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E­book, który w nie czytasz jest wst pem do e­booków:

„Mistrz Manipulacji – I Ksi ga Perswazji”

„Hipnotyczny Marketing – sztuka pisania skutecznych tekstów

perswazyjnych”

które ju  niebawem b  dost pne na stronach naszych serwisów

internetowych (www.nlpwbiznesie.pl, www.hipnotycznymarketing.pl,

www.yanscron.pl, www.mistrzmanipulacji.pl)

Materia  zawarty w tym i kolejnych e­bookach to tylko niewielka cz

warsztatów:

„Mistrz Manipulacji”
„Mistrz Perswazji”

„Hipnotyczny Marketing”

„NLP w biznesie”

na które gor co Ci  zapraszamy.

E­book ten, dedykujemy z wyrazami mi ci,

naszym  onom Ani i Wirginii

z podzi kowaniem za cierpliwo .
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Zamiast wst pu
czyli  wiat jaki jest ka dy (umys ) „widzi”... nieco inaczej

Kiedy,  kilka  lat  temu  wybra em  si   na  swój  pierwszy  warsztat
dotycz cy perswazji  i wywierania wp ywu (biznesowego NLP) robi em to z
zamiarem udowodnienia prowadz cym ten warsztat,  e to wszystko o czym

 mówi  po prostu nie dzia a.

Usiad em w pierwszym rz dzie, przygotowany, skupiony i gotowy do
zadawania pyta  zmierzaj cych do podwa enia kompetencji prowadz cych
szkolenie.

I wówczas us ysza em:

„Skoro  tu  jeste   to  oznacza,  e  interesuj   Ci   techniki  perswazji  i
wywierania wp ywu. By  mo e niektóre z prezentowanych tu rzeczy mog  Ci
si   wyda   bardzo  znajome  a  nawet  mo e  znane.  O  niektórych  by   mo e
czyta   gdzie  indziej.  To  bardzo  dobrze,  poniewa   je eli  co   ci  si   wyda
znane  czy  bliskie  to  zwró   uwag   na  to  gdzie  jeszcze  i  w  jaki  inny  sposób
mo esz stosowa  w praktyce znane ci ju  wcze niej strategie. Tym bardziej,
e masz w asne do wiadczenia i na pewno masz takie dziedziny, w których

czujesz  si   ekspertem.  Jest  to  równie   okazja  do  uporz dkowania  twojej
wiedzy i wiadomo ci. To w ogóle bardzo dobry moment  eby zastanowi  si
a nawet mo e zauwa , co nowego niesie dla Ciebie zawarta tu wiedza.

Zwró  uwag  na materia  szkoleniowy, który masz przed sob .

Cz sto jest tak,  e kiedy czytasz tekst, który jest Ci szczególnie bliski
i  interesuj cy a  temat pozornie znany  to w nie wtedy mo esz odkry  co
wa nego  dla  siebie.  Cz sto  ludzie  mówi   „czytam  to  ju   który   raz  i  za
ka dym razem co  nowego odkryj   i zauwa ” albo „ my la em,  e  ju   tyle
wiem a jednak du o mo na si  jeszcze nauczy  i dowiedzie ” Czy zdarzy a Ci
si   równie   taka  sytuacja?  Czytaj c  ten  tekst  niektóre  rzeczy  (fragmenty)
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mog   Ci  si   wyda   szczególnie  interesuj ce  i  zajmuj ce.  Pami taj,  e
najwa niejsza jest praktyka.

Po to  eby  móg /mog a skorzysta  jak najwi cej z tego wszystkiego
co  masz  przed  sob   uwa nie  testuj  i  sprawdzaj  jak  dzia aj   poznane  tu
metody  i  strategie  w  twoich kontaktach  z  lud mi.  Wtedy  obserwuj,  jak  to
dzia a, jak pracuje twój umys  a tak e, jakie reakcje potrafisz wywo ywa  w
swoich  rozmówcach.  Tylko  dzi ki  temu  mo esz  poprawi   swoje
umiej tno ci  i  jako   w  ka dej  formie  komunikacji  np.  w  sprzeda y,
negocjacjach czy w prywatnych rozmowach.

Interesuj ce  jest,  e  niektórzy  ludzie  czytaj c  ksi ki  na  temat
wywierania wp ywu czy komunikacji nie wierz   w to co czytaj . Z czego to
mo e  wynika ?  Po  pierwsze,  z  ich  nawyków  w  trakcie  rozmowy  oraz  z  ich
przekona , czyli z tego, co my  o np. wywieraniu wp ywu czy komunikacji,
czyli co dzia a a co nie dzia a. Od czasu do czasu zdarza nam si ,  e kto  z
góry zak ada „to nie zadzia a” albo „ nie wierz eby to mog o by  skuteczne”
To s  bardzo cenne opinie i uwagi, poniewa  wiele razy zdarzy o nam si ,  e
Ci ludzie potem mówi  „ to dzia a  i to  wietnie tylko musia em dopasowa
to  do  tego,  co  robi ”  I  o  to  w nie  chodzi.  Tutaj  nie  dostaniesz  gotowej
recepty  na  wszystko.  Nie  chodzi  o  to,  e  kiedy  jeste   g odny  eby   dosta
ryb .

Ryb  zjesz a o ci wyrzucisz. Lepszym rozwi zaniem jest  eby  dosta
dk   i  nauczy   si owi   sam.  Wynika  z  tego,  e  najwa niejsze  jest

zrozumienie  procesów  i  mechanizmów  rz dz cymi  perswazj   a  tak e
praktyka.  Dlatego  nie  powiniene   wierzy   we  wszystko  tylko  sprawdza ,
testowa  i modyfikowa  strategie. Je eli b dziesz mia  z czym  trudno  to
tylko  oznacza,  e  warto  temu  akurat  zagadnieniu  po wi ci   wi cej  czasu  i
uwagi.

Dlaczego  ludzie  nie  od  razu  mog   korzystaj   z  tego  co  czytaj .
Dlatego,  e maj  zupe nie inne zdanie na ten temat i wynika to z ich wiedzy,
która  mo e  mie   zupe nie  inne  ród o.  Czyli  to,  co  czytaj   stoi  w
sprzeczno ci  z  ich  przekonaniami  na  temat  np.  wywierania  wp ywu  czy
komunikacji. Dlatego od  swoje przekonania na czas czytania tego tekstu
gdzie   na  pó   i  zwró   uwag   jak  dzi ki  pewnym  mechanizmom  i
strategiom mo esz ulepsza  to, co robisz. To pozwoli Ci tak e zweryfikowa
swoje  podej cie  do  tych  zagadnie . Poza  tym  znowu sprawdzaj  i  testuj bo
mo esz odkry  szereg interesuj cych i ciekawych rzeczy.
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Jak  wiesz  lub  mo e  jeszcze  nie  wiesz  NLP  jest  dziedzin   bardzo
praktyczn .  Powsta o  w  oparciu  o  obserwacje  niesamowicie  skutecznych
ludzi,  ich  sposobu  my lenia  oraz  komunikowania  si .  Nast pnie  zacz to
powiela  czyli modelowa  te strategie my lenia i komunikacji.  Okaza o si ,
e mo na osi gn  podobne efekty, a czasami nawet lepsze.

Dlatego  te   czytaj c  mo esz  mie   wra enie  „  ja  tak  mam”  albo  „  ja
tego u ywam” czy „ ja mówi  w ten sposób”. I bardzo dobrze. Chodzi jednak
o to  eby  u ywa  tego w sposób  wiadomy i zdawa  sobie spraw  jak dzia a
umys   oraz  jak  dzia aj   s owa  i  jakie  reakcje  wywo uj .  Chodzi  o  to  eby
efekty,  jakie  osi gasz  nie  by y  dzie em  przypadku  tylko  wiadomego
dzia ania.  Przyszed   czas  ju   teraz  na  zrozumienie.  Odno nie  praktyki
przypominaj   mi  si   ró ne  sytuacje  z  treningów,  kiedy  kto   mówi  „to  nie
takie  atwe, nie  wychodzi mi, potrzeba mnóstwo czasu  eby to przyswoi ”.
Wtedy  pytamy?  Czy  pami tasz  jak  zaczyna /zaczyna   si   uczy   je dzi
na rowerze? Prawdopodobnie za pierwszym razem czu  si  nienaturalnie i
tr ci   równowag   a  tak e  przewraca   si .  Ka dy  kolejny  raz,  kiedy
powtórnie  wsiada   na  rower  wzmacnia   Ci   i  doprowadzi   do  tego
momentu,  e teraz je dzisz perfekcyjnie”.

„Hmm...  –  pomy la em  –  to  brzmi  nie le.  Zanim  spróbuj   znale
abe strony tego wszystkie, o czym b dzie mowa, najpierw sprawdz  na ile

rzeczywi cie to dzia a lub nie”

Pierwszy  dzie   up yn   na  kolejnych  prezentacjach  i  wiczeniach
prezentowanych  technik  i  strategii.  Ju   kolejnego  mia em  okazj   je
przetestowa  na „ywym organizmie”.

Wracaj c z przerwy obiadowej postanowi em odwiedzi  firm , która
od  d szego  czasu  zalega a  nam  z  p atno ciami.  Od  ponad  roku  nie
mogli my  w  aden  sposób  wyegzekwowa   nale nych  nam  pieni dzy.
Przechodz c  obok  siedziby  tej  firmy  pomy la em,  e  nie  mam  nic  do
stracenia.

Godzin   pó niej  wychodzi em  z  gotówk   w  kieszeni.  W  trakcie
rozmów zastosowa em tylko JEDN  z poznanych dzie  wcze niej technik!

Od  tego  momentu  min o  ju   kilka  lat.  W  tym  czasie  przeszed em
drog  od uczestnika szkole  do trenera prowadz cego takie szkolenia. Aby
jeszcze  g biej  pozna   tajniki  umys u  i  sta   si   jeszcze  skuteczniejszy
zdecydowa em  si   po wi ci   kilka  lat  na  studiowanie  psychologii  (SWPS),
przeczyta em  dziesi tki  ksi ek,  przetestowa em  niezliczon   ilo   technik  i
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strategii. Wiele osób mówi o nas, trenerach prowadz cych szkolenia w Yans
Cron,  e  jeste my  ekspertami,  profesjonalistami  w  dziedzinie  perswazji,
NLP i YAN System.  To mi e, ale w takich ja zawsze powtarzam:

„Nie  wierz  nam  na  s owo,  nie  ufaj  temu,  co  s yszysz  od  nas  i  co
czytasz.  Kluczem  do  poznania  i  stwierdzenia  jak  dobrze  co   dzia   jest
sprawdzanie,  sprawdzanie,  sprawdzanie.  Jest  samodzielne  przetestowanie.
Dlatego namawiam Ci  do tego aby  ka  technik  czy strategi  perswazji i
wywierania wp ywu, o której s yszysz lub czytasz samodzielnie przetestowa
lub przetestowa a.

Sam  sprawd ,  w  jakiej  dziedzinie,  kiedy  i  gdzie  to,  o  czym  tutaj
przeczytasz  lub  to,  co  us yszysz  na  warsztacie  zadzia a  najlepiej.  Czy  s
techniki 100% skuteczne zawsze i wsz dzie? Oczywi cie,  e nie! Ale pomy l
jakby  to  by o  gdyby  Twoja  skuteczno   wzros a  o  50%?  Jak  bardzo
poprawi oby to jako  Twojego  ycia?

Niektórzy twierdz ,  e techniki, których uczymy to manipulacja.

"  A  manipulacja  jest  z a!"  Czy by?  Ciekawy  jestem  jak  cz sto
ysza   takie  stwierdzenie.  Równie  cz sto  pada  pytanie:  „Czym  si   ró ni

wywieranie  wp ywu  od  manipulacji?”.  Ró ni  si   nazw .  W  polityce,  w
biznesie  techniki  wywierania  wp ywu  czy  manipulacji  s   chlebem
powszednim.

Czym bowiem s  techniki sprzeda y, prezentacji czy negocjacji, je li
kto   jest  w  tym  prawdziwym  Mistrzem?!!  Kiedy  jeste my  ekspertami
wywierania wp ywu nie tylko mo emy wp ywa  na pod wiadomo  i emocje
naszego  rozmówcy  lecz  równie   na  jego  zachowanie  oraz  jego  decyzje.
Wsz dzie  tam  gdzie  sukces  zale y  od  zachowania  i  decyzji  drugiego
cz owieka czy grupy  ludzi, czy to w biznesie, czy w polityce czy w wa nych
rozmowach,  skuteczno   jest  najwa niejsza.  Bez  wzgl du  na  to,  czym  si
zajmujesz  zawsze  komunikujesz  si   z  lud mi.  Ka da  komunikacja  (a
zw aszcza w biznesie) jest wywieraniem wp ywu. Skoro ka da rozmowa jest
wywieraniem wp ywu to jak to zrobi eby dos ownie za pomoc  kilku s ów
czy gestów sprawi ,  eby twoi oporni klienci czy ludzie, których nie udaje Ci
si   teraz  przekona ,  zmienili  si   w  gor cych  zwolenników  twoich  idei  czy
twoich produktów. Czy  pozna   kiedy   takich  ludzi,  których  jak  s ucha
czy  czyta   ich  teksty  to  budzi o  to  w  Tobie  takie  zainteresowanie,  e
zgadza  si  z ich ideami czy propozycjami? Wiesz jak to jest, kiedy jakie

owa czy tekst przyci gn  twoj  uwag  bez reszty i kiedy czytasz to czujesz
jak  narasta  w  Tobie  uczucie  coraz  wi kszego  zainteresowania  czy  wr cz
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fascynacji  i mo e sobie mówi   to  jest  to, o co mi chodzi. Ka dy ma takie
wspomnienia.

Dlaczego by  wiadomie nie wywo ywa  takich emocji u drugiej osoby
czy te  innymi technikami na ni  nie oddzia ywa eby osi gn  w nie taki
efekt? Czy jest to etyczne? A czy etyczne jest,  e jeste  manipulowany, kiedy
siedzisz  przed  ekranem  telewizora  czy  kiedy  kupujesz  co   w  sklepie  lub
kiedy negocjujesz warunki  z klientem? W takiej dzia alno ci  jak biznes czy
polityka  s owa  i  techniki wywierania  wp ywu  to klucz  do umys u drugiego
cz owieka  oraz  jego  zachowania  i  emocji,  którego  u ywasz  po  to  eby
osi gn  sukces.

Czym  zatem  ró ni  si   manipulacja  od  wywierania  wp ywu?  Otó
niczym. Jeszcze do niedawna napisa bym,  e wywieranie wp ywu ró ni si
od  manipulacji  intencjami,  jakie  za  nimi  stoj .  A  wi c  za  wywieraniem
wp ywu  stoj   intencje  pozytywne  a  za  manipulacja  negatywne.  A  dlaczego
nie  mia oby  by   odwrotnie?  Ile  razy  spotka   si   w  swoim  yciu  z
sytuacjami,  gdy  mimo  pozytywnych  intencji  skutek  okre lonego  dzia ania
okazywa  si  jak najbardziej negatywny i vice versa! Wniosek? Manipulacja
nie  jest  ani  dobra  ani  z a  (podobnie  jak  wywieranie  wp ywu).  Co  wi cej
zarówno  manipulacja  jak  i  wywieranie  wp ywu  to  wyra enia  opisuj ce  TO
SAMO  zjawisko  wzajemnego  oddzia ywania  ludzi  na  siebie!  Ale  to  nie
wszystko...

Jak bardzo b dziesz zaskoczony je li Ci powiem,  e praktycznie ca y
czas  podlegasz  manipulacji  w  sklepie,  przed  telewizorem  czy  w  trakcie
rozmowy i  e... sam manipulujesz innymi? Prosty przyk ad: u miechaj c si
do kogo  chcesz wywo  okre lony efekt (u miech, stan zadowolenia, itd.)
w osobie (osobach), do której kierujesz ten u miech. STOP! Czy wiesz,  e to,
co zrobi  jest form  manipulacji (wywarcia wp ywu)?

To,  e czytasz  ten  tekst oznacza,  e podj   lub  podj  by  mo e
jedn   z  najwa niejszych  decyzji  w  swoim  yciu:  chcesz  nauczy   si ,  w  jaki
sposób  u ywa   technik  wywierania  wp ywu  w  sposób  wiadomy  tak,  aby
pracowa y  one  dla  Ciebie,  tak,  aby  dzi ki  nim  Twoje  ycie  sta o  si
atwiejsze.

Nauczysz si  nie tylko, w  jaki sposób skutecznie wywiera  wp yw –
nauczysz  si   patrze   na  wiat  oczami  innych  ludzi.  Napisa em  „oczami”?

d!  Powinienem  napisa : „nauczysz  si   patrze   na  wiat
UMYS EM innych ludzi”, poniewa  to w naszych umys ach mie ci ca y
nasz  wiat. Co wa niejsze , ka dy z nas „widzi” ten  wiat nieco inaczej, ka dy

http://www.yanscron.pl
http://www.nlpwbiznesie.pl
http://www.mistrzmanipulacji.pl
http://www.hipnotycznymarketing.pl
mailto:info@yanscron.pl


„ Mistrz Manipulacji – podstawy (NLP i YAN System)”

Copyright © 2003 – 2005 Yans Cron Consulting Group sp. z o.o. (Piotr M.  abuz & Marcin Urba ski)
www.yanscron.pl || www.nlpwbiznesie.pl || www.mistrzmanipulacji.pl || www.hipnotycznymarketing.pl

info@yanscron.pl

strona 8 z 61

­  tak e  nieco  inaczej  –  reprezentuje  swój  subiektywny  wiat  poprzez
zachowania, s owa, komunikacj  werbalna i nie werbaln .

Zrozumienie  tego  faktu  i  wykorzystanie  go  otworzy  Ci  wrota  do
wspania ej  i  fascynuj cej  przygody  w  wiecie  skutecznej  komunikacji  i
wywierania wp ywu.

Czas, wi c zaczyna ...
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Rozdzia  I
Na pocz tku by o s owo

Na pocz tku by o s owo... S OWO! Tak, to w nie s owo jest czym
podstawowym  w  naszym  yciu,  które  od  s ów  si   zaczyna  (pierwszy  krzyk
noworodka) i na s owie si  ko czy (cho  czasami jest to tylko westchnienie).

owo towarzyszy nam przez ca e  ycie. Zarówno w formie werbalnej
jak  i  nie  werbalnej.  Jest  podstawowym  narz dziem  komunikacji  mi dzy
lud mi,  podstawowym  narz dziem  wywierania  wp ywu.  Wszak  w  ka dej
chwili,  gdy  komunikujemy  si   z  lud mi  wywieramy  na  nich  wp yw  i  sami
podlegamy  wp ywowi  innych.  Mo na  by  nawet  rzec,  i   w  procesie
komunikowania si  z otoczeniem za ka dym razem „sprzedajemy" lub raczej
staramy  si   co   "sprzeda "  (przekonania,  idee,  pomys y,  my li  na  ró ne
tematy, w asne zdanie, itd).

Odnosz c to do sfery biznesu mo na to sparafrazowa  i powiedzie ,
e w ka dej chwili co  komu  sprzedajemy (towar, us ugi, „siebie”, itd...). Z

punktu  widzenia  biznesu  oczywistym  jest,  i   najbardziej  zale y  Ci  na
sprzedaniu w nie towaru lub us ugi. Zanim jednak dokonasz sprzeda y, a
raczej  zanim  klient  zap aci  Ci  za  Twój  towar  lub  us ug   w  taki  czy  inny
sposób musisz je zaprezentowa .

