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Neurolingwistyka, czyli perswazja hipnotyczna

Stowne techniki wptywu

Budowa zdar wzgledem pdtkul mézgowych
i typow osobowosci klientow

Ludzki mézg sklada si¢ z dwoch potkul. Potkula lewa
odpowiada za logiczne myslenie, a prawa za emocje
1 marzenia. Mozna wigc powiedzied, ze o ile lewa pol-
kula jest racjonalng sferg czlowieka, o tyle prawa to ir-
racjonalna sfera ludzkiej istoty.

Wielu hipnotyzeréw za pomoca gestow przenosi pro-
cesy myslowe czlowieka z jednej potkuli do drugiej.
Przyktadowo, jeden ze znanych brytyjskich hipnotyze-
réw pytal ludzi w metrze o stacje, na ktora si¢ udaja.
Przypadkowe osoby wymienialy stacje, ale po chwili nie
mogly sobie przypomnie¢ miejsca przeznaczenia. Dzia-
to sie tak, gdyz hipnotyzer, zadajac drugi raz pytanie,
wykonywal przed oczami podréznych szybki gest rekq
(potaczony z dotykiem, burzacym poczucie pewnosci
siebie). Ow gest byl wykonywany na poziomie lewego
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2. Neurolingwistyka, czyli perswazja hipnotyczna

oka 1 zmierzal ku oku prawemu, konczac swoj bieg po
prawej stronie r0zmowcy.

W tym wlasnie momencie impuls nerwowy, jaki zapoczat-
kowal proces myslowy, byl automatycznie taczony z ko-
lejnym impulsem — informacja 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 sposob na o$mieszenie negocjato-
ra, a nawet wprowadzenie w blad drugiej strony — aby
wykazujac nickompetencje, ugra¢ swoje. Jednak przede
wszystkim wiedza ta pomoze kierownikowi zespotu

przekazywac informacje adekwatnie do celu konwersaciji,
a sprzedawcy wplynac na pozytywna decyzje klienta.

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

Lewa reka: Gestykulujemy, kiedy chcemy poruszyc
prawa potkule mézgu, czyli wplynaé na emocje.

Prawa reka: Gestykulujemy, kiedy chcemy poruszyc
lews potkule moézgu, czyli wplynaé na logiczne mysle-
nie rozmowcy.

Gest prawg reka przed oczami rozmoéwcy (od pra-
wego do lewego oka rozmowcey): Szybki, plynny gest

na poziomie oczu. Reka kieruje si¢ od prawego oka
rozmoéwcey ku lewemu, przenoszac tym samym procesy
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Jacek Ponikiewski

mys$lowe do lewej potkuli mézgu danej osoby. Wazne
jest, aby zadac¢ konkretne pytanie, odpowiadajace nasze;
intencji.

Gest lewa re¢ka przed oczami rozmoéwcy (od lewego
do prawego oka rozmoéwecy): Szybki, plynny gest na po-
ziomie oczu. Reka kieruje si¢ od lewego oka rozmowey
ku prawemu, przenoszac tym samym procesy myslowe
do prawej pétkuli mézgu danej osoby. Tak samo jak po-
przednio, wazne jest, aby zada¢ konkretne pytanie.

Pytania stanowigce baz¢ dla przenoszenia procesow
myslowych rozmoéwcy za pomoca gestu:

¢ Od prawej do lewej: Pytania o konkretne, logiczne,
wlozone w pewne ramy / zasady pytania. Pytamy
o rzeczy stale, podlegajace prawom logiki.

Przyktad. Ile to jest 8 razy 92 / Ile minut jedziesz do
swojego domu? / Jaka byla proponowana przez pad-
stwa kwota? / Na kiedy chcialby pan mie¢ ten raport?

¢ Od lewej do prawej: Pytania ogélne, emocjonalne,
irracjonalne. Pytamy o rzeczy dotyczace marzen,
warto$ci, stanéw emocjonalnych.

Przyktad. Jak si¢ pan wtedy czul? / Czy jest pan zado-
wolony z naszych ustaled? / Chyba dobrze si¢ dogadu-
jemy?

