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NEUROLINGWISTYCZNE PROGRAMOWANIE W EDUKACJI – cz. II.

ELEMENTY JĘZYKA WPŁYWU W RZECZYWISTOŚCI SZKOLNEJ
„Czy chcesz, czy nie chcesz, wpływasz na innych ludzi…”

Larry Crabb, Dan Allender

Nie jest chyba przesadą powtarzane od lat twierdzenie, iż w żadnej placówce opiekuńczo-wychowawczej czy szkole nie jest nigdy tak dobrze, aby nie mogło być lepiej. Dlatego warto podejmować próby usprawniania działań pedagogicznych. Celowe wydaje się to zwłaszcza w sferze komunikacji oraz pogłębiania i ulepszania kontaktów między nauczycielami i uczniami. 

Wiele badań potwierdza tezę, która głosi, że im większe zdolności komunikacyjne posiada dany człowiek, tym lepsze wyniki osiąga w wykonywanej przez siebie pracy. 
W przypadku nauczycieli jest to prawda powszechnie znana. Często słyszymy określenia typu: „urodzony pedagog”, „nauczyciel z powołania”. Obdarzamy nimi osoby, które potrafią łączyć dużą wiedzę merytoryczną ze zdolnościami nawiązywania znaczących kontaktów oraz łatwością porozumiewania się z podopiecznymi. Każdy z nas zetknął się kiedyś z takim nauczycielem, wielu z nich stanowi wzór postępowania dla innych. Ich lekcje przebiegają lekko, bez wysiłku, uczniowie dokładnie i starannie wykonują polecenia. Budzą często podziw, ale i odrobinę zazdrości. Zadajemy sobie pytania: Czy można się tego nauczyć? Czy można zmienić swój sposób komunikacji tak, aby zawsze osiągać zamierzone efekty?

Współczesna pedagogika i psychologia oferuje wiele nowych myśli, koncepcji oraz technik mających na celu doskonalenie i skuteczne podniesienie poziomu komunikacji. Jedną z nich jest zyskujące coraz większą popularność w wielu sferach życia i działalności ludzkiej programowanie neurolingwistyczne oraz jedna z technik NLP – język wywierania wpływu 
i perswazji.

Kiedy padają określenia „wywieranie wpływu”, „perswazja”, często uaktywnia się ktoś, dla kogo są one synonimem „manipulacji”.

Manipulacja to „kierowanie kimś bez jego wiedzy; naginanie lub przeinaczanie faktów w celu wpływania na cudze poglądy i zachowania w celu osiągnięcia własnych celów”.
 

Jaka zatem jest różnica pomiędzy manipulacją a wywieraniem wpływu czy perswazją?

J. O’Connor i J. Seymour wypowiadają się na ten temat w sposób następujący: „Wciąż wykorzystujemy nasze umiejętności komunikacyjne, by wpływać na ludzi; (…) każde wychowanie oraz kształcenie obejmuje umiejętności wywierania wpływu (…). Zniesławia się umiejętności efektywne szufladkując je jako „manipulację”. Słowo manipulacja ma wydźwięk negatywny i sugeruje, że zmusza się kogoś w jakiś sposób do robienia czegoś wbrew własnym interesom. Z pewnością nie może to dotyczyć NLP, które w swym głębokim wymiarze zespala mądrość, swobodę wyboru i ekologię. NLP jest umiejętnością efektywnego reagowania na innych ludzi, rozumienia i szanowania ich modeli świata”.

Konieczny warunek jakichkolwiek kontaktów, czyli wzajemne komunikowanie się pozostaje w ścisłym związku z wzajemnym poznawaniem się i rozumieniem, wspólnym rozwiązywaniem problemów i konfliktów oraz wzajemnym wywieraniem wpływu 
i pomaganiem. 

