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  Убеждаване



  
    Изкуството да получавате това,

  


  
    което искате

  


  Дейв Лакани


  



  
    ПОСВЕЩЕНИЕ


    Тази книга е посветена с любов на четирите най-важни жени в живота ми:



    Моята баба – Едит Рамзи Макмейнъс


    Моята майка – Джоана Лакани-Уилард


    Моята съпруга – Стефани Лакани


    Моята дъщеря – Острия Рейн Лакани


    



    Също така на братята ми:


    Бил Уилард младши


    Майк Уилард


    



    И на най-близките ми приятели:


    Томас “Тед” Гудиър


    Бил Брейсет


    Родни Шлинц


    Стийв Уотс


    Роналд “Джон” Стюки


    


  


  
    ПРЕДИСЛОВИЕ



    Всеки иска да стане неговото.


    Вие опитвате да убеждавате другите още от бебе. Като плачете, като се усмихвате, като удряте с длани по масата. Примитивно е наистина… но ефективно.


    Помните ли онзи рафт в бакалията, край който минавахте с майка си? И как я молехте да ви купи онова шоколадче? Ето това е било убеждаване.


    Помните ли срещите с гаджета, когато бяхте в гимназията? Ето това беше убеждаване.


    Но като че ли, след като си направихте визитките, силата ви да убеждавате се изпари отчасти.


    Не се страхувайте. Тази книга дава свързаните с убеждаването отговори, които търсите, независимо дали става дума за продажби, услуги, международни комуникации, приятели или роднини.


    Да накарате другите да видят вашата перспектива, да се съгласят с вашите идеи, да направят каквото искате от тях или просто да се съгласят с вас е умение и наука. И благодарение на тази книга ще научите това умение.


    Убеждаването не е просто умение да продаваме. Убеждаването е жизненоважно умение.


    От самото начало на тази книга ще ви подтикват внимателно да промените начина си на мислене и взаимодействие с другите, като се започне от дрехите, които носите, и се стигне до онова, което казва тялото ви. Ще ви молят да правите разни неща, да предприемате действия. И вие ще ги правите. Има ли по-добър начин да се научиш да убеждаваш, от този да видиш как те убеждават, в резултат на това да предприемеш нещо и да ти бъде извънредно приятно?


    Ключът към убеждаването е да накараш другия човек да види или да направи нещата по твоя начин. За да го постигнете, трябва да сте наясно как да убеждавате най-добре.


    Най-лесният отговор, свързан с убеждаването, е даден в тази книга. Карайте другите да убеждават сами себе си. Това се постига чрез задаване на въпроси.


    Убеждаването е следствие, резултат. Тайната за щастливия изход от убеждението са две думи: без манипулиране. Манипулативното убеждаване има кратък живот. Истинско убеждаване е това, което продължава да съществува и след изминаването на момента.


    Убеждаването е изкуство.


    Убеждаването е наука.


    Убеждаването е компромис.


    Убеждаването е равносилно на превъзходни умения за общуване.


    Убеждаването е задаване на въпроси, които изясняват ситуацията.


    Убеждаването е да накараш другия да убеди сам себе си.


    Убеждаването е да прочетеш тази книга… и да приложиш в действие принципите.


    Убеждаването е резултат.


    Убеждаването е победа.


    “Направих го по моя начин!” не е начинът, по който трябва да завърши тази песен. Ако бяха майстори на убеждаването, Франк или Елвис щяха да изпеят:


    “Направих го по моя начин и всички са съгласни с мен!”


    Защо да не научите повече начини, с чиято помощ да карате другите да видят нещата с вашите очи?


    Ако до този момент сте били съгласни с мен, просто отгърнете на следващата страница…


    Джефри Гитомър


    


  


  
    


    ПРЕДГОВОР



    
      

    


    “Оставете ме гол и без пари в което и да е градче на Америка и в края на деня ще имам дрехи, храна, подслон, начин да се прехранвам, последователи и достатъчно пари в джоба, за да започна отново. Защо ли? Защото знам точно как да накарам всеки да направи това, което трябва, за да постигнем и двамата целите си.”


