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    Wstęp


    Witaj!


    Nazywam się Marek Olejniczak ina co dzień zajmuję się sprzedażą, awięc kontaktami zludźmi. Swoją działalność opieram też nasprzedaży wsystemie marketingu sieciowego.


    Wmojej pracy ważne jest, bym potrafił skutecznie przekonywać drugą osobę do mojego produktu imojej firmy MLM. Techniki, jakie prezentuję wtej książce, bardzo ułatwiają mi to zadanie. Ajuż niebawem poprawią wyniki również wTwoim biznesie.


    Oczywiście techniki te nie muszą Ci służyć jedynie do zarabiania pieniędzy. Dzięki zastosowaniu ich wswoim życiu będziesz lepiej kontaktować się ze swoim otoczeniem: rodziną czy znajomymi.


    Książka, którą czytasz, może różnić się od tych, które poznałeś do tej pory. Jest ona bowiem napisana okiem praktyka, anie teoretyka, jak większość publikacji dostępnych na rynku. Co chwilę będę Cię też motywował do aktywnego działania.


    Niektóre, amoże nawet większość rzeczy, jakie za chwilę poznasz, mogą sprawić, że spadniesz zkrzesła. Absolutnie Cię rozumiem. Kiedy pierwszy raz spotkałem się zteorią perswazji, byłem tak podekscytowany, że nie mogłem zasnąć… Proszę Cię, byś nie wierzył mi jednak tylko na słowo. Każdą technikę musisz wypróbować osobiście. Przykładowo, jeśli nie jadłeś nigdy homara, to skąd wiesz, że go nie lubisz? Twój umysł wytworzył jedynie halucynację tego, jak on smakuje. Tak samo jest zperswazją. Jeśli jej praktycznie nie wykorzystasz, to będzie to jedynie halucynacja tego, jak te techniki działają! Awięc umawiamy się, że obowiązuje Cię od dziś złota zasada zwycięzców: ćwicz, ćwicz ijeszcze raz ćwicz.


    Do dzieła!

  






  Czy perswazja jest nieetyczna?


  Żona mówi do męża:


   Ty dajesz mi kwiaty tylko po to, żebym się dobrze poczuła!


   Robisz mi rano kanapki, bo na pewno czegoś ode mnie chcesz!


  Perswazja? Psychomanipulacja? Czy może normalne życie? Nie da się nie wywierać wpływu na drugą osobę. Wszystko, co robisz, mówisz, każdy Twój gest, każda zmiana intonacji wpływa wjakimś stopniu na inne osoby wTwoim otoczeniu. Nie można więc powiedzieć, że perswazja jest nieetyczna. Tak naprawdę wszystko zależy od Ciebie iTwoich intencji.


  Przykładowo, do czego służy Ci tłuczek do mięsa? Zapewne tak jak mnie, do bicia kotletów. Czy wiesz jednak, że „kreatywni młodzi ludzie” używają go np. podczas zamieszek na meczach? Inie, nie robią tam grilla…


  Tak samo, jeśli sprzedajesz bardzo dobry produkt, który każdy powinien mieć, to czy nie jest to dobry powód, by skutecznie przekonać do niego drugą osobę? Przecież jeśli Ty tego nie zrobisz, to zrobi to Twoja konkurencja!


  Chciałbym Ci zadać pytanie: czy wierzysz wto, co sprzedajesz drugiej osobie?


  Mówiąc „sprzedaż”, mam na myśli nie tylko produkt, ale także energię, uczucia… Tak naprawdę każdy znas coś sprzedaje, choć się do tego nie chcemy przyznać. Czy wierzysz wto, że zmieniasz wten sposób czyjś świat na lepsze? Jeśli tak, to możesz stosować perswazję bez żadnych oporów. Ba! To jest nawet Twój obowiązek!


  Prawda jest taka, że ludzie itak stosują perswazję. Robią to jednak wzupełnie nieświadomy sposób. Dzięki lekturze tej książki nauczysz się świadomie sterować swoimi relacjami zinnymi ludźmi.


  Czym więc jest perswazja?


  Perswazja to nic innego jak sztuka skutecznej komunikacji międzyludzkiej. Jeśli zkimś rozmawiasz, to robisz to wjakimś celu. Być może jest to wymiana poglądów, nauczenie drugiej osoby czegoś nowego, sprzedanie jej jakiegoś produktu czy też korzystne zaprezentowanie siebie. Oczywiście warto jest komunikować się skutecznie.


