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    Wstęp


    Manipulacja jest tematem, który wywołuje wiele kontrowersji. Etyczny aspekt manipulacji bowiem jest uzależniony od danej osoby, czyli jej indywidualnego kręgosłupa moralnego. Bywa, że zbiór zasad etycznych określonego człowieka nie pozwala mu na wykorzystywanie technik, które opisane są wtej książce. Moralna sfera perswazji będzie poruszona jeszcze raz, lecz już na końcu publikacji, aby każdy mógł wedle własnego sumienia odpowiedzieć sobie na pytanie, czy jest to zgodne zjego systemem wartości.


    Perswazja to potężny oręż wwalce oswoje racje. Ważne jest, aby nie mylić perswazji zkłamstwem. Kłamstwo bowiem nie ma nic wspólnego zmanipulacją. Manipulacja to jedynie pewien rodzaj „stroju”, wjakim podajemy informację. Informacja zatem powinna być prawdziwa ipodana wodpowiedni sposób. Wiele osób mylnie zapatruje się na ów temat, łamiąc jedną znajważniejszych zasad konwersacyjnych Paula Grice’a: „Niech informacje, które przekazujesz, będą zgodne zrzeczywistością”. Pojmowanie manipulacji jako wprowadzania rozmówcy wbłąd jest zwyczajnym nieporozumieniem.


    Manipulacja nie jest dla nas czymś obcym  wręcz przeciwnie. Wszyscy manipulujemy, próbując uzyskać korzystne dla nas działania lub też postanowienia odpowiednich osób  czy to przełożonych, czy to rodziny, anawet niemiłej pani wokienku na poczcie. Już jako dziecko manipulujemy otoczeniem, wymuszając płaczem na rodzicach zakup zabawki. Dzieci nieświadomie stosują zasadę, która jest jednym zkanonów technik perswazyjnych, czyli tzw. „małe kroki”. Dziecko nie poprosi nas zazwyczaj oto, co dokładnie ma na myśli, lecz wpierw ospełnienie małej prośby, aby potem złożyć większą. Adekwatna jest tu przypowieść opewnym starym iubogim człowieku, który wchodząc do barów, pytał oszklankę wody. Kiedy ją dostawał, prosił ojej podgrzanie zuwagi na przenikliwe zimno, które panuje na zewnątrz. Po spełnieniu tych dwóch elementów, błagał oherbatę, apo otrzymaniu herbaty ocukier. Zauważmy, że gdyby ów człowiek od razu poprosił oszklankę ciepłej herbaty złyżeczką cukru, barman wygoniłby go natychmiast.


    Takie techniki są jednak  moim zdaniem  dość ubogie inie warto zawracać sobie nimi głowy. Wiele osób promuje jednak perswazję opartą na metodach, które odnoszą się do sposobów nieefektywnych, szczególnie względem ludzi asertywnych iprzekonanych oswojej wartości iwiedzy, atakich wbiznesie nie brakuje. Dlatego właśnie tak ważne jest, aby do perswazji podejść zzupełnie innej strony. Ta książka jest więc próbą wyjęcia zmanipulacji tego, co efektywne, atakże stworzenia metod maksymalnie skutecznych, nie tylko poprzez indukcję hipokryzji, ale również poprzez wpływanie za pomocą gestów isłów na obszary neuroaktywne, awięc obszary ludzkiego mózgu. Techniki opisane poniżej często pozwalają nam wpływać na pracę neuronów rozmówcy, włączać jego odruchy podświadome, atakże oddziaływać na instynkty apriorystyczne, awięc takie, które zostały nam nadane genetycznie jako przedstawicielom gatunku homo sapiens sapiens.


    Cele


    Jak wykorzystywać słowa igesty do wywierania wpływu na rozmówcę wcelu uzyskania oczekiwanej postawy idziałania?


    Dzięki słowom igestom możemy wpływać na naszego rozmówcę dogłębnie, czyli przenosić procesy myślowe do odpowiednich obszarów neuroaktywnych. Za pomocą prostego gestu dłonią możemy sprawić, że druga osoba zapomni swojego numeru telefonu lub też przekazaną przez nas informację rozbierze na części logicznie albo emocjonalnie  zależy to jedynie od naszych intencji.


    Tutaj podeprzemy się neurolingwistyką, która da nam możliwość wpływania za pomocą słów na narządy słuchu rozmówcy, awięc ina dalszy tor przekazywania informacji przez owe narządy do odpowiedniego rejonu mózgu. Możemy więc zmusić korę nadnercza do wyrzucania hormonów stresowych, jak dopamina iadrenalina, dokrwiobiegu danej osoby  poprzez pobudzenie jądra migdałowatego. Jak widać, jest to broń potężna, co wiąże się znaszą osobistą odpowiedzialnością.


    Podobnie gesty mogą przenosić uwagę mózgu słuchacza, czy też grupy słuchaczy, do obszaru odpowiedzialnego za emocje albo logiczne myślenie. Wszystko to pozwala nam wywołać uodbiorcy oczekiwaną postawę, czyli działanie lub stanowisko wdanej sprawie. Takie techniki wykorzystywać możemy nie tylko podczas rozmów wcztery oczy, ale również podczas wystąpień publicznych oraz wcodziennej pracy, gdzie mamy do czynienia zprzełożonymi albo podwładnymi.


    Jak rozpoznawać mapy psychologiczne ludzi idobierać do nich odpowiedni profil?


    Manipulacja to przede wszystkim świadomość tego, zkim rozmawiamy. Każdy człowiek ma bowiem inny typ osobowości, co oznacza, że potrzebujemy innych argumentów, aby wpłynąć na jego decyzje ipostawy. Niektórzy odczuwają potrzebę bezpieczeństwa, ainni swobody wdziałaniu. Musimy wiedzieć zatem, zkim rozmawiamy, żeby dostosować swój profil osobowości do profilu rozmówcy iwten sposób uzyskać to, co sobie założyliśmy. Dzięki rozpisaniu map psychologicznych naszych podwładnych nie tylko możemy efektywnie zarządzać zespołem, ale również skompletować go tak, aby ów był idealnie zazębiającym się mechanizmem.


    Metoda rozpoznawania profilu osobowości rozmówców idostosowywania się do niego jest skuteczna, wmiarę prosta ico najważniejsze, możliwa do wykorzystania już po 7 sekundach dyskusji, co niewątpliwie jest jej ogromnym atutem.


    Jak rozkodowywać mikrowyrażenia twarzy imowę ciała innych osób („czytanie wmyślach”)?


    Nasz mózg połączony jest zukładem nerwowym iukładem mięśniowym, awięc wszystkie impulsy sterujące wychodzą właśnie zniego. Trudno jest więc oszukać naszego rozmówcę, gdy zna on mikrowyrażenia twarzy, amy staramy się kłamać lub też ukrywamy stres, pogardę czy euforię.