    Дейв Лакани


    Буквално всеки елемент от взаимодействието между хората включва едно или друго ниво на убеждаване, но това важи с особена сила за продажбите, преговорите, авторските права, рекламата и медийните връзки. Много учени и философи са изследвали процеса, но малцина го правят последователно както трябва. Те пренебрегват фундаменталните, свързани с оцеляването, изисквания на убеждаването. Анализират го като процес, който може да се използва при необходимост, но не разбират, че убеждаването не е средство, което използваме по желание; от нас се иска да го използваме, за да оцелеем. Самият живот в същината си е убеждаване – доколко добре убеждаваме себе си, доколко добре убеждаваме хората около нас и как ни убеждават другите.


    Раждането на тази книга започна с първото ми изследване на процеса на убеждаване преди повече от 24 години и оттогава се развива. В нея демонстрирам как действа убеждаването на човек, в медиите, рекламите и продажбите. Показвам също така конкретни стъпки, чрез които може да развиете вашата убедителност, харизма и способност да влияете на другите, за да получите каквото искате. Показвам как да превърнете този процес в част от своето всекидневие, за да сте в състояние да влияете и убеждавате ефективно и несъзнателно. Той ще се превърне за вас в нещо също толкова естествено като говоренето и ходенето.


    Тази книга е различна от всяка друга книга за убеждаването, продажбите или преговорите, която сте чели. Първо, аз нямам намерение да правя научен анализ на точната причина хората да вземат дадено решение и на психологическите методологии за предизвикване на промени в хората. Аз демонстрирам, в първия раздел, разликата между убеждаване и манипулиране. Втората част на книгата се фокусира върху ключови моменти и елементи, свързани с бързото убеждаване.


    Единственият ми реален интерес (а вярвам също и вашият) е да убеждавам… бързо. Затова вярвам, че най-добрият начин да го постигна е като направя преглед на елементите и опиша защо това е важно за вас, а после да премина направо към начина да го накарате да заработи за вас. Няма да ви занимавам с множество тайнствени справки, а само с онези, които са най-необходими за вашия успех.


    Най-накрая, в третия раздел на книгата, демонстрирам Уравнението на убеждаването™, което свързва всичко това и дава практически формат за бързо убеждаване. Тази част на книгата беше описана едновременно като опасна и гениална от хората, посещавали мои семинари и дебати. Казано накратко, Уравнението на убеждаването демонстрира как да прилагате всяка техника, която научавате от втория раздел на книгата, за да накарате хората да приемат вашата позиция или да предприемат действието, което искате вие. Хората я смятат за гениална поради простотата на програмата, и за опасна, ако съвсем същият процес се използва и за манипулиране на другите. Вашето намерение определя в крайна сметка дали ще убеждавате или ще манипулирате, и ако решите да манипулирате някого – дали е подходящо. В крайна сметка само вие може да направите тази преценка.


    Интересното е, че независимо дали убеждаването е ваша професия или просто начин да уредите среща със съвършения мъж или жена, процесите, на които ви обучавам, ще действат безупречно. Разделил съм човешките дейности на няколко области, които мисля, че ще ви се сторят особено ценни. Така например съм включил раздели за писането, преговарянето, рекламата и продажбите. Тези раздели ще ви помогнат да разберете как да използвате процеса в съвсем конкретни професионални ситуации, изискващи убеждаване, и да подобрите уменията си във всички тях.


    Започнах да изучавам убеждаването поради доста необичайна причина. Отгледан съм от блестяща самотна майка, която искаше възможно най-доброто за мен и моите братя. Мама беше начетена, креативна, изразяваше се добре, беше мотивирана и фокусирана върху осигуряването на по-добър живот за всички ни… затова реши да ни отгледа в религиозна среда.