To od tego, JAK  prezentacj  zobaczy klient z regu y zale y czy kupi
od  Ciebie  to,  co  chcesz  mu  sprzeda .  Sekretem  skutecznej  sprzeda y  jest
stworzenie  takiej  prezentacji,  aby  klient  poczu   wr cz  nieodparte
pragnienie,  wr cz  po danie  produktu  lub  us ugi,  które  im  prezentujesz.
Wbrew  temu,  co czytuje  si   w  niektórych podr cznikach dot.  sprzeda y  to
nie „potrzeba” lecz „pragnienie” i „chcenie” s  g ównym motorem zakupów.
90%  zakupów  to  wynik  w nie  tego,  e  „chcemy”  a  nie  tego  e
„potrzebujemy”.  A  wi c  najpierw  rozbud   emocje  a  potem  dostarcz
uzasadnienia  dla  zakupu  –  oto  sposób,  na  co  najmniej  podwojenie
sprzeda y w firmie!
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Jak to zrobi ?

Spraw aby klient zacz  odczuwa  po dany stan: „czuje, ze chce, ze
musze to mie  !!!” a potem zakotwicz ten stan czyli „zwi ” go z okre lonym
bod cem np. widokiem Twojego produktu. Skutek? Widok produktu = stan
u klienta: „chce, ze musze to mie !!!”

Dostarcz  klientowi  uzasadnienia  do  zakupu  (np.  w  przypadku
drogiej marynarki czy ekskluzywnego zegarka uzasadnieniem mo e by : „na
moim stanowisku MUSZE  adnie i elegancko wygl da ”).

Powtórzmy  jeszcze  raz:  to  uczucie  popycha  do  zakupu  –  logika  za
dostarcza jego logicznego uzasadnienie.

Przypomina mi to zdarzenie, którego nie dawno by em  wiadkiem w
jednym  z  hipermarketów  gdzie  akurat  trwa a  promocja  na  panoramiczne,
„n­calowe”  odbiorniki  telewizyjne  (wiesz  takie  ca kiem  p askie,  idealne  do
kina  domowego,  w  srebrnej  obudowie  z  niesamowitym  systemem

wi kowym i z DVD w komplecie).

Przed  stoiskiem  z  t   promocja  przystan o  ma stwo.  Tak  si
sk ada,  e  wcze niej  s ysza em,  i   przyjechali  do  hipermarketu  po  kilka
zgrzewek napojów owocowych (mieli je ju  w koszyku).

Przystan li wiec i oto, jaka rozegra a si  scena:

­  Krzy , zobacz! Taki telewizor jak ma moja siostra!
­  A  rzeczywi cie...  taki  sam  Asiu.  O  i  jaka   promocja  jest.  ­

Przepraszam  prosz   Pana  ­  zapyta   sprzedawcy  ­  a  o  co  chodzi  w  tej
promocji?

Sprzedawca  na  tym  stoisku  by   naprawd   skuteczny  –  w  ci gu  10
minut doprowadzi  ma stwo do podj cia decyzji o zakupie. Ju  TERAZ,
natychmiast! W oczach obojga malowa a si  niepohamowana wr cz  dza.
Jak tego dokona ? Otó , ...

Hmm, zanim opowiem jak tego dokona  najpierw krótka prezentacja
jak  sobie  t umaczy o  ten  zakup  owo  ma stwo  (czekaj c  na  rachunek,
gwarancje, itd. ...):

­ (ona) I tak mieli my kupi  nowy telewizor; zreszt  b dzie pasowa
idealnie do tej nowej lawy, wiesz tej, co ja wczoraj ogl dali my w katalogu u
develepera,  który  nam  proponowa   mieszkanie.  No  wiesz!  To  mieszkanie,
które  kupuje  si   ze  wszystkimi  meblami...  no  i  w nie  w  katalogu  tych
mebli by a ta  awa ! ...
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­  (on)  Jasne,  przypominam  sobie!  W  ko cu  mo e  by my  si
zdecydowali na  to mieszkanie... No  i wreszcie b  móg  obejrze   ten  film
na DVD co go dosta em na gwiazdk . Le y na polce i si  marnuje!

­ (ona) W nie! A w pracy to tylko ja nie mia am DVD. A TERAZ to
ta wredna Józka paluchy sobie z zazdro ci poobgryza... itd...

Wyliczanka  niezmiernie  wa nych  i  jak  najbardziej  „logicznych”
powodów zakupu trwa a jeszcze przez par  minut. Pewnie zastanawiasz si ,
w jaki sposób sprzedawca doprowadzi  ich do takiego stanu? To proste.

Po  prostu  potrafi   znakomicie  wywo ywa   w  potencjalnym  kliencie
odpowiednie  stany.  Jeszcze  par   minut  przed  wej ciem  do  hipermarketu
jego „ofiary” nie wiedzia y nawet, ze taki telewizor istnieje a po 30 minutach
ju  go pakowali do samochodu!

Gdyby próbowa  sprzeda  ten telewizor pos uguj c si  argumentami
„logicznymi” i „racjonalnymi” ma stwo wyjecha oby z hipermarketu, co
najwy ej z ulotka dot. promocji i zgrzewna owocowych soków.

A  co  konkretnie  „zrobi ”  ten  sprzedawca?  O  tym  dowiesz  si   ju
wkrótce  z  e­booka  „Mistrz  Manipulacji  –  I  Ksi ga  Perswazji”.  Tymczasem
zapraszam  do  lektury  kolejnych  rozdzia ów,  które  by   mo e  ju   teraz
pozwol  Ci na odkrycie „sekretu sprzedawcy”.

Chcesz wiedzie  wi cej na temat
perswazji i wywierania wp ywu?

Zapraszamy na www.yanscron.pl

Chcesz dowiedzie  si  jak napisa
skuteczny tekst perswazyjny

(ofert , reklam , tekst na stronach www, itp.)?
Zapraszamy na www.hipnotycznymarketing.pl
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Rozdzia  II
Podstaw  dobrego kontaktu jest... dobry kontakt!

Umiej tno   szybkiego  zbudowania  zaufania  oraz  sympatii  u  innych
oznacza  zdolno   szybkiego  nawi zania  dobrego  kontaktu.  Zbudowanie
takiego  kontaktu,  który  sprawia,  e  rozmowa  toczy  si   w  atmosferze
zaufania, otwarto ci  i  jednocze nie swobody  jest bardzo wa ne nie tylko w
biznesie, terapii, sprzeda y lecz w ka dej dziedzinie  ycia.

Kiedy doskonale Ci si  z kim  rozmawia, kiedy jeste  poch oni ty rozmow
to  sk d  wiesz,  e  pozostajesz  z  rozmówc   w  dobrym  kontakcie?  Mo esz
powiedzie :  po  prostu  wiem  albo  to  czuj ,  kiedy  dobrze  mi  si   z  kim
rozmawia.  Ka dy  to  wie.  Oczywi cie  masz  racj .  Natomiast,  kiedy  jest
zbudowana  dobra  relacja  w  trakcie  rozmowy  to  ludzie  utrzymuj   ze  sob
kontakt.

Nie  chodzi  tu  tylko  o  komunikacj   werbaln ,  (s owa  to  tylko  7%  si y
komunikacji)  lecz przede wszystkim w jaki sposób cia o, g os a tak e  rytm
oddechu  wiadcz   o  jako ci kontaktu. By  mo e wiesz,  e  ludzie  w  trakcie
naprawd  dobrej relacji odzwierciedlaj  swoj  postaw , gesty a tak e mówi
z podobn  szybko ci  oraz u ywaj  podobnego tonu g osu.

Czy zdarzy o Ci si  kiedy  obserwowa   ludzi w kawiarni czy w restauracji?
Przypatruj c si  rozmawiaj cym ze sob  ludziom doskonale od razu wida ,
które  osoby  maj   ze  sob   dobry  kontakt  a  które  nie.  Rozmowa  ludzi
pozostaj cych  ze  sob   w  dobrym  kontakcie  wygl da  nieco  jak  taniec,  w
którym partnerzy odzwierciedlaj  i uzupe niaj  swoje ruchy. Zaanga owani
w rozmow  nie obserwuj  tego,  e ich cia a przyjmuj  t  sam  postaw ,  e w
podobny  sposób  gestykuluj ,  e  mówi   z  podobn   szybko ci   i  u ywaj
podobnej barwy g osu. Ich reakcje staj  si  w pe ni zharmonizowane.

Im g bszy kontakt  tym wi ksza tendencja do harmonizacji. Pami tam jak
wiele  razy  podczas  anga uj cej  rozmowy  z  przyjació mi,  kiedy  zwróci em
uwag   na  to,  w  jaki  sposób  siedzimy,  okaza o  si ,  e  wszyscy  przyj li my
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podobn   lub  tak   sam   pozycj   cia a.  Czy  zdarzy o  Ci  si   kiedy   taka
sytuacja?  Z  pewno ci   nie  raz.  Tylko  wiadomie  nie  zwraca   lub  nie
zwraca  na to uwagi i  wiadomie z tego nie korzysta  lub nie korzysta .
Odzwierciedlanie  czyjej   pozycji  cia a  czy  g osu  w  trakcie  wytworzenia
dobrej relacji z rozmówc  jest naturalne i nie wiadome.

Powstaje,  zatem  pytanie,  w  jaki  sposób  wiadomie  korzysta   z  tych
mo liwo ci? Nawi zywanie dobrego kontaktu jest jednym z najwa niejszych
zagadnie   NLP  i  perswazji  po  to  eby  pomóc  rozmówcy  zrozumie   nasz
punkt  widzenia.  Nie  zawsze  atwo  jest  doprowadzi   do  pe nego
porozumienia. Istnieje wiele czynników, które powoduj ,  e porozumienie z
innymi  jest  czasami  trudne.  Dlatego  atwiej  Ci  b dzie  osi gn   sukces  w
rozmowie, kiedy uda Ci si  stworzy  wi  pomi dzy Tob  a rozmówc , czyli
zbudowa   dobry  kontakt.  Kontakt  umo liwi  Ci  wybudowanie  drogi
biegn cej  do  drugiej  osoby,  po  której  to  drodze  b dziesz  móg   t   osob
poprowadzi .

W  NLP  nazywa  si   to  dopasowaniem  i  prowadzeniem.  Je eli  chcesz  w
procesie komunikacji wp ywa  na kogo   i prowadzi  kogo  to najpierw si
do tej osoby dopasuj. Mo esz dopasowa  bezpo rednio swoj  postaw , gesty
i g os do swojego rozmówcy. Mo esz  te  dopasowa  si  do czyjego   j zyka
cia a  za  pomoc   innego  ruchu  (dopasowanie  na  krzy )  np.  je eli  kto   ma
skrzy owane  d onie  mo esz  skrzy owa   nogi  albo  mo esz  harmonizowa
ruchami  d oni  ruchy  ca ego  cia a  rozmówcy  itd.  Dopasowanie  j zyka  cia a
czy  g osu  jest  naturalnym  wyra eniem  zainteresowania  drugiej  osobie  a
tak e  pami taj,  e  lubimy  ludzi  podobnych  do  siebie.  Dopasowanie  czy
dostrojenie  cia a  i  g osu  do  rozmówcy  jest  jednym  z  elementów
potwierdzania  w  NLP.  Dostroi   i  dopasowa   si   do  kogo   to  nie  tylko
odzwierciedla  jego pozycj  cia a, gesty czy g os.

Dopasowa  si  to znaczy do czy  si  do rozmówcy w jego  wiecie,  wiecie
emocji, warto ci,  kultury  i w  sposobie  postrzegania  rzeczywisto ci.  Jest  to
jedna  z  bardzo  skutecznych  metod  budowania  wi zi  w  rozmowie.  Kiedy
dopasujesz si  do drugiej osoby to nast puje moment kiedy Ty przejmujesz
inicjatyw . Je eli w pe ni dopasowa  si  i dostroi  do swojego rozmówcy
to  zmiana  twojego  zachowania  wywo a  zmian   zachowania  u  Twojego
rozmówcy.  Je eli  przyspieszysz  tempo  on  te   przyspieszy,  je eli  zmienisz
pozycj  on te  po chwili j  zmieni.

Prowadzenie  to  zmiana  zachowania,  eby  druga  osoba  mog a  Ci
na ladowa . Jest to sygna ,  e twój rozmówca pod a za Tob  i to pod a w
sposób  nie wiadomy.  Dopasowanie  i  prowadzenie  s   bardzo  wa nymi
ideami i zasadami NLP. Aby dopasowa  si , prowadzi  kogo  i jednocze nie
wp ywa  na kogo  powiniene  zwraca  uwag  na osob , z któr  rozmawiasz
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a  tak e  by   na  tyle  elastycznym  w  swoim  zachowaniu  eby  zbudowa
kontakt i osi gn  porozumienie.

Je eli  zawsze  pozostaniesz  przy  swoich  sta ych  zachowaniach  ograniczasz
swoje  mo liwo ci.  Czasami  b dziesz  skuteczny  a  czasami  nie.  Im  bardziej

dziesz  gotów  na  zmiany  w  swoich  zachowaniach  tym  atwiej  b dzie  Ci
osi gn  sukces w rozmowach z innymi.

Chcesz wiedzie  wi cej na temat
perswazji i wywierania wp ywu?

Zapraszam Ci  na strony serwisu
www.yanscron.pl

Chcesz dowiedzie  si  jak napisa
skuteczny tekst perswazyjny

(ofert , reklam , tekst na stronach www, itp.)?
Zapraszam Ci  na strony serwisu
www.hipnotycznymarketing.pl
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Rozdzia  III
”Czy przesta  ju  pan molestowa ... ?” ­ czyli si a
presupozycji.

Stany  Zjednoczone,  sala  s dowa  w  jednym  z  s dów.  W  awie  dla
wiadków  w nie  siada  bieg y  s dowy  o  wygl dzie  zdecydowanie

wzbudzaj cym zaufanie: szpakowaty, przystojny m czyzna w wieku ok. 60
lat, w idealnie dobranych do owalu ­ opalonej na br z ­ twarzy okularach.

­ Kim Pan jest z zawodu? – pyta prokurator, który powo  tego
bieg ego

­ Jestem dr nauk medycznych, od 20 lat bieg ym s dowym
specjalizuj cym si  w sprawach analogicznych do tej, w której zosta em
powo any...

­ A jakie jest Pa skie do wiadczenie zawodowe?

­  Jestem  profesorem  na  kilku  uniwersytetach  (i  tutaj  pada
imponuj ca  lista  wy szych  uczelni),  autorem  kilkudziesi ciu  ksi ek  i
kilkuset artyku ów publikowanych w najznakomitszych pismach z mojej i ni
tylko mojej bran y. Ponad to jestem sta ym konsultantem w kilkudziesi ciu
firmach na ca ym  wiecie. Tak jak ju  wspomina em od ponad 20 lat jestem
bieg ym  s dowym,  w  tym  tak e  w  sprawach  tocz cych  si   przed  S dem
Najwy szym.  W  ci gu  tych  20  lat  ani  jedna  moja  ekspertyza  nie  zosta a
przez nikogo podwa ona a wiele z nich sta o si  podstaw  nowych s dowych
precedensów.

Nie trudno odgadn ,  e wynikiem tej wyliczanki poziom autorytetu
bieg ego  u  awników  wzrós   po  sam  dach  S du.  Prokurator  zaciera   r ce  z
zadowolenia. Ten bieg y by  asem w jego r kawie a ekspertyza bieg ego ma
ostatecznie  pogr   oskar onego.  Ostatecznie  i  nieodwo alnie.  Nast pna
godzina  up yn a  na  monologu  bieg ego,  który  –  zgodnie  z  oczekiwaniem
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prokuratora  –  udowadnia   ponad  wszelk   w tpliwo ,  e  jedynym
odpowiednim  miejscem  dla  oskar onego  jest  ma o  wygodna  cela  w
stanowym  wi zieniu.  Prokurator  triumfowa .  Na  twarzy  malowa a  mu  si
rado . Kolejna wygrana sprawa, kolejny krok ku upragnionemu awansowi.
Jedyne  co  przeszkadza o  mu  si   w  pe ni  napawa   zwyci stwem  to
zagadkowy wyraz twarzy adwokata, który ze stoickim spokojem wys uchiwa
tyrady  bieg ego,  z  lekkim  i  tajemniczym  u miechem  oczekuj c  na  jej
zako czenie.

­ Czy prokurator ma jeszcze jakie  pytania do bieg ego?
­ Nie Wysoki S dzie
­  wiadek jest do Pa skiej dyspozycji – s dzia wymownie spojrza  na

adwokata
­ Dzi kuj  Wysoki S dzie. Mam tylko jedno pytanie do pana – rzek ,

zbli aj c  si   do  awy  dla  wiadków.  Opieraj c  o  ni   prawe  ramie  i  stoj c
twarz   w  twarz  z  bieg ym  zapyta   –  Czy  przesta   Pan  ju   molestowa
seksualnie swoj  pasierbic ?

Sala zamar a.

­  Protestuje!  –  zarycza   jak  ranione  zwierze,  z  ob dem  w  oczach
prokurator

­ Ja... nie... to nie prawda... – wykrztusi  bieg y
­ Prosz  odpowiedzie  na pytanie – TAK lub NIE! – za da  adwokat

patrz c mu prosto w oczy
­ Nie, to znaczy... – pl ta  si  w odpowiedziach bieg y
­ TAK czy NIE?! – powtórzy  z naciskiem adwokat
­ Protestuje, prooooteeeestuje ! Sprzeciw Wysoki S dzie, sprzeciw!!!

– dar  si  jak op tany prokurator
­  Sprzeciw  przyj ty!  –  s dzia odzyska   g os –  Panie  mecenasie  je li

jeszcze raz posunie si  Pan do czego  takiego ukarz  Pana grzywn ! Pa skie
pytanie zostanie wykre lone z protoko u a  aw  przysi ych instruuj , aby
nie uwzgl dnia  tego pytania i nie bra  go pod uwag  w trakcie obrad  awy.

­ Rozumiem Panie s dzio, odwo uj  swoje pytanie,. Nie mam wi cej
pyta  do  wiadka – rzek  spokojnie adwokat, patrz c na prokuratora, który
spocony jak mysz w nie traci  wszystko to, czym jeszcze przed chwil  si
tak cieszy .

Co si  sta o na tej sali s dowej? Co takiego zrobi  adwokat? Jak to si
sta o,  e ca y autorytet bieg ego p  jak mydlana ba ka.

Pierwsza  odpowied ,  jaka  si   narzuca  to:  „oskar   bieg ego  o
molestowanie  pasierbicy”.  I  to  jest  dobra  odpowied ,  ale  to  nie  wszystko.
Adwokat w swoim pytaniu­oskar eniu pos  si  specyficzn  konstrukcj
lingwistyczn   zwan   presupozycj .  Zwró   uwag ,  e  by o  ono
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skonstruowane  w  taki  sposób,  i   ­  przyjmuj c  zasad   obowi zuj   w
ameryka skich s dach odpowiadania na pytanie TAK lub NIE – bieg y nie
mia   szans  na  jakkolwiek  sprostowanie.  Odpowied   TAK  by a  jawnym
przyznaniem  si   do  tego,  e  kiedy   molestowa   wnuczk   odpowied   NIE
wskazywa a na fakt,  e robi to nadal. Adwokat zada  pytanie, które wywo o
okre lony  i  zamierzony  przez  niego  efekt  niezale nie  od  tego  czy  to,  o  co
pyta   by o  prawd   czy  te   nie.  Abstrahuj c  od  etyki  (zdecydowanie

tpliwej,  je li  presupozycja  o  molestowaniu  by a  k amstwem)  efekt  s ów
adwokata by  dok adnie taki, na jaki liczy .

