Poznaj techniki manipulaciji i juz
nigdy nie daj sie "wpusci¢ w kanal"!



© Copyright for Polish edition by ZloteMysli. pl

Data: 15.11.2007

Tytul: Techniki manipulacji w praktyce
Autor: Sergiusz Kizinczuk

Wydanie I

ISBN: 978-83-7582-026-3

Projekt okladki: Marzena Osuchowicz
Korekta: Sylwia Fortuna, Anna Popis-Witkowska
Sklad: Anna Popis-Witkowska

Internetowe Wydawnictwo Zlote Mysli Sp. z o. o.
ul. Daszynskiego 5

44-100 Gliwice

WWW: www. ZloteMysli. pl

EMAIL: kontakt@zlotemysli. pl

Wszelkie prawa zastrzezone.

All rights reserved.


mailto:kontakt@zlotemysli.pl
http://www.zlotemysli.pl/
http://www.zlotemysli.pl/
http://www.zlotemysli.pl/?c=regulamin

SPIS TRESCI

B eecececececececessssssssssscasasscssncnsesesssesessssssssssssasssssssnsnsnsasesssesesessssassnsas 4
1. POWITANIE .cccccetcceerccercccescccssccossscsscsssscsssscsescssssssssssesscsssscsssssssscss 6
2. MANTPULACJA NIEJEDNO MA IMIE... ccecetercececcscecescsseccscscescscns 10
3. ZAMIAST WSTEPU — TROSZKE TEORII ....ccccoetetctctcacececececececenes 17
4. DLACZEGO ULEGAMY MANIPULACGII? .ccccieterccncerccoscosccoscoscnns 34
Zasada maksymalizacji wlasnego zysku czy wlasnych korzysci .................... 42
Zasada odwzajemniania lub wdziecZnoSCi ........eeevvveeecureeecreeeeiieecieeeeeeeeenen. 44
Zasada SymMbOli AULOTVEEIU ......eeeeeeuiieeeeiiee ettt e ere e e 46
Zasada lubienia i SYIMPAtil ....cccveeeeeiiieeeieiiiiieeeciieeeeecreeeeecceeeeeeeveeeeseeeeeeeeanns 49
Zasada spolecznego dowodu SHISZNOSCI ......cceeeeviieeieiiiieeiiieeeecceee e 51
Zasada zaangazowania i KONSERWENCII ......eeeevveeeeiieeeeiiieeniiieeeieeeeieeeeiee e 52
Zasada niedostepno$ci (WyjatKOWOSCI) ..ceeeevveeeeeeiieeeeecireeeecereeeeeeee e e 53
5. POTEGA I MAGIA SEOW.......ceveeeruueeeceereeersesescssssessssssssssssssssssssnns 55
6. TECHNIKI MANITPULACJI W PRAKTYCE ..ccccetcceecccercccoscccsscconces 67
7. SZKOLENIA SPRZEDAZOWE .....ccuueeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeecessssssssssssns 114
8. OBRONA PRZED MANIPULACUJA ..cccececeerecesasscsesececssssssesesssssnes 139

Q. ZAKONCZENIE .......ceveeeerneeeeeeeeeeesssssssssssesssssssssssessssssssssssssssssses 144



*xX%x

Zanim zaczniesz czyta¢ niniejszg publikacje — uswiadom sobie, ze
miedzy wywieraniem wplywu, perswazja, hipnotycznym marketin-
giem czy manipulacja tak naprawde nie ma absolutnie zadnej istot-
nej roznicy! Cel jest zawsze ten sam — przekonac drugg osobe, by po-
stepowala zgodnie z naszymi zalozeniami. Réznice tkwig jedynie
W nazwie.

Rownie dobrze moglbys powiedziet¢ ,,wpuszczanie w kanal”, ,,w mali-
ny” itd., cho¢ to juz brzmi znacznie mniej elegancko. Wywieranie
wplywu czy perswazja brzmia bardziej elegancko niz manipulacja, to
fakt, ponadto manipulacja sugeruje oszustwo, lecz

cel jest jednak zawsze ten sam, za$ granica miedzy oszustwem a ma-
nipulacja jest niekiedy naprawde trudna do wychwycenia.

Mimo iz w publikacji tej znajdziesz wiadomosci z wielu dziedzin,
m.in. psychologii, socjologii, Programowania Neurolingwistycznego
(NLP), a nawet fizjologii, publikacja ta nie jest podrecznikiem z zad-
nej z tych dziedzin. Ja jedynie sygnalizuje istnienie pewnych zjawisk.
Zainteresowanych odsylam do fachowych publikacji z powyzszych
dziedzin.

Te metody istnieja — bez wzgledu na to, co o nich myslisz...

Przeczytanie tej ksigzki sprawi, ze nauczysz sie perfekcyjnie manipu-
lowa¢ innymi ludZzmi, samemu pozostajagc odpornym na manipula-
cje.
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Manipulacja to cecha rownie stara jak nasz gatunek.

Manipulacja - lacinskie manipulatio —
to manewr, fortel, podstep.

Stowo manipulacja najprawdopodobniej pochodzi
od taciriskiego manus pellere,

co oznacza mieé¢ kogos w reku.

A mieé kogo$ w reku —
to znaczy kierowac jego zachowaniem...

I to kierowaé niekiedy nawet wbrew jego woli...



1. Powitanie

Witam Cie serdecznie, drogi Czytelniku!

Jaki$ czas temu, w ,Manipulacji, perswazji czy magii”, napisa-
lem:

Nie jest to podrecznik manipulatora, takich podrecznikoéw chy-
ba nie ma i nie bedzie. Nie wierz wiec, jesli ktos zaoferuje Ci pod-
recznik, ktory nauczy Cie manipulacji ,,od zaraz”. Nie szukaj ,,ztotej
recepty na sukces”. Musze Cie rozczarowacé, nie ma takiej recepty.
I nigdy nie bedzie. Jezeli ktos Ci powie, ze zna takq uniwersalng re-
cepte na sukces dla wszystkich, to albo nie wie, o czym moéwi, albo
po prostu klamie jak z nut. Nie ma metody, by nagle kogos zmienié,
chyba ze wierzysz w magicznq rézdzke. I nie ma absolutnie zadnej
ksiqzki, ktora moze byc tq jedynq receptq na szczeScie. Dlatego tez
kazdq ksiqgzke, ktorq przeczytasz, potraktuj jako poradnik, jako
wskazowki, a nie jak wyrocznie. Wyciqggnij wnioski, przemysl, ale
nigdy nie traktuj niczego jako jedynej prawdy. Kazda ksiqzka co$
Ci da, ale zadna nie da tej jedynej, wspanialej recepty.

Podtrzymuje to réwniez i teraz. I rOwniez teraz prosze Cie o tzw.
zdroworozsadkowe podej$cie do wszystkiego, co przeczytasz zarow-
no w tej, jak i w innych ksigzkach dotyczacych manipulacji. Czytaj
jak najwiecej, poglebiaj swoja wiedze i wyciggaj wnioski.

Nie wierz jednak nikomu na slowo, sam sprawdz, czy dane metody
dzialaja.
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Na rynku jest obecnie dostepnych bardzo wiele publikacji na temat
wywierania wpltywu. Co tu ukrywac, ten temat ostatnio zrobil sie bar-
dzo modny. Jednak chyba zadna z dostepnych ksigzek nie przedsta-
wia sposobdéw praktycznych, wiekszo§¢ autoréw koncentruje sie bo-
wiem na teorii. Ja uczynilem odwrotnie, zakladam bowiem, ze czy-
telnik ma juz sporo wiadomo$ci teoretycznych na temat manipulacji.
Ograniczylem wiec ilo$¢ teorii do niezbednego minimum.

Rowniez jezyk publikacji jest dostepny dla kazdego, unikalem bo-
wiem naukowych (lub pseudonaukowych) okreslen, ktore niejedno-
krotnie zrozumiale sg dla niewielkiej garstki ludzi, a czasami chyba
tylko dla samego autora. Metody, ktore Ci przedstawie, to po czesci
metody pochodzace ze szkolen NLP, po czeSci sposoby, ktorych uczy
sie w roznych instytucjach, np. na szkoleniach sprzedazowych przy-
szlych sprzedawcow... Nie wnikam, na jakich metodach bazujg te in-
stytucje, ktorych nazw nie bede wymienial. Wazne, ze to dziala,
o czym mialem okazje sam przekona¢ sie wielokrotnie. Uczylem sie
bowiem tych technik przy okazji r6znego rodzaju szkolen.

Znajdziesz tu rowniez, drogi Czytelniku, metody ,z zycia wziete”,
roznego rodzaju ,przewalanki”.

To, czy Ty uzyjesz tych informacji w dobrym celu, czy po to, by kogo$
wpusci¢ w kanal, czy oszuka¢ — to juz tylko sprawa Twojego sumie-
nia. Jesli jeste$ sprzedawca i dzieki manipulacji sprzedasz klientowi
~Kiche”, to mozesz juz nic wiecej nie sprzeda¢ — malo, ze juz nic od
Ciebie nie kupi, to jeszcze opowie innym. Ja wiem, ze dzieki tej pu-
blikacji mozesz nauczy¢ sie manipulowaé¢ innymi, mozesz tez
nauczy¢ sie broni¢ przed wszelka manipulacja. Wprawdzie wiele
przedstawionych przeze mnie sposobow zostalo wykorzystanych
w ewidentnych oszustwach, uwazam jednak, ze mozna je réwniez
wykorzystaé w pozytywnych celach. Znajac je, bedziesz odporny na
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manipulacje. Nie moge jednak zagwarantowac, ze unikniesz wkrece-
nia. Metody wywierania wplywu czy sposoby dokonywania oszustw
sa nieustannie doskonalone i ciggle powstaja nowe. Metody, ktore Ci
przedstawie, dzialaja rewelacyjnie, byly wielokrotnie sprawdzone,
lecz nie maja stuprocentowej skutecznos$ci. Nie na kazdego dziala to
samo, o czym dobrze wiesz. Kazda z nich wyprébuj i dopiero wtedy
ocen: dziala czy tez nie? Tak wiec, jesli kto$ powie Ci, Ze zna me-
tody w 100% pewne, to albo klamie, albo jest to zwykly
chwyt marketingowy.

A moze po prostu zwyczajnie Cie wkreca...

Uprzedzam Cie jednak, ze zawarte w publikacji informacje moga Cie
szokowa¢ badz wywolywaé jakieS Twoje opory moralne. Opisane
przeze mnie metody istnieja, czy tego chcemy, czy tez nie. Manipu-
latorzy wywierajacy na nas wplyw nie maja skrupuléw, li-
czy sie jedynie ich cel. A cel ten jest w wiekszosci przypad-
kow niezgodny z Twoim czy moim interesem. Dziala nawet
na Twoja szkode — to jest realizacja celu manipulatora, ce-
lu, jaki postawil przed soba on sam badz jego firma. Ty je-
ste$ jedynie przystowiowym pionkiem w grze. To po prostu biznes.
To manipulator ma zwyciezy¢, to jego cel ma by¢ zrealizowany, nie
Twdj. Fakt pozostaje faktem. I nie ma znaczenia, czy nazwiesz to wy-
wieraniem wplywu, perswazja czy marketingiem hipnotycznym.
Oczywi$cie znacznie ladniej brzmi i nie wywoluje takich oporéw roz-
mowcy, jesli powiesz: marketing hipnotyczny, wywieranie wplywu,
a nie manipulacja, presja, wpuszczanie w kanal czy wpuszczanie
w maliny. Nadal jednak to jest to samo zjawisko. Prosze wiec, by$ nie
ocenial, czy to, o czym przeczytasz, jest etyczne, moralne, dobre czy
zle. Odrzu¢ wszelkie obiegowe opinie na temat manipulacji i wywie-
rania wplywu. Ja podaje Ci pewne informacje, czasami jedynie sy-
gnalizuje je, lecz zauwaz, ze absolutnie nie oceniam ich z punktu wi-
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dzenia moralno$ci czy etyki. Ty rowniez badz wolny od takich ocen.
Publikacja ta nie jest ,,Podrecznikiem Manipulatora” ani ,,Vademe-
cum Oszusta”, cho¢ przedstawione sg w niej praktyczne sposoby ma-
nipulowania czy wrecz oszukiwania. Cze$¢ z nich to sposoby, ktérych
uczy sie na wszelkiego rodzaju szkoleniach sprzedazowych, cze$¢ to
metody ,z zycia wziete”. Niektore z nich moga Ci sie wydac nieetycz-
ne czy wrecz szokujace, prosze wiec, by$ na czas czytania odrzucil
wszelkie oceny, czy to jest moralne, etyczne czy tez nie.. Wiele spraw
wyda Ci sie wysoce nieetycznych. Publikacja, ktoéra wlasnie czytasz,
nie jest podrecznikiem manipulatora czy oszusta, cho¢ mozesz sie
z niej nauczy¢, jak manipulowaé¢ ludzmi, a nawet — jak ich oszuki-
wac. Techniki, ktore opisuje, pochodza z wielu dziedzin zycia, czes¢
z nich to metody NLP, cze$¢ to, jak napisalem wcze$niej, ,z zycia
wziete” patenty na manipulacje. Jak je wykorzystasz — zalezy wylacz-
nie od Ciebie. Jesli przyjdzie Ci i§¢ na rozmowe kwalifikacyjna
w sprawie pracy, to wiedza zawarta w niniejszej publikacji bardzo Ci
pomoze, bys mogl osiagnaé cel. Przeczytasz, jakich technik mozesz
sie spodziewac w trakcie takiej rozmowy. Dowiesz sie, jak mozesz zo-
sta¢ zmanipulowany. Pomoze Ci to ustrzec sie przed podjeciem nie-
korzystnych dla Ciebie decyzji. By¢ moze sam bedziesz manipulowat
potencjalnym szefem, tak by wypas¢ w rozmowie jak najlepiej. I tym
razem moze to Ty bedziesz wkrecal... Wybor to sprawa Twojego su-
mienia.
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2. Manipulacja niejedno ma imie...

Gdyby ktos zupeklie Ci obcy chcial wejs¢ do Twojego mieszkania, ot
tak, po prostu, prosto z ulicy, pewnie nie wpuscilby$ go. Bo dlaczego
masz wpuszczat kogo$ zupelnie Ci nieznanego? Tymczasem sprytny
oszust — manipulator — stosujgc proste triki, moze tego dokonac.
Wystarczy, ze przebierze sie np. w mundur czy sutanne, postepujac
zgodnie z zasada symboli autorytetu, a juz Twoje obawy zejda na
plan dalszy. Zaczepiony na ulicy prosba o datek — pewnie odméwisz,
lecz jes$li manipulator wzbudzi w Tobie wspodlczucie lub poczucie
winy, siegniesz do kieszeni. Moze tez dziala¢ na zasadzie poczucia
wdziecznosci, dajac Ci prezent zupelnie bezinteresownie. Zacze-
piony przez akwizytora, nie dasz sie namowi¢ na zakup, powiesz
pewnie, Ze nic nie kupujesz. Chyba ze sprytny manipulator odbije
pileczke, po czym wciagnie Cie w rozmowe. Takich trikow jest
zresztg znacznie wiecej, 0 czym przeczytasz w niniejszym opracowa-
niu. I zdziwisz sie, gdy przekonasz sie, jakie to proste.

Czy wiesz o tym, ze sprzedaz, reklama, a nawet oszustwo polegaja na
wywolaniu u osoby manipulowanej zmienionego stanu §wiadomos-
ci?

Zwro¢ uwage, ze kazdy oszust w procesie manipulowania nami naj-
pierw wzbudza nasze zaufanie. Moze to by¢ zaufanie czy szacunek do
firmy, ktora reprezentuje, badz bezposrednio do swojej osoby.
Luzna, przyjazna rozmowa ma na celu wzbudzi¢ w Tobie sympatie
(to odwolanie do zasady lubienia i sympatii).

Wykorzysta jeszcze kilka innych sztuczek....
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W czasach, gdy istnialy ,,PEWEXY”, nie bylo kantorow wymiany
walut, a dolary kupowalo sie od ,cinkciarzy”. Wtedy tez mozna bylo
wielokrotnie zaobserwowa¢, jak niesamowitymi manipulatorami byli
niektorzy z nich. Pomijam fakt, ze byli to réwniez niekiedy oszusci.
Niezorientowanym wyja$niam, ze cinkciarz to byt uliczny sprzedaw-
ca walut, za$§ nazwa profesji pochodzila od niedokladnie wymawiane-
go ,change money”, a dzialalno$¢ ta byla nielegalna. Niektore tri-
ki cinkciarzy wymagaly zrecznosci iluzjonisty, inne za$ byly proste.
Wszystkie jednak wymagaly odpowiedniego przygotowania, trzeba
bylo bowiem najpierw ,urobi¢” klienta stowami. Oczywiscie byla
i ,jedyna okazja”, i ,nizsza cena”, itd. Specjalnie przygotowana ,le-
genda” miala odwroci¢ uwage klienta, np.: ,, Tylko uwazaj, bo tu zaraz
moze by¢ nalot milicji”. Poniewaz cala transakcja byla nielegalna,
a wiec tym samym dostatecznie stresujgca, klient bacznie rozgladal
sie, czy gdzie$ nie idzie milicjant.

O takie wlas$nie rozgladanie sie prosil cinkciarz, bylo to jednym z ele-
mentoéw manipulacji.

Klient rozgladal sie, a wiec tym samym nie widzial trikow
manualnych cinkciarza! To zupekie tak samo, jak przy estrado-
wych pokazach iluzjonistow, ktérzy odwracaja uwage widza od istot-
nych spraw. I tu nastepowala ,przewalanka”, ktorej dokona¢ mozna
bylo na wiele sposobéw. Jeden z nich polegal na podmianie przeli-
czonych juz przez klienta banknotéw dolarowych na inne, np. falszy-
we. Robilo sie to w ten sposob, ze klient dostawal do przeliczenia plik
prawdziwych dolaréw i w trakcie liczenia stwierdzal, ze np. brakuje
jednego czy dwoch banknotow do umowionej sumy. Cinkciarz odbie-
ral banknoty, przeliczal sam i stwierdzal: "Faktycznie, ma pan racje,
brakuje”. Dawat klientowi brakujace banknoty, ktére np. wyjmowat
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z kieszeni. Oddawal mu tez przeliczone poprzednio przez niego pie-
nigdze. Problem w tym, ze sytuacja byla wyrezyserowana i cinkciarz
mial przygotowany taki sam plik pieniedzy. Taki sam, lecz nie ten
sam!

NajczeSciej byly to falszywki lub np. na wierzchu prawdziwe dolary,
a pod spodem... To juz zalezalo od pomystowosci cinkciarza, czasem
mogly to by¢ nawet pociete gazety! Szybka wymiana z reki do reki,
i zanim sie klient zorientowal, po cinkciarzu nie byto $ladu... , Prze-
walka...”

Mozna tez bylo zrobi¢ ,,przytup”. Polegalo to na tym, ze cinkciarz
po przeliczeniu przez klienta pieniedzy odbieral je, by samemu prze-
liczy¢. W pliku banknotéw bowiem brakowalo kilku do uzgodnione;j
kwoty. Cinkciarz liczac, w pewnym momencie upuszczal na ziemie
banknoty, energicznie je przytupujac, by nie odfrunely z wiatrem. Po
czym podnosil je i podawat klientowi.

OczywiScie w trakcie podnoszenia dokonywal podmiany!

Plik falszywych dolaréw mial np. w rekawie, niczym szuler karty, lub
w nogawce czy np. w cholewce modnych kowbojskich butéw —
wszystko zalezato od tego, jaki scenariusz opracowat cinkciarz.

Jeszcze jeden ,numer z branzy”:

Cinkciarz i klient wsiadaja do samochodu. Obaj bacznie sie rozglada-
ja, cinkciarz liczy umowiong kwote i oddaje klientowi, by ten przeli-
czyl. Klient liczy i stwierdza brak, wiec cinkciarz odbiera od niego
pienigdze, by samemu przeliczy¢. Okazuje sie, ze faktycznie pienie-
dzy brakuje, cinkciarz wiec wsadza banknoty pod noge i z kieszeni
wyjmuje plik, z ktérego odlicza dla klienta brakujaca sume. Reszte
pieniedzy chowa do kieszeni, wszystko to trwa jakis czas.
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Po czym wyjmuje pienigdze wlozone pod noge i daje wraz z tymi,
ktore odliczyt klientowi. Haczyk tkwi w tym, ze pienigdze wyjat spod
drugiej nogi. Jest to taki sam plik pieniedzy, lecz jest to plik falszy-
wek! Klient dostaje je razem z brakujacymi wczesniej banknotami.
I znéw jest ,przewalony”...

Innymi manipulatorami, réwnie sprawnymi, byli grajacy w ,trzy kar-
ty”. Byla to gra modna na bazarach, gieldach samochodowych itd. To
stara gra, widziale$ ja pewnie w filmie ,Jak rozpetalem II wojne
Swiatowq” z Marianem Kociniakiem w roli glowne;j.

Gra polegala na tym, ze dwie z kart byly czarne, np. piki czy trefle,
a jedna czerwona (karo, kier). Karty byly tasowane przez prowadza-
cego gre, po czym parokrotnie pokazywane podczas rzucania. Obsta-
wialo sie czerwong, wiekszo$¢ ludzi byla przekonana, ze wie, gdzie
jest ta karta. Okazywalo sie jednak, ze wygrywatl tylko prowadzacy
gre! Ludzie przegrywali fortuny. Trik polegal na tym, ze pokazujac
karty, mieszajacy rzucal karte z dohu, te, ktoéra pokazywal, akcento-
wal to wszystko przesadnie. Robil to po to, by klient byl przekonany,
iz dokladnie widzi wszystko. Po czym rzucajac karty jeszcze raz, rzu-
cal karte tym razem z gory, czego oczywiscie nikt nie zauwazyl. Oczy-
widcie i tu potrzebne bylo urobienie klienta, kto§ wygrywal raz za ra-
zem, kto$ inny podchodzil i tez wygrywal. Byli to ,,aktorzy” pracujacy
z graczem, postronny widz dawal sie nabrac i ryzykowal. Czasem dla
podkrecenia pozwolono mu wygra¢ raz czy dwa. Wszystko po to, by
podnies¢ stawke. ,,Postronni” kibice zagrzewali do gry, odpowiednie
stowa rozpalaly klienta. Klient oczywiScie nie wiedzial, ze jest to
czeS¢ ekipy wspolpracujacej z oszustem.

Klient napalal sie wiec coraz bardziej i potem mog} juz tylko prze-
grac...
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Kilkana$cie lat temu niezmiernie modna stala sie pewna gra — pira-
mida finansowa. Gra ta miala wiele odmian, wiele nazw, nie ma wiec
sensu opisywac¢ ich wszystkich. Generalnie zasady gry polegaly na
tym, ze gracz na zasadzie ,ancuszka $w. Antoniego” rozsylal do
trzech lub czterech nastepnych oséb formularz gry, gdzie rowniez
znajdowala sie lista grajacych. Jednocze$nie wplacatl na konto osoby
pierwszej na liScie jaka$ kwote. W niektérych odmianach sprzedawa-
lo sie formularz kilku osobom. Lista rozrastala sie, tworzac coraz
wiecej galezi, co oczywiste.

Pierwszy na liscie otrzymywal pieniadze od znacznej liczby oso6b, po
czym ustepowal miejsca nastepnemu na liscie.

W ten sposob kazdy z kolejnych graczy teoretycznie powinien otrzy-
mac za jaki$ czas znaczng kwote pieniedzy. Wszystko to bylo wyliczo-
ne matematycznie, podane byly nawet przyklady.

Niby teoretycznie wszystko bez zarzutu, znam takie osoby, ktore na-
prawde na tym zarobily. Wiekszo$¢ jednak stracila, wystarczylo bo-
wiem, ze kto$§ przerwal lancuszek. Tak naprawde zarabiali ci, ktorzy
byli na poczatku dlugiej i majacej wiele odgalezien listy. Reszta placi-
la i czekala, czekala...

Istnialy tez firmy, ktére oferowaly uczestnikom zakup pakietu starto-
wego za — powiedzmy — 1000 $. Istniala podobna lista jak w opisa-
nej powyzej odmianie. Uczestnik znajdowal nastepne kilka osob,
ktére kupowaly pakiet za 1000 $ albo tez placily osobie, ktéra je
zwerbowala, po 250 $. Teoretycznie wiec wydatek 1000 $ zwracal sie
natychmiast po znalezieniu nastepnych os6b. Dodatkowo wplywaly
(a przynajmniej powinny wpltywac) pienigdze z tytulu osiagniecia po-
zycji na liScie. Czyli, ogblnie rzecz biorac, wszyscy powinni by¢ zado-
woleni.
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Znane wszystkim fundusze argentynskie bazowaly wlasnie na po-
dobnych piramidach. Ludzie chcacy otrzymaé kredyt czy pozyczke
wplacali co miesigc ratalnie jakie§ kwoty, co mialo powiekszaé¢ fun-
dusz przeznaczony na pozyczki. Teoretycznie wszystko mialo racje
bytu, praktycznie za$ byl to jeden wielki przekret.

Gdy na scenie gospodarczej pojawila sie firma Amway, jej przedsta-
wiciele handlowi mieli juz opanowany naukowy ,bajer”. Uzywali
slow zgodnie z zalozeniami neurolingwistyki. Potrafili tak wspaniale
reklamowa¢ produkty, ze nawet lysy mial ochote dokona¢ zakupu
szamponu do wloséw! Przedstawiciele Amwaya stosowali rézne
sztuczki, tak ze klient czesto zanim sie zorientowal, byl juz usidlony.
Niektorzy jak w amoku kupowali wszystko, co zareklamowal im
przedstawiciel. Klienci nie zdawali sobie sprawy, ze nagle pojawiaja-
ca sie ochota na dokonanie zakupu byla niczym innym, jak konse-
kwencja celowego dzialania manipulatorow.

Opisane powyzej sposoby manipulacji — albo raczej ewidentnego
oszustwa — dzialaly na ludzi z r6znych Srodowisk i o ré6znym pozio-
mie intelektualnym.

~,Przewali¢” tak samo dawali sie ludzie z wyzszym wyksztalceniem,
jak i ci mniej wyksztalceni. Byli wérod nich przedstawiciele réznych
zawodow, lekarze, prawnicy, pracownicy naukowi, sprzedawcy, me-
chanicy itd. Wszyscy jednak dali sie zmanipulowaé, a w konsekwen-
cji — oszukac. Cze$¢ dala sie wrobié¢, bo ,sasiad czy kolega powie-
dzial, ze to jest dobre”, czeS¢ twierdzila, ze ,inni tak zrobili
i zarobili”. Jeszcze inni zaangazowali sie i glupio wrecz bylo sie wyco-
fa¢. Jeszcze innych namowili najblizsi. I co najdziwniejsze, nikt niko-
go nie zmuszal. Uczestnictwo we wszystkich wymienionych przedsie-
wzieciach bylo dobrowolne Powody uczestnictwa byly réznorakie,
mimo dzielgcych uczestnikow barier intelektualnych — wszystkich 13-
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czyla che¢ szybkiego zarobku. Laczyly ich tez straty, niekiedy znacz-
ne. I to nie tylko straty finansowe... Bywaly bowiem sytuacje, gdy
jedno z malzonkéw w tajemnicy przed drugim wspoéilmatzonkiem
poswiecalo rodzinne oszczedno$ci na ,inwestycje” majaca przyniesé
ogromne zyski. A efekt z reguly bywal zawsze ten sam. Piekne stow-
ka, dobry bajer i sporo kasy szlo, jak to niektorzy okreslaja, ,,wietrzyc

2»

sie”.

Dlaczego tak sie dzialo — zrozumiesz po przeczytaniu niniejszego
opracowania.
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3. Zamiast wstepu — troszke teorii

Czy tego chcemy, czy tez nie, ciagle jesteSmy poddawani manipulacji.
Reklamy w TV nastawione na zwiekszenie sprzedazy jakiego$ pro-
duktu muszg trafia¢ do przekonania ogladajacych je ludzi. W ogrom-
nej liczbie reklam trudno jest przebi¢ sie zwyczajnej reklamie w sty-
lu: zdjecie produktu + opis cech + cena. Taka reklama pozostalaby
niezauwazona przez wiekszo$¢ widzéw. Konieczno$cig stalo sie two-
rzenie takich reklam, ktore sprawia, ze klient dokona zakupu z zado-
woleniem, a nawet bardzo wysoka cena nie bedzie przeszkoda. Do-
bra reklama to strzal w dziesigtke! Stad tez reklamy sa coraz ciekaw-
sze, coraz slawniejsi ludzie biora w nich udzial. Pamietasz zapewne,
drogi Czytelniku, emitowang kilka lat temu reklame piwa EB? Piwo
to reklamowat sam ,,Leon Zawodowiec”, czyli Jean Reno, i to prawie
zaraz po sukcesie ,Leona”. Znani i lubiani aktorzy reklamuja samo-
chody, fundusze emerytalne, banki. Wszystko po to, by przyciggnac
klientéw. Ba, ostatnio nawet KosSciél sie reklamuje, bilbordy chyba
juz widziale$. IdZzmy dalej w kierunku poszukiwania wywierania
wplywu: partie polityczne, aby zwiekszy¢ ilo§¢ potencjalnych wybor-
coOw, a tym samym zwiekszy¢ swoje szanse, tez siegaja po manipula-
cje. Zwrde uwage na obietnice przed wyborami... Zauwaz, w jaki spo-
sob przedstawiciele partii méwig na réznych wiecach, jak konstruuja
zdania i jakich uzywaja stow. Zwr6¢ uwage na ich gestykulacje, ktora
rOwniez ma ogromne znaczenie.

Czy wiesz, jak ocenia Cie sprzedawca-manipulator?

Pewnie nawet nie zdajesz sobie sprawy, ze jesteS porownywany do
zwierzecia. Patrzac na Ciebie, sprzedawca nie mysli, ze stoi przed
nim sympatyczna kobieta czy elegancki, mily mezczyzna, lecz osob-
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nik okreslony mianem jednego z ponizszych zwierzat. I co dziwniej-
sze, on wcale nie ma zamiaru Cie obrazi¢. Po prostu nauczono go ta-
kiej oceny na szkoleniu sprzedazowym. Podobnie zreszta ocenia Cie
telemarketerka, ktora wlasnie do Ciebie zadzwonila. Nie widzi Cie
przeciez, a jednak potrafi zaklasyfikowa¢ do ktorej$ z grup. Jestes
~lwem”, ,kobra”, a moze ,,psem” lub ,,z6lwiem”?

O tym wszystkim przeczytasz wlasnie w publikacji, ktora masz przed
soba.

Ani Ty, ani ja, ani wiekszo$¢ z nas nie zyje na bezludnej wyspie. Czlo-
wiek jest istotg spoleczng — zyje wérod ludzi i potrzebuje innych lu-
dzi. Z tego tez powodu codziennie stykamy sie z innymi ludzmi i ich
zachowaniami czy tez pogladami. Od jednych ludzi to my przejmuje-
my zachowania, inni za$ przejmuja je od nas. Zyjac wéréd ludzi, kaz-
dy czlowiek wplywa na innych, jest jednocze$nie i nadawca, i odbior-
cg tego wplywu. Wplyw ten towarzyszy nam przez cale zycie. Widzisz
wiec, ze wzajemnie wywieramy na siebie wplyw, bez wzgledu na to,
czy tego chcemy, czy tez nie. Rozmawiamy ze soba, komunikujemy
sie, przekazujemy sobie informacje. Sami uzyskujemy informacje
w rézny sposob: patrzymy, stuchamy itd. Skoro zyjemy w spoleczen-
stwie, obowigzuja nas réwniez pewne normy zachowan spolecznych.
Na przestrzeganiu owych norm spolecznych bazuje wiele technik
manipulacyjnych, o czym przekonasz sie w dalszej czeSci publikacji.
Prezentacja oferty bankowej czy prezentacja zwyklej tandety... Spo-
sob, by wcisngé¢ komus ,kit”, znajdzie sie zawsze.

Mozemy spotka¢ sie z réznymi definicjami wplywu spotecznego. Oto
przyklad jednej z nich: ,,wplyw spoleczny to oddzialywanie,
w wyniku ktérego jednostka, grupa czy jakas inna instytu-
cja wywoluje zmiany w sferze poznawczej, emocjonalnej
lub/i behawioralnej czlowieka. Wplyw ten moze by¢ zarow-
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no pozytywny, jak i negatywny, kiedy to oddzialujacy chce
odnies¢ konkretna korzysé, osiagnieta kosztem zmanipulo-
wanej jednostki.

Z manipulacja czy tez — jak wolisz — wywieraniem wplywu stykamy
sie na kazdym kroku, dostownie w kazdym momencie naszego zycia.
Czy tego chcesz, czy nie — albo sami manipulujemy, albo jesteSmy
manipulowani. Mozesz sie z tym nie zgadzaé, ale zyjac w spoleczen-
stwie, wzajemnie wywieramy na siebie wplyw. Robimy to w r6znym
celu, najczesSciej dla osiggniecia jakich$ korzysSci. Rowniez i Ty, drogi
Czytelniku, nie jeste$ bez winy, tez manipulujesz ludzmi, cho¢ moze
nawet o tym nie wiesz. Moze nawet sie zdenerwowale$, Ty przeciez
nie manipulujesz ludzmi. Zawsze Twoje intencje sg szczere, Ty nigdy
nie postugujesz sie podstepem...

Czyzby? Wchodzisz do sklepu i uSmiechasz sie do sprzedawcow,
prawda? Wszedle$ dokonac jakiego$ zakupu, a nie na pogawedke to-
warzyska. Wydawa¢ by sie moglo, ze wszelkie przejawy sympatii sg
zbedne. Nic bardziej blednego! USmiechasz sie, bo chcesz pozytyw-
nie do siebie nastroi¢ sprzedawcow. USmiechasz sie, jeste$ mily, dla-
czego? Liczysz na wzajemno$¢, sprzedawcy uSmiechng sie do Ciebie,
tez bedg mili. Mozesz mie¢ z tego wymierne korzys$ci — co$ Ci dora-
dza, podpowiedza, moze nawet zalapiesz sie na jaki§ bonus... Nie
czarujmy sie, to, ze sie uSmiechasz, wcale nie wynika z tego, ze tak
kochasz ludzi, to po prostu element manipulacji.

Nie wierzysz mi nadal? To przypomnij sobie jaka$ sytuacje, gdy
co$ chciale$ zalatwi¢. Jak sie wtedy zachowywales? Przeciez nieraz
sie uSmiechatle$, chcgc kogo$ do siebie przekonac. Jesli chcesz kogo$
odstraszy¢, robisz grozna czy zdenerwowang mine, prawda? Nawet
gdy idziesz na spotkanie w sprawie pracy, to starasz sie pokazac z jak
najlepszej strony, a wszystko po to, by otrzymac te prace. To tez jest
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manipulacja. Wszelkie negocjacje np. w sprawach handlowych to
przeciez roOwniez manipulacja. Zauwaz: jezeli co$ kupujesz, to oczy-
wiscie chcialby$ kupi¢ to tanio, sprzedajacy zas§ ma zupelnie inne
zamiary Kazdy z Was chce osiggna¢ korzys¢, wiec wzajemnie bedzie-
cie sie przekonywaé. Wygra ten, kto lepiej umie manipulowa¢ dru-
gim czlowiekiem.

Jeszcze masz watpliwosci 1 nadal uwazasz, ze Ty nigdy nie manipulu-
jesz?

To dlaczego, gdy zatrzyma Cie do kontroli policjant, nie powiesz mu,
zeby sie odp..., cho¢ moze masz taka ochote? Przeciwnie, bedziesz sie
usmiechal, starajac sie rozladowa¢ sytuacje. Nic przeciez nie zrobites,
to zwykla rutynowa kontrola drogowa. Czemu wiec zalezy Ci, by poli-
cjant byt przyjaznie nastawiony? Ano wilasnie dlatego, ze liczysz na
~przymkniecie oka” w razie jakich$ uchybien!

Czyli znowu manipulujesz dla zysku!
I tak mozna by jeszcze dlugo.

Umiejetnos$¢ wywierania wplywu na innych stala sie cenionym towa-
rem. Wywieranie wplywu lezy w kregu zainteresowan socjologdw,
ktérzy badaja reguly funkcjonujace w spoleczenistwach, czy
psychologéw badajacych zachowania jednostek. Teraz zajmiemy sie
tym rowniez i my.

Publikacja ta nie jest jednak podrecznikiem fachowym
w zadnej z wymienionych dziedzin, cho¢ wielokrotnie do
socjologii i psychologii sie odwoluje. Robie to jedynie w celu
zasygnalizowania istnienia pewnych zjawisk. Zainteresowanych od-
sylam wiec do fachowej lektury.
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Umiejetno$ci wywierania wplywu i manipulacji ucza sie negocjato-
rzy, sprzedawcy, akwizytorzy, a nawet pracownicy firm finansowych
i windykacyjnych. O tego typu szkoleniach przeczytasz w dalszej
czesci niniejszej publikacji i zaloze sie, ze zaskocze Cie niejednym.

Ze zrozumialych wzgledéw nie podam Ci, jakie instytucje szkola
w ten sposob swoich pracownikow.

I bez wzgledu na to, czy nazwiesz to wywieraniem wplywu, czy mani-
pulacja, to zjawisko istnieje i jest nierozerwalnie zwigzane z naszym
zyclem.

Nazwa nie ma znaczenia.

Liczy sie cel, niestety — nie Twdj, lecz cel manipulatora. Cel, jak
wiesz, jest zawsze ten sam:

przekona¢ druga osobe, by postepowala zgodnie z naszymi
zalozeniami.

Zanim jednak zaczniemy przygode z praktycznymi technikami wy-
wierania wplywu, przypomnijmy sobie pare definicji. Zakladam, ze
masz, drogi Czytelniku, cho¢by podstawowe wiadomos$ci na temat
manipulacji, wiec ponizsze okreslenia nie sg Ci catkowicie obce.

Dlatego tez, jak juz napisalem, jedynie sygnalizuje pewne sprawy,
odsylajac zainteresowanych do literatury fachowe;.

Sugestia — jest to rodzaj bezposredniego komunikatu, poprzez kto-
ry wywieramy wplyw na decyzje, emocje, mysli, a takze przekonania
innej osoby. W ten sposéb mamy wplyw réwniez na jej zachowanie.
Z reguly sugestia nie odwoluje sie do racjonalnej argumentacji.


http://www.zlotemysli.pl/

Dzialanie manipulowanej osoby w mysl sugestii jest dobrowolne, bez
przymusu.

W literaturze naukowej mozna zetkngé¢ sie z réznymi definicjami
i teoriami na temat sugestii, zmieniajacymi sie na przestrzeni lat.
Jedna z nich zaklada, ze na wszelkiego rodzaju sugestie najbardziej
podatne s3 osoby o niskim poczuciu wlasnej wartosSci, niedojrzale
emocjonalnie lub osoby z deficytami intelektualnymi.

