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SUMMARY 

2 6 

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. I tried to elucidate briefly the history of NLP and to describe 
some techniques of influence through neurolinguistic programming. 
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Administrarea publică a fost întotdeauna 
implicată plenar în comunicarea cu diverse 
categorii de populaţie şi, astfel, preocupată 
de tehnologiile şi tehnicile avansate de 
comunicare. Actualmente, suscită un 
interes sporit programarea neurolingvistică 
(NLP), fapt ce a contribuit la apariţia 
acestui articol. 

Programarea neurolingvistică a fost 
lansată de doi profesori de la Universitatea 
din Santa Cruz - Richard Bandler şi John 
Grinder - prin anii 70 ai secolului trecut. 
Richard Bandler este considerat adevăratul 
iniţiator al NLP, deoarece a elaborat 
filozofia şi logica programări i 
ncurolingvîstice (NLP). El a organizat în 
anul 1972,1a departamentul de informatică, 
un seminar de cercetări (la Universitatea 
Santa Cruz), mai apoi a întreprins studii 
de psihologie care n-au existat pînă atunci. 
Tot în acest an el devi ne conducătorul tezei 
dc doctorat a lui John Grinder, pe care îl 

implică în cercetările sale. Grinder este 
de formaţie lingvist şi era cunoscut prin 
publ icaţ i i le semnificative despre 
"Gramatica generativă" a lui Chomsky. Ei 
au lansat un studiu asupra oamenilor de 
succes şi au descoperit că aceşti oameni 
aveau cîteva trăsături fundamentale 
asemănătoare lanivel comportamental, plus 
un set de mentalităţi şi credinţe identice. 
Astfel, ei au iniţiat studiul excelenţei umane, 
angrenîndu-i şi pe alţii în acest amplu proces 
de cercetare (Frederik Perls - tatăl legitim 
al psihoterapie! Geslalt, Virginia Satir -
psihoterapeut, specialist în relaţii de familie, 
Milton Erickson - hipnolcrapeut. Gregory 
Bateson - antropolog ş.a.). 

Termenul "programare 
neurolingvistică" (abreviat NLP, după 
denumirea englezească - Neuro Lingius-
tic Programming) provine de la 
triumviratul ştiinţelor primare care constituie 
pilonii dc sprijin ai acesteia: programarea 



computerelor, neurologia şi lingvistica. 
Programare, deoarece în existenţa 

noastră ne programăm modul de a gîndi, 
de a simţi şi de a ne comporta în multiplele 
situaţii ale vieţii. Putem stabili o analogie 
cu informatica: materia (corpul uman) este 
sistemul hardware : noi avem un creier şi 
un sistem nervos. Ceea ce se schimbă sînt 
programele (soft-ul) de care noi dispunem 
pentru a ne servi de materie (corp). "Pro­
gramming" se referă la modul unic prin 
care noi ne conducem sistemele 
neurologice. Termenul este împrumutat din 
informatică şi a fost ales, îndeosebi, pentru 
a sublinia faptul că propriul nostru creier 
este "programabil", adică putem modifica 
programele (strategiile, căile, tehnicile şi 
metodele prin care executăm diverse 
sarcini, mai mult sau mai puţin complexe) 
pe care deja le avem cu altele, mai 
"performante", care ne vor mişca în 
direcţia aleasă. 

Neuro, pentru că de capacitatea de a 
ne programa răspunde activitatea 
neurologică. Creierul şi sistemul nervos 
cu care sîntem capabili de a percepe mediul 
înconjurător, de a crede şi resimţi, de a 
selec ţiona comportamentul adecvat situaţiei 
etc... Procedurile de lucru la NLP ţin di­
rect de această organizare neurologică: 
cum este perceput mediul, care sînt părţile 
din mediu reţinute şi care sînt neglijate, care 
sînt reprezentările despre ei inşişi şi despre 
ceilalţi, cum se stochează informaţia în 
memorie şi cum este accesată această 
informaţie cînd este nevoie de ea. "Neuro" 
se refera la sistemul nervos uman şi, 
îndeosebi, la modul unic prin care fiecare 
om îşi formează experienţa despre lume. 

