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AGNIESZKA DRABIK

NLP - narzedzie perswazji czy sztuka
manipulacji?

»10, co widzimy i styszymy, jest tym, o czym myslimy. To, o czym myslimy, jest tym,
co czujemy. To, co czujemy, wywiera wplywa na nasze reakcje. Reakcje staja si¢ nawy-
kami i to wlasnie one decyduja o naszym losie” [Gass 1999, za: Knight 2006].

NLP, czyli neurolingwistyczne programowanie, to temat ostatnio niezwykle popu-
larny. Cho¢ NLP ma zaledwie 40 lat, jest obecnie jedna z najszybciej rozwijajacych
sie dziedzin, ktéra znalazla zastosowanie w biznesie, terapii, polityce, sporcie, eduka-
cji oraz wielu innych obszarach ludzkiej dziatalno$ci. W Internecie znalez¢ mozemy
wrecz setki ogloszen dotyczacych szkolen wiasnie z tej tematyki, na ktére chetnych
wcigz nie brakuje, a menedzerowie zachwalajg mozliwosci, jakie stwarza poznanie
tajnikéw NLP.

NLP to skrét od angielskiego wyrazenia Neuro-Linguistic Programming, co znala-
zlo przelozenie na jezyk polski jako neurolingwistyczne programowanie [Alder 2002;
Knight 2006]:

- Neuro - odnosi si¢ do umystu, ukladu nerwowego oraz do zmystdw, ktory-
mi widzimy, styszymy, czujemy, odczuwamy smak oraz zapach. Poprzez zmy-
sly jestesmy w stanie komunikowac si¢ ze $wiatem zewnetrznym i z naszym
wewnetrznym ,ja~ za pomocg pamieci i wyobrazni. Oznacza to wiec sposob,
w jaki wykorzystujemy nasz umysl, cialo i zmysty w procesie myslenia i rozszy-
frowania swych wlasnych do$wiadczen.

- Lingwistyczne - czyli jezykowe, odnosi si¢ do jezyka, zaréwno werbalnego,
jak i niewerbalnego, jako sposobu myslenia oraz komunikacji. Dotyczy réwniez
naszego bezglos$nego jezyka postaw, gestow i przyzwyczajen, ktore ujawniaja
nasze style myslenia czy przekonania [Andreas, Faulkner 1994]. Zrozumienie
struktury jezyka ma fundamentalne znaczenie w $wiecie, w ktérym coraz czes-
ciej prosperujemy dzieki umiejetnosci komunikowania sie.

- Programowanie - pojecia programowania najczg$ciej uzywamy w odniesie-
niu do terminologii informatycznej, w tym przypadku jednak w ten sposéb
mozemy okresli¢ pewne wzorce naszego zachowania, nasze zwyczaje, nawyki,
zaréwno te $wiadome, jak i nieswiadome.

Neurolingwistyczne programowanie to zatem ,,proces modelowania §wiadomych

i nieswiadomych wzorcéw unikatowych dla kazdego z nas w taki sposdb, ze ciagle
rozwijamy sie i osiggamy coraz wiekszy potencjal” [Knight 2006].

Twoércy NLP Richard Bandler i John Grinder zdefiniowali NLP jako badanie

struktury subiektywnego do$wiadczenia. Ich nastepcy probowali zglebia¢ ten temat,
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co przyczyniato si¢ do dalszego definiowania i powstawania kolejnych interpretacji
»subiektywnego doswiadczania”

Definicje NLP sg niezwykle zréznicowane i zalezg zardwno od rocznika wyda-
nia danego artykutu lub ksigzki, jak i od wiodacej tematyki publikacji, w ktérej dana
definicja sie znajduje. Inaczej bowiem pojecie to definiuja autorzy prac o charakterze
psychologicznym, inaczej natomiast autorzy publikacji o charakterze praktycznym,
ktorzy tworza wrecz podreczniki o tym, jak skutecznie wykorzystywa¢ NLP. Przy-
ktadowo, wedlug Stownika psychologii [Colman 2009] neurolingwistyczne progra-
mowanie to ,forma psychoterapii i model komunikacji interpersonalnej osadzone
w tradycji psychologii humanistycznej, oparte na elementach gramatyki transforma-
cyjnej i preferowanych reprezentacjach zmystowych w uczeniu si¢ i wdrazaniu siebie”.
Z kolei Andreas i Faulkner [1994] definiujg NLP jako ,,proces tworzenia modeli ludz-
kiej doskonatosci, w ktéorym najwazniejszym kryterium sukcesu jest ich uzytecznos¢,
a nie prawdziwos$¢”