Inna za$ definiuje uleganie sugestii jako ,,sklonnos¢ do zachowa-
nia zgodnego z otrzymanym poleceniem lub z kontekstem
sytuacji”, nie wspominajac nic o dojrzalo$Sci emocjonalnej czy po-
czuciu wlasnej wartosci.

Sugestie mozna takze zdefiniowa¢ jako nakaz okres§lonego dzia-
lania.

NajczeSciej sugeruje sie komus co$ za pomoca wypowiadanych stow,
czyli werbalnie. Tre$¢ wypowiedzi wplywa na to, co robi stuchacz.

To nasze slowa pokazuja mu kierunek dzialania. Zréb tak, tak nie
rob itd.

Ale sugestia moze by¢ rowniez przekazywana niewerbalnie, tzn.
wszelkimi gestami, intonacja glosu badz mimika. Jezeli np. dziecko
zachowuje sie niegrzecznie, a mama jest niezadowolona, to wystar-
czy, ze to niezadowolenie okaze mimika, a dziecko zrozumie sens
i zmieni zachowanie (teoretycznie). Innym przykladem moze by¢ po-
grozenie palcem.

Sugestia moze by¢ przekazana rowniez za pomoca symboli — na
przyklad znaki drogowe czy piktogramy. Zawsze jednak zawiera
konkretna tre$¢. Sugestia nie zadziala jednak, jezeli osoba, do kt6-
rej zostala skierowana, nie zrozumie jej. Niezrozumienie sugestii
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spowodowane moze by¢ wieloma czynnikami: np. osoba, ktérej co$
sugerujemy, nie rozumie jezyka, ktorym my sie poslugujemy, nie ro-
zumie jezyka sugestii czy ma np. inng modalno$¢ sensoryczng. Co to
takiego — owa modalno$¢ — wytlumacze Ci nieco dale;.

W komunikacji miedzyludzkiej sugestia moze przybiera¢ wiele roz-
nych form. Réwnie dobrze przekazywana sugestia moze by¢ rozka-
zem, pro$ba, perswazja. Moze tez by¢ porada, poleceniem, jak row-
niez zakazem, nakazem itd. Sugestie mozna przekazywac¢ wprost,
mowiac, o co chodzi, lub tez ukry¢ ja w metaforze czy opowiadaniu.

Reakcja na sugestie jest cecha indywidualng kazdego czlowieka,
nie wszyscy bowiem reagujemy jednakowo. Sposob reakeji na suge-
stie zalezy od wielu czynnikoéw: przekonan czlowieka, jego postaw,
wcezesniejszych jego doswiadczen, jak rowniez autorytetu osoby wy-
powiadajacej sugestie. Prowadzone badania wykazaly ogromny
wplyw sugestii na ksztaltowanie opinii czy zmiane postaw i decyzji —
czlowiek poddany sugestii, naciskowi grupy, moze zaprzeczy¢ nawet
oczywistej rzeczywisto$ci! Wmodwiony mu, zasugerowany obraz $wia-
ta, mimo ze znacznie odbiegajacy od rzeczywistoSci czy wrecz falszy-
Wy, uzna za prawdziwy.

Jesli sugestii zostanie poddana osoba o duzej latwowiernosci, efekty
moga by¢ zaskakujgce — np. osoba ta uwierzy w zupelnie absurdalng
IZecz.

W zyciu codziennym sugestia odgrywa ogromna role. To wlasnie pod
jej wplywem ludzie zmieniaja swoje poglady czy tez daja sie przeko-
nac¢ innym. To wla$nie sugestia wyzwala w tlumie zachowania czesto
bardzo trudne do opanowania — tzw. ,,owczy ped” albo inaczej mé-
wigc ,,mentalnosé stada”.
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Sugestia jest podstawowym elementem wielu technik psychotera-
pii, na co dzien postuguja sie nig lekarze, psychoterapeuci, wycho-
wawcy, politycy itd.

Réwniez my codziennie z sugestig sie stykamy — kto§ nam co$ suge-
ruje badz tez my komus$. Sugestia z powodzeniem shuzy réwniez do
manipulowania zachowaniem, postawami i pogladami innych ludzi.

Socjologia — to nauka o spoleczenstwie i procesach, ktore w nim
zachodza. Socjologia okre$la prawidlowoSci powstawania i prze-
ksztalcania sie ré6znych form zycia zbiorowego, zajmuje sie badaniem
stosunkow spolecznych, analizuje zjawiska i procesy zachodzace
w tych zbiorowos$ciach. We wspolczesnej socjologii przewaza tenden-
cja do ujmowania jej jako nauki o strukturze i funkcjonowaniu ro6z-
nych zbiorowo$ci ludzkich. Spowodowalo to wyodrebnienie szeregu
roznych ,dyscyplin” socjologicznych, m. in. socjologia miasta, wsi,
opinii publicznej, rodziny itd.

Socjotechnika — albo inaczej inzynieria spoleczna — to og6t
metod, $srodkow i1 praktycznych dzialan, zmierzajacych do wywolania
pozadanych przemian w postawach lub zachowaniach spolecznych,
np. wplyw reklamy na spoteczne zachowania konsumpcyjne odbior-
cow.

Metody socjotechniki stanowia jeden ze Srodkéw rozwigzywania
konfliktéw spolecznych, komunikacji spolecznej, a nawet walki poli-
tycznej.

Podstawowe metody socjotechniki to manipulacja, psychomani-
pulacja, perswazja itd. W praktyce socjotechniki kierowane s za-
rowno na intelekt — powolywanie sie na réznego rodzaju autorytety,
np. autorytety naukowe, powolywanie sie na badania czy dane staty-
styczne, jak réwniez na emocje i uczucia — strach, wspélczucie itd.
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W walce politycznej czesto w celu zmanipulowania wykorzystuje sie
jeszcze inne metody: przekazywanie informacji falszywych badz
znieksztalconych, prowokacje, oSmieszanie czy oczernianie osob.

Przypomnijmy sobie jeszcze pare okreslen:

Perswazja — stowo to pochodzi z lacinskiego persuasio — przeko-
nywac, naklania¢. Perswadowac¢ to znaczy przekonywaé kogo$, by
postapil zgodnie z naszymi sugestiami. Perswazja jest wiec sztuka
naklaniania czy tez przekonywania kogo$ do wlasnych racji, do wila-
snego zdania. Perswazja to jedna z najwazniejszych metod negocja-
¢ji, pozwalajaca doj$¢ do porozumienia. Perswazja w definicji
rozni sie od manipulacji glownie tym, ze naklonienie danej
osoby do czego$ (jakiegos dzialania) nie zaszkodzi jej
w pOzZniejszym czasie.

Perswazja to wplywanie na zmiane postawy odbiorcy przekazu, to
przekonywanie go z przytaczaniem ro6znych argumentéw popierajg-
cych shuszno$¢ sugerowanego zdania. Perswazja jest absolutnie nie-
zbednym czynnikiem lagodzacym spory i prowadzacym do kompro-
misu, jest szansg na rozwigzanie problemu (sporu) z korzysScia dla
OBU STRON. Nie powinna wiec ona budzi¢ absolutnie zadnych ne-
gatywnych skojarzen u zadnej ze stron sporu.

Perswazje definiuje sie rowniez jako ,systematyczne proby
wplyniecia na mysli, uczucia i dzialania innej osoby za po-
moc3 przekazywanych jej argumentow”.

Manipulacja jest forma celowego wywierania wplywu na osobe
lub grupe os6b w taki sposob, by osoba lub grupa realizowala dziala-
nia zgodne z zalozeniami manipulatora. W psychologii manipulacja
to dzialanie majace na celu oszukanie osoby lub grupy tak, by dzia-
lala wbrew swoim interesom, zgodnie z zyczeniami manipulatora.
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Manipulator bowiem dazy do osiagniecia korzysSci kosztem
manipulowanych oséb.

Psychomanipulacja to wplywanie na sfere emocjonalng czlowie-
ka. Pewne formy psychomanipulacji sa spolecznie akceptowane, wy-
starczy wspomnie¢ o reklamach. Wiekszo$¢ form psychomanipulacji
jednak budzi spoleczny sprzeciw, niektére formy podlegaja nawet
sankcjom prawnym, jak np. oszustwa. Psychomanipulacje czesto tez
okresla sie jako destrukcyjne sterowanie umyslem, a tym sa-
mym mysleniem, uczuciami i emocjami czlowieka.

Operowanie psychomanipulacja przypisuje sie sektom i jest w tym
wiele racji.

Jednak psychomanipulacja to domena nie tylko sekt. Rowniez wszel-
kie wspolnoty religijne i wyznaniowe, a nawet partie polityczne psy-
chomanipulacja bardzo chetnie sie postuguja.

Jeszcze jedno okreSlenie, z ktorym zetknale$ sie wielokrotnie:

Komunikacja perswazyjna — jest to szczegblny rodzaj komuni-
kacji masowej, tzn. komunikacji za posrednictwem mediow. Glow-
nym zadaniem komunikacji perswazyjnej jest informowanie odbior-
cy w sposob zgodny z zamierzeniami nadawcy. Komunikacja perswa-
zyjna wykorzystywana jest w wielu dziedzinach, m. in. w marketin-
gu, reklamie, polityce czy statystyce. Odpowiednia, zgodna z in-
tencjami manipulatora interpretacja faktow zmienia ich wymowe,
nadajac zupekie inny od faktycznego stanu rzeczy sens.

Wspomne Ci jeszcze o hipnozie, gdyz wiekszo$¢ technik manipula-
cyjnych jest z nig nierozerwalnie zwigzana. Wiekszo$¢ technik NLP
rowniez wywodzi sie z hipnozy. Na temat hipnozy naroslo, jak wiesz,
wiele mitow. Tak naprawde hipnoza to jedynie zestaw procedur albo
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— inaczej mowigce — narzedzi, ktéorych mozna uzy¢ do zmiany stanu
Swiadomosci. Zapamietaj rowniez, ze nie istnieje nic takiego, jak hip-
notyzer — Mistrz Manipulacji, nieprawda jest, ze w stanie hipnozy
mozna wszystko komu$ wmoéwié. W rzeczywistoSci wiekszos$¢ ludzi
mozna skloni¢ do wykonywania absurdalnych wrecz czynnosci, po
prostu zwyczajnie moéwiac do nich. Caly problem polega na tym, by
dobra¢ odpowiednie slowa.

Dlaczego tak sie dzieje?

Jak wiesz, ludzki mo6zg pracuje na réznych czestotliwosciach. Nie be-
de szczegblowo opisywal wszystkich czestotliwo$ci pracy mozgu, ten
temat jest Ci znany, skoncentruje sie wiec jedynie na dwoch, dla nas
najwazniejszych: alfa i beta W hipnozie dazy sie do obnizenia cze-
stotliwosci fal mozgowych do stanu alfa, tak by pacjent byl podatny
na przekazywane mu przez hipnotyzera polecenia. Polecenia te
nie sa oceniane przez Swiadomy umysl, nie sa w zaden spo-
so6b analizowane, gdyz trafiaja bezposrednio do pods$swia-
domosci.

Alfa — czestotliwos¢ fal od 7 do 14 Hz. To stan, w jakim znajdujemy
sie w czasie glebokiego zamyslenia, skupionej modlitwy, relaksu. To
rowniez stan krotko przed zasnieciem i tuz po obudzeniu. Bedac
w stanie alfa, jesteSmy znacznie bardziej podatni na wszelkiego ro-
dzaju sugestie. W ciggu dnia kilkanascie razy mozemy zupelnie nie-
Swiadomie wej$¢ w stan alfa, zamys$lajac sie np. w trakcie czytania
czy ogladania filmu. Nawet nie zauwazamy, ze nasze mysli zaczynaja
bladzi¢ zupelnie gdzie indziej, chwilami tracimy poczucie czasu. Nie-
malze odrywamy sie od rzeczywisto$ci. Znasz doskonale takie stany,
prawda? Czasem, gdy stoisz na przystanku, czekajac na autobus, tez
sie zamy$lasz. I tez nastepuje wtedy co$ w rodzaju transu hipnotycz-
nego, oderwania sie od rzeczywistoSci.
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Stany transu sa dla nas wszystkich codzienno$cia, cho¢ nie zdajemy
sobie z tego sprawy. W transie takim czlowiek jest znacznie bardziej
podatny na wszelkiego rodzaju sugestie.

Beta — czestotliwo$¢ fal od 14 do 30 Hz. To stan normalnej pracy
mozgu, catlkowity stan przytomno$ci umyshi i Swiadomego odbie-
rania bodzcow z otoczenia. W chwili, gdy czytasz te stowa, wlasnie
jeste$ w stanie beta. Swiadomie dokonujesz analizy, oceniasz po-
strzegang rzeczywisto$¢.

Niejako dla przypomnienia — jeszcze pare stow o podSwiadomo-
Sci.

Na temat ludzkiego umyshu i podzialu na §wiadomo$¢ i podswiado-
mo$¢ napisano bardzo wiele, wszystkie jednak teorie zakladaja ist-
nienie Swiadomego i nie§wiadomego umyshu.

Umyst sSwiadomy to — najkrocej moéwigc — analiza, ocena, $wiado-
ma rejestracja bodzcow. Twoéj Swiadomy umyst nie wie, co zawiera
podswiadomos¢.

Umyst nieSwiadomy to nasza podSwiadomosé, ktéra odpowie-
dzialna jest m.in. za psychiczng i emocjonalng stabilno$¢ czlowieka.
Za nasz sposOb reagowania na otaczajacy nas $wiat odpowiedzialne
sq wzorce zachowan zakodowane w naszej pod$wiadomos$ci. Nasz
Swiadomy umyst odbierajac informacje, interesuje sie glownie tre-
Scig i fabulg otrzymanej informacji, pod§wiadomo$¢ za$ rozumie je-
dynie bardzo prosty jezyk — jest slowo, a wiec musi by¢ przypisany
do niego obraz. Nasza pod$wiadomos¢ nie rozréznia czasu, nie rozu-
mie zaprzeczen, nie rozumie umownosci. Nie rozumie wielu innych
spraw, a wiec upraszcza. Podswiadomo$¢ nie ocenia réwniez, czy co$
jest, czy nie jest prawdziwe. Wynika z tego, ze bedzie realizowa¢ nie-
prawde, jesli tylko oczywiScie w nig uwierzy.


http://www.zlotemysli.pl/

Pod$éwiadomos¢ nie analizuje, ona tylko realizuje zakodowany pro-
gram.

Pod$wiadomo$¢ nie ocenia, czy co$ jest dobre, czy zle, moze wiec
rowniez realizowac¢ szkodliwe dla Ciebie programy!

Jak pewnie wiesz, w naszej pod$swiadomosci sg zapisane wszelkie in-
formacje, jakie kiedykolwiek w zyciu uzyskaliémy. Jest tam wszystko,
czego kiedykolwiek sie nauczyliSmy. My juz tego zupelnie nie pamie-
tamy, a zapis w pod§wiadomosci jest. W naszej pod$wiadomoSci za-
kodowane sa wszystkie ,programy”: mowienia, chodzenia, czytania,
czyli wszystko to, z czym kiedykolwiek mieliémy do czynienia,
wszystko, czego kiedykolwiek sie nauczyliSmy. To wlasnie Twoja
pod$swiadomos¢ jest odpowiedzialna za to, jak reagujesz na zycie.
W niej zakodowane s3 roéwniez programy Twoich reakcji na
okreslone bodzce, sposoby reakcji i oceny rzeczywistoS$ci.

Wspomne Ci jeszcze o czym$, co w procesie manipulacji jest jedna
z najistotniejszych spraw i jako taka bardzo nas interesuje. Mowa tu
o oddzialywaniu poza nasza Swiadomos$cig. Oprocz informacji
przekazywanych nam w sposob jawny — s3 tez informacje ukryte. Sa
to informacje, ktorych $wiadomie nie odbieramy, czesto nawet nie
zdajemy sobie sprawy z ich istnienia.

Sa to informacje przekazywane nam podprogowo. Oznacza to, ze in-
formacje sg tuz poza progiem naszej Swiadomosci, a wiec Swiadome-
go ich postrzegania, rejestrowania.

To tak zwana percepcja subliminalna, bodzce zbyt slabe, by zostaly
przez nas zauwazone i uS§wiadomione, wplywajace jednak na to, ze
podana sugestia traktowana jest jako wlasna mys$l. To np. wmonto-
wane w film wstawki, pojedyncze obrazki zawierajace tres¢ przekazu
podprogowego. Ogladasz film i nagle czujesz przemozna potrzebe
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zjedzenia loda. O lodach w filmie nic nie bylo, to wmontowana
wstawka trafila do Twojej podswiadomosci. Jest to w wielu krajach
zakazane, nie znaczy to jednak, ze sie tego nie stosuje. Jesli chodzi o
Scislos¢, to wstawianie pojedynczych obrazkow to obecnie do$é
ograny i przestarzaty sposob. Dzi$ stosuje sie inne techniki: ogladasz
film i widzisz, ze bohater kapie sie w wannie. W tle wida¢ jakie$
kosmetyki, na moment miga Ci nazwa czy specyficzny ksztaht
butelki... Albo ulubiony bohater porusza sie samochodem. Mimo iz
nie wida¢ marki — i tak wiesz jakim. Potem, na zasadzie skojarzen,
dziwnie jakos$ sie sklada, ze bedac w sklepie, siegasz po ten produkt.
Swiadomie nie potrafisz wytlumaczy¢, jak to sie stalo. Wlaénie,
Swiadomie — tutaj zadzialala bowiem Twoja pod$swiadomo$¢.

Pierwszy raz sprobowano dzialania podprogowego w USA w 1957 r.
W film wmontowano reklame frytek i coca-coli. Po seansie wzrosta
sprzedaz tych produktow, wiekszo$¢ z ogladajacych film poczula sie
glodna. Takie do$wiadczenia robiono wielokrotnie, nie kazdy jednak
na podprogoéwke reaguje identycznie.

Tak samo podprogowo mozna przekaza¢ informacje na plakacie czy
stowng. Zaréwno wtedy, gdy odbiorca znajduje sie w odmiennym
stanie Swiadomo$ci, np. transie hipnotycznym, jak i wtedy, gdy jest
w pelni $wiadomy.

Sprzedaz, reklama, marketing itd. polegaja na wywolaniu u klienta —
osoby manipulowanej — zmienionego stanu §wiadomos$ci. Cala ta-
jemnica manipulowania drugim czlowiekiem polega na odpowied-
nim doborze stow.

W tym bowiem stanie jest on znacznie bardziej podatny na wszelkie-
go typu sugestie niz w stanie czuwania. Zauwaz, ze stan relaksu, od-
poczynku wplywa na nasze rozluznienie.
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Komunikacja werbalna to uzywanie mowy jako glownego srodka
porozumiewania sie. W komunikacji werbalnej wiodaca role odgry-
wa to, co méwimy, czyli zawarto$¢ treSciowa naszego przekazu stow-
nego, ktéora mozemy dowolnie modelowaé¢. Mamy rowniez wplyw na
forme przekazywanej przez nas informacji. Oznacza to, ze celowo
mozemy klamaé, podawaé bledne informacje czy tez oszukiwac.
Sposbb, w jaki przekazujemy informacje, zalezy od nas samych.

W czasie rozmowy przekazujemy tez zupelnie inne informacje za po-
moca ,,,mowy ciala” — to nasza mimika, gestykulacja, inne zacho-
wania ruchowe — przyjmujemy roézne pozycje, ré6zne postawy ciala
itp. Sluza one jako swoisty wzmacniacz przekazu slownego — czlo-
wiek zdenerwowany marszczy brwi, wesoly sie uSmiecha itd. Zwr6é
uwage: wedkarz opowiadajac o zlowionej przez siebie rybie, rozklada
rece, pokazujac jej wielko$¢! Jest to tzw. komunikacja niewerbal-
na, czyli zespol nieSwiadomie nadawanych i odbieranych przez ludzi
informacji. Zaré6wno nadawanie, jak i odbior tych informacji sg od
nas niezalezne, nie kontrolujemy ich. Nie mamy wplywu na jako$¢
i tre$¢ tych informacji. Mozemy wprawdzie opanowac niektore odru-
chy, nie da sie jednak catkowicie przeja¢ kontroli nad zachowaniami
niewerbalnymi. A to wlasnie niewerbalne komunikaty odgrywaja
najwiekszg role w procesie porozumiewania sie miedzy ludzmi!

Z przeprowadzonych bowiem wielokrotnie badan dotyczacych ko-
munikacji miedzyludzkiej wynikaja nastepujace proporcje:

e okolo 7% to stowa, tre$¢ tego co mowimy,

e az 55% to mowa ciala, czyli gestykulacja, mimika — to, co robi-
my nieSwiadomie,

e za$ 38 % to barwa i brzmienie glosu, sposob, w jaki glos zawie-
szamy itd.
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Tres¢, czyli przekaz WERBALNY, jak widac¢ z powyzszego, jest znacz-
nie mniej istotna niz cala reszta. Chcac z powodzeniem manipulowacé
drugim czlowiekiem, musimy wiec pozna¢ cho¢by podstawy komuni-
kacji niewerbalnej. Nasza mowa ciala czy mowa ciala naszego roz-
moéwcey informuje o stanach emocjonalnych i intencjach. Znajomo$¢
zasad komunikacji niewerbalnej czesto jest wykorzystywana wlasnie
gléwnie w celu manipulowania innymi. Stosuje sie rozmaite triki,
rozmaite sztuczki, ktére rozmoéwcee ,,urabiaja” w odpowiedni sposob.
Sa one wykorzystywane bardzo czesto, cho¢ w wiekszos$ci wypadkow
nie zdajesz sobie z tego sprawy. Zwr6¢ uwage na zachowania
politykow w trakcie przemowy. Niektorzy z nich przeszli bardzo
dobry trening i doskonale potrafia zapanowaé¢ nad swoimi gestami
i mimikg. Potrafia w stuchaczach wzbudzi¢ zaplanowane przez siebie
uczucia i wywola¢ okre$lone reakcje.

Zwracamy roOwniez uwage na barwe i brzmienie czyjegos glosu i stad
czerpiemy informacje, ktorych sens jest czesto inny niz to, co styszy-
my. Mozna to wytlumaczyé w ten sposob, ze umysl swiadomy
wsluchuje sie w tresé, zas podswiadomos$¢ rejestruje na-
stroje, w tym réowniez barwe glosu. Wyczuwamy wahania w glosie
czy zmiane modulacji. Zauwaz, ze zupelnie inaczej méwi ktos, kto
wlasénie klamie i boi sie, ze rozmoéwca to wyczuje, a inaczej kto$ prze-
konany o shuszno$ci swoich racji. Zwro¢ tez uwage, jak mowi kto$
pewny siebie, a jak mowi czlowiek majacy niska samoocene. Roznice
zobaczysz bez trudu, nawet gdy beda méwi¢ dokladnie to samo.

Jesli docierajace do nas informacje odbieramy za pomocg tylko jed-
nego zmyshu, np. wzroku czy stluchu, to po jakim$ czasie bardzo nie-
wiele z tej informacji pozostaje nam w pamieci. JeSli natomiast
w odbiér informacji zaangazowanych jest wiecej zmyslow, to tym
dluzej informacja taka pozostaje w naszej pamieci, tym informacja ta
jest trwalsza. Czyli jesli bedziemy mowi¢ tak, by sluchacz za-
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czal sobie wyobrazac to, o czym mowimy, to bardzo mocno
zaangazujemy jego podswiadomy umysl.

Przekazujac np. slownie jaka$ informacje, robimy to w ten sposob,
by w odbiér byly zaangazowane jeszcze inne zmysly, jednoczesnie
wzbudzajac u sluchacza emocje, i juz bez problemu tworzymy pro-
gram, ktory szybko i do$¢ trwale zapisuje sie w podswiadomosci 0so-
by, ktéra nas stucha!

Jezyk manipulacji czy perswazji, jesli wolisz takie okresle-
nie, omija Swiadomy umysl, trafiajac bezposrednio do pod-
swiadomosci. To przeciez podSwiadomosé odbiera wszyst-
kie niewerbalne komunikaty, na ktére Swiadomie nie
zwracamy uwagi. Lub inaczej — nawet jesSli zauwazamy je,
to czesto bagatelizujemy, koncentrujac sie na tresci prze-
kazywanej nam informacji. Cala tajemnica manipulacji czy
— jak wolisz — hipnotycznego marketingu lub jezyka per-
swazji polega na wywolaniu u osoby manipulowanej zmie-
nionego stanu swiadomos$ci i podsunieciu jej wybranej
przez nas sugestii.

Nalezy tak dziala¢, uzywac takich stow, by osoba, na ktéra wywiera-
my wplyw, zaczela sobie wyobraza¢ to, co méwimy. Czlowiek niezna-
jacy technik psychomanipulacji nawet nie zauwaza, ze pod wplywem
umiejetnie stosowanych przez nas stow zaczyna zachowywac sie we-
dlug naszego planu.

Stad znane Ci okreslenia ,hipnotyczny marketing” czy ,hipnotyczny
jezyk perswazji”.
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4. Dlaczego ulegamy manipulacji?

JesteSmy zalewani natlokiem réznych informacji. W wiekszos$ci wy-
padkéw nie analizujemy tych informacji pod katem tego, czy nie jest
to che¢ zmanipulowania nas w jaki$ sposob. Wchodzimy do sklepow,
gdzie reklamy towar6w az bija w oczy, ogladamy reklamy czy wiado-
mosci w TV. A przeciez to zaledwie niewielka cze$¢. Z r6znymi for-
mami manipulacji spotykamy sie w ciggu jednego tylko dnia wiele
razy. Nalezy albo pogodzi¢ sie z tym, ze w kazdej chwili mozemy by¢
zmanipulowani, wpuszczeni w kanal, albo dowiedziec¢ sie jak najwie-
cej na temat manipulacji. Cho¢by po to, by rozumie¢, dlaczego tak
sie dzieje, i nauczy¢ sie broni¢. Ta obrona jest konieczna, bez niej bo-
wiem zarzucimy sie mnostwem niepotrzebnych nam, a wciénietych
przez manipulatoréw ,,cadownych urzadzen”. Bez umiejetnos$ci obro-
ny mozemy dac sie ,wpusci¢ w kanal” w kazdym momencie zycia, nie
zdajac sobie z tego sprawy. Czasem na przeciwdzialanie moze by¢ juz
za p6zno. Zmanipulowani — mozemy podja¢ wazne decyzje, ktére nie
beda dla nas korzystne, a ms$ci¢ sie na nas beda przez dlugi czas.

Lepiej wiec nauczy¢ sie przeciwdziala¢, zanim popadniemy w tarapa-
ty...

Powodow, dla ktérych ulegamy manipulacji, albo — méwigc obrazo-
wo — dajemy sie wpuszczaé w kanal, jest wiele. Wymienienie wszyst-
kich powodow, dla ktérych kto$ kiedys dat sie oszukaé, zajeloby nam
mase czasu, a i tak nie wymieniliby$my wszystkich. Istotny i chyba
glowny powdd to fakt, ze ludzie sa z natury leniwi i upraszczaja sobie
wiele spraw. Tak, leniwi, dobrze przeczytale$. To bowiem z naszego
lenistwa umystowego i wygodnictwa wynika to, ze upraszczamy
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nasz sposOb myslenia, generalizujemy. Zachowujemy sie tak,
jakby$my zdazajac gdzie$, skracali sobie droge, ,,idac na skroty”.

Przeciez znasz to doskonale: widzisz kogo$, kto ma rude wlosy, i od
razu myslisz ,,wszyscy rudzi sa wredni”. Zobacz, jak to dziala,
Tobie osobi$cie zaden rudy nie zaszkodzil. Moze nawet nie znasz
osobi$cie zadnej rudej osoby. Tymczasem kto$ kiedys, nawet nie wia-
domo, jak dawno, tak powiedzial, a opinia zyje do dzi$. Temu komus$
kto$ rudy czy o kasztanowych wlosach zalazl za skore, zaszkodzil,
a opinia méci sie na wszystkich rudych. Widzisz na ulicy kogo$ rude-
go, to pierwsza Twoja mysla pewnie bedzie, ze jest to wredny facet.
Spotykasz §liczng ruda dziewczyne — podobataby Ci sie bardziej, gdy-
by nie byla ruda. Znowu mys$lisz ,rudzi sa wredni”. W druga strone
to robwniez dziala:

-Mam rude wlosy, rudzi sa wredni, a wiec ja tez jestem
wredny/wredna”. Tego typu obiegowe opinie pokutuja w naszym
spoleczenstwie od wielu lat. Geneza powstania takich opinii jest pro-
sta: kiedy$, moze nawet bardzo dawno temu, kto$ rudy zrobil np.
blondynowi jakie§ $§winstwo i ten, ktorego to $winstwo dotknelo,
stwierdzil, ze rudzi sa wredni. Mégl mie¢ racje w odniesieniu do tej
konkretnej osoby, natomiast jesli chodzi o calg reszte rudych, to nie-
koniecznie musi to by¢ prawda, z tym sie chyba zgadzasz?

Przeciez tak naprawde rudzi nie sa wcale bardziej wredni niz blondy-
ni czy lysi.

A propos lysych i generalizowania: widzac kogo$ lysego, a do tego
jeszcze ubranego w dres lub inny ubior sportowy, z miejsca nabiera-
my podejrzen. Od razu nasuwa nam sie na my$l okreSlenie
sdresiarz”. Tymczasem to moze by¢ kto$, kto z dresiarzami nie ma
nic wspolnego.
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Stereotypy w mysleniu powoduja to, ze ludzie generalizuja, przy-
pisujac cechy jednej osoby wszystkim innym podobnym, wykonuja-
cym ten sam zawod, pochodzacym z tego samego miasta itd. Znasz
to przeciez — ,wszyscy Szkoci sg skapi”, wiec po $wiecie krazy mno-
stwo kawalow o skapych Szkotach. Taka tez jest o nich opinia. Gdyby
zapytano Cie, co kojarzy Ci sie ze Szkotem, gwarantuje, ze pierwsza
sprawa, o jakiej by$ pomys$lal, bytoby wla$nie jego skapstwo. Przypo-
mniatyby Ci sie kawaly i anegdoty.

A tak naprawde mozesz nie zna¢ osobiscie zadnego Szkota. Innym
przykladem stereotypowego myslenia moze by¢ ocena, jaka automa-
tycznie ludzie wystawiaja drugiej osobie — kto$ jest bogaty, wiec
pewnie kradnie, bo skad by na to wszystko mial? Tymczasem ten
kto§ moze nie by¢ bogaty, tylko po prostu stwarza¢ takie pozory.
Roéwniez bedac bogatym, wcale nie musi kras¢. Moze po prostu zwy-
czajnie dobrze zarabiac.

Wiekszo$¢ ludzi ulegajac stereotypowemu mysleniu, nie bedzie sie
zastanawiaé, tylko niejako z marszu dokona oceny. Inny jest biedny,
wiec pewnie pije, bo co innego robi z pieniedzmi? Znow stereotypo-
we my$lenie daje zna¢ o sobie. Kto$ jest niechlujnie ubrany, kto$ in-
ny zbyt wyzywajaco itd.

Generalizujemy wiec, bo np. znaliSmy X, ktory tez byl niechlujny.
A wiec wszyscy niechlujni sg jak X. Za$ Y z kolei ubieral sie wyzywa-
jaco, wiec wszyscy ubrani tak jak Y sg tacy sami jak on.

Takich schematycznych reakcji jest zreszta znacznie wiecej, wszyscy
znamy je z wlasnego doswiadczenia. Dlaczego tak sie dzieje?

Najkrocej mozna to wytlumaczy¢ tym, ze z czystego lenistwa umysto-
wego ulegamy stereotypom i schematom myslowym, przez co
nasze zachowania staja sie automatyczne. Dzialamy wedlug wcze-
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Sniej wyuczonego schematu zachowan, nie zastanawiajgc sie nad
celowos$cia dzialania. Po prostu jest jaki§ bodziec i w odpowiedzi
nastepuje wyuczona reakcja. Przypomnij sobie doSwiadczenia Paw-
lowa z psem, u ktérego wyksztalcit sie odruch warunkowy.

Mimo iz czlowiek jest bardziej skomplikowany od zwierzecia, nasze
automatyczne reakcje to wlasnie takie wyuczone odruchy warunko-
we. Czysta fizjologia.

W psychologii takie uproszczenia w sposobie mys$lenia okresla sie
heurystykami sadzenia.

Wniosek nasuwa sie oczywisty: Wystarczy wzbudzi¢ wiec
w kim§ automatyzm, by moc nim manipulowaé¢ bez wiekszych pro-
blemow.

Skad sie bierze ten automatyzm?

Automatyzm w naszym zachowaniu to nic innego, jak wycéwiczona
reakcja na bodZce. Nie analizujemy, reagujemy odruchowo. To jest
nawet wygodne — nie musimy sie wysila¢, bo powtarzamy reakcje,
jakiej kiedy$ sie nauczyliSmy. Poza tym taki automatyzm ma zalety —
umozliwia natychmiastowa reakcje, bez wdawania sie w szczegdlowa
analize wszystkich dostepnych informacji. Pozwala to zaoszczedzic¢
czas. W wielu wypadkach moze to by¢ sprawa zycia i Smierci — np.
automatyczne uskoczenie przed pedzacym samochodem. Gdyby$my
analizowali, co mamy zrobi¢ w takiej sytuacji, zajetloby nam to wiele
czasu i mogloby sie okazaé, ze juz nie mozemy nijak zareagowac.
A tak dzialamy natychmiast. Ten sam automatyzm moze jednak by¢
dla nasz szkodliwy — nie analizujemy, upraszczamy sposéb myslenia,
przez co wpadamy w sidla manipulatoréow i oszustow wszelkiej ma-
Sci. Prawie wszystkie techniki manipulacji opierajq sie na wcze$niej
wyuczonych przez nas reakcjach. Problem tkwi w tym, ze uczyliSmy
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sie reakcji w innych sytuacjach, zas wykorzystujemy to w zupelnie
innych. Wynika to z tego, ze podczas procesu nauki od dziecka
uczymy sie reakcji na dane sytuacje, tak by moc w przyszlosci w razie
potrzeby odpowiednio reagowaé, czyli robi¢ co$§ automatycznie, nie
zastanawiajac sie. Prosty przyklad, przechodzac pod wiszaca galezig
prawie wszyscy odruchowo pochylamy glowe, mimo iz galgz ta wisi
poza naszym zasiegiem. Wynika to z tego, ze kiedy$ pewnie
uderzyliSmy sie w glowe, przechodzac pod taka galezia. Pojawia sie
bodziec w postaci galezi i zaraz nastepuje wyuczona reakcja, czyli
uchylenie sie. To wlasnie odruchowe, automatyczne dzialanie.
Powolam sie na przyklad psa Pawlowa — pies sie $linil, bo zapalona
lampka kojarzyla mu sie z jedzeniem, warczal, bo dzwonek kojarzyl
sie z bolem. Reagowal automatycznie, prawda? My tez nie
analizujemy tego, ze np. galaz jest znacznie powyzej naszej glowy,
tylko sie pochylamy. Pojawia sie bodziec i zaraz przypomina sie
wyuczona reakcja. To nasza pod$wiadomos$¢ przechowuje wszelkie
wzorce zachowan, wszystkie nasze doSwiadczenia i w zaleznos$ci od
potrzeb korzysta z nich. SpecjaliSci od NLP twierdza, ze za nasze
reakcje odpowiedzialne s3 metaprogramy.

Co to jest takiego?

Metaprogramy to inaczej nasze indywidualne scenariusze mysle-
nia, wzorce zachowan, odpowiedzialne za sposéb przetwarzania do-
cierajacych do nas informacji. Sa one odpowiedzialne za to, na co
przede wszystkim zwracamy uwage, w jaki sposéb i jak podejmujemy
decyzje. To metaprogramy sa odpowiedzialne za to, jak sie zachowu-
jemy i jak reagujemy na otaczajacy nas Swiat. Metaprogramy wply-
waja rowniez na to, co robimy, a czego nie robimy. Gl6wna rola
owych metaprogramow jest decydowanie o tym, na ktore informacje
nasza uwaga ma by¢ zwrdcona oraz ktore fragmenty informacji badz
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ktére informacje maja by¢ pominiete. O metaprogramach wspomne
jeszcze w dalszej czeSci opracowania.

Techniki wywierania wplywu czy — inaczej je nazywajac — manipula-
cji ludzkim zachowaniem opieraja sie na psychologicznych regutach.
Kazdy czlowiek codziennie musi przeciez podejmowa¢ mnostwo roz-
nych decyzji, kazdy tez z czystego wygodnictwa stara sie ,chodzi¢ na
skroty”, upraszczaé. Stad wlasnie bierze sie automatyzm decyzji,
dzialanie na zasadzie ,,bodziec—reakcja”. To tez jest powodem na-
szego stereotypowego mys$lenia. Takie zachowanie jest wygodne,
oszczedza bowiem czas i jest konieczne do normalnego zycia. Zwr6é
jednak uwage, ze takie zachowanie niesie réwniez ze soba niebezpie-
czenstwa wynikajace z mechanicznych reakcji. Latwo dajemy sie
zmanipulowaé¢, bowiem wiekszo$¢ ludzi wyksztalca w sobie spora
ilo§¢ zachowan wyzwalajacych uleganie wplywowi spotecznemu.

Czemu jeszcze dajemy sie manipulowac?

Wtedy, gdy brakuje nam asertywno$ci, jesteSmy bardziej podatni na
wszelkiego typu manipulacje. Nie potrafimy odmoéwié, nie potrafimy
obroni¢ swoich racji. Im mniej asertywnos$ci, tym wiecej po-
pelnianych bledow. Asertywnos¢ to termin pochodzacy z psycho-
logii, oznacza bezposrednie wyrazanie postaw i emocji, bez
jakichkolwiek zachowan agresywnych. OczywiScie w grani-
cach nie naruszajacych praw innych oséb oraz naszych
wlasnych. Asertywnos$ci mozemy sie nauczy¢, jest to bowiem umie-
jetno$¢ nabyta. Asertywno$¢ nie oznacza ignorowania emocji i dgzen
innych ludzi, lecz zdolno$¢ do realizacji zalozonych wlasnych celow,
pomimo negatywnych naciskow otoczenia. Osoba asertywna nie
poddaje sie latwo manipulacjom, ma jasno okre$lony cel dzialania.
Osoba asertywna potrafi rowniez kontrolowa¢ wlasne emocje, nie
poddaje sie rowniez naciskom emocjonalnym innych oséb. Asertyw-
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no$¢ to racjonalne, rozsadne dbanie o wlasne interesy, oczywiscie
z uwzglednieniem intereséw innych ludzi.