  Perswazja na nieświadomym poziomieumysłu


  Większość technik, jakie już za chwilę poznasz, itak już istnieje wTwoim życiu. Nieświadomie używasz „potężnych” słów, zachowujesz się wpewien sposób, chociaż nie miałeś do tej pory otym zielonego pojęcia…


  Zasada winwin


  Za pomocą technik, jakie już za chwilę poznasz, nauczysz się sprzedawać dosłownie wszystko ito każdemu! Warto jednak zadać sobie pytanie: jak to się dzieje, iż niektórzy ludzie dziwią się, że klienci do nich nie wracają? Wbiznesie znany jest powszechnie fakt: zadowolony klient przyprowadzi Ci trzy nowe osoby. Niezadowolony powie dziesięciu, że go oszukałeś. Musisz więc sobie uświadomić, iż perswazja to tylko dodatek do wspaniałego produktu. Jeśli klient uzna, że go oszukałeś, nigdy więcej do Ciebie nie wróci, aco więcej, opowie otym swoim znajomym.


  Jeśli sprzedajesz produkty, usługi, zawsze zadawaj sobie pytanie: „Jaki wybór jest najlepszy dla mojego klienta?”, „Czy ja na jego miejscu również bym kupił ten produkt?”.






  Emocje






  Odpowiedni stan emocjonalny


  Podstawą wszelkich działań perswazyjnych jest… odpowiedni stan drugiej osoby. Zanim zaczniesz przekonywać swojego rozmówcę do swoich racji, powinieneś wprowadzić go wodpowiedni stan emocjonalny. Wyobraź sobie sytuację, wktórej to sprzedawca tuż po wejściu klienta do sklepu mówi, korzystając zjęzyka perswazji: „Czy wpełni uświadomił pan już sobie, czy zapłaci pan kartą czy gotówką?”. (Jest to tzw. spiętrzona presupozycja). Myślę, że reakcja klienta byłaby natychmiastowa. Opuściłby sklep.


  Odpowiedni stan umysłu klienta izbudowanie właściwego kontaktu znim jest kluczem do satysfakcjonujących osiągnięć. Zastanów się, ile razy słyszałeś takie słowa: „Dziś szef/ojciec/małżonek jest wzłym humorze. Lepiej porozmawiaj znim jutro”.


  Zapamiętaj złotą zasadę: podstawą skutecznej perswazji jest odpowiedni stan emocjonalny klienta. Jak wywołasz taki stan udrugiej osoby?


  Ciekawość pierwszymstopniemdopiekła?


  Paradoksem naszej edukacji jest to, iż nauczyciele nie potrafią zainteresować ucznia przedmiotem. Mówiąc językiem perswazji: nie potrafią oni wywoływać stanów emocjonalnych sprzyjających nauce! Jest to właśnie najważniejszy zpowodów, dla których ludzie na wykładach podróżują astralnie, dziewczyny wszkole piszą między sobą karteczki, chłopcy biją się pod ławką… Zapewne sam to przerabiałeś, czyż nie? Wszystko jest ciekawsze niż to, co mówi nauczyciel. Zastanów się: jaki stan emocjonalny powinien panować wumyśle dziecka wszkolnej klasie? Jednym znajbardziej przydatnych stanów emocjonalnych jest stan… ciekawości! Gdyby nauczyciel wzbudził na początku zajęć ciekawość wdzieciach, lekcje wyglądałyby zupełnie inaczej. Nasze dzieci chętniej by się uczyły iwracałyby do domu bardziej zadowolone… Nie można jednak za to winić nauczycieli. Przecież nikt ich tego nie nauczył, prawda? Oczywiście, zdarzają się nauczyciele, którzy świetnie sobie radzą zwywoływaniem stanu ciekawości udzieci. Jednak należą oni do rzadkości.