Wywieranie wpływu w relacjach nauczyciel – uczeń może być kojarzone 
z podporządkowaniem sobie bądź zawładnięciem wychowankiem. Tak dzieje się jednak tylko w przypadku oddziaływania na przedmioty i przyrodę nieożywioną, nie w przypadku ludzi. Zadanie, które stoi przed każdym pedagogiem można określić nie jako: „Co mogę zrobić, żeby zmienić młodego człowieka?, ale: „Co mogę zrobić, aby kształt naszych kontaktów uległ zmianie w pożądanym kierunku?”.
 Istotą wywierania wpływu 
i oddziaływania na innych jest więc umiejętność pogłębiania współdziałania i współpracy, 
w czym skutecznie może wspomagać nauczycieli technika programowania neurolingwistycznego, jaką jest język wpływu i perswazji.

Przedstawiając wykorzystanie elementów języka wpływu i perswazji w edukacji chciałbym zaprezentować wybrane obszary tej techniki, którymi są: słowa, implikacje, presupozycje oraz metaprogramy.

Magia słów „nie”, „spróbuj”, „ale” 


Pierwszym z „magicznych” wyrazów jest słowo „nie”. Każdy człowiek wypowiada je codziennie kilkadziesiąt razy, ale tylko nieliczna grupa ludzi w pełni uświadamia sobie, jaka moc w nim drzemie. Aby można było ją odkryć, wystarczy wykonać mały eksperyment. Poniżej znajduje się kilka poleceń. Należy dokładnie je przeczytać, zamknąć oczy 
i obserwować, jak zareaguje nasz umysł.

„Nie myśl o czerwonym”, 

„Nie wyobrażaj sobie kota, szczególnie nie słysz jego miauczenia”, 

„Nie myśl o swojej matce”.

Jeśli eksperyment został wykonany zgodnie z instrukcją, to w naszych umysłach pojawiło się najpierw coś czerwonego, potem obraz kota oraz wydawane przez niego miauknięcia, a następnie obraz matki. (Jeśli nie udało się za pierwszym razem, należy powtórzyć eksperyment – za drugim razem uda się na pewno! ()

Jaki jest mechanizm tej przekornej reakcji umysłu na tak sformułowane polecenia?

Umysł każdego człowieka składa się z dwóch integralnych części: świadomej oraz nieświadomej. Szczególnie interesująca jest ta druga, bowiem to właśnie ona przechowuje dobrze wyuczone umiejętności i np. to, że posługując się językiem ojczystym robimy to nie zastanawiając się, co i jak w danym momencie mamy powiedzieć, tj. nie myślimy o tym, 
że „w tej chwili użyję czasownika, potem rzeczownika, a następnie dla urozmaicenia kilka przymiotników”. Wszystko to dzieje się w sposób nieświadomy. Właśnie za takie funkcjonowanie umysłu odpowiada jego „nieświadoma” część (czasami zwana podświadomością) i to ona przetwarza słowa, które słyszymy lub czytamy. Rozumie ona jednak tylko bardzo prosty język, nie rozumie złożonych konstrukcji, nie przetwarza i nie rozumie zaprzeczeń. Aby zrozumieć i wykonać polecenie „Nie myśl o czerwonym” mózg najpierw musi uruchomić pojęcie „czerwony” a dopiero potem jakoś mu zaprzeczyć. Innymi słowy dla nieświadomego umysłu polecenia: „Nie myśl o czerwonym” oraz „Pomyśl o czerwonym” są dokładnie tym samym! 

Zrozumienie tej zasady jest podstawą opanowania umiejętności sugerowania zachowania w relacji nauczyciel - uczeń. Łatwo sobie wytłumaczyć nieskuteczność niektórych uwag, np. „nie przeszkadzaj podczas lekcji” albo: „nie zapomnijcie o wykonaniu zadania domowego”. Ważną rzeczą jest, aby wyeliminować te wyrażenia i zastąpić je innymi, np.: nie denerwuj się – uspokój się, nie zapomnij – pamiętaj, nie martw się – bądź spokojny. W tym przypadku umysł dostaje precyzyjną instrukcję, intencja wypowiadającego jest zgodna ze sposobem, w jaki rozumie ją mózg, co sprawia, że z dużym prawdopodobieństwem planowany cel zostanie osiągnięty. Nie znaczy to jednak, aby nigdy nie używać zaprzeczeń.


