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Zawsze znajdzie si¢ ktos, kto bez problemu naciagnie Ci¢ na nowe garnki, czy komplet poscieli, pomimo
tego, ze stare jeszcze nadaja si¢ do uzytku. Znamy doskonale sytuacje, gdy kupitySmy za mata, czy tez
zupelnie niepasujaca sukienke, tylko dlatego, ze byta w promocji. Jak nie ulec wptywowi sprzedawcy lub
kuszacej promocji?

Odpowiedz na to pytanie znajdujemy w artykule zamieszczonym na portalu www.kobieta.wieszjak.pl

Jasne, nie kazda promocja to oszustwo, trzeba jednak zrgcznie rozrozniac to, co nam si¢ faktycznie
oplaca, od tego, co jest tylko zrgcznym chwytem reklamowym handlowcow. Cztowiek stykajac si¢ z
innymi ludZmi musi podejmowac miliony decyzji dlatego z przyczyn ekonomicznych niejako stara si¢
"chodzi€ na skréty".Przez chwilg mozemy zabawic€ si¢ w psychologéw i pomyslec, z jakimi technikami
manipulacji stykamy si¢ na co dziefi 1 jak tatwo ulegamy wptywowi innych.

Co wiasciwie sprawia, ze jeden czlowiek ulega wptywowi drugiego?

Przyjrzyjmy si¢ od podszewki technikom stosowanym przez wytrawnych manipulantow. Jest ich wiele,
jednak bardzo tatwo znalez¢ dla nich wspdlne punkty...i, co wazne, stara¢ si¢ nie podlegac ich
wplywowi. To wcale nie jest takie trudne....

Klik...wrr..

Nazwa ta zostala przypisana przez Cialdiniego bardzo ciekawemu mechanizmowi, ktérego nie jesteSmy
Swiadomi. Podczas procesu nauki od dziecka uczymy si¢ reakcji na dane sytuacje, tak, by méc w
przysztosci robic rzeczy nie zastanawiajac si¢ nad nimi, czyli odpowiednio reagowac. Cala tajemnica
manipulacji tkwi w tym, ze uczyliSmy si¢ tych reakcji w innych sytuacjach, a wykorzystujemy w innych.
Doskonatym przyktadem jest tutaj nastgpujaca sytuacja.

Wyobraz sobie, ze stoisz w kolejce, aby kupi¢ nowa sukienke i bardzo si¢ spieszysz. Prosisz osobg przed
Toba, aby przepuscita Cig. Gdy podasz uzasadnienie swojej prosby istnieje, az 90% szans, ze Twoja
prosba zostanie spetniona. Kroétkie uzasadnienie automatycznie wyzwala u osoby proszonej o przystuge
mechanizm zgody.

Podobny mechanizm ma miejsce, gdy kupujemy chetniej towary drogie. NieSwiadomie opieramy si¢
wowczas na stereotypie, 1z wysoka cena jest tozsama z wysoka jakoscia. Nic bardziej mylnego! To
kolejny chwyt handlowy. Znane s3 liczne przypadki, gdy towar sprzedawat si¢ lepiej po podwyzszeniu
ceny, niz po jej obnizeniu. Zaskoczona?

ZaangaZowanie-konsekwencja

Obranie sobie jakiegos celu, lub faworyzowanie marki, czy tez produktu czgsto zaslepia racjonalne
mysSlenie. Zbyt mocno angazujac si¢ w dang sytuacje, potem sami juz zaczynamy broni¢ argumentow
naszego nielogicznego postgpowania. Na przyktad idac do sklepu chcac kupi¢ samochdd, bedac pewnym,
ze chcemy go kupié, sprzedawca moze nam celowo wskaza¢ male jego wady, a my zwigzani
zaangazowaniem z nasza wczesniejsza decyzja bedziemy jeszcze bardziej broni€ naszych racji, co do
kupna tego modelu i tym samym jeszcze bardziej si¢ angazowaé w zakup.

Doszukujesz si¢ tu logiki? Nie ma sensu... nasz umyst zbyt czgsto korzysta z automatyzmow,
odstawiajac tym samym logiczne myslenie na boczny tor. Kiedy dokonamy juz wyboru gdzies w
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podswiadomosci czai si¢ wymog bycia konsekwentnym, po prostu przekonujemy samych siebie o
stusznosci podjetej decyzji.

Doskonatym zobrazowaniem tej techniki jest zdanie wypowiedziane przez Leonardo da Vinci ,, Latwiej
jest powiedzie¢ NIE na poczatku niz na koncu”.

Zasada kontrastu
Inna technika proponowana przez poral Kobieta.wieszjak.pl jest stosowanie kontrastu

Wyobraz sobie, ze kupujesz swojemu facetowi nowy garnitur za 2000z, sprzedawca proponuje Ci
jeszcze spinki do koszuli w promocyjnej cenie 300 zt. Jest duzo wigksze prawdopodobienstwo, ze
zdecydujesz si¢ na zakup spinek mimo, ze sa drogie niz gdybys przyszedt kupi¢ same spinki. Czym jest
2000 zt wobec 300 z1?