    Powyższe fakty sprawiają, iż jest to jedna znajskuteczniejszych technik rozpoznawania stanów wewnętrznych  awięc inastawienia na nasz przekaz  rozmówców. Szczególnie przydaje się to negocjatorom isprzedawcom, choć również kierownicy zespołów mogą dzięki tej technice skutecznie zarządzać ludźmi. Mikrowyrażenia twarzy są bowiem niezależne od naszej świadomości, czyli są wistocie podświadome. Jeden ruch brwi lub kącika ust może nam zatem pokazać, że wmózgu rozmówcy zaczął być aktywny rejon odpowiedzialny za niechęć, awiedza ta przy negocjacjach jest istnym asem wrękawie.


    Podobnie rzeczy się mają zmową ciała, awięc zpostawami natury psychofizycznej. Postawy otwarte lub zamknięte to stany emocjonalne, czyli psychiczne danych osób. Rozpoznawanie tych stanów daje nam rozeznanie sytuacji, wktórej się znaleźliśmy jako podwładny, szef, negocjator itp. Pozwala nam to dostosowywać przekaz do stanów wewnętrznych danych osób, aby zmienić ich nastawienie itym samym osiągnąć własny cel.


    Jak wykorzystywać apriorystyczne (wrodzone) odruchy mózgu wcelu uzyskania oczekiwanej postawy drugiej strony?


    Homo sapiens sapiens to gatunek społeczny, czyli żyjący wgrupach. Nasze odruchy społeczne są często podświadome, gdyż jest to skutek uboczny tego, wjaki sposób nasz mózg organizuje rzeczywistość, która go otacza. Możemy to wykorzystać, manipulując owymi odruchami dla własnych celów.


    Człowiek kieruje się również autowaloryzacją, czyli potrzebą dobrej opinii osamym sobie. Inną potrzebą jest maksymalizacja zysków iminimalizacja strat. Jednak najważniejsze jest, aby każdy znas poznał procesualny model zmiany postaw oraz komunikacyjny model perswazji wużyciu manipulacyjnym. Pozwala to nam stworzyć spójną sylwetkę werbalną ipozawerbalną, co oznacza, iż nasz przekaz słowny jest adekwatny doprzekazu ruchowego imimicznego. To wielka siła, przydatna osobom, które muszą występować publicznie, aby przekonać kogoś do swoich racji lub też do produktu, jaki oferują.


    Wykorzystamy również heurystykę dostępności, zakotwiczenia, symulacji ireprezentatywności wprocesie perswazji. Można się zatem nauczyć, jak wpływać na odruchy podświadome ludzkiego mózgu, aby zastosować je wprocesie manipulacji, iosiągnąć korzystne dla siebie rezultaty.


    Ważnym elementem jest także obejście myślenia kontrfaktycznego klienta, czyli jego wrodzonej chęci do opierania swoich sądów na podstawie tego, co mogłoby się zdarzyć, choć wistocie nigdy nie miało miejsca.


    Następnie przejdziemy do efektu asymilacji kontrastu. Jest to ludzka skłonność do wyciągania sądów dotyczących zbieżności postawy własnej iinnych osób, na podstawie punktu zakotwiczenia owej postawy, czyli mentalnego punktu odniesienia. Takie myślenie może dać ogromne korzyści.


    Na koniec przyswoimy neuro-pamięć. Dowiemy się, jak wpływać na pamięć rozmówcy oraz jego stany emocjonalno-pamięciowe za pomocą gestów.


    Podsumowując, każdy znas może odkryć swoje siły wpływu, istnienia których nawet nie podejrzewał. Każdy bowiem może przyswoić poniżej rozpisane techniki izastosować je wpraktyce. Warto jednak zastanowić się nad ich mocą, ponieważ często ludzie wykorzystują je tam, gdzie nie powinni. Zdarza się, iż udanej osoby manipulacja staje się nawykiem tak silnym, że zaczyna przenosić ją na pole rodziny. Zazwyczaj kończy się to katastrofalnie, gdyż prawdą jest, iż przeciętny człowiek kłamie kilka razy dziennie. Odkrycie kłamstw członka rodziny może być dla nas prawdziwym szokiem, choć wistocie nam zdarza się dokładnie to samo. Dlatego warto zastanowić się nad tym, jak oddzielić stosowanie technik manipulacyjnych wpracy od domowego ogniska.

  


  


  1. Czytanie wmyślach  informacje werbalne ipozawerbalne


  Rozpoznawanie typów osobowości iszkicowanie map psychologicznych


  Człowiek jako istota społeczna wykształcił wtoku ewolucji różne rodzaje charakterów, które odpowiadają funkcjom społecznym.


  Jedną zniedużych grup społecznych jest wspólnota pracowników. Worganizacjach występuje bowiem hierarchiczność, co oznacza, że pracownik pełni określoną funkcję, przydatną dla realizacji celów swojej grupy.


  Obecnie wyróżnia się cztery typy osobowości, którym można symbolicznie przyporządkować metale: złoto, srebro, rtęć iplatynę. Każdy typ osobowości jest zupełnie inny, ale bywa, że współgra zsąsiednim albo też wręcz przeciwnie  znoszą się nawzajem.


  Współwystępowanie charakterów:


  Złoto


  SrebroRtęć


  Platyna


  Idealnym dopełnieniem złota jest srebro  ina odwrót. Rtęć doskonale komponuje się zaś ze złotem lub zplatyną. Trzeba jednak zaznaczyć, iż niemożliwe jest, aby złoto współwystępowało zplatyną, asrebro zrtęcią. Jeżeli więc jakaś osoba jest złotem iplatyną jednocześnie, oznacza to, że któryś ztych charakterów jest wyuczony wtoku pracy (czyli jest nabytym zachowaniem, potrzebnym do sprawnego funkcjonowania iwykonywania obowiązków). Często jesteśmy zmuszeni zachowywać się jak złoto lub przyswoić organizację, która jest utożsamiana zcharakterem spod znaku srebra, choć wistocie jesteśmy czystą rtęcią. Wtakich sytuacjach trzeba za pomocą obserwacji sprawdzić, który typ charakteru jest tym podstawowym udanej osoby. Przez ten właśnie typ będziemy się starali na nią wpłynąć. To zcharakteru autonomicznego, czyli predyspozycji emocjonalnych iracjonalnych wynikających znaszych genów, wychodzą bodźce do charakterów nabytych. Można zatem powiedzieć, że jeżeli charakterem autonomicznym naszego szefa, który wmiejscu pracy wydaje się czystym złotem, jest platyna, to wpływając na permanentny typ osobowości, zmieniamy jego zachowanie wbiurze.