    Преди да обясня защо това доведе до изследването ми на убеждаването, нека ви разкажа малко за тази уникална секта, защото това бе действително импулсът да се заема старателно с изучаването на убеждаването, манипулацията и въздействането.


    Като говоря за “религиозна среда”, нямам предвид някоя от основните християнски църкви, а точно обратното. Макар да присъстваше фундаментална вяра в Бог като Спасител, подобието с традиционната религия свършваше тук. Представителите на сектата вярваха, че общественото значение на жената почти се изчерпва с раждането и отглеждането на децата и грижите за дома и съпруга. Образованието не се насърчаваше и момчетата трябваше да напуснат училище най-късно в осми клас, а повечето момичета напускаха училище в шести или седми клас и продължаваха с домашна форма на обучение, докато получат задължителното за държавата образование. Нямаше също така телевизия, радио, танци, срещи извън църквата, а разводът беше недопустим. Жените нямаха право да се подстригват, да носят грим или дреха, спадаща към мъжкото облекло (конкретно – панталони), а от мъжете се искаше да се подстригват съвсем късо, да са гладко избръснати и да са основният източник на доходи за семейството.


    Църковните служби се посещаваха изключително строго: вторник, четвъртък, двата пъти в събота и често – среща за молитва в петък вечерта. Службите бяха от типа, посветен предимно на адските мъки и огън и често продължаваха повече от три часа. В църквата не можеше да говориш, да се движиш или да безделничиш. Дяконите налагаха това и малките деца, които посмееха да не се подчинят (или да се отегчат дотолкова, че да започнат да се въртят по местата си) биваха незабавно извеждани зад църквата и наказвани, ако родителите им не го направеха своевременно. Когато се стигнеше до наказание, не щадяха пръчката и не глезеха децата.


    Един от по-малките ми братя страда ужасно през тези години. Той имаше това, което сега най-вероятно щеше да бъде диагностицирано като дефицит на вниманието и което по-късно се бе проявило като много висок коефициент на интелигентност. Според църковните лидери “Дяволът се бе вселил в него”, затова предписаха да бъде бит редовно, за да бъде изгонен Дяволът от него. Често съм се изумявал от силата на Дявола в брат ми, защото побоите и другите физически наказания не успяваха да го прогонят. (Всъщност изпитвах истинско страхопочитание и уважение и към двамата си братя заради способността им да издържат на нещо, което със сигурност би съсипало, ако не и убило други, и че въпреки всичко от тях излязоха добре приспособени към живота и успяващи хора). Когато пребиваш едно дете така жестоко и редовно, че често след това то едва ходи, би трябвало да успееш да прогониш повечето дяволи.


    А прогонването на Дявола беше много важно, защото “Библейските вярващи”, както наричаха последователите на пророка от края на времената Уилям Бранхам, знаеха, че в близко бъдеще ще има буквално възнасяне и само “Библейските вярващи” като тях ще бъдат пренесени към висините и ще получат достъп до Божието царство. Всички останали ще изстрадат горестите на Земята до възкресението, когато мъртвите ще станат от гробовете, и тогава всичко, написано в книгата “Откровение”, ще се случи буквално и повечето от останалите на Земята ще бъдат изпратени към огненото езеро.


    Звучи почти сюрреалистично, нали? Дори моят сбит вариант на историята демонстрира явни проблеми с логиката. Но онова, което ме изумяваше най-вече, като пораснах, беше големият брой хора, приемащи безапелационно току-що разказаната история. Много от тях, макар и не всички, бяха високообразовани и от добре приспособени към обществото семейства. Ден след ден, година след година същите тези хора даваха доброволно голяма част от това, което печелеха, за да издържат свещеник (за когото много от правилата не важаха) и църква, като същевременно разпространяваха добрата новина и привличаха още хора към църквата, действайки систематично, докато и новите се хванеха здраво на въдицата.