Słowo „nie” może być szeroko wykorzystywane podczas kontaktów z osobami o tzw. reakcji biegunowej. Są to osoby, które zanim świadomie pomyślą, wcześniej reagują słowami: „a właśnie, że nie…”, ponieważ ich nieświadome umysły podążają w przeciwną stronę. Tego typu sytuacje nieobce są rzeczywistości szkolnej (czasami wynikające nawet 
z samej tylko przekory). Gdy w stosunku do takich uczniów zostanie sformułowane pytania umiejętnie wykorzystujące słowo „nie” efekty będą niespodziewane. „Pewnie nie interesuje Cię ocena bardzo dobra z mojego przedmiotu?”, „Uważasz, że nie powinieneś już uczyć się do sprawdzianu (matury)?”, „Nie myślisz jeszcze o powtórce z ostatnich lekcji?”. W myśl wcześniejszej zasady zdania te odniosą „odwrotny” skutek, odwrotny z założenia, ponieważ ich intencją było sprawienie, aby uczeń myślał o tym wszystkim, aby w jego umyśle 
pojawiły się sugestywne skojarzenia: „interesuje Cię ocena”, „uważam, że powinienem”, „myślisz o powtórce”.

Słowo „spróbuj” jest ulubionym słowem szerokiej rzeszy ludzi, w tym także nauczycieli, którym wydaje się, że jest bardzo zachęcające do działania i mocno w nim wspierające. Jednak nieświadomy umysł, oprócz tego, że nie rozumie słowa „nie”, ma jeszcze kilka innych charakterystycznych cech, które odróżniają go od umysłu świadomego. Jedną 
z nich jest to, że wykonuje dokładnie i precyzyjnie – podobnie jak komputer – instrukcje, które otrzymuje. Jeśli zostałoby wydane polecenie „zrób to”, istnieje duża szansa, że zostanie ono wykonane. Jeśli jednak użyte zostanie sformułowanie „spróbuj to zrobić”, nieświadomy umysł wykona sumiennie to, co usłyszał, czyli sprawi, że zostanie podjęta próba zrobienia czegoś, co przecież nie jest jednoznaczne z tym, że zostanie to zrobione. Można stąd wysnuć wniosek, że tak naprawdę słowo „spróbuj” w poleceniu programuje porażkę. Stąd też nauczyciele zwracając się do swoich podopiecznych powinni unikać słowa „spróbuj” 
i zastąpić je bezpośrednim poleceniem lub sugestią, a więc nie: „Spróbujcie przygotować referat na poniedziałek”, ale: „Przygotujcie referat na poniedziałek”, nie: „Spróbuj już więcej się nie spóźniać”, ale: „Nie spóźniaj się już więcej”. 

Tak jak słowo „nie” może pomóc w osiągnięciu celu, tak i właściwe użycie słowa „spróbuj” można wykorzystać dla pewnych korzyści, np. „Spróbuj czuć się spokojnie mając w perspektywie nie zdaną maturę”, lub „Spróbuj nie myśleć o tym, co powiedzą Twoi rodzice, widząc tyle złych ocen”.