  Prawo aureoli


  Zróbmy teraz małą regresję hipnotyczną. Jaki przedmiot najbardziej lubiłeś wszkole? Zapisz poniżej swoją odpowiedź:


  

  


  Zanim dojdziemy do pointy, opowiem Ci osobie. Zawsze lubiłem ido tej pory lubię matematykę imuzykę. Zmojej podstawówki pamiętam jedynie pana Tomka, nauczyciela muzyki. Pamiętam go, ponieważ prowadził on lekcje wniezwykły sposób. Kierował on całą grupą tak, że wszyscy się świetnie bawili. Nie było osoby umnie wklasie, która by siedziała smutna na lekcji upana Tomka. Zdrugiej zaś strony nie pamiętam kompletnie mojej wychowawczyni. Nie mogę sobie przypomnieć, jak wyglądała, nawet nie pamiętam jej imienia. Ciekawą rzeczą jest to, że zpanem Tomkiem miałem kontakt jedynie wklasie 1., azwychowawczynią przez całą podstawówkę… Jeśli chodzi omatematykę, to wliceum miałem świetną nauczycielkę, która rozbawiała nas do łez… Czy widzisz tu może jakiś związek?


  Ajakich nauczycieli Ty najbardziej lubiłeś wswojej szkole? Czy czasem nie jest tak, iż lubiłeś te przedmioty, które prowadził wyjątkowy nauczyciel? Być może właśnie oni wpłynęli na wybór Twoich studiów ikierunek dalszej kariery?


  Jeśli masz dziecko, zadaj mu pytanie: „Dlaczego najbardziej lubisz właśnie ten przedmiot?”. Na 99% odpowiedzią będzie coś takiego: „Bo pani jest taka fajna!”. Wteorii perswazji nazywa się to zjawiskiem aureoli.


  Jak wywołać dowolny stanemocjonalny urozmówcy?


  Czy umiesz wywoływać stan emocjonalny udrugiej osoby? Oczywiście że tak! Być może jednak nie zdawałeś sobie ztego sprawy.


  Przykład. Przygotowując romantyczną kolację przy świecach dla swojej partnerki czy też partnera, wykorzystujesz:


  
    	świeczki,


    	nastrojową muzykę,


    	odpowiednią dekorację.

  


  Wszystko oczywiście po to, żeby stworzyć odpowiedni nastrój, aco za tym idzie, wywołać odpowiedni stan emocjonalny…


  Istnieją 2 możliwości wywoływania stanu emocjonalnego uTwojego klienta:


  
    	Bezpośrednio, poprzez np. opowiadanie historyjek, umiejętne zadawanie pytań itp.


    	Pośrednio, poprzez neurony lustrzane.

  


  Zobaczmy teraz, jak to wygląda wpraktyce.


  Jedno pytanie


  Umiejętne zadawanie pytań jest bardzo istotne. Naucz się odpowiednio zadawać pytania, które są ukierunkowane na myślenie Twojego rozmówcy, wwybranym przez Ciebie kierunku. Oto przykład:


  Powiedz swojej partnerce/partnerowi: „Jak ty to robisz, że tak wspaniale wyglądasz?”.


  Usłyszysz np. taką odpowiedź: „Och, wiesz, urodę mam po matce”. (Kalibruj reakcję: wypieki, przyspieszony oddech, pełny uśmiech).


  Co się dzieje wumyśle Twojego rozmówcy wchwili, gdy zadajesz mu takie pytanie? Na poziomie świadomości zastanawia się, jak to robi. (To, co odpowie, nie jest istotne). Na nieświadomym poziomie umysłu akceptuje fakt, że świetnie wygląda.


  „Jak ty to robisz, że masz takie piękne włosy?.”


  Obojętnie, czy dziewczyna odpowie Ci, że używa „Palette” czy innego kosmetyku, Ty osiągnąłeś swój cel. Zapewne sprawiłeś, że dziewczyna świetnie się poczuła. „Jak ty to robisz, że czujesz się tak fantastycznie bez powodu?”.


  OK. Czas na praktykę! Przerwij na chwilę czytanie, idź do bliskiej Ci osoby (obojętnie  żony, dziewczyny, chłopaka, rodzica, dziadka) izapytaj: „Jak ty to robisz, że wnosisz tyle dobrego wmoje życie?”. Obserwuj ich reakcje. Zapewne pojawi się na ich twarzach piękny uśmiech idasz im tym samym cudowny prezent…


  Oczywiście, pytanie takie może działać wdwie strony: „Jak ty to robisz, że wszyscy ludzie cię nienawidzą?”. Nie chcesz jednak nikogo krzywdzić, prawda? Używaj więc pytań kierunkowych zrozwagą!


  Więcej na temat działania umysłu świadomego inieświadomego znajdziesz wczęści Potęga nieświadomego umysłu, ana temat konstrukcji zdań tego typu znajdziesz wrozdziale: Język perswazji.


