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2
Neurolingwistyka,
czyli perswazja hipnotyczna

Stowne techniki wptywu

Budowa zdaii wzgleden: potknl mizgowych

7 typow osobowosci klientiw

Ludzki mézg sklada si¢ z dwéch pétkul. Pétkula lewa odpo-
wiada za logiczne myslenie, a prawa za emocje i marzenia.
Mozna wigc powiedzied, ze o ile lewa pétkula jest racjonal-
na sfera cztowieka, o tyle prawa to irracjonalna sfera ludz-
kiej istoty.

Wielu hipnotyzeréw za pomoca gestow przenosi procesy
myslowe cztowieka z jednej pétkuli do drugiej. Przyktado-
wo, jeden ze znanych brytyjskich hipnotyzeréw pytat ludzi
w metrze o stacj¢, na ktdra si¢ udaja. Przypadkowe osoby
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Manipulacja neuroperswazyjna

wymienialy stacje, ale po chwili nie mogly sobie przypo-
mnie¢ miejsca przeznaczenia. Dzialo si¢ tak, gdyz hipno-
tyzer, zadajac drugi raz pytanie, wykonywal przed oczami
podrézinych szybki gest rekg (potaczony z dotykiem, burza-
cym poczucie pewnosci siebie). Ow gest byt wykonywany
na poziomie lewego oka i zmierzat ku oku prawemu, koni-
czac swoj bieg po prawej stronie rozméwcy.

W tym wiasnie momencie impuls nerwowy, jaki zapoczat-
kowal proces myslowy, byt automatycznie faczony z kolejnym
impulsem — informacjg z nerwu wzrokowego.

Ta informacja przejmowala metaforyczne lejce, prze-
noszac proces myslowy do prawej pétkuli. Tam jednak nie
mozna bylo odnalez¢ szuflady z nazwa stacji metra. Stad tez
brala si¢ chwilowa amnezja podréznych.

Ta technika to idealny sposéb na o$mieszenie negocjato-
ra, a nawet wprowadzenie w blad drugiej strony — aby wy-
kazujac nieckompetencje, ugraé swoje. Jednak przede wszyst-
kim wiedza ta pomoze kierownikowi zespolu przekazywad
informacje adekwatnie do celu konwersacji, a sprzedawcy
wplyna¢ na pozytywng decyzje klienta.

Technika jest bardzo prosta. Wystarczy podczas rozmo-
wy kierowa¢ si¢ kilkoma zasadami:

Lewa reka: Gestykulujemy, kiedy chcemy poruszyé
prawa pétkule mézgu, czyli wplynaé na emogje.

Prawa reka: Gestykulujemy, kiedy chcemy poruszy¢
lewa pétkule mézgu, czyli wplynaé na logiczne myslenie
rozmowcy.

Gest prawa reka przed oczami rozméwcey (od prawe-
go do lewego oka rozméwey): Szybki, plynny gest na po-
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2. Neurolingwistyka, czyli perswazja hipnotyczna

ziomie oczu. Reka kieruje si¢ od prawego oka rozméwey ku

lewemu, przenoszac tym samym procesy myslowe do lewej

potkuli mézgu danej osoby. Wazne jest, aby zada¢ konkret-
ne pytanie, odpowiadajace naszej intencji.

Gest lewa reka przed oczami rozméwcy (od lewego do
prawego oka rozmdwcy): Szybki, plynny gest na poziomie
oczu. Reka kieruje si¢ od lewego oka rozméwey ku pra-
wemu, przenoszac tym samym procesy myslowe do prawe;j
potkuli mézgu danej osoby. Tak samo jak poprzednio, waz-
ne jest, aby zada¢ konkretne pytanie.

Pytania stanowiace baz¢ dla przenoszenia proceséw my-
Slowych rozméwey za pomoca gestu:

v" Od prawej do lewej: Pytania o konkretne, logiczne, who-
zone w pewne ramy / zasady pytania. Pytamy o rzeczy
stale, podlegajace prawom logiki.

Przyklad. Ile to jest 8 razy 9? / Ile minut jedziesz do swoje-

go domu? / Jaka byta proponowana przez paristwa kwota? /

Na kiedy chcialby pan mie¢ ten raport?

v" Od lewej do prawej: Pytania ogélne, emocjonalne, irra-
cjonalne. Pytamy o rzeczy dotyczace marzen, wartosci,
stanéw emocjonalnych.

Przyklad. Jak si¢ pan wtedy czut? / Czy jest pan zadowolo-

ny z naszych ustaleri? / Chyba dobrze si¢ dogadujemy?