Kolejnym „magicznym” słowem jest słowo „ale”. W codzienności szkolnej nie raz usłyszeć można zdania: „Masz rację, ale niektóre z Twoich argumentów są zupełnie nielogiczne” (w relacji nauczyciel – uczeń), „Ma Pani rację, że syn powinien mieć lepszą ocenę, ale on całkowicie przestał się uczyć” (w relacji nauczyciel – rodzic). Tak sformułowane zdania nie przyniosą spodziewanego efektu: są mało skuteczne, nieeleganckie, ich treść zawiera coś nieprzyjemnego. Na poziomie świadomym u rozmówcy pojawi się sprzeciw i pewien niesmak, który zmniejszy szansę na skuteczną i efektywną komunikację. Można jednak sformułować je w inny sposób: „Masz rację, ale rzeczowa dyskusja opiera się na logicznych argumentach”, „Ma Pani rację, że syn powinien mieć lepszą ocenę, ale popatrzmy na jego frekwencję i oceny ze sprawdzianów”. Części zdań zostały unieważnione w elegancki i grzeczny sposób. Taka forma nie wzbudza też sprzeciwu i negatywnych emocji. Można przyjąć, że stosowanie zaprzeczenia przy pomocy słowa „ale” stanowi zwrotnicę zmieniającą tok myślenia rozmówcy. Aby jednak efekt przeczenia został skutecznie wykorzystany, treść obu części zdania nie może pozostawać w związku przyczynowo
-skutkowym. Innymi słowy treść obu części zdania, przed i po „ale”, nie powinna być zbyt wyraźnie związana ze sobą.

Implikacje

Implikacje to struktury językowe, które pozwalają łączyć poszczególne treści tak, aby tworzyły korzystne dla mówiącego – ze względu na oczekiwane rezultaty komunikacji – związki w umyśle odbiorcy, zwłaszcza na poziomie nieświadomym. 

Najprostszym przykładem implikacji (w literaturze NLP określanej jako tzw. implikowana jednoczesność) jest umiejętne używanie spójników: „i”, „oraz”, np. „Widzę, że czytasz tę książkę i zastanawiasz się, jak możesz wykorzystać poznane wiadomości, aby dostać ocenę celującą ze sprawdzianu”, „Widzę, że zacząłeś uczyć się na bieżąco i doceniasz wartość dobrego przygotowania do zajęć”. Pierwsze części zdań są potwierdzeniem rzeczywistości, umysł na poziomie świadomym i nieświadomym je akceptuje. Części drugie nie są już jednak elementami rzeczywistości, niekoniecznie muszą być prawdą. Jest to sugestia. Jednak umysł, dzięki zastosowaniu jednego ze spójników oraz prawdziwej w rzeczywistości pierwszej części zdania, traktuje drugą część także jako prawdziwą. Identyczny rezultat uzyskać można wykorzystują umiejętnie słowa: „podczas”, „w trakcie”, „im… tym”, np. „Podczas lektury tej książki zaczniesz poważniej traktować wartość zdobytej wiedzy oraz umiejętności”, 
„W trakcie zajęć zrozumiecie znaczenie tych informacji”, „Im więcej czasu poświęcasz na czytanie książek, tym bardziej Twoje prace pisemne są interesujące i twórcze”.
Kolejnym wzorcem lingwistycznym opartym na implikacji jest tzw. implikowany skutek. W tym przypadku związek przyczynowo-skutkowy pomiędzy poszczególnymi częściami zdania powstaje dzięki użyciu słów: „sprawi”, „wywoła”, „spowoduje”, „pozwoli”, np. „Zapoznanie się z osiągnięciami naszej szkoły sprawi, że na pewno będziesz chciał uczestniczyć w konkursach przedmiotowych”, „Osiągnięcie pierwszych sukcesów spowoduje, 
że poczujesz się zmobilizowany do jeszcze aktywniejszej pracy”, „Dokładne przeczytanie rozdziału wywoła u Was chęć pogłębienia wiedzy z tego tematu”. 

W pierwszej części zdań zostaje potwierdzona bieżąca rzeczywistość, a następnie wprowadzona zostaje sugestia, adekwatna do założonego celu, jaki został postawiony, łącząc ją w sztuczny związek przyczynowo-skutkowy z pierwszą, prawdziwą wypowiedzią. Efekt ten wzmacniany jest jeszcze na poziomie świadomym poprzez wykorzystanie brakującego wskaźnika odniesienia. Ten typ konstrukcji można stosować w rozmowie z uczniami zadającymi dużo pytań i mającymi wiele zastrzeżeń.