  Czy to Cię nigdy nie dziwiło?


  Zapewne zdarzyło Ci się nieraz spotkać osobę, którą już od pierwszej chwili polubiłeś. Znając ją 5minut, czułeś, jakbyście się znali od dziecka! Może nawet powiedziałeś sobie wmyślach: „Nadajemy na tej samej fali”. Amoże znasz ludzi, których wszyscy bardzo lubią, bo mają tzw. magnetyczną osobowość? Zastanowiło Cię może kiedyś, co takiego jest wtych ludziach? Co takiego robią?


  Gdybyś spytał taką osobę: „Co ty takiego wsobie masz, że wszyscy cię tak bardzo lubią?”, zpewnością odpowiedziałaby: „Cóż, taki już jestem”.


  Nieświadoma kompetencja


  Wnomenklaturze programowania neurolingwistycznego brak wiedzy osamym sobie nazywamy nieświadomą kompetencją. Osoba ta robi coś, co już dawno stało się nieświadomym procesem. Proces ten został wpełni zautomatyzowany iosoba taka już nie zdaje sobie sprawy ze swoich umiejętności. Wytłumaczę Ci to na przykładzie jazdy samochodem.


  Na początku, ucząc się do egzaminu na prawo jazdy, wszystko robimy świadomie. Skupiamy się bardzo na tym, co wdanej chwili zrobić, jak zmieniać biegi czy wrzucić migacz… Po jakimś czasie robimy wszystko automatycznie. Potrafimy jednocześnie prowadzić samochód, rozmawiać zdrugą osobą, popijać kawę czy rozmawiać przez telefon. Wykorzystujemy bowiem do prowadzenia auta nasz nieświadomy umysł, który zautomatyzował proces prowadzenia pojazdu.


  Tę samą umiejętność wykorzystasz przy nauce perswazji. Na początku będziesz robić wszystko świadomie, anastępnie będziesz to stosować zupełnie automatycznie.


  Ach, ci zakochani…


  Czy widziałeś może kiedyś zakochaną parę, siedzącą wrestauracji? Czy zwróciłeś uwagę na to, wjaki sposób tych dwoje ludzi ze sobą rozmawia? Pod jakim kątem ich ciała są wstosunku do siebie nachylone? Czy zauważyłeś to, że ludzie ci oddychają dokładnie wtym samym tempie, wten sam sposób? Czy zauważyłeś, że osoby takie sięgają po kieliszek wtym samym czasie? Ich ciała igesty odwzorowują się wzajemnie, zupełnie nieświadomie. Czy to możliwe, by to był przypadek? Oczywiście że nie. Jest to świetny przykład na to, wjaki sposób działają neurony lustrzane.


  Jakich ludzi najbardziej lubisz?


  Zastanów się przez chwilę iodpowiedz szczerze na pytanie: wtowarzystwie jakich osób lubisz przebywać iczujesz się wich obecności wspaniale? Napisz odpowiedź teraz:


  

  


  

  


  

  


  

  


  

  


  

  


  Zanim sprawdzisz swoją odpowiedź, opowiem Ci osobie. Uwielbiam spędzać wakacje wkrajach arabskich. Jedną zprzyczyn jest oczywiście gwarantowana pogoda. To, co jest fascynujące na zagranicznych wycieczkach, to zachowanie naszych rodaków. Wyobraź sobie, że podchodzą do mnie imojej partnerki nieznajomi ludzie, których wżyciu nie widziałem, imówią: „Witam. Państwo też zPolski?”. Czy to nie dziwne, że wPolsce nikt nam się tak nie kłania na ulicy?


  Sięgnijmy teraz do Twoich doświadczeń. Czy spotykasz czasem nieznane Ci osoby igdy znimi rozmawiasz, czujesz, jakbyście się znali od wielu lat? Może zachodzi wtedy między Wami taka wymiana zdań: „Nie do wiary! Ja też byłem na tej wycieczce!”, „Ja też wychowałem się wWarszawie!”.