Zwréémy uwage na to, ze mozemy réwniez wykorzystaé t¢
technike w zupelnie innym celu. Zadajac pytanie dotycza-
ce emodji (,Czy jest pan zadowolony z naszych ustalei?”),
mozemy przenie$¢ procesy myslowe rozméwcey do pétkuli le-
wej, tak aby zamiast uslysze¢ wypowiedz oparta na emocjach
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Manipulacja neuroperswazyjna

i checi zachowania dobrego smaku, pozna¢ logiczne przemy-
$lenia danej osoby, czyli wlasciwie jej prawdziwe stanowisko.

Forma zdaii kierowanych do potkuli prawe

Do pétkuli prawej kierujemy zdania pojedyncze (,Fajny
samochdd, prawda?” / ,Masz ochote na dobra zabawe?”).
Wazne jest, aby stosowaé strong czynna (bierzesz, robisz, lu-
bisz, piszesz itp.), jak réwniez zwracaé si¢ bezposrednio do
odbiorcy (pani, pan, Zenku, Jarku, Zbyszku, chcesz, wez).
Takie zwroty przyspieszaja tetno u kazdej osoby, niezalez-
nie od rasy, kultury i przekonaii. Mézg bowiem odbiera te
formy jako adresowane do pétkuli emocji, a wigc automa-
tycznie wchodzi w stan fal mézgowych odpowiedzialnych
za uwalnianie adrenaliny i dopaminy z kory nadnercza po-
przez jadro migdatowate.

Forma zdaii do potkuli lewe

Do tej pétkuli kierujemy zdania podrzednie ztozone (,Pa-
migtam ten dzier, kiedy przyszedt do mnie méj dobry zna-
jomy, oferujac mi korzystny ukfad, polegajacy na dziatal-
no$ci w branzy szkoleniowej, czyli procesach edukacyjnych
dla tych, ktérzy chcg wiedzied nie tylko tyle, ile powiedza
im w pracy, ale o wiele wigcej”).

Nie uzywamy réwniez odniesieri pierwotnych, czyli stéw
i poje¢ wywolujacych stres permanentny — apriorystyczny,
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2. Neurolingwistyka, czyli perswazja hipnotyczna

czyli apriorystyczny to naturalne i genetycznie zakorzenio-
ne odruchy, powigzane z regutami: walcz lub uciekaj. Przy-
kladowo sg to: ,ratowal si¢”, ,oberwalby$”, , przerazajace”,
ystraszne”, ,zadal mi bél”, ,zranit mnie tymi stowami”. Ta-
kie odniesienia pierwotne automatycznie przenosza procesy
myslowe do prawej pétkuli i zacierajg racjonalne myslenie.

TABELA 7. ZELAZNE ZASADY BUDOWANIA PRZEKAZU WZGLEDEM POLKUL MOZGU

B L

* zdania pojedyncze - zdania podrzednie ztozone

* strona czynna, krotkie zdania * brak odniesien pierwotnych

* emocje - logika

Gloski roxziewne i nieroxiewne

Ludzki mézg odbiera gloski jako impulsy nerwowe. Jest to
zwigzane z istnieniem w naszym narzadzie stuchu aparatu
Cortiego, jak réwniez blony bebenkowej. Odbieraja one
mikrodrgania, czyli wlasciwie fale dZzwickowe, i za pomocg
wloskéw nerwowych tworza impuls nerwowy.

Gloski rozziewne (e, o, a) i nierozziewne (§, Z, ¢, dZ) sa
w istocie falg dzwigkowa, ktdrg oba te narzady odbieraja,
przypisujac swoista intencje: logika/emocje. Mozemy to
wykorzystaé, wypowiadajac na koricu kazdego zdania weze-
$niej wybrane slowa (uwaga: technika ma zastosowanie
jedynie do ostatniego stowa w zdaniu).

u
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Manipulacja neuroperswazyjna

TABELA 8. PRZYKLADY WYRAZOW Z GLOSKAMI NIEROZZIEWNYMI I ROZZIEWNYMI

Lewa pétkula Prawa poétkula
Naleznos¢ Euro
Niewiarygodnosé¢ Oszustwo
Nierzetelnosc¢ Amatorka

Zalezny Ubezwlasnowolniony
Zlos¢ Furia

W ostatnim stowie zdania zapowiadajacego lub spotu rekla-
mowego uzywamy glosek o, e, a, jezeli chcemy odnies¢ sie
do odpowiedniej pétkuli mézgu i zwickszy¢ emocje. Jezeli
za$ chcemy emocje wygasi¢, uzywamy: z, §, ¢, sz, Cz.

Jak wida¢ powyzej, technika nie jest skomplikowana,
a by ja zastosowad, wystarczy kilkuminutowe przygotowa-
nie.