Tak  w nie  dzia aj   presupozycje.  Najpro ciej  ujmuj c  s   to
struktury  lingwistyczne  (pytania,  stwierdzenia,  polecenia,  itd.  czyli
nieomal e ka dy rodzaj komunikatu, który „wysy asz” w formie werbalnej)
opieraj ce si  o pewne za enia, które przyjmujesz  e s  prawdziwe.

Np. w stwierdzeniu: „ Moja  ona wróci a z Hawajów” zawiera szereg
za  (presupozycji):

Prawd   jest  to,  e  istniej   kto   taki  jak  Twoja  ona  i  istniej
miejsce zwane Hawajami
Prawd   jest  to,  e  kiedy   o eni   si   z  kobiet ,  któr   teraz
nazywasz swoj on
Prawd  jest to,  e kobieta ta gdzie  wyje a (skoro wróci a
to musia a wyjecha )
Prawd  jest to,  e udaj c si  na Hawaje i wracaj c z Hawajów

ywa a jakiego rodka lokomocji
Prawd  jest to,  e ci gle jeszcze jest Twoj on
itd.

Zwró   uwag ,  e  wszystkie  te  za enia  czynisz  w  sposób
nie wiadomy.  Co  wi cej  odbiorca  Twojego  komunikatu  do  którego  go
kierujesz równie  w sposób nie wiadomy przyjmuje te za enia. Zarówno
Ty  jak  i odbiorca  komunikatów  w  sposób  wiadomy  koncentrujecie  si   na
komunikacie  „Moja  ona  wróci a  z  Hawajów”  jednocze nie  nie wiadomie
przyjmuj c za pewniki szereg za , o których pisa em powy ej.

Uogólniaj c: ZAWSZE, gdy Ty co  mówisz do kogo  lub kto  mówi
(lub pisze) do Ciebie to ­ aby komunikat mia  sens ­ w sposób nie wiadomy
przyjmujecie za prawdziwe szereg informacji (presupozycji) „kryj cych si ”
za  otrzymanym  komunikatem.  Kontroluj c  i  u ywaj c  wiadomie
presupozycji  wp ywasz  na  postrzeganie  wiata  i  dzia anie  swoje  i  innych
ludzi.
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Wró my  na  chwil   do  naszego  przebieg ego  adwokata.  Jakie
presupozycje  zawarte  by y  w  pytaniu:  „Czy  przesta   Pan  ju   molestowa
seksualnie swoj  8 letnia wnuczk  ?”

Prawd  jest to,  e istnieje jaka  dziewczynka
Prawd  jest,  e ma ona 8 lat
Prawd  jest,  e jest czyj  wnuczk
Prawd  jest,  e tym kim  jest bieg y
Prawd  jest,  e jest molestowana
Prawd  jest,  e tym kim , kto j  molestuje jest bieg y
I  w  ko cu  skoro  w  pytaniu  jest  mowa  o  sko czeniu  lub  nie
jakiej  czynno ci to musia a si  ona kiedy  rozpocz

I  wszystkie  te  za enia  w  chwili  zadania  pytania  przez  adwokata
nie wiadome umys y  awników przyj y za prawdziwe! Protesty prokuratora
i uwagi zwracane przez s dziego, a tak e wycofanie si  samego adwokata z
tego pytania nie mia y ju  znaczenia. W nie wiadomych umys ach  awników
„ziarno  zosta o  zasiane”  i  autorytet  zosta   –  co  najmniej  –  powa nie
nadszarpni ty.

Czy ju  domy lasz jak pot nym narz dziem mog  by  presupozycje
w wywieranie wp ywu?

Chcesz wiedzie  wi cej na temat
perswazji i wywierania wp ywu?

Zapraszam Ci  na strony serwisu
www.yanscron.pl

Chcesz dowiedzie  si  jak napisa
skuteczny tekst perswazyjny

(ofert , reklam , tekst na stronach www, itp.)?
Zapraszam Ci  na strony serwisu
www.hipnotycznymarketing.pl
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Rozdzia  IV
Metaprogramy ­ klucz do umys u klienta

Ilekro   my   o  metaprogramach  przypomina  mi  si   zdarzenie
sprzed  wielu,  wielu  lat  gdy  jako  agent  ubezpieczeniowy  sprzedawa em
polisy na  ycie ...

* * *

Ten  tydzie   nie  zacz   si   najlepiej.  W  poniedzia kowy  ranek,
zdyszany i spó niony, wpad em do biura jak burza. Zniecierpliwiony klient
ju   na  mnie  czeka .  Po  chwili  okaza o  si ,  e  zrobi   to  tylko  po  to  aby  ­  ze

liw  satysfakcj  w oku ­ oznajmi ,  e nie skorzysta z mojej oferty i kupi
polis  dla siebie i rodziny u konkurencji. Zgrzytn em z bami w udawanym

miechu.

­  To  wspania y  wybór,  prosz   pana!  Sam  nie  wybra bym  lepiej...  ­
sypa em  uprzejmo ciami  jak  sztukmistrz  królikami  z  cylindra
odprowadzaj c  klienta  to  wyj cia,  staraj c  si   zachowa   spokój.  Ale  jak  tu
zachowa   spokój,  gdy  plan  sprzeda y  „le y”  a  szef  codziennie  wymownie
patrzy  na  moje  raporty  z  min   kata  czekaj cego  na  znak  do  wykonania
wyroku.

odny ­ nie zd em jeszcze zje niadania ­ i w ciek y powlok em
si   do  pomieszczenia  „metr  na  metr”  zwanego  w  firmie  „kuchni   dla
agentów”. Gdzie ta kawa... O  esz! Tylko rozpuszczalna i w dodatku pod ego
gatunku. Prze ykaj c z trudem ciemn  ciecz, przypominaj  w konsystencji
dok adnie  to,  co  wylatuje  z  zapchanego  kolanka  rury  od  zlewu  po  jej
przepchaniu wróci em do swojego biura.

Na  moim  fotelu,  rozparty  jak  basza,  z  nogami  na  moim  biurku
siedzia  Jerzy.

­  Ooo!  Cze   Piter!  ­  rykn   tak  jak  to  mia   w  zwyczaju  ­  Wpad em
tylko na chwilk . Wiesz... przykro mi ale nie za apa  si  na to szkolenie w
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Hiszpanii. Sam rozumiesz. By y tylko trzy miejsca, wi c jadzie szef z  on  no
i ja ­ powiedzia  u miechaj c si  tym swoim u miechem jak z reklamy pasty
do  z bów.  „Aha,  przykro  Ci...  eby   tak  by   zdrów  jak  esz  to  by
wiecznie”  ­  pomy la em.  Cho   „krew  mnie  zalewa a”,  odwzajemni em

miech sztuczny jak szcz ka mojej te ciowej.

­  Gratuluj ,  od  dawna  nale   Ci  si   ten  wyjazd.  A  teraz  spadaj, bo
mam kup  pracy.

­  Ech  bracie,  ju   nie  mog   si   doczeka   ­  niezra ony  tym,  co
powiedzia em  ci gn   Jerzy  ­  le aczek,  pla a  i  t   pi kne,  pon tne  kobiety.
No i oczywi cie w r ku szklaneczka 15­letniej whisky...

­ 15 ­ letniej whisky? ­zapyta em, targni ty z ym przeczuciem

­  No  tak!  Tej,  któr   mi  „wisisz”!  ­  znowu  b ysn   tym  swoim
miechem  ­  To  jeszcze  nie  wiesz  ?  Paw owi  tez  si   nie  uda o,  przegra

zak ad!  ­  poderwa   si   z  fotela  i  mijaj c  mnie  klepn   protekcjonalnie  w
rami  ­ Nic si  nie martw, wypij   j  za Twoje zdrowie. Uciekam do siebie,
butelczyn  mo esz przynie  jutro!

Opad em  na  fotel  jak  worek  zgni ych  kartofli.  Spó ni em  si ,
straci em klienta, Hiszpani  b  móg  sobie poogl da  na pocztówkach od
Jerzego i w dodatku jestem „do ty u” na kup  kasy (w czasach, gdy dzia a si
ta  historia  butelka  15­letniej  markowej  whisky  to  by o  naprawd   spory
wydatek).  Powinienem  by   w ciek y,  ale...  nie  by em.  Rozsadza a  mnie
wr cz  ciekawo   i  zaintrygowanie.  „Jakim  cudem  Paw owi  si   nie  uda o?
Taki kozak, champion, mistrz i czarodziej sprzeda y i nic nie zdzia ...” To
ju   3  tydzie   jak  „obrabiali my”  mecenasa  Rozwadowskiego,  który  chcia
wykupi  w naszej firmie polisy na astronomiczne kwoty. Po raz pierwszy w
historii firmy zdarzy o si ,  e klient sam si  do nas zg osi , poprosi  o wizyt
agenta  i...  w  tym  momencie  zacz y  si   „schody”.  aden  z  agentów,  który
rozmawia   z  mecenasem  Rozwadowskim  nie  potrafi   zamkn   sprzeda y  !
Nawet Pawe , który potrafi zamkn  ka  sprzeda ,  jaka „nawinie mu si
pod r ”

Po raz pierwszy w historii firmy zdarzy o si ,  e klient sam si  do nas
zg osi , poprosi  o wizyt  agenta  i... w tym momencie zacz y si  “schody”.

aden z agentów, który rozmawia  z mecenasem Rozwadowskim nie potrafi
zamkn   sprzeda y!  Nawet  Pawe ,  który  potrafi  zamkn   ka   sprzeda
jaka “nawinie mu si  pod r ”.

Ech...  si a  z ego  na  jednego  –  pomy la em  –  Je li  tydzie   tak  si
zaczyna to jak si  sko czy? Trz sieniem ziemi? Po arem naszego biurowca?
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Wizyt  te ciowej?! (no nie, a  tak  le to nie b dzie chyba ...). Dopi em p yn,
który mia  by  kaw  i ruszy em do Paw a.

­ Cze  mistrzu! No, opowiadaj jak by o u mecenasa... – zacz em od
progu.

­  Cze ...  A  co  tu  opowiada .  To  samo,  co  zawsze.  Niby  go   chce
kupi  polis , ale “nie kupuje” tego, co si  do niego mówi. Zupe nie jakbym
gada  po chi sku. Dok adnie to, o czym opowiadali wszyscy Ci, którzy byli u
niego  przede  mn .  Sorry,  nie  uda o  si .  Szef  Ci   pewnie  obsobaczy,  bo
obroty ostatnio mamy zdecydowanie poni ej normy.

­  Tiaaa...  –  potwierdzi em  z  udawanym,  dziarskim  u miechem  –
nie id  do niego

­ Powodzenia, nie b dzie  atwo

“Nie b dzie  atwo” – jasne,  e nie b dzie! Ju  widzia em Szefa z min
ciek ego borsuka  jak robi mi wyk ad o normach, poziomie sprzeda y  i...

premiach, których nie b dzie. By o gorzej ni  si  spodziewa em.

­ Nie wiem jak to zrobisz. Ta transakcja MUSI by  dopi ta jeszcze w
tym  tygodniu.  Rozumiesz?  MUSI!  Sam  wiesz,  e  sprzeda   nie  wygl da
ostatnio najlepiej. Nie mo emy by  po raz drugi z kolej na ostatnim miejscu
w  regionie.  To  mo e  kosztowa   mnie  posad .  Ale  pami taj  –  ci gn   ze
wzrokiem bazyliszka – zanim wylec  ja, Ty po egnasz si  z prac  wcze niej!
Jutro jad  do Hiszpanii. Wracam na jeden dzie  w Pi tek i chce widzie  na
biurku raport z zamkni cia tej sprzeda y. No, widz ,  e si  rozumieli my...
do  roboty  wi c,  do  roboty...  –  rzek ,  po  czym  ostentacyjnie  zag bi   si   w
lekturze przewodnika “Hiszpania w tydzie ”.

atwo  powiedzie :  zamkn   sprzeda .  Chryste, a  niby  jak  mam  to
zrobi ?!  Tu  nawet  sam...  zaraz,  zaraz..  czemu  nie  pomy la em  o  tym
wcze niej  !” – jak szalony dopad em najbli szego telefonu. “Krzysiek! Tak!
Tylko  Krzysiek!”  Nerwowo  wykr ci em  numer,  ciskaj c  s uchawk   tak
mocno jakbym chcia  z niej wycisn  pó  litra wody.

“Halo,  Krzysiek?  Cze   bracie,  potrzebuj   Twojej  pomocy.
Natychmiast!” – wypali em jak tylko us ysza em jego g os – “Kiedy mo esz
przyjecha  ?”

Nast pnego dnia rano dzwoni em do mecenasa i umawia em siebie i
Krzy ka na wizyt  pó nym popo udniem.
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Kilka  godzin  pó niej  Krzysztof  wita   si   ze  mn   i  nie  certol c  si
poprosi  o dok adne zreferowanie sprawy. Po kilku zdaniach przerwa  mi.

­  Dobra.  Wiem  wszystko.  Teraz  zapro   mnie  gdzie   na  fili ank
dobrej  kawy,  bo  to,  co  tutaj  serwujecie  przypomina  wod   u yt   do  mycia
popielniczki.

Oczywi cie  nie  sko czy o  si   na  kawie.  By   jeszcze  obiad,
podwieczorek,  wczesna  kolacja  i  dodatkowy  deser  (i  wszystko  w  ci gu
niespe na  1,5  godziny).  Przesta em  si   dziwi   si ,  jakim  cudem  przy
wzro cie  nieco  ponad  160  cm  i  bardzo  aktywnym  trybie  ycia  Krzysztof
osi ga  wag  zawodnika sumo.

­ No to boju Piotr!  Idziemy do tego Twojego mecenasa, bo  ju  czas
najwy szy!  –  powiedzia   na  pól  godziny  przed  planowanym  terminem
spotkania.

Mecenas  przyj   nas  bardzo  grzecznie,  acz  z  bardzo  wyczuwalnym
dystansem. Usiedli my w eleganckim salonie.

­ W czym mo emy Panu pomóc, panie mecenacie? – zacz  Krzysztof

To, czego by em  wiadkiem pó niej do dzisiaj budzi mój podziw. W
którym  momencie rozmowy zobaczy em dwie osoby, które rozmawia y ze
sob   jakby  zna y  si   od  dawna  i  rozumia y  nieomal e  bez...  s ów.  Obaj  na
pe nym  luzie  (dystans,  który  na  pocz tku  roztacza   wokó   siebie  mec.
Rozwadowski  gdzie   znikn ),  zrelaksowani  i  rozmawiaj cy  o  wszystkim
tylko nie o polisach! Min o pó  godziny, potem godzina i ci gle o wszystkim
tylko  nie  o  ubezpieczeniu...  Zaczyna em  si   niepokoi ,  stukn em  Krzy ka
pod sto em w kostk . Ten spojrza  na mnie z min  sfinksa, u miechn  si
lekko  i grzecznie da  do zrozumienia mecenasowi,  e nasza wizyta zmierza
ku ko cowi.

­ O przepraszam bardzo panów, rozgada em si ... to gdzie te umowy
do podpisania ? – zapyta  wyjmuj c z ocone pióro. Oniemia em! Wr cz
zabrak o mi s ów. Jak to? To ju ? Tak po prostu?

­ Jak to zrobi ?! – rzuci em si  na Krzyska ledwo wsiedli my do
samochodu.

­ Jak to jak? Po prostu rozmawia em z nim w j zyku, który rozumia
i który motywowa  go do dzia ania! – u miechn  si  puszczaj c do mnie
oko.
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­  e co? A moi agenci to niby, w jakim j zyku si  z nim
porozumiewali? Po chi sku???! – wypali em nieco ju  zirytowany

­ Metaprogramy bracie, metaprogramy!

­  A  có   to  takiego?  –  zapyta em  i  us ysza em  co   co  sprawi o,  e
poziom  sprzeda y  mojej  (i  moich  agentów)  przekroczy   wszelkie  normy  i
za enia  poczynione  przez  naszych  szefów  a  jednocze nie  rozpocz a  si
moja wielka przygoda z technikami i strategiami wywierania wp ywu.

Najpro ciej  rzecz  ujmuj c  metaprogramy  to...  ­  i  tutaj  Krzy
rozpocz  wyk ad który trwa  do rana.

Czym wi c s metaprogramy?

Do  Twojego  mózgu  dociera  niezliczona  ilo   informacji.  Aby
prawid owo  je  zinterpretowa ,  nada   im  jaki   sens  musi  nast pi   proces
organizacji  tej  informacji  w  okre lone  struktury.  Upraszaj c  mo na
powiedzie ,  e  metaprogramy  s   odpowiedzialne  za  sposób  przetwarzania
tych  informacji.  To  metaprogramy  s   odpowiedzialne  za  to,  na  jakie
informacje zwracamy uwag  a na  jakie nie. Co wi cej nie  tylko decyduj  o
tym  jak  reagujemy  na  te  informacje  (np.  mniejszym  lub  wi kszym
zaanga owaniem  uwagi).  Wyobra   sobie  szklank   pe   wody.  Je li  z  niej
wypijesz  po ow   to  czy  szklanka  jest  w  po owie  pusta  czy  te   w  po owie
pe na?  Odpowied   na  to  pytanie  zale y  m.in.  w nie  od  tego,  jaki
metaprogram reprezentujesz.

Metaprogramy  stosujesz  w  sposób  nie wiadomy.  Dzi ki  nim
filtrujesz  wiat  i  informacje  do  Ciebie  docieraj ce.  U  osób,  z  którymi  si
komunikujesz  mo esz  zidentyfikowa   metaprogramy  po  wzorcach

zykowych,  jakich  u ywaj   te  osoby.  Poniewa   dobry  rozmówca  stara  si
dopasowa   swój  sposób  komunikacji  do  modelu  wiata  osoby,  z  któr
rozmawia, wi c  aby  skutecznie  komunikowa   si   z  innymi  powiniene   nie
tylko  dokona   identyfikacji  metaprogramów  u  rozmówcy,  ale  tak e
dopasowa   do  nich  wzorce  j zykowe,  których  u ywasz  (innymi  s owy
mówi c dopasowa  si  do jego metaprogramów).

Przejd my  do  konkretnego  przyk adów,  a  raczej  konkretnych
metaprogramów.  By   mo e,  gdy  b dziesz  czyta   opisy  poszczególnych
metaprogramów zorientujesz si ,  e bli sze jest Ci które  z prezentowanych
podej . Ba, nawet mo esz si  dziwi ,  e ktokolwiek mo e my le  inaczej. To
sygna  wskazuj cy na te metaprogramy, których sam u ywasz.
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Cho   w  niektórych  opracowaniach  wyró nia  si   od  kilku  do
kilkudziesi ciu  metaprogramów  w  rzeczywisto ci  istnieje  ich  osiem.
Wszystkie  inne  s   w  mniejszym  lub  wi kszym  stopniu  wariacj ,  odmian
którego   z  tych  o miu.  W  tym  opracowaniu  omówi   tylko  jeden  z  nich,
informacje  na  temat  pozosta ych  siedmiu  znajdziesz  w  e­booku:  “Mistrz
Manipulacji – I Ksi ga Perswazji”

Metaprogram “Autorytet WEWN TRZNY – ZEWN TRZNY”

Metaprogram  ten  okre la  ród o  autorytetu:  “wewn trz”  czy  “na
zewn trz”.