Powodem ulegania manipulacji moze by¢ rowniez dzialanie na zasa-
dzie empatii. Empatia to, najkrécej mowigc, przejmowanie cu-
dzych uczucé i emocji. Kiedy wzruszamy sie, ogladajac film, kiedy
buntujemy sie, widzac, jak kto$ jest krzywdzony, to reagujemy empa-
tig. Tworcy reklam czy filméw doskonale postuguja sie muzyka i ob-
razem do wywolywania reakcji u widzéw. W ten sposo6b osiaga sie za-
mierzone cele, wymuszajac niejako reakcje. To tez jest przeciez ma-
nipulacja. Jesli nie zdajemy sobie sprawy z tego, to wpadamy w sidla.

Powodow, dla ktorych ludzie ulegaja manipulacji, pewnie mozna by-
loby znalez¢ znacznie wiecej. OczywiScie nie wszyscy sq na manipula-
cje podatni jednakowo. Rowniez nie na wszystkich dziala¢ beda te
same metody wywierania wplywu. Wprawny manipulator znajdzie
jednak sposob dotarcia do czlowieka. Czesto jest to spelienie jego
oczekiwan — kto$§ oczekuje akceptacji, kto§ inny uznania czy podzi-
WU

Istnieje jednak znaczna cze$¢ ludzi niezwykle latwo ulegajaca wszel-
kim manipulacjom.

Wiktymologia, dzial kryminalistyki zajmujacy sie ofiarami prze-
stepstw, okresla, iz istniejg ludzie niejako stworzeni do bycia ofiara-
mi. Po prostu ich cechy psychiczne predysponuja ich do tego. Wygla-
da to tak, jakby $wiadomie przyciagali do siebie przestepcow. Zwroc
uwage, ze istnieja rowniez ludzie, ktorym znacznie czeSciej niz innym
przydarzaja sie rézne dziwne sytuacje — od zatrzaskiwania drzwi
w windzie poczawszy, poprzez napady, kradzieze, na nie wiadomo
czym skonczywszy. Méwi sie, ze sami do siebie przyciagaja pecha...
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Podobnie rzecz sie ma z manipulacja. Sa tacy, ktorzy az sie prosza, by
ich wpusci¢ w kanal... Ich zachowanie wrecz prowokuje do tego, by
ich zmanipulowa¢, oszukaé, wystrychna¢ na dudka itd. Niektorzy lu-
dzie wrecz krzycza calg swoja osobowoscig: OSZUKAJ MNIE!!! Przy-
ciagaja do siebie réznych manipulatoréw czy wrecz oszustow. To np.
zawiedzione klientki i klienci biur matrymonialnych czy choéby ,la-
pacze” zlotych interesow.

Zauwaz jeszcze jedng rzecz: manipulator daje drugiemu czlo-
wiekowi to, czego ten poszukuje. Jego dzialanie jest odpo-
wiedzig na zapotrzebowanie.

Kto$ szuka partnera na cale zycie, inny szybkiego zarobku, za$ jesz-
cze inny dowodow swojej wielkoSci, uznania i akceptacji. Ma to
u manipulatora jak w banku...

Manipulacji ulegaja znacznie latwiej osoby zakompleksione, o ni-
skim poczuciu wlasnej wartoSci. Potwierdzenia siebie szukaja
w oczach innych, niejednokrotnie zapatrzeni w nich jak w obrazek.
Czesto tez szukaja autorytetéw, na ktorych mogliby sie wzorowac.
Tak wiec to, co moéowi ten ktoS, jest sluszne. Bardziej podatni na
wszelka manipulacje sg ludzie o niskim poziomie wiedzy — znacznie
wiecej im mozna wmoOwi¢. Réwniez ludzie o malym do$wiadczeniu
zyciowym cze$ciej od innych ulegaja manipulacji. Nie majac skali po-
rownawczej, doSwiadczen, do ktérych mogliby sie odwola¢, ulegaja
wplywowi innych, sadzac, ze tak bedzie lepiej dla nich. Takze osoby
nie$miale, zagubione czy takie, ktore nie widza swojego miejsca
w zyciu, s3 bardzo podatne na wszelkie techniki manipulacyjne.
Czlowieka, ktory bedzie méwit do nich w sposéb zdecydowany, roz-
toczy wokol siebie aure nieomylnosci, wiedzy itd., potraktuja jak du-
chowego przewodnika, ktory pojawil sie na ich drodze. To z reguly
~Klienci” sekt. Wszelkie ruchu religijne czy polityczne chetnie sie do
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metod psychomanipulacji uciekaja, cho¢ nie na taka skale jak sekty.
Wiele os6b w organizacjach politycznych szuka swojego sposobu na
dowarto$ciowanie sie.

Wedlug prof. Roberta B. Cialdiniego powody, dla ktérych ulegamy
manipulacji, da sie uja¢ w proste reguly psychologiczne. Istnieje sie-
dem podstawowych kategorii, z ktorych kazda opiera sie na podsta-
wowych regutach psychologicznych sterujacych ludzkim postepowa-
niem. Tak wiec kazde wywieranie wplywu mozna okresli¢ jako dzia-
lanie w my$l ktérej$ z tych zasad. To, ze podporzadkowujemy sie
kazdej z tych regul, to wyksztalcone przez rodzaj ludzki dzialanie
w my$l zakodowanych schematéw. Reguly te bowiem znane sg ro-
dzajowi ludzkiemu od poczatku jego istnienia, oczywiScie z biegiem
lat ulegajac przeksztalceniom.

Wiekszo$¢ naszych automatycznych zachowan bierze swoéj poczatek
w Swiecie zwierzecym. S3 to:

Zasada maksymalizacji wlasnego zysku
czy wlasnych korzysci

Jest to chyba najprostsza do wyjasnienia zasada. Kazdy czlowiek
dziala tak, by przy minimalnych kosztach wlasnych osiggna¢ maksi-
mum zysku. I to zaré6wno wtedy, gdy chodzi o wymierny zysk finan-
sowy, jak i wszelkie inne korzy$ci. Chcemy przeciez jak najwiecej
osiggna¢ dla siebie. Robi sie najpierw co$ dla siebie, a dopiero potem
dla innych. Tak postepuje wiekszos¢ ludzi, cho¢ s3 i tacy, ktorzy naj-
pierw mysla o innych, a dopiero potem o sobie. Czy wyplywa to
z egoizmu, czy z innych pobudek, to sprawa drugorzedna i dla nas
nieistotna. Faktem jest, ze zawsze chcemy zyska¢ wiecej niz in-
ni. Najkrécej mowiac, ludzie zawsze pragna otrzymaé jak
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najwiecej za jak najmniejsza cene. To oczywiste, w pierw-
szym rzedzie zaspokaja sie przeciez wlasne potrzeby. To
chyba najprostsza do wytlumaczenia z regul opisanych w tym roz-
dziale. Tak wiec jeSli podejmujemy sie czego$, to chcemy, by nasz
zysk byl jak najwiekszy, bySmy to my odniesli jak najwieksze korzy-
Sci. Przy czym te korzySci wcale nie musza dotyczy¢ wylgcznie sfery
materialnej. Moga to by¢ wszelkie inne korzys$ci. Czlowiek zawsze
chce jak najwiecej ,,wyciggnac”, osiagnac¢ dla siebie. Stad tez wiara
w ,zlote interesy”, wszelkie okazje, ktore przyniosa nam krociowe zy-
ski. Czasami ,jedyna okazja” tak potrafi otumani¢ ludzi, ze jest to
wrecz zupelnie niezrozumiale. Ludzie okre§lani mianem ,pazernych”
czeSciej niz inni ulegaja takiej manipulacji. Wystarczy, ze sprawny
manipulator przedstawi im wizje bogactwa, jakie stanie sie ich
udzialem, gdy skorzystaja z jego propozycji. Trafia im sie ,zloty inte-
res”, na ktorym zarobig fortune, wiec bez zastanowienia niekiedy ro-
big mase bzdur. Czesto manipulator, aby zacheci¢ ofiary, daje im
w poczatkowym okresie zarobi¢. Cala otoczka takiego przedsiewzie-
cia obliczona jest na to, by sthumi¢ ewentualne opory. Oprocz zasa-
dy maksymalizacji dzialaja tu, niejako w tle, rowniez inne
zasady, o ktorych przeczytasz w dalszej czesci.

Przykladami niech beda wszelkie piramidy finansowe, fundusze ar-
gentynskie czy cho¢by Bezpieczna Kasa Oszczednos$ci Lecha Grobel-
nego. W kazdym z tych przykladéw ludzie, ktérzy dali sie oszukag,
uwierzyli, ze kto§ zupelie za darmo lub przy niewielkim ich wkla-
dzie finansowym oferuje im ogromne zyski. Mimo iz zdrowy rozsa-
dek wykluczy¢ powinien wspoélprace z oszustami, wizja przyszlego
bogactwa przeslonila wszystko. Ludzie uwiklani we wszelkie tego ty-
pu interesy znajdowali setki logicznych wytlumaczen swoich dziatan.
Nawet przez mys$l im nie przeszlo, ze kto§ moze ich oszukac.
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Innym, $miesznym nieco przykladem moze by¢ ogloszenie z przed-
wojennej niemieckiej prasy. Kto$ zamieScil anons, ze za przyslowio-
w3a 1 marke sprzeda sposob, by zosta¢ bogatym czlowiekiem. Zapew-
nil, ze to nie jest oszustwo. Zapewnil, ze to jest pewny i calkowicie le-
galny sposob.

Nie pamietam, jak on to zrobil, jakich argumentéw uzyl, faktem jest,
ze na jego ogloszenie odpowiedzialo bardzo duzo os6b, a kazdy wy-
slal po marce. Wedlug p6zniejszych ocen, chetnych do kupna sposo-
bu bylo przynajmniej kilkaset tysiecy. Nie wszyscy sie przyznali. Po
kilku dniach w tej samej gazecie ten sam czlowiek zamie$cil oglosze-
nie:

»Jesli chcesz by¢ bogaty, to zr6b tak samo jak ja".

Nie oklamatl nikogo, prawda?

Zasada odwzajemniania lub wdziecznosci

Wzajemnie sobie pomagajac, wySwiadczajac przyshugi poszczegol-
nym jednostkom, a zatem rowniez i calej grupie, zyje sie znacznie la-
twiej. Nie jesteSmy osamotnieni, jesteSmy akceptowani przez reszte
grupy itd.

Zachowania takiego jesteSmy uczeni juz od najmlodszych lat. ,Jacu$
sie z tobg bawi, badz grzeczny i tez sie z nim pobaw” albo inaczej:
,Ciocia dala ci cukierka, idz, podziekuj, daj cioci buzi”. Innymi stowy,
dostale$ co$, wiec sie odwdziecz. Podziekuj, bo inaczej bedziesz
uznany za niegrzecznego. A niegrzecznych sie nie lubi. Dziecko sty-
szac tego typu pouczenia, wyrabia w sobie odruch rewanzowania sie
za otrzymane dobro, bez wzgledu na to, czy chodzi o sprawy mate-
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rialne, czy emocjonalne badz innego typu. Zasada ta dziala chyba od
poczatkow istnienia gatunku ludzkiego. Czlowiek pierwotny polujac
w grupie, wiedzial, ze sam sobie moze nie poradzi¢ i moze potrzebo-
wac pomocy innych wspélplemiencow. Tworzyt sie lancuszek odwza-
jemniania — kto§ komus$ pomégl, a wiec sam mog} liczy¢ na podobna
pomoc w razie potrzeby. Jesli kto$ sie wylamal, nie odwdzieczajac
sie, musiatl liczy¢ sie z odrzuceniem przez reszte grupy.

Dzi$§ my rowniez nie jesteSmy wolni od takich zachowan — wyobraz
sobie, ze kolega pozycza Ci rower. Ty masz samochdd, a nie masz ro-
weru. Wycieczka jest jednak rowerowa, a Ty bardzo chcesz pojechaé
na wycieczke ze znajomymi. Jedziesz wiec na wycieczke na pozyczo-
nym rowerze, razem z innymi szczeSliwymi posiadaczami rowerow.
Jeste$ na czas wycieczki jednym z nich, nalezysz do ich paczki. Nie
wypadasz z grupy, nie wypadasz z gry, jeste$ swoj... Gdy za jakis$ czas
kolega zwrdci sie do Ciebie z jaka$ prosba, czujesz sie zobowigzany ja
speli¢. Bo jak mozna odméwi¢ komus, kto bezinteresownie wy-
Swiadczyl nam przystuge? Czy bezinteresownie? Moze kolega znal
regule wzajemnosci... Na mocy tej zasady jesteSmy niejako zobo-
wigzani do rewanzu — powstaje przeciez tzw. dlug wdzieczno$ci.

A majac dlug wdziecznosci, czujemy sie zobowigzani, by go uregulo-
wac.

Z podporzadkowania sie tej regule wynika fakt, ze np. w markecie
zostajemy obdarowani zupelie darmowa probka kosmetyku, dziew-
czyna, ktora nam to dala, uSémiecha sie do nas. JesteSmy troche zaze-
nowani, dostaliémy co$ zupelnie za darmo.

Jeste$my jej wdzieczni za okazane nam zainteresowanie, za to, ze za
darmo co$ nam dala. I z tej wdziecznoSci kupujemy produkt, ktérego
probke otrzymali$my, bo jak mamy sie inaczej odwdzieczy¢? Zostali-
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Smy poczestowani serkiem, orzeszkami lub czyms$ podobnym — ku-
pujemy cale opakowanie, niejako w dowod wdziecznoSci.

Jezeli robimy zupelnie bezinteresownie co$ dla kogo$, to spodziewa-
my sie (oczywiScie nie uswiadamiajac sobie tego), ze ten kto§ row-
niez sie nam odwdzieczy. Jezeli kto§ nam wyswiadczyl bezinteresow-
nie jaka$ przyshuge, w mysl tej reguly my wySwiadczamy jemu. Two-
rzymy specyficzny lancuszek wzajemnoSci.

A przynajmniej czujemy sie do tego zobowigzani...

Stad tez wprawni oszu$ci najpierw omotuja ofiare szeregiem drob-
nych, darmowych uprzejmosci, zanim wciagng ja w gre, w ktorej
ofiara wiele traci. Mozemy dosta¢ co§ do wyproébowania, jakis pre-
zencik, jaki§ mily gadzet... Najpierw za darmo lub za symbolicznag
oplata rzeczywiscie co$ dostaniemy, potem i tak za to zaplacimy. I to
z reguly znacznie powyzej wartoSci...

Zasada symboli autorytetu

Uleganie posluszenstwu wobec autorytetéw jest automatyczne, ma
swoje zrodla w Swiecie zwierzecym. Sklonnos¢ do podporzadkowy-
wania sie autorytetom nie jest domena jedynie gatunku ludzkiego —
u zwierzat mozemy zaobserwowac przeciez podporzagdkowywanie sie
przywodcy stada czy slabszych zwierzat silniejszym. U zwierzat pod-
porzadkowanie sie autorytetom zwieksza szanse przetrwania, u ludzi
uleganie autorytetom i nasladowanie ich zaczyna sie juz we wcze-
snym dziecinstwie. Takie podporzadkowanie sie jest w pewien spo-
sob wygodne, bo zwalnia z mys$lenia. JesteSmy bezpieczni — autory-
tet, przewodnik stada za nas mysli, broni nas. Zreszta, takie uleganie
autorytetom niesie rOwniez wyrazne korzy$ci — to autorytet mysli,
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a nie my. Jezeli co$ sie nam nie uda, to odpowiedzialno$¢ spada nie-
jako na kogo$ innego, my jesteSmy ,czySci’, to autorytet sie
pomylil... Ale sg i negatywne strony takiego postuszenstwa — czlo-
wiek ulega autorytetom réwniez wtedy, kiedy nie ma to absolutnie
zadnego sensu czy tez wigze sie z krzywda drugiego czlowieka.
Powaznym problem zwigzanym z uleganiem autorytetom jest fakt, ze
wplywaja na nas nie tylko rzeczywiste autorytety, ale bardzo czesto
dajemy sie zwie$¢ pozorom, symbolom autorytetu. Automatycznie
uznajemy czyjas$ pozycje za wyzsza niz nasza. Bardzo czesto ulegamy
symbolom autorytetu — robi na nas wrazenie czyj$ str6j, sposéb mo-
wienia, powaga miejsca. Przypisujemy tym symbolom znacznie
wieksze znaczenie, niz nalezy. Niejako z marszu uznajemy, ze kto$
posiada autorytet. A majac autorytet, automatycznie reprezentuje
WYyZsza pozycje spoleczng, jest od nas wazniejszy... Dlaczego? Na na-
sza wyobraznie dzialaja rozne gadzety — np. mundur: kazdy, kto byl
w wojsku, wie, ze na pierwszej przepustce mlody zolierz w panice
salutuje wszystkim ubranym w jakikolwiek mundur — czesto nawet
listonoszowi.

I nie ma znaczenia, czy jest to zolierz, czy np. le$nik lub listonosz.

Na dworcu kazdy kolejarz jest powodem salutowania. Zareczam, ze
nawet umundurowany kominiarz przyprawia mlodego zolnierza
o odruch oddawania honoréw. Opamietanie przychodzi potem. Jesli
mamy cokolwiek ,na sumieniu”, przestrachem reagujemy na mun-
dur policjanta. Widzac czlowieka ubranego w mundur policjanta, re-
agujemy odruchowo — np. jadac samochodem, instynktownie zwal-
niamy. Jesli widzimy zatrzymujacego nas czlowieka ubranego w cos,
co przypomina mundur policjanta, na pewno sie zatrzymamy — i to
czesto w sytuacji, gdy nie powinni$my sie zatrzymywac. Nie pomysli-
my, ze to moze by¢ np. przebrany bandzior. Wiele oséb stracilo w ten
sposOb samochody, gdy zareagowalo odruchowo. Bodziec w postaci
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osoby w mundurze wyzwolil reakcje. Mundur wzbudzal respekt
i zaufanie. Opamietanie przychodzito potem...

Innym symbolem autorytetu jest bialy kitel lekarza. Nawet sanita-
riusz czy po prostu osoba odwiedzajaca chorego ubrana w uniform
wywoluje na obserwatorach wrazenie. Zaloze sie, ze gdyby pojawit
sie np. czlowiek sprzedajacy lody, ubrany w bialy kitel, wiekszo$¢
z nas pomys$lalaby, ze to lekarz. Znéw zadzialal automatyzm. Kolej-
nym symbolem jest sutanna. Widzac czlowieka w sutannie, auto-
matycznie przyjmujemy, iz jest to osoba duchowna i jako taka stoi
wyzej w hierarchii spolecznej. Do glowy nie przyjdzie wiekszos$ci lu-
dzi fakt, ze moze by¢ to oszust lub ze kto§ w sutannie moze by¢ wat-
pliwy moralnie. Zauwaz, ze wiekszo$¢ ludzi zatrzymalaby sie w ciem-
nej ulicy, widzac ksiedza zatrzymujacego samochod. Nie pomysleli-
by, ze to moze bandzior sie przebral... Komu do glowy przyjdzie, ze
sutanne zalozyl bandyta albo ze nosi ja kto$§ nieuczciwy? Tymczasem
rzeczywisto$¢ bywa inna...

Eleganckie czy markowe ubranie z reguly wzbudza w nas zaufanie do
osoby, ktora je nosi. Latwiej uwierzysz komu$ ubranemu elegancko
niz komus, kto ubrany jest niechlujnie, cho¢by obaj méwili to samo.
Wszelkie drogie dodatki, np. elegancki zegarek, dobre kosmetyki,
markowe akcesoria itd., pomagaja w kreowaniu wizerunku ,,0soby
z autorytetem”. Tak samo dziala drogi samocho6d. Symbole autoryte-
tu bardzo dobrze dzialaja np. w biurach i urzedach, onieSmielajac
petenta. Oszust przebierajac sie w mundur listonosza, robi to po to,
by bez problemu dosta¢ sie do mieszkania. Starsi ludzie kojarza
przeciez listonosza z emeryturg. Darza go zaufaniem, to przeciez kto$
przyjazny, znany im. Innym symbolem autorytetu sa wszelkie tytuly
naukowe czy arystokratyczne — posiadacz tytulu automatycznie staje
sie kim§ waznym, cho¢ tak naprawde moze by¢ w istocie zwyklym
oszustem. Wiekszo$¢ ludzi daje sie na to nabieraé, bo to robi wraze-
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nie. Trudno sobie wyobrazi¢, by hrabina byla oszustka, prawda?
A slyszac np. slowo ,profesor”, automatycznie okreslenie to koja-
rzysz z osoba godna szacunku, wyksztalcona, prawda? I malo kto
pomysli, ze takim (czesto fikcyjnym) tytulem postuguje sie oszust.

Ludzie reaguja automatycznie na symbol. Zwro6c¢ tez uwage, ze
jesli kto§ mowi zdecydowanym tonem, to z reguly zyskuje poshuch,
a jego stowa odbierane sg jako polecenie.

Symbol autorytetu, jakiemu ulegamy, nie jest gwarancja
autentycznos$ci owego autorytetu.

Ludzie jednak czuja sie zwolnieni z my$lenia, dzialaja na skroty.

Zasada lubienia i sympatii

Badania dowiodly, ze znacznie latwiej i czeSciej ulegamy wplywowi
osoby, ktéra znamy i lubimy, niz osoby, ktérej sympatiag nie darzymy.
Kto$, kogo znamy, niejako automatycznie jest dla nas BARDZIEJ
WIARYGODNY OD ZUPELNIE NIEZNAJOMEJ, OBCEJ OSOBY.
Jezeli przy tym jeszcze kogo$ lubimy (czasem wystarczy, ze nie koja-
rzy nam sie negatywnie), to do jego stow podchodzimy z wieksza
wiarg, bo to przeciez kto$ znajomy. Znajomy, a wiec tak jakby kto$
z naszej grupy, naszej paczki. Przy czym znajomo$¢ ta nie musi by¢
rzeczywista znajomos$cia — nie musimy zna¢ kogo$ osobiScie, wystar-
czy, ze znamy kogo$ z ekranu telewizora czy z gazet. Wystarczy, ze
ten nasz ,znajomy” jest osoba popularna, jest to np. aktorka czy ak-
tor. Ogladales filmy z ich udzialem, znasz ich i lubisz, a wiec jeste$
sklonny im zaufa¢. Pod§wiadomie Ci imponuja, moze chcesz by¢ taki
jak oni, wiec poprzez uzywanie reklamowanych przez nich produk-
tow ,zblizasz” sie do nich. My$lisz wtedy: ,,Oni uzywaja (maja konto
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w tym banku, kupuja to itd.), wiec i ja tak zrobie”. Wyobraz sobie, ze
co$ jest reklamowane przez osobe, ktorg lubisz. Taka reklama Cie za-
ciekawia. Zastanawiasz sie wiec, czy to jest dobre, masz ochote sa-
memu sprawdzi¢. Moze co$ w tym jest... Osoba, do ktorej czujemy
sympatie, wydaje nam sie znacznie bardziej wiarygodna niz kto$, kto
jest zupelnie nam obcy.

Nasz mo6zg wynajduje cala mase logicznych wyjasnieni naszego poste-
powania: ,Przeciez go znamy, przeciez go lubimy, do znajomych
mozna mie¢ zaufanie. To znajomy, znajomi nie oszukujg”.

Kupujac to, co ,znajomy” reklamuje, w pewien sposéb upodabniamy
sie do niego. Lecz gdyby te sama rzecz reklamowal menel z ulicy, do
tego zupekie Ci obcy, a na dodatek jeszcze niechlujny, na taka rekla-
me patrzylby$ z odraza. I moglaby to by¢ naprawde wspaniala rzecz,
co$ autentycznie ekstra. Mimo to nie przekonalby Cie, by$ kupit re-
klamowane przez niego produkty. Powiem wiecej, najprawdopodob-
niej zrazitbys$ sie dos¢ trwale do reklamowanego artykutu.

Jeszcze co$: udowodniono, iz ludzie tadni i sympatyczni sa znacznie
bardziej wiarygodni od tych, ktorym natura poskapila urody. Niejako
z marszu wzbudzajg nasze zaufanie. Taki stan rzeczy nazywa sie nie-
kiedy ,,zjawiskiem aureoli” — tak jakby reklamowana rzecz nabierala
blasku od aureoli (stawy, bogactwa, popularno$ci, piekna, itd.), jaka
przypisujemy ladnej i sympatycznej osobie. Tak wiec czlowiek, ktore-
mu natura poskapila urody, musi te braki zrekompensowaé czyms$
innym. Musi by¢ np. mily, elegancki, sprawia¢ sympatyczne wraze-
nie.
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Zasada spolecznego dowodu slusznosci

Normy ustala wiekszo$¢. Uznaje sie, ze jesli wiekszo$¢ co$ robi, to
jest to stuszne, jest dobre. Jezeli nie wiemy, jak sie w danej sytuacji
zachowaé, wzorujemy sie na tym, co robig inni. O tym, czy co$ jest
dobre, czy nie, decydujemy zwykle, odwolujac sie do tej wlasnie
zasady, bazujac na tym, co inni o tym mys$la, co mysli
spoleczenstwo, w jakim zyjemy. Widac¢ to zwlaszcza jesli chodzi
o normy zachowan spolecznych. Uwazamy, ze zachowanie jest
poprawne, jesli inni tak postepuja. Co$ jest naganne, bo inni tak
sadza, co$ inne sluszne z tego samego powodu. Norme stworzyli
»inni”. Nie wiedzac, jak sie w danej sytuacji zachowac¢, obserwujemy
innych, np. jak zachowuja sie w teatrze albo jak jedza rybe. Nie
oceniamy tych norm, postepujemy tak samo, bo przeciez inni to
robig, wiec musi to by¢ shuszne. Wiekszo$¢ tak robi, a wiekszo§¢ ma
racje... Czesto powodem ulegania manipulacji jest zZle rozumiana
»opinia spoleczna” — co$ wypada robi¢ czy mie¢, czego$ innego za$
robi¢ nie wypada. W pewnych kregach do dobrego tonu
nalezy... Slyszale$ pewnie takie zdanie wielokrotnie. I gotéw jestem
zalozy¢ sie z Toba, ze nie zastanawiale$ sie glebiej nad sensem
zdania. To jest dostosowywanie sie czy wrecz nasladownictwo —
czlowiek chce sie dopasowac¢ do ogdtu, nie chce odstawaé, wiec dziala
jak papuga, naSladujagc innych. To dzialanie ma na celu
zintegrowanie sie z grupa — jeste$ jednym z nich, nie odstajesz od
reszty.

Dostosowujesz sie do innych. Przeciez ci, ktorzy zdecydowanie od-
staja, zyskuja miano dziwakow, odludkow, nie ciesza sie akceptacja
grupy. To oczywiste. Nikt nie chce by¢ wyrzucony poza nawias spole-
czenstwa. Czesto reagujemy tak jak inni, nie zastanawiajac sie zupel-
nie. Zwrd¢ uwage na sitcomy, gdzie wgrany jest Smiech publiczno$ci.
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W wielu wypadkach sytuacje nie Smiesza Cie, lecz slyszac $miech in-
nych, reagujesz podobnie. Skoro inni uznali to za Smieszne...

Czesto w TV widujemy reklamy, gdzie lektor przejetym glosem mowi
,2miliony Polakow znaja juz wspanialy smak...” lub co§ w tym rodza-
ju. Skoro znaja to miliony, poznaj i Ty, to jest spolecznie stuszne...
Wszyscy uwazaja, ze to jest dobre. Daj sie wiec i Ty wpusci¢ w kanal
w imie spotecznego dowodu stusznosci.

Tylko ze tego nikt akurat nie powie...

Zasada zaangazowania i konsekwencji

Im wieksze zaangazowanie w jaka$ sprawe, tym konsekwentniej da-
zymy do jej zrealizowania, choc¢by bylo to dla nas niekorzystne. Za-
czeliSmy dzialanie i chcemy je dokonczy¢. Moze szkoda nam czasu
i wysitku, jaki wlozyliémy w dzialanie? Moze glupio by bylo przerwac
w polowie dzialania, zaangazowaliSmy sie przeciez. Moze nie chcemy
narazic sie na drwiny z naszej niestato$ci?

Wystarczy wiec wzbudzi¢ w kim§ zaangazowanie, by dalej wszystko
praktycznie dzialo sie samo. I nie jest wazne, ze to zaangazowanie
wzbudzamy na zasadzie bardzo drobnych kroczkéw, ono i tak wzro-
$nie! Zaangazowac kogo$ w dzialanie to réwniez wywola¢ w nim za-
interesowanie, zobowigza¢. Pobudzamy réwniez jego wyobraznie.
Potem ten kto$, chcac by¢ konsekwentny i automatycznie postrzega-
ny jako kto$ godny zaufania, konkretny itd., bedzie konsekwentnie
dazyl do realizacji owego zobowigzania. Idealnym rozwigzaniem jest
wymoc na kim§ zobowigzanie na piSmie. A jeszcze lepiej, gdy to sam
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zaangazowany wlasnorecznie napisze cato$¢, nie tylko zlozy podpis.
Takie zobowigzanie nabiera wrecz magicznej mocy. Raz, ze sam za-
angazowany bedzie sie w swym zaangazowaniu w sprawe utwierdzal,
dwa, ze zawsze mozna je komu$ pokazaé, a niewywigzanie sie
z takiego spisanego zobowigzania to w pewien sposéb wstyd dla ko-
go$, kto okazal sie niewiarygodny. My sami chcemy postrzegac siebie
jako kogo$ konsekwentnego, chcemy by¢ rowniez tak oceniani przez
np. znajomych.

Z psychologicznego punktu widzenia konsekwencja w dzialaniu jest
wysoce oceniana przez spoleczenstwo. Kto§ konsekwentny w dziala-
niu to kto$ godny szacunku, kto$, z kim warto np. robi¢ interesy. To
kto$ z ,kregoshupem moralnym”. W pewien sposob jest to ulatwienie
— zwalnia bowiem z koniecznoS$ci ciaglego rozpatrywania naplywaja-
cych bodzcow i zastanawiania sie, ,,co byloby, gdyby?”. Po prostu, co$
zostalo raz postanowione i konsekwentnie dzialamy. Znéw daje znac
o sobie ,chodzenie na skroty”.

Zasada niedostepnosci (wyjatkowosci)

Niedostepno$¢, wyjatkowos$¢, ograniczona ilo$¢ wszelkich dobr nie-
samowicie wplywaja na wzrost ich ceny. Jezeli czego$ jest duzo i owo
co$ jest latwo dostepne, tak ze absolutnie kazdy moze sobie na to co$
pozwolié¢, cena jest niska. ROwniez zainteresowanie jest niewielkie.
Jesli natomiast to ,,co$” wystepuje bardzo rzadko, to trudno to zdo-
by¢. Jest tego ograniczona ilo$¢, wiec silg rzeczy dla niewielu oséb
wystarczy i cena automatycznie wzrasta. Znaczki pocztowe czy np.
obrazy mistrzow osiagaja ogromne ceny wla$nie glownie dlatego. Za-
uwaz, jak zachowuja sie kolekcjonerzy, zwlaszcza jesli chodzi o tzw.
»biale kruki”. Niedostepno$¢ nie musi dotyczy¢ materialnych przed-
miotow, moze to by¢ uczestnictwo w elitarnej grupie, przynalezno$¢
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do organizacji itd. Im trudniej jest sie dosta¢ do grupy, tym wyzej
w ocenie spolecznej notowana jest przynalezno$é. Zwroé uwage, jak
wysoko notowane s3 elitarne uczelnie, szkoly, przedszkola.

Nie s dostepne dla wszystkich, trzeba spehi¢ wiele warunkow, by
sie tam dostac. Ci, ktérym sie to udalo, przez wiele innych oséb uwa-
zani sa za szczeSciarzy, wybrancéw losu.

Posiadanie czego$ trudno dostepnego dla innych znacznie podnosi
splendor posiadacza. Automatycznie czlowiek ten staje sie godny po-
dziwu, wzbudza zazdro$¢, co wielokrotnie wida¢ w naszym zyciu co-
dziennym. Wzrasta jego pozycja spoleczna. ROwniez sam ,szczesliwy
posiadacz” w swoich wlasnych oczach zyskuje — udalo mu sie prze-
ciez zdoby¢ (osiagnac) cos niedostepnego dla innych. Podnosi to jego
warto$¢ i z reguly motywuje do dalszych dzialann w kierunku posiada-
nia débr niedostepnych dla reszty.

Czesto wiec pomyslowi manipulatorzy celowo tworza otoczke niedo-
stepnosci jakiego$ przedmiotu, jego wyjatkowos$ci, aby omamié swo-
je ofiary.

Wiekszo$¢ technik manipulacyjnych opiera sie wlasnie na powyz-
szych zasadach. Istniejg rowniez techniki bedgce kombinacjami tych
zasad.
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5. Potega i magia slow

O tym, ze slowo to potega, miale§ okazje przekonac sie wielokrotnie
na wlasnej skorze, prawda? Slowa niosg ze soba ogromny ladunek
emocjonalny. Ilez to razy jedno, jedyne stowo powodowato, ze bly-
skawicznie sie zdenerwowale$s? Slowo moze obrazi¢ $miertelnie
wrecz, moze sprawi¢ rado$¢ — wszystko zalezy od intencji nadawcy.
Jak wiesz, pojedyncze stowo ma ogromnag moc, ale taka moc maja
rOwniez zdania. Slowami mozna przekaza¢ emocje. Odpowiednio
wypowiedziane zdanie czy odpowiednie stlowo moze przekaza¢ shu-
chaczowi takie informacje, ktorych jego $wiadomy umysl nie zare-
jestruje. To ukryty program dzialania. Sluchacz zaczyna wtedy dzia-
la¢ wedhug tych ukrytych programow, nie majac o tym pojecia. Napi-
salem ,odpowiednio uzyte”, ale mozna tez stéw uzywaé nieodpo-
wiednio, nawet o tym nie wiedzgc. Czasami kto$ zupelhie nieSwiado-
mie uzywa takich kombinacji sléw, a potem dziwi sie, ze zostal Zle
zrozumiany przez rozméwce. Tymczasem rozmowca odebral to, co
bylo ukryte. Uzywajac w rozmowie zdania niewla$ciwie skonstru-
owanego, sami mozemy wpedzi¢ sie w pulapke, nie zdajac sobie z te-
go sprawy. Umiejetne uzywanie stow to podstawa sprawnego dziala-
nia sprzedawcy, negocjatora, czy manipulatora. Stowo wywoluje
mysli i emocje. Slowa pobudzaja wyobraznie. Jezeli tylko
wiemy, jakich slow uzyé¢, by wywola¢ odpowiednie mysli i emocje,
mozemy manipulowa¢ ludzmi. Po prostu programujemy na odpo-
wiednie dzialanie, zgodne z tym, co sobie zaplanowaliSmy.

Skoro méwimy o programowaniu drugiego czlowieka na okreslone
dzialanie, zgodne z naszymi zyczeniami, dam Ci prosty przyktad.
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Przeanalizuj swoje odczucia po przeczytaniu ponizszego
tekstu. Przy czym prosze, byS potraktowal to jako ¢wicze-
nie praktyczne, jedno z wielu, a nie co$ osobistego.

Wyobraz sobie, ze wlasnie idziesz na spotkanie w sprawie pracy.
I wiesz, co Ci powiem?

Daruj sobie, nie nadajesz sie do tej pracy, nie poradzisz so-
bie... Do zadnej pracy sie nie nadajesz. Jestes po prostu
nieudacznikiem. Jeste$ leniem, a do tego jeszcze nierobem.
Zobacz, jak inni sobie radza... Ty jestes niedorajda, oferma
Zyciowa...

Powiem Ci, ze gdybySmy siedzieli twarza w twarz, balbym sie Twojej
reakcji po przeczytaniu tych stow. Nie znasz mnie, a juz Cie dener-
wuje, prawda?

Zareagowale$ jednak dokladnie tak, jak sobie zaplanowalem — zde-
nerwowale$ sie. Wyobraznia podsuwa Ci wszelkie Twoje porazki, ja-
kie kiedykolwiek mialy miejsce. Zaczynasz mie¢ zly humor...

Pewnie nie zechcesz czytaé¢ dalej tej publikacji...

A teraz co$ innego. Sytuacja jak wyzej, szykujesz sie na spotkanie
W sprawie pracy.

Powiem Ci, ze jestes idealnym kandydatem na to stanowi-
sko. Poradzisz sobie wspaniale, jestes przeciez przebojo-
wy! Dasz sobie rade! Potrafisz wspaniale rozwiazywa¢ naj-
trudniejsze problemy. Jeste$S kreatywny i pelen inicjatywy.
Jestes wyjatkowy! Dostaniesz te prace i bedziesz bardzo za-
dowolony.
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Twoja reakcja byla teraz zupelnie inna, prawda?

Teraz chetnie zapytalby$, na jakiej podstawie tak uwazam. Pewnie
nawet ciekawie bySmy porozmawiali. Twoje nastawienie do mnie jest
zupelnie inne. RoOwniez i samopoczucie masz znacznie lepsze. A prze-
ciez w jednym i drugim przypadku spowodowaly to stlowa! Moje sto-
wa.

A przeciez to tylko slowa...

Zar6wno w pierwszym, jak i drugim wypadku to slowa pobudzily
Twoja wyobraznie. I tylko od moich intencji zalezalo, czy Twoje wy-
obrazenia maja by¢ pozytywne, czy negatywne!

Tak wiec sprawny manipulator odpowiednio dobierajac stowa, kieru-
je naszymi zachowaniami. A my, je$li nie znamy technik manipulacji,
dajemy sie wkrecic.

Recepta na ,,wkrecenie” drugiej osoby jest prosta:

Nalezy tak dziala¢, uzywac takich sléw, by osoba, na ktéra
wywieramy wplyw, zaczela sobie wyobrazaé¢ to, co mowi-
my. Czlowiek nieznajacy technik psychomanipulacji nawet
nie zauwaza, ze pod wplywem umiejetnie stosowanych
przez nas slow zaczyna zachowywaé¢ sie wedlug naszego
planu.

Wazne jest, by umie¢ wybraé¢ odpowiednie stowa, reszta dzieje sie juz
sama.

I teraz wlas$nie troche o umiejetnym uzywaniu stow. O tym, jak dzia-
la ludzki mézg, wiesz pewnie doskonale. Wiesz, ze specyficzna kon-
strukcja mozgu powoduje to, ze stowa nie mysl o czerwonym sg
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zacheta do tego, by$ wlasnie o czerwonym pomyslal. Mézg musi
sobie przeciez wytworzy¢, a raczej przypomniec obraz te-
g0, co ma zanegowac. Najpierw wiec pojawia sie obraz tej
rzeczy, o ktorej masz nie mysle¢, widzisz wiec co$ czerwo-
nego, a dopiero potem mozesz o tym czyms$ nie myslec.
Stad tez slowa ,,nie zgub tego”, ,,nie spoznij sie” sa zacheta,
bys wlasnie zgubil i sp6znil sie.

Sam zresztg zobacz...
Pan X nie jest zlodziejem.

Moge sie z Toba zalozy¢, ze wlasnie pomyslale$ co§ odwrotnego, mo-
ze ten X jednak jest zlodziejem? Co$ w tym musi by¢, skoro powie-
dzialem, ze nie jest zlodziejem... Skoro nie jest zlodziejem, to kim
jest, moze jest oszustem?