Zwréémy uwage na to, ze mozemy rowniez wykorzy-
sta¢ te technike w zupelnie innym celu. Zadajac pytanie
dotyczace emocii (,,Czy jest pan zadowolony z naszych
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2. Neurolingwistyka, czyli perswazja hipnotyczna

ustalen?”), mozemy przenie$¢ procesy myslowe roz-
moéwcey do potkuli lewej, tak aby zamiast ustysze¢ wy-
powiedZ opartg na emocjach i checi zachowania dobre-
go smaku, poznac logiczne przemyslenia danej osoby,
czyli wlasciwie jej prawdziwe stanowisko.

Forma zdan kierowanych do pétkuli prawej

Do pétkuli prawej kierujemy zdania pojedyncze (,,Faj-
ny samochdd, prawdar” / ,,Masz ochote na dobrg za-
bawe?”). Wazne jest, aby stosowac strong¢ czynng (bie-
rzesz, robisz, lubisz, piszesz itp.), jak rowniez zwracac
si¢ bezposrednio do odbiorcy (pani, pan, Zenku, Jarku,
Zbyszku, chcesz, wez). Takie zwroty przyspieszaja tet-
no u kazdej osoby, niezaleznie od rasy, kultury i prze-
konan. Mézg bowiem odbiera te formy jako adreso-
wane do potkuli emocji, a wige automatycznie wchodzi
w stan fal mézgowych odpowiedzialnych za uwalnianie
adrenaliny i dopaminy z kory nadnercza poprzez jadro
migdalowate.

Forma zdan do potkuli lewej

Do tej potkuli kierujemy zdania podrzednie zlozone
(,,Pami¢tam ten dzien, kiedy przyszedl do mnie moj
dobry znajomy, oferujac mi korzystny uklad, polegajacy
na dzialalnodci w branzy szkoleniowej, czyli procesach
edukacyjnych dla tych, ktoérzy chea wiedzie¢ nie tylko
tyle, ile powiedza im w pracy, ale o wiele wigcej”).
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Nie uzywamy réwniez odniesien pierwotnych, czyli
stow i poje¢ wywotujacych stres permanentny — aprio-
rystyczny, czyli apriorystyczny to naturalne i genetycz-
nie zakorzenione odruchy, powigzane z regutami: walcz
lub uciekaj. Przykladowo sa to: ,,ratowal si¢”, ,,oberwal-
bys”, ,,przerazajace”, ,straszne”, ,,zadal mi bol”, ,,zra-
nil mnie tymi stowami”. Takie odniesienia pierwotne
automatycznie przenosza procesy myslowe do prawe;j
potkuli i zacieraja racjonalne myslenie.

Tabela 7.

P L

+zdania pojedyncze ¢+ zdania podrzednie ztozone

+strona czynna, krétkie

~dania + brak odniesien pierwotnych

*emocje +logika

Gfoski rozziewne i nierozziewne

Ludzki mézg odbiera gloski jako impulsy nerwowe. Jest
to zwigzane z istnieniem w naszym narzadzie stuchu apa-
ratu Cortiego, jak rowniez blony bebenkowej. Odbieraja
one mikrodrgania, czyli wlasciwie fale dzwigkowe, i za
pomoca wloskow nerwowych tworza impuls nerwowy.

Gloski rozziewne (e, o, a) 1 nierozziewne (§, z, ¢, dz) sq
w istocie fala dZzwigkowa, ktéra oba te narzady odbie-
raja, przypisujac swoista intencje: logika/emocje. Mo-
zemy to wykorzystac, wypowiadajac na koncu kazdego
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2. Neurolingwistyka, czyli perswazja hipnotyczna

zdania wczedniej wybrane stowa (uwaga: technika ma
zastosowanie jedynie do ostatniego stowa w zdaniu).

Przyktad.

Tabela 8. Przyktady wyrazow z gloskami nierozziewnymi
i rozziewnymi

Lewa poétkula Prawa poétkula
Naleznos¢ Euro
Niewiarygodnos¢ Oszustwo
Nierzetelnos¢ Amatorka

Zalezny Ubezwtasnowolniony
Ztos¢ Furia

W ostatnim stowie zdania zapowiadajacego/spotu re-
klamowego uzywamy glosek o, e, a, jezeli chcemy od-
nie$¢ si¢ do odpowiedniej potkuli moézgu i1 zwickszyc
emocje. Jezeli za$ chcemy emocje wygasi¢, uzywamy: z,
S, C, sz, Cz.

Jak wida¢ powyzej, technika nie jest skomplikowana,
a by ja zastosowaé, wystarczy kilkuminutowe przygo-
towanie.