  Wykrycie charakteru autonomicznego nie jest trudne. Wystarczy zastosować tzw. czynnik stresu permanentnego, czyli wywołać sytuację stresową (np. zmusić kogoś do podjęcia natychmiastowej decyzji), aby przekonać się, jak dana osoba zareaguje. Ludzkie odruchy są często podświadome inie poddają się kontroli. Dopiero po czasie ktoś może zdać sobie sprawę ztego, iż zareagował tak, anie inaczej. Podświadomość jest zaś zakotwiczona wcharakterze autonomicznym. Jak wywołać stres permanentny? Trzeba sprowokować sytuację, wktórej mózg człowieka reaguje tak jak mózg naszych przodków miliony lat temu. Reakcja naszej podświadomości będzie szła podług zasady: walcz lub uciekaj.


  Przykład. Za chwilę przyjdzie prezes, abilans gdzieś się zapodział! (spójrz na reakcję swojego współpracownika) / Jak dziś nie uda się nam podskoczyć na giełdzie, to chyba będą cięcia! (spójrz na reakcję swojego pracownika).


  Oznaki występowania stresu permanentnego:


  
    	Napięcie mięśni wobręczy barkowej (uniesienie ramion).


    	Oddech płytki, górną częścią klatki piersiowej (jeżeli podczas oddychania nie porusza się przepona, oznacza to, że oddech przeszedł do górnych partii klatki piersiowej).

  


  Oba powyższe warunki sprawdzają się przy badaniach agentów specjalnych za pomocą wariografu (prawda/kłamstwo). Czynniki te są łatwymi do wykrycia oznakami stresu permanentnego, atakże jego niezawodnymi wyznacznikami.


  Poniżej zamieszczone są cechy permanentne złota, srebra, rtęci iplatyny. Dodatkowo możemy przypatrzyć się cechom centralnym tych charakterów, objawiającym się określoną postawą ciała igestykulacją. Oba te materiały można traktować jako swoiste „mapy psychologiczne” tych charakterów. Idąc okrok dalej, należy naszkicować „tabele korzyści”. Tu jednak wystarczy, po przeanalizowaniu poniższego materiału, zadać sobie proste pytanie:


  Co mogę zaproponować złotu/srebru/rtęci/platynie, aby wywołać wnim oczekiwaną reakcję lub działanie?


  Złoto: głos zdecydowany → mowa dość głośna → liczba słów: około 170 na minutę → korzyść → wybór


  Srebro: głos lekko ściszony → konkret → chronologia → bezpieczeństwo → wykres


  Rtęć: głos podniesiony → mowa szybka → rozrywka → bez szczegółów → emocjonalne iobrazowe przykłady lub porównania → wysłuchanie → podsumowanie rozmowy jednym zdaniem


  Platyna: głos ściszony → aspekt przyjacielski → bezpieczeństwo → wybór (zwyraźnie zarysowaną przez nas najlepszą możliwością)


  Rozmawiając zosobą odanym typie charakteru, pamiętajmy oliczbie wypowiadanych słów. Przyjmuje się, że ktoś, kto wypowiada około 60 słów na minutę, mówi wolno. Osoba zaś, która wypowiada około 180200słów, mówi szybko. Normą jest więc około 130 słów na minutę:


  Złoto: 150


  Srebro: 60100


  Rtęć: 150200


  Platyna: 100150


  Złoto


  Techniki manipulacyjne wywołują wnim agresję.


  Typowe cechy złota


  
    	Przywódczy.


    	Kontrolujący innych.


    	Ceni swobodę działania.


    	Rywalizuje.


    	Zawsze przekonany oswojej racji.


    	Przekonany oswojej wygranej wostatecznym rozrachunku.


    	Nie przyznaje się do błędu.


    	Nastawiony na korzyści.


    	Ceni władzę iprestiż.


    	Otacza się „trofeami” iatrybutami władzy.


    	Pragnie być podziwianym.


    	Działa zdecydowanie iczęsto impulsywnie.


    	Lubi konkrety, ale traktuje je wkategoriach korzyści (tzw. kamienie milowe)  nie lubi zaś szczegółów.


    	Lubi ryzyko wprzedsięwzięciach, choć boi się porażki, czego jednak nigdy nie pokazuje.


    	Nie pokazuje emocji, chyba że agresję.


    	Można na nim polegać wsytuacjach kryzysowych.

  


  Jak zachowuje się złoto?


  
    	Rzadko chce tłumaczyć, araczej pragnie narzucić swoje zdanie.


    	Denerwuje się, gdy ktoś go nie słucha lub ignoruje.


    	Wsporze nie toczy dyskusji, lecz stwierdza, że ma rację ibasta.


    	Będzie chciał udowodnić swoje zdanie aż do utraty tchu.


    	Często nawiązuje do tematów, które pokazują jego zdolności, władzę, prestiż.

  


  Jak rozmawiać?


  
    	Mówić zdecydowanie, szybko, lekko podniesionym głosem, zwięźle ina temat.


    	Mówić okorzyściach, anie oszczegółach.


    	Wspominać o„kamieniach milowych”, zamiast wchodzić wposzczególne punkty.

  


  Co trzeba okazać, aby go przekonać?


  
    	Pozostawić mu ostateczny wybór.


    	Pokazać swoje merytoryczne przygotowanie do rozmowy ipewność siebie.

  


  Srebro


  Zazwyczaj nie zdaje sobie sprawy zmanipulacji, ale gdy na niej kogoś nakryje, brak mu poczucia bezpieczeństwa. Osoba taka nigdy nie będzie miała ze srebrem dobrego kontaktu oraz nie otrzyma choćby dozy zaufania.


  Typowe cechy srebra


  
    	Pracowity.


    	Działa według harmonogramu, którego zawsze przestrzega.


    	Segreguje swoje narzędzia pracy.


    	Organizuje przestrzeń wokół siebie.


    	Zawsze wchodzi wszczegóły.


    	Nie podejmuje ryzyka, akażde nowe przedsięwzięcie wpierw dokładnie analizuje.


    	Introwertyczny  nie lubi eksponować stanów wewnętrznych.


    	Nie jest zbyt towarzyski iraczej źle czuje się wgrupie.


    	Oszczędny zarówno jeśli chodzi ofinanse, jak isłowa.


    	Lubi pracować wgrupie nastawionej na cel, której ktoś dowodzi.


    	Ważne są dla niego zasady rządzące miejscem pracy, jak również zasady iprawa społeczne.


    	Potrzebuje poczucia bezpieczeństwa.

  


  Jak zachowuje się srebro?


  
    	Nie lubi słuchać obłahych rzeczach.


    	Wypytuje oszczegóły icałą historię sprawy.


    	Drwi sobie zosób, które stawiają na innowacyjność, ryzyko iartystyczny nieład.


    	Lubi ciszę idomowy spokój.


    	Nie podejmuje samodzielnych decyzji  ma od tego święty regulamin pracy.


