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1 Podstawy

)l jak dziata superkomunikaca?

Efektywna superkomunikacja odnosi dwa, podstawowe
skutki:

a) angazuje uwagge stuchacza,

b) kieruje uczucia i wyobrazni¢ stuchacza na wybrang
przez Ciebie drogg.

Pierwszy z tych efektéw nazwiemy zaangagowaniem. Polega
ono na tym, ze Twoj stuchacz zostaje wceiagniety w to, co
mu mOwisz 1 zwraca wigcej uwagi na to niz na inne spra-
wy. Na przyktad nie przejmie si¢ tym, ze obaj stoicie na
rogu ulicy. Nie zwroci uwagi na fakt, ze zapalilo si¢ zielone
swiatlo na skrzyzowaniu albo na to, ze powinien pedzié
na umowione spotkanie. Czyli chodzi nam tutaj o to, zeby
stuchanie Ciebie bylo dla niego przyjemniejsze i bardziej
interesujace niz wszystko inne.

Zaangagowanie
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J. D. FUENTES

Stymulacja

Drugi z efektéw nazwiemy stymulagq. Osiagasz go na
przyklad wtedy, gdy szczegélowo opowiadasz o swym
weekendzie spedzonym w schronisku na Hali Gasienico-
wej. Stuchacz zaczyna sobie wyobrazac¢ osniezone stoki,
swierki, blade, zimowe slonce, cieplo bijace z kominka,
gorace napoje po calym dniu jezdzenia na nartach, bara-
nie kozuchy. Odbiorca nie tylko zaczyna widzie¢ oczyma
wyobrazni, ale niemal czuje, jakby naprawde to wszystko

przezywal.
Stymulacja to cos, co sprawia, ze Twoj stuchacz wyobraza
sobie przezywanie tego, o czym mu mowisz.



2 (Cotojest GutTalk

[ dlaczego jest takie uzyteczne?

Zwykla, konwencjonalna komunikacja werbalna, czyli
sposob, w jaki wigkszos$¢ ludzi stara si¢ zmieni¢ opinie,
przekonania czy zachowanie innych ludzi, opiera si¢ na
zalozeniu, iz fakty i argumenty kieruja ludzkimi uczuciami
1 przekonaniami, z czego wynika logiczny wniosek, ze fak-
ty 1 argumenty kieruja ludzkim zachowaniem.

Komunikacja synchroniczna, czyli to, co nazwalismy Gut
Talk, opiera si¢ na zalozeniu, ze to uczucia 1 przekonania
kieruja zachowaniem, oraz ze w istocie to uczucia i prze-
konania determinuja jak fakty i argumenty zostang zin-
terpretowane. Gut Talk kieruje si¢ do uczud i instynktow
danej osoby, aby zmieni¢ sposéb widzenia przez nig ,,fak-

bh

tow’”’.
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3 Gtowai Serce

eyli dwa sposoby przetwargania informaci

Sta¢ si¢ znakomitym ,komunikatorem” jest catkiem ta-
two. Wystarczy tylko, ze spojrzysz na osobe, z ktéra si¢
komunikujesz, jako na ztozona z dwoch oddzielnych cze-
$ci. Kazda z tych czesci, ktore dla prostoty okreslimy sobie
jako Glowa i Serce, przetwarza informacje w catkiem inny
Sposob.

Glowa stosuje stowa i logike w analizowaniu i przekazy-
waniu informacji. Innymi slowy Glowa rozbija otrzymana
informacj¢ na drobne cz¢sci, przyczepia do nich etykietki,
poréwnuje je z dotychczasowymi przekonaniami, zastana-
wia si¢ nad ich przyczynami i skutkami, jakie beda miaty na
inne wydarzenia, planuje nastgpne kroki 1 podejmuje decy-
zje. Emocjonalnie niezaangazowana Glowa, do przecho-
wywania i przekazywania skomplikowanych informacji,
uzywa systemow symboli, takich jak jezyk i matematyka.
Serce reaguje na informacj¢ poprzez idace za nig emocjo-
nalne asocjacje. Kiedy dziala na nas jaki$ konkretny bo-
dziec lub otrzymujemy jaka$ istotna dla nas informacie,
doswiadczamy jednoczesnie silnych emocji. Jesli kiedykol-
wiek w pézniejszym czasie zadziala na nas ten sam bo-
dziec albo otrzymamy t¢ sama informacje, Serce znowu
odczuje te same silne emocje co za pierwszym razem.