Ludzie z metaprogramem „autorytet wewn trzny”:

dzia aj  w oparciu o w asne przekonania i os dy i kryteria,
oceniaj  rzeczy i sytuacje na podstawie tego co sami uznaj
za w ciwe,
daj   si   przekona   gdy  odwo ujesz  si   do  rzeczy,  które  ju
znaj   z  w asnego  do wiadczenia,  za   przy  ocenie  tego  czy
dobrze post pili u ywaj  w asnych uczu
cho   przyjmuj   informacje  to  decyzje  b   opiera   na

asnych standardach
z trudno ci  akceptuj  kierownictwo innych
zdecydowanie lepiej sprawdzaj  si  w prowadzeniu biznesu
ni   jako “si a najemna”, maj  ma a potrzeb  zewn trznego
nadzoru
motywuj  sami siebie w sposób niezwykle silny i skuteczny

Wskazówki praktyczne:

Je li  zadasz  takiej  osobie  pytanie  sk d  wie,  e  dobrze  co   zrobi a
us yszysz odpowied : “Bo po prostu wiem!” albo “Tak czuj !”

Aby kogo  takiego przekona  powiniene  odwo ywa  si  do rzeczy  i
sytuacji, które znaj  ju  z w asnego do wiadczenia. Nie mów co inni ludzie
my  i jakie podejmuj  decyzje, podkre laj to co oni my  i  e musz  sami
za siebie decydowa .

Przyk ady:

“S uchaj Jurek, tylko Ty mo esz zadecydowa  czy ...”
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“Jeste   jedyn   osoba,  która  wie  co  straci,  je li  nie  ...  (zrobi
czego , kupi czego , podpisze czego  ...)
“To zale y wy cznie od Ciebie”
“Tylko Ty mo esz sam siebie przekona  do tego pomys u”

I  nieco  d szy  tekst  (za my,  e  chcesz  kogo   u ywaj cego
metaprogramu  “wewn trznego”  na  skorzystanie  z  us ug  jakiego   o rodka
szkoleniowego):

"Przypomnij  sobie,  zesz oroczny  pobyt  na  konferencji  w  o rodku
szkoleniowym.  Pami tasz  jak  bardzo  by   zadowolony  z  obs ugi,
doskona ego  cateringu  i  idealnych  wr cz  warunków  do  przeprowadzenia
szkolenia ? (tutaj odwo ujesz si  do  jego przesz ych do wiadcze ) Tylko Ty
mo esz  stwierdzi   czy  równie  mi e  wspomnienia  b dziesz  mia   z  o rodka
szkoleniowego  o  którym  Ci  opowiadam,  to  Ty  podejmiesz  decyzj   czy
skorzystasz z ich oferty".

Ludzie z metaprogramem “autorytet zewn trzny”:

potrzebuj  os du innych ludzi (autorytetów) do potwierdzania
asnych dzia

podejmuj   decyzje  na  podstawie  informacji  pochodz cych  ze
róde  zewn trznych

potrzebuj   kierowania  i  nadzoru,  pozwalaj   innym  ludziom
podejmowa  decyzj  na temat tego co robi  i jak to robi
wyci gaj  wnioski opieraj c si  na reakcjach innych ludzi
dostosowuj  si  do przekona  innych
powiedz  Ci,  e wiedz  co  powo uj c si  na zewn trzne  ród a
informacji  np.  “Znajomi  mi  mówili”,  “Fakty  przemawiaj   za
tym” itd.
reaguj  na sugestie tak jakby to by o polecenie lub decyzja

Wskazówki praktyczne:

Je li  zadasz  takiej  osobie  pytanie  sk d  wie,  e  dobrze  co   zrobi a
us yszysz  odpowied :  “Poniewa   powiedzia   mi  o  tym  ...”  i  w  tym  miejscu
powo aj  si  na autorytet innej osoby.
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Chc c  przekona   tak   osob   do  czego   podkre laj  co  inni  ludzie
my  i i jakie podejmuj  decyzje (zw aszcza je li uda Ci si  zidentyfikowa
osoby wa ne dla nich, autorytety). Powo uj si  na statystyki, badania, testy,
itp.  Je li  taka  osoba  jest  Twoim  podw adnym  cz sto  potwierdzaj  jej
dzia ania, daj c du o pozytywnych informacji zwrotnych.

Przyk ady:

“Zanim  podejmiesz  decyzj ,  we   pod  uwag ,  e  inni...  (np.
zrobili co , kupili co  ...)”
“Testy wykaza y,  e najlepsze w tej sytuacji b dzie...”
“Na Twoim miejscu wi kszo  znanych Ci ludzi zrobi aby...”

Sprawd  si :

Zastanów  si   przez  chwil ,  na  jakiej  podstawie  dokonujesz  zakupu
np.  sprz tu  audio­video,  samochodu,  sprz tu  AGD.  Je li  podejmujesz
decyzj   kieruj c  si   testami  ekspertów,  opieraj c  si   na  zdaniu  innych

ytkowników i opiniach dost pnych w mediach to prawdopodobnie w tym
kontek cie  (zakupów)  u ywasz  metaprogramu  “zewn trznego”.  Je li
natomiast  w  podejmowaniu  decyzji  kierujesz  si   tylko  w asnym  zdaniem
opieraj cym  si   na  wewn trznych  przemy leniach  u ywasz  metaprogramu
“wewn trznego”

Metaprogram „JA ­ INNI”

Ten  metaprogram  wskazuje  na  stosunek  osoby  do  wiata  w
kontek cie „JA – INNI”, na to czy jej uwaga koncentruje si  na sobie czy te
na innych ludziach.

Osoby  z  metaprogramem  „JA”  patrz   na  to,  co  si   dzieje
dooko a nich poprzez pryzmat siebie, w asnych korzy ci i potrzeb. Pytanie,
które sobie cz sto zadaje to pytanie: „A co ja z tego b  mia ?” (nie tylko w
sensie materialnym ale  tak e ogólniejszym, obejmuj cym wszelkie aspekty
ycia). Cz sto o takich osobach mówi si  ,  e „widz  tylko czubek w asnego

nosa”.  W  skrajnych  przypadkach  charakteryzuj   si   prawie  ca kowit
niewra liwo ci  na potrzeby innych ludzi, wszystko oceniaj  z perspektywy
siebie i swoich uczu  i odczu .  wiat zewn trzny dla nich nie istnieje.

Je li  zapytasz  taka  osob   o  wra enia  zwi zane  np.  z  pobytem  na
jakiej   wycieczce  us yszysz:  „Ja  bawi em  si wietnie,  zwiedzi em  ...
widzia em... by em...” W ca ej wypowiedzi us yszysz przede wszystkim s owo
„ja” w najró niejszych kontekstach i formach.
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W komunikacji z  innymi osobami ocenia  j  na podstawie w asnych
odczu   i z perspektywy w asnych przekona   i uczu . W formie najbardziej
skrajnej o takich ludziach mówi si ,  e s  narcystycznie zapatrzeni w siebie i

 egoistami.

Wskazówki praktyczne

Chc c  przekona   tak   osob   do  czegokolwiek  staraj  si   wskazywa
na jej potrzeby i korzy ci. Problem przedstawiaj z jej punktu widzenia.

Przyk ady:

„Dzi ki temu,  e... osi gniesz wi ksze dochody”
„Podj cie tej decyzji oznacza,  e staniesz si  bardziej lubiany
i powa any”
„Kupuj c ten samochód, b dzie Pan postrzegany jak cz owiek
godny szacunku i zaufania”
„Po  podpisaniu  i  realizacji  tego  kontraktu  b dziesz  móg
kupi  sobie jeszcze wspanialszy dom ni  masz teraz”

Osoby  z  metaprogramem  „INNI”  koncentruj   si   na  potrzebach  i
bie cych do wiadczeniach innych osób.

W  wi kszo ci  sytuacji  korzy ci  innych  osób  stawiaj   przed  korzy ciami
asnym za  w ocenie komunikacji kieruj  si  odczuciami osób, z którymi

si   komunikuj .  Organizuj   sytuacje  w  taki  sposób,  aby  sprawia   innym
przyjemno .

Je li zapytasz kogo  takiego o wra enia w wycieczki us yszysz: „By a grupa
fantastycznych  ludzi,  wszyscy  bawili  si   wy mienicie  i  byli  bardzo
zadowoleni”.

Cz sto o takich osobach mówi si ,  e „yj  dla innych”.

Wskazówki praktyczne

Chc c  przekona   tak   osob   do  czegokolwiek  staraj  si   wskazywa   na
potrzeby i korzy ci, jakie odnios  inni ludzie.

Przyk ady:

„Dzi ki temu,  e... Twoi klienci otrzymaj  lepszy produkt ”
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„Podj cie  tej  decyzji  oznacza,  e  Ci,  z  którymi  pracujesz  b   si
lepiej czuli i b  mieli lepsze warunki do pracy”
„Kupuj c  ten  samochód  przyczyni  si   Pan  do  mniejszego
zanieczyszczenie  rodowiska”
„Po  podpisaniu  i  realizacji  tego  kontraktu  b dziesz  mia   wi cej
rodków, aby wspomóc t  fundacj , o której ostatnio wspomina ”

Metaprogram „Podobie stwa ­ Ró nice”

Ten  metaprogram  odpowiada  za  „przyswajanie”  i  rozumienie
nowych informacji.

Je li w procesie poznawania czego  nowego:

szukasz podobie stw do rzeczy Ci ju  znanych (my lisz: „aaa,
to jest tak samo jak ..” albo „to jest podobne do ...”) to jeste
osob  u ywaj  metaprogramu „podobie stwa”
wychwytujesz,  analizujesz  i  sprawdzasz  czym  to  co   „nowe”
ró ni si  od czego  ju  „znanego” to u ywasz metaprogramu
„ró nice”

Osoby  u ywaj ce  tego  pierwszego  („podobie stwa”)  cz sto
ca kowicie  ignoruj   ró nice,  nawet  te  najbardziej  „rzucaj ce  si ”  w  oczy.
Zadaj  sobie pytania typu: „W jaki sposób ta sytuacja  jest podobna do  tej,
któr  ju  znam”.

Dopasowuj   to,  co  s ysz   do  tego,  co  ju   wiedz .  U ywaj   wyra
typu: „takie same, dok adnie tak jak, podobnie do, podobnie jak, wspólnie,
itp.”  Lubi ,  kiedy  wszelkie  zmiany  zachodz   stopniowo  i  powoli.  Rzadko
zmieniaj  prac . U ywaj  porówna : „lepszy od, gorszy od, mniej, wi cej”.
Osoby  takie  maj   trudno ci  w  uczeniu  si   np.  j zyków  obcych  (w
szczególno ci wymowy).

Wskazówki praktyczne:

Przekonuj c  takie  osoby  podkre laj  obszary  wspólne,  podobne.
Podkre laj podobie stwa mi dzy sytuacjami (np. obecn  i przesz ) oraz to,
e oboje chcecie tego samego.

Przyk ady:

„Ta decyzj  spowoduje dok adnie to samo, co...”
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„Ten  samochód  jest  podobny  do  tego,  który  tak  lubi ”  •
„Proponuje  Ci  wyjazd  tam  poniewa   to  miejsce  jest  bardzo
podobne do tego w którym by  w zesz ym roku”
„Pa skie  zdanie w  tej  sprawie  jest  dok adnie  takie  same  jak
moje i dlatego proponuj , aby...”

Umys   osób  z  metaprogramem  „ró nice”  sortuje  wszystkie
informacje w nie pod k tem wy apywania wszelkich ró nic.

Np.  wystarczy,  e  dwa  przedmioty  ró ni   si   tylko  jednym,  jedyny
szczegó em  a  poza  tym  s   do  siebie  nawet  udz co  podobne  to  osoba,  z
metaprogramem  „ró nice”  stwierdzi  zdecydowanie,  i   s   to  dwa  ró ne
przedmioty (ignoruj c wszelkie podobie stwa).

Poszukuj   zmian  i  ciesz   si   nimi.  Cz sto  zmieniaj   prac .
Wskazówki praktyczne: W komunikowaniu si  z takimi osobami, stawiaj na
„ró nice”.  Podkre laj  je,  akcentuj c  te  elementy,  które  s   odmienne  od
innych.

Przyk ady:

„Ten  produkt  jest  nowy  i  rewolucyjny.  Ca kowicie  ró ni cy
si  od tego, co ju  Pan zna”
„Sytuacja, w której si  znajdujemy jest ca kowicie odmienna
od...”
„Je li tam pojedziesz poczujesz si  zupe nie inaczej, poznasz
nowych ludzi a Twoje do wiadczenia b  ca kowicie inne od
tych, które ju  masz”

Podsumowanie

Bardzo  wa nym  jest  to,  e  wi kszo   ludzi  rzadko,  kiedy  u ywa  w  ka dej
mo liwej  sytuacji  i  w  ka dym  kontek cie  tego  samego  zbioru
metaprogramów.  Np.  kto   z  metaprogramem  „ró nice”  i  „ja”  b dzie  go

ywa   tylko  w  kontek cie  zakupów,  za   np.  w  ka dej  innej  sytuacji
metaprogramu „podobie stwa” i „inni” ew. za ka dym razem inaczej.

Pocieszaj cym  (z  punktu widzenia  praktyka  wywierania  wp ywu)  jest  fakt,
e ka dy ma co najmniej jeden program dominuj cy tj. taki który przyjmuje

warto   skrajn .  Twoim  zadaniem  jest  go  zidentyfikowa   i  w  umiej tny
sposób  wykorzysta .  W  niniejszym  raporcie  przedstawi em  trzy
metaprogramy, pozosta e poznasz z e­booka „Mistrz Manipulacji – I Ksi ga
Perswazji” lub na warsztatach w Yans Cron (www.yanscron.pl)
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Rozdzia  V
Kevin Hogan zarobi  na tym miliony $, a Ty chcesz?

"Ludzi nie obchodzi ile wiesz, dopóki nie wiedz  ja bardzo ci na
nich zale y" ­ to s owa Zig Ziglara jednego z najbardziej znanych
specjalistów od motywacji.

Kevin Hogan powtarza: gdy s uchasz innych ludzi, staraj si  patrze
na  sytuacj   z  ich  punktu  widzenia.  A  ja  dodam,  e  nie  tylko  wtedy,  gdy

uchasz, ale tak e w ca ym procesie komunikacji. W jaki sposób spojrze  na
sytuacje  i  punktu  widzenia  innej  osoby?  Zadawaj  pytania!  Pytania  o  ich
pogl dy,  przekonania  i  warto ci.  Szczególnie  wa ne  s   warto ci,  bowiem
umiej tne  odwo ywanie  si   do  nich  w  procesie  perswazji,  gwarantuje
skuteczno  tego procesu.

Aby  odkry   warto ci  wa ne  dla  osoby,  z  któr   si   komunikujesz,
zadaj kilka kluczowych pyta :

Co jest wed ug Ciebie najwa niejsze dla osi gni cia...?
Co jest dla Ciebie najwa niejsze w  yciu?
Co Ci  kr ci w Twojej pracy?
Co jest dla Ciebie najwa niejsze w ....?

Zadaj c te pytania masz szans  na zidentyfikowanie warto ci, jakimi
Twój rozmówca kieruje si  w procesie podejmowania decyzji. A to oznacza,
e  mo esz  mie   du y  wp yw  na  te  decyzje.  Ale  to  nie  wszystko!  Na  tym

etapie  ju   wiesz,  jakie  Twój  rozmówca  ma  warto ci.  Teraz  czas  na
zidentyfikowanie  warto ci  najwa niejszych,  czyli  sprawdzenie  ile  znacz   te
warto ci  dla  danej  osoby.  Dopiero  wówczas  b dziesz  w  r ku  dzier
pot ne narz dzie za pomoc , którego osi gniesz po dany rezultat.

Kiedy  zadajesz  pytania  o  warto ci  to  zdecydowana  wi kszo   ludzi
nie powie Ci  w  pierwszej  kolejno ci  i  swoich  warto ciach  najwa niejszych.
Ukrywaj   i  chroni   to,  co  jest  dla  nich  cenne  i  wa ne  w  yciu  ­  w
szczególno ci,  je li  maj   ujawni   rzeczy  tak  osobiste  jak  przekonania  czy

http://www.yanscron.pl
http://www.nlpwbiznesie.pl
http://www.mistrzmanipulacji.pl
http://www.hipnotycznymarketing.pl
mailto:info@yanscron.pl


„ Mistrz Manipulacji – podstawy (NLP i YAN System)”

Copyright © 2003 – 2005 Yans Cron Consulting Group sp. z o.o. (Piotr M.  abuz & Marcin Urba ski)
www.yanscron.pl || www.nlpwbiznesie.pl || www.mistrzmanipulacji.pl || www.hipnotycznymarketing.pl

info@yanscron.pl

strona 31 z 61

warto ci  (na  warsztacie  zaawansowanym  dowiesz  si ,  w  jaki  sposób
odwo ywa  si  do nich tak, aby by o to maksymalnie skuteczne).

Co  wi c  musisz zrobi , aby  zidentyfikowa   warto ci najwa niejsze?
Zapyta  o nie. Ale nie  jeden raz, a dwa, trzy  lub  cztery. Pytaj c o warto ci
zadawaj pytania dodatkowe:

Co jeszcze jest dla ciebie wa ne w  yciu? I co jeszcze?

Co jeszcze jest dla ciebie wa ne przy podejmowaniu tej decyzji? I co
jeszcze?

W którym  momencie us yszysz od pytanej w ten sposób osoby,  e o
pewnych  warto ciach  wspomina  po  raz  kolejny.  I  to  b dzie  to!  Warto ci,
które si  powtarzaj  to s  w nie te warto ci, które s  najwa niejsze.

Przypomina mi si  tutaj sytuacja z zesz ego roku, gdy rozmawia em
ze  klientem  firmy  mojego  przyjaciela  na  temat  urlopu,  na  który  mia   ten
klient lada dzie  jecha . Pami tam ­ jak dzisiaj ­ jak bardzo cieszy  si  z tego
wyjazdu.  Wr cz  promienia   ca y  na  my l  o  czekaj cych  go  chwilach
aktywnego wypoczynku (by  zapalonym taternikiem).

W pewnym momencie zapyta em go:

­ A co dla Pana jest najwa niejsze w takim wyje dzie?

­ Pe ny relaks, swoboda, brak ogranicze  oraz cisza  i ten dojmuj cy
spokój gór ­ odpowiedzia  patrz c na mnie z  tym szczególnym b yskiem w
oku, jaki widzi si  u pasjonatów.

Móg bym zaryzykowa  identyfikacje warto ci i pomy le  np.: "oho, a
wi c  najwa niejsze  dla  niego  s   spokój  i  swoboda".  Pami taj c  jednak  o
zasadzie "dopytywania" zada em kolejne pytanie:

­  A  co  jeszcze  jest  dla  Pana  wa ne  w  tym  wyje dzie?"  Tym  razem
zastanowi  si  przez chwil .

­  Wiem  Pan  jak  to  jest.  Cz owiek  zmaga  si   ze  swoj   s abo ci ,  z
przeciwno ciami, z trudnym terenem i w asnym strachem. Adrenalina kr y
w  ach i wtedy wiem,  e  yj . Wiem,  e jestem zdrowy, silny i gotowy do
wyzwa .

­ I co jeszcze? ­ dr em temat nieust pliwie
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­  No  i  oczywi cie  ten  moment,  kiedy  stan   na  wierzcho ku  góry,
odetchn  pe  piersi , kiedy czuj  swoj  si , sprawno  i zdrowie.

Oho, mam Ci ! ­ pomy la em ­ si a, zdrowie, sprawno  to jest to co
jest dla Ciebie naprawd  wa ne.