    	Niedopuszczalne są dla niego niedociągnięcia wwykonywanym zawodzie ilenistwo.

  


  Jak rozmawiać?


  
    	Mów wsposób rzeczowy, poruszając szczegóły wsposób zrozumiały, powolny ilekko ściszonym głosem.


    	Przedstawiaj fakty logicznie ichronologicznie.


    	Pokaż bezpieczeństwo, adopiero potem korzyści finansowe.


    	Opieraj się na tabelach, wykresach, statystykach isensownych przykładach.

  


  Co trzeba okazać, aby go przekonać?


  
    	Najlepszą możliwość ibrak wyboru.


    	Cierpliwość iprzygotowanie do tematu.

  


  Rtęć


  Sam manipuluje izazwyczaj doskonale zdaje sobie sprawę, gdy ktoś próbuje manipulować nim. Jednak zamiast się na daną osobę złościć, zaczyna wchodzić wgrę, którą traktuje jako swoisty rodzaj zabawy. Stara się wniej utrzeć konkurentowi nosa.


  Typowe cechy rtęci


  
    	Lubi rozrywkę, żarty, humor wmiejscu pracy.


    	Musi mieć wolność iprzysłowiowy luz.


    	Uwielbia pracować wgrupie, aby mieć towarzystwo.


    	Żywo reaguje na bodźce.


    	Jest kreatywny  ma milion pomysłów na minutę, ale niewiele znich realizuje, bo szybko się nudzi ima problem zprzełamywaniem napotykanych barier.


    	Często wykazuje się dużą dozą naiwności.


    	Podejmuje decyzje pod wpływem emocji.


    	Lubi rozmawiać, ale też boi się odrzucenia.


    	Odznacza się egoizmem iniechętnie pomaga, chyba że będzie miał dzięki temu rozrywkę.


    	Nie lubi organizacji pracy.


    	Jest marzycielem, który do swoich marzeń przekonuje innych.


    	Nie umie dokończyć tego, co zaczął.


    	Nie znosi komplikacji.


    	Nie lubi rozmawiać oszczegółach, woli ogólniki oparte na korzyściach iemocjach.


    	Często jest nerwowy, kiedy coś nie idzie po jego myśli.


    	Lubi rządzić pracownikami, ale tak, aby podwładni go podziwiali.


    	Otacza się gadżetami iekspresyjnymi przedmiotami (naszpikowanymi emocjonalnie, np.: zabawne breloczki inaklejki wsamochodzie służbowym).

  


  Jak zachowuje się rtęć?


  
    	Przekracza granice przestrzeni osobistej  podchodzi bardzo blisko lub nawet nas dotyka.


    	Nie lubi spoglądać prosto woczy, bo często buja wobłokach ikoloryzuje na temat swoich osiągnięć lub danych sytuacji.


    	Skupia się wrozmowie na tym, co się mu przydarzyło lub na własnej osobie.


    	Chce brylować żartem wtowarzystwie.


    	Kiedy się nudzi rozmową, zaczyna szukać przyjemności / zajęcia: chce wyjść na papierosa, napić się kawy lub zjeść ciastko na mieście.


    	Wysyła paczkę po kilku prośbach znaszej strony, choć złożył obietnicę.

  


  Jak rozmawiać?


  
    	Uśmiechaj się ibądź otwarty.


    	Mów szybko izdecydowanie, ale na luzie, nie wchodząc wkonkrety iszczegóły.


    	Zwracaj uwagę na zabawę, rozrywkę ikorzyści.


    	Używaj określeń obrazowych iemocjonalnych.


    	Szybko rób krótkie podsumowania fragmentów rozmowy.

  


  Co trzeba okazać, aby go przekonać?


  
    	Uwagę  słuchaj go idaj się wygadać.


    	Pozostaw realny wybór.

  


  Platyna


  Prawie nigdy nie zdaje sobie sprawy ztego, że ktoś nim manipuluje, akiedy to zrozumie, czuje się oszukany iskrzywdzony.


  Typowe cechy platyny


  
    	Nieśmiały wgrupie, ale też wogóle wkontaktach międzyludzkich.


    	Spokojny iżyczliwy dla innych.


    	Pomocny  czasem weźmie na siebie pracę innych, choć musi zostać po godzinach.


    	Cichy.


    	Jest lojalnym pracownikiem ikolegą.


    	Nie lubi ryzyka, nowych wyzwań ikonfliktów.


    	Ma pokaźne pokłady empatii.


    	Często odznacza się lękiem iniezdecydowaniem wnagłych sytuacjach.


    	Wolno podejmuje decyzje.


    	Nie pokazuje po sobie specjalnej euforii wżyciu codziennym.


    	Buduje swoją pozycję zawodową poprzez dobre relacje międzyludzkie, często przyjacielskie.


    	Lubi się podporządkowywać, słuchać iwyciągać wnioski zobserwacji otoczenia.


    	Ztrudem broni swoich racji.


    	Umie pomagać mentalnie iwspierać innych wpotrzebie.

  


  Jak zachowuje się platyna?


  
    	Boi się nowych wyzwań.


    	Nie podejmuje decyzji  woli kogoś zapytać.


    	Tłumaczy się przez pryzmat tego, co czuje, anie regulaminów.


    	Jest skłonny wybaczać  często pozwala się wykorzystywać.


    	Usprawiedliwia ludzi wokół, bo sam boi się być ocenianym.


    	Stara się od razu zaprzyjaźnić.


    	Raczej cichy wtowarzystwie.

  


  Jak rozmawiać?


  
    	Mówić ściszonym głosem, bez nerwowości, ciepłym tonem.


    	Przedstawić mu bezpieczeństwo, anie ryzyko.


    	Wejść wrolę eksperta, który pokazuje najlepszą drogę, ale też daje czas do namysłu.


    	Przedstawić analogiczne sytuacje, które zakończyły się dobrze.

  


  Co trzeba okazać, aby go przekonać?


  
    	Przyjazny stosunek.


    	Poczucie bezpieczeństwa.


    	Wolność wyboru, nakreślając równocześnie najlepsze rozwiązanie.

  


  Wzrokowcy


  Typowe cechy wzrokowców


  
    	Mówią szybko ilekko podnoszą głos, patrząc wgórę.


    	Używają obrazowych porównań (Widzę, oco tu chodzi / To nie jest jasne / Rzucę na to okiem jeszcze raz / Przypatrzę się jego pracy zbliska).


    	Oddech płytki  górny.


    	Często chodzą zlekko uniesioną głową.


    	Dbanie owygląd zewnętrzny.


    	Dbanie onp. porządek wpokoju (estetyka wmiejscu reprezentatywnym).


    	Lepiej rozumieją informację, kiedy mogą widzieć plan, konspekt lub zdjęcie.