Lingvist ică, deoarece structura 
limbajului reflectă modul nostru de a gîndi. 
Discursul unei persoane este bogat în 
informaţii, despre modul cum şi-a costruit 

experienţa de viaţă. "Linguistic" se referă 
la sistemele de comunicare verbală (limbaj) 
şi la comunicare neverbalâ(limbajul trupului) 
prin care "cartografiem" realitatea din jurul 
nostru. Astfel, folosim limbajul pentru a 
comunica atît cu ceilalţi, cît şi cu noi înşine. 
De asemenea, termenul acesta se referă 
atît la comunicarea conştientă, cît şi la cea 
inconştientă. 

Bandler şi Grinder au dezvoltat cea mai 
mare parte a modelelor şi tehnicilor iniţiale 
specifice NLP cu un grup de colegi şi 
studenţi consacraţi, printre care: Leslie 
Cameron-Bandler, Judith DeLozier, Ro­
bert Dilts, David Gordon, Frank Pucelik, 
Byron Lewis, Jim Eicher, Maribeth Myers-
Anderson şi Stephen Gilligan. Alţi autori -
Steve şi Connirae Andreas, Todd Epstein, 
Tim Hallbom, Suzi Smith, Ed şi Maryann 
Reese, Tad James, Wyatt Woodsmall, Sid 
Jacobson - au adus o contr ibuţ ie 
semnificativă la dezvoltarea NLP. De fapt, 
ştiinţele care s-au aflat la baza sa au fost 
multiple, cercetătorii părînd să încerce să 
găsească un echilibru al universului prin 
armonizarea multiplelor domenii ale 
cunoaşterii şi ale artei. 

Unul din scopurile NLP este de a aduce 
la un loc diferite abilităţi din aceste teorii, 
ştiinţe şi modele într-o singură structură 
coerentă şi foarte eficientă cînd este pusă 
în aplicare. Cele mai multe tehnici şi modele 
înglobate în NLP au fost create prin 
procesul numit "modelare", care, în 
principiu, presupune: 

- descifrarea modului în care creierul 
("neuro") operează prin analizarea 
patternurilor de limbaj ("lingvistic") şi 
comunicare nonverbală; 

- rezultatele acestei analize sînt inte­
grate apoi într-o strategie pas cu pas ("pro­
gram"), strategie care poate fi folosită 
pentru a transfera abilitatea altor persoane. 
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NLP este un proces multidimensional 
care implică dezvoltarea competenţei şi 
flexibilităţii comportamentale şi include o 
gîndire strategică şi o înţelegere a 
mecanismelor mentale şi cognitive din 
spatele comportamentului. 

în esenţă, NLP se bazează pe două 
premise - "presupoziţii" fundamentale. 

"Harta nu este totuna cu teritoriul." 
Ca fiinţe umane nu putem cunoaşte niciodată 
realitatea. Noi cunoaştem doar percepţiile 
noastre în legătură cu realitatea. 
Răspundem la st imul i i din mediul 
înconjurător, în principal, bazîndu-ne pe 
informaţiile furnizate de cele 5 simţuri -
sistemele vizual, auditiv, tactil, olfactiv şi 
gustativ - sisteme denumite şi "sisteme 
reprezentaţionale". Astfel, nu realitatea 

, este ceea care ne limitează, ci hărţile 
I noastre sînt cele care ne pot dezinforma. 

ZH "Procesele care au loc în oameni 

r şi între oameni şi mediul extern lor sînt 
j procese sistemice." Corpurile noastre, 

societatea în sine şi Universul formează 
sisteme şi subsisteme complexe care 
interacţionează şi se influenţează unele pe 

î celelalte. Nu este posibil să izolezi complet 
o o parte a unui sistem de restul sistemului. 
* L Toate celelalte presupoziţii, modele şi 

: tehnici NLP sînt bazate pe aceste două 
^ principii fundamentale. 

Specialiştii în domeniu declară că toate 
'o tehnicile NLP sînt organizate în aşa fel încît 
3 să definească şi să identifice stările curente 
^ şi stările dorite ale diferitelor niveluri, 
ев . "variabile", şi apoi să acceseze şi să 
£ implementeze acele resurse pentru a pro-
2 ; duce efectul dorit: schimbarea individului 
.Î2 în sensul stării dorite, schimbare ce trebuie 
~ să fie eficientă şi ecologică. 
Щ Programarea neurol ingvis t ică 
< abordează două arealuri semnificative: 

autoinfluenţarea, autosugestia cu scopul de 

a obţine performanţe şi influenţarea 
partenerului cu scopul de a-1 face să 
procedeze într-un fel cum ne dorim noi. 
în acest articol vom examina numai al 
doilea aspect care este aplicabil în 
comunicarea interpersonal, inclusiv în cea 
instituţională. 