Zalozenie operacyjne NLP brzmi: ,W kazdym ludzkim dziataniu jest pozytywna
intencja, cztowiek dokonuje wyboru, ktéry w danej chwili wydaje mu si¢ najlepszy
z mozliwych” [Rzedowski 2005]. I tu nasuwa si¢ pytanie: czy przewaga wartosci, jaka
jest uzyteczno$¢, nad prawdziwos$cig przekazu nie pozostaje w sprzecznosci z pozy-
tywna intencja? Niejednokrotnie przeciez mamy do czynienia z sytuacja, w ktorej
dazymy do zaspokojenia swoich potrzeb lub planéw, a w momencie ich spetnienia
uzyteczno$¢ rosnie, jednak gdy prawdziwo$¢ schodzi tu na dalszy plan, to czy nie jest
to pewien rodzaj manipulacji? Najlepszym przykladem, aby zilustrowa¢ te sytuacje,
jest osoba agenta ubezpieczeniowego.

Prosze panstwa, skoro tu przyszliscie, to pewnie chcecie poznaé tajemnice, jak
by¢ bogatym, szczesliwym, jak reszte zycia przezy¢ w sposob naprawde wspa-
nialy. Kto z was chcialby mieszka¢ nad brzegiem oceanu? Kto z was chciatby co
miesigc zarabia¢ milion zlotych? Wspolpraca z nami i wykupienie ubezpiecze-
nia zapewni wam to wszystko [Batko 2005].

Osoba przychodzaca na takie spotkanie, nie bedac wystarczajaco ostrozna lub nie
wiedzac, ze kto$ chce po prostu na niej zarobi¢, moze bardzo tatwo potkna¢ haczyk,
zadlepiona iluzja zdobycia wielkich pieniedzy. Czy w takiej sytuacji mozemy mowic
o tym, iz dokonany wybor jest rzeczywiscie dla danej osoby najlepszym z mozliwych,
czy jedynie wydaje si¢ takim?

»Perswazja to umiejetno$¢ oferowania innym wartosci, ktére ich pociagajg”
[Andreas, Faulkner 1994]. Kluczem tej definicji jest to, ze nie s3 to wartosci autora
przekazu, lecz odbiorcy. Ludzie z umiejetnoscia perswazji widzg i stysza sposob, w jaki
inni wyrazaja swoje potrzeby, potrafig tez zadawa¢ pytania, by je odkry¢. Wtedy moga
zademonstrowaé, w jaki sposéb oferowany przez nich produkt rzeczywiscie bedzie
odpowiadal wartosciom danej osoby oraz przyniesie jej korzysci. Jednak w opisanym
powyzej przykladzie nie mamy do czynienia z perswazjg, lecz z manipulacjg, pewnym
nacigganiem faktéw, wywieraniem wptywu w celu osiagniecia wlasnych korzysci.

Model NLP opiera si¢ na teorii, ze mozna zaprogramowa¢ mozg do zmiany nawy-
koéw poprzez wizualizacje, odpowiednie zastosowanie stow badz samg zmiane pozycji
ciala [Wilson 2010]. Stad tez wielu treneréw propaguje NLP, ktdrego czes¢ elemen-
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tow pokrywa si¢ z procesami wykorzystywanymi w coachingu, jak odzwierciedlanie
czy zwracanie uwagi na mowe ciata. Niektorzy trenerzy z powodzeniem opierajg calg
swoja praktyke na technikach NLP.

Ludzie czasem wyrazaja obawy co do czgsci nazwy NLP odnoszacej sie do ,,pro-
gramowania’, ktére moze si¢ kojarzy¢ z manipulacjg i praniem médzgu. Biorac pod
uwage to, ze NLP jest poteznym narzedziem, ich obawy moga by¢ jak najbardziej
uzasadnione. Nalezaloby w tym miejscu wspomnie¢ o modelu Miltona [Knight 2006],
ktéry bazuje na potedze glosu i dzialaniu jezyka, a w szczegdlnosci jezyka hipnotycz-
nego. Model Miltona dostarcza uzytkownikowi bycia ,,mistrzowsko wymijajacym’, co
pozwala na tworzenie wyrazen brzmiacych konkretnie, lecz na tyle ogélnikowych,
by dopasowac¢ si¢ do stuchacza. Jezyk hipnotyczny stosowany byl pierwotnie przez
psychoterapeutéw, natomiast obecnie jest bardzo powszechnie uzywany - wystar-
czy podjs¢ na jakakolwiek prezentacje biznesowy i zobaczy¢, w jakim transie znajduje
sie widownia. Sieganie do wymijajacego jezyka pozwala na unikniecie konfrontacji
i kwestionowania przedstawionych tez.