Jeszcze jednym wzorcem lingwistycznym bazującym na implikacji jest tzw. równoważnik kompleksowy. Jest to sposób, który pozwala łączyć dowolne stwierdzenie dotyczące elementu bieżącej rzeczywistości z dowolną sugestią przy pomocy zwrotu „oznacza, że…”, np. „To, że nie myślisz o poprawie oceny semestralnej oznacza, że najwyższy czas się tym zająć już teraz”, „Trudności, jakie miałeś do tej pory oznaczają, że teraz poważnie potraktujesz naszą umowę”. Dzięki tej konstrukcji lingwistycznej niezależne od siebie elementy nieświadomy umysł odczytuje jako prawdziwą całość. 

Wszystkie wzorce implikacji mogą się łączyć ze sobą, zwiększając jeszcze bardziej swoją skuteczność oddziaływania, np. „Trudności, jakie miałeś do tej pory oznaczają, 
że teraz poważnie potraktujesz naszą umowę, a zapoznanie się z konsekwencjami sprawi, 
że będziesz lepiej wypełniał swoje obowiązki. Wywoła to u Ciebie poczucie odpowiedzialności
 i spowoduje, że szybko poprawisz oceny niedostateczne. W trakcie pracy nad sobą poczujesz, że stajesz się lepszym uczniem”.

Implikacje ułatwiają przekazywanie sugestii i poleceń tak, aby odbiorca przyjął je bez oporu. Treści zawarte w sugestiach nie muszą mieć pokrycia w rzeczywistości, ponieważ celem nie jest informowanie, lecz sugerowanie właściwego myślenia. Ma ono powodować pożądane zachowania ucznia lub modyfikować jego postępowanie. 

Presupozycje


Presupozycje to struktury lingwistyczne oparte na pewnych założeniach, które pojawiają się przy wypowiadaniu prawie każdych zdań. W literaturze poświęconej językowi wpływu wyróżnia się sześć grup wzorców. 

Pierwszą z nich są presupozycje dotyczące zmiany czasu oparte na słowach: „zacząć”, „przestać”, „nadal”, „jeszcze”, np. „Cieszę się, że zacząłeś doceniać wartość systematycznej nauki”, „Gratuluję Ci, że czytając więcej książek, przestałeś miewać kłopoty z formułowaniem swoich myśli”. 

Kolejna grupa struktur lingwistycznych wykorzystuje presupozycje dotyczące bezpośrednio czasu, wykorzystując słowa i wyrażenia: „w czasie”, „przed”, „zanim”, 
„w trakcie”, „po”, „podczas gdy”, „kiedy”, np. „Podczas kolejnej lekcji opowiem Wam o…”, „Czy chciałbyś jeszcze raz wysłuchać pytania, zanim zaczniesz udzielać na nie odpowiedzi?”, „Kiedy już przeczytacie tekst źródłowy, zacznijcie wykonywać podane pod nim polecenia”.

Następną grupę stanowią presupozycje oparte na świadomości czegoś. W tym przypadku słowa i wyrażenia, takie jak: „wiedzieć”, „zdawać sobie sprawę”, „uświadamiać sobie”, „zauważać”, są użyte do wykreowania założenia, że treść zdania jest prawdziwa, 
np. „Czy zdajesz sobie sprawę, że w dzisiejszych czasach brak umiejętności kulturalnego zachowania się jest lekkomyślnością?”, „Czy już uświadamiasz sobie, jak bardzo szkodliwe jest palenie papierosów?”, „Czy już zauważyłeś, że to wszystko, czego się uczysz, jest niezwykle przydatne?”. Pytania przy użyciu tego typu presupozycji sformułowane są tak, aby treść sugerowana znalazła się na końcu zdania. Na początku zdania umieszcza się przyciągające uwagę pytanie, a sugerowaną treść traktuje się jako rzeczywisty i oczywisty fakt. Pytania dotyczą tego, czy uczeń zdaje już sobie sprawę z faktu, czy jeszcze nie, a nie czy zdaje sobie sprawę w ogóle. W powyższych przykładach, niezależnie od tego, czy uczeń zauważa to, co chce nauczyciel i zgadza się z nim, czy też nie, stwierdzony zostaje fakt lekkomyślności bez objaśniania go, ponieważ podświadomość adresata i tak to zrozumie.