Moze popekia inne przestepstwa? Ciekawe jakie, skoro nie jest zlo-
dziejem?

A o tym, ze pan X jest po prostu uczciwy, nie pomyslales...

Zauwaz, ze wypowiedziane czy przeczytane stowo wywoluje mysl. Je-
$li powiem ,Swinia”, to w myslach pojawia sie zwierze lub osoba,
ktoéra mianem $wini okreslisz. Wszystko zalezy od kontekstu, w ja-
kim slowo to zostalo uzyte. Odpowiednio lub nieodpowiednio dobra-
ne slowa wzbudzaja mysli i skojarzenia u stuchaczy. Tak dzieje sie
zawsze — jest stlowo, pojawia sie mys$l, obraz. Jezeli wiemy, jakich
stow uzy¢, by wywotla¢ odpowiednie mysli, mozemy doskonale mani-
pulowa¢ ludzmi. Mozemy kogo$ zaprogramowac na zgodne z naszym
oczekiwaniem dzialanie. Zobacz sam: opowiadamy komu$ dowcip,
wypowiadamy cigg slow i jesli dowcip jest Smieszny, to u sluchacza
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pojawia sie reakcja. To nie same slowa go rozémieszyly, to mysli, kt6-
re sie pojawily w odpowiedzi na stowa.

Slowa maja magiczng moc, jednym z takich magicznych sléw jest
stowo ,,nie”.

Nieumiejetne uzycie tego slowa moze zepsu¢ wszystko, obali¢ caly
misternie opracowany przez manipulatora plan.

Ludzie najczeSciej zupelnie nieSwiadomie sami sobie utrudniaja
i komplikuja rozmowy poprzez wlasnie nieumiejetne uzywanie za-
przeczen. NajczeSciej osiggaja efekt zupelnie odwrotny do zamierzo-
nego. Dziwig sie potem, czemu tak sie stalo. Przeciez mowili co$ in-
nego. To wla$nie ten sprzedawca, ktéry mowi ,,niech pani nie my-
sli, ze chce panig oszukaé¢”. Od razu osoba, do ktérej mowi te
stowa, nabiera podejrzen, chotby wcze$niej byla pelna ufnosci.
I mimo ze sprzedawca mial rzeczywiscie czyste intencje, rzeczywiscie
nie chcial, by rozmoéwca mial chocby cien podejrzen, osiggnal
zupelie odwrotny efekt. Od tej chwili klient ma sie na bacznoSci.
Kazde slowo sprzedawcy rozpatruje pod katem ewentualnego
oszukania. Tak samo dziala, jesli kto§ powie ,,nie zarabiam duzo
na tobie” — od razu pomyslisz: ,, To co, robi to charytatywnie albo
traci, sprzedajac jaki§ towar? Taki dobry wujek czy moze §w.
Mikolaj?”. I znow budza sie jakie$ obawy.

Nie chodzi o to, by absolutnie unika¢ zaprzeczen, lecz by uzywac ich
umiejetnie, tak by osiaggna¢ zamierzony cel. ,,Nie bdj sie, ze stra-
cisz na tym interesie”. Takie stowa w biznesie to gw6zdz do trum-
ny. Znany jest przyklad bodajze funduszu emerytalnego z hastem re-
klamowym: ,,Z nami mozesz nie martwic sie o swoja przy-
szlo$¢”. Nawet jesli dotychczas sie nie martwilem, to po takiej re-
klamie na pewno obudza sie moje obawy, prawda? Automatycznie
zaczne mysle¢, czy rzeczywiscie nie mam powodu do zmartwien...
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Innym przykladem moze by¢ zwrot: ,,Z nami nie stracisz, my cie
nie oszukamy”. Widzialem kiedys taka reklame biura turystyczne-
go. Czy to biuro jeszcze istnieje — nie wiem, ale sadzac po hasle — ra-
czej nie. Aby wiec samemu sobie nie napsoci¢, nalezy bardzo umie-
jetnie uzywac stlowa ,nie”. Wtedy pracuje ono na Twoja korzys¢. Na-
lezy wiec Swiadomie uzywac zaprzeczen, tak by pracowaly dla nas:

Nie wyobrazaj sobie, ze zostaniesz sprawnym manipulato-
rem po przeczytaniu tej publikacji.

Pomyslale$ co$ innego, prawda? I o to chodzilo.
Nie mysl, ze to podrecznik manipulatora.
I znoéw pomyslales$ inaczej, prawda?

Zaciekawilo Cie to. Ta ciekawo$¢ sprawia, ze bedziesz czytal dalej.
A o to mi przeciez chodzi.

Wyobraz sobie taka sytuacje:

Chlopak umawia sie z dziewczyng, ktora jest niezdecydowana. Gdyby
powiedzial wprost: ,,Czy pojdziesz ze mna do kina?”, otrzymal-
by pewnie odpowiedz: ,,NIE”.

Lecz gdy zapyta: ,,Pewnie nie bedziesz chciala i$¢ ze mna do
kina?”, to odpowiedz najprawdopodobniej bedzie brzmiala: ,,Dla-
czego mialabym nie chcie¢? Chetnie pojde”.

Slowo ,,nie” skutkuje najlepiej w relacjach z ludzmi o tzw.
reakcji biegunowej. To ci, ktorzy np. reaguja na przekor,
tak dla zasady.


http://www.zlotemysli.pl/

Nie rob tego — a wladnie ze zrobie...
Pewnie nie chcesz dalej czytac tej publikacji...

Kolejnym waznym, magicznym stowem jest stowo ,,sprobuj”. Nie
wiem, czy wiesz, ze stowo to w zaleznoSci kontekstu jest roznie rozu-
miane przez nasza podswiadomo$¢. Jesli powiem:

Sprébuj tej zupy, czy jest smaczna, to najpewniej potraktujesz
to jako polecenie.

Sprobujesz, posmakujesz i ocenisz. OczywiScie moge zasugerowac Ci,
ze zupa jest smaczna: sprobuj tej zupy, prawda, ze jest smacz-
na? lub sprobuj, jaka jest smaczna. Tutaj sprobuj znaczy po
prostu dokonaj degustacji. Bierzesz wiec lyzke zupy i oceniasz jej
smak, probujesz, jak smakuje...

Sprobuj znaczy¢ moze tez co$ innego: wyobraz sobie drzwi, w kt6-
rych zaciagl sie zamek. Jesli powiem: ,,Sprobuj otworzy¢ te drzwi”, to
Ty podejdziesz do tego z przekonaniem, ze albo je otworzysz, albo
nie. Po prostu podejmiesz prébe otwarcia, sprobujesz

Efekt tego dzialania jest niejako drugoplanowy, chodzi przeciez
o podjecie proby, wiec tylko probujesz. Jesli napotkasz op6r, nie be-
dziesz staral sie ich otworzy¢ — przeciez sprobowales! Nie prosilem,
by$ szarpatl sie z drzwiami, miale§ sprobowac je otworzyé. No wiec
sprobowale$, a ze sie nie udalo? Przeciez chodzilo o prébe. Jesli na-
tomiast powiem otworz te drzwi — to tak, jakbym powiedziat ,,zr6b
to”. Twoj mbzg odbiera to jako polecenie, niemalze rozkaz, wiec Ty
podejdziesz i nawet jesli nie od razu, to drzwi otworzysz.

Nawet jezeli bedziesz musial uzy¢ znacznej sity, to wykonasz polece-
nie ,,otworz te drzwi”.
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Znacznie bardziej prawdopodobne jest, ze otworzysz je wlasnie po
takim poleceniu niz po sprébuj otworzyé.

Jesli powiem wiec: sprobuj sie nie spoznicé, to sprobujesz i moze
Ci sie uda przyj$¢ na czas. Ale wielkich nadziei sobie nie robie, Ty
przeciez tylko sprobujesz. Ponadto aby sie nie sp6zni¢, Twdj mozg
wyobrazi sobie sytuacje, ze wla$nie sie sp6zniasz.

Jesli natomiast powiem: przyjdz punktualnie, to najprawdopo-
dobniej przyjdziesz na czas.

Wiedzac to, mozna stowo ,,sprébuj” znakomicie wykorzystac.

Jesli w odpowiedzi na zarzut klienta, ze np. sprzedawany przeze
mnie sprzet jest drogi, powiem.:

”No to niech pan w takim razie znajdzie inny sprzet tej kla-
Sy za mniejsza cene”.

— to klient po prostu pdjdzie i znajdzie. Tak mu przeciez polecilem.
Bedzie wiec szukal, az znajdzie, gdyz do jego pod$wiadomosci trafilo
polecenie, by wlasnie

poszedl i znalazl.

Jesli natomiast powiem: ,,Prosze, niech pan w takim razie
sprobuje znalezé¢ tanszy sprzet tej klasy”, to klient pojdzie i
sprobuje znalezé.

Moze odwiedzi¢ kilka sklepow, z czystej ciekawosci. Nie bedzie sie
przykladal specjalnie do szukania, polecilem mu bowiem, by tylko
sprobowal znalez¢. Nie bedzie sie upieral, on tylko sprébuje, bo prze-
ciez tak mu powiedzialem. Podejmie probe, bo o podjecie proby go
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poprosilem. Wysoce prawdopodobne, ze wroci do mnie. Sprobuje
znalez¢ i wroci...

Innym, réwnie magicznym stowem jest stowo ,,ale”. Zwykle, wyda-
wac by sie moglo, stowo. Nie zawiera tadunku emocjonalnego jak np.
stajdak” czy ,Swinia”. Wiekszo$¢ ludzi z reguly nie przywigzuje wagi
do tego stlowa, wypowiadajac je. Czasem mowi sie ,ale fajnie”. Tym-
czasem stowo to jest lacznikiem miedzy dwiema informacjami, jakie
przekazujemy w zdaniu. NiezwykloS¢ tego stowa polega na tym, ze
kasuje pierwsza z informacji! Cala uwaga zostaje skupiona na tresci
znajdujacej sie po stowie ,ale”. Shuchacz pomija to, co uslyszal, za-
nim padlo slowo ale.

Po prostu nie jest w stanie zapamieta¢, co bylo przed slowem ,ale”,
pomija wiec te informacje, jako istotniejszg traktujac te po slowie

2»

yale”.

W ten spos6b méwigc, zwracamy uwage na drugg z informacji: ,na-
sze produkty sa drogie, ale zobacz, jakie fantastyczne!”. Stluchajacy
pomija fakt, ze to co$ jest drogie, jego uwaga skupia sie na tym, ze
jest to fantastyczne! Jesli powiem ,nasze produkty sg drogie i bardzo
dobre”, to zapamietasz zar6wno to, Ze sg drogie, jak i to, ze sq bardzo
dobre. Natomiast jesli powiem, ze sa drogie, ale bardzo dobre, to wy-
soce prawdopodobne, ze zapamietasz tylko to, ze sa bardzo dobre.

Tak wiec nawet gdy powiesz: sprzedaje ci lipe, ale zobacz, jak
tanio, to wazna jest informacja, ze tanio, natomiast to, ze jest to li-
pa, raczej umknie shuchajacemu.

To oczywiScie jaskrawy przyklad, tak to jednak dziala.

I jeszcze jedno z ,magicznych” stow: stowko ,,bo” Moze nie tyle sa-
mo slowo ,bo” ma magiczne dzialanie, ile to, ze czesto jest ono po-
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przedzeniem uzasadnienia naszej prosby. Ludzie poproszeni
o spekienie jakiej$ pro$by czy wykonanie jakiego$ zadania znacznie
czesciej 1 chetniej to zrealizuja, jesli znajdag jakie$ logiczne uzasadnie-
nie przedstawionej im prosby. Jesli wiec w sposob logiczny w odbio-
rze przedstawisz powody swojej prosby, znacznie zwiekszasz szanse
na jej wykonanie niz gdy tego wytlumaczenia nie bedzie. No bo dla-
czego kto§ ma co$ robi¢ bez istotnego powodu? Np. wyobraz sobie,
ze stoisz w jakiej$ kolejce, przed Toba kilka os6b, a Tobie sie Spieszy.
Jesli poprosisz o przepuszczenie Cie, méwigc: ,,Prosze mnie prze-
pusci¢ bez kolejki”, to raczej niewielkie szanse, by$ zrealizowal
sw0j zamiar. Kazdy slyszac to, zacznie sie zastanawia¢, dlaczego ma
to zrobi¢. Dlaczego przepuszczaé akurat Ciebie? Cze$¢ z czystej prze-
kory uda, ze nie slyszy, inni zareaguja oburzeniem. Moze sie nawet
zacza¢ pyskowka. Na pewno wytworzy sie nieprzyjemna sytuacja.
Moze nawet zaczna sie docinki, jakies szukanie awantury?

Natomiast jesli powiesz: ,,Prosze mnie przepusci¢, bo bardzo
sie Spiesze, mam za pie¢ minut pociag”, to szanse realizacji be-
da znacznie wieksze. Przy czym nieistotne jest, czy pociag ten rzeczy-
wiscie odjezdza za pie¢ czy wiecej minut. Moze go wcale nie by¢ — Ty
po prostu uzasadnile$§ swoja prosbe. Ludzie lubia by¢ bezinteresow-
ni, zwlaszcza gdy ich to nic lub niewiele kosztuje. Ustapia Ci miejsca,
przepuszcza bez kolejki, bo przeciez tak niewiele muszg zrobi¢, by
w oczach swoich i innych zyskaé¢ na wartosci.

Przeciez pomogli bezinteresownie!

Tak wiec praktycznie nie ma znaczenia, czy powiesz ,,bo bardzo sie
Spiesze na pociag”, czy tez ,poniewaz sie $piesze na pociag’. Chodzi
przeciez o uzasadnienie powodu, dla ktérego kto$ ma Cie przepuscic.
Kazdy znajdzie logiczne wytlumaczenie: nie chcesz sie sp6znié¢ na po-
ciag.
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Stéwko ,bo” skutkuje rownie dobrze we wszelkiego rodzaju tluma-
czeniach i usprawiedliwianiu sie.

Zauwaz, jesli zdarzy Ci sie sp6zni¢ na jakie§ wazne spotkanie i w ra-
mach wytlumaczenia powiesz: ,,.Spoznitlem sie”, to stwierdzasz jedy-
nie fakt i swojego rozmowce nastrajasz raczej negatywnie. On i bez
Twojego stwierdzenia zauwazyl, ze sie spoéznile$, przeciez czeka na
Ciebie. Spozniles sie, wiec pewnie zlekcewazyle$ termin. Nie potrak-
towale$ spotkania powaznie... Skoro zlekcewazyle$ termin i godzine,
pewnie lekcewazysz tez rozmowce. A nikt nie lubi by¢ lekcewazony...
Skoro wiec lekcewazysz ludzi, nie jeste$ czlowiekiem godnym sza-
cunku — i tak dalej. Tak mniej wiecej wyglada tok myslenia Twojego
rozmowcy.

Reakcje mogg by¢ rozne, latwo jednak przewidzie¢, ze czlowiek ten
poczuje sie w jaki§ sposéb obrazony. A ciezko z kim§ obrazonym
dojs$¢ do porozumienia Natomiast jesli powiesz: ,,Spéznilem sie, bo:
uczestniczylem w wypadku, uciekl mi autobus, zgubilem pienigdze”
itd., to przedstawiasz wazny powod, ktory spowodowal, ze mimo
checi nie mogles zdazy¢. To nie Ty zawinile$, po prostu splot okolicz-
nosci spowodowal Twoje spéznienie. Okazujesz szacunek rozmowcy
tym, ze mimo utrudnien jednak jeste$ na spotkaniu. Tym samym
manipulujesz nim, wzbudzajac np. uczucie wspolczucia. W wielu wy-
padkach nastraja to Twojego rozméwce do Ciebie w sposob pozytyw-
ny, pod$wiadomie zaczyna Ci wspolczu¢. Wrecz wezuwa sie w Twoja
sytuacje, moze nawet poczué sie zazenowany, ze w takiej chwili za-
wraca Ci glowe. Mimo tego, co Cie spotkalto, Ty jednak przyszedles$
na umoéwione spotkanie, jeste§ wiec osoba odpowiedzialng. To
wszystko dzieje sie w jego pod$wiadomoSci.

A wtedy juz tylko od Ciebie zalezy, jak dalej poprowadzisz rozmowe.
I jak wykorzystasz owo wspdlczucie.
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To, co przeczytale$, to — jak wiesz — znaczne uproszczenia tematu,
nieledwie pokazanie, jak to dziala. Ty za$ powiniene$ potrenowac to
w praktyce, sam sprawdzajac. jakie beda efekty.

Powiem Ci coS jeszcze, czego nie znajdziesz chyba w abso-
lutnie zadnej ksiazce o manipulacji:

Wszelkie ,,magiczne” slowa musza by¢ wypowiadane przez
Ciebie z zaangazowaniem i wiarag w to, co mowisz! Nawet
jesli klamiesz, méwiac, ze co$ jest fantastyczne, to zacho-
wuj sie tak, jakbyS sam w to wierzyl! Dzialaj na zasadzie
empatii, niech Twgj rozméwca zarazi sie Twoim entuzja-
zmem!

To nie tak, ze samo uzycie zwrotu czy slowa zalatwia calg sprawe.
Wazna jest rowniez intonacja, sposéb wypowiadania stow.

Jesli chcesz co$ sprzeda¢, a bedziesz reklamowat to placzliwym to-
nem, to nawet gdy wypowiesz chociazby najmadrzejsze zdanie, to
szanse na sprzedanie czegokolwiek na Twoich warunkach beda zni-
kome.

Chyba ze ten ton to sprytna manipulacja z Twojej strony i jest on nie-
zbedny, by kogo$ wpusci¢ w kanal...

Poza tym uswiadom sobie fakt, ze wszelkie techniki mani-
pulacyjne dzialaja jedynie wtedy, gdy osoba manipulowana
nie ma o nich pojecia. Jesli bedziesz uzywal technik mani-
pulacyjnych w stosunku do kogos, kto réwniez je zna, to
bedzie to zabawa na zasadzie ping-ponga. Po prostu be-
dziecie na sobie testowaé kolejne techniki, a rezultat be-
dzie niewiadomy.
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6. Techniki manipulacji w praktyce

Technik i sposob6é6w manipulowania drugim czlowiekiem jest bardzo
wiele, nie sposob chyba wymieni¢ ich wszystkich. Wsréd technik,
ktoére wymieniam ponizej, sa techniki ewidentnych oszustow, jak
i metody manipulacji, ktorych uczy sie na szkoleniach sprzedazo-
wych w bardzo wielu firmach. O technikach tych mozna moéwi¢ bar-
dzo dlugo, jesli temat Cie zaciekawi, zacznij sam drazy¢. Naprawde
warto.

Technika scenariusza — technika wywierania wplywu (lub, jak
wolisz, manipulacji) opiera sie na tym, ze wyobrazenie sobie pew-
nych dzialan traktowane jest przez nasz mozg podobnie jak ich rze-
czywiste wykonywanie. Jesli na przyklad wyobrazisz sobie, ze lezysz
teraz wlasnie na plazy, to automatycznie zwalnia sie rytm serca,
a Twoje mie$nie sie rozluzniaja. Réwniez automatycznie zaczynasz
znacznie spokojniej i wolniej oddychag, tak jakbys rzeczywiscie w tej
chwili lezal na plazy.

Zaczynasz sie coraz bardziej relaksowac.

Te technike w pozytywnym celu wykorzystuja sportowcy. Cwiczenie
dzialan tylko w wyobrazni, wizualizowanie ich tak, jakby dzialy sie
naprawde, bardzo poprawia ich faktyczne wykonanie. Owocuje to
tym, ze sportowiec w czasie zawodow osigga znacznie lepsze wyniki,
jego cialo bowiem w wyniku powtarzania wizualizacji przyzwyczailo
sie juz do np. zwiekszonego wysitku. Przeprowadzane badania do-
wiodly, ze myslenie o wypowiadaniu jakiego$ slowa wywoluje nie-
zauwazalne ruchy krtani i warg. Intensywne myslenie o wysitku fi-
zycznym zaowocuje przySpieszong akcja serca i pobudzeniem odpo-
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wiednich grup mie$niowych. Technika scenariusza polega wiec
na sklonieniu kogo$ do wytworzenia odpowiednich wyobrazen, co
powoduje, ze jest on bardziej sklonny do ich wykonania w rzeczy-
wistosci. Technika ta z powodzeniem stosowana jest przez psycholo-
gbw czy psychoterapeutéw. Rownie dobrze mozna stosowac ja w celu
zmanipulowania kogos.

Przykladem mogg by¢ wszelkie jazdy probne, jakie proponuja swoim
klientom salony samochodowe. Klient zaczyna wyobraza¢ sobie, fan-
tazjowac, ze juz dany samoch6d ma na wlasno$¢, przyzwyczaja sie
w pewien sposob do tej mysli. Latwiej skloni¢ go do zakupu, jesli
nawet poczatkowo byl niezdecydowany.

Innym przykladem moze by¢ kupowanie sprzetu grajacego w niekto-
rych sklepach. Najpierw mozemy np. postuchaé, jak odtwarzane sa
plyty CD, poczué¢ sluchawki na uszach itd. Rozpala to wyobraznie
i znacznie latwiej wtedy da¢ sie namowic¢ na zakup. Nasz Swiadomy
umysl podsunie nam mnostwo logicznych powodéw dzialania.

Inng technika jest technika polegajaca na wywolaniu u osoby mani-
pulowanej blednych skojarzen. Skojarzen takich moze by¢ bardzo
wiele, za$ kazde z nich moze sta¢ sie narzedziem kolejnej manipula-
cji. Ludzie czesto bowiem kojarza w nastepujacy sposob: jezeli co$
ma wysoka cene, to ma tez i wysoka jako$¢é. Albo: posiadanie tytulu
naukowego automatycznie kojarzy sie z madroscia. Mozna i tak: je-
zeli co$ jest markowe, to jest bardzo dobre. Czesto spotyka sie podra-
biane produkty, ktérych logo do zludzenia na pierwszy rzut oka przy-
pomina logo markowych wyrobow. Czasami roznica jest niewielka —
jedna dodana lub zmieniona litera. Przykladem moze by¢ ,,Panaso-
nix”. Ksztalt liter jest taki jak w oryginalnym logo, tymczasem
w podrébkach trafiajg sie r6zne nazwy: Pansonic, Panasconic i wiele
innych. Ludzie na ,pierwszy rzut oka” widzg logo, do ktorego sie
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przyzwyczaili, czesto nawet nie zauwazaja roznicy. Automatycznie
kojarza, ze jezeli to co$ ma logo znanej firmy, to ma pewnie wysoka
jako$¢. Podrabiane kosmetyki czy odziez tez r6znig sie nieznacznie
wygladem opakowan i napisami — widziale§ to pewnie nieraz. Za-
miast ,,Adidas” jest ,Adadias”, zamiast ,Puma” jest ,,Pumpa” itd.

Efekt Placebo — albo inaczej prawo oczekiwan. W medycynie
~placebo” to srodek obojetny, bedacy imitacja lekarstwa. Faktycznie
taki lek nie dziala, moze to by¢ zwykla woda, pacjent jednak jest gle-
boko przekonany, iz jest to cudowny lek. Po prostu sugeruje mu sie,
ze to jest lek i ten lek ma wspaniale dzialanie. Podaje sie pacjentowi
przyklady, powotuje na efekty badan (czesto nawet fikcyjnych, pa-
cjent tego przeciez nie sprawdzi). Sugestia, jaka ,wszczepiono” pa-
cjentowi, dziala, w wyniku czego pacjent rzeczywiscie zdrowieje.
W odniesieniu do manipulacji dziala to bardzo podobnie, bowiem
manipulator sugeruje co$ osobie manipulowanej. Jesli kto§ Ci mowi:
»10 wspanialy aparat, bedzie pan zadowolony”, przy czym przedsta-
wia przyklady, to w pewien sposoéb wzmacnia Twoje oczekiwania. Ty
przeciez chcesz, by byl to wspanialy zakup. Oczekujesz tego. Na-
wet jeSli masz jakie$ obawy, jeste$§ sklonny mu uwierzyé¢. Automa-
tycznie zaczniesz sam wyszukiwacé ,wspaniatosci”, cho¢by dla ukrycia
swojego bledu. Naciale$ sie na czyms i wstyd Ci przed znajomymi,
wiec rozum wynajduje logiczne uzasadnienia.

Zadawanie zamknietych pytan — poprzez zadawanie odpowied-
nio skonstruowanych, tzw. ,,zamknietych” pytan, wymagajacych kon-
kretnej odpowiedzi, na przyklad odpowiedzi ,,tak” lub ,,nie”, manipu-
lator sprytnie ogranicza nasze mozliwo$ci. Narzuca nam sposob po-
strzegania sprawy, ograniczajac nasze reakcje do narzuconych z gory
odpowiedzi.
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Pozorny wybor — polega to na tym, ze manipulator zadaje pytania,
ktére sugeruja sposéb dzialania, pozornie pozostawiajac osobie ma-
nipulowanej jaki§ wybor, np: ,,Czy zanim podpiszemy umowe, chcesz
sie jeszcze czego$ dowiedzie¢?”. Pozorny wyboér — to réwniez ,za-
grywka” rodem z NLP. To pytania, ktére sugeruja odpowiedz, suge-
ruja sposob dzialania, a nawet odczucia, sprawiajac jednak WRAZE-
NIE, ze zapytany ma mozliwo$¢ wyboru, np. pytanie:

»CzZy zanim poczujesz, ze chcesz to kupié, chcesz sie jeszcze
zastanowi¢?”

Zwr6é uwage, ze sugerujesz stuchaczowi, ze w pelni poczuje, ze chce
to kupi¢, natomiast pytanie, czy chce sie zastanowié, jest tylko ,,my-
dleniem oczu”. Pozornie wiec klient ma wybor, moze sie wycofac.
Jednak Twoja w tym glowa, by to byly tylko jego tzw ,,pobozne zycze-

»

nia .

Uwiklanie w rozmowe (dialog) — najkrocej mowiac, polega to
na tym, ze np. zostajesz zaczepiony na ulicy przez akwizytora, ktory
mowi: ,Przepraszam, mam pytanie”. Zatrzymujesz sie, zaciekawiony,
o co chodzi. Akwizytor stwierdza na wstepie, ze nie chce Ci niczego
sprzedac¢, ma tylko pytanie. Ot6z ma zlecenie przetestowania czego$
i prosi Cie o to, by$ wypowiedzial swoje zdanie, ktére on zanotuje.
Ot, taka anonimowa, niezobowigzujaca ankieta. Moze jeszcze powie-
dzie¢, ze bardzo mu pomozesz, bo musi przeciez przeprowadzi¢ iles
ankiet... Jeli dasz sie zlapac i zatrzymasz sie, wciggnie Cie w rozmo-
we. Przedmiot oceny, a tym samym temat rozmowy, jest dla Ciebie
malo wazny, nie kontrolujesz wiec szczeg6lnie swoich wypowiedzi.
Wypowiadasz sie swobodnie. Gdyby to byta wazna dla Ciebie sprawa,
stowa, ktére wypowiadasz, bylyby bardziej przemyslane. Tymczasem
w luznej rozmowie pozwalasz sobie na wiekszg swobode, moze nawet
zartujesz. Nawigzuje sie miedzy Wami ni¢ sympatii. Wciggniety
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w rozmowe, nie zauwazysz, jak niewinna pogawedka zamieni sie

w prezentacje towaru i namawianie Cie do przetestowania, zakupu
itd.

Ludzie czesto ulegaja propozycji zakupu jakiego$ towaru, jesli propo-
zycja ta poprzedzona jest niezobowigzujaca ROZMOWA. Temat roz-
mowy nie ma przy tym wiekszego znaczenia, z reguly nie dotyczy

istoty sprawy.

Taki dialog po kilku minutach trwania powoduje, ze obca osobe za-
czynamy traktowa¢ jako kogo$, kogo znamy. Zaczynamy rozmawia¢
wiec tak, jak rozmawiamy z kim$ znajomym, czyli zupelie swobod-
nie, na luzie. Przeciez rozmowa dotyczy blahego tematu. Mozemy
niezobowigzujaco pogadac, zaprezentowac swoje zdanie. Czasem po-
pisa¢ sie wiadomos$ciami na okre$lony temat... Wydaje nam sie na-
wet, ze troche lubimy rozmoéwece. A jesli jeszcze rozmoweg jest sym-
patyczna i mila osoba...

Akwizytorom sie $pieszy, wiec zbyt szybko, zbyt brutalnie ukazuja cel
tej rozmowy. SzczeScie, ze z reguly akwizytorzy szkoleni sg ,,po leb-
kach” i skracaja rozmowe wstepna...

Tak wiec zamiast dac¢ sie wciaga¢ w rozmowe, wystarczy powiedziec:
,Przepraszam, Spiesze sie” 1 nie zatrzymywac sie.

Takie uwiklanie w dialog stosuja rowniez przedstawiciele r6znych
wyznan religijnych. Grzecznie, u§miechajac sie, wciagaja Cie w dys-
kusje. Niczego od Ciebie nie oczekuja, nie chcg Ci nic sprzedawac. Sa
uSmiechnieci, delikatni, nie chcesz ich skrzywdzi¢, odmawiajac im
chwili rozmowy... Oni po prostu bardzo grzecznie z Toba rozmawia-
ja. I to, co mowia, czesto wcale nie jest oderwane od rzeczywistoSci.
Ba, matlo tego, to jest niekiedy bardzo logiczne, przynajmniej na po-
czatkowym etapie rozmowy. Zgadzasz sie nawet z ich argumentami.
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Zatrzymasz sie wiec na chwile, zaangazujesz w rozmowe... Niczego Ci
przeciez nie sugeruja, do niczego nie namawiajg. Ty za$ po kilku mi-
nutach rozmowy odchodzisz z jaka$ ksiazka czy gazeta w reku. Wzig-
le$ ja z ciekawosci.

Dziwisz sie potem, dlaczego tak zrobiltes, skoro Cie to poczatkowo
wecale nie interesowatlo.

Manipulator moze chcie¢ w Tobie wywola¢ poczucie winy. To tez
dobra technika manipulacyjna, skutkujaca réwnie dobrze w dysku-
sjach i klotniach, jak i wszelkiego rodzaju negocjacjach... Majac po-
czucie winy, probujemy naprawi¢ wine, czesto wyimaginowana,
wmoéwiong nam przez manipulatora. Z wyrzutami sumienia zwykle
jesteSmy znacznie bardziej sklonni do ustepstw. Pojawia sie uczucie
okres§lane mianem ,kaca moralnego”, czujemy sie nieswojo. Chcemy
polepszy¢ swoje samopoczucie, naprawi¢ negatywne wrazenie.

Rowniez jezeli chodzi o wszelkie datki, ta metoda skutkuje lepiej niz
np. podetkniecie kartki z napisem, ze to zbiérka na bezdomnych czy
na glodnych. Dziala to podobnie do poczucia wdziecznosci, tylko ze
tam odwdzieczamy sie. Tutaj za$ czujemy sie zobowigzani do napra-
wienia jakiej$ wyimaginowanej szkody. Albo tez mamy wyrzuty su-
mienia — my mamy pieniadze, mieszkanie, a tam kto$ biedny, glod-
ny, bezdomny... (dalej sam dopisz wyciskacze lez). Powodow zbiorki
moze by¢ bez liku, wazne, by nasza lepsza sytuacja wywolala w nas
poczucie winy, ze my mamy lepiej i jesteSmy za co$ odpowiedzialni.
Wyobraz sobie taka sytuacje: wysiadasz z samochodu. Jeste$ ele-
gancko ubrany, uémiechniety, zadowolony z zycia. Podchodzi do Cie-
bie czlowiek i podtyka Ci kartke, na ktoérej jest napisane, ze zbiera
w imieniu jakiej$ organizacji na osoby bezdomne. Ma opracowany
sposOb rozmowy, mowi sugestywnie, wzbudza wiec w Tobie rézne
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uczucia. Wreszcie zaczynasz niejasno czuc sie winny, ze to nie Ty je-
ste$ tym bezdomnym... Chcesz pomoc, siegasz wiec do kieszeni.

Masz poczucie winy, cho¢ nie wiesz dlaczego. Dziwne to, prawda?
Tak jakby Twoja wina byto to, ze pan X wyrzucil z domu kota czy psa.
Albo to, ze kto$ przepit cale swoje zycie, to tez Twoja wina...

Metoda ,,na niezdare” czesto stosowana jest przez nieuczciwe biu-
ra nieruchomosci lub firmy finansowe bazujace na tzw. funduszach
czy kredytach argentynskich: ot6z podaje sie klientowi do przeczyta-
nia umowe, klient ja czyta, zwraca, posrednik ttumaczy niejasnosci,
wypytujac i rozmawiajac. Sprytnie uzywa znanych technik, by rozpa-
lic ciekawos¢. Gdy dochodzi do podpisania umowy i posrednik
podaje ja swojemu rozmoOwcy, ta wypada mu, wpadajac np. za
biurko. ,Alez ze mnie niezdara”, mowi posrednik, podnoszac umowe
i dajac ja klientowi.

I tu sztuczka niczym z cyrku: posrednik podaje inng umowe, ktéra
byla specjalnie przygotowana na taka okazje i lezala sobie spokojnie
pod biurkiem. W wiekszo$ci przypadkéw nikt nie zauwaza podmia-

ny.

Umowa celowo napisana jest na dwoch oddzielnych arkuszach — na
pierwszym sa dane i wszystkie inne potrzebne, a latwe do sprawdze-
nia i zauwazenia przez klienta rzeczy. Te strone posrednik wypelnia
wraz z zainteresowanym. Na nastepnej stronie jest tylko np. zgoda
na przetwarzanie danych osobowych w procesie finalizacji transakcji
i miejsce na podpis czy dwa. Ta wlasnie strona wpada pod biurko
i ulega ,cudownej” przemianie — maltym drukiem dopisana jest klau-
zula, ktora jest wysoce niekorzystna dla klienta. Moga tez by¢ dodat-
kowe punkty umowy. Miedzy ta umowg a tg, ktéra wpadla pod biur-
ko, nie moze by¢ widocznych ro6znic — nie moze by¢ np. znacznie
dluzsza, bo to akurat mozna tatwo zauwazy¢.
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Jednym slowem, podkladana umowa musi wyglada¢ bardzo podob-
nie do oryginatu.

Klient sadzi, ze to ta sama umowa, ktéra wypadla posrednikowi, nie
czyta jej wiec po raz drugi, tylko od razu podpisuje.

Inng jeszcze metodq stosowang przez tego typu firmy jest bagateli-
zowanie. Przedstawia sie klientowi wszystko w ré6zowym Swietle,
jest fajnie, jest OK itd. Nie mowi sie po prostu o konsekwencjach czy
ciemniejszych stronach. Posrednik zapewnia, ze w razie jakichkol-
wiek trudnosci jego biuro ma np. fachowcow, ktorzy za niewielka
oplata zrobia remont, pomoga w przeprowadzce lub — w wypadku
kredytow — ze ich umowa z bankiem przewiduje zminimalizowanie
wszelkich kosztéw albo ze maja specjalne ,,uklady”. Zaciemniajac ob-
raz oszukanemu klientowi, doprowadza sie do tego, ze podpisuje on
niekorzystng umowe. Potem okazuje sie, ze wszystkie zapewnienia
byly wyssane z palca. Poza tym wiekszo$¢ nieuczciwych firm finanso-
wych uzywa ,zaciemniaczy” — np. nie podaje rzeczywistych kosztow
oprocentowania, unika okreslen ,,pozyczka gotbwkowa” czy ,kredyt”,
uzywajac zamiennie np. ,produkt”. Tak wlasnie dzialaly wszelkie fir-
my bazujace na kredytach argentynskich. Klientowi, gdyby to zauwa-
zyl, thumaczy sie, ze to po to, by nikt nie czepiat sie, ze maja tak ni-
skie oprocentowanie, lub ze kto$ (konkurencja) chce im zaszkodzi¢
itd.

Manipulator moze rowniez dziata¢ tak, by wzbudzi¢ w Tobie litos¢
i wspoélczucie. Stad tez opowiastki o zgubionych pieniadzach, ktore
serwuje nam na ulicy sprytny manipulator. Stad tez mozemy zostac
zaczepieni przez podchmielonego faceta, ktoremu ,,akurat” zabraklo
do biletu, bulki itd. Zwykle chodzi o pare groszy, wiec czesto dajemy
sie na uczucia nabraé¢. To domena zebraczek i zebrakow w tramwa-
jach.
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Sam dalem sie parokrotnie nabra¢ ,na uczucia”. Kiedy$ dalem np.
pienigdze na obiady dla ,glodnych dzieci”. Wolontariusz chodzil
i sprzedawal cegielki, ja, wzruszony opowiescia, jaka to biede maja
niektorzy ludzie, kupilem ,cegietke”. Zrobilo mi sie smutno, ze tyle
dzieci jest glodnych. Wieczorem w sklepie widzialem, jak ,,sprzedaw-
ca cegielek” kupowal wodke za ponad 400 zl i zaplacit samymi pie-
ciozlotdbwkami. Tyle wla$nie kosztowala jedna cegielka... Pomyél, ile
osOb dalo sie zlapaé na uczucia... Nie chcac da¢ sie nabra¢, pomysl,
ze zanim jakiekolwiek pienigdze trafia do potrzebujacych, najpierw
przejda przez kilka badz kilkanascie r6znych ragk. W pierwszym rze-
dzie pienigdze przeznaczane sa na potrzeby organizacji zajmujacej
sie kwestowaniem — trzeba przeciez dokona¢ oplat, wyplaci¢ uposa-
zenie pracownikom... Na wlasciwy cel zbiorki przeznaczane jest nie-
wiele, jesli oczywiscie co$ zostanie z tych pieniedzy. A sprawdzenie,
co sie z nimi dzieje, pozostaje poza Twoimi mozliwoSciami.

Moze wiec lepiej, by$ to Ty i Twoi najblizsi wykorzystali te kwote,
a nie by przeznaczona byla ona na nieistniejacego Mruczka czy Bur-
ka? Nawet jeSli kupisz piwo za te pienigdze, to Ty poczujesz jego
smak, a nie sprytny oszust. Jesli takich oséb ,,natnie” wiele, to moze
z tego niezle zy¢. A Ty nie masz obowigzku go utrzymywac.

Sa oczywiscie fundacje, ktore potrafig sie rozliczy¢, a ich dzialanie
jest oczywiste. Nie mozna wiec wszystkich traktowac¢ jednakowo, by
nie popadac¢ w obsesje.

