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więcej [wstaw tu olbrzymie korzyści, na których zależy roz-
mówcy] — a wszystko to zaczęłoby się od tego, że po prostu
spojrzałeś na numer telefonu z tej wizytówki?”.

RANDKI

„Niektóre osoby wolą podejście bezpośrednie. Sądzę, że chciała-
byś usłyszeć odpowiedź spokojną, ale namiętną i wywołującą
coraz większą ekscytację — tak wielką, że w pewnym momen-
cie poczułabyś, że po prostu nie możesz się powstrzymać i chcesz
podjąć decyzję pod wpływem chwili. Jako beznadziejna roman-
tyczka wyobraź sobie, jak to jest, kiedy zaczynasz o kimś myśleć
i po prostu wiesz, że musisz to robić — on jest ostatnią osobą,
o której myślisz, zanim pójdziesz spać, i pierwszą, która przy-
chodzi Ci na myśl, kiedy się budzisz, a za każdym razem, gdy
wraca do Ciebie myśl o nim, odczuwasz wzrastającą ekscyta-
cję i jeszcze większy przypływ energii. Tak wielki, iż czujesz,
że po prostu musisz poddać się pożądaniu. To jest dopiero coś,
na co warto czekać, nie sądzisz?”. [Jeżeli do tego momentu
wszystko szło dobrze, przeproś i oddal się — rozmówczyni i tak
będzie Cię ścigać].

SZKOLENIE ZE WZORCAMI JĘZYKOWYMI

„Zacznijmy od rezultatów, które chcecie uzyskać dzięki wzię-
ciu udziału w tym kursie. Co będziecie potrafili robić, dokąd
chcecie dotrzeć, jakie cele osiągniecie dzięki udanemu ukoń-
czeniu tego kursu? Kiedy pomyślicie o tym, jak będzie wyglą-
dać rezultat, umieśćcie go w przyszłości — jacy będziecie za
tydzień, za miesiąc, za rok? Gdy już to poczujecie, zanotujcie
parę słów lub narysujcie mały obrazek na tych samoprzylepnych
karteczkach”. [Gdy słuchacze już to zrobią, przyklej karteczki
do ścian].
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„Za parę godzin spójrzcie na niektóre z tych karteczek i poroz-
mawiajcie ze sobą o swoich oczekiwaniach — gdy będziecie to
robić, zauważycie, że Wasze cele wydają się łatwiejsze do osią-
gnięcia i konkretniejsze. Będzie tak, ponieważ na kolejnych
etapach kursu będziecie podtrzymywać w ten sposób swoje
oczekiwania, a jednocześnie zyskacie umiejętność wykorzysty-
wania poznawanego materiału w codziennym życiu i uświa-
domicie sobie, jak możecie osiągać więcej… a teraz omówimy
pierwszy temat, czyli…”.

HIPNOTYCZNY JĘZYK W SPRZEDAŻY

„Jedynym powodem, dla którego chcę, abyś dokonał zakupu,
jest to, że właśnie uświadomiłeś sobie, iż to właściwy produkt
dla Ciebie. Zrozumiesz to lepiej, kiedy spojrzysz w przyszłość
i zobaczysz, jaki będziesz za tydzień — radosny, skuteczny
w działaniu i… [wstaw olbrzymie korzyści] właśnie dzięki temu
produktowi. Chcę, byś za każdym razem, kiedy będziesz patrzeć
na ten produkt, uśmiechał się, wyobrażając sobie wszystkie
korzyści, jakie dzięki niemu osiągasz. Kiedy będziesz to robić —
nie teraz, ale w przyszłości — zorientujesz się, że to dokładnie
to, czego potrzebujesz”.

Teraz już masz parę pomysłów, spośród których możesz coś
wybrać. A teraz pomyśl i sam napisz kilka akapitów, biorąc
pod uwagę własny kontekst. Prześlij mi je e-mailem, a ja naj-
lepsze otrzymane pomysły opublikuję na swojej stronie inter-
netowej.
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Przechodzenie od monologów
do hipnotycznych

rozmów perswazyjnych
W perswazji nie chodzi o jednokierunkowe monologi – gotowce,

ale o dwukierunkowy proces angażujący obydwie strony

eraz weźmiemy wszystkie zaprezentowane skrypty
i zmienimy je w rozmowy. Kluczem jest aktywne
uczestnictwo rozmówcy. Często będziesz zauważać,

że zaledwie drobne ukierunkowanie wystarczy, by Twój inter-
lokutor sam doskonale Cię zrozumiał i zrobił to, co zechcesz.