Spdjniki twarde i miekkie

Ludzki mézg przekierowuje spoéjniki ,,mickkie” 1, twar-
de”, podobnie jak gloski rozziewne i nierozziewne, do
odpowiedniej potkuli mézgu.
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Tutaj réwniez za wychwytywanie fal dzwigkowych od-
powiadaja narzad Cortiego i blona bebenkowa. Tym
razem jednak oddzialuje on bezposrednio na artefakty
podswiadomodci. Artefakt to pierwotny wzorzec, ktory
determinuje nasze kojarzenie 1 postrzeganie rzeczywi-
stoéci zardwno emocjonalnej, jak i racjonalnej. Takimi
artefaktami sq dla nas spojniki migkkie i twarde, ktore
zazwyczaj uzywane sa w konkretnych zdaniach, maja-
cych swoja intencjg, jak: strach, pogarda, nienawis¢, ra-
dos¢, zazdrosé, rywalizacja, przyjazn, pomoc.

Spojniki twarde i migkkie:
¢ Twarde: ale, lecz, tylko — wprowadzamy konflikt,
ktérego nie ma.

® Migkkie: bo, dlatego, poniewaz — lagodzimy kon-
flikt.

Riposta od migkkiego spdjnika pozwala zatrze¢ kon-
flikt 1 ciagna¢ rozmowe nawet ze zdenerwowanym
czlowiekiem. Spojnikéw mozna uzywac, aby wprowa-
dza¢ 1 wyprowadzac sluchacza z napigcia (lektor lub
prezenter).

Przyktad.
Tabela 9.

Potkula lewa Potkula prawa
ale poniewaz

lecz gdyz
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2. Neurolingwistyka, czyli perswazja hipnotyczna

Potkula lewa

Pétkula prawa

tylko dlatego
bo skadinad
a lub

albo i
aczkolwiek oraz

Zasada wspotpracy Paula Grice’a

Kazda konwersacja musi trzymac si¢ pewnych zasad,
aby byla konwersacja udang. W tym celu Paul Grice

stworzyl zestaw najwazniejszych regul, ktérych stoso-

wanie pomaga osiagna¢ sukces w rozmowie:

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

2. Maksyma jakoS$ci (przekazujemy jedynie infor-
macje zgodna z prawda).

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

4. Maksyma sposobu (przekazywa¢ informacje ja-
sNo, rzeczowo 1 zrozumiale).

5. Maksyma grzecznos$ci — Robin Lakoff (dac¢

mowic rozmowcy, nie przerywajac).
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Przyswojenie powyzszych zasad to wstep do tworzenia
spojnej sylwetki mowcey. Oznacza to tylko tyle, Ze nasz
przekaz werbalny powinien by¢ spojny z przekazem po-
zawerbalnym. Jezeli zatem przyswoiliémy juz wplywanie
na osobg za pomoca gestow, dostosowywania si¢ do pro-
filu rozmoéwcy, a takze oddziatywanie na niego stowem,
to teraz musimy ubra¢ wszystkie te narzedzia w pewien
strdj. Strojem tym beda wtasnie zasady Paula Grice’a.

Jak potaczy¢ maksymy Paula Grice’a z manipulacja?

1. Maksyma ilo$ci — starajac si¢ kim§ manipulowac,
musimy zrobi¢ to adekwatnie do celu konwersacji.
Mowiac zatem o cenie produktu, odpowiadajac na
konkretne pytanie, stosujemy manipulacje szybka
(inaczej manipulacja moze zosta¢ wykryta). Jeze-
li jednak kto§ zapyta nas o rzecz skomplikowana,
zwiezla odpowiedz, majaca na celu wywarcie wply-
wu na rozmowce, moze by¢ pod§wiadomie odebra-
na jako niesp6jnosc.

2. Maksyma jakosci — dobra rada dla osoby, ktora
chce wywiera¢ wplyw na rozméwcow, jest reguta:
,,Nigdy nie ktamiemy”. Chodzi bowiem o to, ze ma-
nipulacja jest proba wywierania presji i naklaniania
kogos do spelnienia naszej prosby lub sklonienia
do wykonania okreslonej czynnosci / dziatania po-
przez pewne techniki werbalne i pozawerbalne. Ma-
nipulacja nie jest klamstwem, ale sposobem podania

informacji.
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2. Neurolingwistyka, czyli perswazja hipnotyczna

3. Maksyma odniesienia — metody manipulacyjne
musza odnosi¢ si¢ do meritum rozmowy i nie moga
by¢ tematem pobocznym, ktéry moze spowodowac
podejrzliwos¢ u rozmowcy.