Kolejnym narzędziem języka wpływu opartym na presupozycjach jest wzorzec językowy, który określany jest mianem pozornego wyboru. Presupozycja pozornego wyboru nadaje się do sugerowania wyboru jednego z wariantów, z tym, że każdy będzie satysfakcjonujący dla autora pytania, np. „Obraziłeś swoich kolegów; przeprosisz najpierw Sebastiana czy Filipa?”. Ten prosty, ale skuteczny trik sprawia, że na świadomym poziomie umysłu dostarczona jest możliwość wyboru, co prawda ograniczona, ale z reguły nie budząca sprzeciwu. 

Piąta grupa wzorców opiera się na presupozycjach, które powstają dzięki wykorzystaniu przymiotników i przysłówków, takich jak: „w pełni”, „do końca”, „jak”, 
np. „Czy w pełni zdajesz sobie sprawę z tego, że…?”, „Jak bardzo zależy Ci na dobrych ocenach?”. Zadając uczniowi pytanie: „Jak bardzo zależy Ci…?” jego umysł kierowany jest na poszukiwanie odpowiedzi na pytanie „Jak bardzo Ci zależy?”, a nie „Czy Ci zależy?”. Jeśli zaczyna to robić, to znaczy, że podświadomie zaakceptował fakt, że jednak zależy mu na ocenach. Zastanawia się jedynie, w jakim stopniu.


Ostatnia grupa struktur wykorzystujących presupozycje opiera się na liczebnikach porządkowych, np. „pierwszy”, „kolejny”, „ostatni”. Nauczyciel mówiąc do ucznia: „Gratuluję Ci pierwszej oceny celującej” sugeruje, że będzie myślał o następnej szóstce. 
W zbliżony sposób działa słowo „najpierw”. Sugeruje ono, że nastąpi po nim „potem”, 
np. „Czy najpierw poprawisz ocenę z matematyki?”. Wyrażona zostaje sugestia, że uczeń będzie poprawiał później oceny z innych przedmiotów.


Presupozycje mogą być konstruowane jako stwierdzenia lub pytania. Panuje nawet opinia, że pytania dodatkowo zwiększają siłę ich działania oraz maskują sugestie. Ale prawdziwa siła działania presupozycji ujawnia się w pełni, gdy w pytaniu zostaje spiętrzone ich kilka rodzajów. Regułą jest, iż obecność w zdaniu więcej niż trzech presupozycji powoduje, że umysł każdą następną przyjmie nieświadomie.

Metaprogramy


Metaprogramy są to utrwalone na nieświadomym poziomie umysłu schematy postępowania, które wywierają wpływ na sposób postrzegania rzeczywistości, myślenia oraz kierowania zachowaniem. Metaprogramy są bezpośrednio odpowiedzialne za sposób, w jaki przebiega proces przetwarzania informacji, a co za tym idzie, w jaki sposób człowiek rozumie oraz interpretuje otaczającą go rzeczywistość. Od metaprogramów zależy, na co świadomie zwraca się uwagę, w jaki sposób rozumiany jest świat, na jakiej podstawie podejmowane są decyzje i jakie znaczenie nadawane jest temu, co widzimy, słyszymy i czujemy. Dlatego też, aby komunikacja z drugim człowiekiem była skuteczna i efektywna, konieczna jest identyfikacja metaprogramów rozmówcy oraz dopasowanie do nich odpowiednich wzorców językowych – innymi słowy dopasowanie się do jego metaprogramów. Umiejętność ta związana jest z umiejętnością rozpoznawania i wykorzystywania preferowanej przez poszczególnych ludzi (w przypadku edukacji – uczniów) działalności sensorycznej.
 

