o anumita actiune si constatim c¢a
dinsul are o experienti in acest gen, vom
putea si programam cu certitudine reactia

lui, decarece ¢a va depinde de amintirea,
maj exact decizia pe care a luat-o ante- |
rior si pe care acum o accepta sau o :

regreti. Dacé o accept, atunci avem sanse
sa-1 convingem, dacé o regreta - sansele
sint aproape nule.

Practicarea de catre functionarii

publici a programérii neurolingvistice (NLP) !

in comunicarea cu diverse categorii ale
populatiei va permite realizarea de cétre
¢i aobiectivelor trasate.
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