Jesli chodzi o negocjacje, to najwazniejszym celem na ich poczatku jest osiggniecie
stanu kontaktu z partnerem. Od tego momentu wazne jest utrzymanie tego stanu
przez caly czas rozmowy. Bez osiggniecia kontaktu negocjacje nie majg szans zakon-
czy¢ si¢ powodzeniem. Kiedy istnieje juz 6w kontakt, struktura negocjacji narzuca
sie sama. Prawdziwe zaangazowanie na rzecz danego rozwigzania powstanie jedynie
pod warunkiem oparcia go na wartosciach wyznawanych przez wszystkie zaintereso-
wane strony. Wartosci sg zasadami, zgodnie z ktérymi zyjemy i ktére stanowia trzon
tego, kim jestesmy jako ludzie. Spotki, zwiazki, zespoly i firmy tworzg sie zazwyczaj
dlatego, ze ludzie dzielg wspolne wartosci. Przyciagasz do siebie ludzi poprzez war-
tosci, ktore komunikujesz. Nie wystarczy tylko mysle¢ o wartosciach drugiej strony.
Respektowanie i dopasowanie si¢ do czyich$§ wartosci to sposéb budowania glebo-
kiego porozumienia. Bez tego wszelkie inne proby dopasowania si¢ i harmonizacji sg
powierzchowne i tymczasowe.

Poznanie i dopasowanie si¢ do wartosci majg zasadnicze znaczenie dla umiejet-
nosdci prowadzenia negocjacji. Badania wykazuja, ze 83% calego handlu bazuje na
tym, czy klient polubit sprzedawce [Andreas, Faulkner 1994]. Badania NLP dowo-
dza, ze wielu ludzi sukcesu potrafi bardzo szybko wywota¢ u innych uczucie sympatii
i uznania. Szereg metod z zakresu komunikacji podkresla istote dobrego kontaktu.
Czesto sugeruje sie, ze sposobem na jego osiagniecie jest nasladowanie stylu ubierania
czy dopasowanie do do$wiadczenia zyciowego drugiej osoby. Najskuteczniejsi profe-
sjonali$ci od komunikacji nawigzuja kontakt, dopasowujac zachowanie niewerbalne
poprzez trzy etapy nazywane harmonizowaniem, odzwierciedlaniem i dopasowaniem.

Harmonizowanie wystepuje w sposob naturalny, gdy dwoje ludzi nawigze kontakt.
Jednak harmonizowanie mozna réwniez stosowaé §wiadomie, aby taki kontakt osiag-
na¢ lub wzmocni¢. Mozna harmonizowa¢ dostownie kazde zaobserwowane zacho-
wanie. Przybierana postawa, wyraz twarzy, szybko$¢ oddechu, ton, tempo i wysokos¢
glosu — wszystkie te cechy sa poteznymi sposobami zharmonizowania si¢ z druga
osobg.

Czeste postugiwanie si¢ wiezami przyjazni przez praktykéw wplywu spolecznego
sugeruje znaczng sile reguly lubienia jako narzedzia wplywu. Probujg oni wykorzy-
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sta¢ te regule takze wtedy, gdy nie mogg sie postuzy¢ juz istniejacymi wiezami przy-
jazni. Staraja si¢ wowczas nakfoni¢ ofiary swego wplywu, aby polubily ich samych,
a wigc tych, ktorzy usituja wywrze¢ na nich wplyw. Lubienie jest rezultatem dzialania
wielu czynnikéw, z ktérych najwazniejsze jest podobienstwo. Lubimy ludzi podob-
nych do nas samych, niezaleznie od tego, czy podobienstwo dotyczy przekonan, cech
osobowosci i charakteru, stylu zycia czy doswiadczen zyciowych. Dlatego ci, ktérzy
chca, aby$my ich polubili, moga to osiagnac poprzez przedstawianie siebie jako ludzi
podobnych do nas.

Reguta podobienstwa jest dosy¢ czesto wykorzystywana w ten sposéb, iz prag-
nace nas do czegos$ naktoni¢ osoby twierdza wprost, ze ich poglady i doswiadczenia
s3 zblizone do naszych. Miedzy innymi na to wlasnie kladzie si¢ szczegdlny nacisk
w szkoleniu sprzedawcéw - majg oni zwraca¢ uwage na wszelkie sygnaly mowiace
o pogladach czy zainteresowaniach klienta. Jesli za$ zauwazaja, ze klient przyktadowo
wywodzi si¢ z innego wojewddztwa, zapytaja, jakie to wojewddztwo, i ,odkryja” ze
zdziwieniem, ze oni sami réwniez si¢ w tym wojewoddztwie urodzili.