W opracowaniach dotyczących języka wpływu wyróżnia się od kilku do kilkudziesięciu metaprogramów. Dla potrzeb niniejszego artykułu przedstawię jednak tylko te, których znajomość ma największe znaczenie z punktu widzenia skutecznej i efektywnej komunikacji pomiędzy nauczycielem i uczniem.

Metaprogram „ja – inni” wskazuje na stosunek osoby do świata, na to czy jej uwaga koncentruje się na sobie, czy też na innych ludziach. 

Osoby z metaprogramem „ja” patrzą na to, co się dzieje dookoła nich poprzez pryzmat siebie, własnych korzyści i potrzeb. Pytanie, które sobie często zadają to pytanie: „A co ja z tego będę miał?” (nie tylko w sensie materialnym, ale także ogólniejszym, obejmującym wszelkie aspekty życia). Często o takich osobach mówi się, że „widzą tylko czubek własnego nosa”. W skrajnych przypadkach charakteryzują się prawie całkowitą niewrażliwością na potrzeby innych ludzi, wszystko oceniają z perspektywy siebie i swoich uczuć i odczuć. 
W formie najbardziej skrajnej o takich ludziach mówi się, że są narcystycznie zapatrzeni w siebie i są egoistami. Chcąc przekonać taką osobę do czegokolwiek, należy starać się wskazywać na jej potrzeby i korzyści. Wszelkie problemy powinno przedstawiać się z jej punktu widzenia, np. „Podjęcie tej decyzji oznacza, że staniesz się bardziej lubiany 
i poważany”, „Zobaczysz, że usystematyzowanie Twojej pracy pozwoli Ci na osiąganie coraz lepszych wyników w nauce”.

Osoby z metaprogramem „inni” koncentrują się na potrzebach i bieżących doświadczeniach innych osób. W większości sytuacji korzyści innych osób stawiają przed korzyściami własnymi, zaś w ocenie komunikacji kierują się odczuciami osób, z którymi się komunikują. Chcąc przekonać taką osobę, należy starać się wskazywać na potrzeby 
i korzyści, jakie odniosą inni ludzie, np. „Podjęcie tej decyzji oznacza, że Twoi koledzy będą uważali Cię za osobę odpowiedzialną”, „Zmiana Twojego postępowania sprawi, że wszyscy uczniowie z Twojej klasy będą uważać Cię za sympatycznego kolegę”.

Kolejny metaprogram, określany mianem „wewnętrzny – zewnętrzny”, jest w pewien sposób podobny do poprzedniego, jednak jego istota sprowadza się do miejsca, w którym usytuowane jest źródło autorytetu danej osoby – wewnątrz czy na zewnątrz. 

Osoby z metaprogramem „wewnętrznym”, czyli o silnym wewnętrznym autorytecie działają w oparciu o własne przekonania, osądy i kryteria, oceniają rzeczy i sytuacje na podstawie tego, co sami uznają za właściwe, dają się przekonać, gdy pojawia się odwołanie do rzeczy, które już znają z własnego doświadczenia, zaś przy ocenie tego czy dobrze postąpili używają własnych uczuć. Aby przekonać taką osobę, nie należy mówić, co myślą inni i jakie podejmują decyzje, podkreślać powinno się to, co oni myślą oraz podkreślać ich samodzielne decyzje, np. „Słuchaj Jurek, tylko Ty możesz zadecydować czy…”, „To zależy wyłącznie od Ciebie”, „Tylko Ty sam możesz siebie przekonać do tego pomysłu”.


Osoby o silnym zewnętrznym autorytecie mają tendencję do podejmowania wszelkich działań, opierając się głównie na opinii i ocenie innych ludzi. Również efekty swoich działań oceniają przez pryzmat reakcji z zewnątrz. Jeśli osobie takiej postawione zostanie pytanie skąd wie, że dobrze coś zrobiła, usłyszeć będzie można odpowiedź: „Ponieważ powiedział mi o tym…” i w tym miejscu powołają się na autorytet innej osoby. Chcąc przekonać taką osobę do czegoś, podkreślać należy, co myślą inni ludzie i jakie podejmują decyzje (zwłaszcza, jeśli uda się zidentyfikować osoby ważne dla nich, autorytety). Celowe będzie również powoływanie się na statystyki, badania, fakty, itp., np. „Zanim podejmiesz decyzję, weź pod uwagę, że inni…”, „Na Twoim miejscu większość znanych Ci ludzi zrobiłaby…”, „Badania dowodzą, że…”.