4. Maksyma sposobu — préba wywarcia wplywu nie
moze by¢ ,,mglista”, czyli zwyczajnie sklania¢ roz-
moéwey do snucia podejrzen 1 wprowadzac niezro-
zumienie. Tylko jasno przekazany komunikat, ktory
nie wydaje si¢ by¢ enigmatyczny, ma szans¢ powo-
dzenia.

5. Maksyma grzecznos$ci — manipulacja dziala wtedy
(szczegolnie slowna), gdy stuchamy rozméwey 1 da-
jemy mu moéwié. Pozwala to wprowadzi¢ poczucie
bezpieczenstwa i kierowania rozmowa, czyli wiasci-
wie oslabi¢ mechanizmy obronne drugiej osoby.

Zastosowanie si¢ do tych kilku prostych zasad pozwo-
li nam na idealny kamuflaz, ktéry ostabi mechanizmy
obronne danych o0sob, a wigc ich sktonnosé¢ do nieule-
gania perswazji. W takim wypadku nasze szanse rosna.
Jezeli bowiem kto§ ma spojna sylwetke werbalna i po-
zawerbalng, jest wiarygodny — to, co méwi, jest lu-
strzanym odbiciem tego, jak si¢ zachowuje, i na odwrét.
Osoby takie sq w stanie przekonac¢ prawie kazdego,
cho¢ w istocie maja w zanadrzu ukryte cele, motywacje
1 techniki.
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Pisemne techniki wptywu

Techniki wptywania krojem pisma i kolorystykq na klientow

Ludzki mézg posiada rowniez artefakty dotyczace ko-
loréw 1 ksztattéw. Wynika to z potrzeby segregowania
naplywajacych informaciji w sposéb szybki 1 w miare
klarowny. Mozna zatem powiedzieé, ze sposob, w jaki
ludzki mézg porzadkuje docierajace do niego informa-
cje, jest automatyczny, apriorystyczny (nadany natural-
nie) 1 genetyczny. Wiedzac to, mozemy wykorzystac te
mechanizmy, aby wywiera¢ presj¢ i wplyw.

Kolor. Kolory sa afektywne, a wigc odebranie przez
oko fali, ktéra definiuje barwe, wigze si¢ z powstaniem
impulsu, jakiemu nasz moézg automatycznie przypisu-
je znaczenie. Kolor czerwony przyspiesza tetno i budzi
agresje. Zgnily zielony dziala odpychajaco 1 kojarzy si¢
z rozkltadem, $miercia, bakteriami (kolor ten dziata stre-
sogennie). Zielony kolor rozpreza za$ soczewke oka.
Taka informacja przechodzi od nerwu wzrokowego do
mobzgu, wprowadzajac spokoj.

Ksztatt. Strzeliste pismo przyspiesza tetno, co moz-
na wykorzysta¢ w korespondencji e-mailowej badz tez
w pisemnych prosbach. Okragle wprowadza zas spokdj
1 bezpieczenstwo.

T*o. Manipulacja tlem wiaze si¢ z uzyciem odpowied-
niego koloru, w zaleznosci od naszych intencji. Wazny
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2. Neurolingwistyka, czyli perswazja hipnotyczna

jest rtéwniez dobor kroju pisma i stownictwa (patrz glo-
ski rozziewne i nierozziewne).

Jezeli zatem chcemy kogo$ zmusi¢ do jakiej$ czynnosci
pod grozba konsekwencji, uzyjemy tta w kolorze zgnilej
zieleni oraz strzelistego pisma, aby jego tetno przyspie-
szylo. Jezeli za$§ naszym celem jest grzeczna prosba, na
ktorej spelnieniu nam bardzo zalezy, uzyjemy okragle-
go kroju pisma i koloru kojarzacego si¢ z bezpieczen-
stwem, jak bi¢kitny lub zielony.

Kolejny etap to dobdér symboli stresogennych, czyli
przyspieszajacych tetno korespondenta. Najlepszym
sposobem na manipulacje tetnem jest zamieszczenie
jednego elementu czerwonego w e-mailu lub w pismie.
Taki element bedzie przyspieszal tetno korespondenta
w sposob podprogowy. Ludzki mézg odbiera bowiem
taki punkt jako czajace si¢ zagrozenie, a sam kolor koja-
rzy si¢ naszym procesom myslowym z agresja.