Spajniki twarde i migkkie

Ludzki mézg przekierowuje spdjniki ,,mickkie” i ,,twarde”,
podobnie jak gloski rozziewne i nierozziewne, do odpo-
wiedniej pétkuli mézgu.

Tutaj réwniez za wychwytywanie fal dzwickowych od-
powiadaja narzad Cortiego i blona bgbenkowa. Tym razem
jednak oddzialuje on bezposrednio na artefakty podswia-
domosci. Artefakt to pierwotny wzorzec, ktéry determinu-
je nasze kojarzenie i postrzeganie rzeczywistosci zaréwno
emocjonalnej, jak i racjonalnej. Takimi artefaktami sg dla

U
N



2. Neurolingwistyka, czyli perswazja hipnotyczna

nas spojniki miekkie i twarde, ktére zazwyczaj uzywane
sa w konkretnych zdaniach, majacych swoja intencje, jak:
strach, pogarda, nienawi$¢, rado$¢, zazdros¢, rywalizacja,
przyjazn, pomoc.
Spéjniki twarde i migkkie:
v' Twarde: ale, lecz, tylko — wprowadzamy konflikt, kté-
rego nie ma.

v" Miekkie: bo, dlatego, poniewaz — lagodzimy konflikt.

Riposta od migkkiego spdjnika pozwala zatrze¢ konflikt
i ciagna¢ rozmowe nawet ze zdenerwowanym cztowiekiem.
Spéjnikéw mozna uzywaé, aby wprowadzad i wyprowadzaé
shuchacza z napiecia (lektor lub prezenter).

TABELA 9. PRZYKEADY SPOJNIKOW MIEKKICH T TWARDYCH W JEZYKU POLSKIM

Potkula lewa Potkula prawa
ale poniewaz

lecz gdyz

tylko dlatego

bo skadinad

a lub

albo Sl

aczkolwiek oraz

U
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Zasada wspoélpracy Paula Grice’a

Kazda konwersacja musi trzymac si¢ pewnych zasad, aby

byla konwersacjq udang. W tym celu Paul Grice stworzyt

zestaw najwazniejszych regul, ktérych stosowanie pomaga

osiagna¢ sukces w rozmowie:

1. Maksyma ilosci (ilo$¢ informacji adekwatna do celu
konwersacji).

2. Maksyma jakoS$ci (przekazujemy jedynie informacje
zgodna z prawda).

3. Maksyma odniesienia (méwi¢ na temat tego, co
jest przedmiotem rozmowy).

4. Maksyma sposobu (przekazywaé informacje jasno,
rzeczowo i zrozumiale).

5. Maksyma grzeczno$ci — Robin Lakoff (da¢ méwi¢
rozméwcy, nie przerywajac).

Przyswojenie powyzszych zasad to wstep do tworzenia spéj-
nej sylwetki méwcey. Oznacza to tylko tyle, ze nasz przekaz
werbalny powinien by¢ spdjny z przekazem pozawerbal-
nym. Jezeli zatem przyswoili§my juz wplywanie na osobe za
pomocy gestéw, dostosowywania si¢ do profilu rozméwecy,
a takze oddzialywanie na niego stowem, to teraz musimy
ubra¢ wszystkie te narzedzia w pewien strdj. Strojem tym
beda wlasnie zasady Paula Grice’a.
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Jak potaczyé maksymy Panla Grice'a
g manipulaciq?

1. Maksyma ilo$ci — starajac si¢ kim$ manipulowad,
musimy zrobi¢ to adekwatnie do celu konwersacji.
Moéwiac zatem o cenie produktu, odpowiadajac na
konkretne pytanie, stosujemy manipulacje szybka
(inaczej manipulacja moze zosta¢ wykryta). Jezeli jed-
nak kto$ zapyta nas o rzecz skomplikowana, zwigzla
odpowiedz, majaca na celu wywarcie wplywu na roz-
moéwcee, moze by¢ pod$wiadomie odebrana jako nie-
spojnosc.

2. Maksyma jakosci — dobrg rada dla osoby, ktéra chce
wywiera¢ wplyw na rozméwcdw, jest reguta: ,Nigdy nie
kfamiemy”. Chodzi bowiem o to, Ze manipulacja jest
préba wywierania presji i naktaniania kogo$ do spelnie-
nia naszej prosby lub sklonienia do wykonania okreslo-
nej czynnosci / dzialania poprzez pewne techniki wer-
balne i pozawerbalne. Manipulacja nie jest ktamstwem,
ale sposobem podania informacji.

3. Maksyma odniesienia — metody manipulacyjne musza
odnosi¢ si¢ do meritum rozmowy i nie moga by¢ te-
matem pobocznym, ktéry moze spowodowaé podejrzli-
wo$¢ u rozmowcy.