    	Napięcie mięśniowe wramionach iszybka mowa (opisują, co widzą wpamięci).


    	Wsytuacji stresowej zacinają się  nie potrafią ułożyć pełnej wypowiedzi.


    	Często opowiadają wsposób chaotyczny (mowa nie nadąża za wyobraźnią).


    	Gestykulują na wysokości oczu lub nad głową.

  


  Słuchowcy


  Typowe cechy słuchowców


  
    	Mówią jasno, ale też rytmicznie, akcentując słowa, oraz powtarzają, aby zapamiętać.


    	Używają określeń odnoszących się do słuchu (Czy jesteście głusi? / Czy ja mówię po chińsku? / Mam posłuch wśród wrocławian / Nie będę się spowiadał przed szefem).


    	Chodzą zlekko pochyloną głową.


    	Często powtarzają słowa, które usłyszeli, jakby chcieli potwierdzić komunikat.


    	Ich ruchy ciała są rytmiczne iniekompulsywne  wrytm mowy.


    	Mówią sami do siebie, powtarzają pod nosem to, co czytają lub gwiżdżą od niechcenia.


    	Wsytuacji stresowej zaczynają mówić wsposób chaotyczny ipowtarzają się.


    	Siedzą, podpierając głowę ręką, jakby nasłuchiwali.


    	Oddech całościowy.

  


  Kinestetycy


  Typowe cechy kinestytyków


  
    	Mówią wolno, odwołując się do emocji. Robią pauzy idotykają rozmówcy.


    	Używają określeń odnoszących się do uczuć (Nie czuję tego / To niemiła sytuacja / Jestem kłębkiem nerwów / Trzymam kciuki / Solidny jak dąb).


    	Ich ramiona są rozluźnione wobręczy barkowej.


    	Gestykulują na poziomie pasa iklatki piersiowej oraz dotykają rozmówcy.


    	Uwielbiają chodzić wluźnych, wygodnych strojach (nawet jeżeli są trochę niestosowne do sytuacji).


    	Niektórzy lubią dotykać rozmówcy, ainni bazują na uczuciach (dwie formy).


    	Oddech przeponowy  głęboki.


    	Chodzą zgłową lekko pochyloną.


    	Często mają niski ton głosu.

  


  Mapy psychologiczne


  Tabela 1. Mapa psychologiczna złota


  


  
    
      	
        Stan

      

      	
        
          	dominacja

        

      
    


    
      	
        Postawa

      

      	
        
          	odchylanie się do tyłu podczas słuchania


          	siedzenie na krześle okrakiem


          	przekraczanie przestrzeni osobistej


          	pochylanie się ku rozmówcy

        

      
    


    
      	
        Mimika

      

      	
        
          	patrzenie prosto woczy


          	ostentacyjne okazywanie dezaprobaty spojrzeniem

        

      
    


    
      	
        Gestykulacja

      

      	
        
          	ręce trzymane za plecami


          	gestykulacja wstronę rozmówcy


          	dłonie założone na biodra

        

      
    

  


  


  Tabela 2. Mapa psychologiczna srebra


  


  
    
      	
        Stan

      

      	
        
          	podejrzliwość


          	niepewność

        

      
    


    
      	
        Postawa

      

      	
        
          	odsuwanie się


          	wysuwanie stopy ku rozmówcy


          	zakładanie ramion na siebie

        

      
    


    
      	
        Mimika

      

      	
        
          	unikanie kontaktu wzrokowego


          	odnoszenie brwi


          	patrzenie zukosa


          	mruganie

        

      
    


    
      	
        Gestykulacja

      

      	
        
          	dotykanie palcami okolic ust, uszu, oczu


          	krzyżowanie ramion inóg


          	opieranie się rękoma obiurko


          	ochrona przestrzeni osobistej

        

      
    

  


  Tabela 3. Mapa psychologiczna rtęci


  


  
    
      	
        Stan

      

      	
        
          	zabawa zobowiązków

        

      
    


    
      	
        Postawa

      

      	
        
          	postawa otwarta


          	przekraczanie przestrzeni osobistej


          	spontaniczny dotyk


          	szybka mowa iżywa gestykulacja

        

      
    


    
      	
        Mimika

      

      	
        
          	uśmiech


          	„puszczanie oka”


          	grymasy wyrażające dezaprobatę


          	rozglądanie się wokół

        

      
    


    
      	
        Gestykulacja

      

      	
        
          	gestykulacja nastawiona na dotyk


          	pokazywanie palcem


          	emocjonalne potrząsanie rękoma


          	lekkie uderzanie rękoma wbiurko podczas artykułowania słów kluczowych

        

      
    

  


  Tabela 4. Mapa psychologiczna platyny


  


  
    
      	
        Stan

      

      	
        
          	uległość


          	przyjazne nastawienie


          	niepokój

        

      
    


    
      	
        Postawa

      

      	
        
          	kiwanie się na krześle iprzeskakiwanie znogi na nogę


          	postawa żołnierza


          	nerwowość


          	niepokój wgłosie

        

      
    


    
      	
        Mimika

      

      	
        
          	wzrok uważny isłuchający poleceń


          	brak agresji imarszczenia czoła


          	oczy szeroko otwarte


          	unikanie długiego kontaktu wzrokowego


          	natarczywe mruganie

        

      
    


    
      	
        Gestykulacja

      

      	
        
          	zaciśnięte dłonie


          	potakiwanie głową


          	dłonie wkładane we włosy lub do kieszeni


          	drapanie się ipocieranie miejsc na twarzy lub szyi

        

      
    

  


  Mowa ciała, czyli przekaz pozawerbalny, to 80% komunikatu. Zatem tylko 20% naszego komunikatu będzie zależne od narządu mowy. Wiedząc otym, trzeba powiedzieć sobie jasno, że bez dokładnego przeanalizowania powyższych danych iskonstruowania całościowej sylwetki znaciskiem na naszą postać pozawerbalną, nie uda nam się realnie wpłynąć na rozmówcę.


  Jak złamać czyjś przekaz pozawerbalny?


  Kanał wzrokowy. Przedłużanie kontaktu wzrokowego. → Spoglądanie na brew rozmówcy ipowolne przenoszenie wzroku na brew przeciwległą (robimy to tylko wpłaszczyźnie poziomej. Ta prosta technika pozwala utrzymać kontakt wzrokowy zbardzo silną osobowością przez długi czas. Rozmówcy wydaje się, że przez cały czas spoglądaliśmy mu prosto woczy, co powoduje szybkie oddanie inicjatywy).


  Unikanie kontaktu wzrokowego. → Zbliżenie się do rozmówcy, aby nie mógł uciec od wywieranej przez nas presji.