Innym sposobem na wykorzystanie czerwonego ele-
mentu jest noszenie ze sobg okularow w czerwonej
oprawce (jezeli kto$ nie ma wady wzroku, moga to by¢
okulary ,,zeréwki”). Podczas rozmoéw z klientami lub
pracownikami mozemy zaklada¢ okulary, gdy chcemy
zwrcié uwage na to, co moéwimy, lub tez zdejmowac
je, aby odbiorcom zwolnilo te¢tno, i tym samym wpro-
wadzi¢ w danym fragmencie rozmowy spokoj i bez-
pieczenstwo. Metoda ta przynosi efekty szczegdlnie
sprzedawcom, ktorzy méwiac o zaletach oferty, moga
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zaklada¢ takie okulary, a przy negocjacji cenowej ta-
kowe zdejmowac, a wiec wplywac w realny sposéb na
druga strong. Jest to przyklad pozytywnego wykorzy-
stania przyspieszania tetna u rozmowcy.

Jeden czerwony element wystarczy, aby rozbudzi¢ emo-
cje (moga by¢ to logo firmy lub nazwa programu). Nie
wiccej, inaczej nie przyspieszamy tetna pozytywnego.
UWAGA: Dla prezentera wystarczy czerwony krawat
lub czerwone oprawki okularéw ,,zeréwek”.

Kréj pisma ,,strzelisty”, aby obudzi¢ pozytywne emo-
cje, 1 okragly, by zapanowal spokéj. Ciemnozielone tto
stosujemy za$, zeby pobudzi¢ emocje negatywne —
niepokd;.

Tej techniki mozna uzywac wobec kazdego, ale trzeba
pamigtac o tym, aby dobrze kamuflowaé nasza manipu-
lacje. E-mail lub pismo powinny wyglada¢ naturalnie.
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Reguty i techniki manipulacyjne o podtoiu
psychologiczno-spotecznym

Wszystkie ponizsze reguly i zasady manipulacyjne mo-
zemy wykorzysta¢, a nawet powinni§my, stosujac row-
noczesnie techniki, ktérych opis widnieje w poprzed-
nich rozdziatach ksiazki. Jest to idealne uzupelnienie
metod juz bardzo skutecznych. Dotycza one regul spo-
tecznych, takich jak reguta autorytetu lub wzajemnosci.
Czesto stosujemy je nieswiadomie w formie okrojonej
lub petnej. Warto jednak poznac je doglebnie, cho¢ ich
skutecznos$¢, gdy wystepuja same, jest moim zdaniem
watpliwa.

Osobiscie traktowalbym ponizsze techniki jako reguly
kierowania zespolem lub zasady udanej dla nas konwer-
sacji, a wiec element skltadowy pewnej calosdci. Ich sub-
telne stosowanie moze nam przynie$¢ dobre efekty, ale
tylko gdy nauczymy si¢ metod opisanych w poprzednich
rozdziatach. Problemem osob, ktére chea uczy¢ mani-
pulacji, bazujac jedynie na technikach psychologiczno-
-spolecznych (a wigc zawartych w tym rozdziale), jest
oderwanie czlowieka od innych sfer jego jestestwa. Za-
uwazmy, iz czlowiek jest istota spoleczna, ale réwniez
biologiczng (patrz: neuroperswazja) i duchows (patrz:
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procesualne odruchy psychologiczno-spoleczne). Oczy-
wiscie do psychiki nawiazuja réwniez techniki, takie jak
,»stopa w drzwiach” lub ,,niska pitka”; lecz odnosza si¢
one do psychiki spotecznej jednostki. Wszyscy przeciez
kierujemy si¢ mysleniem wspolnym dla grupy, stajac si¢
w pewnym sensie calo§ciowym organizmem.