Zasadniczo jeżeli poszukasz korzyści, jakie Twój rozmówca
uzyska dzięki spełnieniu Twoich życzeń, a następnie przed-
stawisz mu je jako ważne i znaczące, osiągniesz rezultat typu
wygrana – wygrana. Gdy przyjmujesz takie podejście, najlepszą
techniką perswazji i wywierania wpływu jest nie tyle dopro-
wadzenie klienta do lady, co pokazanie mu, w którą stronę
ma iść. Oznacza to, że perswazja nie jest jednokierunkowym
monologiem – gotowcem, ale dwukierunkowym procesem,
w który angażują się obydwie strony. Teraz zajmiemy się tym,
jak możesz wykorzystać niektóre z procesów i wzorców, któ-
rych się nauczyliśmy, aby stworzyć opisaną konwersację.

T
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Jak lepiej wykorzystywać
hipnotyczną perswazję w rozmowach

Zanim zaczniemy na dobre, chciałbym przypomnieć kilka
koncepcji — przedstawiałem je już, ale są na tyle istotne, że
warto wspomnieć o nich ponownie.

Technika NLP: pozycje percepcyjne

Jeżeli mogę zaplanować swoją sesję perswazji z wyprzedze-
niem, zawsze wykonuję ćwiczenie polegające na zajmowaniu
zróżnicowanych pozycji percepcyjnych. Wyobrażam sobie
siebie jako swojego rozmówcę niezależnie od tego, czy moim
aktualnym interlokutorem jest grupa, osoba, czy organizacja.
Oczywiście im lepiej go znam, tym łatwiej jest mi wyobrazić
sobie siebie na jego miejscu i tym bardziej precyzyjne jest
takie wyobrażenie — robię to jednak nawet wówczas, kiedy
nie wiem nic o osobie, z którą będę rozmawiać. Postępuję tak,
ponieważ dzięki temu zaczynam myśleć tak, jak mój przyszły
interlokutor. Staram się zrozumieć jego przekonania, warto-
ści, problemy i korzyści w kontekście działań, do których
chcę go nakłonić — zasadniczo dopasowuję się też do jego
języka werbalnego i niewerbalnego. Wszystko to wspaniale
pomaga mi w kontekście perswazji. Można powiedzieć, że
nawiązuję dobry kontakt, jeszcze zanim w ogóle spotkam się
z rozmówcą.

Język NLP: wypowiadanie wzorców

Mówiłem o tym wcześniej i sądzę, że jest to tak ważne, iż
warto wspomnieć o tym raz jeszcze. Większość ludzi mówi
zbyt szybko i zbyt wysokim głosem, by mieć jakąkolwiek
szansę na przekonanie kogokolwiek do czegokolwiek. Przy-
pomnij sobie, jak śpiewał Barry White, a zrozumiesz, o co mi
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chodzi. Znaczącą różnicę sprawia również elastyczność: zwal-
nianie, przyspieszanie, podnoszenie i obniżanie głosu. Wszyst-
kiego tego można się z łatwością nauczyć — poświęć dziesięć
minut dziennie na wypowiadanie wzorców przed lustrem, a po
tygodniu zaczniesz je stosować automatycznie…

Jeżeli zaczniesz powoli, a później będziesz mówić coraz szyb-
ciej, rozmówca odniesie wrażenie, że przybywa Ci energii
lub stajesz się coraz bardziej podekscytowany. Jeśli natomiast
zaczniesz szybko, a potem będziesz mówić wolniej, słuchacz
będzie miał wrażenie, że energia gdzieś znika — prawdopo-
dobna reakcja to „wycofanie się”, które można skutecznie
wykorzystać jako okazję do wprowadzenia słuchacza w trans.
Tak czy inaczej, przejdźmy do lekcji…

Pora zatem na kilka słów o zarządzaniu rozmową.