  Gdy widzimy rozszerzenie źrenic rozmówcy (rozmówca skupia się na naszym przekazie pozawerbalnym) → Mówimy zdecydowanie iszybko, gestykulując przy tym rękoma  patrz wykres na stronie 35.


  Zwężenie źrenic rozmówcy (rozmówca skupia się na naszym przekazie werbalnym). → Mówimy powoli ipodniośle, nie gestykulując.


  Kanał kinestetyczny. Dotyk. → Nie napinamy mięśni inie zwracany uwagi na dotyk, lekko przybliżając się ku rozmówcy, aby za pomocą ataku przejąć inicjatywę.


  Utrzymanie dystansu powyżej 3 metrów. → Zbliżamy się kilka centymetrów.


  Natarczywe likwidowanie dystansu. → Opieramy się na prawej stopie, alewą lekko wysuwamy do przodu, zamykając przestrzeń osobistą.


  Przedłużanie czasu, gdy ściskamy dłoń. → Odbicie silnego idługiego uścisku dłoni wraz ze spojrzeniem woczy (2 sekundy).


  Postawa ciała. Wyprostowana. → Chowamy ręce do tyłu, otwierając podbrzusze (dla podświadomości rozmówcy to jasny sygnał, że napotkał osobę bardzo silną).


  Załamana, przygarbiona. → Prostujemy się, lekko unosząc podbródek, jakbyśmy spoglądali na rozmówcę zgóry.


  Mimika. Sygnały orientacyjne na twarzy. → Przyjmujemy równie silne sygnały orientacyjne igestykulujemy wyraziście.


  Brak sygnałów orientacyjnych na twarzy. → Powoli gestykulujemy. Staramy się rozszerzyć powieki ipatrzymy rozmówcy prosto woczy.


  [image: ]


  Komentarz do wykresu: Mówiąc oczymś dobrze (może to być nawiązanie do wzrostu akcji firmy), pokazujemy igestykulujemy wnaszym górny prawym rogu. Zkolei aby nasz rozmówca przyjął coś podświadomie jako rzecz niekorzystną isłabej jakości, gestykulujemy wnaszym lewym dolnym rogu. Najlepiej, by były to gesty drobne.


  Introwertycy iekstrawertycy: tabele korzyści, preferencje, metodyka perswazyjna


  Psychologia dzieli charaktery ekspresywne ludzi na dwie kategorie: introwertyczną iekstrawertyczną. Introwertycy odznaczają się tłumieniem wsobie powstających emocji. Nie są skłonni do okazywania własnych stanów wewnętrznych. Otakich ludziach mówimy, że są skryci. Wynika to zmapy hormonalnej, opartej na małej tolerancji rozpraszania substancji stresogennych worganizmie, jak adrenalina idopamina. Można zatem powiedzieć, że impuls, który dociera do jądra migdałowatego, pobudza korę nadnercza do wyrzucania wkrwiobieg adrenaliny idopaminy, której poziom utrzymuje się na wysokim poziomie przez dłuższy czas. Wdodatku kolejny impuls może okazać się tak samo silny, choć wistocie jego źródło pozostanie niezmienne (przykład: trzaskające drzwi). Typowy introwertyk będzie szukał pracy typu: księgowy, chemik, inspektor jakości. Wynika to zpotrzeby bezpieczeństwa istałych ram, wktórych można się poruszać, aktóre są niezmienne. Taki zawód nie wymaga również wielu kontaktów interpersonalnych.


  Uekstrawertyków sprawy mają się zgoła inaczej. Ich tolerancja na bodźce stresowe jest wysoka, apoziom hormonów stresogennych szybko spada. Dlatego właśnie ekstrawertycy widzą się wzawodach, takich jak: rzecznicy prasowi, doradcy finansowi, negocjatorzy, przedstawiciele handlowi. Ekstrawertyk nastawia się więc na kontakty interpersonalne, ryzyko oraz płynne reguły działania.


  Introwertyk. Myślenie wertykalne: nie znajdzie nowego rozwiązania, ale analizuje stare iwyciąga wnioski. To myślenie schematyczne, które nie jest nastawione na odnajdywanie nowych rozwiązań.


  
    	Rozmowy manipulacyjne wgodzinach wieczornych  rano poziom hormonów stresogennych, dopaminy iadrenaliny jest wysoki.


    	Przekaz naszpikowany brakiem chaosu izagrożenia oraz naciskiem na poczucie bezpieczeństwa.


    	Przekaz małymi krokami ipo kolei: niska reaktywność  poziom stresu obniża się wolno, więc rozmowa musi oswajać nas zdaną osobą, anie zaskakiwać.

  


  Ekstrawertyk. Myślenie lateralne: termin wprowadził Edward de Bono. Osoba, którą cechuje takie myślenie, znajduje nowe rozwiązania imożliwości, ale nie wyciąga wniosków zjuż przebytych doświadczeń.


  
    	Rozmowy manipulacyjne wgodzinach porannych  wieczorem kora nadnercza ijądro migdałowate tracą na swojej aktywności.


    	Przekaz nastawiony na pokazanie korzyści irozrywki wynikającej zobowiązków.


    	Przekaz dużymi krokami: mówimy od razu wszystko  zarzucamy informacjami, aby zainteresować.


    	Wysoka reaktywność: adrenalina opada szybko, więc rozmówca prędko traci zainteresowanie przekazem.

  


  Sektory neurowzrokowe: techniki pytań podprogowych iobserwacja ruchu gałek ocznych


  Człowiek „kieruje” gałki oczne do odpowiednich rejonów mózgu (dokładniej rzecz ujmując, robi to automatycznie sam mózg). Nerw wzrokowy podąża wkierunku „szuflady”, czyli rejonu mózgu, wktórym zarchiwizowana jest odpowiednia informacja. Ztego też powodu bez problemu możemy sprawdzić, czy ktoś kłamie czy mówi prawdę.


  Odruch ten jest podświadomy inie podlega kontroli, chyba że nasz rozmówca zdaje sobie sprawę ztego stanu rzeczy iwpatruje się wnasze oczy, aby nie dać nam informacji na talerzu.


  


  
    
      	
        A1: wzrokowy  twórczy

      

      	
        A2: wzrokowy  pamięciowy

      
    


    
      	
        A3: słuchowy  twórczy

      

      	
        A4: słuchowy  pamięciowy

      
    


    
      	
        A5: kinestetyczny  twórczy ipamięciowy

      

      	
        A6: kinestetyczny  stałe wartości

      
    

  


  Kanał A1


  Jest to kanał wzrokowy  twórczy, co oznacza, że gdy zadamy komuś pytanie typu: „Jak wygląda kolor zielony?”, jego gałki oczne powędrują właśnie tam. Jeżeli zatem pytamy pracownika: „Czy pamiętasz, jak wyglądała teczka zdokumentacją 001”, apracownik spojrzy wsektor A1, oznacza to, że może tworzyć odpowiedź, anie przypomina sobie koloru teczki.