  Prawda jest taka, że: najbardziej lubimy osoby, które są do nas podobne. Pod jakim względem podobne? Pod każdym! Wszystko jest ważne: doświadczenia, przyzwyczajenia, zachowanie, wartości, hobby… Czy wten właśnie sposób ludzie nie dobierają się wpary na całe życie? Czy nie jest czasem tak, że ludzi często łączy wspólna pasja, np. do sportu, zwierząt, pracy? Zdarzają się wyjątki, ale zazwyczaj właśnie tak jest. Teraz możesz mieć wątpliwości związane zpowiedzeniem: przeciwieństwa się przyciągają. Znam taką jedną parę. Ona bardzo postawna ibardzo głośna, on chudy jak patyk ibardzo cichy (lekko przez nią zastraszony). Cóż, wszystko wprzyrodzie dąży do równowagi. Mężczyzna ten wydaje się jednak niezbyt szczęśliwy…


  Prawo sympatii


  Czy wiesz, dlaczego branża marketingu sieciowego tak prężnie się rozwija?


  Marketing sieciowy polega na tworzeniu sieci konsumenckiej danego produktu. Ludzie wnim działający, polecając produkt, tworzą sieć konsumentów. Za każdy zakup poleconej osoby dostają prowizję.


  Zazwyczaj poziomów prowizji jest nieskończenie wiele. Jeśli polecę dwie osoby ikażda ztych dwóch osób poleci dwie osoby itak osiem poziomów wdół, to będę dostawał prowizję od 512 klientów. Pracując wten sposób, można wbardzo krótkim czasie wyrobić sobie pokaźne źródło pasywnego dochodu.


  Dlaczego firmy chcą dzielić się zludźmi pieniędzmi, wzamian za reklamę produktów, na tak korzystnych zasadach?


  Ludzie działający wbranży marketingu sieciowego niechętnie na ten temat mówią. Skuteczność tej swoistej reklamy produktu opiera się bowiem na prawie sympatii.


  Zastanów się iodpowiedz na pytanie: czy gdy przyjdzie do Ciebie elegancko ubrany pan ipowie, że ma wspaniały produkt, bez którego nie możesz żyć, uwierzysz? Agdy powie Ci otym Twój przyjaciel, przyjaciółka? Awięc właśnie. Znajomych przynajmniej wysłuchasz.


  Prawo sympatii brzmi: im bardziej kogoś lubisz, tym bardziej jesteś podatny na wpływ tej osoby.


  Innymi słowy, reklama polegająca na bezpośrednim polecaniu produktu znajomym jest najbardziej skuteczna ze wszystkich rodzajów reklam. Tak właśnie działa wwiększości wypadków marketing sieciowy.


  Doszliśmy więc do wniosku, że lubimy osoby, które są do nas podobne, anajlepiej takie same jak my. Jesteśmy bardziej podatni na wpływ tych, których lubimy. Okazuje się jednak, że jest coś jeszcze bardziej ważnego, oczym zwykli śmiertelnicy nie mają pojęcia…


  Niezwykłe doświadczenie


  W1993 roku naukowcy we Włoszech przeprowadzali badania nad korą ruchową mózgu. Dwie osoby posadzono naprzeciwko siebie wpomieszczeniu, anastępnie podłączono je do aparatów EEG, które miały rejestrować skupiska aktywnych neuronów wmózgu.


  Badanie polegało na wywołaniu ujednej zosób (nazwijmy ją osobą A) odpowiedniego stanu emocjonalnego, np. szepcząc jej na ucho coś obraźliwego. Wchwili gdy uosoby Awywołano dany stan emocjonalny, przyrządy pomiarowe zarejestrowały duże skupisko neuronów wjednej zczęści mózgu. Jakież było zdziwienie naukowców, gdy zaobserwowali udrugiego badanego dokładnie taki sam układ skupiska aktywnych neuronów, buzujących ztą samą intensywnością!


  Naukowcy doszli do wniosku, że wyniki są tak zbliżone ze względu na to, iż badane osoby widzą się wzajemnie. Odgrodzono je więc cienką dyktą ipowtórzono badanie. Znów uosoby Awywołano dany stan emocjonalny. Natychmiast przyrządy pomiarowe obydwu osób zarejestrowały tę samą aktywność neuronów, wtym samym miejscu.