Tak  si   z o,  i   mój  przyjaciel,  o  którym  wy ej  wspomnia em
sprzedawa   sauny  ­  bardzo  rozbudowane,  z  ró nego  rodzaju  dodatkowymi
akcesoriami  wybiegaj cymi  zdecydowanie  ponad  standard  ­  i  od  jakiego
czasu usi owa  namówi  na wymian  sauny w nie tego klienta. Poradzi em
mu  aby  w  procesie  sprzeda y  k ad   nacisk  na  dobroczynny  wp yw  na
zdrowie,  si   i  sprawno   jakiego  klient  ten  do wiadczy  korzystaj c  z
nowego  modelu  sauny  (mi dzy  nami  mówi c  to  prawda,  e  korzystanie  z
sauny daje zdecydowanie pozytywne efekty zdrowotne).

Tym bardziej, i  model ten rzeczywi cie by  zdecydowanie zdrowszy
ni  obecnie posiadany przez klienta.

Jaki   czas  potem  przyjaciel  zadzwoni   do  mnie  i  zaprosi   mnie  na
wystawn   kolacj   w  ekskluzywnym  restauracji.  Kiedy  przy  fili ance
aromatycznej kawy zapyta em, co jest powodem tego zaproszenia odpar : Ty
wiesz,  e  ja  wówczas  sprzeda em  temu  klientowi  nie  jedna  a  trzy  sauny?
Kupi  dla siebie oraz do domu córki i domu syna!

Hmm, ciekawe co by ten mój znajomy powiedzia  gdyby wiedzia ,  e
to co zrobi  (i to co tutaj opisa em) to ledwie wierzcho ek góry lodowej.

Chcesz wiedzie  wi cej na temat
perswazji i wywierania wp ywu?

Zapraszam Ci  na strony serwisu
www.yanscron.pl

Chcesz dowiedzie  si  jak napisa
skuteczny tekst perswazyjny

(ofert , reklam , tekst na stronach www, itp.)?
Zapraszam Ci  na strony serwisu
www.hipnotycznymarketing.pl
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Rozdzia  VI
Nie, ale, dlaczego...

Nigdy nie u ywaj s owa NIE! Czy by?!

Ludzie  wypowiadaj   to  s owo  dziesi tki  razy  dziennie,  ale  tylko
nieliczni  wiedz ,  jaka  moc  si   w  nim  kryje.  Zacznijmy  od  niezwyk ego
eksperymentu. Poni ej zamieszczam kilka polece . Dok adnie je przeczytaj,
zamknij oczy i powtórz ka de z nich powoli obserwuj c  jak zareaguje Twój
umys :

Nie my l o czerwonym
Nie my l o swojej matce
Nie przypominaj sobie jak brzmi g os Twojego ojca
Nie  przypominaj  sobie  jak  brzmi  kilka  pierwszych  taktów
piosenki „Sto lat..”

Co  si   dzia o  w  Twoim  umy le,  kiedy  przywo   powy sze
polecenia?  Je li  wykona   eksperyment  zgodnie  z  instrukcj   to  w  Twoim
umy le  pojawi o  si   najpierw  co   czerwonego,  potem  obraz  Twojej  matki,
„us ysza ” g os ojca  i kilka pierwszych  taktów „Sto  lat”. (Nie uda o si  za
pierwszym  razem?  Powtórz  eksperyment  –  za  drugim  razem  uda  si   na
pewno!).

Jaki  jest  mechanizm  tej  przekornej  reakcji  naszego  umys u  na  tak
sformu owane polecenia? Aby to wyja ni  potrzeba nieco teorii.

Umys   ka dego  cz owieka  sk ada  si   z  dwóch  integralnych  cz ci:
wiadomej oraz nie wiadomej. Szczególnie  interesuje nas ta druga bowiem

to  w nie  ona  przechowuje  dobrze  wyuczone  umiej tno ci  i  np.  to  e
pos uguj c si  j zykiem ojczystym robisz to nie zastanawiaj c si  co i jak w
danym  momencie  masz  powiedzie   tj.  nie  my lisz  o  tym,  e  „w  tej  chwili
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yje  czasownika,  potem  rzeczownika  a  nast pnie  dla  urozmaicenia  kilka
przymiotników”).    Wszystko  to  dzieje  si   w  sposób  nie wiadomy.  Je li
uczy   si   kiedykolwiek  j zyka  obcego  to  wiesz  doskonale  jak  bardzo

ona  jest  to  umiej tno   i  ile  czasu  trzeba  po wi ci ,  aby  zacz   si
swobodnie nim pos ugiwa . A przecie  rozmawiasz w j zyku ojczystym bez
wiadomego my lenia o sk adni i gramatyce.

nie  za  takie  funkcjonowanie  Twojego  umys u  odpowiada  jego
„nie wiadoma” cz  (czasami zwana pod wiadomo ci ) i to ona przetwarza

owa, które s yszysz lub czytasz.  Rozumie ona jednak tylko bardzo prosty
zyk, nie rozumie z onych konstrukcji np. nie przetwarza i nie „rozumie”

zaprzecze .  Czyli  aby  zrozumie   i  wykona   polecenie  „Nie  my l  o
czerwonym” mózg najpierw musi  uruchomi  poj cie „czerwony” a dopiero
potem  jako   mu  zaprzeczy .  Innymi  s owy  dla  nie wiadomego  umys u
polecenia:  „Nie  my l  o  czerwonym”  oraz  „Pomy l  o  czerwonym”  s
dok adnie tym samym!

Ten  fakt  ma  ogromne  znaczenie,  bowiem  –  jak  ju   wielokrotnie
wspomina em  –  to  w nie  nie wiadomy  umys   odpowiada  za  Twoje
reakcje, stany emocjonalne i wynikaj ce z nich reakcje.

Czy kiedykolwiek zdarzy o Ci si ,  e bliska Ci osoba powiedzia a do
Ciebie:  „Kochanie, tylko si  nie denerwuj... mam Ci co  do powiedzenia”.

Co  si   wówczas  zadzia o?  Prawdopodobnie  Twoja  reakcja  by a
odwrotna  do  tej,  któr   mia y  wywo   te  s owa.  Twój  umys   zareagowa
dok adnie  tak  jak  w  przypadku  polecenia  „Nie  my l  o  czerwonym”,  czyli
najpierw  przywo   stan  zdenerwowania  a  potem  próbowa   go  jako
zneutralizowa . Jaki jest, wi c ostateczny rezultat tego polecenia? Odwrotny
do  zamierzonego!  Zamiast  spokoju  pojawia  si   stan  mniejszego  lub
wi kszego zdenerwowania i niepokoju. Twój rozmówca osi gn , wi c efekt
odwrotny do zamierzonego. Czy ju  widzisz jak cz sto ludzie sabotuj  swoje
zamierzenia wydaj c polecenia z zaprzeczeniem np. :

nie upu  tego
nie zgub tego
prosz  nie zapomnie  wys  tego przelewu
prosz  Pa stwa, prosz  si  nie denerwowa  (pilot do pasa erów
na chwil  przed l dowaniem)
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Pewnie  ju   wiesz,  jakie  reakcje  wywo aj   takie  polecenia?
Zdecydowanie inne reakcje wywo by polecenia:

trzymaj to
pilnuj tego
prosz  wys  ten przelew terminowo
prosz  Pa stwa, prosz  zachowa  spokój

W tym przypadku umys  dostaje precyzyjn  instrukcj , co ma robi  a
to  sprawia,  e  osi gni cie  po danego  stanu  jest  zdecydowanie
prawdopodobniejsze ni  w przypadku u ycia polece  z zaprzeczeniami.

Zawsze,  kiedy  my   o  niefrasobliwym  u ywaniu  s owa  NIE
przypomina  mi  si   reklama  jednego  z  towarzystw  ubezpieczeniowych:  „Z
nami nie stracisz !”, któr  pos  si  jeden z agentów próbuj cy* sprzeda
mi polis .

Po  us yszeniu  „Z  nami  nie  stracisz”  natychmiast  pomy la em:
„Hmm... nie my la em,  e mog  co  straci  ale skoro ju  o tym wspomnia
to ...” oczywi cie nie kupi em tej polisy !

Czy  to  znaczy,  aby  nigdy  nie  u ywa   zaprzecze ?  Ale   sk d!  To
by oby  „wylewanie  dziecka  z  k piel ”.  U ywaj c  bowiem  tego  s owa,  w
sposób  w ciwy  i  wiadomy,  mo esz  uzyska   bardzo  po dane  (w  yciu
prywatnym i zawodowym) rezultaty.

Na wielu szkoleniach dot. negocjacji,  j zyka perswazji  i wywierania
wp ywu,  w  których  bra em  udzia   powtarzano  do  znudzenia:  "NIGDY  nie

ywaj  s owa  NIE!".  Niektórzy  trenerzy,  handlowcy,  tak  zwani  "spece"  od
sprzeda y  uwa aj   to  wr cz  za  jedn   ze  "z otych"  regu   marketingu.
Zastanawiam si   jak d ugo  jeszcze  ludzie Ci b  sabotowa  swoje wysi ki,
ile  czasu  minie  zanim  zorientuj   si ,  e  umiej tne  stosowanie  s owa  NIE
daje wr cz osza amiaj ce efekty!!!

wiadome  i  celowe  stosowanie  s owa  NIE  w  komunikacji  z  innymi
lud mi  (werbalnej  i  nie  werbalnej)  przynosi  doskona e  rezultaty.  Dzi ki
temu s owu mo esz wywo ywa  w umy le osoby, z któr  si  komunikujesz
okre lone  obrazy,  d wi ki  oraz  ­  co  wa niejsze  ­  po dane  przez  Ciebie
stany  emocjonalne.  Np.  stan  gotowo ci  do  zakupu  czy  stan,  w  którym
wiadomy umys  nie zauwa a, i  usi ujesz mu „co  sprzeda ”.
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Przypomina  mi  si   tutaj  sytuacja  sprzed  kilku  lat,  której  by em
wiadkiem  i  która  do  dzisiaj  tkwi  mi  w  pami ci  jako  przyk ad  wyj tkowo

skutecznego  wywierania  wp ywu.  Otó   którego   dnia  zosta em  zaczepiony
na  ulicy  przez  elegancko  wygl daj cego  jegomo cia,  który  po  kilku
pytaniach (teraz wiem,  e ocenia  mnie jako potencjalnego klienta) wr czy
mi zaproszenie dla dwóch osób do eleganckiego lokalu na prezentacje oferty
turystycznej.  Oczywi cie  wspomnia   mimochodem  o  darmowym
pocz stunku  z  lampk   niez ego  wina  w  wyj tkowo  mi ej  i  kameralnej
atmosferze  (zanim  jeszcze  doko czy   ju   widzia em  oczyma  wyobra ni  te
suto zastawione sto y uginaj ce si  pod ci arem jad a i godnego napitku ­
ten akwizytor by  naprawd  niez y!).

Rzeczywisto   okaza a  si   nieco  skromniejsza,  cho   nie  mia em
powodów  do  narzeka .  Elegancki,  stylowy  lokal  w  centrum  miasta,
wytworna obs uga, ca kiem niez e przystawki, kieliszek dobrego czerwonego
wina. Wszystko to z klasyczna muzyk  w tle.

Zapowiada o  si   ciekawie  i  z  niecierpliwo ci   czeka em  na  to,  co
dzie dalej zdaj c sobie oczywi cie spraw ,  e za ca a t  imprez  w taki czy

inny sposób zap ac  zaproszeni „go cie”.

I  oto  na  scen   wkracza  gospodarz  wieczoru  w  osobie  m odego,
eleganckiego, opalonego m czyzny, który przedstawi  si  jako reprezentant
firmy turystycznej X. Czeka em, kiedy przejdzie do prezentacji oferty licz c
na  niezwyk   przyjemno   w  demaskowaniu  handlowych  zagrywek  i
sposobików na sprzedanie nam czego , czego absolutnie kupi  nie chcemy a
w moim umy le uruchomi si  alarm „UWAGA! Chc  Ci co  sprzeda !”.

Ku mojemu zaskoczeniu nic  takiego nie nast pi o.  adnego alarmu
mimo,  e  ewidentnie  podlegali my  „handlowej  obróbce”.  Dlaczego?
Poniewa   to,  co  us yszeli my  w  niezwykle  skuteczny  sposób  wy czy o
wiadomy  wykrywacz  „sprzeda y”.  Przystojniak,  bowiem  w  bardzo

umiej tny sposób wykorzystywa  w tym, co mówi  s owo „NIE”.

Gdyby powiedzia :

„Szanowni  Pa stwo,  zaprosili my  tu  Pa stwa,  aby  przedstawi
nasz   fantastyczna  ofert   handlow .  Za  atrakcyjn   cen   mo ecie
korzysta   z  najlepszych  hoteli,  piaszczystych  pla ...  itd.”  by oby  to
dok adnie  to  czego  si   spodziewali my  i  jego  wysi ki  mia y  by  raczej
marne szanse powodzenia. W umys ach s uchaczy natychmiast odezwa by
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si  alarm „UWAGA! Chc  Ci co  sprzeda !” co skutkowa o by zamkni ciem
na dalsze komunikaty.

Przystojniak powiedzia  jednak zupe nie co  innego:

„Szanowni  Pa stwo,  na  pocz tku  chcia bym  uprzedzi ,  e  NIE
dziemy tu rozmawia  o wspania ych wakacjach nad ciep ymi morzami,

NIE b  Pa stwu opowiada  o  tych wszystkich atrakcjach,  jakie oferuj
luksusowe kurorty po one przy piaszczystych pla ach, nad lazurowymi
wodami. NIE b  tak e Pa stwu mówi  o tym,  e to wszystko mo na mie
za  naprawd   niewielkie  pieni dze.  Spotkali my  si   tu  bowiem  aby
porozmawia   o  powa nych  sprawach,  np.  o  tym  jak  wa ny  dla  naszego
zdrowia jest rozs dnie zaplanowany wypoczynek... itd.”.

Jak  s dzisz,  co  si   dzia o  w  umys ach  s uchaczy  podczas  tego
monologu?  Oczywi cie!  Nie wiadomy  umys   przywo   okre lone  obrazy
(wakacje,  luksusowe  kurorty,  lazurowe  morze,  piaszczysta  pla a...)  co
sprawi o,  e  zamiast  sygna u  „co   chc   sprzeda ”  pojawi   si   sygna   „no
tak...  to,  jest  to o  co  chodzi”  poniewa   ka dy,  kto  przychodzi  na  tego  typu
spotkania  chcia by  w nie  w  takich  warunkach  sp dza   wakacje.  Za
wiadomy  umys   wi kszo ci  uczestników  zareagowa   prawdopodobnie

dok adnie  tak  samo  jak  mój.  Pojawi a  si   my l:  „O!  No  i  prosz .  Go   nie
zamydla  nam  tutaj  oczu  frazesami  i  bana ami.  Warto  pos ucha   dalej...”.
Tym  samym  pozosta   „otwarty”  na  dalsze  informacje.  Tak  te   si   sta o  i
tamtego  wieczora,  który  okaza   si   nadzwyczaj  owocny  dla  firmy
organizuj cej t  imprez . Z ponad 30 osób obecnych na sali tylko dwie nie
skorzysta y z oferty!

Podobnie skuteczne jest wykorzystywanie s owa NIE w wywieraniu
wp ywu  na  ludzi  o  reakcjach  „polarnych”  maj cych  na  wszystko  jedn
odpowied : „Nie!”.

„Czy pójdziesz ze mn  do kina? Oczywi cie,  e NIE!”
„Mo e  by my  dzisiaj  odwiedzili  moich  rodziców?
Absolutnie NIE!”
„Podpiszmy  t   umow   dzisiaj!  ­  Nie!  Jest  jeszcze  co   do
omówienia.” itd...

Gdyby   w  stosunku  do  takich  osób  formu owa   pytania  umiej tnie
wykorzystuj c s owo NIE efekty b  niespodziewane:
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„Pewnie  nie  masz  ochoty  pój   ze  mn   do  kina?  A  czemu
nie. Co graj ?”
„Pewnie  nie  mia by   ochoty,  aby  odwiedzi   moich
rodziców? A w nie,  e mam. Dawno u nich nie byli my”
„Pewnie nie jeste  jeszcze gotowy na podpisanie tej umowy?
Oczywi cie,  e  jestem.  Podpiszmy  j   ju   teraz!  (agent
ubezpieczeniowy ­ klient).

„Ale” to jeszcze nie koniec

Kolejnym „magicznym” s owem, jest s owo „ale”.

Z  pewno ci   nie  raz  s ysza   adresem  zdanie  typu  kierowane  do
kogo  s owa:

„Jeste  dobrym uczniem, ale...”
„Jeste  symaptyczny/symaptyczna ale...”

Jakie  by y  Twoje  odczucia  gdyby   us ysza   co   takiego  pod  swoim
adresem?  Za   si ,  e  wyd wi k  i  oddzia ywanie  na  Ciebie  s ów
znajduj cych  si   przed  s owem  „ale”  by by  minimalny  lub  aden.  Zwró
uwag   na  specyficzn   funkcj   s owa  „ale”  –  dzia a  ono  jak  kasownik
niweluj cy znaczenie tej cz ci zdania, która stoi przed nim. Pomimo,  e na
poziomie  wiadomym  informacja  zosta a  przyj ta  to  na  poziomie
nie wiadomym  zosta a  wykasowana.  Dzi ki  temu  pojawi o  si   miejsce  w
które  mo e  by   podana  inna  informacj ,  w  tym  tak e  sugestia.  Czy  ju
widzisz potencjalne zastosowania tego mechanizmu? Zanim jednak przejd
do konkretnych przyk adów zwróc  Ci uwag  na pewien niezmiernie wa ny
fakt  dot.  cz ci  zdania  stoj cych  przed  i  po  „ale”.  Otó ,  je li  zamierzasz
wykorzysta  efekt, o którym napisa em wy ej to tre  obu cz ci zdania NIE
MO E pozostawa  w zwi zku przyczynowo­skutkowym. Innymi s owy to co
stoi przed „ale” nie mo e nawi zywa  wprost do tej cz ci zdania, która stoi
po s owie „ale”.

Najlepiej b dzie to wyja ni  na konkretnych przyk adach.

Wyobra   sobie,  e  jeste   handlowcem  w  salonie  samochodowym  i
rozmawiasz  z  klientem  zainteresowanym  zakupem  okre lonego  modelu.
Klient kr ci nosem mówi c:

http://www.yanscron.pl
http://www.nlpwbiznesie.pl
http://www.mistrzmanipulacji.pl
http://www.hipnotycznymarketing.pl
mailto:info@yanscron.pl


„ Mistrz Manipulacji – podstawy (NLP i YAN System)”

Copyright © 2003 – 2005 Yans Cron Consulting Group sp. z o.o. (Piotr M.  abuz & Marcin Urba ski)
www.yanscron.pl || www.nlpwbiznesie.pl || www.mistrzmanipulacji.pl || www.hipnotycznymarketing.pl

info@yanscron.pl

strona 39 z 61

„No wie  Pan,  w  tym  mie cie s   jeszcze  dwa  salony  samochodowe
tej marki. Tam, te  mog  kupi  ten sam model, który jest u was”.

Je li odpowiesz:

„Tak  to  prawda,  e  w  naszym  mie cie  s   inne  salony  maj ce  te
same modele, ale w naszym salonie zostanie Pan obs ony najlepiej” ­ to
w  ten  sposób  podana  informacja  b dzie  ca kowicie  chybiona,  poniewa   w
sposób  jawny  wyci gasz  na  „widok”  wiadomego  umys u  klienta  swoj
intencj , wykasowania informacji „... inne salony maj ce te same modele...”.