Kolejny metaprogram odpowiedzialny jest za to, że kiedy uzyskiwana jest nowa informacja, umysł sprawdza, w jaki sposób jest ona podobna do tego, co już wie i umie, albo też w jaki sposób różni się ona od już znanej. W literaturze NLP określa się go mianem „podobieństwa – różnice”.


Osoby używające „podobieństwa” często całkowicie ignorują różnice, nawet te najbardziej „rzucające się” w oczy. Dopasowują to, co słyszą do tego, co już wiedzą. Używają wyrażeń typu: „takie same”, „dokładnie tak, jak”, „podobnie do”, „podobnie jak”. Zwracając się do takich osób zwracać należy uwagę na obszary wspólne, podobne, podkreślać podobieństwa między sytuacjami, np. „Ta decyzją spowoduje dokładnie to samo, co…”, „Twoje zdanie w tej sprawie jest dokładnie takie same jak moje i dlatego proponuję, aby…”.


Umysł osób z metaprogramem „różnice” sortuje wszystkie informacje pod kątem wyłapywania wszelkich różnic, np. wystarczy, że dwa przedmioty różnią się tylko jednym szczegółem, a poza tym są do siebie nawet łudząco podobne, to osoba reprezentująca ten metaprogram spostrzeże je subiektywnie jako zupełnie inne. W komunikowaniu się z takimi osobami, stawiać należy na „różnice”; podkreślać je, akcentując te elementy, które są odmienne od innych, np. „Sytuacja, w której się znajdujesz jest całkowicie odmienna od…”, „Jeśli tak postąpisz, to Twoje oceny będą całkowicie inne od tych, które otrzymywałeś do tej pory”.


Podsumowując powyższe zagadnienie, podkreślić należy, że większość osób rzadko kiedy używa w każdej możliwej sytuacji i w każdym kontekście tego samego zbioru metaprogramów. Jest to sygnał, że nie należy konstruować treści werbalnej informacji próbując wykorzystać tylko jeden metaprogram. Taka sytuacja będzie działać tylko w przypadku tych metaprogramów, które u danej osoby przyjmują jeden ze skrajnych biegunów. Dodać jednak należy, że każdy człowiek ma przynajmniej jeden taki metaprogram – należy go tylko zidentyfikować, a następnie w umiejętny sposób wykorzystać.

Stosowanie techniki NLP, jaką jest język wpływu, w praktyce szkolnej to świadome oddziaływanie nauczyciela na osobę ucznia. To poprawa skuteczności nie tylko ich wspólnych kontaktów i komunikowania się, ale również osiągania celów dydaktycznych 
i wychowawczych. Elementy techniki języka wpływu pozwalają unikać sytuacji, w których stosując przypadkową komunikację nauczyciel osiąga odwrotny skutek od zamierzonego, często nie zdając sobie sprawy z przyczyn. Niekiedy też nieświadomie sabotuje swoje wysiłki poprzez nieumiejętne „programowanie” zachowania wychowanków. Niewielkie zmiany, które można wprowadzić w komunikacji werbalnej i umiejętna perswazja z użyciem techniki NLP pozwolą na osiągnięcie skuteczniejszego oddziaływania. 

Pamiętać jednak należy, że realne skutki wywieranego wpływu są zawsze wypadkową wzajemnych oddziaływań. Mogą przybierać różne formy, ale zawsze powinny zmierzać w kierunku współdziałania i współpracy. Umiejętność wywierania wpływu powinna więc być rozumiana jako umiejętność kształtowania kontaktów w tym właśnie kierunku.
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