  Powtórzono badanie raz jeszcze. Tym razem osoby odgrodzono od siebie tytanową ścianą, więc nie mogły się ani widzieć, ani słyszeć. Itym razem, dokładnie wtej samej sekundzie, przyrządy pomiarowe obydwu badanych zarejestrowały tę samą aktywność neuronów, dokładnie wtym samym miejscu…


  Naukowcy nazwali te neurony neuronami lustrzanymi. Jest to jedno znajważniejszych odkryć wmedycynie wostatnich latach. Różne źródła podają różne rodzaje badań, jakie zostały przeprowadzone. Jedne podają, iż najpierw były badane małpy, drugie, że najpierw ludzie… Nie jest to jednak dla nas istotne. Na temat neuronów lustrzanych powstało wiele sprzecznych teorii. Nauka do dziś nie potrafi do końca wytłumaczyć tego zjawiska. Nie będziemy się jednak zagłębiać waspekty naukowe.


  Wraz zodkryciem neuronów lustrzanych słowo „empatia” nabrało nowego znaczenia. Kiedyś niektórzy ludzie byli empatyczni, adrudzy nie. Dziś już wiemy, że odpowiadają za to neurony lustrzane.


  Według Wikipedii: empatia (gr. empátheia „cierpienie”)  wpsychologii zdolność odczuwania stanów psychicznych innych istot (empatia emocjonalna), umiejętność przyjęcia ich sposobu myślenia, spojrzenia zich perspektywy na rzeczywistość (empatia poznawcza).


  Znaczenie komunikacji


  Mało kto zdaje sobie sprawę ztego, że słowa, jakie wypowiadamy, są najmniej istotne wcałym procesie komunikacji międzyludzkiej.


  Oto jak prezentuje się nasza komunikacja:


  
    	55% to mowa ciała,


    	38% to intonacja, ton głosu itp.,


    	7% to słowa, jakie padają zTwoich ust.

  


  Oczywiście wypróbuj, czy to rzeczywiście tak działa. Jak to przetestować? Oto przykład: powiedz znajomemu bardzo zrelaksowanym ispokojnym głosem: „Wiesz, mam depresję”. Powiedz do swojego partnera/partnerki bardzo seksownym iuwodzicielskim głosem: „Nie cierpię cię”. Powiedz drugiej osobie, jednocześnie kręcąc głową: „Możesz mi zaufać”.


  Oczywiście możesz mieć wtej chwili wątpliwości, czy słowa, jakie wypowiadamy, to rzeczywiście tylko 7% naszej komunikacji… Nie ma to jednak żadnego znaczenia. Przesłaniem tego rozdziału jest to, że mniej ważne jest to, co mówisz, abardziej to, jak mówisz.


  Kalibracja


  Zazwyczaj nie musisz ludzi pytać, by wiedzieć, jakie mają zdanie na dany temat. Spotykając się zludźmi zmojej branży, prezentując im moją firmę marketingu sieciowego imój produkt, zawsze bacznie obserwuję rozmówcę. Często ludzie ci są bardzo sceptycznie nastawieni, gdyż branża marketingu sieciowego dalej cieszy się złą sławą wPolsce (po aferach piramid finansowych). Proponuję im produkt czy też współpracę dopiero wtedy, gdy widzę po ich „mowie ciała” iintonacji, że są zainteresowani.


  To samo dotyczy wszystkich aspektów życia. Proponowanie drugiej osobie randki, jeśli po jej minie widać, że nie jest kimś zainteresowana, jest po prostu głupie. Od dziś zacznij zwracać baczną uwagę na niewerbalną komunikację: gesty imimikę twarzy Twojego rozmówcy. Wnomenklaturze programowania neurolingwistycznego mówimy okalibracji.


  Potęga nieświadomego umysłu


  Umysł ludzki składa się zdwóch części: części świadomej iczęści nieświadomej. Świadomie dociera do nas bardzo niewiele informacji wporównaniu do tego, co absorbuje część nieświadoma. Nasz umysł potrafi część informacji, jakie do nas docierają, po prostu wyłączyć.


  Warto wtej chwili wspomnieć oprocesie habituacji. Jeśli znasz osobę mieszkającą przy dworcu, spytaj, czy przeszkadza jej hałas przejeżdżających pociągów.


  Gdy założysz świeżo wykrochmaloną koszulę, na początku czujesz ją bardzo dokładnie. Jednak po dłuższej chwili „przyzwyczajasz się” do niewygody iumysł usuwa tę informację zTwojej świadomości.


  Ze wszystkich stron jesteśmy bombardowani tysiącami informacji, milionami bodźców. Umysł stosuje więc 3 ważne procesy wcelu ułatwienia sobie życia:


  
    	zniekształca,


    	usuwa,


    	generalizuje.