15
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Serce to jakby magazyn przezytych doswiadczen i wyuczo-
nych zyciowych lekcji. Polega ono w znacznie wigkszym
stopniu na nawykach niz na planowaniu i podejmowaniu
decyzji. Moze nawet ,,celowo” znieksztalca¢ albo i cal-
kiem wymazywaé¢ nowsa informacje po to, by moc utrzy-
mac¢ dotychczasowe nawyki i przekonania. Serce Swietnie
rozumie wrazenia zmyslowe, ruchy ciala, metafory oraz
szeroka game subtelnych znakéw. Potrafi si¢ takze za ich
pomoca komunikowac.

Glowa robi plany 1 wyraza slowami idee. Serce dostarcza
1 podtrzymuje emocjonalng energi¢ niezbedng do realiza-
cji planéw, jak rowniez sile, ktérej nasze stowa potrzebuja,
by méc wplywac na innych. Serce ma decydujacy wplyw
na to, jak brzmia stowa, ktére wypowiadasz, a takze na to,
jak przy tym wygladasz i jak si¢ poruszasz. Kierujac Twym
postepowaniem zgodnie z nawykami i odruchami, czg¢sto
sabotuje plany, decyzje i pomysty Twojej Glowy.

Aby zmieni¢ czyje$ zachowanie, musisz zmieni¢ emocje
z tym zachowaniem skojarzone. Musisz wplyna¢ na Ser-
ce, co, nawiasem moéwiac, ttumaczy, dlaczego dyskusje tak
rzadko potrafia zmieni¢ opinie i nastawienia ludzi majacych
juz wezesniej silne przekonania. Dyskusje sg z natury inte-
lektualne, a Serce z latwoscia wymazuje albo znieksztalca
wszelkie niewygodne fakty. Z tego samego powodu za-
réwno odkrycia dokonane na kozetce psychoanalityka,
jak 1 noworoczne postanowienia zazwyczaj pozostaja bez
trwalego efektu, bedac wylacznie tworami Glowy — cze-
sto po prostu nie maja wsparcia w Sercu.



4 Srodkii cele

exyli czego chee Serce?

Slowa wywolujq mysli 1 reakcje emocjonalne — 1 to nie
tylko stowa tak natadowane trescia, jak wladza, pieniadze
czy seks. Stowa, ktére wydaja nam si¢ prawdziwe, stowa
Scisle pasujace do tego, co sami myslimy — albo tez takie,
ktére pasuja do tego, co widzimy, styszymy i czujemy —
sprawiaja, ze stajemy si¢ uwazni i pragniemy ustyszec¢ (oraz
odczud) jeszcze wigcej. Tak si¢ dzieje, poniewaz ta cz¢§¢
naszej psychiki, ktora jest zwiazana z instynktami, zostala
zaangazowana w intensywne przezywanie wiasnych do-
swiadczen, wrazen oraz wlasnego modelu §wiata, ktérym
znowu zostala nakarmiona.

Instynktowna cze$¢ psychiki zawsze poszukuje doklad-
nego, mozliwie dlugo trwajacego feedbackn (sprz¢zenia
zwrotnego), przez co nalezy tutaj rozumie¢ potwierdzenie
tego, co dla niej jest prawdziwe. Kiedy ta cz¢$¢ psychiki
taka informacj¢ otrzymuje, szeroko si¢ ,,otwiera”, by do-
wiedzie¢ si¢ jak najwiecej 1 jak najwigcej odczud.