4. Maksyma sposobu — préba wywarcia wplywu nie moze
by¢ ,mglista”, czyli zwyczajnie sklania¢ rozméwcey do
snucia podejrzel i wprowadzaé niezrozumienie. Tylko
jasno przekazany komunikat, ktéry nie wydaje si¢ enig-
matyczny, ma szans¢ powodzenia.

Ul
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5. Maksyma grzecznosci — manipulacja dziata wtedy
(szczegdlnie stowna), gdy stuchamy rozméwey i dajemy
mu moéwié. Pozwala to wprowadzi¢ poczucie bezpie-
czenistwa i kierowania rozmowa, czyli whasciwie ostabié
mechanizmy obronne drugiej osoby.

Zastosowanie si¢ do tych kilku prostych zasad pozwo-
li nam na idealny kamuflaz, ktéry ostabi mechanizmy
obronne stuchaczy, a wiec ich skfonnos¢ do nieulegania
perswazji.

W takim wypadku nasze szanse rosna. Jezeli bowiem
kto$ ma spdjng sylwetke werbalng i pozawerbalna, jest wia-
rygodny — to, co méwi, jest lustrzanym odbiciem tego, jak
si¢ zachowuje, i na odwrét. Osoby takie s w stanie przeko-
na¢ prawie kazdego, cho¢ w istocie maja w zanadrzu ukryte
cele, motywacje i techniki.

Pisemne techniki wplywu

Techniki wptywania na klientow
krojem pisma i kolorystykaq

Ludzki mézg posiada artefakty dotyczace réwniez kolordéw
i ksztaltéw. Wynika to z potrzeby segregowania naplywaja-

cych informacji w sposéb szybki i w miare klarowny. Moz-
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na zatem powiedzie¢, ze sposéb, w jaki ludzki mézg porzad-
kuje docierajqce do niego informacje, jest automatyczny,
apriorystyczny (nadany naturalnie) i genetyczny. Wiedzac
to, mozemy wykorzysta¢ te mechanizmy, aby wywiera¢ pre-
sj¢ i wplyw.

Kolor. Kolory s3 afektywne, a wicc odebranie przez
oko fali, ktéra definiuje barwe, wiaze si¢ z powstaniem im-
pulsu, jakiemu nasz mézg automatycznie przypisuje zna-
czenie. Kolor czerwony przyspiesza t¢tno i budzi agresje.
Zgnily zielony dziala odpychajaco i kojarzy si¢ z rozkla-
dem, $miercia, bakteriami (kolor ten dziala stresogennie).
Zielony kolor rozpreza za$ soczewke oka. Taka informacja
przechodzi od nerwu wzrokowego do mézgu, wprowadza-
jac spokdj.

Ksztalt. Strzeliste pismo przyspiesza tgtno, co mozna
wykorzysta¢ w korespondencji e-mailowej badz tez w pi-
semnych prosbach. Okragle wprowadza zas spokéj i bez-
pieczenstwo.

Tlo. Manipulacja dem wiaze si¢ z uzyciem odpowied-
niego koloru, w zaleznosci od naszych intencji. Wazny jest
réwniez dobér kroju pisma i stownictwa (patrz gloski roz-
ziewne i nierozziewne).

Jezeli zatem chcemy kogo$ zmusi¢ do jakiej$ czynno-
$ci pod grozba konsekwencji, uzyjemy tta w kolorze zgnilej
zieleni oraz strzelistego pisma, aby jego tetno przyspieszylo.
Jezeli za$ naszym celem jest grzeczna prosba, na ktérej spel-
nieniu nam bardzo zalezy, uzyjemy okraglego kroju pisma
i koloru kojarzacego si¢ z bezpieczeristwem, jak blekitny
lub zielony.



Manipulacja neuroperswazyjna

Kolejny etap to dobér symboli stresogennych, czyli
przyspieszajacych tetno korespondenta. Najlepszym sposo-
bem na manipulacje t¢tnem jest zamieszczenie jednego ele-
mentu czerwonego w e-mailu lub w pi$mie. Taki element
bedzie przyspieszal tetno korespondenta w sposéb podpro-
gowy. Ludzki mézg bowiem odbiera taki punkt jako czaja-
ce si¢ zagrozenie, a sam kolor dzigki procesom myslowym
kojarzy si¢ nam z agresja.