Budowanie potencjalu reakcji mozna chyba najbardziej porow-
nac¢ do zanecania podczas lowienia ryb. Polega to na tym, ze podczas
prezentacji jakiego$ towaru rozpala sie klienta, roztaczajac przed
nim pozytywy. To samo ma miejsce podczas jakiejkolwiek negocjacji
sprzedazowej, podpisywania umowy itd. Mowimy wiec o sprawach
korzystnych dla klienta, rozpalamy jego wyobraznie, tak by klient za-
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czal wrecz fizycznie odczuwaé pozytywne strony oferowanego towa-
ru, a nastepnie spowalniamy rozmowe, tak jakby$Smy sie rozmyslili,
np.: ,Nie, nie dam panu jeszcze tej umowy do podpisania”. Klient py-
ta: ,Dlaczego?”, Ty odpowiadasz np.: ,Najpierw niech sie pan jeszcze
zastanowi, chce mie¢ pewnos¢, ze wszystko pan zrozumial. Chce, by
byl pan w peli Sswiadomy” itd., itp. Slowa zreszta sg tu drugorzedne.
Chodzi o to, by klient poczul, Ze co§ wymyka mu sie z rak. Ty wrecz
zniechecasz go do natychmiastowego podpisania.

Klient stwierdza, ze sie wlasnie zastanowil, Ty jednak spowalniasz
dalej, motywujac to tym, ze nie chcesz mie¢ wyrzutow sumienia,
chcesz mie¢ pewno$¢ itd. Mozesz nawet udaé, ze chowasz umowe,
ktéra wlasnie mieliScie podpisa¢. Klient, zniecierpliwiony, nie chcac
wypusci¢ z rak takiej okazji, podpisuje.

Akwizytorzy stosuja taka sztuczke: pod pozorem przeprowadzania
oceny wprowadzanego na rynek towaru, np. aparatu do masazu, zo-
stajesz poproszona o zaopiniowanie. Wypowiadasz sie wiec na temat
zaprezentowanego Ci produktu. Pada pytanie: ,,A wedlug pani ile po-
winien kosztowa¢ taki aparat?”. W odpowiedzi mowisz, ze np. 100 zk.
Akwizytor manipulator mowi, ze wlasnie Ty, jako osoba dokonujaca
oceny, moze go kupi¢ w promocyjnej cenie 50 zi!

Faktyczna cena i tak jest przeciez znacznie nizsza.

Troche dziwnym, acz skutecznym trikiem jest dzialanie przez za-
skoczenie.

Czlowiek zaskoczony traci pewnos$¢ siebie i zwykle reaguje odrucho-
wo, spelniajac prosbe. Np. jedziesz autobusem i nagle styszysz: ,,Pro-
sze mi ustapi¢ miejsca” lub: ,,Czy moze mi pan ustgpi¢ miejsca?”.
Odruchowo zrywasz sie i ustepujesz, zostale$ zaskoczony zadaniem.
Tak zachowuje sie wiekszo$¢ ludzi. Opamietanie przychodzi potem,
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najpierw jest automatyczne dzialanie — speklienie prosby. Zostali-
S$my nauczeni, by ustepowac¢ miejsca osobom starszym czy niepeo-
sprawnym, to sluszne. Zadzialal wyzwalacz, nie analizujesz, czy
o miejsce prosi osoba starsza, po prostu przyjmujesz to czesto jako
pewnik. Skoro prosi, to tego miejsca z jakich§ przyczyn potrzebuje.
I pewnie ma do tego prawo... Takie zaskoczenie dziala tez w wielu in-
nych sytuacjach. Jezeli jeszcze towarzyszy mu odpowiednio uzyty ton
glosu, czlowiek manipulowany reaguje na symbole autorytetu.

Sam zobacz: kto$ czego$ zada, robi to wladczym glosem, wiec u wielu
ludzi tok myslenia wyglada nastepujaco: ,To kto§ wazny, ma prawo
do tego, czego zada, trzeba sie wiec podporzadkowac”.

Mozesz spotka¢ sie z bezposrednim atakiem personalnym. To
metoda zaczerpnieta z erystyki. Erystyka to sztuka prowadzenia spo-
row tak, by rozwigzanie bylo dla nas korzystne, bez wzgledu na
prawde materialng, czyli zgodng ze stanem faktycznym. To walka
slowna, czasami bez przebierania w srodkach. Chodzi o to, by bezpo-
Srednim atakiem na rozméwce wybi¢ go z rytmu. Stwierdzasz, ze np.
Twdj rozmoéwcea zawsze zachowuje sie glupawo. Albo tez — ze mysli
jak duren... Mniej to skutkuje w negocjacjach i raczej bym tego nie
polecal, gdyz obraza rozmoéwce. Znacznie wiecej zdziala w klétniach
i wszelkich pyskowkach. Denerwujac rozmoéwcee, sprawiasz, ze jego
mys$li skupiaja sie na obronie siebie, na zaprzeczaniu, nie za$ na isto-
cie sprawy. Prawie tak samo dziala metoda na zirytowanie — po-
legajaca na zdenerwowaniu rozmoéwcy, ktéry — wyprowadzony
z rownowagi — bedzie mniej uwazny. A jako mniej uwazny — prze-
oczy co$ istotnego. Zdenerwowaé mozesz rozméwce np. udawaniem,
ze nie rozumiesz, co do Ciebie mowi, albo powtarzaniem wypowiada-
nych przez niego stbw. Rozmoweca, nie chcac by¢ niegrzeczny, bedzie
sie powstrzymywal od ostrych stow — nie obrazite$ go przeciez. Zbu-
rzy to jednak jego spos6b myslenia.
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Erystyka przewiduje wiele takich posunie¢, majacych na celu zde-
koncentrowanie przeciwnika w dyskusji, wprowadzenie zamieszania
w jego tok my$lenia. RoOwniez z erystyki pochodzi metoda zagada-
nia, oszolomienia i zdziwienia przeciwnika potokiem wypowia-
danych stow. Zaczyna doszukiwac sie sensu, a w istocie gubi niektére
slowa z naszej wypowiedzi. Dasz mu chwile wytchnienia, po czym
mozesz sprytnie wple$¢ sugestie, ktoérg on przyjmie za pewnik. Bo
powiedziale$ juz przeciez tyle madrych stow...

Poza tym — w zmeczeniu chwyci sie pierwszej mysli, a mysl jest Two-
ja...

Rownowazniki znaczen — to wszelkie stowa utozsamiajace ze so-
ba znaczenia dwoch roéznych rzeczy, np. ,,to, ze czytasz te ksigz-
ke, oznacza, ze bedziesz odporny na manipulacje ”. NieSwia-
domy umysl laczy stwierdzenie (ktore jest prawdziwe) z sugestia
w jedng calo$¢, rownowazac ich znaczenie. Tymczasem mogliby-
Smy podyskutowaé¢ nad zwigzkiem przyczynowo-skutkowym. Fak-
tem jest, ze czytasz, lecz to wcale nie musi oznacza¢ tego, co Ci suge-
ruje. Mozesz przeciez odrzuci¢ to, czego sie dowiesz. Mozesz tez stac¢
sie odporny z zupelnie innych przyczyn, prawda?

Przykladem moze by¢ rowniez zdanie: ,,To, ze przyszedl pan na
spotkanie, oznacza, ze chce pan podpisa¢ z nasza firma
umowe”.

Faktem jest, ze pan X przyszedl, ale wcale nie oznacza to, ze cokol-
wiek chce podpisywac!

Umyst jednak obydwa stwierdzenia przyjmuje jako prawdziwe. Dla
niezorientowanej w technikach manipulacji osoby stwierdzenie to
jest rownoznaczne z tym, ze skoro przyszla, to wlasnie po to, by pod-
pisa¢ umowe. No i wpadla, cho¢ o zadnej umowie nie mys$lala.
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Wykorzystujac specyficzny sposob odbierania informacji przez nasz
mozg, stosuje sie z powodzeniem te techniki w trakcie sprzedazy czy
technik prezentacji. Niezorientowany klient przyjmuje jako pewnik
podawane mu sugestie, nie zastanawiajac sie, czy sa one prawdziwe.

Tak wiec stwierdzenie: ,,To, Ze przyszla pani na te prezentacje,
zaowocuje tym, ze zakupi pani nasz wspanialy produkt”
czeSciej odnosi zamierzony skutek niz méwienie: ,,Skoro juz pani
przyszla, to moze pani kupi”.

Implikacje to kolejne okreslenie z NLP. Implikacje sa to struktury
lingwistyczne, ktére pozwalaja laczy¢ poszczeg6lne tresci tak, aby
tworzyly na poziomie nieSwiadomym odpowiednie obrazy w umysle
rozmowcy.

Najprostszym przykladem moze by¢ uzywanie spojnika ,,i”, np.

Czytasz to, co napisalem, i zastanawiasz sie, jak mozesz to
wykorzysta¢ w codziennym zyciu.

Zauwaz, ze to, iz czytasz, jest stwierdzeniem prawdy, natomiast to, ze
sie zastanawiasz nad wykorzystaniem tej wiedzy, jest juz moja suge-
stig. Przeciez mozesz akurat mysle¢ o czym$ zupelnie innym... Twoj
umyst automatycznie réwniez drugg czes$¢ zdania odbiera jako praw-
dziwa. A efektem moze by¢ to, ze rzeczywiScie zaczniesz sie zastana-
wiac, jak mozesz to wykorzysta¢ w praktyce.

W NLP wykorzystuje sie wlasnie takie struktury lingwistyczne od-
dzialywajace na pod$swiadomosé. Przedstawie Ci jeszcze jedna, tzw.
implikowany skutek.

Tutaj wykorzystuje sie stowa ,sprawi”, ,spowoduje”, np.:
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»Przeczytanie tej ksiazki sprawi, ze mnie polubisz”.

Zauwaz, ze zwigzek przyczynowo-skutkowy w tym wypadku tak na-
prawde wcale nie istnieje. Faktem jest, ze do tej pory przeczytale$
sporg czeS¢ publikacji, natomiast to, czy mnie polubisz, czy nie, zale-
zy od wielu czynnikow.

I juz takim oczywistym nie jest. Twdj umyst rowniez i w tym wypad-
ku druga czes¢ zdania potraktowal jako prawde.

Mozna celowo tworzy¢ zwigzek przyczynowo-skutkowy, 13-
czagc dowolne stwierdzenie prawdy z dowolnie wybrana
przez siebie sugestia.

Implikowana jednoczesnos¢ polega na tym, ze sugeruje sie
klientowi jednoczesno$¢ dwoch zupelnie réznych i niemajacych ze
soba zwigzku rzeczy. Umyst nieSwiadomy odbiera to jako nieroze-
rwalng i prawdziwa calo$¢. W pierwszej czeSci zdania potwierdzasz
aktualng rzeczywisto$¢, ktora jest prawdziwa i latwa do zweryfikowa-
nia (klient widzi, slyszy itd.), za§ w drugiej podajesz sugestie. Ponad-
to tworzy sie tzw. brakujacy wskaznik odniesienia.

Implikowana jednoczesno$¢ nie jest skierowana do konkretnej oso-
by, to zdania w stylu: ,Mozna czyta¢ te ksiazke i jednocze$nie zasta-
nawiac sie, jak mozna to wykorzysta¢ w zyciu codziennym”.

Nieswiadomy umyst odbiorcy latwiej akceptuje sugestie, ktore nie sa
skierowane bezposrednio do niego.

Rozbudowane cytaty — cytat to do$¢ przewrotny wybieg, czesto
stosowany w NLP — umozliwia wlozenie w cudze usta tego, co chcesz
powiedzie¢. Samemu pozostaje sie niejako poza calym ukladem.
Opowiadasz klientowi historyjke o zupelnie kim$ innym, pozornie
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wiec nie ma to zwigzku z klientem. Klient shucha opowiesci o panu X,
ktéry mial podobny problem lub tez sie wahal. Cytat umozliwia zako-
munikowanie rozmowcy okreslonej tresci bez laczenia tego ze soba.

Cytat umozliwia zaangazowanie $wiadomego umystu stuchacza w fa-
bule i tres¢ tego, co akurat slyszy, za$§ pod$wiadomos¢ odbiera
wszystkie inne, ukryte komunikaty.

Poniewaz cytujac, opowiadamy o kims$ innym, klient ma wrazenie, ze
nie dotyczy to ani jego, ani sprzedawcy. Nie zastanawia sie zbytnio —
przeciez to nie o niego chodzi. Shucha tego jak jakiego$ opowiadania,
ot, ,gdzie$, komus, kiedy$ co$ sie wydarzylo”. Jak juz wiesz, pod-
Swiadomo$¢ rozumuje w sposéb bardzo uproszczony. Nie analizuje
ani nie ocenia. Tak wiec pod§wiadomo$¢ klienta komunikat ukryty
w opowies$ci o kim§ przyjmuje jako bezposrednio skierowany do nie-
go.

Wyobraz sobie rozmowe z szefem:

Idziesz po podwyzke i jezeli powiesz: ,,Szefie, albo daje mi pan pod-
wyzke, albo odchodze z pracy i ide do konkurencji”, to efekt moze
by¢ nieprzewidywalny.

Szef moze stwierdzi¢, ze mozesz odej$¢, droga wolna. Moze tez mieé

zly dzien (zona go zdenerwowala albo boli go glowa, bo z kolegami
wcezoraj... itd.) i odpowie Ci niezbyt taktownie: ,,Dobra, sp... i zapo-
mnij o podwyzce”.

Nie masz przeciez gwarancji, ze szef prezentuje wysoka kulture
i opanowanie w kazdej sytuacji.

Jesli natomiast powiesz: ,Spotkalem wczoraj kolege, ktory pracuje
u konkurencji, kolega opowiedzial mi, ze byl u swojego szefa i powie-
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dzial: »Albo dostane podwyzke, albo przechodze do [tutaj nazwa fir-
my]«. Ja nigdy nie pozwolilbym sobie na to, by powiedzie¢ panu co$
w ten sposob!”.

Efekt rozmowy moze by¢ bardzo korzystny dla Ciebie. Szef pod$wia-
domie odbierze te historyjke jako bezposrednio skierowang do niego,
mimo ze tego nie powiesz. Nie wierz jednak $lepo w te anegdotke, je-
$li przyjdzie Ci do glowy zastosowa¢ ja — pomysl, ze nie ma 100%
sprawdzonych metod.

Akurat teraz moze byc¢ ten raz, kiedy nie zadziala...

Cytaty stosuje sie tez w celu przecigzenia §wiadomej uwagi i ukrycia
istotnej sugestii skierowanej do nieSwiadomego umyshu klienta.

Pytania potwierdzajace — pytania te dodane sq na koncu zdania
po to, by zredukowa¢ opér klienta, np.: ,Zgadza sie pan ze mna,
prawda?”, ,Czyz nie?”, ,Nieprawdaz?”. Poniewaz do tej pory mowiles$
w sposoOb, ktory trafial do przekonania klienta, i tym razem klient
jest sklonny Ci uwierzy¢. A poza tym — juz dos§¢ dlugo rozmawiacie,
jestes$ jego znajomym...

Wspomne Ci jeszcze o technice zwanej kotwiczeniem, ktora — tak
jak wiele technik NLP — pochodzi réowniez z hipnozy i jest jedna
z najwazniejszych w procesie manipulacji. To nic innego, jak wyko-
rzystanie mechanizméw tworzenia odruchow warunkowych, czysta
fizjologia.

Ot6z prowadzac np. prezentacje towaru, musisz dziata¢ tak, by zaan-
gazowaC wiecej zmyslow klienta. Pokazujesz mu co$, opowiadasz
o tym, przedstawiajac pozytywy i angazujesz jednoczeSnie jego wy-
obraznie. Klient widzi towar, oglada go, a jednocze$nie slyszy, jak
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owa rzecz jest wspaniala. Zaczyna dziala¢ jego wyobraznia, gdy tylko
umiejetnie ja rozbudzisz.

On musi widzie¢ korzysci, jakie beda jego udzialem, gdy tylko to ku-
pi. Musi chcie¢ to kupi¢. Musi wrecz czué rozkosz posiadania.

Wytwarza sie odruch warunkowy — klient widzi towar, wyobraza so-
bie korzysci, jakie dla niego plyna z posiadania, wiec chce to miec.
Opory stabng. Che¢ na posiadanie towaru ro$nie. Kazde stowo zwig-
zane z reklamowanym przedmiotem wywoluje cigg mysli, porusza
wyobraznie. Nawet jesli nie kupi tego od razu, to powstanie odruch
warunkowy — klient zobaczy np. ten towar na zdjeciu w gazecie i au-
tomatycznie zapragnie go mieé. A wtedy jest szansa, ze trafi do Cie-
bie.

Emocje i uczucia klienta przemawiaja za dokonaniem zakupu. Lo-
giczna, $wiadoma czeS¢ mozgu dostarcza wiec uzasadnienia, by tego
dokonac.

I nie jest wazne, czy chodzi o przedmiot, czy ustuge.

Kotwiczenie wykorzystuje sie réwniez przy wszelkiego typu techni-
kach relaksacyjnych. Metoda kotwiczenia dziala réwniez przy szyb-
kiej redukcji stresu czy zdenerwowania. Moze sie to przydac¢ w wielu
roznych sytuacjach, wiec skrétowo przedstawie Ci te technike:

Usiadz wygodnie i rozluznij sie, wyobraz sobie, ze jeste§ w jakim§
przyjemnym miejscu. Jeste$ z dala od zgielku, jeste$ zupeklie spo-
kojny. Czujesz sie zrelaksowany, jest Ci bardzo przyjemnie. Mozesz
sobie wyobrazi¢ czy przypomnie¢ np. odpoczynek na plazy czy w in-
nym przyjemnym miejscu. Poczuj te wspomnienia, przypomnij sobie
pozytywne emocje. Teraz np. dotknij ucha i powiedz, ze za kazdym
razem, gdy tak sie dotkniesz, poczujesz glebokie zrelaksowanie i spo-
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koj. W ten sposob laczysz, zakotwiczasz bodziec fizyczny z odczuciem
psychicznym.

Gdy tylko poczujesz sie zdenerwowany, takie dotkniecie ucha ulatwi
Ci osiggniecie spokoju. OczywiScie trzeba to pare razy powtorzyé, by
sie utrwalilo. Zasade kotwiczenia stosuje sie w wielu innych przypad-
kach, np. mozna stosowac ja, by podnies¢ poczucie wlasnej warto$ci.
Przypomnij sobie jakie§ swoje sukcesy, osiagniecia. Poczuj je, przy-
pomnij sobie odczucia, jakie wtedy mialeS. Poklep sie po ramieniu.
Gdy powtérzysz to kilkakrotnie, reakcja sie utrwali. Teraz gdy tylko
poczujesz tzw. ,dolek psychiczny” — wystarczy, ze poklepiesz sie po
ramieniu, a organizm przypomni pozytywne odczucia i Twdj nastroj
sie zmieni.

OczywiScie znacznie upraszczam zagadnienie. Chodzi mi o pokaza-
nie, jak dziala kotwica.

Jesli Cie to ciekawi, wiecej na temat kotwiczenia znajdziesz w ,,Ma-
nipulacji, perswazji czy magii”.

Zasada kontrastu jest jedng z zasad rzadzacych naszym postrze-
ganiem Swiata. Polega ona na tym, ze jezeli ogladamy dwie rozne
rzeczy — to te druga oceniamy, patrzac niejako przez pryzmat pierw-
szej, ktora staje sie jakby punktem odniesienia. Inaczej mowiac, na-
sze postrzeganie rzeczywisto$ci, w tym réwniez ludzi, rzeczy i zja-
wisk, polega na poré6wnywaniu z innymi. Bardzo czesto wykorzystuja
to sprzedawcy, zaczynajac prezentacje od produktow najdrozszych,
a nastepnie pokazujac tansze. Rzeczy te wydaja nam sie znacznie
tansze, bowiem ich cene widzimy w poréwnaniu z poprzednig — co$
warte 5 tysiecy pokazane po rzeczy wartej 25 tysiecy wyda nam sie
bardzo tanie. GdybySmy od razu widzieli owo co$ warte 5 tysiecy, ce-
ne te rozwazyliby$my i wcale nie wydaliby$my od razu opinii, ze jest
to tanie.
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Kwantyfikatory uniwersalne — bardzo czesto stosuje sie wyrazy
generalizujace, ogolniki, np. ,kazdy”, ,wszyscy”, ,zawsze”, ,jakikol-
wiek”. Zauwaz, ze wyrazy te pozbawione s3 punktu odniesienia —
,Wszyscy~, czyli kto, jacy wszyscy? Kto to sg ci wszyscy? To po prostu
takie ,wypeliacze”, ktore tak naprawde nie wnosza niczego istotne-
go.

Presupozycje sa to sugestie, na czym ma sie skupi¢ umysk, na co
klient ma zwrdéci¢ uwage. To niemal kazdy wypowiedziany komuni-
kat, kazda informacja, opierajace sie o stwierdzenia czy tez raczej za-
lozenia, ktore nieSwiadomie przyjmujesz jako prawdziwe. Rowniez
odbiorca przyjmuje te zalozenia w sposob nie§wiadomy. Swiadomie
kontrolujagc wypowiadane przez siebie stlowa, mozesz manipulowaé
drugim czlowiekiem, podsuwajac mu rbézne sugestie. W ten sposob
wplywasz na jego dzialanie i percepcje otaczajacego go Swiata.

»Czy zauwazyles, co sie zmienilo w moim ubiorze od wczo-
raj?”.

Sugerujesz, ze: co$ sie zmienilo, ze zmiana dotyczy ubioru, dotyczy
Ciebie, ze wczoraj wygladales$ inaczej, dzi§ wygladasz inaczej. Pytanie
,Czy zauwazyle$?” wymusza na kliencie poréwnanie wizerunku dzi-
siejszego z wczorajszym. PODAJESZ MU INFORMACJE.

Zeby zauwazy¢, trzeba patrzeé, sugerujesz wiec rowniez, ze manipu-
lowany patrzyl, WIDZIAL I ZAUWAZYL. Aktywizujesz wiec jego wy-
obraznie, zmuszasz do my$lenia.

Zaczyna poréwnywac, angazujac swoje zmysly.

Czy zauwazyle$, jak wzrasta Twoja ciekawos$¢ z kazdym
przeczytanym zdaniem tej ksigzki?
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Czy czujesz juz, jak to, co czytasz, staje sie coraz bardziej
interesujace?

Umawiajac sie na spotkanie z kims, o kim wiesz, ze ten kto$ nie ma
zbyt wielkiej checi, uzywasz presupozycji.

Czy wiesz juz, o ktoérej sie spotkamy, by pdjs$¢ do kina?

Czy wiesz, o ktérej godzinie bedziesz miala czas, by sie ze
mn3g spotka¢?

Presupozycje mozna rowniez stosowac zloSliwie, np. w dyskusjach.
Wybija to przeciwnika z rytmu. Daje nam przewage, poza tym umie-
jetnie zastosowana presupozycja zjednuje nam sympatie shuchaczy —
robig to pod$wiadomie. Réwniez pod$wiadomie pojawia sie uczucie
rezerwy czy niecheci do osoby, wobec ktorej zastosowale$§ taka
sztuczke.

Przykladem presupozycji zlosliwych moze by¢ pytanie: ,,Czy prze-
stal Pan juz brac¢ lapowki?”.

Sugerujesz, ze rozmowca bral lapéwki, a tym samym jest wiec nie-
uczciwy. Kazdy stuchacz tak to odbierze. Pojawia sie skojarzenia:
skoro jest przekupny, to pewnie jest nieuczciwy nie tylko w tym przy-
padku... I nie ma znaczenia odpowiedz, nawet gdyby czlowiek, ktore-
go to dotyczy, zaczal thumaczy¢, ze nigdy nie bral lapéwek. Niepew-
no$¢ w umyslach shuchaczy zostala zasiana. Zasugerowates$ im cos, co
pod$wiadomie przyjeli. I teraz choéby czlowiek, ktorego dotyczylo to
pytanie, byl krysztalowo uczciwy, sluchacze beda mieli wrazenie, ze
co$ jest nie tak, ze moze jednak... Sam zapytany po takim pytaniu
z reguly zaczyna sie denerwowac i jest wybity z rytmu.
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Zaczyna sie rowniez thumaczy¢, co sluchacze odbieraja na zasadzie
przystowia ,,tylko winny sie thumaczy”.

Trener NLP, Andrzej Batko, jako $wietny przyklad presupozycji opi-
suje barmana, ktory wital klientow stlowami: ,,Co wypijesz jako
swojego pierwszego drinka?”.

Nieswiadomy umyst sluchacza automatycznie akceptuje mozliwo$é
wypicia kolejnych. Skoro jest pierwszy, to bedzie i drugi, i trzeci...

Czesto sprzedawcy zadaja pytanie: ,,Placi pan karta czy gotow-
ka?”, zanim klient $wiadomie zdecydowal sie dokona¢ zakupu. Cza-
sem to skutkuje.

Znana Ci z filmow metoda ,,dobry i zly glina” skutkuje nie tylko
w kryminalach.

To para, jaka mozesz spotka¢ nawet w trakcie negocjacji handlo-
wych.

Tak dzialaja windykatorzy, a nawet posrednicy w obrocie nierucho-
mos$ciami! Trzeba tylko to odpowiednio zmodyfikowaé, dobra¢ do
sytuacji. Mechanizm dzialania jest jednak taki sam: jeden jest zly,
nieprzyjemny i odpychajacy w swoim zachowaniu, po prostu Cie
drazni. Wyglada, jakby za chwile mial na Ciebie nakrzycze¢. Drugi
dla kontrastu jest sympatyczny, mily, lagodzi wrazenie, jakie na To-
bie wywarl jego kolega. OczywisScie chcesz rozmawia¢ z nim, a nie
z jego kolega. Prawie go lubisz, a O TO CHODZI!

Gburowaty wychodzi, za§ mily przeprasza za kolege, mowiac, ze ko-
lega ma np. klopoty z zong. Méwi o koledze tak, jakby rzeczywiScie
wstydzil sie za niego. Prosi, bys sie nie denerwowal i zrozumiatl kole-
ge, ktory nie jest zly, tylko cierpi. Dlatego jest bardzo nerwowy, nie-
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zrownowazony wrecz. Prawie sie wzruszasz — i znow o to wladnie
chodzi! Rozmowa staje sie przyjacielska, dajesz sie wciagnac. Zaczy-
na zawigzywac sie nic porozumienia, z lekka tylko zahacza sie o kon-
kretng sprawe. Do wlasciwej rozmowy dochodzi po dluzszej chwili,
kiedy jestes$ juz ,,urobiony”. A dalej idzie jak z platka, tylko ze nie po
Twojej myéli...

Metoda ta, jak juz pisalem, czesto jest wykorzystywana przez firmy
windykacyjne, gdzie jeden windykator grozi konsekwencjami, wrecz
wscieka sie, warczy, a drugi lagodzi sprawe i naklania do ugody, kt6-
ra i tak jest jedynym rozwigzaniem.

Jeszcze inny sposob z tej samej branzy: wyméc na rozmowcy zo-
bowigzanie do czego$, najlepiej pisemne. Takie techniki czesto
skutkuja — kazdy chce by¢ konsekwentny w swych dziataniach. Chce-
my przeciez by¢ postrzegani jako osoby wiarygodne, wiec konse-
kwentnie bedziemy chcieli dotrzyma¢ stowa.

Proste, no nie? ZobowigzaliSmy sie przeciez.

Jeszcze jedna metoda z branzy windykacyjnej — tzw. ,,dobry wu-
jek”.

Masz np. odzyska¢ pieniadze w kwocie 2000 zl. To, co ,wyrwiesz”
powyzej — to Twdj zysk. I teraz jesli powiesz, ze chodzi o dwa tysigce
1 musisz je otrzymac, to mozesz tak powtarza¢ do konca $wiata, a na-
wet o dzien dluzej. Mozesz grozi¢, straszy¢ — i nic. Jesli zas powiesz,
ze zadluzenie lacznie z odsetkami i kosztami sgdowymi wynosi np.
5 tysiecy, to dluznik zacznie przelicza¢, a Ty mozesz powiedziec, ze
np. juz kwota 3 tysiecy zalatwi sprawe, bo zostang umorzone odsetki
(a raczej znaczna cze$¢) i obejdzie sie bez kosztéw sadowych. Poka-
zujesz, ze wspoétczujesz dhuznikowi, chcesz mu nawet pomoc, wiec
porozmawiasz, by sprawe zastopowaé¢. Podpowiadasz nawet dluzni-
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kowi, cho¢ wiesz, ze nie byloby to dobrze widziane przez Twoja firme
— to oczywiscie ,legenda”, jaka przedstawiasz dluznikowi, a nie fakt.
Ot, taki ,bajerek” dla uwiarygodnienia swoich dobrych intencji... Ale
zaplaci¢ jednak trzeba... Do glosu dochodzi wiec czysta ekonomia —
lepiej zaplaci¢ 3 niz 5, prawda? Ty zarobisz bez pazernosci jakie$ pie-
nigdze — 1000 zl piechota nie chodzi, a dluznik bedzie zadowolony,
ze mu sie udalo tak tanio.

No, chyba ze z zasady nie placi zadnych dlugéw albo zna techniki
manipulacji...

Skoro jesteSmy przy tym zagadnieniu, to jest jeszcze metoda czasami
nazywana metoda ,,niedokonczonych zdan”.

Polega ona na tym, by w rozmowie zasugerowa¢ konsekwencje, nie
mowiac, jakie, i nie konczac zdania, niech sie rozmdéweca zastanawia,
co go moze spotkaé. Niech sie sam straszy... W jego umysle pojawiaja
sie wizje rodem z gangsterskich filméw. Czarne scenariusze nie daja
mu spokoju, mysli wiec, by jak najpredzej sie uwolni¢ od obaw, np.
uregulowac dhug...

A czlowiek pod presja, ,,pod kreska”, w desperacji popelnia wiele ble-
dow. Straszyc¢ sie sami, my, ludzie, umiemy bardzo dobrze...

Zastraszanie to tez manipulacja...

W rozmowach telefonicznych manipulacja pojawia sie rownie czesto.
Przyklad rowniez rodem z firm windykacyjnych: na wazniaka.

Dzwoni telefon, wySwietla sie informacja ,numer zastrzezony”.

Z drugiej strony kto$, nie przedstawiajac sie, powaznym, urzedowym
tonem zadaje pytanie: ,,Czy rozmawiam z panem X?”. Moze tez po-
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da¢ jedynie jaka$ powaznie brzmigca nazwe firmy. Automatycznie
pan X slyszac taki ton, nastawia sie, ze rozmawia z kim§ niezmiernie
waznym, gdzie§ w pod$wiadomosci rodzi sie obawa. Pan X daje sie
wyprowadzi¢ z rOwnowagi. Zaczyna sie obawiaé, czy przypadkiem
czego$ ,nie przeskrobal”, cho¢ tak naprawde nie ma podstaw.
Tymczasem okazuje sie, ze np. blad urzednika spowodowal, ze nie
zaksiegowano jakiej§ wplaty. Albo nastgpila jaka$ inna pomylka.
Sprawa sie wyjasnia, lecz tego, co pan X sie nadenerwowal, nikt nie
odbierze.

Czesto w procesie manipulacji drugim czlowiekiem stosuje sie po-
stulaty konwersacyjne — s3g to zwroty grzeczno$ciowe, ktore pra-
wie automatycznie oslabiaja ewentualny opér odbiorcy, wywolujac
u niego odruch wykonania zawartej w nich prosby, np.: ,,Czy mogla-
by$ mi pomoc?”, ,,Chcialbym cie prosi¢, aby$ powiedzial mi...”. Chce-
my przeciez, by ludzie postrzegali nas jako dobrze wychowanych,
prawda? No wiec udowadniamy to, reagujac na sugestie manipulato-
ra, ktory sie do nas zwraca. Robi to grzecznie, grzecznej osobie trud-
no odmoéwic. Jest mily, a wszystko po to, by zaangazowac nas w roz-
mowe.

Metoda ,,na oferme” (czy, jak niektérzy ja nazywaja, ,wilk
w owczej skorze”) — manipulator udaje prawdziwa ofiare losu, ofer-
me, kogo$, kto ledwie mysli. Pewnie starsi czytelnicy pamietaja in-
spektora Colombo w wytartym plaszczu? Teraz podobnie dziala de-
tektyw Monk. Sprytny manipulator z powodzeniem stosuje ich meto-
dy. Zachownuje sie tak, jakby nie potrafil sobie poradzi¢ z wypowiada-
niem sie, udaje niezaradnego, czesto zagubionego i przestraszonego
swoja rola. Sprzedajac jaki§ towar, udaje onieSmielonego sytuacja.
Robi wrazenie skrepowanego. Rozmoéwca, chcac zablysnaé¢ wiedza
i elokwencjg, nieSwiadomie zaczyna mu pomaga¢. Ma okazje
wykazania swojej wiedzy. Ma okazje zaprezentowac sie w calej
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okazalosSci, wywindowac swoje ego. Bagatelizuje czy wrecz w pewien
sposob lekcewazy przeciwnika, to przeciez on jest gora. Rozluznia sie
i jest mniej odporny na manipulacje. Nastepuje uwiklanie w dialog.
Wystarczy teraz sprytnie wples¢ w rozmowe temat negocjacji i spra-
we mamy w garsci.

Dos¢ dobrze dzialajaca w niektérych sytuacjach metoda jest tzw.
,spusty portfel”.

Wyobraz sobie sytuacje:

Kto$ co$ sprzedaje, Ty zamiast sie targowac, pokazywac, jaki jestes
nieustepliwy i jak potrafisz sie targowac¢, przyjmujesz inna metode.
Wyrazasz zainteresowanie, wrecz zachwyt. Mowisz, ze kupilbys$ to
bardzo chetnie, zalezy Ci na zakupie, lecz masz bardzo malo pienie-
dzy, bo akurat co$ Ci sie przytrafilo. Masz np. 75% proponowanej ce-
ny. Tutaj nastepuje odpowiednia legenda, by ,,zmiekczy¢” rozméwce,
wzruszy¢ go...

Tok mys$lenia sprzedawcy jest nastepujacy: a co mi tam, i tak
mialem opuscié z ceny...

Skutkujaca metoda jest metoda na przypadkowego przechodnia.

Polega to na tym, ze np. ogladamy jaki§ towar, rozmawiamy ze
sprzedawcg. Nagle z boku odzywa sie ,,przypadkowy przecho-
dzien”, ktory bezinteresownie pochwala nasz wybor. Stwierdza, ze
tez kupit co$ takiego lub okazuje zainteresowanie przedmiotem, jak-
by sam chcial kupi¢. Jest nawet gotow dac¢ wyzsza cene niz my, gdy
okazuje sie, ze byl to juz ostatni egzemplarz.

Kupujemy, nie wiedzac, ze ten przechodzien to podstawiona osoba.
Czesto trik ten w nieco zmienionej formie stosuje sie przy réoznego
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rodzaju transakcjach zwigzanych z nieruchomosciami. Dziala tutaj
kilka rzeczy naraz: nie chcemy traci¢ okazji i da¢ sie komus$ wyprze-
dzi¢. Myslimy, ze skoro kto$ inny jest rowniez zainteresowany, to
sprawa jest tego warta.

Zahacza to roéwniez o metode wyjatkowosci okazji, niedostepnosci
przedmiotu itd.

Metoda minimalizacji — ta metoda stosowana jest czesto w rekla-
mach — ,,pakiet programoéw telewizji X kosztuje tylko od 1 zl
dziennie!”. Klient nabiera sie, bo c6z to jest 1 zl dziennie. Tymcza-
sem ten niewielki koszt w ciggu miesigca to minimum 30 zl. A wiec
wecale nie tak tanio, jak reklamowano. Zwlaszcza ze z reguly tej pod-
stawowej, najtanszej wersji nie ma, wiec trzeba jeszcze co$ dobrac.
Tak wiec 1 zl dziennie to z reguly 30 zl miesiecznie + oczywiScie jaki$
inny pakiet za np. drugie tyle... Nikt nie zadaje sobie trudu policze-
nia, przeciez to juz od zlotéwki dziennie. Faktycznie, od 1 zl sie za-

czyna...

Teraz pare ,patentéow” z zycia wzietych. Czy to juz zwyczajne oszu-
stwo, czy zbyt daleko posunieta manipulacja, odpowiedz sam.

Jedna z firm korespondencyjnie oferujacych prace zamieszczala
w swojej ulotce reklamowej zdjecie swojej siedziby. Budynek byt
okazaly, imponujacy, adres firmy tez. Byla to jedna z warszawskich
ulic w $cistlym centrum miasta. Potencjalny klient spoza Warszawy
mys$lal, ze biuro w takim budynku i na takiej ulicy to chyba
gwarancja prawdomownosci. Od razu myslat o ogromnym czynszu,
jaki placi biuro — i to, w dziwny spos6b, podnosilo wiarygodnos$é
oszustow. Poza tym firma w takim miejscu, w takim budynku to
musi by¢ nie lada firma, nie byle co... Dla kogo$ spoza Warszawy
sprawdzenie tego wszystkiego bylo trudne. Wiele os6b wplacalo wiec
pieniadze, by otrzyma¢ sprawdzone oferty pracy. Tymczasem pod
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podanym adresem byl zwykly blok mieszkalny, nie zas budynek ze
zdjecia. Biuro mieScilo sie w wynajetym przez oszustow mieszkaniu.
Budynek ze zdjecia mie$cil sie na zupeklie innej ulicy — i to nie
w Warszawie, firmy o takiej nazwie w nim nie bylo z oczywistych
wzgleddw... Zdjecie luksusowego budynku mialo robi¢ wrazenie, no
i robilo. Wiele os6b przekonalo sie o tym po czasie...

To metoda polegajaca na oszolomieniu klienta. Wynajmuje sie lokal
w tzw. dobrym punkcie, w otoczeniu renomowanych firm. Na Scianie
wiesza sie fikcyjne dyplomy, najlepiej w obcych jezykach, jakies$ cer-
tyfikaty. To wszystko ma dziala¢ jako elementy budowania autoryte-
tu. Wystr6j wnetrza, powaga miejsca itd. dzialaja na klienta onie-
$mielajaco, przepych oszolamia.

Matlo kto pomysli, ze za tym kryje sie oszustwo. Czesto wynajmuje sie
lokal wraz z wyposazeniem, wiec inwestycja w wystroj jest znikoma.

Dobre wrazenie robig tytuly — nie szef, kierownik, lecz PREZES.
A wiec tabliczka na biurku, najlepiej z napisem ,,Prezes Zarzadu” lub
jakim§ podobnym. Najlepiej jeszcze dorobi¢ otoczke w stylu: to od-
dzial firmy, np. jeden z kilkunastu. A firma przyjmuje przedplaty al-
bo pobiera oplaty wstepne itp., po czym ze spora gotowka znika
z rynku. A klient moze sobie...

Oferty pracy, ktore przysylaja oszusci, to w wiekszoSci oferty za-
czerpniete z lokalnych gazet, oferty przepisane z r6znych stron inter-
netowych lub po prostu wyssane z palca. Chodzi przeciez o oplate, ja-
ka uiszcza klient przed otrzymaniem ofert. Czasem sa to oferty w sty-
lu skladania dlugopisoéw czy innej pracy chalupnicze;j.