Je li jednak powiesz” odpowiesz:

„Tak  to  prawda,  e  w  naszym  mie cie  s   inne  salony  maj ce  te
same modele, ale chcia bym Panu przedstawi  nowe warunki gwarancji,
jakie daje producent na ten model” ­ to uzyskasz efekt dok adnie taki o jaki
Ci  chodzi  czyli  w nie  wykasowanie  na  poziomie  nie wiadomym  klienta
informacji:  „...  inne  salony  maj ce  te  same  modele...”.  A  to  dlatego,  e
mi dzy  t   informacj   a  „nowymi  warunkami  gwarancji...”  nie  ma  adnego
zwi zku.  Oto  kilka  innych  przyk adów  poprawnie  sformu owanych
konstrukcji lingwistycznych ze s owem „ale”:

Ma Pan ca kowit  racj ,  e cena mo e wyda  si  nieco wysoka,
ale skoro ju  rozmawiamy to chcia bym Panu przedstawi
wszystkie korzy ci p yn ce z zakupu naszego produktu
Mo esz mie  sporo obiekcji do mojej propozycji, ale skoro ju  si
spotkali my to chcia bym aby my przeczytali ten kontrakt do
ko ca
Oczywi cie,  e mo esz mie  w tpliwo ci, co do naszego
wieczornej kolacji, ale je li ju  rozmawiamy to ustalmy menu
jutrzejszego wspólnego  niadania.

Pu apki s owa „spróbuj”

Inn   jego  cech   umys u  nie wiadomego  jest  to,  e  ka   podan
instrukcje  (polecenie)  wykonuje  w  sposób  dok adny  i  precyzyjny  (tak  jak
robi to np. komputer). Mo na powiedzie ,  e nie bawi si  w  adne niuanse –
po prostu dok adnie wykonuje to, co „dostaje” do wykonania.
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Ma y eksperyment:

Wyobra   sobie,  e  kto   do  Ciebie  mówi:  „otwórz  te  drzwi!”  –
zaobserwuj co si  dzieje w Twoim umy le, jak reagujesz na takie polecenie

A teraz wyobra  sobie,  e kto  do Ciebie mówi: „spróbuj otworzy  te
drzwi” – ponownie zaobserwuj swoje reakcje  i porównaj  je z reakcjami na

owa „otwórz te drzwi”

Je li  zrobi   to  wiczenie  poprawnie  to  odczucia  powinny  si
zdecydowanie ró ni .

Dlaczego?

Polecenie typu „zrób to” powoduje,  e umys  nie wiadomy wykonuje
dok adnie to, co mu poleci  a wi c istnieje ogromne prawdopodobie stwo,
e czynno , o któr  chodzi w poleceniu, zostanie wykonana.

Natomiast  polecenie  typu  „spróbuj  zrobi ”  to  polecenie  wykonania
próby jakiej  czynno ci = „spróbuj  to zrobi , mo e si  uda a mo e nie”. To
nic innego jak polecenie z zaprogramowan  pora ! I tak w nie si  dzieje
z  regu y,  e  nieumiej tne  stosowanie  tego  s owa  programuje  w  Tobie
pora , sabotuje dzia ania Twoje i innych.

Oto kilka prostych przyk adów z  ycia wzi tych.

Rodzic mówi do dziecka:

spróbuj si  nauczy  matematyki (no tak, naucz  si  albo nie
... b  próbowa )
spróbuj wróci  do domu przed 22 (wróc  przed 22 albo nie
wróc )

Ty mówisz do kogo :

spróbujmy  spotka   si   o  godzinie  4  przy  kolumnie
Zygmunta
spróbuje wpa  do Ciebie jutro po po udniu
spróbuje naprawi  ten komputer, itd.
spróbuj zap aci  to przed ko cem tygodnia
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Zdecydowanie lepszy skutek odnios  komunikaty:

naucz si  matematyki
wró  do domu przed 22
spotkajmy si  o godzinie 4 przy kolumnie Zygmunta
wpadn  do Ciebie jutro po po udniu
naprawi  ten komputer
zap  to do ko ca tygodnia

Jak  mo na  wykorzysta   s owo  spróbuj  w  skutecznym  wywieraniu
wp ywu na innych?

Wyobra  sobie sytuacj , w której potencjalny klient mówi: „Pa ska
oferta  jest  interesuj ca,  ale  inne  firmy  z  tej  bran y  maj   ofert   równie
ciekaw ”. Gdyby  odpowiedzia : „Ma pan racj , ale te firmy s  do niczego”
natychmiast  w  umy le  klienta  pojawi  si   sprzeciw  i  –  prawdopodobnie  –
niech   do  Ciebie  i  tego,  co  proponujesz.  Znacznie  lepszym  rozwi zaniem
by by w takiej sytuacji s owa: „Ma Pan racje. Oferty innych s  bardzo dobre.
Prosz , wi c porówna   je  z nasz   i spróbowa  znale  co , co b dzie panu
odpowiada o zanim zdecyduj  si  Pan na nasza ofert ”.

Taka  wypowied   powoduje,  e  wiadomy  umys   klienta  otrzymuje
komunikat: „o, ten cz owiek jest wiarygodny, poniewa  nie wyra a si le o
konkurencji a nawet j  chwali” Umys  nie wiadomy za  przyjmuje polecenie

ce niczym innym jak zaprogramowaniem pora ki w szukaniu w ofercie
konkurencji czego , co b dzie pasowa o Twojemu klientowi.

Chcesz wiedzie  wi cej na temat
perswazji i wywierania wp ywu?

Zapraszam Ci  na strony serwisu
www.yanscron.pl

Chcesz dowiedzie  si  jak napisa
skuteczny tekst perswazyjny

(ofert , reklam , tekst na stronach www, itp.)?
Zapraszam Ci  na strony serwisu
www.hipnotycznymarketing.pl
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Rozdzia  VII
Z  ycia wzi te, czyli w jaki sposób dzia aj
podstawowe zasady wp ywu spo ecznego.

We  ciasteczko, czyli zasada wzajemno ci

Czy  zdarzy a  Ci  si   kiedykolwiek  sytuacja,  w  której  najpierw  kto
obdarowa  Ci  jakim  drobiazgiem a chwil  potem poprosi  Ci  aby  zrobi
co , na czym mu zale y np. kupi  od niego co ? By  mo e jaki  czas potem
zastanawia   si   czemu  uleg   temu  komu ,  czemu  da   sobie  wcisn
jak  zupe nie nie potrzebn  Ci rzecz za któr  zap aci  2 razy wi cej ni
wówczas  gdyby   kupi   j   w  sklepie?  Na  to  i  inne  pytania  postaram  si
odpowiedzie  w tym i kilku nast pnych artyku ach.

Nasz   w drówk   po  podstawowych  zasadach  wp ywu  spo ecznego
rozpoczniemy  od  zasady,  która  uznawana  jest  za  jedn   z  najsilniejszych  i
jednocze nie najpowszechniejszych zasad tj. ZASAD  WZAJEMNO CI.

Kiedy  na  ulicy  podchodzi  do  Ciebie  kolorowo  ubrany  wyznawca
ruchu  Hare  Kriszna  i  obdarowuje  Ci   kwiatkiem  lub  ciastkiem  a  chwil
potem  prosi  o  drobny  datek  za   si ,  e  wówczas  si gasz  do  kieszeni  i
dajesz mu mniejsz  lub wi ksz  sum  pieni dzy.

Podobnie,  gdy  przedstawiciel  firmy  Amway  (czy  innej  tego  typu)
zostawia  Ci  na  kilka  dni  CA KOWCIE  ZA  DARMO  zestaw  produktów
oferowanych  przez  t   firm   a  potem  oferuje  –  ju   w  ramach  normalne
sprzeda y – kolejne produkty  to prawdopodobnie b dziesz bardzo sk onny
skorzysta  z jego propozycji.

Dlaczego tak si  dzieje? Co Ci  sk ania do dzia ania (czasami wbrew
swoim oczywistym interesom) w takich sytuacjach w sposób dok adnie taki
jak sobie  yczy np. akwizytor Amway’a?
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Za  takie  a  nie  inne post powanie odpowiada  mechanizm  przymusu
brania i oddawania, norma wzajemno ci („zasada wzajemno ci”). Je li kto
kiedykolwiek Ci pomóg  lub Ci co  ofiarowa  wówczas norma wzajemno ci
nakazuje Ci odwdzi czy  si  tym samym.

Na norm  wzajemno ci sk adaj  si  (Gouldner, 1960):

nakaz przyjmowania cudzej pomocy
nakaz pomagania i czynienia przys ug innym
nakaz odwzajemniania si  przys uga za przys ug

Otrzymana  przys uga  bardzo  silnie  obliguje  nas  do  jej
odwzajemnienia, przy czym na ten fakt nie ma praktycznie  adnego wp ywu
stopie  sympatii odczuwany do osoby wyrz dzaj cej nam t  przys ug . Nie
ma  wi c  znaczenia  to,  czy  tego  kogo   lubimy  czy  te   nie.  W  obu
przypadkach nakaz odwzajemnienia si  dzia a równie silnie.

Na  si   t   ma  wp yw  natomiast  stopie   zauwa ania  przez  nas
intencjonalno ci przys ugi. Innymi s owy,  je li nieproszona us uga zostanie
przez Ciebie zinterpretowana jako wst p do wzajemno ci z Twojej strony to
prawdopodobnie prawdopodobie stwo wyst pienia przymusu wzajemno ci

dzie znikome lub nawet  adne.

Zasad   wzajemno ci  w  sposób  nie wiadomy  cz sto  wykorzystuj
ma e dzieci. Moja córka np. chc c czasami uzyska  przydzia  dodatkowego
czasu na gr  w jej ulubion  gr  komputerow  przynosi mi pi knie i z wielk
staranno ci   namalowany  rysunek­laurk   (ju   wie,  e  mam  do  tych  jej
laurek  du   s abo ).  Oczywi cie  po  paru  chwilach  pyta  s odkim  g osem:
„Tato mog  pogra  jeszcze w Hugo?” no i oczywi cie – z regu y – wyra am
na to zgod

Dok adnie  t   sam  regu  wykorzystuj   hostessy obdarowuj ce Ci
w  sklepach  „darmow ”  fili ank   herbaty  czy  kawa kiem  czekolady.
Oczywi cie  w  ramach  promocji.  A  kiedy  chwil   pó niej  pada  propozycja
zakupu tego produktu... jak s dzisz co si  dzieje ?

Regu y  wzajemno ci  uczeni  jeste my  ju   w  dzieci stwie:  „Krzysiu
skoro  Ania  da   Ci  cukierka  to  id   i  pocz stuj   j   ciasteczkiem”  –  mówi
mama do kilkuletniego synka. Mo na powiedzie  za prof. Cialdinim ­  e od
wczesnego dzieci stwa jeste my uczeni, by odczuwa  dotkliw  przykro  w
wypadku nieodwzajemnionych zobowi za .

Któ   nie  zna  niezno nego  poczucia  „d ugu  wdzi czno ci”.  Dlatego
nie  odwzajemniamy  przys ugi  nawet  wobec  tych,  których  nie  lubimy

(„Nie  znosz  Kaika  i  mowy nie mam abym by  co  mu winien!”). Ludzie,
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którzy  nie  odwzajemniaj   przys ug  s   postrzegani  przez  ogó   jako
„niewdzi cznicy”, „sk pcy”, „egoi ci”. Co ciekawsze równie  osoby, które
wy wiadczaj c  przys ug   nie  pozwalaj   na  jej  odwzajemnienie  tak e
spotykaj  si  z pot pieniem i niech ci .

Skoro zasada wzajemno ci  jest tak wszechobecna i skuteczna to jak
si  przed ni  broni ?

Jedynym sposobem jest identyfikacja intencji „obdarowuj cego” nas
pierwsz   przys uga.  Kiedy  okazuje  si   ona  jedynie  wst pem  do
wymuszonego  t   manipulacj   rewan u  z  naszej  strony  nale y  natychmiast
przerwa cuch  zale no ci  „przys uga­rewan ”  a  ofiarodawc
potraktowa  jako najzwyklejszego naci gacza.

Z  zasady  wzajemno ci  wyp ywa  kolejna  regu a  wp ywu
spo ecznego, czyli regu a „nieproszonych ust pstw”.

Nieproszone ust pstwa czyli „drzwiami w twarz”...

Którego   popo udnia  moja  6  letnia  wówczas  córka  Karolina  (ju
wówczas by a mistrzem w manipulowaniu mn ) poprosi a mnie:

­ Tato daj mi 30 kartek, bo chc  porysowa
­ 30 kartek? Mowy nie ma!
­ No to daj mi 5...
­ Hmm... 5? No dobra... masz.

Po chwili z pokoju dzieci dobieg  mnie sceniczny szept Karoliny: „No
widzisz Kuba ­ a mówi am,  e dostane te 5 kartek!”

W  tym  momencie  zda em  sobie  spraw ,  i   pad em  ofiara
manipulacji,  klasycznej  techniki:  „drzwiami  w  twarz”  (nieproszone
ust pstwa).

Technika  ta  dzia a  na  zasadzie  „odwróconej  zasady  wzajemno ci”.
Tym  razem  manipulant  najpierw  przedstawia  pro   wi ksz ,  której
prawdziwy cel jest tylko jeden: otrzymanie odpowiedzi odmownej. Wówczas
pada pro ba zdecydowanie mniejsza, na któr  z regu y si  zgadzamy czuj c
si  do tego zobowi zani. Z czego wyp ywa to zobowi zanie? Ano z faktu, i
pro ba  mniejsza  jest  ust pstwem  (w  stosunku  do  pro by  du ej),  na  które
„idzie”  manipulant.  Innymi  s owy  z  naszego  punktu  widzenia,  manipulant
wyrz dzi  nam „przys ug ” rezygnuj c z du ej pro by, wi c – na podstawie
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zasady wzajemno ci – mo e spokojnie liczy  na to,  e odwdzi czymy mu si
spe niaj c pro  mniejsz .

Ta  technika  do   cz sto  stosowana  jest  zarówno  w  tradycyjnych
negocjacjach  jak  i...  "negocjacjach  dworcowych"  kiedy  to  podchodzi  do
Ciebie osobnik nieokre lonej p ci i z seksowna chrypka w g osie prosi

­ E, po ycz dych , bo mi bu  brakuje...
­ Dych ? Nie mam drobnych – odpowiadasz
­  Nie  szkodzi,  mo e  by   dwa  z ote  –  odpowiada  mieszkaniec  "2

kartonu  na  prawo  od  wej cia  na  dworzec".  I  cz sto  bez  namys u  wr czasz
mu  „dwójk ”  ciesz c  si   w  duchu,  e  wykpi   si   takim  tanim  kosztem,
oddalaj c  si   w  pospiechu,  nie  widz c  zadowolonej  miny  obdarowanego
(„heh, od razu wiedzia em,  e te dwa zety to mi kopsniesz”)

... lub „stopa w drzwiach”

To  kolejna  technika  z  arsena u  sprytnych  manipulatorów,
akwizytorów („kiedy w ysz stop  w szpar  mi dzy drzwiami i futryn  to i
wejdziesz ca y”) i oczywi cie... mojej córki . Oto klasyczna wr cz przyk ad.

Karolina  bardzo  lubi  chodzi   ze  mn   do  supermarketu,  który
znajduje si  na osiedlu, na którym mieszkamy. Wykorzystuje ka  okazj
aby zawsze gdy tam id  w jaki  sposób „zabra  si  ze mn ”. Ostatnio da em
si  zaskoczy  w nie technik  „stopa w drzwiach” w jej wykonaniu.

­ Gdzie wychodzisz tatusiu? – zapyta a, gdy zobaczy a,  e szykuj  si
do wyj cia

­ Do sklepu, kochanie – odpowiadam zgodnie z prawd  i
jednocze nie z du ym zaciekawieniem czekam na to, co te  wykombinuje
tym razem, aby mi towarzyszy .

­ Wiesz, pewnie nie b dziesz chcia  mnie zabra  ze sob ... To mog
Ci  odprowadzi  tylko na parter (mieszkamy na 3 pi trze)?

­ Dobrze – odpowiadam nieco zbity z tropu
­ Ale wiesz co? Za  kurtk , bo na klatce jest zimno. Mog ? –

zapyta a, patrz c na mnie z min  niewini tka
­ Ale  oczywi cie Karolinko...
Jak s dzisz, co si  wydarzy o na parterze? Oczywi cie pad a kolejna

pro ba.
­Tato skoro ju  tu jestem to mog  pój  z Tob  do sklepu?
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Wybuchn em  miechem  i  oczywi cie  si   zgodzi em  (zastanawiaj c
si  jednocze nie nad fenomenem wrodzonych zdolno ci manipulacyjnych u
dzieci).

To, co zrobi a Karolina to w nie technika „stopa w drzwiach” czyli:
najpierw pro ba ma a ( atwa do spe nienia) a pó nie wi ksza (ta w ciwa o
któr  chodzi o od samego pocz tku).

Mechanizm  tej  techniki  opiera  si   w  du ym  stopniu  na  altruizmie.
Po  spe nieniu  pierwszej  pro by  zaczynamy  si   postrzega   jako  osoby
bezinteresowne,  w nie  altruistyczne  i  chc c  utrzyma   ten  wizerunek
samego siebie spe niamy pro  drug  (t  wi ksz ).

Technik   t   stosowali  np.  Chi czycy  podczas  wojny  korea skiej  w
stosunku  do  ameryka skich  wi niów  (je ców  wojennych).  Otó   prosili
je ca  o  wyg oszenie  antyameryka skiego  stwierdzenia,  jednak  tak
drobnego,  e  wydawa o  si   ono  zupe nie  nie  znacz ce  np.:  „W  Stanach
Zjednoczonych nie wszystko jest doskona e”. Nast pnie proszono go o kilka

ów  uzasadnienia  tego  stwierdzenia  i  sporz dzenie  „listy  zauwa onych
przez siebie wad Stanów Zjednoczonych” i podpis, po czym wykorzystywano

  wypowied   w  antyameryka skich  audycjach  radiowych.  Jeniec  w  takiej
sytuacji przypisywa   sobie  etykietk  kolaboranta  i  zaczyna   si   tak  w nie
zachowywa  (!!!)

Ukryte koszty, znikaj ca przyn ta i... niskie pi ki

Tekst  ten  pisz   kilka  godzin  po  tym  jak  moja  ona  w  sposób  wr cz
mistrzowski zastosowa a wobec mnie w nie technik  "ukrytych kosztów".

Czas akcji: sobota, godziny poranne.

Jak  zwykle  w  sobot   (gdy  nie  prowadz   warsztatów)  o  tej  porze
pracowa em nad kolejnym artyku em do newslettera.

­ Kochanie pewnie nie poszed by  z dzie mi na basen? ­ zapyta a
moja lepsza po owa

­ A dlaczego nie? Jasne,  e pójd ! ­ odpar em unosz c si  ambicj  i
my c sobie,  e w ko cu basen jest kilkaset metrów od domu wi c spacer
mimo wyj tkowo paskudnej pogody nie b dzie uci liwy, a poza tym przyda
mi si  troch  ruchu.

­ Super! Ale wiesz co? W ciwie to na ten basen to poszed by  jutro
na 9 rano poniewa  w nie o tej godzinie b  tam kole anki Karoliny...
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"Niedziela? 9 rano?? O kurde balans, to b  musia  wsta  przed 8
rano!" ­ pomy la em nieco zaskoczony (lubi  sobie w Niedziele troch  d ej
pospa ) ­ No dobra, niech b dzie ! Jutro na 9 rano! ­ zgodzi em si  ju  nieco
mniej entuzjastycznie.