    Моят живот бе свързан с църквата от седмата до шестнайсетата ми година, когато най-сетне реших самостоятелно, че трябва да я напусна, ако възнамерявам да довърша образованието си и ако искам да престана да създавам допълнителни проблеми за семейството си. За да напусна църквата, трябваше да напусна също и дома си. И така, малко след шестнайсетия си рожден ден уведомих за своите намерения мама и църквата и бях набързо отлъчен с молитва до Бог да предаде душата ми на Сатаната за унищожение на плътта ми, за да видя грешката в своите замисли, да се покая и да се върна в църквата (трябва да призная, в кръга на шегата, че на няколко пъти в живота си съм се питал дали молитвата им действа).


    Още на другия ден напуснах дома си и се оттеглих на единственото място, където винаги бях намирал утеха и несекваща храна за вечно питащия си мозък… библиотеката. Там започнах да изучавам какво точно привлича хората към сектите, конкретно как един толкова умен, креативен и прекрасен човек като майка ми може да бъде убеден, че всичко, което знае и смята за истина, е погрешно, а всичко казано от тези нови хора е вярно, и как можех да я убедя, че съществуват по-добри, по-умни и по-здравословни начини на живот.


    Историята, която споделих с вас, не е толкова за убеждаването, колкото за манипулирането. Тази книга не е за сектите, въпреки че обсъждам как да си създадете ваша “секта” от клиенти-последователи. Тя не е за отрицателния тип манипулация, която не създава трайни отношения, въпреки че ви уча точно как се манипулира, за да разберете как става това и да се защитавате от него, както и да правите необходимото, за да не манипулирате вие самите. В началото на книгата става дума за манипулирането, как става и защо действа… известно време. Ще видите, че много аспекти на ефективното убеждаване са присъщи на манипулирането, но фините разлики и резултатите ги разграничават ясно едно от друго. В крайна сметка манипулацията винаги се проваля, докато истинското убеждаване дава трайни резултати.


    Тази книга е за убеждаването и за изкуството да използваме убеждаването, за да получим точно това, което искаме. Като получавате каквото искате, вие ще се превърнете също така в експерт, който ще помага на други да получават каквото искат, и това е най-висшата форма на убеждаване. Онова, което открих през годините, сега споделям с вас, защото стратегията и тактиките, които научих за промяна на съзнанието, за създаване на печеливши ситуации за всички, за получаване на желаното, ще ви позволят бързо и лесно да постигате всичко, което сте искали от живота.


    Стратегиите, които ще споделя с вас, не са стратегиите на манипулиращия сектант, а конкретни етични модели, процеси и тактики, с чиято помощ бихте могли да получавате от живота повече от това, което желаете. Дори само като разберете елементите на убеждаването, които трябва да присъстват, за да успеете, вие успявате по-често. Истинското убеждаване се опира върху истината, честността, любознателността и умението да разкажете една хубава история и да разкриете критериите за убеждаването на тези, които се надявате да убедите, за да задоволите лесно очакванията им. Показвам ви също така как става манипулирането и защо е винаги лошо и никога не дава трайни резултати, и как да използвате положителните и мощни инструменти на убеждаването, които променят мигновено съзнанието и карат хората да действат, за да ви осигурят точно това, което искате от живота, както стана с мен.


    Като се научих как да убеждавам етично, аз постигнах всички основни цели, които съм си поставял някога, защото бях способен да убеждавам бързо и ефективно не само другите, но и себе си. Същевременно помогнах на мнозина от убедените от мен да постигнат една от своите цели. Приходите, които получавам постоянно, ме поставят сред най-добре печелещите хора в Съединените щати, съставляващи между 3 и 5% от населението. Успявах да си осигурявам най-хубавите работни места и да получавам достъп до най-добрите умове и до най-добрите хора (като вас), с които да уча и които да подкрепят усилията ми. През моите четирийсет и няколко години съм направил повече, отколкото повечето хора правят за цял живот, и, също като вас, имам да свърша още толкова много.