Kiedy psychika ,,otwiera si¢” w ten sposob, fatwa rzecza
staje si¢ dla niej myslenie i robienie rzeczy, ktoérych w innej
sytuacji nigdy by nie chciala albo nie mogla pomyslec¢ ani
zrobié.

Mozna to takze wyrazi¢ w inny sposob:

17
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Na racjonalnym, analitycznym poziomie druga osoba
(ktora bedziemy dalej nazywaé D) pragnie nowych infor-
macji, chce rozumiec¢ rézne rzeczy, chce robi¢ plany, chce
z punktu A przej$¢ do punktu B.

Na emocjonalnym, instynktownym poziomie D pragnie
informacii prawdziwej — czyli takiej, ktora potrafi zwery-
fikowaé wlasnymi oczami, uszami i palcami, albo takiej,
ktoéra zgadza si¢ z tym, w co juz wierzy.

Aby sprawié, zeby kto§ catkowicie skoncentrowal si¢ na
tym, co mowisz, czyli aby zaangagowaé instynkty 1 wyobraz-
ni¢ tej osoby — wyraz nieprgerwang seri¢ kwestii, ktore ten
kto§ potrafi wlasnymi zmystami zweryfikowac jako praw-
dziwe oraz/albo nieprzerwana seri¢ opinii, z ktérymi si¢
zgadza.

Bardziej szczegotowo omowimy te sprawe w niedalekiej
przysztosci.

Kiedy wypowiadasz wiele kwestii, ktore Twoj
stuchacz moze natychmiast zweryfikowac jako
stuszne i zgodne z tym, co mu méwia: uruchamia
si¢ jego wlasna, zmystowa percepcja albo
abstrakcyjne przekonania, zostaja zaangazowane
jego emocje, a wyobraznia ,,otwiera si¢”, stajac
si¢ wyjatkowo podatng na sugestie.

18



SRODKI I CELE

Cwiczenie

Po spedzeniu z kim$ wigkszej iloSci czasu zazwyczaj potra-
fisz dos¢ dobrze okresli¢, z jakimi pogladami ten ktos by
si¢ zgodzil oraz jak patrzy na rézne rzeczy. Na rozgrzew-
ke, a takze bys nabral checi do eksperymentéw, sprobuj
wykona¢ nastepujace proste ¢wiczenie.

1.

4.

UsiadZ w taki sposob, abys caly czas widzial twarz roz-
mowcy 1 zacznij z dang osoba rozmawiac.

W pewnym momencie, méwiac w swobodnym tempie,
wyraz w formie dlugiej, nieprzerwanej serii kilka po-
gladow, ktére w Twojej opinii ogdlnie zgadzaja si¢ ze
swiatopogladem rozmoéwey albo jeszcze lepiej — wy-
powiedz kilka twierdzen, co najmniej sze$¢ lub siedem,
co do ktorych jestes pewien, ze Twoéj rozmbwea uzna
je za prawdziwe 1 zgodne z rzeczywisto$cia. Moze to
by¢ cokolwiek, od ,,niebo jest niebieskie” 1 ,,jeste§my
teraz w biurze”, po ,,to prawda, powinienem byl si¢
z Tobg ozeni¢ juz dawno temu”. Twierdzenia dobierz
w zalezno$ci od tego, z czym w Twojej opinii stuchacz
si¢ zgodzi.

Aby zachowa¢ swobodne przejscia pomigdzy wszystki-
mi stwierdzeniami, polacz je spdjnikami: ,,i”, ,,ponie-
waz”, ,podczas gdy”, ,,wiec”, ,kiedy”, ,,i dlatego tez”.

Obserwuj reakcje Twego rozmowcy.