După cum am menţionat, pentru 
ap licărea programării neurolingvistice este 
important să ştim care este specificul 
fiecărui tip senzorial. Diferenţiem cinci 
tipuri: vizuali, auditivi, kinestezici/tactili, 
olfactivi, gustativi. 

"Vizualii" sînt cei care îşi reprezintă 
interior informaţia prioritar în formă de 
imagini. Pentru ei cea mai credibilă 
informaţie este cea survenită prin văz. Cînd 
formulează anumite solicitări, ei utilizează 
cuvintele "Vreau să văd", "Arătaţi-
mi","Pot să mă uit?" Impresia despre 
cineva sau ceva şi-o fac prioritar în baza 
celor ce văd şi în vorbire utilizează adjec­
tive care caracterizează imagini "mîc-
mare", "framos-urît", "culori pale - culori 
aprinse" etc. 

"Auditivii" sînt cei care-s atenţi la 
sunet, inclusiv la vocea lor interioară şi cred 
în cele ce aud. Ei sînt destul de minuţioşi 
în formularea mesajelor. Atribuie importanţă 
nu numai celor spuse de partener, dar şi 
felului în care acesta rosteşte cuvintele şi 
formulează frazele. In solicitările lor, ei 
utilizează frazele de tipul "Puteţi să-mi 
povestiţi?", "Lămuriţi-mi, vă rog", "Vreau 
să aud". 

"Kinestezicii" folosesc, în mod special, 
perceperea prin atingere, ei "simt" lucrurile 
(doresc să le pipăie), spre deosebire de 
ceilalţi, care le "văd" sau le "aud". Cînd 
comunică cu persoanele pe care Ie agreează 
simt necesitatea să le atingă. Dacă se 
interesează de un obiect, neapărat îl atinge, 
îl pipăie. 



Destul de rar se intîlnesc oameni la care 
predomină registrul olfactiv (adesea ei 
devin mari creatori de parfumuri) sau 
gustativ (bucătarii renumiţi degustătorii de 
vinuri etc.). 

Felul reprezentanţilor acestor tipuri de 
a percepe realitatea este diferit şi ti poate 
influenţa în comunicare informaţia care 
survine prin antrenarea organului senzorial 
respectiv. Un om bine îmbrăcat va fi 
acceptat din start de vizual, iar auditivul 
va aprecia înalt o persoană care vorbeşte 
coerent, are un vocabular select şi un timbru 
plăcut al vocii. 

In activitatea funcţionarilor publici sînt 
extrem de frecvente situaţiile, cînd 
comunicarea trebuie să fie persuasivă. Şi, 
respectiv, apare întrebarea cum am putea 
fi un interlocutor persuasiv, utilizînd tehnici 
de programare neurolingvistică? 

In primul rînd, trebuie să ne pregătim 
pentru stabilirea rapportului. Rapportul 
este capacitatea de a intra în armonie cu 
interlocutorul, astfel încît să respectăm 
sistemul de credinţe şi valori şi să utilizăm 
o comunicare verbală şi neverbală care 
să ne permită să fim înţeleşi. Rapportul 
presupune adaptarea maximă la partenerul 
nostru. Trebuie să manifestăm capacitatea 
de a alege din comportamentele pe care 
le avem anume pe acelea care ne permit 
să găsim cît mai rapid o bază comună de 
înţelegere. 

înainte de a începe comunicarea, ne 
punem întrebarea: "Ce am comun cu 
interlocutorul", "Ce prezintă acest om?", 
"Pentru ce i-ar trebui lui acţiunea pe care 
vrem s-o facă?", "Care ar fi motivaţia lui 
ca să facă cele ce dorim noi?", "Care sînt 
particularităţile lui?". 