­ Aha, i ten basen u nas na osiedlu jest zamkni ty z powodu
remontu. Pojedziecie, wi c na... i tu wymieni a basen znajduj cy si  po
drugiej stronie miasta.

­ Kochanie, b dziemy musieli wyjecha  godzin  wcze niej, aby
zd  na 9 rano! ­ j kn em rozpaczliwie

­ No i w nie, dlatego Ci to mówi . Dzi kuje Ci,  e si  zgodzi ! ­
odpowiedzia a z promiennym u miechem moja  ona.

Nie  musz   dodawa ,  e  szybka  zgoda  na  pierwsz   pro
"kosztowa a"  mnie  Niedzieln   pobudk   o  7  rano  (a  ja  nie  jestem  rannym
ptaszkiem).

nie wpad em w pu apk  ukrytych kosztów!

Mechanizm jej dzia ania jest równie prosty jak skuteczny ­ najpierw
doprowad   kogo   do  wykonania  jakiego   dzia ania  (zgody  na  dzia anie)  a
dopiero pó niej ujawnij rzeczywiste koszty, jakie si  z tym wi .

Zasad   jest  tutaj  ujawnianie  tych  kosztów  ju   PO  TYM  jak  ofiara
podj a dzia anie lub sam  tylko decyzj  o zgodzie na nie.

Pu apka  "ukrytych  kosztów"  bazuje  na  zaanga owaniu  ofiary  w
dzia anie.

Na  tym  samym  opiera  si   kolejna  pu apka  nazywana  pu apk
"znikaj cej  przyn ty".  Najpro ciej  rzecz  ujmuj c  masz  z  ni   do  czynienia,
gdy kto  np. obiecuje Ci jak  nagrod  za okre lone dzia anie a potem, kiedy
ju  dzia asz zgodnie z intencjami prosz cego obietnic  tej nagrody wycofuje.
W  wi kszo ci  wypadków  pomimo  tego  Ty  nadal  b dziesz  post powa   tak
jakby obietnica ta nie zosta a wycofana. Dzieje si  tak, poniewa  cz sto ju
ponios  jakie  koszty tego dzia ania i uzasadni  sobie w logiczny sposób
dlaczego dzia asz w nie tak a nie inaczej.

Pami tam,  kiedy  kilka  lat  temu  pracowa em  w  jednej  z  firm
sprzeda y  bezpo redniej  kierownik  sprzeda y  obieca   szereg  wyj tkowo
atrakcyjnych  nagród  dla  tych  sprzedawców,  którzy  w  ci gu  kwarta u
regularnie  b   przekracza   pewne  limity  sprzeda y.  Po  2  miesi cach
wycofa   si   z  tej  obietnicy  t umacz c  to  wiarygodnie  dla  nas  brzmi cymi
powodami.  Po  kolejnych  dwóch  miesi cach  okaza o  si ,  e  pomimo
wycofania obietnicy obroty nie tylko nie spad y, ale wr cz wzros y o kolejne
kilkana cie %!
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... nisko lec ca pi ka !

­ Jasiu, kupi am  sobie now  sukienk . To by a okazja! ­ mówi  ona
do m a pokazuj c mu kawa ek materia u kosztuj cego tyle jakby go mia o
by  co najmniej kilka razy wi cej  ­  I wiesz co? Do tej sukienki dosta am w
komplecie  jeszcze  par   drobiazgów,  które  kosztowa y  tyle,  co  nic!  ­
szczebioce  uszcz liwiona  po owica,  prezentuj c  pasek,  broszk ,  apaszk   i
jeszcze par  innych nie mniej "nic nie kosztuj cych drobiazgów". Problem w
tym,  e gdyby  policzy   koszt  tych  drobiazgów to  prawdopodobnie  okaza o
by si , i  przewy szaj  koszt samej sukienki!

  oczywi cie  nie  jest  zadowolony  daj c  temu  wyraz  poprzez
wyj cie  z  domu  i  "zabarykadowanie  si "  w  gara u  w  swoim  dopiero,  co
kupionym  samochodzie.  Nie  pami ta  ju   jak  dealer  w  salonie  najpierw
zaproponowa   mu  okazyjn   cen   i  namówi   na  jazd   próbn ,  po  której
podj   stanowcz   decyzj ,  e  kupuje  to  cudo  i  to  natychmiast  ("w  takiej
cenie  nie  dostanie  Pan  tego  modelu  nigdzie  indziej!”)  a  gdy  przysz o  do
finalizowania  transakcji  dokupi   jeszcze:  zestaw  stereo,  klimatyzacj ,
szyberdach,  ulepszona  instalacj   alarmow ,  poduszki  powietrzne  dla
pasa era i kilka innych drobiazgów. A w ciwie nie dokupi  tylko dop aci ,
poniewa   bez  tych  wszystkich  drobiazgów  tego  konkretnego  modelu
"akurat" nie by o w sprzeda y, wi c do okazyjnej ceny trzeba by o doliczy
tak   sum ,  e  zdecydowanie  przesta a  by   okazyjn   (no,  ale  do  tego
szcz liwy nabywca suto wyposa onego auta nawet sam przed sob  si  nie
przyzna ).

Czy ju  wiesz na czym polega "nisko lec ca pi ka”? :)

To  jedna  z  najbardziej  ulubionych  technik  stosowanych  przez
wytrawnych handlowców. Zaproponuj klientowi zyskown  transakcj  ("oto
kserokopiarka w super cenie !") a potem "dodaj" do niej dodatkowych kilka
kosztownych drobiazgów z których klient nie mo e zrezygnowa  ("musi Pan
do  niej  dokupi   zestaw  startowy,  dodatkowy  toner  oraz  lepsze  warunki
gwarancji")  i  których  zakup  powoduje,  e  transakcja  staje  si   naprawd
zyskowna  ...  ale  nie  dla  Ciebie.  Oto  niezwykle  skuteczna  technika  "niskiej
pi ki" !
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Znajomy­nieznajomy, czyli uwik anie w dialog

Kiedy nie dalej jak wczoraj szed em jedn  z g ównych ulic miasta w
którym  mieszka,  podesz a  do  mnie  m oda,  wielce  powabna  i  urodziwa
kobieta i z czaruj cym u miechem zapyta a:

­ Bardzo przepraszam, czy mog abym Panu zada  pytanie?
­ Bardzo prosz  – odpowiedzia em og uszony jej urod
­ Jak Pan s dzi, czy muzyka  agodzi obyczaje?
­  To  zale y  jaka...  –  ju   chcia em  rozpocz   d szy  wyk ad  na  ten

temat z oczywistym zamiarem pochwalenia si  swoj  znajomo ci  barkowej
muzyki powa nej. Ale niestety dziewoja brutalnie mi przerwa a.

­  No  w nie,  ma  Pan  racj   zauwa aj c,  e  du o  zale y  od  tego,  o
jakim rodzaju muzyki mówimy. A Pan, jakiej muzyki s ucha?

­  Przede  wszystkim...  –  i  tu  rozwin em  skrzyd a.  Mówi em  przez
dobre  5  minut  o  moich  gustach,  zahaczaj c  oczywi cie  o  sprz t  audio,
biografie  ulubionych  kompozytorów  i  dyrygentów.  Ponad  to  nie
omieszka em  si   pochwali   znajomo ci   literatury  i  pewnie  gada bym  tak
jeszcze d ugo gdyby nie pad o kolejne pytanie.

­ A woli Pan kasety czy CD? A mo e ogl da Pan koncerty na DVD?

Oczywi cie  znowu  da em  upust  swojej  elokwencji. Po  20  minutach
rozmawiali my  jak starzy znajomi. Po kolejnych za  10 by em szcz liwym
nabywc :  4  CD  z  koncertami  skrzypcowymi  Vivaldiego  (zreszt   jak  si
pó niej  okaza o  w  mocno  pod ej  interpretacji),  tudzie   2  p yt  DVD  z
podobnym repertuarem!

Kiedy  zjawi em  si   z  tym  wszystkim  w  domu,  a   wstyd  by o  mi  si
przyzna   przed  samym  sob ,  e  pad em  ofiar   nad  wyraz  dobrze
zastosowanej  techniki  wywierania  wp ywu  zwanej  „uwik aniem  w  dialog”
(technika  ta  zosta a  wykryta  i  opisana  przez  polskich  psychologów  ­  prof.
Doli skiego i wspó pracowników).

Technika  ta  opiera  si   na  tym,  i   cz ciej  ulegamy  pro bie
(propozycja  zakupu)  je li  jej  sformu owanie  poprzedzone  jest  zupe nie  nie
zobowi zuj cym dialogiem. Ten nie zobowi zuj c dialog wst pny powoduje,

  osob   pierwotnie  nie  znajom   zaczynamy  po  kilku  minutach  traktowa
jako osob  znan  co nasila nasz  uleg  na jej ew. pro by.

Wa nym  w  tej  technice  jest  to,  e  ka dy  dialog,  je li  chodzi  o  jego
temat – z równym skutkiem nasila tendencje do uleg ci. Gdy poruszamy
w  dialogu  temat  wa ny  dla  osoby,  na  któr   chcemy  wywrze   wp yw,
wówczas  przetwarzanie  przez  ni   informacji  ma  charakter  kontrolowany  i
dodatkowym  warunkiem  wyst pienia  uleg ci  jest  okazanie  wyra nej
zbie no  naszych pogl dów z pogl dami osoby, z któr  dialog prowadzimy.
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Je li natomiast dialog dotyczy spraw ma o wa nych (tak jak to by o w moim
przypadku), wówczas informacje s  przetwarzane w sposób automatyczny, a
co  za  tym  idzie,  nie  musimy  deklarowa   zbie no ci  naszych  pogl dów  z
pogl dami interlokutora.

Zasad   „uwik ania  w  dialog”  nagminnie  stosuj   akwizytorzy
„pracuj cy”  na  ulicach  nagabywuj cy  przechodniów  i  oferuj cy  mniej  lub
bardziej  tandetne  towary  po  „okazyjnej”  cenie.  Na  szcz cie  w  wi kszo ci
wypadków robi  to do  nieumiej tnie, skracaj c „wst pn  gr ” do jednego
czy  dwóch zda ,  co  skutecznie  chroni  nas przed  uleganiem  ich  „naprawd
okazyjnym” propozycjom.

Chcesz wiedzie  wi cej na temat
perswazji i wywierania wp ywu?

Zapraszam Ci  na strony serwisu
www.yanscron.pl

Chcesz dowiedzie  si  jak napisa
skuteczny tekst perswazyjny

(ofert , reklam , tekst na stronach www, itp.)?
Zapraszam Ci  na strony serwisu
www.hipnotycznymarketing.pl
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Rozdzia  VIII
perswazyjny e­marketing, czyli jak pisa , aby
wirtualni klienci czytali i kupowali.

Par   dni  temu  wpad   w  moje  r ce  pewien  e­book  zatytu owany
"Perswazyjny  e­marketing".  Zaciekawiony  po wi ci em  nieco  ponad
godzin ,  aby  go  przeczyta .  Niestety,  z  ka   up ywaj   minut   coraz
bardziej si  zmusza em, aby przebrn  przez teksty maj ce tyle wspólnego z
perswazyjnym marketingiem co perswazja z perwersj .

Cz sto  zastanawiam  si ,  dlaczego  tylu  autorów  powtarza  w  swoich
publikacjach dawno nieaktualne teorie, których skuteczno  w praktyce jest
wr cz  znikoma.  Nie  tak  dawno  mia em  okazj   dyskutowa   z  jednym  z
szefów  marketingu  pewnej  „wiod cej”  na  rynku  agencji  medialnej.
Dyskutowali my  o  skuteczno ci  mailingów.  Jakie   by o  moje  zdziwienie,
gdy z dum  w g osie o wiadczy ,  e wspó czynnik CTR* w przypadku akcji
mailingowych  jakie  przeprowadzaj   wynosi  ponad  nieco  ponad  7%.
Oniemia em.

­ A móg by  mi pokaza , cho   jeden tekst opracowany przez Wasz
agencj ? – zapyta em

­  Jasne,  nie  ma  problemu!  –  rzek   wyra nie  ucieszony  moim
zainteresowaniem

Po chwili ju  czyta em tre  e­maila reklamuj cego pewien produkt.

­ No tak, tego si  spodziewa em – powiedzia em – wiesz poprosi em
Ci  o tego e­maila, poniewa  zdziwi o mnie to,  e z tak  dum  opowiada
o  tym  7%  CTR.  Powiem  Ci  szczerze,  nasze  mailingi  nie  schodz   poni ej
20%. Co wi cej równie wysoki jest % zamówie  z nich osi gany.

­ Jak to? Niemo liwe! – z niedowierzaniem pokr ci  g ow
­  Wiesz  co?  Zróbmy  ma y  eksperyment.  We   najlepszego  swojego

fachowca  od  mailingów  i  wpadnijcie  jutro  do  mnie...  poka e  Wam  co
ciekawego.
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I od tego dnia w nie rozpocz a si  moja ponad tygodniowa praca
dla  tej  agencji.  Pewnie  nie  zdziwisz  si ,  gdy  powiem,  e  w  krótkim  czasie
CTR ich mailingów si  podwoi o. Jak to zrobi em? Wystarczy o pokaza  im
jak stosowa   j zyk perswazji w taki sposób, aby zwróci  uwag  odbiory na
tytu  e­maila, jego tre  oraz aby odbiorca sta  si  klientem (kupi  oferowany
produkt).

Zanim  jednak  pomy lisz  „adna  rewelacja!  To   to  nic  nowego!”
chcia bym  zada   Ci  pytanie:  „Czy  potrafi by   w  5  zdaniach  napisa   jak
powinien  wygl da   KA DY e­mail  „sprzedaj cy”  dowolny  produkt  tak  aby
by  skuteczny ?” Je li potrafisz to zrobi  to gratuluj  mo esz czyta  ten tekst
dalej aby przekona  si  ja du o mia  racji. Je li nie potrafisz, przeczytaj go
koniecznie  a  zrozumiesz  jak  proste  regu y  rz dz   tworzeniem  tego  typu
tekstów.

Elementami typowego e­maila s :

adres nadawcy
tytu  (temat)
nag ówek
wprowadzenie
tre
sygnaturka (podpis)

Ka dy  z  tych  elementów  decyduje  o  wyst pieniu  lub  nieokre lonej
reakcji odbiorcy e­maila.

Co  decyduje  o  tym  czy  e­mail,  który  wys   zostanie  otwarty?
Oczywi cie  tytu   (temat)  ale  tak e  –  co  nadzwyczaj  rzadko  bierze  si   pod
uwag  – adres nadawcy (!). Nie tak dawno przeprowadzili my eksperyment
i  do  wybranej  grupy  odbiorców  wys ali my  e­mail  z  promocyjn   ofert   na
jedno  z  naszych  szkole .  W  pierwszym  przypadku  adresem  nadawcy  by
adres:  szkolenia@nazwa.pl  w  drugim  promocje@nazwa.pl  Jak  s dzisz  w
którym przypadku efektywno  by a ponad 2­krotnie wi ksz  ?

Zasada nr 1

Pole „od” (ang. „from”) w Twoim e­mailu  jest nie mniej wa ne, ni
pozosta a cz  e­maila! Bardzo cz sto dobrze dobrana zawarto  tego pola
(i  nawi zuj ca  do  dobrego  Tematu)  decyduje  o  tym,  czy  zostanie  od
otwarty!
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Przejd my do kolejnego elementu decyduj cego o tym czy odbiorca
zwróci uwag  na Twój e­mail i go otworzy czyli Tematu (niektórzy nazywaj
to Tytu em).

Najcz ciej  pope nianym  b dem  jest  wpisywanie  jako  tematu
informacji  typu:  „nasza  oferta”,  „oferta  na  komputery”,  „zobacz  nasz
najnowsz   ofert ”,  „propozycja  wspó pracy”...  itd.  Co  si   dzieje  z
wi kszo ci  takich e­maili? L duj  w koszu!

Tytu   MUSI  przyci ga   uwag ,  wywo   intensywn   piln   potrzeb
przeczytania  reszty  tekstu  i  stan  totalnego  zaciekawienia.  Na  szkoleniach
cz sto powtarzam:

­  Wyobra   sobie,  e  tytu   Twojego  e­maila  to  tytu   ksi ki,  której
zawarto ci   jest  to,  co  w  tym  e­mailu  napiszesz.  Czy  ktokolwiek  si gn by
po ksi  zatytu owan : „Oto oferta handlowa firmy X”?

Ostatnio wys ali my mailing, w którym pierwszy z maili mia   tytu :
„UWAGA!  Kto  jeszcze  chce  umie   przekona   ka dego  do  wszystkiego  i
pozna   najbardziej  kontrowersyjne  techniki  manipulacji...  itd.”  drugi  za
zatytu owany  by :  „Zarabiaj  takie  pieni dze  na  jakie  zas ugujesz...  albo
jeszcze wi ksze  !” (by  mo e nawet  je otrzyma /otrzyma ). Ponad 25%
odbiorców otworzy o e­maila, aby zobaczy  co jest w  rodku!

Mogli my oczywi cie  zatytu owa   te maile  w  sposób  tradycyjny  np.
„Oferta handlowa na szkolenia NLP” tyle,  e wówczas % otwartych e­maili
oscylowa by wokó  standardowych 5%.

Wymy laj c  tytu   popu   wodze  fantazji,  stosuj  nie  szablonowe  i
zaskakuj ce zwroty i wyra enia.

Pami taj  jednak,  e  musi  on  nawi zywa   do  tre ci  e­maila.  Je li  w
tytule  napiszesz  „100  PLN  dla  ka dego”  a  w  tre ci  e­maila  odbiorca  nie
znajdzie  nic  co  by  do  tego  nawi zywa o  to  stracisz  wiarygodno   i
potencjalnego klienta.

Zasada nr 2

Tytu   (wraz  z  adresem  nadawcy)  decyduj   o  tym  czy  Twój  e­mail
zostanie  otwarty.  Pami taj,  aby  by   on  intryguj cy  i  wywo uj cy  potrzeb
przeczytania tego, co napisa  w e­mailu.

Za my,  e odbiorca otworzy  e­mail (brawo!), co dalej? Dalej trafia
na  zdania  otwieraj ce  (nag ówek).  Je li  w  tym  momencie  nie  przykujesz
jego  uwagi,  nie  zaciekawisz,  dopu cisz  do  sytuacji,  w  której  poziom
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pocz tkowego  zaciekawienia spadnie  do  zera  to  ­  oczywi cie  –  nast pnym
etapem dzia ania odbiory b dzie zamkni cie i skasowanie Twojej przesy ki!
Je li masz na napisanie e­maila masz zamiar po wi ci  1 godzin  to 40 min
po wi  na stworzenie nag ówka!