Przyktad. Siedzisz przy tym stoliku juz od co najmniej
trzydziestu minut. Jak widzg¢, degustowatas kilka rodza-

jow kawy, nigdy przedtem si¢ nie widzieliémy 1 absolutnie
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nic o Tobie nie wiem — ani skad jestes, ani czym si¢ zaj-
mujesz, ani gdzie teraz chcialabys by¢, gdyby$ mogta by¢
gdzie tylko zechcesz, ani co najbardziej pragnetabys robié,
gdybys tam byla...



5 Elementy komunikacji

eyl mowisg, nie tylko stowami

Za kazdym razem, gdy udaje Ci si¢ komunikowa¢ z druga
osobg w efektywny sposob, odbywa si¢ kilka interesuja-
cych rzeczy.

Po pierwsze, przekazujesz sluchaczowi poczucie podo-
biefistwa oraz wzajemnego zrozumienia mi¢dzy Wami.

Po drugie, zapraszasz stuchacza do przezycia czegos, cze-
go dotychczas osobiscie nie widzial, nie dotykal, nie sty-
szal albo przedstawiasz mu jaki§ nowy aspekt znajome;
1Z€CZy.

Po trzecie, angazujesz Serce stuchacza, sprawiajac, ze ogla-
danie Ci¢ i stuchanie sprawia mu przyjemnosc.

Oczywiscie miedzyludzka komunikacja oko w oko nie jest
tym samym, co czytanie ksigzki albo odstuchiwanie zapisu
nagrania dzwigkowego. Wystepuje w niej wiele szczego-
tow, ktére maja bardzo malo wspoélnego z wypowiada-
nymi stowami, ukazuja si¢ bowiem zaledwie w mgnieniu
oka i przekazywane sq tam 1 z powrotem. To wlasnie mi-
strzowskie opanowanie tych subtelnych (a takze tych mniej
subtelnych) nivanséw moze da¢ Twojej komunikacji efek-
tywnos$¢ najwyzszg z mozliwych.

Abys moglt owe subtelnosci tatwo opanowac, podaje liste
(niepelna) elementow migdzyludzkiej komunikacii:

21
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o=

5.

wyraz twarzy,

postawa 1 napigcie migsni,

ruchy ciala i gesty,

wysokos¢ glosu, tempo méwienia, brzmienie i intona-
cja glosu,

dostowne znaczenie tego, co méwisz.

Zwro¢ uwage na bardzo istotny fakt, Ze to, co mowisz, sta-

nowi tylko utamek tego, co komunikujesz. A zatem to, jak
wygladasz, jak brzmisz i jak si¢ poruszasz, moze zarowno
catkiem zniwelowaé potencjalny efekt Twoich sléw, jak

1 ogromnie go wzmocnic.

Zanim pokaze Ci, jak wygladac, brzmie¢ i1 poruszaé si¢
w taki sposob, by zmaksymalizowac swoj wplyw na emocje
stuchacza, bedziesz si¢ musial nauczy¢ sposobéw zdobycia
czyjej$ uwagi, by to, co powiesz, wrylo mu si¢ w pamigc,

by Twoje slowa zawladnely jego uczuciami i wyobraznia.
Nazywamy t¢ technike dopasowaniem stownym.



6 Dopasowanie stowne

eVl jak sprawié, by ludzie stuchali
[ instynktownie si¢ gadzali?

Mowienie jedynie rzeczy, ktére stuchacz moze

pozytywnie zweryfikowa¢ wlasnymi zmystami

i/lub rzeczy, ktore uwaza za prawdziwe.
Mowiace D tylko takie rzeczy, ktore odpowiadaja percep-
cjom zmystowym D i/lub jego abstrakcyjnym przekona-
niom, sprawiasz, ze D zaczyna czuc si¢ swobodnie 1 by¢
przekonany, iz Ty rozumiesz jego potrzeby. Dluga seria
stwierdzen, ktére dla D sa prawdziwe, sprawi, ze wszystko
co potem powiesz, stanie si¢ dla niego bardziej przekonu-
jace 1 bardziej inspirujace. Jezeli wobec kogo$ zastosowales
intensywne sfowne dopasowanie, to kiedy nastepnie opiszesz,
jak fajnie jest jezdzi¢ na nartach albo rozwiazywac zada-
nia matematyczne, D znacznie latwiej podejmie wysitek
wyprébowania tych wszystkich mitych wrazen, ktére mu
sugerujesz, ze powinien odczud.
Dopasowanie stowne to metoda:

a) uchwycenia uwagi stuchacza,
b) zdobycia zaufania i1 przychylnosci stuchacza,

c) sprawienia, by stuchacz byl bardziej zaangazowany
emocjonalnie 1 silniej reagowal na to, co mu méwisz.

23
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Dobrze wykonane dopasowanie stowne powoduje, ze stu-
chacz otwiera swq wyobrazni¢ i swoje emocje na to, co
moéwisz, w wyniku czego to, co mu nastepnie powiesz,
odczuwa jako bardziej znaczace, bardziej przekonujace,
wreszcie bardziej zniewalajace, niz by to uczynil w innym
przypadku.

Przekaz, do ktérego prowadzi Twoje dopasowanie stowne,
bedziemy nazywac puentq.

Nieco poézniej wytlumacze Ci wszystkie co subtelniejsze
sprawy zwiazane z dopasowaniem stownym. Na razie przed-
stawi¢ same podstawy, zeby$ mogt to jak najszybciej za-
czaé praktycznie stosowac.

Dopasowanie stowne w maksymalnym skrocie:

1. Zorientuyj sig, co Twoj sluchacz odczuwa fizycznie (wi-
dzi, slyszy, smakuje) albo w co wierzy.

2. Wspomnij kolejno, jedno po drugim, o kilku sposrod
tych niepodwazalnych, niedajacych si¢ zignorowaé —
prawdach.

3. Zauwaz, kiedy stuchacz zaczyna byc intensywnie
skoncentrowany albo bardzo zrelaksowany. Bedzie to
oznaczalo, ze jego wyobraznia i instynkty sa teraz za-
absorbowane i bardziej podatne na wewnetrzne prze-
twarzanie widokow, dzwigkdw, odczué, smakow, zapa-
chow, mysli 1 emocji, ktore zechcesz opisac.

4. Opisz ze szczegdlami wrazenia, odczucia i mysli, ktore
chcesz, by Twoj stuchacz zaczal przezywac...

24



6 DOPASOWANIE SEOWNE

Empiryezne dopasowanie stowne polega na wypowiadaniu sto-
wami tego, co stuchacz juz i tak widzi, styszy czy odczuwa.

Abstrakcyne dopasowanie stowne polega na wypowiadaniu
stowami tego, co stuchacz juz i tak uwaza za prawdziwe.

Wyrazanie twierdzen zgodnych z przekonaniami stucha-

cza i z tym, co stuchacz rejestruje za pomoca wlasnych
zmystow, zwicksza jego podatno$é na przyszle sugestie.

Skutki dopasowania i niedopasowania do
przekonan i wrazen zmystowych stuchacza

pasowaniem Inb niedopasowaniens. Sym-

d bole oznaczajq idee/ priefkonania. Szare
stupki oznaczaja opor stuchacza

‘ Neutralny punkt poczatkowy przed do-
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J.D. FUENTES