A skoro o chalupnictwie mowa, to powiem Ci o oszustwie nazywa-
nym ,,pakiet startowy”.
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Zamieszcza sie anons w prasie o mozliwos$ci superpracy chalupni-
czej. Oferta skierowana jest do bezrobotnych i niewykwalifikowa-
nych ludzi. Gléwnie lapig sie na to ludzie z terenéw o duzym bezro-
bociu badz niezaradni zyciowo. Oferuje im sie prace, np. skladanie
dlugopiséw dla firm, wyrob sztucznej bizuterii i inne.

Trzeba tylko, jako zabezpieczenie badz oplate za tzw. pakiet starto-
wy, wplaci¢ na konto firmy jaka$ kwote. Moze to by¢ rowniez odbior
przestanego materialu za zaliczeniem pocztowym. Gdy wplata zosta-
nie dokonana, chetny otrzymuje przesylke zawierajaca jakie$ bzdury
— koraliki, druciki itd. Ma z tego zmontowa¢ wedlug zalaczonego
wzoru bizuterie. Ile sie przy tym nameczy, to juz tylko on wie... I tu
uwaga: po zmontowaniu sam musi to sprzeda¢, firma bowiem nie za-
pewnia zbytu!

Takiego ,badziewia” raczej nikt nie kupi, wiec chalupnik pozostaje
sam ze swoimi wyrobami. Kupil je sobie, placac za pakiet startowy...
Moze tez spotkaé sie z zarzutem niestarannego wykonania, gdy na
wlasny koszt przeSle wyroby. Tak ze ze spodziewanego zysku raczej
nic nie bedzie...

Czasem manipulacja wyglada w ten sposbb: przeczytale§ w prasie
ogloszenie o poszukiwaniu pracownikéw, a akurat szukasz pracy. Na
rozmowie kwalifikacyjnej dowiadujesz sie, ze wynagrodzenie to 10 z}
na godzine, a praca jest od 7 do 16. Czasem trzeba zosta¢ nieco dtu-
zej. W trakcie rozmowy pada informacja, ze po uplywie 3 miesiecy
dostajesz podwyzke na 15 zl i stala umowe o prace. W trakcie tych
3 miesiecy masz mozliwo$¢ uczestnictwa w wielu szkoleniach — i to
zupelnie za darmo! Propozycja wydaje sie by¢ interesujaca, wypel-
niasz wiec rozne dokumenty, podpisaé umowe musisz jednak poje-
cha¢ gdzie$ indziej, tam bowiem mieSci sie biuro.


http://www.zlotemysli.pl/

Na miejscu znéw jakie$ papierki — i okazuje sie, ze np. firma akurat
ma troche zamieszania, bo zmienia sie dyrekcja, wiec na razie dosta-
niesz 8 zl. To tylko na krétki czas, do momentu, az sprawa zmiany
zarzadu firmy sie ustabilizuje. Jeste$ troche zawiedziony, a tu jeszcze
slyszysz, ze pierwszy miesigc pracujesz bez zadnej umowy. Jest to
nawet logicznie umotywowane - jakie§ zamieszanie, kwestia
oszczednos$ci w rozliczeniach (mimo iz brzmi to absurdalnie — jest to
przyklad z zycia wziety.). Zniechecony poszukiwaniami postanawiasz
zaryzykowac i zosta¢ w tej firmie.

Jesli w pore nie zrobisz ,w tyl zwrot”, to po miesigcu okaze sie, ze
pracowale$ np. za 6 zl, a pienigdze dostaniesz z op6znieniem. Mozesz
tez ich nie dosta¢ wecale... To dos¢ czesty proceder.

Firma zajmujaca sie akwizycja poszukuje pracownikow. Nie pisze
jednak w ogloszeniu, ze chodzi o akwizycje, bo odzew bylby niewiel-
ki. Podaje sie wiec, ze chodzi o prace magazynowe lub biurowe. Mo-
zesz przeczyta¢ na przyklad, ze chodzi o Biuro Obslugi Klienta. Dla
zachety podaje sie, ze firma wspoélpracuje z telewizjg. Na miejscu
najpierw szkolenie, w trakcie ktorego uczy sie technik sprzedazo-
wych, motywujac to tym, ze kontakt z klientem jest podstawa dziala-
nia firmy.

Uczestnicy szkolenia podaja swoje dane osobowe. W trakcie okazuje
sie, ze wspolpraca polega na sprzedazy anten lub dekoderow,
a sprzedaz ta to chodzenie od drzwi do drzwi... Nawet jesli uczestnicy
zorientuja sie, ze chodzi o ordynarng akwizycje, i zrezygnuja, to i tak
dali zarobi¢! Ich dane osobowe kupi inna firma, np. zajmujaca sie
sprzedaza wysytkowa roznego rodzaju ,,cudownych produktéw”. In-
na firma specjalizujaca sie w akwizycji zamieszcza ogloszenie, ze po-
szukuje pracownikéw do Dzialu Marketingu albo na etat asystenta
konsultanta czy specjalisty. Oferta brzmi ciekawie, bo to i ,Dzial
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Marketingu”, i specjalista... Na miejscu okazuje sie jednak, ze to kla-
syczna akwizycja, a ten ,,asystent” to po prostu pomocnik akwizyto-
ra! Nikt wcze$niej jednak o tym nie wspominat...

Jeszcze jeden spos6b manipulacji czy raczej w tym wypadku ewi-
dentnego oszustwa. Stosuje sie go wobec 0s6b przyjezdzajacych do
miasta i SZUKAJACYCH MIESZKANIA.

W gazetach pojawiajg sie ogloszenia dotyczace wynajmu mieszkan.
Cena jest atrakcyjna, totez zainteresowanie jest spore. Biura nieru-
chomos$ci umawiajac klienta, podpisuja z nim umowe, tytulem oplaty
manipulacyjnej pobierajac jaka$ kwote. Na jedno mieszkanie uma-
wia sie np. 15 oséb. Od kazdej osoby pobiera np. 200 zl, co daje kwo-
te 3000 zl. Przy wynajmie mieszkania okazuje sie, ze jest to nieaktu-
alne z réznych powodow. Kto$ juz wynajal, wlasciciel sie rozmysélil,
powodow moze by¢ wiele. Tymczasem wszystko jest przez nieuczci-
wego posrednika dokladnie przemyslane — wilasciciel jest umowiony,
ma z tego ,dole”. Klienta uspokaja sie, ze przeciez biuro zobowigzalo
sie do znalezienia mieszkania, wiec znajdzie! Umowa posrednictwa
jest tak sprytnie skonstruowana, ze nie podaje tego konkretnego ad-
resu. Klient, jezeli sie wycofa, straci pienigdze. Jezeli sie nie wycofa,
i tak straci — biuro nie zajmuje sie wynajmem, zarabia na naiwnych.

Formalnie biuro nie oszukalo, tymczasem oszustwem bylo juz samo
sformutowanie umowy! Umiejetnie uzyte zdania praktycznie unie-
mozliwiaja ruch klientowi.

Inny sposob z tej samej branzy: ,cwaniaczek” wynajmuje mieszka-
nie, podpisuje nawet umowe najmu z chetnymi do wynajecia.
Wszystko sprawia pozory legalno$ci, mimo to oszust stara sie oczy-
widcie, by nie sprawdzaé specjalnie wnikliwie wszystkiego. Natural-
nie pobiera kaucje i czynsz za kilka miesiecy. Za jaki$§ krotki czas
okazuje sie, ze albo akt wlasnosci byl sfalszowany, albo to samo
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mieszkanie zostalo wynajete kilku (czy nawet kilkunastu) osobom!
Wynajmujacy postugiwatl sie falszywymi dokumentami albo nie miat
prawa do tego lokalu. Zjawia sie wiec prawowity wlasciciel, a on
przeciez umowy nie podpisywal. Nie zyczy sobie, by w jego mieszka-
niu kto$ mieszkal, on go wcale nie chce wynajac.

Gorzej, gdy do wynajetego mieszkania sprowadza sie nagle np. 10
0sOb, ale to oszusta nie interesuje.

Nagminne staly sie ostatnio kradzieze telefonéw komorkowych.
Wiekszo$¢ z nas juz o tym wie, wiec ma sie na bacznoSci przed zlo-
dziejami. Tylko ze raczej nie myS$limy o tym, ze kto§ moze okras¢ nas,
stosujac inne metody. Kradziez kojarzy nam sie z oprychem, ktéry
wyrywa nam telefon pod grozba noza.

Okazuje sie jednak, ze i bandziory manipuluja ofiarami: podchodzi
do Ciebie na ulicy czlowiek i pyta o godzine. Nie widzisz w tym zad-
nego zagrozenia. Wiekszo$¢ ludzi sprawdza godzine w swoim telefo-
nie, pewnie Ty tez... Wyjmujesz wiec telefon, a zlodziej wie, jaki masz
aparat. Jesli jest to ,,wszystkomajacy” nowy model, to jest to okazja i
wystarcza chwila, by Ci go wyrwac...

Albo tez kto$ obcy na ulicy zwraca sie do Ciebie z pro$ba, by z Twoje-
go telefonu mogl wyslac¢ tylko jednego SMS-a. Przedstawia Ci logicz-
nie brzmiacy ,bajer”. Musi sie z kim$ skontaktowa¢, a jego telefon
nie dziala, wlasnie mu upadl i rozbil sie! Moze Ci go nawet pokazac,
bo akurat go trzyma w reku. Odczuwasz wspolczucie, moze ten ktos
faktycznie potrzebuje pomocy? Koszt niewielki, wiec dlaczego nie
pomoc?

Dlatego, ze mozesz potem uczestniczy¢ w pogoni, by odzyskaé swoj
telefon...
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W marketach tez spotkaé mozesz ,,delikatng” manipulacje:

Preznie rozwijajaca sie sie¢ sklepow z artykulami elektronicznymi
stosuje ,labirynt”. Oto6z: wchodzac do sklepu, musisz obej$é¢
wszystkie stoiska, niczym na wycieczce — zgodnie z kierunkiem zwie-
dzania! Zrobione jest to tak sprytnie, ze nie wejdziesz i nie obejrzysz
tylko jednego stoiska, nie odwiedzajac innych. Tzn. wejS¢ mozesz, ale
aby wyj$¢, musisz przejs¢ przez caly sklep. A wszystko po to, by
klient obejrzal caly asortyment, a nuz sie na co$ skusi!

Przy kasach w marketach ustawiane sa stojaki, na ktoérych leza gumy
do zucia, jajka ,niespodzianki” i inne gadzety. Nie dlatego, by klient
zapominalski kupil, lecz po to, zeby zostalo to zauwazone przez dzie-
ci. Naciggna rodzicoOw na jeszcze jeden zakup... A skoro o dzieciach
mowa, to zwro¢ uwage, jak rozmieszczone sg zabawki. Ot6z na wyso-
koSci wzroku dziecka znajdujg sie do$¢ drogie i znane z reklam za-
bawki. A wszystko po to, by dziecko latwiej je zauwazylo. Gdyby leza-
ly na wysokich pélkach, szansa, ze dziecko je zauwazy i zmusi rodzi-
coéw do kupienia, bylaby znacznie mniejsza!

Sa tez bardziej wysublimowane, delikatne niczym mgietka metody
manipulacji...

Pewnie nigdy nie my$lales, skad sie bierze to, ze wchodzac do jakie-
go$ waznego urzedu czy biura, czujesz sie onie$mielony?

Wchodzisz, zostales poproszony, bys$ usiadl, moze nawet zapropono-
wano Ci kawe. Siadasz wiec. Osoba po drugiej stronie biurka zaczyna
rozmowe. Ten kto$§ po drugiej stronie jest nawet mily. Mimo to czu-
jesz respekt, czujesz wrecz fizycznie, ze po drugiej stronie biurka sie-
dzi kto$ wazny. To Cie jeszcze bardziej onieSmiela. Czujesz sie skre-
powany. Dlaczego? Sprawa jest banalnie prosta, to dzialanie komu-
nikacji niewerbalnej! Czesto jest tak, ze krzeslo petenta jest nizsze
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i znacznie mniej wygodne niz to, na ktérym siedzi urzednik. Nawet
jezeli obydwa wygladaja na jednakowe, to jednak to, na ktérym Ty
siedzisz, moze mie¢ specjalnie nieco krotsze nogi! Moze tez miec ce-
lowo skrzywione oparcie czy zmieniony kat oparcia. Takich ,krucz-
koéw” jest bez liku.

Drobny szczego6l, a uciazliwy.

Na wysokim krzeS$le, na tronie siadywal przeciez wladca, krél, moze
cesarz, prawda? Poddani, nawet jezeli zostali zaproszeni przed obli-
cze wladcy, siadali na mniej okazalych krzestach. Aby wiec doda¢ au-
torytetu i ,,blasku” siedzacej naprzeciw Ciebie osobie, stosuje sie pro-
sta sztuczke. Obcina sie nogi krzesla, robi sie tak, by bylo mniej wy-
godne i ,poddany” od razu odczuwa jaki§ dyskomfort, zaréwno psy-
chiczny, jak i fizyczny. Czuje sie nieswojo, jest skrepowany. Dodatko-
wo odpowiednio dobrany wystroj wnetrza, olSniewajacy czy onie-
Smielajacy petenta, np. stylowe meble czy bajerki na biurku — i goto-
we. Wchodzisz do takiego pomieszczenia i automatycznie oceniasz,
czujesz szacunek! A wszystko, co ten kto$ po drugiej stronie powie,
automatycznie przyjmujesz jak werdykt nieomylnej i majacej ogrom-
na wladze osoby!

Zwro6c¢ uwage, ze kto§ moéwigey wladezym glosem czy zachowujacy sie
z wyzszo$cia w wielu osobach wzbudza automatyczne zachowania.
Automatycznie ludzie przyjmuja pozycje ulegltosci, podporzadkowa-
nia sie wobec autorytetu, jakim jawi sie by¢ rozméweca. Tak reaguja
glownie ludzie o obnizonym poczuciu wlasnej wartosci.

Wracamy do prostych metod:

W prasie czeste sg ogloszenia typu ,,z powodu wyjazdu pilnie
sprzedam”.
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Nie twierdze, ze wszystkie te ogloszenia to manipulacja czy wrecz
oszustwo, lecz w wiekszo$ci wypadkow tak jest. PrzesledZzmy tok my-
Slenia przecietnego czytelnika:

Pilnie, a wiec sie $pieszy. Skoro sie Spieszy, nie bedzie sie dlugo tar-
gowal, bo zalezy mu na pieniadzach. Zalezy mu tez na czasie. Jest
wiec okazja zarobic.

Manipulator podaje do$¢ wysoka cene — po to, by ,,okazjobiorca” co$
utargowatl.

W czasie negocjacji wyraza zdanie, ze gdyby nie wyjazd, nigdy tak ta-
nio by nie sprzedatl... Tymczasem ani manipulator nigdzie nie jedzie
(chyba ze ustrzeli¢ nastepnego klienta), ani cena nie jest az tak niska.
A w trakcie moga wyj$¢ jeszcze inne ukryte problemy. Tak dziala
wielu pos$rednikéw nieruchomoéci.

Podobnie przedstawia sie sprawa z sytuacja, gdy co$ sprzedawane
jest znacznie ponizej ceny. To tzw. metoda ,,mam néz na gardle”.

Manipulator opowiada bajeczke, ze ma gardlowa sprawe i pilnie po-
trzebuje pieniedzy. Musi sprzedac to tak tanio, wie, ze duzo traci, nie
ma innego wyjécia. Zal mu, ale ma chora mamusie, ciocie (kogo jesz-
cze chcesz) i potrzebuje na leki. Albo tez wymysla inng chwytajaca za
serce opowiastke. Wzbudza wspolczucie, jednocze$nie dajac nadzieje
na znaczny zysk. Omamieni wizjg zysku nabywcy kupuja np. co$ kra-
dzionego. Albo tez staja sie szczeSliwymi nabywcami ,,oryginalnego”
Kossaka, ,zlotego” sygnetu czy naszyjnika z ,prawdziwych” peret...
To sposob dzialania ulicznych sprzedawcéow.

Oczywi$cie takie sytuacje, gdy kto§ przycisniety potrzeba sprzedaje
co$ za bezcen, tez sie zdarzaja, nie wszystkie sa wiec oszustwem.
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Wroémy jednak do technik bazujacych na konstrukcjach neurolin-
gwistycznych.

Metoda okreslana jako ,niska pilka” — manipulator przedstawia
propozycje, ktora jest niesamowicie korzystna dla klienta... Moze to
by¢ zakup czegos, czego cena jest rzeczywiscie atrakcyjna. Klient wy-
raza zainteresowanie, jest zaciekawiony. Angazuje sie w rozmowe,
wyobraza sobie siebie jako posiadacza. Moze nawet wyprdébowac,
sprawdzi¢ zalety reklamowanego towaru. To wszelkie probne jazdy
w salonach samochodowych.

Klient jest zainteresowany zakupem. Okazuje sie jednak, ze do tego
czego$ wspanialego wypadaloby dokupic¢ jeszcze co$, jakie$ ,bajerki”,
a cena wzrasta. Coz znaczy jednak dodatkowe pare zlotych w poréw-
naniu z ceng wymarzonego artykulu? Akceptujemy wiec i to, ze mu-
simy co$ jeszcze dokupi¢. Poniewaz zaangazowaliSmy sie, zadzialala
nasza wyobraznia, nabraliémy wielkiej ochoty na zakup. Kupujemy —
i okazuje sie, ze bylo to atrakcyjne, tylko ze nie dla nas. Wszystkie
ukryte koszty wychodza na jaw, okazalo sie bowiem, ze cena produk-
tu wraz z dodatkowym wyposazeniem, wszelkimi bajerkami znacznie
sie zwiekszyla.

Inny spos6b — klient ma zamiar kupi¢ co$, co rzeczywiscie jest nieco
tansze. Tuz przed realizacja okazuje sie, ze np. nastapilo nieporozu-
mienie albo pomylka — towar, o ktérym byla rozmowa, jest drozszy,
bo np. omytkowo Zle dokonano przeliczenia kursu walut. Albo tez
okazuje sie, ze wlasnie sprzedano ostatni egzemplarz, tego z ekspozy-
cji nie mozna tkna¢, a dostawa nie wiadomo kiedy bedzie.

Jest natomiast drozszy, ale tez i lepszy... Poniewaz klient juz oswoil
sie z mys$la, ze jest szczeSliwym posiadaczem tego czego$, ciezko mu
zrezygnowac z zakupu. Godzi sie wiec z sugestiami manipulatora...
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Niewiele brakowalo, a kiedys dalbym sie niesamowicie nabra¢ w bar-
dzo prosty sposéb. Ot6z w sklepie trafitem na aparat cyfrowy z serii
,wypasionych”, na dodatek jeszcze z drukarka, wszystko wysokiej
klasy. Cena byla naprawde niewielka, aparat rzeczywiscie dobry,
a tuz obok stal znacznie gorszy aparat w wyzszej cenie. Wybor nie
pozostawial watpliwo$ci, prawda? A mnie akurat byl bardzo potrzeb-
ny aparat i mialem do$¢ pieniedzy na zakup. Wyobrazilem sobie, jak
wspaniale dziala ten zestaw, wiedzialem, ze moje zdjecia beda super.
Juz, juz bylem zdecydowany, co$§ mi sie jednak nie podobalo, wiec
bezczelnie zapytalem, gdzie jest haczyk.

Sprzedawca z rozbrajajaca szczero$cia powiedzial, ze aparat i drukar-
ka w zestawie sa rzeczywiscie tansze niz inne, lecz eksploatacja dru-
karki jest niesamowicie droga.

Metoda ,,nieproszonych ustepstw” (ja nazwalbym to — ,,wymu-
szonych”) polega na tym, ze manipulator przedstawia prosbe, ktorej
jedynym celem jest uzyskanie odpowiedzi odmownej. Spotykasz na
ulicy znajomego, po chwili rozmowy padaja np. slowa ,,Pozycz st6-
we”, na co Ty jako ofiara odpowiadasz, ze nie masz tylu pieniedzy
przy sobie. Pada wiec mniejsza prosba: ,Trudno, to pozycz chociaz
dyche”. Siegasz wiec do kieszeni, wyjmujesz 10 zt i pozyczasz, zado-
wolony, ze sie tak tanio wykpile$. Myslisz bowiem, ze mog} Ci jeszcze
dlugo marudzi¢ o te stowe, a tak — masz spokdj za dyche lub mnie;.
To uproszczenie i nie o wysoko$¢ kwot chodzi, a o opisanie metody.

Moj dziesiecioletni syn z powodzeniem stosuje te technike wobec
mnie w nastepujacy sposob: , Tato, zainstaluje sobie Hitmana” (dla
tych, ktorzy nie wiedzg, kto i co to Hitman: Hitman to zawodowy
,cyngiel”, platny morderca-profesjonalista, a gra pod tym tytulem
zawiera bardzo duza doze agresji i przemocy).
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Ja oczywiScie sie nie zgadzam, na co slysze: ,,To pozwd6l mi chociaz
zainstalowac... [i tu pada nazwa gry, o ktéra od poczatku chodzilo]”.
Poniewaz ta gra nie jest agresywna, z reguly zgadzam sie. A o to wla-
$nie chodzilo mojemu synowi od samego poczatku: bym zgodzil sie
na zainstalowanie tej wlasnie gry... Wiedzial z gbry, ze na instala-
cje Hitmana sie nie zgodze...

Metoda ta dziala zar6wno w normalnych negocjacjach, jak i w takich
sytuacjach, jak ta powyzej.

Czesto te technike okresla sie jako metode ,,drzwiami w twarz”.

Dlaczego sie zgadzamy? Pewnie dlatego, ze prosba mniejsza jest
ustepstwem manipulatora wobec nas. Z naszego punktu widzenia on
nam ustapil, przeciez jego pierwsza prosba byla znacznie wieksza,
a on z niej zrezygnowal, a zatem my w dowodd wdzieczno$ci zgadza-
my sie na mniejsza prosbe, tez mu ustepujemy.

Metoda niedostepnosci (wyjatkowosci okazji) — polega to na
tym, ze klientowi u$wiadamia sie, jak wyjatkowa jest ta oferta —
ostatni termin na podpisanie umowy na zalozenie telewizji kablowe;j
czy Internetu. To wyjatkowa okazja, bo teraz jest jeszcze bezplatnie
czy znacznie taniej, promocyjnie — firma chce zacheci¢ ludzi, wyprze-
dzi¢ konkurencje itd., co manipulator mowi z rozbrajajaca szczero-
Scig. Ostatnie chwile, kiedy jest bezplatnie (a wiec darmo), potem
trzeba bedzie zaplaci¢. Klient wiec podpisuje, wierzac, ze zaoszcze-
dzil czy zarobil np. kilkaset zlotych, a ,potem” sie okazuje, ze warun-
ki wcale nie ulegly zmianie. Moze to by¢ rowniez np. ostatni eg-
zemplarz, koncowka serii, limitowana edycja itd.

Czesto tez mowi sie, ze egzemplarz ten mial odebra¢ pan X, ale zre-
zygnowal z waznych powodow i tylko dlatego mozemy zaoferowac to
naszemu klientowi. Albo ze mimo iz lista chetnych jest juz zamknie-
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ta, wyjatkowo mozemy wpisa¢ pana X, bo zwolnilo sie miejsce.
Mozna tez powiedzie¢, ze w drodze wyjatku mozemy zrobié¢
ustepstwo dla klienta, mimo ze to juz koniec promocji. Najwazniej-
sze, zeby klient mial $wiadomos¢ tego, ze to zupelnie wyjatkowa oka-
zja.

Wyjatkowa okazja, a wiec klient korzysta, bo jak przegapi¢ okazje?
Zwykle jednak okazuje sie, ze ,,wyjatkowo”daliémy sie nacigc...

Metoda ,,na wyjatkowos$¢” rozmowcy. Polega to na starym jak
Swiat sposobie wytworzenia w rozmoéwcy poczucia wyjagtkowosci,
przedstawienia go jako wybranca losu. Poniewaz pod§wiadomie kaz-
dy czlowiek chcialby by¢ kim$ wyjatkowym, wyrozniaé sie z thumu, ta
metoda realizuje jego zapotrzebowanie na bycie wyjatkowym i dlate-
go w wiekszo$ci przypadkow dziala bezblednie. Np. komputer wylo-
sowal pana spoéréd 10 000 osoOb, ktore braly udzial w losowaniu!

Wygral pan kwote 100 tysiecy zlotych! Wiekszo§¢ ludzi nie zastana-
wia sie, jak to sie stalo, skoro w zadnym losowaniu udziatu nie brali.
Jezeli kto§ ma jakie§ watpliwo$ci, manipulator stwierdza, ze chyba
nie pamietaja tego faktu, musieli, skoro to wlasnie oni zostali wylo-
sowani. Jako uzasadnienie moze powiedzie¢, ze np. kiedy$ rozwigzy-
wali krzyzowke albo wzieli udziat w jakim$ konkursie... Na te oko-
liczno$¢ domokrazni manipulatorzy maja opracowany ,bajer”. Przy-
kladem niech postuza wszelkie dziwne ,wygrane”, ktore otrzymuje-
my poczta. Trzeba tylko dokona¢ jeszcze zakupu czegos, powiedzmy
— jakiego$ bubla za okolo 1000 zl. Wiele 0s6b cieszy sie ze swojej wy-
jatkowosci, wiec kupuje, liczac na wygrana, ktérag ma przeciez otrzy-
mac. Tymczasem nieuczciwa firma uzyskala ich dane osobowe i wy-
slala oferte. I weale nie po to, by da¢ im COKOLWIEK WYGRAC.
Mozna tez inaczej: ,Ta oferta jest dla wyjatkowych klientow, takich
jak pani”, , Tylko kto$ tak wyjatkowy jak pan doceni zalety.. .”...
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Gdyby Cie kto$ chcial kupi¢ na wyjatkowos$¢, pomysl, ze ta oferta jest
wyjatkowo dla Ciebie —

I DLA KILKU MILIONOW INNYCH LUDZI ROWNIEZ.

Metoda ,,stopa w drzwiach” — polega to na tym, ze najpierw jest
mala, niewiele dla nas znaczaca prosba, ktéra spelniamy, a zaraz po-
tem pojawia sie ta wlaSciwa, znacznie wieksza. Te tez spelniamy, nie
zdajac sobie sprawy, ze od samego poczatku wlasnie o to chodzilo.
Wynika to z naszego altruizmu — po spelieniu pierwszej, niewielkiej
prosby sami siebie postrzegamy jako osobe bezinteresowng, dobra.
Bardzo to piesci nasze wlasne ego... Czujemy sie lepsi i bardziej war-
toSciowi. Chcgc w swoich oczach (i w oczach innych) utrzymaé¢ ten
wizerunek, spelniamy nastepng prosbe manipulatora. Przy czym ta
nastepna prosba wcale nie jest dla nas juz taka malo znaczaca, moze
by¢ nawet niewygodna. Malo tego, ta prosba moze by¢ dla nas nieko-
rzystna, czego w pierwszym momencie nie zauwazamy. Nasza uwaga
koncentruje sie na tym, ze oto wlasnie tworzymy swdj wspanialy wi-
zerunek.

Tutaj zahaczamy o zasade zaangazowania i konsekwencji — angazu-
jemy sie w coS.

Nazwa stopa w drzwiach pochodzi od zachowania akwizytorow:
»Wlozysz stope w szpare miedzy drzwiami a futryna, to wejdziesz ca-
ly”. Tak bowiem bardzo czesto postepowali akwizytorzy.

Poczucie lub zasada wdziecznosci — jesli kiedykolwiek ktos Ci
pomogl, czujesz sie w pewien sposOb zobowigzany odwdzieczy¢ sie
tym samym, prawda? To samo ma miejsce, jesli kto$ Ci co$ daje ab-
solutnie za darmo. Nakazuje Ci to wlasnie opisana wcze$niej tzw.
norma wzajemnosci.
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Dostajesz np. prezent od kogo$ — i zaloze sie, ze zaraz myslisz, co by
da¢ tej osobie. Na ulicy podchodzi czlowiek, daje Ci np. obrazek z wi-
zerunkiem $wietego, po czym zyczy Ci, by obrazek ten przyniést Ci
szczeScie. Chwila rozmowy, wzajemnej wymiany zyczen — to dziala-
nie w my$l manipulatora. Napotkany czlowiek milo sie u$miecha,
mowi, ze np. pracuje w hospicjum, i prosi o jaki$ niewielki datek na
zbozny cel. W wielu wypadkach siegasz do kieszeni. To ,patent”
opracowany przez wyznawcoéw Hare Kriszna, stosowany przez nich
kiedy$s w USA. Obdarowywali oni ,zlapanych” na ulicy ludzi czym-
kolwiek: ciasteczkiem, kwiatem itd. Obdarowany czul sie wrecz zo-
bowigzany do odwdzieczenia sie za podarek np. jakim$ datkiem. Te-
raz z powodzeniem stosuja go wolontariusze zbierajacy na ,co$” lub
zwykli wydrwigrosze.

W markecie hostessa czestuje Cie czekoladky, u$miecha sie. Ty
z wdzieczno$ci kupujesz cale opakowanie, chyba ze czekoladka Ci nie
smakowala. Czujesz sie zobowigzany do odwdzieczenia sie, a nie
znasz innego sposobu, jak nabycie tego towaru. Kupujesz wiec, cho¢
potem moze nawet jeste$ zly na siebie, ze dale$ sie ,wykolowac”...
Zasade wzajemno$ci intuicyjnie wykorzystuja male dzieci.

A tak na marginesie, ludzie raczej nie lubig mie¢ dlugu wdziecznosci
wobec kogo$. Bardzo im to cigzy.

Aby wiec nie da¢ sie wrobi¢, wystarczy, by$ u§wiadomit sobie, ze nie
ma nic zupeklie za darmo. Jesli kto$ zupelnie obcy Ci co$ daje, z calag
pewnos$cig oczekuje czego$§ w zamian, to po prostu wymiana ,,co$ za
co$”. Przy czym reakcja z Twojej strony niekoniecznie musi nastgpic¢
natychmiast. Pomy$l wiec, czego ten kto§ moze w zamian od Ciebie
oczekiwa¢. Odstepstwa sie oczywiScie zdarzaja, ktos lubi Cie i co$ da-
je, bo po prostu chee Ci zrobié¢ przyjemnosc¢.

Trudno jednak podejrzewaé o to akwizytora...
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Kolejng metodg, o ktérej Ci wspomne, jest sonda lub probny ba-
lon. Polega to na tym: chcesz sprzeda¢ samochod i w trakcie wstep-
nej rozmowy pada pytanie o cene, za jaka chcesz go sprzedac. Bez
wzgledu na to, czy cena jest wysoka, czy niska, nie wzbudza zachwytu
manipulatora. Manipulator stwierdza, ze jest zainteresowany zaku-
pem, lecz nie kupi tego za Twoja cene, proponujac Ci cene znacznie
nizsza, np. o 50% mniejszag. Odpowiednio to motywuje, ze np. na
rynku jest duzy wyboér lub zauwaza jakie§ wady. Moze tez po prostu
cene rzuci¢, nie motywujac (liczy na to, ze sie zdenerwujesz). Oczy-
widcie osigga cel, jesteS zdenerwowany. Bo jak moze by¢ inaczej? Ty
chcesz otrzymac np. 20 tysiecy i wiesz, ze to nie jest wygérowana ce-
na, a ktos oferuje Ci tylko 10 tysiecy.

Oburzony wiec takim podej$ciem, stwierdzasz, ze taniej niz za... tego
samochodu nie sprzedasz. Podajesz najnizsza cene, jaka chcialby$
otrzyma¢ za samochod.

A o to przeciez sprytnemu manipulatorowi chodzito od samego po-
czatku rozmowy.

I jesli bedzie dobrze negocjowal, to cene te jeszcze bardziej obnizy.

Akwizytorow uczy sie techniki zwanej ,,odbijaniem pileczki”. Po-
lega to na tym, ze np. akwizytor puka do drzwi, drzwi otwiera ktos,
kto od razu mowi: ,,Ja niczego nie kupuje”. Odpowiedz akwizyto-
ra jest natychmiastowa: ,,Ja niczego nie sprzedaje”. Tutaj pada
pytanie: ,,To o co panu chodzi?”. Akwizytor stwierdza, ze np. prowa-
dzi ankiete, jakie§ badania rynkowe itd. Wszystko to po to, by moc
uwikla¢ kogo$ w dialog. A potem, w zalezno$ci od rozwoju sytuacji,
doklada sie inne sposoby...

Metoda ,,na blondynke” — ciekawie ubrana, atrakcyjna blondynka
(cho¢ niekoniecznie musi by¢ blondynkg), z seksownym glosem
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i z uwodzicielskim spojrzeniem, rozmawia z klientem — mezczyzna.
Powloczyste spojrzenia, pare komplementéow rzuconych pod adre-
sem mezczyzny... Wiekszo$¢ mezczyzn zwraca baczniejszg uwage na
kobiete niz na calg reszte — to ,,samcza podswiadomos¢” docho-
dzi do glosu. I nie ma znaczenia, czy to blondynka jest klientka, np.
przyjechala samochodem do naprawy, czy sprzedaje nam parasole
na ulicy. Facet i tak da sie wkrecic...

Czesto stosuje sie metode okreslang rowniez jako prawo limitu —
to wlasnie te wszystkie hasta "oferta wazna do..."
miejsc ograniczona”. Jest to celowy, sprytny wybieg. Takie
hasla pokazuja konsumentom, ze co$ jest limitowane, odwoluja sie

czy yliczba

m.in. do zasady niedostepnos$ci. Zaczyna pracowac¢ nasza wyobraz-
nia, takie ograniczenie budzi emocje zwigzane z utraconymi mozli-
wos$ciami — np. moglibySmy sie Swietnie bawi¢, kupujac coS. Oczywi-
Scie jesli nie kupimy, nie bedziemy mogli korzystac z tych wszystkich
wspanialo$ci. Pod wplywem emocji, ze strachu przed strata tych
wszelkich korzy$ci czasem podejmujemy szybkie decyzje. I wcale nie
musza one by¢ dla nas dobre...

Podobnie jak prawo limitu dzialaja wszystkie zakazy i nakazy. Co$
jest zakazane, a ,zakazany owoc” lepiej smakuje. Co$ nakazane, wiec
na przekor zrobmy inaczej...

Dopasowanie i prowadzenie — w NLP jest to jedna z wazniej-
szych technik. Zaryzykuje nawet stwierdzenie, ze to podstawa. Najla-
twiej wytlhumaczy¢ to w ten sposob: zaobserwuj rozmowe ludzi sie-
dzacych przy kawiarnianym stoliku czy na lawce w parku. Nawet jesli
rozmawiajg stojac, tez mozesz to zaobserwowac.

Zauwaz, ze niektére ruchy wykonuja tak, jakby wzajemnie sie nasla-
dowali. Zaangazowanie w rozmowe wzrasta, a ludzie nawet nie za-
uwazaja tego, ze ich ruchy sa coraz bardziej zharmonizowane. Im
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blizszy kontakt miedzy nimi, tym to powtarzanie ruchéow drugiej
osoby staje sie silniejsze. W podobny sposob gestykuluja, przyjmuja
podobne postawy ciala. Ba, nawet moéwiga podobnie — chodzi
o szybko$§¢ mdwienia i barwe glosu. Nawet stow uzywaja podobnych.
Od razu mozna zaobserwowac¢ osoby o bardzo bliskim kontakcie. Im
lepszy, blizszy kontakt, tym wiecej lustrzanych zachowan.

Mozesz wiec dopasowac swoja postawe do postawy rozméwcey — sie-
dzac, np.: krzyzujemy nogi, zakladamy noge na noge itd. Moze to by¢
dopasowanie na wprost — klient krzyzuje rece, wiec Ty robisz to sa-
mo. Moze by¢ tzw. dopasowanie krzyzowe. Ma to miejsce wtedy, gdy
klient skrzyzuje np. nogi, a Ty rece. Nie chodzi jednak o to, by$ na-
tychmiast przyjmowal taka sama postawe. To moze wydac¢ sie podej-
rzane. Zrob to po chwili. Jesli rozmowca ma skrzyzowane nogi, zrob
to samo, ale dopiero za chwile i jakby od niechcenia. Dopasuj do roz-
mowcey swbj sposéb moéwienia, barwe glosu itd. Jesli klient jest wzro-
kowcem, Ty tez mow jak wzrokowiec. Dopasowanie to bardzo sku-
teczny sposdéb budowania wiezi. Oznacza to zainteresowanie dla roz-
mowcy, w pewien sposob zaakceptowanie wyznawanych przez niego
wartosci. To tak, jakbys postrzegal rzeczywisto$¢ tak samo jak on. To
dopasowanie sposobu percepcji $wiata (wzrokowiec, czuciowiec itd.).
To potwierdzenie dla niego, ze jest akceptowany. Kiedy dokladnie
dostroisz sie do rozmowcy, nie zauwazy on, ze to TY przejmujesz ini-

cjatywe.

Nastepuje wtedy prowadzenie. To Ty zaczynasz prowadzié, a roz-
moéweca zaczyna Cie nasladowa¢. Teraz rozmowca powtarza Twoje ge-
sty i slowa. Dla Ciebie to sygnal, ze rozmoéwca jest gotow w sposob
nieSwiadomy przyjac Twoje sugestie.

Od tej pory Ty zaczynasz wplywa¢ na zachowanie klienta, na sposob
jego reakcji. To Ty decydujesz, ktére informacje przyjmuje klient.
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I w zalezno$ci od tego, jakie chcesz informacje chcesz mu ,zaszcze-
pi¢”, przekazujesz sugestie.

Czesto w pracy stosuje sie dobrze dzialajaca metode spoufalania
sie pracownikow i kierownictwa. Jest ono czesto stosowane przez
pracodawcodw, ktérzy w ten sposéb ,urabiaja” pracownikéw, niekto-
rym bowiem bardzo imponuje to, ze z wlasnym szefem sgq po imie-
niu, sg niemal przyjaciolmi. OczywiScie relacja szef—pracownik zo-
staje utrzymana, nabiera jednak znacznie bardziej ,ludzkiego wy-
miaru” w naszych oczach. Pracownik i jego przelozony rozmawiaja
niczym dobrzy koledzy... W ten sposéb ludzie podbudowuja sie: ,Je-
stem na ty z szefem”. MoOwienie sobie po imieniu ma podobno po-
prawi¢ atmosfere w pracy, polepszy¢ kontakty. Tymczasem powod
jest zupekie inny, bardziej prozaiczny — jesteSmy kolegami, a kole-
dze trudno przeciez odméwic... No i zostajemy po godzinach bez wy-
nagrodzenia... Nasz kolega nas o to prosil. Robimy to dla kolegi,
a nie dla szefa, wiec zostajemy.

Nasz kolega o swoje wynagrodzenie dobrze dba, my nie...

Wszelkiego typu spotkania czy wyjazdy integracyjne shuzga temu sa-
memu celowi. Takg samg role spelniajg r6znego rodzaju mityngi w
firmach.