Innym sposobem na wykorzystanie czerwonego
elementu jest noszenie ze soba okularéw w czerwonej
oprawce (jezeli kto§ nie ma wady wzroku, moga to by¢
okulary ,zeréwki”). Podczas rozméw z klientami lub
pracownikami mozemy zaklada¢ okulary, gdy chcemy
zwrécié uwage na to, co méwimy, lub tez zdejmowad je,
aby odbiorcom zwolnilo t¢tno, i tym samym wprowadzié
w danym fragmencie rozmowy spokéj i bezpieczenistwo.
Metoda ta przynosi efekty szczegblnie sprzedawcom,
ktérzy méwiac o zaletach oferty, moga zaklada¢ takie
okulary, a przy negocjacji cenowej takowe zdejmowad,
a wiec wplywaé w realny sposéb na druga strong. Jest
to przyklad pozytywnego wykorzystania przyspieszania
tetna u rozmowcy.

Jeden czerwony element wystarczy, aby rozbudzi¢
emocje (moga by¢ to logo firmy lub nazwa programu).
Nie wiecej, inaczej nie przyspieszamy t¢tna pozytywnego.
UWAGA: Dla prezentera wystarczy czerwony krawat lub
czerwone oprawki okularéw ,zeréwek”.

Kréj pisma ,strzelisty”, aby obudzi¢ pozytywne emo-
cje, i okragly, by zapanowal spokéj. Ciemnozielone tlo
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stosujemy za$, zeby pobudzi¢ emocje negatywne — nie-
pokd;j.

Tej techniki mozna uzywaé wobec kazdego, ale trzeba
pamictaé o tym, aby dobrze kamuflowaé nasza manipula-
cje. E-mail lub pismo powinny wyglada¢ naturalnie.



5.
Reguty i techniki
manipulacyjne o podtozu
psychologiczno-spotecznym

Wszystkie ponizsze reguly i zasady manipulacyjne mozemy
wykorzystaé, a nawet powinni§my, stosujac rownocze$nie
techniki, ktérych opis widnieje w poprzednich rozdziatach
ksigzki. Jest to idealne uzupelnienie metod juz bardzo sku-
tecznych. Dotyczg one regut spotecznych, takich jak reguta
autorytetu lub wzajemnosci. Czesto stosujemy je nieswia-
domie w formie okrojonej lub pelnej. Warto jednak pozna¢
je doglebnie, chol ich skutecznos¢, gdy wystepuja same,
jest moim zdaniem watpliwa.

Osobiscie traktowalbym ponizsze techniki jako regu-
ly kierowania zespolem lub zasady udanej dla nas kon-
wersacji, a wigc element skladowy pewnej calosci. Ich
subtelne stosowanie moze nam przynies¢ dobre efekty,
ale tylko gdy nauczymy si¢ metod opisanych w poprzed-
nich rozdziatach. Problemem oséb, ktére chca uczy¢ ma-
nipulacji, bazujac jedynie na technikach psychologiczno-
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-spolecznych (a wigc zawartych w tym rozdziale), jest ode-
rwanie czfowieka od innych sfer jego jestestwa. Zauwazmy, iz
cztowiek jest istota spoleczna, ale réwniez biologiczna (patrz:
neuroperswazja) i duchowg (patrz: procesualne odruchy psy-
chologiczno-spoteczne). Oczywiscie do psychiki nawiazuja
réwniez techniki takie jak ,,stopa w drzwiach” lub ,niska pil-
ka”, lecz odnosza si¢ one do psychiki spolecznej jednostki.
Wszyscy przeciez kierujemy si¢ mysleniem wspélnym dla gru-
py, stajac si¢ w pewnym sensie calo$ciowym organizmem.

Technika ,,stopa w drzwiach”

Mozemy zwigkszy¢ szanse na spelnienie naszej wlasciwej
prosby, gdy najpierw wystosujemy prosbe niewielka, na kt4-
rej spelnieniu weale nam nie zalezy. Spelnienie przez dana
osobe¢ prosby mniejszej bowiem jest katalizatorem do wla-
czenia si¢ w nas pewnych regul. Pierwsza z nich to regula za-
angazowania. Jezeli wigc powiedzieli$my, ze przychylimy si¢
do malej prosby, przychylimy si¢ réwniez do wigkszej, gdyz
juz si¢ zaangazowalismy. Musisz by¢ konsekwentny we wha-
snych oczach. Jezeli bowiem jeste$ uprzejmy i odpowiadasz
na pytania, to robisz to zawsze. Nie wystepuje tu kontrast,
gdyz wydaje si¢ nam, ze druga prosba wcale nie jest wygé-
rowana, cho¢ w rzeczywisto$ci moze by¢ o wiele wigksza niz
poprzednia. Przykladowo: najpierw prosimy o pomoc przy
uchyleniu okna w wagonie, a potem o to, co naprawdg nas
interesuje, czyli o popilnowanie psa przez owego pasazera.
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Gdyby$my od razu poprosili o popilnowanie naszego czwo-
ronoga, mogliby$my si¢ spotka¢ z odmows. Prosba o pomoc
przy uchyleniu okna w przedziale byta réwniez katalizatorem
dysonansu poznawczego u rozméwcy, ktéry posiada w so-
bie ,ja prawdziwe” i ,ja wyimaginowane”. ,Ja prawdziwe”
to osoba, ktdra jesteSmy w rzeczywistosci, czyli to, jak sie
zachowujemy, za$ ,ja wyimaginowane” to osoba, do ktdrej
chcemy dazy¢, czyli rodzaj ideatu. Wigkszo$¢ ludzi nie od-
moéwi wiec pomocy, gdy juz raz jej udzielili, poniewaz chca
dazy¢ do ,ja wyimaginowanego”, czyli zarazem by¢ i udo-
wodnic sobie dla wlasnego komfortu etycznego, iz sa uczyn-
ni, uprzejmi oraz mili dla innych cztonkéw spotecznosci.