  Kanał A2


  Jest to kanał wzrokowy  pamięciowy. Możemy zadać powyższe pytanie oteczkę jeszcze raz. Jeżeli pracownik spojrzy wsektor A2, oznacza to, że właśnie przypomina sobie obraz teczki.


  Kanał A3


  Jest to kanał słuchowy  twórczy. Aby go poruszyć, należy zadać pytanie typu: „Pamiętasz, co powiedział generalny menadżer projektu?”. Jeżeli gałki oczne powędrują do sektora A3, oznacza to, że pracownik prawdopodobnie fantazjuje.


  Kanał A4


  Jest to kanał słuchowy  pamięciowy. Pytamy zatem: „Pamiętasz, co powiedział generalny menadżer projektu?”. Jeżeli gałki oczne pracownika powędrowały ku sektorowi A4, oznacza to, że przypomina sobie zarejestrowaną wypowiedź przełożonego.


  Kanał A5


  Jest to kanał kinestetyczny  twórczy ipamięciowy. Odpowiada on za pamięć, ale również twórczość, gdyż bazuje na uczuciach iemocjach. Trudno jest zatem określić coś, co jest stanem emocjonalnym, wsposób kategoryczny. Nie można mylić ruchu gałek ocznych pracownika zsektora, który „odpowiada” za kłamstwo, zprzypominaniem sobie stanu emocjonalnego, który towarzyszył danej osobie wokreślonej sytuacji. Możemy zadać pytanie: „Jak było na tych negocjacjach? Ciężko?”.


  Kanał A6


  Jest to kanał kinestetyczny, który nawiązuje do wartości. Poruszamy go pytaniem typu: „Czy wciąż masz mi za złe to, że poprosiłem cię ozmianę danych wraporcie?”. Jeżeli gałki oczne pracownika powędrują ku sektorowi A6, oznacza to, że spogląda wswój zbiór wartości etycznych. Zadaje sobie zatem pytanie: „Czy postąpiłem dobrze?”. Anastępnie na nie odpowiada: TAK / NIE.


  Lewa półkula mózgu odpowiada za logiczne myślenie. Prawa zaś za emocje imarzenia. Będzie to często wykorzystywane wdalszych częściach książki.


  Sektory neurowzrokowe to czynnik, który badają służby specjalne podczas przesłuchań. Do tej pory jest piętą achillesową agentów Mossadu iKGB, ale również amerykańskich służb FBI. Nawet najlepiej wyszkolony człowiek nie jest wstanie kontrolować ruchu gałek ocznych przy psychicznym zmęczeniu. Wpracy również występuje czynnik stresogenny oraz zmęczenie. Dlatego tę technikę można polecić jako jedną znajskuteczniejszych.


  Mikrowyrażenia twarzy imowa ciała


  Dzięki obserwacji ekspresji pozawerbalnej można dowiedzieć się, kto co naprawdę myśli. Przekaz pozawerbalny stanowi 80% komunikatów, które nadajemy. Zwiększości stanów ekspresywnych nie zdajemy sobie nawet sprawy. Są one tożsame dla gatunku homo sapiens sapiens jako całości.


  Nadawanie kodów jest niekontrolowane, azatem stanowi idealny cel dla osoby chcącej wywrzeć presję. Dzięki rozszyfrowaniu tych aktów można wejść wumysł rozmówcy izrozumieć jego prawdziwe zdanie na dany temat lub skrywany stan emocjonalny. Jeżeli podczas negocjacji na podstawie małego gestu rozpoznamy wewnętrzny stan naszego partnera, wiemy, co ijak mówić, aby osiągnąć swoje cele. Wykrywając lęk, dajemy bezpieczeństwo. Odczytując zaś dezaprobatę, wiemy, że nasza oferta nie jest dla drugiej strony zadowalająca.


  Mikrowyrażenia twarzy to odruchy niekontrolowane, które są tożsame zimpulsem, jaki powstaje wjądrze migdałowatym, powołując do życia wewnętrzną emocję. Znaczy to, iż bodźce, postawa oraz impuls są lustrzanym odbiciem wyrazu twarzy.


  Bodziec → Postawa → Impuls wjądrze migdałowatym → Powstanie stanu emocjonalnego → Przeniesienie impulsu do układu nerwowego → Uwypuklenie się impulsu zukładu nerwowego na mechanizm mięśni twarzy


  Przykładowo, rzucając szklanką ościanę, ludzie wokół przyjmą określone mikrowyrażenie twarzy.


  Tabela 5. Analiza priorytetowych mikrowyrażeń twarzy


  
    
      	
        Kod

      

      	
        Stan

      
    


    
      	
        Zwężenie źrenic

      

      	
        Koncentracja / wzrost asertywności

      
    


    
      	
        Zwężenie źrenic  opuszczenie powiek

      

      	
        Pogarda dla wyrażanych przez nas poglądów

      
    


    
      	
        Rozszerzenie źrenic

      

      	
        Osłabienie mechanizmów odpowiedzialnych za ochronę przed perswazją

      
    


    
      	
        Rozwarcie powiek

      

      	
        Zdziwienie / zaskoczenie

      
    


    
      	
        Zmarszczenie brwi / ustalenie spojrzenia na dalekim obiekcie / zaciśnięcie szpary ust iopuszczenie ich kącików

      

      	
        Siła / dominacja / odwaga / determinacja

      
    


    
      	
        Nieruchome spojrzenie, przenoszone wolnym ruchem głowy

      

      	
        Przegląd rozmówcy pod kątem energetycznym iduchowym, instynktowna próba zajrzenia wgłąb naszych obecnych stanów emocjonalnych

      
    


    
      	
        Kontakt wzrokowy (około 1/6 sekundy)  opuszczenie powiek iskręt głową

      

      	
        Ucieczka

      
    


    
      	
        Uniesienie iopuszczenie brwi oraz kontakt wzrokowy

      

      	
        Powitanie / aprobata

      
    


    
      	
        Uniesienie głowy ibrwi, opuszczenie powiek igłośny oddech

      

      	
        Odwrót połączony zpogardą

      
    


    
      	
        Ramiona otwarte, aciało pochylone wkierunku rozmówcy

      

      	
        Przyjaźń / otwartość / zaufanie

      
    


    
      	
        Rozpięcie marynarki przy zasiadaniu do stołu

      

      	
        Otwartość

      
    


    
      	
        Siedzenie ze splecionymi palcami dłoni

      

      	
        Nieufność / zamknięcie / niepokój

      
    


    
      	
        Pocieranie karku ipatrzenie wdół

      

      	
        Kłamanie

      
    


    
      	
        Palce na ustach

      

      	
        Obawa przed ośmieszeniem/ napięcie

      
    


    
      	