Dobrze dzialajaca metoda jest wytworzenie jakiej$ stresujacej sy-
tuacji, np. w czasie negocjacji. Ot6z dzialanie jest nastepujace: ce-
lowo wprowadza sie drobne, acz ucigzliwe utrudnienia, wszystko po
to, by zmeczy¢ przeciwnika, ktory latwiej wtedy da sie manipulowac.
To np. brak lub slaba wentylacja, halas znienacka dochodzacy z sa-
siedniego pokoju czy z ulicy, przeszkadzajace osoby, przerywanie czy
przecigganie rozmow, nagle zdarzenia w stylu awarii pradu (i klima-
tyzacji) itd. Wszystko po to, by zmeczy¢ przeciwnika. Wszelkie
stresujace sytuacje ograniczaja nasza zdolno$¢ percepcji, Kkieruja
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uwage na ucigzliwosci, a nie na np. temat negocjacji. Bedac zmeczo-
ny, bedziesz mniej uwazny, bo zmeczenie przeszkadza. I znacznie la-
twiej popehisz jaki$ blad, np. podpisujac niekorzystng umowe. Na-
wiasem moOwigc — utrudnianie w czasie negocjacji przyjmuje rézne
formy po to, by wytworzy¢ stresujaca sytuacje obnizajaca zdolnosé
mys$lenia potencjalnej ofiary.

Inng, nieco prymitywna, lecz dzialajaca forma psychomanipulacji
moga by¢ spotkania rekrutacyjne podczas przyjmowania do pracy.
To metoda na ,,zmeczenie materialu” — w tym wypadku ludzkie-
go... W odpowiedzi na anons zamieszczony w prasie zglasza sie np.
kilkadziesigt os6b, ktére wlasnie pracy poszukujg. Zainteresowanie
jest spore, bo specyfika pracy i wynagrodzenie przedstawione sg cie-
kawie, intrygujaco. Moze to by¢ zdanie typu: ,,Sam okreslasz godziny
swojej pracy i swoje zarobki”. Spotkanie ma sie zacza¢ o 10:00, tym-
czasem okazuje sie, ze trzeba nieco poczekaé. To ,nieco” tworzy np.
pol godziny. Ludzie wiec siedza i czekaja, niecierpliwigc sie. Od czasu
do czasu kto$§ wchodzi i np. przeprasza, ze tyle to trwa, ale Y jest na
waznym spotkaniu i nie moze go przerwac.

Kto$ inny z kolei zaglada i pyta o Y. Wszyscy czekaja wiec na Y.
W pomieszczeniu jest duszno, komus$ chce sie pi¢, komus$ innemu za-
pali¢. Wyj$¢ nie mozna, bo przeciez zaraz ma przyj$¢ dtugo oczekiwa-
ny Y. Zreszta — jak tu wyj$¢, kiedy on za chwile moze wejs¢. Chet-
nych do pracy jest wielu, nie mozna da¢ sie ubiec. Wyjdziesz, a kto$
inny zajmie Twoje miejsce. Lepiej wiec poczeka¢. Wzrasta ciekawo$é,
kim 6w Y jest, ze jest tak zajety. Jednocze$nie pojawia sie zniechece-
nie, kazdy zaczyna mysle¢, by juz to mie¢ za sobg, dowiedzie¢ sie,
o co w tym chodzi, podpisa¢ umowe i wyjs¢.

Tworzy sie stresujaca sytuacja. Wszystko po to, by zmiekczy¢, zme-
czy¢ oczekujacych. Jeste$ jednym z oczekujacych, siedzisz, odczu-
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wasz coraz wieksze zmeczenie. Bedziesz mniej uwazny, bo zmeczenie
przeszkadza. I znacznie latwiej latwiej popelnisz blad, np. podpisujac
niekorzystng umowe lub pomijajac istotne szczegoly, ktorych nie za-
uwazysz.

OczywiScie Y, gdy sie pojawia, zaczyna rowniez stosowaé techniki
manipulacyjne w rozmowie z czekajacymi ludzmi. Komplementy
w strone zebranych, gratulowanie udanego wyboru, pobudzanie wy-
obrazni itd.

On, zanim zaczal zajmowac sie naborem pracownikéw, byl na
szkoleniu, zna wiec techniki manipulacyjne. Ludzie, ktorzy przyszli
na szkolenie, nawet nie podejrzewaja, ze cala sprawa jest ukartowa-
na. Y siedzial w pokoju obok i pil kawe...

Prymitywny, jednak skuteczny jest trik ,,na fachowca”. Mdbwiac
o czyms§, uzywa sie wielu okreslen fachowych, w wiekszo$ci niezrozu-
mialych dla stuchacza, powoluje na badania (cho¢by takowe nigdy
nie mialy miejsca). Zasypuje sie stuchacza ogromem informacji, tak
by przekona¢ go o swojej nieomylnosci i wiedzy. Plynny tok wymowy
oszalamia, wytwarzamy wokol siebie aureole wybitnego fachoweca.
Jesli nasz rozmoéweca jest laikiem w temacie, latwo przyjmie nasze su-
gestie. Bagatelizuje sie nawet widoczne wady czy niedorobki przed-
miotu, kiedy$ slyszalem, jak pewien ,fachowiec” powiedzial, ze jest
to ,widzimisie dizajnero6w”. Klient uwierzyt...

Istnieje duza grupa ludzi dajacych sie na to nabra¢. Bo przeciez po-
wiedzial im to fachowiec. A skoro on uznal, ze jest OK, to przeciez
nie moze by¢ inaczej. Dopiero potem okazuje sie, co to byl za ,facho-
wiec”.

Na sasiadke — to metoda domokrazcéw, akwizytorow sprzedaja-
cych rozne cudowne gadzety. Akwizytor puka do drzwi, otwiera je
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np. starsza pani. Akwizytor umiejetnie zaczyna rozmowe. Moze udac,
ze przeprowadza sonde. Wcigga w rozmowe nieSwiadoma niczego
kobiete. W rozmowie pada stwierdzenie: ,,Pani sasiadka wlas$nie
kupila ten produkt, to byl madry wybor”.

Klientka, nie chcac by¢ gorsza od sasiadki, tez kupi... Cho¢by na zlos¢
sgsiadce.

Wszystko zalezy od sytuacji.

Mozna tez inaczej: ,,Pani sie zna, nie tak jak ta spod 3, ona nie
kupila, a teraz zaluje”. Zawsze tak jest, jak ktoS sie nie zna,
zawsze traci. Klient z reguly daje sie wciggnaé w rozmowe. Spraw-
ny manipulator urobi klienta wedlug swojego planu.

Klient sie zna na rzeczy, o czym manipulator go zapewnia. Nie chce
straci¢, wiec kupuje ,,badziewie”.

Jak zawsze i we wszystkim — nie nalezy przesadza¢. Manipulator po-
winien by¢ elastyczny w zachowaniu.
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7. Szkolenia sprzedazowe

Wiele znanych, renomowanych firm prowadzi szkolenia sprzedazo-
we. Ma to na celu zwiekszenie sprzedazy. Szkolg sie pracownicy ban-
kow i1 firm finansowych, akwizytorzy, sprzedawcy, negocjatorzy
i wielu innych. Te szkolenia oczywiScie roznia sie od siebie, co innego
bowiem potrzebne jest pracownikom firm finansowych, a co innego
akwizytorom czy pracownikom firm zajmujacych sie telemarketin-
giem. Szkolenia te r6znig sie rowniez ze wzgledu na zasobno$¢ port-
fela firm, ktore je organizuja. Opisze Ci je skrotowo, trudno bowiem
byloby opisa¢ je dokladnie — ta publikacja musialaby mie¢ kilkaset
stron. Przedstawione przeze mnie ¢wiczenia pochodza z r6znych
szkolen sprzedazowych, jakie sa3 prowadzone w wielu réznych fir-
mach. Wybralem jedynie ciekawsze z nich.

Na poczatek jednak nieco o modalno$ci sensorycznej i metaprogra-
mach.

Modalno$¢ sensoryczna lub reprezentacja zmyslowa to ce-
cha okreslajaca dominujacy u danej osoby rodzaj zmyshu wiodacego.
Jest to wiec pokazanie, jak rozméwca odbiera rzeczywisto$¢, co od-
zwierciedla sie rowniez w mowie. Reprezentanci poszczegolnych ty-
pOw w rozmowie uzywaja okreslen, ktére pokazuja ich wlasne poj-
mowanie rzeczywistos$ci, ich sposéb widzenia Swiata.

Wzrokowiec — wzrokowiec uzywa w rozmowie takich stéw, jak:
~widzie¢”, ,patrze¢”, ,dostrzegal”, ,przeoczy¢”, ,jasny”’, ,ciemny”,
skolorowy” itd. — zwigzanych z widzeniem. Sluchowiec w roz-
mowie czesto i chetnie uzywa takich stéw i zwrotéow, jak: ,powie-
dzie¢”, ,szeptat”, ,krzycze¢”, ,dzwieczny”, ,gluchy”, ,Spiewny”, ,co
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u ciebie sltychac¢?”, ,nadawaé na tej samej fali”, ,prawde mowiac”,
~powiedzmy” — jak widzisz, sg to okres$lenia zwigzane ze slyszeniem.

Kinestetyk albo czuciowiec uzywa takich stéw, jak: ,czu¢”, ,do-
tknac¢”, ,,ogrzac”, ,sparzy¢”, ,lekki”, ,ciezki”, ,szorstki”, ,miekki”, ,jak
sie czujesz?”, ,ostry jezyk”, ,ciezka reka”, ,poczu¢ sie dotknietym”,
~czuje, ze”, ,wyczulem” — czyli zwigzanych z odczuwaniem.

Do osiggniecia porozumienia miedzy rozmawiajacymi osobami nie-
zbedna jest ta sama modalnos$¢ sensoryczna, gdyz inna powoduje od-
mienny odbior, zrozumienie i przezywanie tej samej sytuacji. To stad
sie bierze to, ze niekiedy ludzie mimo najszczerszych checi nie moga
sie ze soba porozumie¢. Rozmoéwcey oczywiscie bedg rozumie¢ zna-
czenie wypowiadanych stow, lecz nie beda w stanie ich odnie$¢ do
siebie, przyswoi¢, gdyz kazdy z nich inaczej odbiera rzeczywistos$c.
Jezeli miedzy rozméwcami panuje niezgodno$¢ sensoryczna, jeden
jest np. wzrokowcem, a drugi czuciowcem, to komunikacja ich be-
dzie znacznie utrudniona. Znajomo$¢ czyjejS modalno$ci sensorycz-
nej jest pomocna we wszelkich dzialaniach. OkreSlenie, czy kto$ jest
czuciowcem, czy wzrokowcem pozwoli nam dostosowac swoj sposob
moéwienia do jego sposobu odbierania bodzcéw, a tym samym -
umozliwi manipulowanie reakcjami tego czlowieka.

W kazdej sekundzie do naszego umyshlu docieraja tysigce réznych
bodzcéw z otoczenia. To wszystko, co widzimy, styszymy, czujemy,
tworzy ogromny batagan. Dlatego nasz umyst w jaki§ spos6b musi je
filtrowaé, odrzucajac te, ktére uzna za nieistotne. Inaczej bowiem na-
tlok informacji po prostu paralizowalby nas. A do tego wlasnie celu
wykorzystuje co$ w rodzaju filtréw, okreslanych w NLP jako meta-
programy. To wlasnie owe filtry powoduja, ze kazdy z nas interpre-
tuje naplywajace do niego informacje w specyficzny dla siebie spo-
sOb, bazujac na swoich wlasnych doswiadczeniach. Metaprogramy,


http://www.zlotemysli.pl/

wedhug ktorych dzialajg ludzie, mozna zidentyfikowa¢ miedzy inny-
mi po sposobie wyslawiania sie danej osoby. Wspomne jeszcze, skad
sie biorg owe metaprogramy: W ciagu jednej sekundy nasz moézg
przetwarza ogromng ilo$¢ informacji, za§ ludzie s3 w stanie
Swiadomie utrzymac¢ w polu uwagi jedynie kilka fragmentéw infor-
macji. Przeprowadzone badania wskazywaly na to, ze te ograniczone
mozliwo$ci powoduja wybieranie informacji, czyli odrzucanie cze$ci
z nich. Prowadzi to do generalizowania i znieksztalcania, czesto na-
wet znacznego, wszelkich odbieranych informacji. To wlasnie z tego
powodu nasz sposOb odbioru rzeczywistosci jest subiektywny, wy-
tworzony jest bowiem poprzez nasze minione przezycia i do$wiad-
czenia. O tym, co zapamietujemy $wiadomie, decyduje nasza wola,
ale zapamietujemy réwniez bodzce, ktérych sobie nie uswiadamia-
my. Posiadamy wyobrazenia, ktére sami sobie narzuciliSmy badz
ktére w wyniku nauki nam narzucono. One za$ uwarunkowaly nasze
zachowanie ,,tu i teraz”, to wlasnie przez ich pryzmat patrzymy na
otaczajaca nas rzeczywisto$¢. Stosujemy wiec te wzorce, czesto nie
bardzo wiedzac, skad sie wziely w naszej psychice. Takich rodzajow
metaprogramow jest kilka albo — jak twierdza niektorzy — kilkana-
Scie. Sa nawet opracowania mowiace o kilkudziesieciu rodzajach me-
taprogramoéw. Nie poddaje tego absolutnie zadnej ocenie, po prostu
Cie o tym informuje. Niniejsza publikacja nie jest przeciez
podrecznikiem NLP.

Ponizej, w sposob bardzo uproszczony, przedstawiam kilka z nich:

Autorytet wewnetrzny — ludzie z takim metaprogramem dzialaja
w oparciu o swoje wlasne poglady i przekonania, choéby nawet bled-
ne. Sg pewni siebie, wladczy, uparcie bronia swoich racji, bardzo nie-
chetnie przyjmuja przewodnictwo innych. Sami sg dla siebie ,ste-
rem, zeglarzem, okretem”. Dadza sie przekona¢, gdy odwolasz sie do


http://www.zlotemysli.pl/

ich wlasnych doswiadczen, do czego$, co juz znaja albo czego sami
doswiadczyli.

Cho¢ przyjmuja, ze inni tez moga mie¢ do$wiadczenia i wiedze, to
decyzje swoje opiera¢ beda jednak na wlasnych uczuciach i przeko-
naniach. Méwia — ,ja to wiem”, ,ja tak czuje” ,z mojego doSwiadcze-
nia wynika”...

Autorytet zewnetrzny — tacy ludzie swoje decyzje podejmuja
woparciu o do$wiadczenia innych — potrzebuja autorytetu z ze-
wnatrz. Ci ludzie potrzebuja nauczyciela, przewodnika, kierownika,
kogo$ niejako prowadzacego ich za reke. Oni potrzebuja oparcia,
wzorca, moze to by¢ aktor, sportowiec, kto$ ze znajomych itd. Latwo
tez przyjmuja wszelkie sugestie. Pracujac w grupie, podporzadkowu-
ja sie, podéwiadomie szukajac przywodcy ,,stada”. Wnioski wycigga-
ja, opierajac sie na reakcjach i relacjach innych ludzi. DoS§wiadczenia
innych ludzi sg dla nich bardziej miarodajne niz ich wlasne.

Metaprogram Ja — to trudne charaktery, najczesSciej typowi egoiéci,
niekiedy calkowicie niewrazliwi na potrzeby innych ludzi. Na Swiat
patrza przez pryzmat swoich i jedynie swoich potrzeb — i jedynie one
ich interesuja. Z reguly nic i nigdy nie robig bezinteresownie. Nawet
jezeli ich dzialanie moze wyglada¢ na bezinteresowno$¢, zawsze jest
ukryty jaki$§ osobisty cel, ktory oni cheg osiggnaé. Otaczajacy ich
Swiat odbieraja na zasadzie ,,co ja z tego bede mial?”. To im sie musi
optacac. To ci, ktérzy np. wymieniajac uczestnikow wycieczki, powie-
dza ,ja”, a dopiero potem wymienig imiona innych. Chcac przekonac
czy zmanipulowac taka osobe, trzeba przedstawi¢ glownie korzysci
plynace dla tej osoby. Musisz powiedzie¢, co on(a) osiagnie, jaka ko-
rzy$cig dla niego czy niej bedzie takie dzialanie.

Metaprogram inni — to ludzie o ktorych moéwi sie, ze zyja DLA
INNYCH. Koncentruja sie na potrzebach innych, siebie pozostawia-
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jac w cieniu. Oni zrobig co$, by innym ulatwi¢ zycie, by inni byli za-
dowoleni. Swoje potrzeby pozostawiaja daleko w tyle. To spolecz-
nicy, wolontariusze, bezinteresownie chcacy pomagaé¢ innym czy na-
wet uszczesliwiac ich.

Lubig sprawia¢ innym przyjemnosc.

Metaprogram podobienstwa — osoby, ktérych motorem dzialania
jest taki metaprogram, z trudem akceptujg wszelkie zmiany w swoim
zyciu. Nawet male zmiany s dla nich przykre, te wieksze to dla nich
meczarnia. Niechetnie zmieniaja Srodowisko, znajomych, prace czy
miejsce zamieszkania. To, co widza lub slysza po raz pierwszy, dopa-
sowuja, wrecz poroOwnuja z tym, co znaja. W rozmowie uzywaja po-
rownan — ,lepszy, gorszy od...”, ,podobny do...”.

Metaprogram roznice — tacy ludzie pomijaja wszelkie podobien-
stwa, wrecz nie zauwazajq ich. Natomiast wszelkie ro6znice, choéby
minimalne, wychwytuja znakomicie. Lubig wszelkie zmiany, sa goto-
wi na nie i akceptujg je. Rzeczywisto$¢ oceniaja, wynajdujac réznice
miedzy czyms$, co znaja, a czym$ obserwowanym aktualnie: ,to sie
zdecydowanie rézni od...”, ,to jest zupelnie inne niz...”.

Koniecznos$¢ — osoba z takim metaprogramem postuguje sie sto-
wami ,,musze to zrobi¢”, ,powinienem”, ,zostalem zmuszony”. Osoba
taka tylko wtedy co$ wykonuje, jezeli odczuwa jaki§ przymus. Wy-
twarzajac sytuacje przymusowa, dajesz takiemu czlowiekowi bodziec
do dzialania. Jesli czlowiek z takim metaprogramem uwierzy, ze mu-
si co$ zrobi¢, to bedzie uparcie dazyt do celu.

Mozliwosé — ludzie z takim metaprogramem to lowcy wszelkich
okazji, promocji itp. Czesto uzywaja okreslen: ,jest mozliwosc”, ,jest
okazja”. Robig co$, bo ,nadarzyla sie okazja”, byla taka mozliwosc¢.
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Wystarczy wiec stworzy¢ mozliwo$¢, prawdziwa badz wyimaginowa-
ng, np. mozliwo$¢ zarobku, awansu.

Dazenie — osoby takie wiedza, do czego daza, potrafig okresli¢ swoj
cel. Chetnie méwig o nim. Do aktywnego dzialania popedza ich $wia-
domos¢ istnienia jakiego$ celu, ktory moga osiggnac¢, do ktorego mo-
ga dazy¢.

Unikanie — osoby z takim metaprogramem uciekaja od problemow,
ich dzialaniem jest unikanie wszelkich spraw wytracajacych je z row-
nowagi, spraw, ktore wprowadzaja jakikolwiek dysonans, i na tym
sie koncentruja. Trudno im jest okresli¢ swoj cel, nalezy wiec umie-
jetnie naprowadzic je.

Cel jest oczywi$cie manipulatora...

Szczegoly — ludzie z takim metaprogramem opowiadajac co$, uzy-
waja szczegolowych opisoéw, sa bardzo dokladni. W swoich wypowie-
dziach staraja sie, by zawsze byla zachowana kolejnos¢ zdarzen, sa
wrecz drobiazgowi.

Ogolniki - tacy ludzie opowiadajac co$, nie zachowuja kolejnosci,
operuja ogobdlnikami. Zagadnienia przedstawiaja raczej w ogdlnych
zarysach. Ich wypowiedzi sa czesto chaotyczne, pozbawione chrono-
logii.

To jedynie kilka, przedstawionych bardzo pobieznie, metaprogra-
moéw. Mozna rozpatrywaé ich odmiany, laczy¢é te metaprogramy
W pary, oceniac je na r6zne sposoby, jak to czesto spotyka sie w wielu
roznych publikacjach.

Dlatego tez, aby poglebi¢ swoje wiadomosSci, musisz siegna¢ po inne
lektury. Siegnij po opracowania z dziedziny NLP, a przekonasz sie,
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jak wiele réznych kombinacji metaprograméw znajdziesz. Czasami
bedziesz zaskoczony ich mnogos$cia. Mozesz sie z tym zgadzac¢ lub
wrecz zanegujesz zasadno$¢ niektorych z nich. Nie przyjmuj niczego
jako absolutnego pewnika. To Ty masz mie¢ pewno$¢, a nie autor ja-
kiej$ wypowiedzi, przemys$l wiec wszystko, nie sugerujac sie niczyim
zdaniem. Kazdg z teorii sprawdz w praktyce, przemys$l i przeanalizuj.
To przeciez Ty musisz ja zrozumie¢. Wiesz przeciez, ze nie da sie
wszystkiego wcisnaé w ramy szablonu. Poza tym to niekiedy indywi-
dualne, subiektywne odczucie autora, Ty nie musisz sie z tym zga-
dza¢ bez zadnych zastrzezen.

Sprzedawca patrzac na Ciebie, automatycznie klasyfikuje Cie jako
jedno ze zwierzat. Jeste§ lwem, kobrg, psem lub z6lwiem. I nie ma
w tym nic obrazliwego. On sie takiej oceny nauczyl wlasnie na szko-
leniach!

Te okre$lenia maja ulatwi¢ skatalogowanie ludzkich typow.

To, ze kto$ jest przyslowiowym ,jeleniem do ustrzelenia”, latwo wy-
tlumaczy¢, prawda? I nie potrzeba tutaj okreslen z NLP czy psycho-
logii.

Znane Ci okre$lenie ,jeleni do ustrzelenia” to okreslenie powstale sa-
moistnie. Tego nikt nikogo nie uczy. Ale dlaczego np. lew albo
kobra? Dlaczego akurat pies? Co powoduje, ze czlowiek jest psem czy
lwem? Ot6z chodzi o Twoj czy mdj sposéb zachowania i reakcji. Wy-
tlumacze Ci to na przykladzie osoby okre$lonej mianem ,lwa”. Pozo-
stale typy, jako latwiejsze, opisane beda mniej obszernie niz lew.

Klient ,,lew” jest niczym prawdziwy lew: wladczy, stanowczy, do
niego musi naleze¢ ostatnie zdanie. To on dyktuje warunki, on na-
rzuca ton rozmowie. W rozmowie musi mie¢ tego $wiadomos¢!
Klient ,lew”, niczym prawdziwy drapieznik, walczy o dominacje
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w stadzie. ,Lew” musi czu¢ swoja wiladczos¢ i tylko wtedy go
zmanipulujesz, gdy dasz mu odczué, ze to on jest panem. Zaden
szanujacy sie sprzedawca czy negocjator nie da sie ponie$¢ emocjom,
cho¢ nerwy bedzie mial napiete do granic mozliwosci. Jesli rozmow-
ca jest ,lwem”, to kazda ostra reakcja, kazdy wyrazny sprzeciw pory-
wa ,lwa” do walki. Manipulatorowi zalezy, by osiaggna¢ swoj za-
mierzony cel, wyprowadzi¢ ,lwa” w pole, a nie pokloci¢ sie z nim.
Musi wiec uspic jego czujnos$¢. Nie bedzie wchodzil w polemike, pod-
wazal fachowosci ,lwa”, nie bedzie ostro krytykowal wypowiadanych
przez ,Jwa” opinii. Nawet wtedy, gdy mialby che¢ powiedzie¢, ze roz-
moéweca plecie bzdury, manipulator tego nie powie. Zauwaz, ze ,lew”
bedzie szukal potwierdzenia swojej wladczoSci, swojej nieomylnoSci
rowniez u rozmowcy — sprzedawcy czy negocjatora lub posrednika.
I jezeli ten jest dobrym manipulatorem, to mu te pewno$¢ da na tacy.
Bez przesady, zbytniej stuzalczo$ci oczywiscie, bo to sie wyda podej-
rzane. Manipulator u$pi czujnos¢ ,lwa” skomplementowaniem jego
lub tez jej (bo sa i ,lwice”) wiedzy, pozycji, umiejetnosci. Manipula-
tor da odczué, ze jest pod wrazeniem ,lwa” czy ,lwicy”. Manipulator
musi udaé, ze sie w pewien sposob podporzadkowal. Oczywiscie tu
rOwniez musi zachowa¢ umiar. Nastepnie niepostrzezenie wlozy
w usta ,lwa” slowa, ktorych ten nie powiedzial. Ale nie mogg to by¢
slowa wrzucone bez sensu, takie odniosg odwrotny skutek. Musza to
by¢ stowa specjalnie dobrane, tak wiec sprzedawca (manipulator) nie
moze ples$c¢ tego, co §lina mu na jezyk przyniesie.

Zle uzyte stowa w krotkim czasie moga zepsué wszystko.

To musza by¢ stowa w stylu ,,jak pan slusznie zauwazyl” — chocby lew
niczego nie zauwazyt. Jego ego zostaje mile polechtane, ze zostal do-
ceniony, ze zauwazyte$ jego wielkos¢. Albo ,,czlowiek o panskiej wie-
dzy nie wybierze towaru zlej jako$ci”, a przeciez rozmowa dotyczy
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czego$, czego jakos¢ jest, delikatnie méwigc, staba. I tu klania sie
umiejetne uzywanie zaprzeczen.

Zupelym przeciwienistwem ,lwa” jest klient ,,pies” — nie narzuca
swojej woli, jest przyjaznie nastawiony do sprzedawcy-manipulatora.
Sympatyczny, skory do przyjacielskiej wrecz rozmowy. Niczego nie
udowadnia, nie walczy o dominacje. Jest ufny, wiec nie weszy pod-
stepu. O takim kliencie méwi sie, ze sie lasi jak pies, tzn. okazuje ra-
do$¢ i zainteresowanie w czasie rozmowy. Jego reakcje nie sg ukry-
wane. Jest szczery i otwarty. Nie usituje narzuca¢ warunkow, przyj-
muje ton rozmowy, jaki narzuci manipulator. Latwo sie zgadza. Roz-
mowa z ,psem” wyglada zupelie inaczej niz z ,kobra” czy ,lwem”.
Tutaj przyjazne, wrecz cieple podejScie manipulatora trafia na bar-
dzo podatny grunt. Rozmowa z takim klientem jest znacznie latwiej-
sza.

»Kobra” — zwykle kojarzymy kobre jako niebezpiecznego przeciw-
nika, prawie kazdy slyszal, jak zachowuje sie kobra w akcji. Klient
okreslony mianem ,kobry” jest jak prawdziwy waz. Troche zlo§liwy,
wiec zadawane przez niego pytania tez takie beda. ,Kobra” nieustan-
nie weszy podstep, jest czujna. Jest szybka, wiec szybko wycigga
wnioski, niekoniecznie prawdziwe. Nastawiona jest na wychwycenie
niezgodnos$ci. Rados¢ sprawia mu, jesli w tym, co mowi sprzedawca,
znajdzie co$, do czego bedzie sie mogl przyczepi¢. Rozmowa z nim to
dla manipulatora wyzwanie, caly czas musi sie mie¢ na bacznoSci,
bowiem ,kobra” kilkakrotnie zadaje to samo pytanie. Moze je celowo
inaczej sformutlowaé. W lot wychwyci podstep — jesli bedzie on zbyt
wyrazny, oczywiscie. ,,Kobra” celowo stara sie drobnymi zlos§liwo-
Sciami wyprowadzi¢ sprzedawce z rownowagi, speszy¢. I, jak praw-
dziwy waz, dziala szybko, nie wiadomo, z ktoérej strony ,,ukasi”.
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Innym zupelnie typem Kklienta jest klient ,,z0kw”. Jak z6lw jest on
powolny, pozbawiony inicjatywy. Czesto godzi sie bez oporow. Infor-
macje, niczym do prawdziwego zolwia, trafiaja do niego znacznie
wolniej. Potrzebuje tez wiecej czasu na ich ,poukladanie”. Taki
czlowiek znacznie latwiej daje sobie narzucic¢ wiele spraw.

Czasem spotka¢ mozemy ,osla”. ,,Osiol” to uparciuch, uparty na za-
sadzie ,sztuka dla sztuki”. Wla$ciwie nie ma istotnych powodéw, by
sie opiera¢ czy upiera¢ przy swoim. Robi to, nie zastanawiajac sie
dlaczego. Zapytany o powody uporu, nawet nie bedzie sie wysilal, by
co$ znalez¢. Ot, osli upor.

»,Nie, bo nie” — to zachowanie typowe dla osla.

Kazda z tych postaci ma okre$lony temperament i osobowos$¢. Kazda
z tych postaci dziala rowniez wedlug indywidualnych metaprogra-
mow. Kazda z wymienionych os6b zachowuje sie zgodnie z poznany-
mi przez Ciebie zasadami reakcji. Aby wiec osiggna¢ zamierzony cel,
manipulator musi rozpoznacé, jaki typ reprezentuje jego rozmowca.
Od tego bowiem zalezy, czy manipulator odniesie sukces. Manipula-
tor powinien umie¢ oceni¢, kogo ma przed sobg, blyskawicznie na-
wigza¢ dobry kontakt z klientem. Powinien tez umie¢ rozmawiaé
z roznymi typami ludzi tak, by by¢ przez nich wlasciwie (tzn. zgodnie
z jego zamierzeniem) rozumianym. Aby to osiggnaé, manipulator
musi do kazdego klienta podejs¢ indywidualnie, elastycznie dopaso-
wujac sposob rozmowy.

Manipulator musi by¢ wnikliwym obserwatorem - to dzieki ob-
serwacji klienta zauwazy niewerbalne przekazy. Klient moze moéwig,
ze co$ go nie interesuje, ale jego mimika, gestykulacja moga manipu-
latorowi powiedzie¢, ze jest zupeklie inaczej. Poza tym obserwujac
rozmowece, jego zachowanie, manipulator dowie sie wielu istotnych
rzeczy. Nic z zachowania klienta, zaden gest, skrzywienie ust,
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u$miech itd. nie powinno umkng¢ manipulatorowi. Wnikliwa obser-
wacja nie polega jednak na bezczelnym wpatrywaniu sie w klienta,
omiataniu go spojrzeniem. Trzeba to robi¢ taktownie, tak by klient
niczego nie zauwazyl. Inaczej bowiem nabierze podejrzen i stanie sie
nieufny.

Odpowiednie zachowanie to tez cze$¢ skladowa np. negocjacji. To
wazna cecha manipulatora. Manipulator nie moze by¢ rozkojarzony,
nie wolno mu nerwowo gestykulowac. Jego zachowanie powinno
wzbudzaé zaufanie u rozmowcy, a nie obawy.

Powinien sie dopasowa¢ do rozmoéwcey zarowno pod wzgledem jezyka
— moéwic jak rozmowcea, stosowa¢ podobna barwe glosu, w tych sa-
mych momentach zawieszaé glos — jak i pod wzgledem zachowania —
jesli rozmowcea ma np. skrzyzowane rece czy nogi, uczynic¢ tak samo
na zasadzie lustrzanego odbicia. Takie zachowanie wplywa na polep-
szenie kontaktu.

Nie moze tez w trakcie rozmowy przekracza¢ pewnego dystansu czy-
sto fizycznego — chodzi mi o odleglo$¢ od rozmowcey. Wszelkie ,lapa-
nia za guzik” sg niewskazane! Wythumacze Ci zaraz, o co chodzi. Ot6z
jesli rozmowa odbywa sie np. na stojaco, to nalezy zachowac odle-
glo$¢ okolo 1 metra. Wynika to z tego, ze w komunikacji miedzyludz-
kiej ogromne znaczenie maja tzw. zachowania przestrzenne

Chodzi tu o odlegltos¢, w jakiej stoja od siebie ludzie w trakcie rozmo-
wy. Zauwazyle$ pewnie nieraz, ze nie z kazdym czlowiekiem rozma-
wiasz, stojac w takiej samej odleglo$ci od niego? Wynika to z tego, ze
nieSwiadomie ustawiamy sie w przestrzeni, w zalezno$ci od sytuacji,
w jakiej sie znajdujemy. Odleglo$¢ od rozmoéwcey okresla granice na-
szego bezpieczenstwa.
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Czujemy sie zupelnie inaczej, gdy kto$ stojac bardzo blisko nas,
wrecz ,,dyszy nam w twarz”, a inaczej, gdy dzieli nas jaka$ odleglosc.
W innej odleglosSci stoimy, gdy rozmawiamy np. z kim$ bliskim, w in-
nej, gdy jest to tylko znany nam z widzenia czlowiek, a w jeszcze in-
nej, gdy jest to kto$§ zupelnie obcy. Im bardziej kogo$ lubimy, tym
bardziej zezwalamy mu na zmniejszenie odleglo$ci w rozmowie.
I w miare rozwoju rozmowy ta odleglo$¢ sie zmienia — jesli rozmowa
jest przyjemna, odleglos¢ sie skraca. Jesli nie, oddalamy sie od sie-
bie. Jesli wiec sprzedawca stanie zbyt blisko klienta, ten bedzie sie
odsuwal zupelie nieswiadomie. Im blizej sie do klienta bedziesz
przysuwal, tym bardziej on bedzie odsuwat sie od Ciebie, co mozesz
zaobserwowac w zwyklej rozmowie.

Okres$lono nawet strefy kontaktu przestrzennego i sprawny manipu-
lator powinien o tym wiedzie¢:

- strefa tzw. intymna — do okolo 50 c¢m,

- strefa tzw. osobista — od 50 cm do okolo 120 c¢m,
- strefa spoleczna — od 120 cm do 360 cm,

- strefa publiczna — od 3,6 do 6 m.

Odleglosci te wedlug roznych badan moga sie nieznacznie réznic¢
miedzy soba.

Ludzie pod$swiadomie ustawiaja sie w okreslonej odleglosci, w zalez-
nosci od stopnia zazyloSci z osobg z ktéra rozmawiajg. I Ty, i ja réw-
niez. Zauwaz, ze blizej dopuscisz do siebie np. sasiada, ktérego znasz
i lubisz, niz spotkanego na ulicy czlowieka, cho¢by byt bardzo sym-
patyczny. Kazdy z nas reaguje na przekroczenie strefy intymnej, do
ktoérej dostep maja tylko najblizsi. Reakcje sa podobne, wszyscy czu-
jemy sie wtedy w jaki$§ sposob zagrozeni — to kolejny atawizm w na-
szym zachowaniu. Zwierzeta tez nie dopuszczaja przeciwnika na zbyt
maly dystans, prawda?
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Jesli wiec wejdziesz glebiej w strefe osobista, klient poczuje dyskom-
fort psychiczny i jego uwaga skupi sie na odzyskaniu bezpieczenstwa.
Zdekoncentrowany, moze latwiej ulec manipulacji, wiec umiejetnie
wykorzystanie sytuacji moze tu pomdc. Nalezy jednak robi¢ to
bardzo delikatnie. JeSli za$§ przekroczysz strefe intymng, klient
pod$wiadomie poczuje sie powaznie zagrozony. Zacznie sie odsuwac
od Ciebie. Jego uwaga skupi sie na obronie, temat rozmowy zejdzie
na plan dalszy.

Niektorzy niewprawni, niecierpliwi ,manipulatorzy” w ten sposéb
potrafig zepsu¢ negocjacje. To wladnie jest ,lapanie za guzik”. Zresz-
ta — i wSrod znajomych trafiaja sie tacy, ktorzy stuchacza chea ,,przy-
wigzac¢”. Lapia za guzik, gestykulujac, poklepuja po ramieniu itd.
Wiekszo$¢ ludzi reaguje odsuwaniem sie od takiego rozmowcy. Wy-
obraz sobie niecierpliwego negocjatora policyjnego, wykonujacego
gwaltowne ruchy np. w trakcie rozmowy z szalencem.

Sprzedawca-manipulator powinien by¢ profesjonalistg! I nie jest
wazne, co klientowi sprzedaje (czy ,wciska”). Nie ma znaczenia, co to
jest, on sie powinien na tym znaé. Nawet gdyby klient byl niesamo-
wicie zorientowany, to manipulator musi wiedzie¢ jeszcze wiecej na
temat towaru, ktory zachwala. Powinien dokladnie zna¢ wszystkie,
absolutnie wszystkie wady, nawet te malo istotne. Dziwi Cie pewnie,
dlaczego moéwie o wadach? Moze sie okazaé¢, ze klient zna reklamo-
wany towar, w tym réwniez i wady. Znajac te wady, sprzedawca mo-
ze dyskutowaé z klientem, umiejetnie je zamaskowaé, zbagatelizo-
wac. Moze rowniez rozwia¢ wszelkie watpliwosci klienta.

O odpowiednim wyeksponowaniu zalet, jako o czym$ oczywistym,
wspominal nie bede.

Graj emocjami — sprzedawca, posrednik, manipulator powinien
by¢ zaangazowany w to, co robi. Klient musi widzie¢ wrecz fascyna-
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cje produktem, w granicach rozsadku oczywiscie. JeSli bowiem
w trakcie prezentacji klient zobaczy, ze tak wlasciwie to opowiadasz
bez checi, ,wisi ci to”, to podSwiadomie odbierze komunikat, ze
skoro Ciebie to nie interesuje, to czemu ma zaciekawié jego. Jesli
natomiast bedziesz pelen zaangazowania i entuzjazmu, bedziesz
emanowal pozytywnymi uczuciami i emocjami, to zarazisz go swoim
zaangazowaniem. To po prostu dzialanie empatii. Nie chodzi o to, by
klient odczul, ze niesamowicie Ci zalezy na wciSnieciu mu czegos,
tylko by odniost wrazenie, ze to co$ jest rzeczywiScie godne uwagi.
Skoro méwisz o tym pozytywnie, jeste§ zaangazowany, to jest to
pewnie dobre. Moze warto sprawdzi¢... Sprawdza wiec, podpisujac
umowe czy kupujac reklamowany przez Ciebie produkt. Jesli jest
zadowolony, istnieje duza szansa, ze do Ciebie wroci. Poleci Cie tez
swoim znajomym, a ci z kolei swoim.