  


  Zniekształcenia


  Przykładowo przez pierwsze 3 tygodnie noworodek widzi wszystko do góry nogami. Nasz system soczewek woku jest tak skonstruowany. To nasz mózg wpotylicy obraca obraz. Często zdarza się, że nasz umysł błędnie interpretuje rzeczywistość.


  Usunięcia


  Nie czujesz wtej chwili na sobie swojego ubrania. O, być może już czujesz, gdyż zwróciłem na to Twoją uwagę! Czytając książkę czy oglądając telewizję, ze świadomości usunięte zostają inne rozpraszające bodźce. Dzięki temu możemy skupić swoją uwagę na książce. Często łapiemy się też na tym, że ktoś coś do nas powiedział, amy świadomie tego nie usłyszeliśmy.


  Generalizacja


  Jeśli jakaś czynność powtórzy się kilka razy, nasz umysł zakłada, że tak będzie zawsze. Jeśli kilka razy Jaś poszedł do klienta, aten odrzucił jego ofertę, jego umysł generalizuje: „Nie umiem sprzedawać”. Jeśli kilka razy mężczyźnie przypalił się obiad, jego umysł generalizuje: „Nie umiem gotować!”. Itak właśnie mężczyźni wymigują się od tego obowiązku. Ile razy słyszałeś wswoim życiu: „Facet to świnia”, „Blondynki są głupie”? Wszystkie te rzeczy biorą się właśnie zgeneralizacji ludzkiego umysłu.


  Jeśli dobrze nie zrozumiałeś tych trzech pojęć, cofnij się iprzeczytaj ten rozdział jeszcze raz. To naprawdę bardzo ważne!


  Co wyłapuje nieświadomy umysł Twojego rozmówcy?


  Potęgę umysłu nieświadomego świetnie reprezentuje proces szybkiego czytania. Jeśli interesuje Cię to zagadnienie, to na pewno wiesz, że: „Największym sekretem czytania fotograficznego jest to, że ty posiadasz już tę umiejętność”. Każdy znas po jednym krótkim spojrzeniu na stronę wksiążce ma już wumyśle nieświadomym zapisaną całą jej treść! Problem polega jedynie na nauczeniu się, przywołania tych informacji do umysłu świadomego.


  Zapewne słyszałeś oludziach potrąconych wwypadku przez samochód, którego marki nawet nie pamiętają, aco dopiero mówić orejestracji. Osoby takie poddane hipnozie (bezpośrednia komunikacja zpodświadomością) bez problemu odczytają tablice rejestracyjną tego samochodu. Nasza podświadomość bowiem wyłapuje mnóstwo informacji zotoczenia, zktórych na świadomym poziomie umysłu nie zdajemy sobie sprawy. Informacje te są usuwane znaszej świadomości.


  Ważne jest, byś zrozumiał, iż każdy gest, każda zmiana intonacji, jest natychmiast wychwytywana na nieświadomym poziomie umysłu Twojego rozmówcy. Nawet jeśli do poziomu świadomego informacja ta nie dotarła.


  Uaktywnienie neuronówlustrzanych


  Czy widziałeś kiedyś tańczącą parę? Tak naprawdę nigdy nie wiesz, która zosób prowadzi. Ich ruchy są doskonale zgrane idopasowane… Kiedy partner odchyla lekko głowę wbok, partnerka co do ułamka sekundy postępuje dokładnie tak samo, podążając za partnerem. Jest to przykład doskonałego dopasowania niewerbalnego.


  Wiedząc już, że najbardziej lubimy osoby, które są do nas podobne, jeśli chcemy skutecznie wywierać na nie wpływ, powinniśmy… jak najbardziej upodobnić się do swojego rozmówcy! Robiąc to, wytwarzamy tzw. most komunikacyjny. To swoiste połączenie energetyczne uaktywnia pracę neuronów lustrzanych. Sprawi ono, że zaczniesz odczuwać dokładnie to samo, co Twój rozmówca. Dlatego też napisałem, że słowo „empatia” zyskało nowe znaczenie.


  Neurony lustrzane nakazują nieświadomie kopiować zachowania, wartości, stan emocjonalny „lidera”. Przykładowo dzieci zawsze chcą się upodabniać do swoich rodziców (ćwiczyć jak tata, malować się jak mama). Proces dopasowania, anastępnie prowadzenia rozmówcy, będziemy nazywać rapportem.
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