        Usta zasłonięte dłonią, kciuk oparty na policzku, przebieranie palcami po wargach

      

      	
        Kłamanie

      
    


    
      	
        Palec lub dłoń przy ustach

      

      	
        Niechęć do słuchania komunikatu

      
    


    
      	
        Skręcanie rąk do środka izaciskanie pięści

      

      	
        Agresja

      
    


    
      	
        Skrzyżowane nogi, ręce lub stopy

      

      	
        Zamknięcie / nieufność

      
    


    
      	
        Trzymanie się za nadgarstek

      

      	
        Niechęć do rozmowy / obawa

      
    


    
      	
        Sylwetka wyprostowana, adłonie na stole isplecione palcami

      

      	
        Zgóry przyjęty opór wobec zmiany stanowiska lub przyjęcia opinii

      
    


    
      	
        Zetknięcie kciuka zpalcem wskazującym podczas gestykulacji

      

      	
        Chęć, aby przekaz był jasny; pewność swoich racji

      
    


    
      	
        Poprawianie elementów garderoby

      

      	
        Obawa / niepewność

      
    


    
      	
        Zdjęcie okularów ipatrzenie się na nie, anie na rozmówcę

      

      	
        Chęć przejęcia rozmowy iirytacja zpowodu gadulstwa drugiej strony

      
    


    
      	
        Uniesienie brwi iułożenie ust wpodkowę

      

      	
        Dezaprobata dla poglądów rozmówcy jako naiwnych ibezsensowych

      
    


    
      	
        Częste przełykanie śliny

      

      	
        Lęk

      
    

  


  Rozpoznając powyższe kody, możemy sprawdzić pracownika pod kątem prawdomówności, rzetelności, emocji ipredyspozycji do wykonywanej funkcji.


  Zrozumienie, zkim mamy do czynienia, gdy kierujemy zespołem, pozwala nam zwiększyć jego efektywność.


  Jesteśmy też wstanie kontrolować swoje odruchy podświadome, co daje możliwość manipulowania innymi. Możemy specjalnie stosować mikrowyrażenia twarzy odpowiadające za lęk, znudzenie, pogardę, dezaprobatę, otwarcie (lub odwrotnie). Ludzie nie są świadomi naszych komunikatów. Przyjmują je iprzetwarzają, lecz odbywa się to wprocesie podświadomym. Oznacza to, że nasz rozmówca nie będzie wiedział dlaczego, ale odejdzie zpoczuciem przekonania do naszych racji. Ludzie poddani takiemu rodzajowi manipulacji zazwyczaj wypowiadają słowa: „Tak, on dobrze mówił. Czuję, że coś wtym jest”.


  Mikrowyrażenia twarzy są niezawodną formą manipulacji, gdy nauczymy się zadawać odpowiednie pytania. Muszą być one nakierowane na konkretne stany emocjonalne.


  Przykład: Chcemy się dowiedzieć, który obiekt zostanie zaatakowany przez grupę terrorystów. Rozmawiamy ze schwytanym członkiem organizacji.


  Ja: Od dwóch lat poszukujemy śladów waszej działalności. Wiemy, że macie powiązania zKurdami (nieprawdziwa informacja) → Przesłuchiwany podnosi kącik ust, wyrażając dezaprobatę iprześmiewczość znaszej nieudolności.


  Ja: Wiemy, że chcecie zaatakować galerię handlową (nieprawdziwa informacja) → Przesłuchiwany nie reaguje, co oznacza spokój wynikający zfaktu, że nic nie wiemy.


  Ja: To będzie wcentrum miasta, prawda? (atakujemy, wykorzystując jego spokój ipodajemy prawdziwą informację) → Przesłuchiwany wykonał gest zbliżenia do siebie brwi, co oznacza zaniepokojenie. Mrugnięcie oczami wskazuje na zaskoczenie. Lekkie poruszenie się obręczy barkowej na impuls nerwowy.


  Ja: Dlaczego kościół? (strzał) → Przesłuchiwany rozluźnia obręcz barkową, aoddech schodzi do dolnych rejonów klatki piersiowej, kierując się ku przeponie, co wskazuje na spadek ciśnienia wkomorach serca.


  Ja: Mówisz, że metro? (strzał) → Przesłuchiwanemu zwężają się źrenice, co wskazuje na zmianę ciśnienia śródczaszkowego. Dzieje się tak, gdy ktoś jest zaskoczony lub kłamie. Obręcz barkowa znów się napina. Oddech przechodzi na górną część klatki piersiowej, co pokazuje stres permanentny. Stopy wysuwają się wprzód (wcześniej były skrzyżowane lub też lekko wsunięte pod krzesło), wskazuje to na chęć ucieczki.


  Tabela 6. Kluczowe mikrowyrażenia twarzy


  
    
      	Mikrowyrażenia

      	Akt
    


    
      	
        Uśmiech asymetryczny (jeden zkącików ust wędruje ku górze przy uśmiechu)

      

      	
        Zniesmaczenie / pogarda

      
    


    
      	
        Zwężenie otworów nosowych

      

      	
        Lekkie zniesmaczenie

      
    


    
      	
        Górna warga uniesiona  dolna wypchnięta wprzód

      

      	
        Wstręt

      
    


    
      	
        Powieki lekko opuszczone / uniesione ku górze wewnętrzne kąciki brwi

      

      	
        Znudzenie

      
    


    
      	
        Zmrużone oczy  wzrok skupiony na nas

      

      	
        Wrogość

      
    


    
      	
        Brwi ściągnięte do siebie  dolna powieka lekko uniesiona do góry

      

      	
        Zakłopotanie / wrogość

      
    


    
      	
        Dolna warga wypchnięta ku górze

      

      	
        Koncentracja

      
    

  


  


  2. Neurolingwistyka, czyli perswazja hipnotyczna


  Słowne techniki wpływu


  Budowa zdań względem półkul mózgowych itypów osobowości klientów


  Dostępne w wersji pełnej


  3. Wywieranie wpływu za pomocą miejsca wymawiania komunikatu


  Miejsce przemowy igesty aktywujące obszary neuroaktywności


  Dostępne w wersji pełnej


  4. Wpływanie na ludzkie odruchy podświadome ikodowanie pamięci neurotycznej rozmówcy


  Postawy ludzkie oraz perspektywa poznawcza imotywacyjna


  Dostępne w wersji pełnej


  5. Reguły itechniki manipulacyjne opodłożu psychologiczno-społecznym


  Dostępne w wersji pełnej


  6. Techniki antystresowe


  Dostępne w wersji pełnej


  Posłowie


  Dostępne w wersji pełnej


  Ćwiczenia  Arkusz I


  Dostępne w wersji pełnej


  Ćwiczenia  Arkusz II


  Dostępne w wersji pełnej


  Testy


  Dostępne w wersji pełnej
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