Dacă avem răspunsul la aceste 
întrebări, începem să facem un sistem de 
presupuneri privitor la comportamentul 

nostru care va fi maximal adaptat la 
particularităţile de personalitate ale 
partenerului. Cum trebuie să-i expunem o 
propunere: succint, emotiv, cu entusiasm 
sau temperat, detaliat, cu argumente pro 
şi contrai Răspunsul la această întrebare 
derivă din particularităţile temperamentului 
interlocutorului. De exemplu, dacă el este 
flegmatic, va trebui să vorbim temperat, 
punînd accentul pe argument, oferind detalii 
şi fiind gata mai apoi să răspundem la mai 
multe întrebări de concretizare. Dacă 
interlocutorul este coleric, vom formula 
mesaje scurte, de dorit să fie emoţionale 
(colericul este uşor molipsit emoţional), 
vom fi pregătiţi de faptul că el, posibii, ne 
va întrerupe pentru a concretiza pe parcurs 
tot ce-1 interesează. Sigur că, în funcţie 
de cultura lui, colericul poate să fie franc 
şi să manifeste reacţii impulsive, dacă ceva 
nu-1 va aranja. Ca să ne ajustăm mesajul 
la un partener sangvinic, va trebui să-1 
formulăm succint, fără prea multe detalii, 
să stăruim a scoate în evidenţă partea 
tentantă a propunerii pe care o facem. Cu 
un melancolic vom comunica temperat şi 
controlat (nu vom vorbi tare şi repede), 
pe un ton calm, prietenos. Nu-1 vom lua 
prin surprindere, trecînd direct la subiect, 
ci vom începe discuţia întrebîndu-1 dacă 
este disponibil pentru a conversa cu noi. 
Vom alege pentru discuţie un loc special, 
ca să nu ne sustragă zgomotul sau alte 
persoane. 

Atunci cînd ne întîlnim cu partenerul, 
ne străduim să obţinem rezonanţa 
necesară. "Re-sonare" ("a suna din nou", 
a repeta un sunet), rezonanţa este 
fenomenul care apare atunci cînd 
frecvenţele proprii de oscilaţie ale unui 
sistem excitator şi ale unui sistem excitat 
sînt apropiate/identice, situaţie în care se 
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produce un transfer energetic între 
respectivele sisteme. Milton Erickson a 
considerat că un element deosebit de im­
portant în procesul comunicării este să ştii 
să intri în rezonanţă cu ceilalţi. Astfel, 
ascultăm cum respiră interlocutorul şi ne 
adaptăm la acest ritm, smcroriizîndu-ne, 
utilizăm cuvinte din repertoriul lui şi 
intonaţnle caracteristice lui pentru a obţine 
rezonanţa necesară. 

O deosebită atenţie în aplicarea 
tehnicilor NLP solicită lecturarea 
mij loacelor neverbale. In general, mijloacele 
neverbale şi nonverbale sînt prioritare 
pentru programarea neurolingvistică. 
Informaţia survenită graţie mijloacelor 
neverbale are un impact imediat, indiferent 
dacă acestea au fost sau nu conştientizate, 
au fost realizate intenţionat sau 

I neintenţionat. Mijloacele neverbale sînt mai 
30 : complicate şi mai nuanţate decît cele 

verbale, constituie partea considerabilă a 
repertoriului expresiv al individului şi 
contribuie la crearea imaginii sale pentru 
ambianţa umană. Semnificaţia lor este 
deosebit de importantă, deoarece individul, 
fiind centrat în mare parte pe mesajul verbal, 

© nu controlează mijloacele neverbale, astfel 
® ele ne aduc, în mod firesc, mărturii certe 

privitor la starea emoţională a acestuia, 
с ; atitudinea faţă de subiectul discuţiei şi faţă 
- ş de noi - partenerii săi. Anume urmărind 

'o ' atent mijloacele neverbale, ştiindu-le 
5 semnificaţia, putem descifra 
^ ; comportamentul şi intenţiile partenerului, 
ев In această ordine de idei, trebuie să fim 
£ din start atenţi la distanţe. în primul rînd, 
S să respectăm spaţiul personal al 
.2 interlocutorului. Dacă ne vom apropia de 
•£ partener prea mult şi vom atenta la spaţiul 
.g său personal, el se va retrage, sugerîndu-
< ne prin asta că îl deranjăm. Trebue să ştim, 

că violarea spaţiului personal este un im­

pediment substanţial în instaurarea 
înţelegerii cu partenerul, dar este un mijloc 
eficient de a-1 tensiona şi tracasa. In această 
ordine de idei, merită să ştim cum trebuie 
interpretat "spaţiul personal" al individului. 
Spaţiul personal este distanţa la care omul 
îl acceptă pe un altul. Dacă individul stă în 
picioare, atunci această distanţă variază 
între 40 şi 120 cn^înfuncţie de gradul de 
încredere pe care îl are faţă de partener 
şi starea sa emoţională (cînd este bine 
dispus, distanţa este mai mică, cînd este 
indispus - distanţa creşte). Dacă individul 
se află la locul său de muncă, atunci spaţiul 
personal include masa lui de lucru şi spaţiul 
aferent. 

