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Sposoby przekonywania znaj-
dujg sie takze wkregu zainte-
resowania nuwmzesnej dzie-
dziny wxedzy ZWANe] progra-
mowaniem newrolingwistycs-
nym, w skrocie NLP. Ta kon-
trowersyjna dyscyplina anali-
zuje ludzkie dofwiadezanie i
dzialanie oraz podp()wmda
metody.. na. zmianeg zhych
n,awykow Srodowisko, zacho-
wania, umiejetnodci, przeko-
nania na temat siebie i dwia-
ta, wartodel, tozsamoét, Zy-
ciowe cele - to wezystko ma

wplyw na zdolnosel przeko-

fiywania.
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NLP, czyli programowa-
nie newrolingwistyczne,
to dziedzina plerwotnie
majaca studyé psychote-
vapii. Jej tworcy w latach
70, wrikliwie przeanializo-
wali zachowanie tergpeu-
tow os;agajacych w swojej
pracy iScie magiczne re-
zultaty ~ Fritza Perlsa, Vir-

ginii Satir i Miltona Erick-
sona, Celem byto odgad-
niecie tajermnicy ich suk-
cesu, Pod lupe poszly
wzorce jezykowe, a takze
komunikacia niewerbalna.
NLP w trakeie rozwoju do-
starczylo wiedzy na ternat
skutecznych technik dzia-
tania: kornunikacii, moty-

wac, wywierania wplywu
itd. gwarantujgeyeh suk-
ces w roznych sferach ak-
tywnodcl, Sa one przede
wszystkim narzedziemn
zmiany osobiste], Dzis
NLP znajduje zastosowa-
nie m.in. w sporcie, polity-
ce, edukacii i biznesie

(szczegblnie w sprzedazy). '
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NLP podaje kitka gléwnych
zasad, Po pierwsze, uwierz w
sile swoich argumentow. Do-
strzez zalety tego, do czego
cheesz preekonad rozmowee.
Jezeli sam nie wierzysz w sile
swoich argumentow, czemu
ktos inny raialby je uznaé?

Po drugie, zanim zabierzess
sie do przekonywania, spro-
buj  przewidzie¢, jakie

konum*gmnemy moge mied

- drugaiplerwszy porusz to za-

gadnienie - najlepiej podpo-
wiadajac mozhiwose rozwig-
Zénia pmbiemu .
<<<< -Poraysl moze byé fwietny,
ale np. bardzo drogi, projekt
moze dawaé duze modliwogel,
lecz niest ze soby ryzyko spo-
rej straty. Jegh o tym wapo-
mnisz, nie tylko pokagesz, de
Jestes rzetelny 1 uezciwy, ale
wytrgeisz rozmowey 2z reki
argument, ktory mogthy zo-

- stad ugyly pezeciwko tobie -

podpowiada Avtur Krol.

Po trzecie, to, co vobisz exy
mowisz, dopraw dawka emo-
cji. NLP nazywa to kotwicze-
niem emocjonalnym. Ludzie
whrew temu, jak sami cheleli-
by sie widzed, zazwyezaj nie
kderuja sie logike, aneziciami.

Po ezwarte, pamietaj o po-
trzebach drugiej strony. Co 7
tego, ze raz sprzedasz kliento-
wi niepotrzebny mu produkt,
skoro rozezarowany wiecei
nie wrdel? - Szef moze dad sie
porwad twojeru entuzjazmo-
wido nowego projekiu, conie
ZNAcTy, fe za miesige nie we-
zwie cleinie vapyta, co wepol-
nego ma ten projekt z potrze-
bard firmy? - ostrzega Artur
Krol ‘

Po piate, sympatia ulatwia
przekonywanie. Wiadomo, ze
latwiej nakloni¢ do czegog
przyviaciela czy po prostu
spreyjajaes nam osobe niz
kogos nieznajomego. - Osoba
umiejaca skutecznie preeko-
nywac to zwykle osoba, ktora
tubi ludzi - mowi okapm‘

Po sziste, wviqcy, niepo-
trzebre myéli i emocie. %kup
sie na tym, co dzieje sie mie-
dzy toby a rozmoéwes, zamisst
weiaz mysled: ezy jestem wy-
starczajgco przekonujgey. Ta-
kiblgd ludzie coesto popelnia-
ja na plerwszyeh randkach,
oa . tak priejeci, fe nle she
chajg drugie] osoby - dmieje
sie Avtur Kral