Technika ,stopa w drzwiach”

Mozemy zwigkszy¢ szanse na spelnienie naszej wlasci-
wej prosby, gdy najpierw wystosujemy prosbe niewiel-
ka, na ktorej spetnieniu wcale nam nie zalezy. Spelnie-
nie przez dana osobg prosby mniejszej bowiem jest
katalizatorem do wlaczenia si¢ w nas pewnych regul.
Pierwsza z nich to regula zaangazowania. Jezeli wigc
powiedzielismy, ze przychylimy si¢ do malej prosby,
przychylimy si¢ réwniez do wigkszej, gdyz juz si¢ za-
angazowaliémy. Musisz by¢ konsekwentny we wlasnych
oczach. Jezeli bowiem jeste$ uprzejmy 1 odpowiadasz na
pytania, to robisz to zawsze. Nie wystepuje tu kontrast,
gdyz wydaje si¢ nam, ze druga prosba wcale nie jest
wygorowana, cho¢ w rzeczywistos$ci moze by¢ o wiele
wigksza niz poprzednia. Przykladowo: najpierw prosi-
my o pomoc przy uchyleniu okna w wagonie, a potem
o to, co naprawde nas interesuje, czyli o popilnowanie
psa przez owego pasazera. Gdybysmy od razu popro-
sili o popilnowanie naszego czworonoga, moglibysmy
si¢ spotkac¢ z odmowa. Prosba o pomoc przy uchyleniu
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okna w przedziale byla réwniez katalizatorem dysonan-
su poznawczego u rozmowcy, ktory posiada w sobie
»ja prawdziwe” 1 ,,ja wylmaginowane”. ,,Ja prawdziwe”
to osoba, ktora jeste$Smy w rzeczywistosci, czyli to, jak
si¢ zachowujemy, za$ ,,ja wyimaginowane” to osoba, do
ktorej chcemy dazy¢, czyli rodzaj ideatu. Wickszo$¢ lu-
dzi nie odmoéwi wiec pomocy, gdy juz raz jej udzielili,
poniewaz chca dazy¢ do ,,ja wyimaginowanego”, czyli
zarazem by¢ 1 udowodnic¢ sobie dla wlasnego komfortu
etycznego, iz sg uczynni, uprzejmi oraz mili dla innych
czlonkéw spolecznosci.

Technika ,niska pitka”

Ta technika bazuje na tym, aby zaproponowa¢ komus
niezwykle korzystng oferte, a nastgpnie podnies¢ ceng.
Przykladowo: najpierw dajemy cen¢ o 1/3 nizsza od
ceny rynkowej, ale juz przy podpisywaniu umowy przy-
pominamy, ze ten model auta jest dostepny jedynie ze
sprzetem grajacym i lakierem metalizowanym, a takze
z poduszkami powietrznymi dla pasazerow. Klient po-
winien si¢ zgodzi¢, poniewaz ma poczucie, iz wlozyl
juz pewien wysilek w negocjacje, a wigc zainwestowal.
Jego wycofanie si¢ bedzie wigc porazka i strata. Jezeli
za$§ przystanie na warunki, zyska moze mniej, niz za-
tozyl, ale wcigz bedzie ,,na plus”. Nie zachodzi tu kon-
trast, gdyz kumulowanie kilku elementéw sprawia, ze
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kwota 10000 zI dodawana do kwoty 200000 z1 jest kro-
pla w morzu.

Technika ,drzwiami w twarz”

Wykorzystujemy kontrast, czyli wystosowujemy prosbe
nie do spelnienia, aby po otrzymanej odmowie wysto-
sowac prosbe mala, wlasciwa, czyli te, ktéra nas rze-
czywidcie interesowala. Przykladowo: prosimy o pozy-
czenie 1000 z! i prosba nie zostaje spetniona. Prosimy
wiec o pozyczenie 200 z1. Nasz rozmdwcea powinien si¢
zgodzié, wykorzystujemy bowiem dysonans poznawczy.
Ludzie chca uchodzi¢ w oczach innych oséb, a takze
1 wlasnych, za jednostki spoteczne w stopniu najwyz-
szym, a wigc uczynne i mile. Jezeli zatem raz dana oso-
ba odméwi nam pomocy, a wigc okaze si¢ jednostka
nieuczynna, to za drugim razem bedzie chciata zmy¢
z siebie 6w blamaz. W gre wchodzi tu rowniez regula
wzajemnosci, gdyz rezygnujac z wiasnej prosby, czyli
prosby pierwszej, zmuszamy rozmoéwce do odwzajem-
nienia ustgpienia. Ta regula bedzie opisana w dalszej
czesci rozdziatu.