Aflîndu-ne la locul de muncă, noi putem 
acumula multă informaţie despre partenerul 
nostru în baza analizei felului în care el se 
raportează la spaţiul nostru personal. Dacă 
cel venit la noi în birou se extinde (fără să 
ne ceară învoirea) în spaţiul nostru per­
sonal (îşi pune geanta, mapa pe masa 
noastră, impinge documentele de pe masă 
ca să-şi pună cotul, mişcă obiectele de pe 
masă, începe să le studieze etc.), el 
manifestă lipsă de respect faţă de noi. Dacă 
cineva respectă spaţiul nostru (nu se 
încumetă să pună cotul sau vreun obiect 
pe masa noastră), îşi cere voie să se extindă 
sau să folosească obiectele noastre (Se 
poate să mă aşez pe acest scaun? Permiteţi-
mî, vă rog, să iau un toc din creionera 
D-voastră), atunci el manifestă stima faţă 
de noi. 

Gestul, mimica, privirea accentuează 
mesajul verbal, îi atribuie o culoare 
emoţională şi reglementează în mare 
măsură relaţia partenerilor. Gesturile 
concentrează şi completează mesajul verbal 
şi permit celui ce se include în procesul de 
comunicare să-şi individualizeze discursul 
şi să-şi construiască o imagine distinctă 



de ceilalţi. Limbajul gesturilor permite 
partenerului receptor să dea o interpretare 
concretă mesajului venit de la emiţător. 
Psihologii afirmă că gesturile manifestă 
reacţia spontană a individului şi este dificil 
să le supui controlului. 

Mimica este cea care ilustrează deosebit 
de semnificativ stările emoţionale ale 
individului (bucurie, mirare, ciudă, furie, 
înflinire, dezgust, curiozitate etc.). Omimică 
tensionată, o privire aspră lipseşte oricare 
comunicare de căldură şi bunăvoinţă. O 
expresie statică a feţei, o privire neadecvată 
spre interlocutor îl dezorientează chiar şi 
pe cel mai comunicabil partener. 

Diversele experimente întreprinse 
pentru a atribui fiecărei zone a feţei o 
semnificaţie aparte s-au încheiat cu 
concluzia generală, că indivizii sînt orientaţi 
să conchidă starea psihologică a 
partenerului în baza percepţiei sumare a 
expresiei feţei. Astfel, o stare psihologică 
armonioasă este reflectată de o mimică 
ce îmbină reuşit toate trăsăturile feţei şi 
invers, lipsa armoniei t răsături lor 
fizionomice mărturiseşte un disconfort 
psihologic. De exemplu, discordanţa 
expresiei părţii de sus a feţei cu a celei de 
jos semnalează nesinceritate. 

Privirea realizează funcţia dublă de a 
indica cui îi este adresat mesajul 
comunicării şi este indicele atenţiei acordate 
partenerului. Este dificil să ne imaginăm o 
interacţiune plenară în comunicare fără 
schimbul reciproc de priviri. A menţine 
sau a suporta privirea altuia este "piatra 
de încercare" în comunicare. Anume, graţie 
privirii partenerului, fiecare emiţător 
constată dacă este ascultat şi înţeles, in 
urma investigaţiilorpsihologice s-a conchis 
că frecvenţa schimbului de priviri, timpul 
cît durează privirea unui partener, 
caracterizează atmosfera comunicării 

interpersonale. De exemplu, tendinţa de a 
se eschiva de privirea interlocutorului 
mărturiseşte nedorinţa de a comunica. 
Privirea statică, fixată pe partener este o 
dovadă a nedorinţei de a-1 înţelege pe 
acesta. 