Hipnotyczne konwersacje perswazyjne

Dotychczas tak naprawdę zajmowaliśmy się tylko skryptami
i monologami. W rzeczywistości rozmowy tak nie wyglądają —
trzeba dać drugiej osobie okazję do odezwania się, a także
odnosić się do tego, co mówi. Oprócz tego musimy teraz
myśleć na innym poziomie i zwracać uwagę na sekwencje
wewnętrznych reprezentacji i emocjonalną podróż rozmówcy,
poszukując konkretnych rezultatów. Wygląda na trudne
zadanie?

Pozwól, że zacznę od przedstawienia ogólnego procesu roz-
mowy. Jeżeli zarządzasz rozmową (a jako osoba perswadująca
powinieneś to robić), dobry proces ogólny może wyglądać tak:

 1. Poinformuj — przedstaw stwierdzenie.

 2. Zachęć — poproś o odpowiedź.

 3. Uznaj — upewnij się, że rozmówca wie, iż go słuchasz.
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Oto typowy przykład luźnej rozmowy na przyjęciu:

 Poinformuj — „Robert zawsze organizuje wspaniałe
imprezy!”.

 Zachęć — „Skąd go znasz?”.

 Uznaj — „Znasz go z pracy…”.

 Poinformuj — „Z tego, co mówi Robert, wspaniale się
u was pracuje”.

 Zachęć — „Co tam robisz?”.

 Uznaj/poinformuj/zachęć — „Interesująca praca…
Jak to się stało, że zaczęłaś się tym zajmować?”.

I tak dalej. Mógłbyś pomyśleć, że to typowa rozmowa, zasta-
nawiając się, dlaczego właściwie robię tyle hałasu o dekon-
strukcję tego procesu. Otóż chodzi o to, że dzięki analizie
procesu rozmawiania uzyskujesz sposób na dopasowanie
poszczególnych części skryptu do konwersacji bez konieczno-
ści zaburzania jej swobodnego toku. Przyjrzyjmy się tej roz-
mowie jeszcze raz — tym razem dodajmy jednak parę loso-
wych zmian stanów i kilka wzorców.

Skrypt uwodzenia NLP — początek

Poinformuj:

„Zawsze wspaniale się czuję, dowiadując się o zaproszeniu
na jedno z przyjęć Roberta, ponieważ wiem, że spotkasz tam
takich interesujących ludzi…”.

To całkiem sprytne — wygląda na wymyślony na poczekaniu
komplement, ale zwróć uwagę na zmianę „ja” na „ty”, a jeśli
interesują Cię elementy niewerbalne, to właśnie w tym
momencie powinieneś zacząć kotwiczenie. Niektórzy z Was
zauważyli zapewne osadzone polecenia, które pojawiają się

Poleć książkęKup książkę

http://onepress.pl/page354U~rf/mrokvv
http://onepress.pl/page354U~rt/mrokvv


Rintu Basu

150

od czasu do czasu w moich wypowiedziach. Dla tych z Was,
którzy dotychczas ich nie dostrzegli, podkreśliłem niektóre
z nich w przedstawionym tu zapisie rozmowy.

Zachęć:

„Skąd znasz Roberta?”.

Uznaj:

„Z tego, co mówi Robert, wspaniale się u was pracuje”.

Poinformuj:

„Wygląda na to, że jest to miejsce pełne żywiołowych, cieka-
wych ludzi. Naprawdę interesują mnie miejsca, w których
możesz ekscytować się tym, co robisz”.

Zachęć:

„Co takiego w tym, co robisz, naprawdę Cię ekscytuje?”.

Uznaj:

„Kurczę, nie zdawałem sobie sprawy, jak ekscytujące może
być segregowanie dokumentów!”.

Poinformuj:

„Czytałem gdzieś, że szalone uczucia dojrzewają powoli —
zwykle potrzebujesz czasu, zanim oszalejesz z namiętności.
Ze mną jest tak, że wolę, gdy związek rozwija się spokoj-
nie. Najpierw coś widzę [jeżeli mam dobry kontakt, w tym
momencie zastępuję słowo „coś” słowem „kogoś”] i myślę,
że będzie mi się podobać — zaczynam myśleć o tym, co
uważam w tym czymś/kimś za interesujące — to takie
łaskotanie, które zaczyna się w okolicach żołądka i powoli
ogarnia całe ciało, przybierając na intensywności, aż czujesz,
że po prostu musisz pójść za tym impulsem”.
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