Technika ,dwie proshy”

Polega ona na wystosowaniu prosby, ktorej szansa na
spelnienie oscyluje w okolicy 50 na 50%. W przypad-
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ku odmowy wystosowujemy druga, taka samg prosbe
w krotkim czasie, czyli wlasciwie od razu. Ludzie nie
sq skltonni méwic ,,nie”. Mowienie ,,nie” jest trudng
sztuka. Dlatego wykorzystujemy dysonans poznawczy.
Nasz rozméwea bedzie chcial uchodzi¢ za osobe¢ po-
mocna, wiec na druga prosbe powinien przystac. W do-
datku, przyktadowo jezeli poprosimy o 500 z! w ramach
pozyczki, spotkamy si¢ z odmowa. Wtedy wlasnie po-
prosimy o podwiezienie nas do miasta odleglego o 200
kilometrow. Druga prosba ma o wiele wigksze szanse
na spelnienie, cho¢ w rzeczywistosci jest tej samej na-
tury co pierwsza.

Indukcja hipokryzji

Jest to bardzo prosta technika. Polega na wytknigciu
komus$ hipokryzji, czyli zmuszeniu go do postapienia
stusznie — czytaj: tak, jak sobie tego zyczymy. Mozemy
kogos$ zapytac: ,,Czy bylby pan tak mily” (tutaj robimy
przerwe 1 czekamy na odpowiedz, ktéra na pewno be-
dzie brzmiala ,,tak”, gdyz kazdy za mitego chce ucho-
dzi¢) ,,i popilnowalby mojego psa?”. Lub tez w inny
sposob: ,,Czy jest pan dobrym czlowiekiem? To bla-
gam, niech mi pan pomoze!”.

Jak wida¢, wykorzystujemy tu réwniez dysonans po-
znawczy. Jest to dobra metoda, cho¢ osoby odporne na
manipulacj¢ z latwoscia wyczuja nasze podchody. Sto-
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sowalbym ja wraz z innymi technikami, ktére opisalem
w ksiazce, ale raczej nie sama, chyba Ze uzywamy poda-
nego powyzej przyktadu pierwszego.

Autoprezentacja

Jest to suma sygnaléw werbalnych i pozawerbalnych,
ktora przekazujemy poprzez nasza calosciows sylwetke.
WHhasdciwie rzecz ujmujac, mozna powiedzied, ze stoso-
wanie technik manipulacyjnych, a takze kontrolowanie
mowy ciala i mikrowyrazen twarzy, daje nam mozliwosc¢
swietnej autoprezentacji, ktéra ma na celu pokazanie
siebie w takim §wietle, w jakim chcemy. Wtedy wiasnie
ludzie uznaja nas za osoby nalezace do pewnych $rodo-
wisk lub klas spolecznych.

Zasada wzajemnosci

Dziata wtedy, gdy podarujemy komus jaki§ przedmiot
albo pomozemy mu materialnie lub niematerialnie,
a nastepnie wystosujemy prosbe. Jest ona skuteczna,
poniewaz czlowiek jako istota spoleczna jest uczony
zycia w symbiozie z innymi czlonkami grupy. Czgsto
owa symbioza polega na odwdzigczaniu si¢ dobrem za
dobro. Chodzi oczywiscie o dobro takie, jak podaru-
nek lub korzys¢. Podstawa tej zasady jest oddziatywa-
nie na kogos, cho¢ prosba wlasciwa jeszcze nie zosta-
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ta wystosowana. Kultura wyksztalcita rowniez zasade
zobowiazania. Polega ona na ci¢zarze, ktéry powstaje,
gdy otrzymamy od kogos bezinteresowny podarunek.
Wtedy wlasnie pragniemy zrzuci¢ z siebie zobowiaza-
nie, czesto podarowujac w ramach wdzigcznosci (cho¢
bywa, ze w rzeczywistosci dajemy soba manipulowac)
dobro o wiele wigksze niz to, ktére otrzymalismy.

Zasada zobowigzania i konsekwenc;ji

Konsekwencja jest spolecznym absurdem, poniewaz
zdarza si¢ nam robi¢ co$, cho¢ wcale tego nie pragnie-
my. Nazywam to ,,spolecznym ascetyzmem”. Sami bo-
wiem wpedzamy si¢ w bledne kolo konsekwencji, ktore
inni z lubos$cia wykorzystuja.