Technika ,niska pitka”

Ta technika bazuje na tym, aby zaproponowaé komus nie-
zwykle korzystna oferte, a nastepnie podnies¢ cene. Przy-
kladowo: najpierw dajemy cen¢ o 1/3 nizszg od ceny ryn-
kowej, ale juz przy podpisywaniu umowy przypominamy,
ze ten model auta jest dostgpny jedynie ze sprzgtem gra-
jacym i lakierem metalizowanym, a takze z poduszkami
powietrznymi dla pasazeréw. Klient powinien si¢ zgodzic,
poniewaz ma poczucie, iz wlozyl juz pewien wysilek w ne-
gocjacje, a wigc zainwestowal. Jego wycofanie si¢ bedzie
wigc porazka i strata. Jezeli za$ przystanie na warunki, zyska
moze mniej, niz zalozyl, ale wcigz bedzie ,na plus”. Nie
zachodzi tu kontrast, gdyz kumulowanie kilku elementéw
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sprawia, ze kwota 10 000 zt dodawana do kwoty 200 000 zt
jest kropla w morzu.

Technika ,,drzwiami w twarz”

Wykorzystujemy kontrast, czyli wystosowujemy prosbe
nie do spelnienia, aby po otrzymanej odmowie wystoso-
waé prosbe mala, wlasciwa, czyli te, ktdra nas rzeczywiscie
interesowala. Przykladowo: prosimy o pozyczenie 1000 zt
i prosba nie zostaje spelniona. Prosimy wigc o pozyczenie
200 zk. Nasz rozméwcea powinien si¢ zgodzi¢, wykorzystu-
jemy bowiem dysonans poznawczy. Ludzie chca uchodzi¢
w oczach innych oséb, a takze i wlasnych, za jednostki spo-
feczne w stopniu najwyzszym, a wigc uczynne i mile. Jezeli
zatem raz dana osoba odméwi nam pomocy, a wigc okaze
si¢ jednostkg nieuczynna, to za drugim razem bedzie chciata
zmy¢ z siebie 6w blamaz. W gre wchodzi tu réwniez reguta
wzajemnosci, gdyz rezygnujac z wlasnej prosby, czyli prosby
pierwszej, zmuszamy rozméwce do odwzajemnienia usta-
pienia. Ta regula bedzie opisana w dalszej cz¢sci rozdziatu.

Technika ,,dwie prosby”

Polega ona na wystosowaniu prosby, ktérej szansa na spelnie-

nie oscyluje w okolicy 50 na 50%. W przypadku odmowy
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wystosowujemy druga, taka samg prosbe w krétkim czasie,
czyli whasciwie od razu. Ludzie nie s sklfonni méwi¢ ,nie”.
Méwienie ,,nie” jest trudng sztuka. Dlatego wykorzystujemy
dysonans poznawczy. Nasz rozméwea bedzie chcial uchodzi¢
za osob¢ pomocna, wiec na drugg prosbe powinien przystac.
W dodatku, przyktadowo jezeli poprosimy o 500 zt w ramach
pozyczki, spotkamy si¢ z odmowa. Wtedy wiasnie poprosimy
o podwiezienie nas do miasta odleglego o 200 kilometréw.
Druga prosba ma o wiele wicksze szanse na spelnienie, cho¢
W rzeczywistosci jest tej samej natury co pierwsza.

Indukcja hipokryzji

Jest to bardzo prosta technika. Polega na wytknieciu komus
hipokryzji, czyli zmuszeniu go do postapienia stusznie —
czytaj: tak, jak sobie tego zyczymy. Mozemy kogos zapytaé:
,Czy bylby pan tak mily” (tutaj robimy przerwe i czekamy
na odpowiedz, ktéra na pewno bedzie brzmiata ,tak”, gdyz
kazdy za mitego chce uchodzi¢) ,i popilnowalby mojego
psa?”. Lub tez w inny sposéb: ,,Czy jest pan dobrym czlo-
wiekiem? To blagam, niech mi pan pomoze!”.