Zadaniem  nag ówka  jest  wymuszenie  na  czytelniku  po wi cenia
czytanemu tekstowi pe nej uwagi. Jak to osi gn ? Oto kilka podstawowych
zasad:

nag ówek  powinien  przekaza   czytelnikowi  jak   my l,  ide   i
zaciekawi  go na tyle aby czyta  tekst dalej
je li  jest  to  e­mail  z  ofert   handlow   do  anonimowego  odbiorcy
zwracaj  si   do  czytelnika  per  „Ty”  (np.  kup,  przeczytaj,  zwró
uwag  ..itd.)
zawiadom o bezp atnej ofercie
zacznij opowiadanie
zaproponuj czytelnikowi test, nagrod , itd

ywaj  „magicznych  s ów”  (bezp atny,  nowy,  pieni dze,
zaoszcz ,  korzy ci  ..itd.)  –  tych  samych  s ów  u ywaj  tak e  w
tytule :)

Na tym etapie wiesz ju  na co zwróci  uwag  w trakcie tworzenia e­
maili  maj cych  za  zadanie  sprzedanie  jakiego   produktu  lub  us ugi
klientowi. Wiesz jak wa ne s : zawarto  pola "od", tytu  oraz nag ówek e­
maila  (pozosta e  elementy  omówi   w  przysz ci).  Pomy l  teraz  jakby  to
by o  gdyby   ju   teraz  posiada   wiedz   nie  tylko  na  temat,  na  co  zwróci
uwag ,  ale  tak e  umiej tno   pisania  hipnotycznych  i  niezwykle
skutecznych  tekstów,  oddzia ywuj cych  bezpo rednio  na  nie wiadomy
umys   odbiorcy. Wyobra   tylko sobie,  e...  nie,  nie  b   Ci  podpowiada   ..
nie  my l  o  tym,  e  te  same  zasady  dot.  mailingu  mo esz  zastosowa   w
ka dej  pisemnej  ofercie,  ka dej  reklamie,  broszurze,  teczce  reklamowej  ...
Jakby to wp yn o na Twoje dochody?

Nie tak dawno na jednym z prowadzonych przez nas warsztatów po
us yszeniu  tych  s ów  jeden  z  uczestników  z apa   si   za  g ow   w  ge cie
bezsilnej rozpaczy i wykrzykn : "Czemu ja o tym wszystkim nie wiedzia em
2 lata wcze niej?! Jak mog em straci  tylu potencjalnych klientów!"

Mo esz i Ty si  zastanawia  nad tym jak d ugo jeszcze Twoi klienci,
kontrahenci, potencjalni partnerzy w interesach b  otrzymywa  przesy ki,
których nikt nie czyta (albo czyta marne 5% odbiorców).
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Rozdzia  IX
Dlaczego tylko nieliczni osi gaj  to, co planuj
(i o czym marz ), czyli strategie poprawnego
formu owania celów?

Kiedy  my   o  planowaniu  celów  to  cz sto  przypomina  mi  si
pytanie, jakie zadawa em sobie jeszcze kilka lat temu: „Jak to jest,  e nigdy
nie  udajemy  si   zrealizowa   wszystkiego  tego,  co  sobie  zaplanowa em?”
Odpowied  na to pytanie pozna em jaki  czas pó niej. Ale o tym za chwil .

A Tobie jak cz sto zdarza o si  wyznaczy  jaki  cel, który zamierza
lub  zamierza   osi gn   w  okre lonym  terminie  a  kiedy  ten  termin
nadszed  okazywa o si , ze niestety cel nie zosta  osi gni ty?

Mnie zdarza o si  to nie raz. Moja  ona, która cz sto by a  wiadkiem
moich  zmaga   pyta a  wówczas:  "Co  powiniene   zrobi   aby  osi gn   to  co
zamierzy ,  aby  unika   frustracji  spowodowanej  kolejnym
niepowodzeniem?"

Po  latach,  kiedy  ju   pozna em  to,  o  czym  zaraz  napisz ,  pytanie  to
nabra o g bokiego sensu.

"Co powiniene  zrobi ?...” ·

Teraz  ju   wiem,  e  po  prostu  powinienem  planowa   swoje
zamierzenia  INACZEJ.  Je li  bowiem  robisz  "co "  i  efekty  s
niezadowalaj ce ­ ZRÓB TO INACZEJ!

Sukces w stawianiu sobie celów i ich realizacji zale y w du ej mierze
od tego, bowiem w JAKI sposób planujesz. Poni ej przedstawiam kilka (ale
nie wszystkie) podstawowych zasad poprawnego formu owania celów.

A  czemu  w  ogóle  stawianie  sobie  celów  jest  wa ne?  W  sposób
najprostszy mo na powiedzie , ze stawiaj c sobie cel okre lasz kierunek, w
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którym b dziesz pod  oraz met . Gdyby  nie stawia /stawia a sobie celów
Twoje  ycie by oby chaotyczne i nudne.

Co musia oby si  sta  aby stawianie sobie celów (ich formu owanie)
by o efektywne  tj.  eby okre la   je w  taki sposób by by o one realizowane.
Otó   ludzie,  którzy  osi gaj   sukcesy  na  tym  polu  trzymaj   si   pewnych
zasad  poprawnego  formu owania  celów.  Kiedy  po  raz  pierwszy
sporz dzi em sformu owa em cele trzymaj c si  bardzo  ci le tych zasad to
okaza o  si ,  e  wi kszo   z  planowanych  rzeczy  zadzia a  si   nie  tylko
szybciej ni  planowa em ale tak e w zdecydowanie szerszym zakresie.

Przeanalizujmy, wi c te zasady.

1. ZAPISZ plan

Planowanie bez zapisywania celów to strata czasu. Tylko je li zapiszesz
swój  plan  rozpocznie  si   proces  programowania  Twojego
nie wiadomego umys u na jego realizacj . Na szkleniach powtarzam do
znudzenia: „Cele nie zapisane to cele, których nie ma”. We  sobie to do
serca  i  zapisuj,  zapisuj,  zapisuj.  A  potem,  kiedy  ju   zapiszesz  to  po
regularnie wracaj do zapisków i koryguj plan na bie co.

2. Cele ZAWSZE formu uj w formie pozytywnej.

To  znaczy,  e  chc c  na  przyk ad  schudn   formu ujesz  cel:  "b   jad
mniej"  a  nie  "nie  b   si   ob era ".  Pod wiadomo   nie  rozumie
zaprzecze  wiec sformu owanie "nie b  si  ob era "  jest dla niej tym
samym  co...  „b   si   ob era "!  Zamiast:  "nie  b   wi cej  pali "
sformu uj cel: "przestan  pali " itd...

3. Precyzja!

Okre l swój cel jak najdok adniej. Jak to napisa  jeden z trenerów: "Je li
chcesz by   tylko "bogatszy" sprawi to 2 z ote, które omy kowo wyda Ci
wi cej  sprzedawczyni  w  warzywniaku,  nieprawda ?  Co  to  dla  Ciebie
znaczy  ­  by   bogatym?  Czy  chcesz  mie   pi kny  dom,  dobry samochód,
pieni dze  na  ulubione  hobby  czy  zapewniona  bezpieczna  edukacje
swoich dzieci ? Im dok adniej okre lisz cel tym  atwiej go osi gniesz.

"Przyk ad: "Schudn  10 kg do dnia 5 czerwca. W tym czasie obwód w
talii zmniejszy si  o 5 cm." itd.

4. Jak poznasz  e to osi gn ?
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Opisz  dok adnie  sk d  b dziesz  wiedzia   ze  osi gn   cel,  który  sobie
wyznaczy .

Przyk ad:

cel: "schudn "

po  czym  poznasz:  waga  na  której  staniesz  b dzie  wskazywa a  mniej
kilogramów,  ubrania  które  nosisz  obecnie  b   zbyt  obszerne,  Twoja
rodzina  i  znajomi  powiedz   ze  schud ,  wysi ek  fizyczne  b dzie
powodowa  mniejsze zm czenie, itd.

Powiedz  swoim  zmys om  czego  b dziesz  do wiadcza   kiedy  cel
osi gniesz :)

5. Co musisz zrobi  aby cel osi gn ?

Opisz  jakie  dok adnie  czynno ci  musisz  wykona   aby  osi gn
zamierzony cel.

Przyk ad:

cel: schudn

co musisz zrobi : je  mniej za to cz ciej (okre l ile i jak cz sto), wi cej
wysi ku  fizycznego  (opisz  w  jakiej  formie  ma  to  by   wysi ek  fizyczny,
dok adny plan treningów, itp.)

6.  Jakie  efekty  b dzie  mia o  osi gniecie  celu  dla  Ciebie  i
Twoich bliskich?

Zastanów  si   czy  efekty  te  b   mia y  pozytywny  wp yw  na  Ciebie  i
Twoje otoczenie.

Czy  zmiany,  które  zajd   s   na  pewno  zmianami  oczekiwanymi  i
ytecznymi?

Np. czy planuj c budow   domu za miastem wzi  pod uwag  fakt,  i
dzieci b  mia y znacznie dalej do szko y,  e by  mo e  ona/m  wola
mieszka   w mie cie,  ze  dojazd  do  pracy  wyd y  Ci  si   o  godzin   wiec

dziesz mia  mniej o 2 godziny na to, czym si  zajmujesz w domu, itd.

A  teraz  przywo aj  jakie   przedsi wzi cie,  które  ostatnio
zaplanowa /zaplanowa   (w  yciu  zawodowym  lub  prywatnym)  i
sprawd  jak si  ono ma do zasad opisanych powy ej!
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Dodatek A
Podstawowe zasady wp ywu spo ecznego (perswazji)

Zasada  wzajemno ci  –  kiedy  otrzymujesz  od  kogo   co   (przys uga,
prezent,  itp.),  co  ma  realn   warto   dla  Ciebie  starasz  si   jak  najszybciej
zrewan owa : przys ug  za przys ug , prezent  za prezent,  itd. Wyst puj ce
w  takich sytuacjach  poczucie  zobowi zania  i konieczno   rewan u  jest  tak
powszechna w niektórych spo ecze stwach i silnie w nich zakorzeniona,  i
osoby nie poddaj ce si   tej  regule mog  nawet spotyka  si  ze spo ecznym
ostracyzmem.

Przyk ad:  darmowe  próbki  rozdawane  w  sklepach  w  trakcie  tzw.

promocji.  Klient,  który  „skusi   si ”  na  tak   darmow   próbk   np.

kawa eczek  sera  cz ciej  b dzie  wybiera   ten  w nie  gatunek  i  tego

nie producenta (no chyba,  e próbka klientowi nie posmakowa a).

Zasada  konsekwencji  (i  zaanga owania)  – je li  dokonasz
okre lonego  wyboru,  podejmiesz  jak   decyzj   lub  dzia anie,  zajmiesz
stanowisko w jakiej  sprawie to w dalszym post powaniu b dziesz d  do
potwierdzenia wcze niej podj tych decyzji (nawet je li b dzie wi za o si  to
z du ymi kosztami). Dzieje si  tak m.in. dlatego,  e:

chcesz  by   postrzegany  jako  osoba  konsekwentna  i  wewn trznie
spójna
ju  na etapie podejmowania decyzji wydatkowa  energi , w
pewien wysi ek a to, w co w yli my wysi ek cenimy bardziej ni  to,
co przychodzi nam bez wysi ku

Przyk ad:  przypomnij  sobie  sytuacje,  w  której  kto   upiera   si   przy

swoim  zdaniu  wbrew  –  Twoim  zdaniem  –  logice,  wymowie  faktów,

itd.? To tak jak wtedy, gdy gracz gie dowy, który dokona  chybionego

zakupu akcji konsekwentnie dalej je kupuje nie przejmuj c si  tym,  e

firma, której akcje kupuje chyli si  ku upadkowi i wszystko przemawia
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za tym, aby natychmiast pozby  si  jej akcji najszybciej jak to tylko jest

mo liwe.

Zasada lubienia i sympatii – lubisz  i darzysz zaufaniem rzeczy i osoby,
które znasz i/lub które s  podobne do rzeczy i osób, które ju  znasz.  atwiej
ulegasz wp ywowi osoby, która znasz i która jest lub wydaje Ci si  znajoma
ni  osobie, której nie znasz wcale. Przy czym stopie  „zaznajomienia” si   z
ta osob  mo e by  wr cz znikomy (cho  z drugiej strony cz sto  kontaktów
z jak  rzecz  lub osob  nasila „efekt sympatii”).

Przyk ad:  „efekt  aureoli”  polegaj ce  na  tym,  i   np.  pozytywn ,

fizyczn  cech  jakiego  cz owieka rozci gasz i przenosisz na ca ciow

jego  ocen .  Ju   do   dawno  udowodniono,  e  osoby  atrakcyjne

fizycznie znacznie cz ciej postrzegane s  jako osoby charakteryzuj ce

si  pozytywnymi cechami typu uczciwo , sympatyczno , inteligencja,

itd.

Zasada dowodu spo ecznego – cz sto si  zdarza,  e podstaw  Twoich
decyzji  jest  to,  w  jaki  sposób  zachowuj   si   lub,  w  co  wierz   inni  ludzie
(na ladownictwo).  W  szczególno ci  zasada  ta  daje  o  sobie  zna ,  gdy  nie
jeste   pewien  tego,  w  jaki  sposób  si   zachowa   i  szukasz  wskazówek  do
podj cia decyzji u innych.

Przyk ad:  typow  sytuacj   jest sytuacja, w której  id c ulica natykasz

si   na  le cego  na  chodniku  cz owieka.  Zadajesz  sobie  pytanie:  ”Co

sta o  si   temu  cz owiekowi?  Mo e  powinienem  mu  pomóc?”.

Odczuwasz  niepewno .  Nie  wiesz  jak  si   zachowa .  Rozgl dasz  si ,

patrzysz  na  przechodz cych  ludzi.  Nikt  nie  interesuje  si   le cym.

Dochodzisz  do  wniosku:  „Eee...  to  nic  takiego,  pewnie  to  jaki   pijak.

Przecie  gdyby to by o co  powa nego to  inni  ludzie na pewno by si

zatrzymali  i  interweniowali”.  Uspokojony  idziesz  dalej,  nie  my c

ej o le cym na chodniku cz owieku.

Zasada  niedost pno ci  – jej  dzia anie  polega  na  przypisywaniu
wi kszej  warto ci  tym  mo liwo ciom  i  przedmiotom,  które  s   lub  tylko
wydaj   si   nam  mniej  dost pne  ni   inne.  Zasada  ta  stosowana  jest
szczególnie  ch tnie  w  biznesie  („ostatni  egzemplarz  jakiego   produktu”,
„ostatni moment na z enie zamówienia”, itd.).
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Przyk ad: pytasz w sklepie o konkretny model  telewizora wskazuj c

egzemplarz  stoj cy  na  pó ce.  Sprzedawca  mówi:  „O,  to  doskona y

wybór. Tylko zdaje si ,  e przed  chwil   sprzedali my ostatni   sztuk .

Zaraz  sprawdz   w  magazynie”.  Po  kilku  chwilach  pojawia  si   z

informacj :  „Niestety,  ten  tutaj  na  wystawie  to  ekspozycja  i  nie

mo emy  go  sprzeda ,  a  w  magazynie  zosta a  ostatnia  sztuka,  ale  ju

zamówiona. Bardzo mi przykro” mówi, robi c przy tym mocno zbola .

Po chwil jednak, oblicze mu si  rozja nia, i dodaje konfidencjonalnym

szeptem: „... no chyba,  e zdecyduj  si  Pa stwo na zakup ju  teraz to

spróbuje  za atwi   aby,  ten  ostatni  egzemplarz  by   w nie  dla

Pa stwa!”  (to  dzia a,  sam  kiedy   w  ten  sposób  kupi em  pralk ,

pomimo to,  e tak naprawd  wpad em do sklepu tylko o ni  zapyta ).

Zasada  autorytetu  –  automatyczne  uleganie  autorytetom  lub  te
symbolom  i  oznakom  autorytetu  (tytu y  naukowe,  ubranie­
umundurowanie,  itp.).  Ludzie  w  wyniku  procesów  socjalizacyjnych
natykaj c  si   na prawomocny  (rzeczywisty  lub  tez  tylko  w  ich mniemaniu
rzeczywisty) autorytet poddaj  si  jego wp ywowi w sposób automatyczny i
nie wiadomy,  cz sto  nie  zadaj c  sobie  trudu  w  celu  sprawdzenia  czy
autorytet,  któremu  ulegaj   jest  ­  w  danej  sytuacje  i  kontek cie  –  osob
godn  zaufania.

Przyk ad:  kieruj cy  pojazdem,  widz c  umundurowanego  policjanta

daj cego  znak  do zjechania  na  pobocze  i  zatrzymania  si ,  pos usznie

wykonuje polecenie. Robi to nawet wówczas, gdy dzieje si  to w  rodku

nocy,  osoba  umundurowana  jest  le  widoczna,  ca a  sytuacja  ma

miejsce na ma o ucz szczanej drodze a w pobli u nie wida  radiowozu,

a  który  w  takiej  sytuacji  powinien by   doskonale  widoczny.  Uleg

autorytetowi  (w  tym  przypadku  umundurowanemu  policjantowi)

karze  si   kieruj cemu  zachowa   w  sposób  irracjonalny  i  wykona

polecenie zatrzymania si  (co cz sto przyp aca utrat  samochodu).

Chcesz wiedzie  wi cej na temat
perswazji i wywierania wp ywu?

Zapraszam Ci  na strony serwisu
www.yanscron.pl

Chcesz dowiedzie  si  jak napisa
skuteczny tekst perswazyjny

(ofert , reklam , tekst na stronach www, itp.)?
Zapraszam Ci  na strony serwisu
www.hipnotycznymarketing.pl
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ów kilka o autorach
Piotr M.  abuz ­ certyfikowany trener YAN System, Marketingu
Perswazyjnego  oraz NLP  (mi dzynarodowe  certyfikaty:  Certified
Master Practitioner in the art of NLP oraz trenerski ­ Training Design
Specialist   autoryzowane  przez  The  Society  of  Neuro­Linguistic
Programming).

Licencjonowany  trener  Stowarzyszenia  Trenerów  NLP  w  Polsce  i  szkoleniowiec  z
kilkunastoletnim sta em.  Informatyk, buddysta zen, karateka (instruktor, posiadacz
czarnego pasa)  i  eglarz. Prywatny przedsi biorca od ponad 15  lat  (pierwsz   firm
informatyczn  za  w 1989 roku).

Specjalizuje si  w zastosowaniach  technik i strategii wywierania wp ywu i perswazji
(w  tym  YAN  System  i  NLP)  w  biznesie  (w  szczególno ci  w  e­biznesie),  a  tak e
rozwoju osobistym.

Jako trener znany z umiej tno ci niezwykle jasnego i prostego przedstawiania nawet
najbardziej skomplikowanych i z onych tematów i zagadnie .

Cz onek­za yciel  oraz  cz onek  Zarz du  Stowarzyszenia  Trenerów  NLP  w
Polsce.

Marcin  Urba ski  ­ certyfikowany  trener YAN  System,
Marketingu  Perswazyjnego  oraz NLP  (mi dzynarodowe  certyfikaty:
Certified Master Practitioner in the art of NLP oraz trenerski ­ Training
Design  Specialist   autoryzowane  przez  The  Society  of  Neuro­
Linguistic  Programming).  Licencjonowany  trener  Stowarzyszenia
Trenerów NLP w Polsce i szkoleniowiec z kilkunastoletnim sta em.

Znakomity  praktyk,  jeden  z  najbardziej  do wiadczonych  trenerów  w  szeroko
rozumianej  tematyce wywierania wp ywu. Treningi przez niego prowadzone  cz  w
sobie  profesjonalizm  i  g bokie  zrozumienie  tematu   z  niezwyk   wr cz  swobod ,
atwo ci   i  swad   w  przekazywaniu  tre ci  uczestnikom  treningów  przez  niego
prowadzonych.

Historyk z wykszta cenia, prywatny przedsi biorca, pasjonat dalekowschodnich sztuk
walki (instruktor karate, posiadacz czarnego pasa).

Cz onek­za yciel  Stowarzyszenia  Trenerów  NLP  w  Polsce  oraz  cz onek
Rady Nadzorczej Stowarzyszenia.
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