Ta zasada polega na tym, iz jezeli powiemy ,,A”, to nie
wypada nam nie powiedzie¢ ,,B”. Jesli wiec stwierdzi-
my, ze udzielimy pomocy tonacemu, to w sytuacji gdy
nagle kto$ zacznie tonaé, wskoczymy do wody. Jest to
przyklad dos$¢ radykalny, ale dobrze pokazuje, na czym
w rzeczywistosci polega owa zasada. Konsekwencja po-
maga takze nam, bo przeciez tatwiej jest zy¢ w $wiecie,
ktory rzadzi si¢ jasnymi regutami. Daje nam to poczucie
bezpieczenstwa, a takze powoduje brak wewnetrznego
dysonansu etycznego. Wydajemy si¢ sobie bliscy, racjo-
nalni, a przede wszystkim zdaje si¢ nam, ze doskonale
znamy siebie.
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Zauwazmy, iz czesto podejmujemy jakie§ dzialania
wbrew naszym interesom, cho¢ wcale nie postepujemy
wladciwie. Nie patrzymy bowiem na strong etyczna tego
zachowania, ale na spoleczna. Czy to dobrze, ze wbhrew
sobie pojde z tym chlopakiem na dyskoteke? Jest mily,
ale tylko tyle. Nie chce mu zrobi¢ przykrosci... Oczywi-
$cie, nasze dzialanie bedzie jeszcze bardziej ,,tragiczne”
w skutkach dla nas 1 dla drugiej strony. To jedna z naj-
bardziej autodestrukcyjnych regul.

Dowdd spoteczny

Robimy co$, bo inni to robia. Albo tez wyznajemy jakie§
wartosci, bo inni cztonkowie grupy takowe wyznaja. Na
te zasade szczegdlnie podatne sa osoby o charakterze
platyny i srebra. Jednak o ile te pierwsze stosuja konfor-
mizm dla bezpieczenstwa i spokoju, o tyle te drugie ro-
bia to zazwyczaj z przekonania (kieruja si¢ ustalonymi
zasadami, przestrzegajac ich nie dlatego ze tak jest ta-
twiej czy bezpieczniej, ale dlatego ze tak trzeba). Dziala
tu przede wszystkim lgk przed braniem odpowiedzial-
nosci za podejmowanie samodzielnych decyzji, a takze
lek przed samgq sytuacja, w ktorej si¢ znalezlismy. W do-
datku mamy wrazenie, iz pozostali czlonkowie grupy
sq tacy sami jak my. Czujemy si¢ silni. Mozemy te site
ofiarowac rozmowcy, gdy na dowdd spoteczny wskaze-
my zastosowanie danego rozwigzania, czy tez pomysiu,
juz wezesniej — w innej firmie. Jak wspominalem, naj-
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lepiej probowac tego z osobami z charakterem platyny
i srebra. Warto pokazac, ze jakie§ rozwiazanie jest przy-
jete powszechnie lub iz jest rozwiazaniem juz wyprébo-
wanym. Ludzie przyjmuja takie argumenty czesto bez
dyskusji. Wazne jest wiec, aby wpierw sprawdzic, co lub
kto jest dowodem spotecznym. Moze to by¢ bowiem
réwniez jakas osoba uwazana za autorytet, a wiec god-
na postuchu. W rzeczywistosci wiele autorytetow moze
by¢ autorytetami falszywymi.

Zasada przyjaini

Regula przyjazni dziala, gdy darzymy kogo$ sympatia.
W takim wypadku jeste§my w stanie zrobi¢ dla danej
osoby o wiele wigcej niz dla obcej, ze wzgledu na wigzi
migdzyludzkie. Powoduje to brak rozréznienia osoby,
ktéra jest naszym przyjacielem, od oferty, ktorag nam
sktada, czyli w rzeczywistodci od prosby. Musimy wigc
nauczy¢ si¢ oddziela¢ prosbe i interesy od sympatii. Po-
zwoli to nam trzezwo ocenia¢ sytuacje 1 wiacza¢ w ne-
gocjacje wlasne korzysci. Wystepuje tu takze efekt au-
reoli, ktory jednak opisze troche pdzniej. Ludzie czesto
wykorzystuja nasza przyjazni lub sympatie, aby osiagnac
wlasne cele. Jest to jawna manipulacja. Stosuja ja nie
tylko ci, ktérych podziwiamy, ale réwniez nasi przyja-
ciele. Zazwyczaj nie zdaja sobie z tego sprawy, proszac
nas o przysluge. Z kolei w wypadku odmowy czuja si¢
urazeni.
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Dlaczego warto mieC petng wersje?
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http://manipulacja-neuropers
wazja.zlotemysli.pl
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