Dopasowanie a niedopasowanie

r i 1@ T@i i,@
VR QW

Dopasowanie do przekonat stuchacza Negowanie przefonat stuchacza wiek-

Jmniefs3a jego opor §30 J6g0 opor
* :- @ @
0 o
\

| 'f\ 1 1
Il
| « | «

Dopasowanie Niedopasowanie

26



o

|
l A

Dopasowanie

Dopasowanie

DOPASOWANIE SEOWNE

g 2

\
ll.«

Niedopasowanie
r @
|
Niedopasowanie

27



J. D. FUENTES

Dopasowanie

Niedopasowanie



Jak bezposrednio wptywac na ludzkie in-
stynkty, emocje i wyobraznig, sprawiajac,
ze wszelkie Twoje sugestie stang sie nieod-
parcie fascynujace, zniewalajace i hipno-
B tyczne?
Mozesz przemawia¢ bezposrednio do czy-
> ichs$ instynktéw i zmystéw, a wtedy Twoje
4 stowa znajda natychmiastowy odzew. Opi-
. sana w tej ksigzce unikalna metoda nosi
angielska nazwe Gut Talk. Thumaczac do-
stownie nazwe, znaczy ona mniej wiecej
+<moéwienie do czyichs wnetrznosci”, czyli do
serca, emodji, instynktéw.

Dzieki tej ksigzce odkryjesz, w jaki sposob, siegajac poza racjonalne
motywy stuchacza, mozesz oddziatywa¢ bezposrednio na instynkty,
jak mozesz rozpala¢ wyobraznie samymi stowami. Chodzi o nauczenie
Cie, jak mozesz dotrze¢ do ludzi, inspirowac ich, motywowac, prowa-
dzi¢. Nie jest to ksigzka petna niezrozumiatych, naukowych dywagacji
czy mglistych teorii. Jest to praktyczny poradnik, peten konkretnych
sposobdéw do wykorzystania w realnych, zyciowych sytuacjach, pro-
wadzacy do uzyskania oczekiwanych rezultatéw.

Ta ksigzka nauczy Cie nastepujacych rzeczy:

&~ Jak sprawi¢, by ludzie naprawde koncentrowali sie na tym, co moé-
wisz.

&~ Jak sprawi¢, by dana osoba odczuta dowolna, wybrang przez Cie-
bie, emocje.

&~ Jak uzywac historii w celu wywotania u stuchacza silnych emocji,
a jednoczes$nie sprawic, by nie odczuwat z tego powodu zadnych
negatywnych doznan.

5~ Jak nada¢ swoim stowom site oddziatywania.
&~ Jak sprawi¢, by dana osoba czuta sie z Toba swobodnie.

Petna wersje ksigzki zamowisz na stronie wydawnictwa Ztote Mysli:

http://wywieranie-wplywu-na-ludzi.zlotemysli.pl
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T ecloaed Seksualnykluczdokobiecych
do kobiecych emocji emocji

SWIATOWY [T T

J. D. Fuentes

Jak wzbudzi¢ w kobiecie pozadanie, wyko-
rzystujac strukture kobiecej psychiki?

Jedli pragniesz nauczy¢ sie praktycznych,
szybkich i skutecznych technik wywotuja-
cych w kobietach fizyczne i emocjonalne
podniecenie - ta ksigzka jest dla Ciebie.

Aby wykorzystywac to, czego Cie ta ksigzka
nauczy, nie potrzebujesz urody, mtodosci
ani pieniedzy. Nie potrzebujesz limuzyny, prywatnego odrzutowca,
ciata wyczynowego ptywaka ani twarzy gwiazdy filmowej. Wszystko,
czego potrzebujesz, to gtosne wypowiadanie odpowiednich stow.

Publikacja ta nauczy Cie nastepujacych rzeczy:

&~ Jak zwréci¢ na siebie uwage kobiety.

&~ Jak ja zaangazowac uczuciowo i jak dalej rozbudzac jej emocje.
@:Jak, nawet jej nie dotykajac, szybko wzbudzi¢ w niej pozadanie.

& Jak sprawi¢, by naprawde odczuwata to, o czym czyta w roman-
sach.

&~ Jak mowi¢ do niej, aby wyzwoli¢ jej skryte emocjonalne potrzeby.
Jak taka niewielka ksigzeczka moze Cie nauczy¢ tak wiele? Za pomoca
wyizolowania kilku zasadniczych spraw, takich jak:

& Struktura kobiecego doswiadczenia emocjonalnego.

& Struktura kobiecego jezyka.

CéE’Zwiqzek kobiecego jezyka z uczuciami.