Doktadnie ta sama regul¢ stosuja handlowcy odpowiedzialni na sprzedaz w marketach, bowiem
wystawiajac przy kasie stosunkowo drogie produkty np. batonik, gumy, stodycze. Stojac przy kasie masz
juz koszyk wypetniony tym co chciatas kupi¢ 1 dodanie matego drogiego batonika nie stanowi w
porOéwnaniu z reszta zakupow wielkiego wydatku.

Prawo limitu

Inaczej zwana reguta niedostgpnosci doskonale znana jest wszelkim kolekcjonerom. Jak wiadomo okazy
rzadkie automatycznie zyskuja na wartosci. Na pewno spotkatas si¢ kiedys z tekstem ,,oferta wazna do..."
czy ,,ilo$¢ miejsc ograniczona" Zastanawiatas si¢ kiedys$ nad prawdziwoscia tych hasel? Te ograniczenia
maja za zadane wywotanie emocji zwigzanych z mozliwoscia utraty i tu zdrowy rozsadek zostaje
uspiony, a naszym postgpowaniem kieruja emocje. Podobnie jak prawo limitu dziataja wszystkie zakazy,
cenzury i nakazy.

Lubienie 1 sympatia

Nie trzeba czyta¢ opastych toméw psychologii, aby wiedzie¢, ze osoby lubiane, fadne i mile maja na nas
wigkszy wplyw 1 szybciej ulegniemy ich namowom.

Wszyscy zetkngliSmy si¢ chodZmy ze styszenia z tak popularnymi ostatnio w naszym kraju spotkaniami
majacymi na celu naméwic nas do zakupu garnkéw, poscieli czy czegokolwiek innego. Wszyscy goscie
na wstepie dostaja jakis prezent. Hojnos¢ i1 dobre serce sprzedawcow?

Oczywiscie, ze nie! Kto z nas nie lubi otrzymywac prezentow? Warto zdac sobie sprawg takze z tego, ze
mamy automatyczna sktonnos¢ do przypisywania ludziom tadnym samych pochlebnych cech, urode
fizyczna przenosimy takze na pozytywne cechy charakteru (efekt aureoli).

Czy Ci sig to podoba czy nie z manipulacja 1 manipulantami stykasz si¢ na co dzien...w sklepie,
restauracji czy ulicy. Podswiadomie czg¢sto sama tez siggasz po manipulacje, aby chodz trochg przyblizy¢
si¢ do osiagnigcia celu. Sa to czgsto zachowania zwane automatyzmami- z ktorych nie zdajemy sobie
sprawy.
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Wyobraz sobie, ze kupujesz swojemu facetowi nowy garnitur za 2000z, sprzedawca proponuje Ci
jeszcze spinki do koszuli w promocyjnej cenie 300 zt. Jest duzo wigksze prawdopodobienstwo, ze
zdecydujesz si¢ na zakup spinek mimo, ze sa drogie niz gdybys przyszedt kupi¢ same spinki. Czym jest
2000 zt wobec 300 z1?

Doktadnie ta sama regul¢ stosuja handlowcy odpowiedzialni na sprzedaz w marketach, bowiem
wystawiajac przy kasie stosunkowo drogie produkty np. batonik, gumy, stodycze. Stojac przy kasie masz
juz koszyk wypetniony tym co chciatas kupi¢ 1 dodanie matego drogiego batonika nie stanowi w
porOéwnaniu z reszta zakupow wielkiego wydatku.

Prawo limitu

Inaczej zwana reguta niedostgpnosci doskonale znana jest wszelkim kolekcjonerom. Jak wiadomo okazy
rzadkie automatycznie zyskuja na wartosci. Na pewno spotkatas si¢ kiedys z tekstem ,,oferta wazna do...”
czy ,,ilo$¢ miejsc ograniczona” Zastanawiatas si¢ kiedys nad prawdziwoscia tych haset? Te ograniczenia
maja za zadane wywotanie emocji zwigzanych z mozliwoscia utraty i tu zdrowy rozsadek zostaje
uspiony, a naszym postgpowaniem kieruja emocje. Podobnie jak prawo limitu dziataja wszystkie zakazy,
cenzury i nakazy.

Lubienie i sympatia

Nie trzeba czyta¢ opastych toméw psychologii, aby wiedziec, ze osoby lubiane, fadne i mile majq na nas
wigkszy wplyw 1 szybciej ulegniemy ich namowom.

Wszyscy zetkngliSmy si¢ chodZmy ze styszenia z tak popularnymi ostatnio w naszym kraju spotkaniami
majacymi na celu naméwic nas do zakupu garnkéw, poscieli czy czegokolwiek innego. Wszyscy goscie
na wstepie dostaja jakis prezent. Hojnosc¢ i1 dobre serce sprzedawcow?

Oczywiscie, ze nie! Kto z nas nie lubi otrzymywac prezentow? Warto zdac sobie sprawg takze z tego, ze
mamy automatyczna sktonnos¢ do przypisywania ludziom tadnym samych pochlebnych cech, urode
fizyczna przenosimy takze na pozytywne cechy charakteru (efekt aureoli).

Czy Ci sig to podoba czy nie z manipulacja 1 manipulantami stykasz si¢ na co dzien...w sklepie,
restauracji czy ulicy. PodSwiadomie czg¢sto sama tez siggasz po manipulacje, aby chodz trochg przyblizy¢
si¢ do osiagnigcia celu. Sa to czgsto zachowania zwane automatyzmami- z ktorych nie zdajemy sobie
sprawy.
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