    Майка ми най-накрая видя многото грешки в мисленето на църквата и я напусна три години след като я напуснах аз, но привличането и влиянието бяха толкова силни, че на смъртния си одър тя си зададе въпроса дали не беше сгрешила, като бе напуснала църквата.


    След смъртта на мама през 1999 година, започнах да размишлявам какво я бе накарало да продължава да поставя под въпрос решението си дори след като видя грешката във вярванията, които я бяха свързвали толкова дълго с църквата. Колкото повече размишлявах по този проблем, толкова повече мислех за него и в контекста на бизнеса.


    И това ме накара да задам следния въпрос: “Ако някой клиент ви напусне, не би ли трябвало да се запита дали това не е най-голямата грешка в живота му?” На страниците на тази книга демонстрирам как може да създадете клиенти, които, ако ви напуснат, подобно на последователи на секта винаги ще се питат дали са постъпили правилно. Това притеснение, в съчетание с етичната ви способност да ги обслужвате по-добре, ще ги връща обратно… или няма да позволи на повечето от тях изобщо да ви напуснат. Постоянството във вярата е мощна концепция, която ще изследваме в по-големи подробности по-нататък.


    Ако някога сте мечтали, че животът е повече от това, което получавате в момента, ако сте искали повишение, по-хубава работа, повече продажби, по-добри сделки, по-хубави “неща”, съвършения партньор или по-добър живот, ще ви покажа онова, което “родените продавачи” или умеещите истински да убеждават, знаят. Ще ви покажа как да получавате точно това, което искате, когато го поискате. Ще ви покажа също как да избягвате грешките, които допуснах аз, за да скъся пътя ви на обучение.


    Ако ми позволите, на следващите страници лично ще ви наставлявам, обучавам, тренирам и водя при овладяването на едно ново умение, на което вашите родители не са знаели, че трябва да ви научат, което не се преподава в никое учебно заведение и често не се обсъжда, но което ще ви служи добре през останалата част на живота. Ще ви демонстрирам как може да овладеете Убеждаването – Изкуството да получавате това, което искате.


    


  


  
    БЛАГОДАРНОСТИ


    Невъзможно е да напишеш книга без огромната помощ на добронамерени и изпълнени с разбиране хора. Тази книга определено не е изключение от това правило и затова бих искал да изразя своята признателност към някои от тези хора. Ако съм пропуснал някого, не е направено нарочно, и дълбоко в сърцето си съм му благодарен.


    Най-големите ми благодарности са отправени към няколко души и особено към Джоу Витале – интересен човек и изумителен писател – за помощта му за създаването на тази книга, и към Ман Холт – моят редактор в “Уайли”, с когото беше толкова лесно да се работи и който ми помогна охотно при управляването на този процес. Към Робърт Грийн, автор на две от най-важните книги, написани някога за убеждаването: “The 48 Laws of Power” и “The Art of Seduction” – специални благодарности, задето ми отдели няколко часа в периода на завършване на следващата си книга. Бих искал да благодаря също така на Анджела Дейли, психолог и приятелка, аз безценния й принос, както и на всички останали, които интервюирах и благодарение на чийто принос се роди тази чудесна книга. Кати Макинтош, благодаря ти, че ми помогна в редактирането. Приносът ти е безценен.


    Благодаря на всичките си клиенти и студенти, че ми задаваха такива великолепни въпроси; вие правите мисленето забавно! Благодаря на Стийв Уотс (изумителен майстор на убеждаването) за приятелството и че ми помогна да докажа или отрека много от идеите, които ще откриете в тази книга, и на всички великолепни професионалисти в областта на продажбите, с които имах шанс да работя, особено на Тод Карлсън, Джон Милър, Райън Валънтайн, Натали Хоч и Анджела Карп. И на всички “Bellow The Radar Wizards” – за насърчителните слова. Благодаря на Джейна Кемп, която слуша толкова бързо, колкото мисля и говоря аз. Кейтлин Стелфлъг, благодаря, че поддържаше офиса ми функциониращ, докато аз пишех.