Rezultatele comunicării depind numai 
într-o mică măsură de conţinutul discursului, 
în rest intervin mijloacele neverbale care 
transmit partea decisivă a mesajului. Astfel, 
nu este atît de important "ce"spui, ci "cum" 
spui. Aspectele nonverbale implicate -
privirea, zîmbetul. gesturile, tonul vocii -
sînt cele care transmit adevăratele intenţii 
ale interlocutorului, starea sa reală de spirit, 
şi ele sînt întotdeauna percepute de ceilalţi, 
ca regulă, în mod inconştient. Cu excepţia 
gesturilor determinate de influenţa 
etnoculturalâ, limbajul corpului este univer­
sal. Oricine intuieşte că un om care stă 
încruntat, picior peste picior şi cu braţele 
încrucişate la piept, nu are, de fapt, "chef 
să-1 asculte sau nu este de acord cu ceea 
ce aude, iar postura "deschisă", zîmbetul 
şi încuviinţarea din cap sînt semnale că 
este agreat şi înţeles. 

Cercetările numeroase asupra limbajului 
corpului au permis structurarea şi 
descifrarea semnalelor ce provin din 
subconştient. S-a constatat, că oamenii 
desfăşoară concomitent două dialoguri -
unul verbal şi deci conştient şi altul non­
verbal, inconştient. Aceste două dialoguri 
pot fi în armonie sau în desacord, cînd non-
verbalul transmite cu totul alte semnale decît 
verbalul. Impresia finală este determinată 
întotdeauna de dialogul nonverbal. Astfel, 
a devenit evident că un mesaj în care 
armonizează limbajul verbal cu cel neverbal 
are capacitatea să mişte oamenii în direcţia 
dorită, în timp ce un limbaj neclar îi 
dezorientează. In acest sens constatăm: 
mesaje centrate, cînd ceea ce spunem este 
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susţinut de felul în care o spunem şi de 
ceea ce facem şi mesaje descentrate, cînd 
ceea ce spunem este contrazis de modul 
în care o spunem sau de ceea ce facem. 
Să fim atenţi ia acest fapt deoarece o bună 
parte din ineficienta comunicării provine 
din descentrarea mesajelor. 

O deosebită importanţă atribuim unor 
astfel de mijloace neverbale, cum ar fi 
intonaţia şi accentuarea unui cuvînt. Una 
şi aceeaşi frază poate fi rostită cu intonaţii 
diferite şi va avea diverse înţelesuri. De 
exemplu: 

TU nu poţi proceda în acest fel (anume 
tu nu poţi face acest lucru). 

Tu NU poţi proceda în acest fel 
(interdicţie). 

Tu nu poţi proceda IN ACEST FEL 
(trebuie să procedezi altfel). 

Tu nu POŢI PROCEDA în acest fel 
(nu eşti apt să faci acest lucru). 

In NLP este important să ascultăm 
atent ce pronume utilizează partenerul 
pentru a obţine rapportul adecvat. 
Persoanele care au o opinie bine definită, 
care este în armonie cu convingerile sale, 
utilizează pronumele "eu" (EU consider 
că...). Persoanele care se identifică cu 
punctul de vedere al altuia, utilizează 
pronumele "tu, voi" (TU ai spus să...). 
Un subaltern care n-a analizat cum trebuie 
să îndeplinească bine o însărcinare, la 
momentul cînd î se fac obiecţii, va riposta: 
"D-voastră aţi spus să fac aşa . . . " 
Persoana care examinează corelarea cu 
un altul prin extrapolarea de acest tandem, 
utilizează pronumele "ei". ("EI au spus că 
trebuie..."). Persoana care se identifică 
cu partenerul său utilizează pronumele 
"noi". Un manager care ştie să utilizeze 
tehnici de NLP îi va spune subalternului 
său: "NOI trebuie acum să...", astfel 
sugerîndu-i acestuia că ei prezintă o echipă 

în care ambii sînt importanţi. 
Influenţarea prin NLP include şi 

utilizarea specifică a mesajului verbal. Este 
foarte important cum ordonăm cuvintele 
în mesaj. Sînt instrucţiuni speciale în acest 
sens. Nu putem să examinăm acest subiect 
larg, dar voi aduce un exemplu ca să fie 
clar despre ce este vorba. Dacă dorim 
să-1 facem pe un bărbat să îndeplinească 
cele ce-1 rugăm, începem fraza cu o negare 
"N-aţi putea D-voastră, domnule X, să. . ." 
Fiind predispuşi în permanenţă să se afirme, 
bărbaţii vor răspunde "Da, pot să..." 