Jak wida¢, wykorzystujemy tu réwniez dysonans po-
znawczy. Jest to dobra metoda, cho¢ osoby odporne na ma-
nipulacj¢ z fatwoscia wyczuja nasze podchody. Stosowalbym
ja wraz z innymi technikami, kt6re opisalem w ksiazce, ale
raczej nie samg, chyba ze uzywamy podanego powyzej przy-
kladu pierwszego.
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Wiladca stowa
J.D. Fuentes

~.. Stowo ma niezwykla moc. Wypowiedziane
w odpowiedni sposéb moze wplynaé na
przyszte wydarzenia, moze porywaé tumy
i by¢ najwspanialszym or¢zem. Ci, ktdrzy wiedzieli, jak je wykorzy-
stywaé, odnosili i odnosza niebywale sukcesy. Ta sztuka to nie jest
co$, z czym si¢ rodzimy. Mozemy wyksztalci¢ umiejetnosci, ktére
spowoduja, ze staniemy sie WEADCAMI SEOW.

Ksiazka, ktora trzymasz w reku, stawia sobie za zadanie da¢ Ci wha-
dz¢ nad ludzkimi emocjami. Bedzie tu mowa o tym, jak mozesz si¢
nauczy¢ siggaé poza racjonalne motywy innych ludzi i oddzialywa¢
bezposrednio na ich instynkty, rozbudzajac i rozpalajac swymi stowa-
mi ich wyobraznie.

Jak bezposrednio wplywa¢é na ludzkie instynkty, emocje i wyobraz-
nig, sprawiajac, ze wszelkie Twoje sugestie stang si¢ nieodparcie fascy-
nujace, zniewalajace i hipnotyczne?

Czytajac t¢ ksiazke, rozwiniesz swoje zdolnosci interpersonalne,
usprawnisz swoja komunikacje¢ i osiagniesz dzi¢ki temu lepsze rezul-
taty w zyciu prywatnym i zawodowym. Wplywaj w niewidoczny spo-
s6b na emocje Twoich rozméwcéw!

Ksigzke zamowisz na stronie Ztotych Mysli:

HTTP://WYWIERANIE-WPLYWU-NA-LUDZI.ZLOTEMYSLI.PL


http://wywieranie-wplywu-na-ludzi.zlotemysli.pl/amt,darmowy-fragment?&utm_source=zlotemysli&utm_medium=pdf&utm_campaign=darmowy-fragment&utm_content=12157
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Psychologia wywierania wplywu
i psychomanipulacji
Andrzej Stefanczyk

W jaki sposéb skutecznie wplywaé na in-
nych i broni¢ si¢ przed negatywnym wply-
wem z ich strony? Zapewne zdajesz sobie sprawe z tego, ze manipu-
lacja jest obecna prawie wszedzie. Czy potrafisz jednak zachowad si¢
i reagowa¢ na nig odpowiednio? Wiesz, jak wykorzystaé perswazje
i wywieranie wplywu tak, aby pracowaly dla Ciebie, a nie przeciwko
Tobie?

Co jest najlepsza obrona? Niektdrzy twierdza, ze atak! I co§ w tym jest,
Twoim ,atakiem” moze by¢ wiedza zawarta w tej ksiazce. Sama $wia-
domos¢ jest potezng tarcza, ktéra bedzie chroni¢ Ciebie i Twoje cele.

Zobacz, czego nauczysz si¢ dzigki tej publikacji:

@Bedziesz Smiac sie z nieudolnej manipulacji innych ludzi majac
swiadomos¢ wiedzy i praktycznych porad zawartych w tej ksigz-
ce.

@Zrozumiesz, w jaki spos6b mozna naktoni¢ innych do podjecia lub
zmiany jakiej$ decyzji.

&~ Zrozumiesz istote komunikacji miedzyludzkiej i wptyw poszcze-
g6lnych jej sktadnikéw na proces wywierania wptywu na innych
ludzi.

Ksiazke zamowisz na stronie Ztotych Mysli:

HTTP: //PSYCHOLOGIA-MANIPULAC]A. ZLOTEMYSLI.PL


http://psychologia-manipulacja.zlotemysli.pl/amt,darmowy-fragment?&utm_source=zlotemysli&utm_medium=pdf&utm_campaign=darmowy-fragment&utm_content=12157
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Magia perswazji
Aleksander Buczny

caaPROSTICHY
d0s

““‘“"““‘:\‘:s“z , o .. ,
‘:,‘;;“:amnmes Z Jak by¢ magikiem perswazji i opanowa¢ do
perfekgji skuteczne wywieranie wplywu na
ludzi?