Jest to ksigzka o tym, jak naprawde przebiega w kobietach proces sek-
sualnego pobudzenia oraz jak mozesz te ich mechanizmy wykorzystac
dla wiasnej rozkoszy.

Ksiazke zamowisz na stronie wydawnictwa Ztote Mysli:
http://seksualny-klucz.zlotemysli.pl
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Psychologia wywierania
wplywu i psychomanipulacji
Andrzej Stefanczyk

W jaki sposéb skutecznie wptywaé na in-
nych i broni¢ sie przed negatywnym wpty-
wem z ich strony?

PG UL A B Zapewne zdajesz sobie sprawe z tego, ze
CENLDTH AL B T manipulacja jest obecna prawie wszedzie.
LELEWVEITIILY  Czy potrafisz jednak zachowac sie i reago-
Zich strony il Wac na nig odpowiednio? Wiesz, jak wyko-

rzystac perswazje i wywieranie wptywu tak,
aby pracowaty dla Ciebie, a nie przeciwko Tobie?

Co jest najlepsza obrong? Niektdrzy twierdza, ze atak! | cos w tym jest,

Twoim ,atakiem” moze by¢ wiedza zawarta w tej ksigzce. Sama swiado-

mosc jest potezng tarcza, ktéra bedzie chroni¢ Ciebie i Twoje cele.

Zobacz, czego nauczysz sie dzieki tej publikacji:

& Bedziesz $miac sie z nieudolnej manipulacji innych ludzi majac $wia-
domos¢ wiedzy i praktycznych porad zawartych w tej ksigzce.

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

& Zrozumiesz, w jaki sposéb mozna wptywac na emocje innych ludzi
sktaniajac ich do okreslonego zachowania.

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

& Bedziesz wiedziat, w jaki sposéb skutecznie obroni¢ sie przed ma-
nipulacjg, tak, aby czu¢ sie bezpiecznie.

Ksiazke zamowisz na stronie wydawnictwa Ztote Mysli:
http://psychologia-manipulacja.zlotemysli.pl
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Neksander Buczy Magia perswazji

Aleksander Buczny

Jak by¢ magikiem perswazji i opanowac do
perfekcji skuteczne wywieranie wptywu na
ludzi?

Aby sta¢ sie magikiem perswazji, musisz
nauczy¢ sie dziata¢ tak, jak dziata magik.
Jakza nomoca 3 PROSTYCH krokow Musisz nauczy¢ sie wykorzystywac ludz-
el kic myslenie, instynkty, ktore pozwolg Ci

$wiadomie kierowa¢ zachowaniem innych
0s0b, jednoczesnie nie wzbudzajac w nich
zadnych podejrzen.

Tego wtasnie mozesz sie dowiedziec¢ i nauczyc:

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

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

&~ zaska kujace polecenie, ktére automatycznie wprowadzi wiekszosc¢
Twoich rozméwcow w stan silnej podatnosci na perswazje.

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

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

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

Ksiazke zamowisz na stronie wydawnictwa Ztote Mysli:
http://perswazja.zlotemysli.pl
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71.0TY PROGRAM PARTNERSKI

MEW  [OZTYWINAWIERZA
ity | POMAGAJ INNYM I ZARABIA]

Dotacz do nas

4
y

(DOLACZ DO ZLOTEGO KLUBU) i

NALEZA DO NIEGO LUDZIE AMBITNI,
KTORZY WIEDZA, ZE ABY OSIAGNAC SUKCES,
NALEZY SIE DOSKONALIC I POSZERZAC WIEDZE. "
ZAPISZ SIE ZA DARMO, |
A POMOZEMY CI Z SUKCESEM.

e ZBIERAJ ZLOTE PUNKTY /

o KORZYSTAJ ZE STALYCH RABATOW DO 25%

e CO TYDZIEN SPECJALNE PROMOCIE

I PROPOZYCJIE TYLKO DLA CZLONKOW
ZLOTEGO KLUBU. ——
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