O importanţă semnificativă au pentru 
NLP cuvintele utilizate în procesul 
comunicării. Dacă dorim să-i sugerăm 
cuiva să realizeze anumite succese, atunci 
vom utiliza cuvinte optimiste cu impact 
constructiv. Atunci cînd adresăm 
partenerului cuvinte negative, distructive 
în esenţă, şansele lui de a realiza succese 
devin precare. Astfel, un şef deleagă pe 
un colaborator să poarte negocieri cu un 
reprezentant al altei instituţii şi îl povăţuieşte: 
"Să nu accepţi...", "Să fii atent, să nu...", 
"Ia seama...", "Vezi, să nu te tragă pe 
sfoară", "Dacă pierzi . . ." etc. 
Colaboratorul pleacă la masa de tratative 
încurcat şi programat negativ şi rezultatele 
vor f i insuficiente. Managerul e supărat, 
dar nici nu bănuieşte, că vinovatul princi­
pal este anume el, deoarece 1-a "programat" 
pe subaltern pentru nereuşită. 

La momentul în care sîntem preocupaţi 
de instaurarea rapportului cu partenerul, 
vom utiliza o altă tehnică NLP - oglindirea 
("mirroring"), care include nemijlocit 
preluarea pozei, gesturilor, a expresiilor 
faciale, felului de a reacţiona, de a se 
vestimenta, patternelor caracteristice lui, 
astfel încît el ne va accepta la nivel 
inconştient drept "un om ca şi mine". Aici 
ne punem întrebarea, care este tipul lui de 



percepţie (vizual, auditiv, kinestezic...) şi 
ne adaptăm la acest tip utilizînd mij loacele 
verbale şi pe cele neverbale. 

Atunci cînd comunicăm cu cineva şi 
vrem să-1 influenţăm, trebuie să depistăm 
ce valori împărtăşeşte el. Dacă nu este 
clar din cele relatate de dînsul, putem for­
mula întrebări-cheie pentru a obţine 
rezultate clare. Valorile trebuie clarificate 
în funcţie de criteriile echivalente pe care 
individul le constată, adică ce sensuri pune 
el în aceste valori. De exemplu, mulţi 
oameni declară că vor să fie liberi, dar includ 
în acest termen diverse sensuri, cineva vrea 
să facă ce vrea şi să nu fie disciplinat, cineva 
recunoaşte disciplina, dar doreşte să ia el 
singur deciziile care îl privesc. 

Dacă dorim să influenţăm pe cineva, 
trebuie să cunoaştem care îi sînt credinţele, 
convingerea că anumite lucruri sînt 
adevărate, iar altele - nu. Credinţele se 
formează pe parcursul vieţii sub influenţa 
mediului social, evenimentelor, cunoştinţelor, 
rezultatelor percepute din experienţa 
proprie. Dacă izbutim să convingem 
partenerul că împărtăşim aceleaşi credinţe 
ca şi dînsul, devenim foarte apropiat 
acestuia. 

Atunci cînd practicăm o comunicare 
de durată cu cineva, avem posibilitatea 
să-1 influenţăm cunoscîndu-i ataşamentele. 
O discuţie cu o persoană care este mîndră 
de automobilul său devine extrem de 
plăcută pentru ea, dacă aducem vorba 
despre acest automobil şi, astfel, îi oferim 
posibilitatea să ne povestească lucruri care 
i i creează o dispoziţie bună. 

Pentru a influenţa pe cineva, este bine 
să-1 provocăm pentru a vedea amintirile 
pe care le revocă individul şi deciziile pe 
care le-a luat anterior la subiectul abordat. 
Dacă dorim să convingem pe cineva să 
facă o anumită acţiune şi constatăm că 
dînsul are o experienţă în acest gen, vom 
putea să programăm cu certitudine reacţia 
lui, deoarece ea va depinde de amintirea, 
mai exact decizia pe care a luat-o ante­
rior şi pe care acum o acceptă sau o 
regretă. Dacă o acceptă, atunci avem şanse 
să-1 convingem, dacă o regretă - şansele 
sînt aproape nule. 

Practicarea de către funcţionarii 
publici a programării neurolingvistice (NLP) 
în comunicarea cu diverse categorii ale 
populaţiei va permite realizarea de către 
ei a obiectivelor trasate. 
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