Aby sta¢ si¢ magikiem perswazji, musisz nauczy¢ si¢ dziata¢ tak, jak
dziala magik. Musisz nauczy¢ si¢ wykorzystywaé ludzkie myslenie,
instynkty, ktére pozwola Ci $wiadomie kierowaé zachowaniem in-
nych os6b, jednoczesnie nie wzbudzajac w nich zadnych podejrzen.
Tego wlasnie mozesz si¢ dowiedzie¢ i nauczy¢:

5~ Jak skutecznie destabilizowa¢ przekonania innych oséb, czyli co
zrobi¢, aby przekona¢ innych do swoich racji.

&~ Jak wydawac innym osobom ukryte polecenia i sprawia¢, ze beda
mieli je ochote wykonywac zupetnie nieswiadomie.

& Zaskakujace polecenie, ktére automatycznie wprowadzi wiekszos¢
Twoich rozméwcoéw w stan silnej podatnosci na perswazje.

&~ Jak tatwo rozpalac silne pozadanie do kupienia Twoich towaréw u
trudnych klientow.

&~ Jak szybko i skutecznie poradzi¢ sobie z osobami, ktore s nasta-
wione na,,nie” do Twoich propozycji.

@Skuteczny sposéb na zainteresowanie klienta nawet takimi tema-
tami, ktére wydaja mu sie wyjgtkowo nudne.

Ksiazke zamowisz na stronie Ztotych Mysli:

HTTP://PERSWAZJA.ZLOTEMYSLI.PL


http://perswazja.zlotemysli.pl/amt,darmowy-fragment?&utm_source=zlotemysli&utm_medium=pdf&utm_campaign=darmowy-fragment&utm_content=12157
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4 .
NALEZA DO NIEGO LUDZIE AMBITNI,

KTORZY WIEDZA, ZE ABY OSIAGNAC SUKCES,
NALEZY SIE DOSKONALIC I POSZERZAC WIEDZE.
ZAPISZ SIE ZA DARMO,
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Dlaczego warto mie¢ petng wersje?

Kazdy z nas moze odkry¢ swoje sity wptywu,
istnienia ktérych nawet sie nie domyslat. Ten,
kto potrafi bezposrednio wptywa¢ na umyst
drugiego cztowieka, wptywa na jego decyzje.
Moze na przyktad przyspieszy¢ bicie jego
serca albo wrecz przeciwnie, uspokoi¢ go w
stresujacej sytuacji. Ale to dopiero poczatek!
Mozliwosci sg znacznie wieksze. Co powiesz
na prowadzenie rozmowy w taki sposéb, by
notorycznego sceptyka zamieni¢ w religijnego
e e wyznawce wybranej firmy lub produktu?
"Jezeli podczas negocjacji na podstawie
e T matego gestu rozpoznamy wewnetrzny stan
naszego partnera, bedziemy wiedzie¢, co i jak
moéwié, aby osiagnaé swoje cele. Wykrywajac
lek, dajemy bezpieczenstwo. Odczytujac zas
dezaprobate, wiemy, Ze nasza oferta nie jest dla drugiej strony
zadowalajgca...". Jacek Ponikiewski Z ksigzki nauczysz sie m.in.: Czytania w
mysSlach. Rozpoznawania typéw osobowosci rozméwcéw. Metod wywierania
wptywu poprzez oddziatywanie gestem i stowem (takze pisanym). Wptywania
na ludzkie odruchy pod$wiadome i kodowania pamieci neurotycznej rozméwcy.
lle razy mozna czytaé o uzyciu “nie” czy innych grach stownych dla dzieci?
Tak, popularne ksigzki na temat perswazji i manipulacji to przedszkole w
poréwnaniu z tak zaawansowang merytorycznie publikacja, ktérg trzymasz w
reku.

Manipulacja
neuroperswazyjna

Petng wersje ksigzki zamoéwisz na stronie wydawnictwa Ztote Mysli
http://manipulacja-neuroperswazja.zlotemysli.pl

Dodaj do koszyka


http://manipulacja-neuroperswazja.zlotemysli.pl/amt,darmowy-fragment?utm_source=zlotemysli&utm_medium=pdf&utm_campaign=darmowy-fragment&utm_content=12157
http://www.zlotemysli.pl/amt,darmowy-fragment/koszyk/dodaj-produkt/12161.html?redirect_main_cart=1&utm_source=zlotemysli&utm_medium=pdf&utm_campaign=darmowy-fragment-cart&utm_content=12157
http://www.tcpdf.org