Cho¢ reguly tego rodzaju podobienistwa sg pozornie niewazne, ich znaczenie pole-
ga na tym, ze jednak oddzialujg na stopient sympatii, jaka obdarzamy innych [Burger
iin. 2004, za: Cialdini 2004]. Poniewaz nawet zupelnie nieistotne podobienstwo nasi-
la sympatig, nalezy by¢ szczegélnie ostroznym, w przypadku gdy mamy do czynienia
z osobg, ktora z nieuzasadnionym entuzjazmem wykrzykuje: ,,Ze mna bylo dokladnie
tak samo!”. Wiele realizowanych obecnie programoéw ksztalcenia sprzedawcow zale-
ca im bowiem nasladowanie klienta pod wzgledem mimiki, gestykulacji, sposobu
mowienia i tym podobnych drobiazgéw, o ktérych dobrze juz wiadomo, ze podo-
bienstwo pod ich wzgledem jest silnym, cho¢ niezauwazalnym promotorem sympa-
tii. Takie zachowanie wykracza jednak poza przedstawiona definicje perswazji. Jesli
probujemy sie do kogo$ upodobnié, aby sprawi¢, ze staniemy sie przez dang osobe
bardziej lubiani, przez co niejako uspimy jej czujno$¢, czy wrecz ,uspimy” zmysty
i fatwiej bedzie nam prowadzi¢ negocjacje, to jest to pewien rodzaj manipulacji, gdyz
dana osoba nie podejmuje w takiej chwili racjonalnego, w pelni §wiadomego wyboru.

NLP zaklada, ze aby przekaza¢ komunikat w taki sposob, aby zostat on bez trudu
zrozumiany, powinni$my si¢ nauczy¢ rozpoznawania i dobierania wlasciwych wzor-
cow myslenia. Poznanie tych wzorcéw stanowi czes¢ pakietu umiejetnosci wymaga-
nych przy wchodzeniu w kontakty z wieloma réznymi kulturami. Niekwestionowalna
jest takze uzytecznos¢ posiadania tych umiejetnosci w zawodzie psychoterapeuty.

Co jednak w przypadku, gdy takie umiejetnosci posigdzie na przyklad osoba
na stanowisku doradcy inwestycyjnego? Czy nie nastgpi tu pewna asymetria wiedzy
i informacji? Czy wcigz bedzie to zachowanie etyczne i spolecznie akceptowalne?
Przecietny pan Kowalski najprawdopodobniej nigdy o NLP nie styszal i moze w bar-
dzo prosty sposéb ulec namowom doradcy, ktéry bedzie si¢ z nim komunikowal,
uzywajac sformulowan zarezerwowanych dla konkretnych zmystéw. Doradca moze
przekona¢ wzrokowca do swojej oferty, mowiac chociazby, ze ma ,jasng wizj¢” lub
ze ,na horyzoncie wyraznie maluje si¢...”, oraz zniecheci¢ go do wlasnych pomystow,
stwierdzajgc po prostu, ze ,czarno to widzi>. Moze takze ukry¢ mankamenty swojej
oferty, uzywajac stéw odnoszacych sie do innych zmystéw wzrokowca, ktére nie beda
juz w takim stopniu do niego docieraly. W tym przypadku ewidentnie wida¢, ze cho¢
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narzedzia NLP moga stuzy¢ ulepszeniu umiejetnosci negocjacji, poprawie komuni-
kacji, spetniaja bowiem swoja funkcje - docierajg do odbiorcy, jednakze stosowane
w taki wybidrczy sposob staja sie po prostu narzedziem manipulacji.

Neurolingwistycznemu programowaniu od samego poczatku towarzysza liczne
watpliwosci oraz kontrowersje. Ciezko jednoznacznie stwierdzi¢, czy technika ta ma
rzeczywiscie uzasadnienie teoretyczne, totez nie brakuje osob, ktore zarzucaja tej
teorii brak naukowych podstaw. Podobnie jest z kwestia oceny NLP w kontekscie
moralnym: dla jednych jest to skuteczne narzedzie pracy pozwalajace osiagaé lepsze
rezultaty, inni uwazajg, ze rezultaty i owszem sa osiggane, ale kosztem innych jedno-
stek, ktére s3 w odpowiedni sposéb manipulowane. Niekwestionowana jest jednak
wcigz rosngca popularno$¢ NLP oraz coraz szersze jego zastosowanie. Niezaleznie od
wielu watpliwosci na temat NLP warto zatem zaznajomic si¢ z podstawowymi jego
technikami, tak aby$my byli $wiadomi ich istnienia i z tatwoscig umieli je dostrzec,
nie padajac ich ofiara.
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NLP - A Tool of Persuasion Whether Art of Manipulation?

Neurolinguistic programming, technology once used mostly by psychotherapists, nowadays
tool used increasingly in various fields of human activities. Used mostly by retailers, in whose
work negotiations and communication techniques play the special role. Neurolinguistic pro-
gramming aims at establishing positive contact with a correspondent, strengthening the forces
of communication as well as creating and modifying patterns of thinking and perception of
other people. These actions are the cause of lively discussion among enthusiasts appreciating the
effectiveness of NLP as a tool of persuasion and its critics, who recognize the negative aspects
and the possible misuse for the purposes of manipulation.
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