Na szkoleniach uczy sie kursantéw, by w momencie, gdy prowadza
rozmowe z klientem, zywo okazywali mu zainteresowanie, np. mimi-
ka i gestykulacja. Chodzi tu o przekazy niewerbalne. Wyrazem naszej
sympatii czy akceptacji dla rozmowcy jest podobna, niekiedy wrecz
lustrzana pozycja ciala, jaka przyjmujemy w trakcie rozmowy. Wyra-
zem akceptacji jest tez zywe reagowanie mimika na stowa rozméwcy,
daje mu to pewno$¢, ze shuchamy go z zainteresowaniem. Pozycja
ciala okazujemy tez szacunek lub jego brak. Jesli odchylamy sie, od-
dalamy od rozmoéwecy, okazujemy mu zniechecenie. Mimika tez moze
pokaza¢ zniechecenie czy wrecz znudzenie rozméwceg i tematem roz-
mowy. Przykladem moze by¢ ziewanie czy spogladanie na zegarek
w trakcie rozmowy. Poniewaz mowa ciala jest niesamowicie wazna
w komunikacji, a tym samym w manipulacji drugim czlowiekiem,
sprzedawcow-manipulatoréw uczy sie czesto, by powstrzymywali
wlasng gestykulacje badz byli jej caltkowicie Swiadomi. Odruchy cia-
la, ktore wykonujemy nieSwiadomie, dla wprawnego oka beda wska-
zobwkami. Powiedza absolutnie wszystko o naszym stanie emocjonal-
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nym, uczuciach. Mimo ze bedziemy moéwié co innego, cialo przekaze
prawdziwe informacje. Niektorych bowiem naturalnych odruchéw
nie mozemy do konica opanowac, nawet jesli w trakcie wypowiadania
jakiego$ ewidentnie nieprawdziwego zdania powstrzymamy sie od
jakichkolwiek gestow, to za chwile i tak najprawdopodobniej je
wykonamy. Nie nalezy jednak przesadzac.

Manipulatorom na szkoleniach proponuje sie roézne ¢wiczenia. Nie
jest jednak moim celem uczyé¢ Cie np. emisji glosu czy aktorskich
technik wyrazania emocji, bo absolutnie sie na tym nie znam, ja po-
daje Ci jedynie ¢wiczenia ze szkolen:

*** Pomy$l, jakich gestow i jakich stow uzylby$ w rozmowie, mowiac
o czyms§, co jest wspaniale, a jakich o czyms, co jest niewarte przysto-
wiowego ,zlamanego grosza”. Opisz ten sam przedmiot raz jako
wspanialy, nastepnie jako nic nie wartg tandete. Jesli mozesz, nagraj
to, by potem odstuchaé. Aby sie obserwowa¢, rob to przed lustrem.

*¥** Przygotuj sobie jaka$ niesamowitg, absurdalng wrecz historyjke.
Napisz ja sobie, dopracuj, tak by calo$¢ byla w miare sensowna. To
moze by¢ kilka zdan. Przeczytaj ja sobie pare razy, przeanalizuj. Po-
praw, jezeli zajdzie taka potrzeba. Nastepnie przed lustrem opowiedz
ja, patrzac na swoje odbicie.

Staraj sie méwic tak, jakby$ opowiadat to komus$ innemu.

Zaobserwuj swoje reakcje, swoja mimike itd. Sprawdz, jak sie
zachowujesz, mowiac co$, co jest klamstwem.

¥*% Potrenuj wpatrywanie sie w jeden punkt — to po to, by ograni-
czy¢ rozbieganie wzroku. Wybierz sobie np. jeden punkt na $cianie i
patrz na niego, jak mozesz najdluzej, nie wytrzeszczajac oczu. Powta-
rzaj takie ¢wiczenia nawet stojac na przystanku. Naucz sie ognisko-
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wania wzroku — tak jakby$ raz patrzyl na cos, co jest bardzo blisko,
za$ innym razem na co$ odleglego. Wybierasz sobie jaki$ przedmiot
blisko Ciebie i patrzysz dokladnie na niego. Nastepnie patrzac na ten
przedmiot, patrz tak, jakby wzrok mial przenikaé, patrze¢ na co$
dalszego, lezacego poza tym przedmiotem. Wpatruj sie w swoje oczy,
stojac przed lustrem.

*** Stojac przed lustrem, wywolaj w sobie uczucie zdziwienia, po
prostu wyobraz sobie, ze sie dziwisz. Przypomnij sobie co$ dziwnego.
Zrob to tak, by bylo to naturalne zdziwienie, a nie sztuczne krzywie-
nie sie. Poobserwuj dokladnie swoje odbicie.

*** ROb to samo z uczuciem wesoto$ci. USmiechaj sie tak, jakby$ rze-
czywiScie byl wesoly. USmiechnij sie do swojego odbicia. Znowu mo-
zesz sobie pomoOc przypomnieniem czego$ wesolego.

*** Wyobraz sobie uczucie gniewu, strachu, zaskoczenia i inne. Pa-
trzac w swoje lustrzane odbicie, zaobserwuj, jak wygladasz. Potrenuj,
by mimika byla naturalna, nie za$ jak maska. Oczywi$cie idealna mi-
mika to domena aktora i nie osiaggniesz tego samego w krotkim cza-
sie. Chodzi mi o to, by$ zaobserwowal swoje reakcje i nauczyl sie
okazywania stanow emocjonalnych niejako na zawolanie. Oczywiscie
tak, by wygladaly jak naturalne i nie wzbudzaly podejrzen.

Poniewaz niezmiernie wazne jest to, jak méwimy, w jaki sposéb wy-
powiadamy stowa, a takze — jakich sléw uzywamy, przyszli sprze-
dawcy ucza sie panowac nad swoim glosem.

Na szkoleniach proponuje sie im nastepujace ¢wiczenia:

**%* Wez gazete czy ksigzke z jakimkolwiek tekstem. Przeczytaj ten
tekst na glos kilkakrotnie. Jesli mozesz, nagraj swoj glos.
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Poshluchaj, jak czytasz, jak to brzmi i czy Ci sie podoba Twdj glos, czy
nie. Przeanalizuj, co Ci sie nie podoba. Wshluchaj sie dokladnie, jak
wymawiasz poszczegoOlne stlowa. Popraw to, co uznasz za konieczne
do poprawki.

Teraz przeczytaj to samo tak, jakby$ czytal niesamowicie ciekawa,
pasjonujaca informacje. Po prostu zagraj glosem tak jak aktor. Czytaj
tak, jakbys$ chcial samym glosem zainteresowa¢ kogo$§ niesamowicie.
Nagraj i postuchaj, jak brzmi. I znéw zobacz, co Ci sie nie podoba.
Przeczytaj i nagraj to jeszcze raz, porownaj oba nagrania. Zastanow
sie, co mozesz zmienic.

Wez inny tekst, przeczytaj go najpierw ,,na smutno” i nagraj.
Podobnie jak wcze$niej, przeanalizuj to i popraw bledy.

To samo, tylko ,na wesolo”. I zno6w nagraj i postuchaj, zwracajac
jednoczes$nie uwage na barwe glosu, spos6b wymawiania stéw. Po-
praw to, co bylo zle. Wstuchaj sie w swoj glos. Potraktuyj to tak, jak-
bys$ shuchatl kogos zupekie obcego.

Sprawdz, jak wyglada recytacja w Twoim wykonaniu. Wyrecytuj ja-
ki$ znany Ci wiersz, patrzac na swoje odbicie w lustrze. To ma by¢ re-
cytacja, a nie odklepanie, pamietaj! Nagraj to i dokladnie przeanali-
zuj, popraw to, co jest zle. Nastepnie zréb to samo ,,na wesolo” i ,,na
smutno”, rOwniez nagrywajac. Mozesz tez ten sam wiersz recytowac
tak, jakby to byla sensacyjna wiadomo$¢.

W kazdym z powyzszych ¢wiczen zwro¢ uwage na brzmienie glosu,
na jego barwe. Jesli mozesz, kup plyte z nagraniem glosu jakiego$
aktora (sa w tej chwili w sprzedazy powiesci czytane przez aktorow),
shuchaj i poréwnuj z tym, jak Ty mowisz. Zwrd¢ uwage na intonacje
glosu.
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*** Przeczytaj ponizsze zdania:

W szwach szynelu sie zaszywszy, szly w szeregu szwarne trzy
wszy.

Szedl Sasza suchq szosq.

WyindywidualizowaliSmy sie z niezmiernie rozentuzjazmowanego
thumu.

I c6z, ze ze Szwecji?

O stole z powylamywanymi nogami i drabinie z powylamywanymi
szczeblami wspomne jedynie, bo zdania te znasz.

Nastepnie wypowiedz te zdania plynnie, nie zastanawiajac sie. Zréb
to kilka razy, az bedziesz to moéwil bezblednie. To rowniez nagrywaj,
nagrywanie jest bardzo pomocne — tatwo wychwycisz i przeanalizu-
jesz swoje bledy. Te ¢wiczenia pomogg Ci uzyskaé plynnos¢ wymowy.
Sam rowniez mozesz wyszukaé jeszcze wiecej takich ,rodzynkow”.
Trenuj wiec, to Ci sie przyda, zobaczysz. Po$wiecajac naprawde nie-
wiele czasu na ¢wiczenia, w krotkim czasie zaobserwujesz pozytywne
zmiany. Czesto bowiem zdarza sie, ze wszelkie szeleszczgco-$wisz-
czace wyrazy sprawiaja klopot, nawet ludziom bardzo wyksztatco-
nym i obytym towarzysko. Wshichaj sie w nagrania swojego glosu,
sprawdz, czy nie polykasz koncowek stow. Wiele os6b bowiem tak
robi.

Staraj sie mowi¢ ,,okraglymi zdaniami”, unikaj dziwnych przerywni-
kow w stylu ,aaa, eee, yyy . Czasem w TV mozna uslysze¢ osoby ,,ze
Swiecznika”, ktére co chwile je wtracaja. Wypowiadane przez nich
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zdania brzmia co najmniej dziwnie. Zwr6¢ tez uwage na to, ze nie-
ktérzy ludzie mowiac, zapowietrzaja sie, zaczyna im brakowa¢ odde-
chu. Unikaj czego$ takiego. Mozesz potrenowa¢é: nabierasz maksy-
malng ilo§¢ powietrza i czytasz tekst tak dlugo, az braknie Ci odde-
chu. Po kilku takich probach na jednym oddechu przeczytasz
znacznie wiecej tekstu, na glos oczywiscie. Kontroluj to, a zaobser-
wujesz symptomy, jakie towarzysza Ci, gdy zaczyna brakowa¢ Ci po-
wietrza. Mozesz to wtedy opanowa¢ i odpowiednio wcze$nie reago-
wac, nie biorgc oddechu np. w polowie wypowiadanego zdania. Wy-
silek wlozony w takie ¢wiczenia sowicie sie oplaci, zobaczysz.

Firmy zajmujace sie np. telemarketingiem, ktorych dzialalno$¢ pole-
ga na telefonicznym, glosowym kontakcie z klientem, klada nacisk
na nieco inne sprawy, niz firmy ktérych przedstawiciele spotykaja
KLIENTA OSOBISCIE.

Tutaj glownie chodzi o to, by pracownik-sprzedawca mial np. dobra
dykcje, latwo$¢ nawigzywania rozmowy telefonicznej, by postugiwatl
sie poprawnym jezykiem, mial ciepla barwe glosu. A przede wszyst-
kim — musi umie¢ stucha¢! Taki czlowiek uczy sie stuchowego odbio-
ru klienta, tak by moéc go oceni¢ i zaklasyfikowaé¢ do ktorej$ z opisa-
nych przeze mnie wcze$niej grup. On pracuje ,na shuch” — stad tez
musi na podstawie kilku stéw wypowiedzianych przez klienta ocenic,
jak dalej poprowadzi¢ rozmowe. Aby moc wyciggnaé¢ wnioski, musi
wiedzie¢, jakie pytania zadaé. Jesli chodzi o przeprowadzenie telefo-
nicznych badan rynku, ankiet itp., to rozmowe taka mozna potrakto-
wacé w pewien sposob ulgowo.

Klient nie jest do niczego zobowigzany, wyraza badz nie swoja opinie
i kontakt z nim jest zakonczony.
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OczywiScie telemarketer czy telemarketerka musza by¢ mili w roz-
mowie, to jasne. Nie moga wydawaé¢ negatywnego Swiadectwa fir-
mie, dla ktorej pracuja.

Rozmowa przez telefon w wielu wypadkach przygotowuje grunt pod
osobistg wizyte innego pracownika, ktéry podpisze umowe. Tutaj
procedura jest nieco bardziej skomplikowana. Klienta trzeba zache-
ci¢, nie mozna jednak zrobi¢ tego zbyt nachalnie. OczywiScie klient
moze sie rozmysli¢ w ostatniej chwili, jednak nalezy tak prowadzi¢
rozmowe, by rzeczywiscie byl zainteresowany sfinalizowaniem trans-
akcji — podpisaniem umowy. Uczy sie wiec telemarketerow, jak pro-
wadzi¢ rozmowe, jakich zwrotoéw nalezy unikac.

Jak wiec wygladaja takie szkolenia?

Przyszli telemarketerzy ucza sie wymowy ,tamancéw jezykowych”.
,1 cOz, ze ze Szwecji?” — przeczytaj na glos, a zobaczysz, ze to nie ta-
kie proste, jak sie wydaje na pierwszy rzut oka. Takich ,lamancow”,
jak wiesz, jest znacznie wiecej, sa rowniez rozne stowa, ktérych wy-
mowa moze sprawiac¢ trudno$¢. Telemarketerzy odgrywaja scenki ro-
dzajowe, np. wynajdujac trudne slowa, tak prowadza rozmowe, by
wspotluczestnik scenki musial ich uzy¢.

Innym sposobem jest czytanie na glos, gdzie jakoS¢ czytania ocenia-
na jest zaro6wno przez innych uczestnikéw kursu, jak i prowadzacego.
Zwraca sie uwage na modulacje glosu, odpowiednie akcentowanie
itd. Telemarketerzy dowiaduja sie, czym roézni sie klient ,lew” od
»kobry” i innych.,Jedna z os6b w rozmowie uzywa okreslen charakte-
rystycznych dla np. ,lwa”, za§ druga ma oceni¢, jakim typem klienta
jest rozmowca. Oczywiscie musi odpowiednio poprowadzi¢ rozmo-
we. To tez jest oceniane. Przeprowadza sie rOwniez pozorowane ne-
gocjacje — uczestnicy maja wzajemnie przekona¢ sie do udzialu
w przedsiewzieciu. Robi sie to np. pozorujac rozmowe telefoniczna,
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gdzie rozmoéwcy sie nie widza, slysza jedynie swoj glos. Uczy sie ich,
jakich zwrotow w rozmowie unikac, jakich pytan nie stawiac.

Poniewaz wiekszo$¢ rozmow telefonicznych prowadzona przez tele-
ankieterow, telemarketerow itd. jest nagrywana, ludzie ci ucza sie
»sna blache” formulek prawnych (chodzi o ochrone danych
osobowych itd.).

Nieco inaczej wyglada szkolenie, gdy chodzi o bezposredni kontakt
z klientami. Tutaj nacisk kladziony jest rowniez na ocene wzrokowa.
I to w obydwie strony — jak sprzedawca ocenia klienta i jak klient od-
biera sprzedawce. OczywiScie tutaj rowniez odgrywane sg scenki, na-
stepnie oceniane przez prowadzacego szkolenie. Przedstawicieli ma-
jacych bezposredni kontakt z klientem uczy sie, by w rozmowach
uzywali odpowiednich okreslen, by umiejetnie stawiali pytania klien-
towi.

Musza oni rowniez umie¢ udzieli¢ odpowiedzi na wszystkie pytania
klienta zwigzane z oferowanym przez nich towarem. Nawet na te naj-
bardziej wscibskie czy wrecz zlo$liwie stawiane pytania.

I musza to zrobi¢ dokladnie, perfekcyjnie wrecz, umiejetnie ekspo-
nujgc zalety produktu. Jesli w rozmowie pojawia sie pytanie o wady,
sprzedawca nie moze udawa¢é, ze produkt jest najlepszy z najlep-
szych, ze jest absolutnie bez wad. OczywiScie nie moze rowniez uda-
wac, ze nic na ten temat nie wie. Tutaj przydaje sie umiejetno$¢ nie
tylko shuchania, ale i obserwowania. Tu réwniez odgrywane sg scen-
ki, gdzie jeden z kursantow ma za zadanie zachowywac sie w okreslo-
ny sposob, za§ drugi musi odgadnaé¢, jaki typ klienta reprezentuje
rozmowca, 1 w zaleznos$ci od tego umiejetnie poprowadzi¢ rozmowe.
Odgrywa sie scenki, gdzie jeden z uczestnikow szkolenia jest sprze-
dawcg, a drugi kupujacym. Calos¢ jest oceniana zar6wno przez pro-
wadzacego, jak i innych uczestnikow.
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Nieco inaczej wygladaja szkolenia np. w renomowanych sklepach.

Oprocz wymienionych tematéw sprzedawcoOw uczy sie rowniez, jak
sie zachowa¢ w rozmowie, jakich zwrotéw uzywaé, a nawet — jak
podchodzi¢ do klienta. Sprzedawca musi umiejetnie zaoferowa¢ swo-
ja pomoc, musi roOwniez umie¢ taktownie wycofac sie, jesli klient nie
zyczy sobie pomocy. Sprzedawca musi mie¢ nienaganne maniery
i odpowiednig prezencje, to przeciez elementy manipulacji. Klient
musi sie dobrze czu¢ w jego towarzystwie. Oprocz tego, ze musi
umie¢ oceni¢ klienta na podstawie jego zachowania czy sposobu roz-
mowy, musi rowniez umie¢ odpowiednio do sytuacji poprowadzié¢
rozmowe. Sprzedawca nie moze by¢ skrepowany, nieSmialy. Prze-
prowadza sie wiec pozorowane negocjacje, rozmowy z klientami. Po-
za tym — tutaj juz kladziony jest wiekszy nacisk na caloksztalt wrazen
— stuchowych, wzrokowych itd. Uczy sie wiec sprzedawcow, jak po-
dejs¢ do klienta, zaoferowa¢ mu pomoc, a nastepnie jak prowadzic¢
rozmowe, by zainteresowac¢ go innymi produktami.

Klient kupuje wode kolonska, a wiec sprzedawca powinien go poin-
formowad, ze istnieja jeszcze: dezodorant, pianka, plyn po goleniu
itd. Dla kobiet wazna bedzie informacja, ze istnieja r6zne kremy, ma-
seczki, perfumy itd. I to nie sg byle jakie produkty, lecz z tej samej
serii. Maja te sama nute zapachowa, wspaniale sie komponuja. Opa-
kowania sa zblizone kolorystycznie lub s3 takie same. Wszystko bar-
dzo ladnie wyglada jako calo$¢. Sa wrecz niezbedne jako komplet:
»10 zapach odpowiedni dla pani czy pana...”. Tutaj nastepuje wzbu-
dzanie wyobrazni klienta, tak by wrecz poczul i zobaczyl, jak bedzie
mu z tym wspaniale. Tego typu rozmowa niejednokrotnie skutkuje
tym, ze klient zakupuje wszystko, co polecil sprzedawca. Sprzedaz
wzrasta, a o to przeciez chodzi Sprzedawca zgodnie z wyuczonymi na
szkoleniu technikami zegna sie przyjaznie z klientem, czasem nawet
rzuci jaki$ zart. Czesto tez odprowadza klienta do drzwi lub np. do
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kasy. Dla klienta jest juz prawie bliskim znajomym, a znajomych sie
niekiedy odwiedza, prawda? No wiec klient przyjdzie nastepnym ra-
zem odwiedzi¢ ,,swojego” znajomego sprzedawce. I znow co$ kupi...

Przedstawiciele firm finansowych maja znacznie trudniejsze zadania

Oni, oprbcz tego, ze musza znaé oferte firmy, ktéra reprezentuja,
muszg tez zna¢ oferty konkurencji. I to niezwykle dokladnie. Nie dla-
tego, by doradzi¢ klientowi np. pozyczke w innym banku, lecz by
umie¢ wykazaé¢ roéznice pomiedzy produktami oferowanymi przez
rozne banki. Tak wiec tajniki oprocentowania czy warunkéw udziela-
nia kredytow przez inne banki nie moga by¢ im obce. Przedstawiciele
musza to jednak zrobi¢ tak, by wykaza¢, ze firma reprezentowana
przez nich oferuje najkorzystniejsze warunki. Nie mozna i§¢ na zy-
wiol, obrazajac lub o$mieszajac konkurencje. To jest niedopuszczal-
ne. Sprzedawca musi umieé perfekcyjnie postugiwac sie technikami
NLP, tak by klient nie odczul, ze krytykuje konkurencje. Wrecz prze-
ciwnie, o krytyce nie moze by¢ mowy. Przedstawiciel moze nawet po-
chwali¢ konkurencje — klient sluchajac tego, stwierdza: ,,Czlowiek
jest uczciwy, nie krytykuje konkurencji, a wiec mnie nie oklamuje”.
Klient musi widzie¢ wyzszo$¢ oferowanego mu produktu nad inny-
mi, ale nie moga to by¢ stlowa sprzedawcy w stylu ,,oni oszukujg, my
jesteSmy uczciwi”. Sprzedawca musi umie¢ wyeksponowac zalety
oferowanego przez siebie kredytu czy pozyczki, nie obnizajac warto-
Sci konkurencyjnych firm.

W tym wypadku szkolenia musza by¢ prowadzone przez profesjona-
listbw. W gre wchodza bowiem znacznie wieksze kwoty — zaréwno
zyskow, jak i strat dla firmy reprezentowanej przez przedstawiciela.

Przedstawiciele uczg sie rowniez, jakich okreslen absolutnie nie uzy-
wac, np.:
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Promocja. WiekszoSci ludzi slowo promocja kojarzy sie raczej
negatywnie. Zamiast tego mozna uzywac innych stow — i tu ¢wicze-
nie dla Ciebie: pomysl, jakiego stowa uzy¢ zamiast ,,promocja”.

Przedstawicieli firm finansowych uczy sie, jak np. odpiera¢ zarzuty
klienta, ze oferowana pozyczka jest droga. Pisalem o tym nieco wcze-
$niej, powtorze tylko, ze fachowy sprzedawca nie bedzie sie upieral,
ze pozyczki nie sa drogie. Przedstawiciel powie: ,Ma pan racje, rze-
czywiscie sa nieco drozsze, ale ma pan uproszczong procedure” lub:
,0czywiscie, ze sg drozsze, ale to koszt ryzyka — otrzymuje pan wyz-
sza kwote, ma pan pieniadze znacznie szybciej” lub co§ w tym stylu.
Uczy sie przedstawicieli rowniez, jak prowadzi¢ rozmowe z klientem
w dostownie kazdej sytuacji. Nawet wtedy, gdy klient nie widzi inne-
go wyj$cia, np. nie moze wzig¢ z pewnych wzgledow pozyczki w ban-
ku, przedstawiciel nie moze mu tego uzmystawia¢ w sposob nietak-
towny, powiedzie¢, ze np. nie ma pani wyjscia.

Klient musi mie¢ $wiadomo$¢, ze zawsze moze i§¢ gdzie$ indziej,
chocby to byly jedynie pozory.

Tutaj wszystko odgrywa wazng role — w sklepie sprzedawca jest nie-
jednokrotnie ,umundurowany”, nad jego strojem pracowali fachow-
cy. W wypadku przedstawiciela firmy finansowej niekiedy réwniez
ma to miejsce. Pracownicy bankow sa odpowiednio ubrani, ich stroj
powinien kojarzy¢ sie z powagg, fachowoscia itd. Stad tez odpowied-
nia kolorystyka i kr6j. To wszystko w celu zwiekszenia zaufania
klienta do firmy. Kandydaci na sprzedawcow czy przedstawicieli
uczeni s3 sposobow radzenia sobie ze stresem. Uczeni sq rowniez od-
reagowywania zdenerwowania. Nie moga bowiem okaza¢ swojego
zniecierpliwienia czy zdenerwowania klientowi. Stad tez czesto pod-
stawy medytacji, metody Silvy itp. Czesto uczy sie kursantéw pod-
staw wizualizacji, proponujac, by w wypadku zdenerwowania wy-
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obrazili sobie, ze np. stoja pod wodospadem i cale zdenerwowanie
splywa po nich wraz z woda.

Znacznie wieksze uproszczenie dotyczy akwizytorow, cho¢ i tu
preferowane sa odpowiednie zachowania czy stroje. Z reguly szkole-
nia akwizytor6w przeprowadzane sg w sposéb bardzo uproszczony.
Wprowadzane sa wprawdzie elementy NLP, lecz jest to zaledwie
niewielka czastka wiedzy. Po prostu opisuje sie kilka metod, po czym
nastepuje krotki trening i ,egzamin”. Zwykle takie szkolenia sg
krotkie — od kilku godzin do np. 2, 3 dni. Troche wiedzy o produkcie,
troche teorii, gdy w gre wchodzi wypeklianie jakich§ dokumentéw,
niewiele technik sprzedazowych. Chodzi przeciez o to, by szybko
przygotowac jak najwieksza liczbe sprzedawcow.

Rowniez jesli chodzi o ,material ludzki”, selekcja jest mniej ostra.
Stad tez trafiaja sie czasem naprawde dziwni, by nie powiedzie¢ —
dziwaczni akwizytorzy. Na poziom intelektualny rowniez nie zwraca
sie wiekszej uwagi.

Owocuje to tym, ze wiekszo$¢ akwizytorow jest po prostu niedouczo-
na. Stad tez czesto zdarza sie, ze na ulicy zaczepia nas czlowiek pyta-
niami w stylu: ,,Czy jest pani z Warszawy? Gratuluje!”.

Po czym absolutnie bez zadnego zwigzku z pytaniami przedstawia
oferte. Sam kilkakrotnie bylem tak zaczepiany. Zwykle po czyms ta-
kim odchodzi ochota na rozmowe. I co dziwniejsze, akwizytorzy ci
maja przygotowanych pare wariantéw odpowiedzi, ale nikt nie uczy
ich samodzielnego myslenia. Czesto zdarza sie bowiem, ze na nasza
odpowiedz, ktorej nie maja w ,spisie”, reaguja dziwacznie, traca re-
zon czy wrecz denerwuja sie.

OczywiScie trafiaja sie rowniez akwizytorzy-profesjonali$ci.
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8. Obrona przed manipulacja

Skoro wiemy juz, jak na czlowieka dzialaja techniki manipulacyjne,
mozemy sie przed nimi broni¢. Wszelkie podane przeze mnie wcze-
$niej techniki i sposoby manipulacji maja niekiedy naprawde wielka
sile przebicia. Umiejetnie zastosowane dzialaja bez wzgledu na to,
czy manipulacji poddany jest czlowiek z wyksztalceniem podstawo-
wym, czy moze profesor uniwersytetu.

Jest jednak jeden zasadniczy warunek: techniki te dziataja na drugie-
go czlowieka jedynie wtedy, gdy nie zdaje on sobie z tego sprawy.

Nie zna tych technik, nie domysla sie nawet ich istnienia. Tylko wte-
dy reaguje w mysl zalozenn manipulatora. Z wiekszym lub mniejszym
skutkiem daje sie omotaé. W momencie, gdy ,ofiara” zna techniki
manipulacyjne (czasem wystarczy, ze o nich slyszala), sprawa jest
utrudniona lub nawet niemozliwa do realizacji. Majac Swiadomo$¢
dzialania manipulatora, znajac sposoby dzialania, osoba poddana
manipulacji nie bedzie dziala¢ automatycznie.

Pierwszym elementem obrony jest wiec dokladne poznanie zasad
kierujacych postepowaniem ludzi. Manipulatorom czy oszustom
udaje sie wmoéwi¢ nam wiele rzeczy gtownie dlatego, ze dzialamy au-
tomatycznie, bez zastanowienia. Jest impuls, bodziec, jest wiec odru-
chowa reakcja. Wida¢ to wielokrotnie w ludzkich zachowaniach,
gdzie znaczng role odgrywa element zaskoczenia. PoSpiech nie jest
wskazany przy podejmowaniu waznych decyzji, wszyscy o tym wie-
my, a mimo to czesto reagujemy inacze;j.
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Pomocne w walce z manipulacjg moze by¢ danie sobie czasu na ana-
lize.

Jezeli tylko pojawia sie jakikolwiek sygnal $wiadczacy o naszym
emocjonalnym zaangazowaniu sie w sprawe, dajmy sobie nieco cza-
su na uspokojenie, na ochloniecie. Przemy$lmy np., co sie moze kry¢
za niewinng rozmowg z napotkanym na ulicy ankieterem.

Jesli kto$ oferuje nam wspanialy interes, zastanowmy sie, co on z te-
go bedzie mial, pomySlmy o motywach jego dzialania. PomyS$lmy
rowniez o tym, dlaczego to akurat mamy by¢ my. Czemu, skoro jest
to taki zloty interes, sam tego nie zrobi, tylko oferuje innym?

Musimy zda¢ sobie sprawe, ze np. dzialajacy w my$l zasady wdziecz-
no$ci manipulator nie daje nam ,cukierka” bezinteresownie. Nie jest
to dzialanie spowodowane tym, ze nas lubi. JesteSmy w jego oczach
jeleniem do ustrzelenia. Przyjmujac wiec w markecie ciasteczko,
wezmy je i podziekujmy z u$émiechem. Tak samo jest z ,bezintere-
sownymi” przyslugami. Caly czas miejmy na wzgledzie, ze to nie
zwyczajna zyczliwo$é, lecz element manipulacji. Pamietaj, ze pojecie
»-Za darmo” nie istnieje. Zawsze w zyciu jest co$ za coS. To czysty biz-
nes, a my nie mamy wobec tego czlowieka zadnego dlugu wdzieczno-
Sci.

Zauwaz: dajesz prezent ukochanej osobie, dajesz go za darmo, praw-
da? Pod$wiadomie jednak liczysz na to, ze ta osoba sie ucieszy, be-
dzie szczesliwa. Co wiec zyskujesz w zamian? Na co liczysz? Zainte-
resowanie, przywigzanie itd. To rzeczy niewymierne, lecz jednak
wazne.

Nie wyrabiaj w sobie poczucia winy, gdy uslyszysz, jak ciezko maja
np. bezdomne zwierzeta. Mozesz wspoélczug, jesli chcesz, mozesz na-
wet poméc. Tylko niech ta pomoc trafi we wlasciwe miejsce.
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To jednak nie Twoja wina, miej wiec tego $wiadomos¢ i nie zamar-
twiaj sie. Ogladana w czasie obiadu reklama czy film o glodujacych
ludziach wywoluje w Tobie poczucie winy, prawda? Odpowiedz sobie
wiec, czym zawiniles$, ze w oddalonym od Ciebie o 10 tysiecy kilome-
trow miejscu kto$ cierpi gtod. Wspolezujesz, to ludzkie, jestes wrazli-
wy. Ale jesli chcesz pomoc, to zrob to bezposrednio, nie poprzez fun-
dacje Y czy X. Glodowa¢ ludzie beda i tak, a TWOJA KASA POJDZIE
NA ZAKUP NOWEGO AUTA DLA PREZESA...

Jezeli kto$ prébuje podej$¢ nas, dzialajac w oparciu o zasade autory-
tetu, powinni$my sie zastanowi¢, czy rzeczywiscie jest to kto$ posia-
dajacy wazny dla nas autorytet. Moze tylko ,dorabiamy filozofie”?
Juz wiesz przeciez, ze symbole autorytetu to nie autorytet. Elegancko
wygladajacy zegarek nie musi by¢ zegarkiem np. od Cartiera, za po-
nad sto tysiecy. Moze to by¢ ,,podrébka”, kupiona na Jarmarku Euro-
pa, za$ elegancki ciuch moze pochodzi¢ ,z drugiej reki”. Wizytéwke
kazdy moze sobie wydrukowac, jaka tylko chce... PomySlmy wiec, czy
rzeczywiscie jest to kto§ wazny. A jezeli tak, to dlaczego? I co to dla
nas znaczy — ,wazny ? Na czym polega to, ze jest wazny? Podobnie
jest z innymi zasadami: kto$ oferujacy nam niedostepng dla innych
rzecz powinien obudzi¢ w nas pytanie: ,Dlaczego akurat mnie to ofe-
ruje?” i1 ,Czy to rzeczywiScie jest takie niedostepne, jak ma
wygladaé¢?”. Czy to nie jest ,jedyna okazja” tak samo dla nas, jak i dla
wielu innych ludzi?

Jezeli juz zaangazowaliSmy sie cho¢by minimalnie w co$, co budzi
nasze obawy, musimy mie¢ Swiadomos¢ tego, ze jesli sie wycofamy,
to tak naprawde $wiat sie nie zawali. JeSli wiec wygodniej bedzie sie
wycofaé, zrob to bez obaw ,co kto$ sobie pomysli”. To jego sprawa...
Zrob to jednak taktownie, bez palenia za soba mostow.
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Wyjatkowos$¢ naszej osoby tez powinna da¢ nam do mys$lenia — jak
jaki$ zupelnie obcy czlowiek, oferujacy nam jaki$ towar, mial rozpo-
zna¢ nasza wyjatkowosé? Chyba nie mamy tego wypisanego na
czole?

Rownie wazne w obronie przed manipulacja jest, by absolutnie nie
da¢ sie wyprowadzi¢ z rownowagi. Czesto w réznych sytuacjach ze-
tkniesz sie z tym, ze kto$ celowo bedzie Cie denerwowal, wyprowa-
dzal z rownowagi. Wszystko po to, byS — zdenerwowany — zatracil
zdolno$¢ trzezwego rozumowania. Tak robig policjanci przestuchuja-
cy $wiadkow, urzednicy i wielu, wielu innych.

Jesli w jakiejkolwiek rozmowie czego$ nie rozumiesz, nie wstydz sie
powiedzie¢, by ta kwestia zostala dokladnie wytlumaczona. Na fal-
szywym wstydzie bazuje wielu oszustow!

Poza tym — jeszcze jedna sprawa: my, ludzie, umiemy i lubimy sie
straszy¢. Wymyslamy sobie czesto czarne scenariusze na zasadzie ,,co
by bylo, gdyby...”. Nie wyposazajmy wiec ludzi probujacych nami
manipulowa¢ w cechy, ktore sobie tylko wyobrazamy. Jesli wyobra-
zamy sobie, ze co$§ nam grozi, ocenmy realne zagrozenia. Jesli widzi-
my Swietlang przyszlo$¢, tez realnie do tego podejdzmy. Po prostu
zachowajmy zdrowy rozsadek. Zwr6¢ uwage, ze manipulatorzy czy
oszu$ci bardzo czesto do zmanipulowania nas wykorzystuja nasza
trudna sytuacje np. materialng. Czlowiek pod przystowiowa ,kreska”
popelnia wiele bledow, bowiem jego problemy zaciemniaja mu od-
bidr rzeczywistoSci.

Nie sposoOb opisa¢ wszystkich metod obrony, nalezy wiec przyja¢ nie-
jako uniwersalne zalozenia, ktére beda skutecznie przeciwdzialacé.
Nie mozemy jednak kazdego przejawu zainteresowania nami czy
zwyklej zyczliwosci traktowaé jako proby zmanipulowania nas. To
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byloby szkodliwe. W ten sposo6b doprowadzilibySmy sie do obsesji,
wszedzie weszgc che¢ zmanipulowania i wykorzystania nas.

Nalezy wiec po prostu zawsze starac sie, by kazde nasze dzialanie by-
lo przez nas przeanalizowane. Unikajmy po$piechu w podejmowaniu
decyzji. Czasem nawet policzenie do 10 moze da¢ nam potrzebny na
ocene czas. Czasem warto nawet pomysle¢, jak ,rasowy egoista” i za-
stanowic sie ,,co ja z tego bede mial?”.

Faktem jest, ze ciggle powstaja nowe sposoby manipulowania ludz-
mi, a my nie jesteSmy w stanie przewidzie¢ wszystkich sposobow, ja-
kimi poshuguja sie czy poshugiwa¢ beda manipulatorzy czy oszuéci.
Zawsze moze sie trafi¢ taki fachowiec, ktéry — mimo calej naszej wie-
dzy — wystrychnie nas na dudka. Zachowanie zdrowego rozsadku to
podstawa, by nie wpada¢ w sidla manipulatorow.

A przynajmniej znacznie ograniczy¢ takg mozliwo$¢.
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9. Zakonczenie

Przyszla pora, by konczy¢ juz nasza rozmowe. Mysle, ze przekazalem
Ci juz dostatecznie wiele informacji, by§ umial zaré6wno manipulo-
wac innymi ludzmi, jak i przed manipulacja skutecznie sie bronic.
Nie popadaj jednak w przesade, ze oto wiesz wszystko o manipulacji
— takiego opracowania, z ktérego mozna sie dowiedzie¢ wszystkiego,
nie ma. Czytaj wiec, poglebiaj swoja wiedze. Na temat manipulacji
i wywierania wplywu mozesz znalez¢ wiele materialdbw choc¢by na
stronach internetowych ,Zlotych Mysli”.

Pozdrawiam, zyczac wielu sukcesow.
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POLECAMY TAKZE PORADNIKI:

Psychologia wywierania wplywu i psychomanipulacji —
Andrzej Stefanczyk

W jaki sposob skutecznie wplywacé na
innych i broni¢ sie przed negatywnym
wplywem z ich strony?

lak skutecznie wplywadé
na innych i bronic sie nrzed
negatywnym wplywem
2ich strony
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Zapewne zdajesz sobie sprawe z tego, ze manipulacja jest obecna prawie
wszedzie. Czy potrafisz jednak zachowa¢ sie ireagowaé na nia odpowiednio?
Wiesz, jak wykorzysta¢ perswazje i wywieranie wplywu, tak aby pracowaly dla
Ciebie, a nie przeciwko Tobie?

Wiecej o tym poradniku przeczytasz na stronie:
http://psychologia-manipulacja.zlotemysli.pl

,Wartosciowa ksigzka. Zawiera duzo psychologicznych terminéw
(oczywiscie wyjasnionych). Wg mnie dobrze poznaé wszystkie sztuczki
wywierania wplywu 1 bardziej Swiadomie podejmowaé rézne decyzje.”

— Anna Grabka, redaktorka www.relacje.net

Manipulacja, perswazja czy magia? — Sergiusz Kizinczuk

Manipulacja Poznaj niesamowitq moc stowa, mysh
M 1 wiary i dowiedz sie, jak je wykorzystaé

W Stowa i mys$li maja wrecz magiczng moc! Oprocz tego, ze
I niosa informacje, to jeszcze dzialaja niczym katalizatory,
/| wywolujac stany emocjonalne i obrazy w umyS$le. Za
h { pomoca sldow mozna w znaczny sposob wplywaé na
I'anIl ([ETNiR] zachowanie czlowieka, manipulujac nim w taki sposob, ze

ISR RVE nawet tego nie zauwazy!
i dowierz sie iak ja wykorzystaé

Wiecej o tym poradniku przeczytasz na stronie:
http://manipulacja.zlotemysli.pl

,Swietna ksigzka. Wlasciwie wplywa na czytelnika. Mozna sie wielu rzeczy
nauczyc.”

— Krzysztof Rajda, 14 lat, uczen gimnazjum

Zobacz pelen katalog naszych praktycznych poradnikow
na stronie www.zlotemysli.pl
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