    Най-важните ми благодарности са отправени към всички, които съм убедил някога. Благодаря ви за опита и за обратната връзка. Вие направихте възможно създаването на тази книга.


    Има няколко човека, които винаги са подкрепяли това, което съм правил в своя доста пълен и вечно променящ се живот; тяхното насърчаване беше безценно и по време на този процес. Род и Кейси Шлинц, Бил и Сандра Брейсет, Тед и Шери Гудиър – благодаря ви, че винаги сте били до мен. На д-р Джон Стюки, който сега, докато пиша тези редове, служи честно на родината си в Ирак и за чиято подкрепа никога не е налагало да се замислям, защото никога не ме е изоставяла – благодаря. Разбира се, благодарностите ми няма да бъдат пълни, ако не призная заслугите на екипа на Nurnberg DST, “The Regan Years” и The Four Horsemen. Идеалите, чието изграждане започнахме още тогава, се виждат ясно тук.


    В Предговора описвам период от живота си, който беше много объркващ, но доведе до двайсетгодишни изследвания, намерили израз в тази книга. По онова време имаше четирима човека, които уважавах и на които вярвах, и които винаги са ми помагали да уча и да виждам Благодаря ви за това, Шон и Линда Лий, Кевин Лий и Ричард Дейли.


    И най-накрая, на моите съпруга и дъщеря, които вече мислеха, че съм се заключил в офиса си и не мога да изляза оттам – благодаря ви за закуските и за смеха и най-вече – за разбирането. Благодарение на вас всичко, което правя, има смисъл. Обичам ви.


    Дейв Лакани


    


  


  
    ЗА АВТОРА


    Дейв Лакани е първият Стратег за ускоряване на бизнеса™ в света и президент на “Боулд ъпроуч инкорпорейтид”, фирма, предлагаща стратегии за ускоряване на бизнеса, която помага на компании по цял свят незабавно да увеличат приходите си чрез ефективни продажби, маркетинг и връзки с обществеността.


    Смята се, че Дейв е един от най-големите световни специалисти в прилагането на убеждаването и е изключително търсен за лекции от корпорации и търговски организации по света от всякаква величина. Редовно може да прочетете съветите му в “Selling Power”, “Sales and Marketing Management”, “Уолстрийт джърнъл”, “Investors Business Daily”, “INC.”. “Entrepreneur”, “Today Show” и стотици други медийни издания. Дейв е също така водещ на радиопредаването “Making Marketing Work”, чийто фокус са пазарните стратегии за разрастване на бизнеса. Автор е и на “A Fighting Chance”, на част от антологията “Ready, Aim, Fire” и на аудиокнигата “Making Marketing Work”.


    През последните двайсет години Дейв е притежавал над 10 успяващи фирми и се смята за сериен предприемач и всеотдаен строител на бизнес. Жаден за знания ученик, който се учи цял живот, Дейв е изучавал всички големи професионалисти в областта на продажбите, маркетинга или въздействието през последните двайсет години. Той е майстор-практик в Невро-лингвистичното програмиране, което изучава при неговия основател Ричард Бандлър, и е завършил Академия “Магьосник по рекламите”, където също така е бил преподавател. Може да наемете Дейв за изнасяне на лекции, като се обадите на (208) 863-8298.


    Дейв живее в Бойзи, Айдахо, със съпругата си Стефани и дъщеря си Острия. Когато не е на път с клиенти или за изнасяне на лекции, Дейв се отдава с удоволствие на подводно гмуркане, кара ски, тренира бойни изкуства, чете и пие превъзходно вино. Посетете Дейв онлайн на www.howtopersuade.com.
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    МАНИПУЛАЦИЯ

  


  
    

  


  
    

  


  
    
      “Любовта идва, когато манипулирането бъде преустановено,

    


    когато мислите повече за другия човек, отколкотоза реакцията му към вас.


    Когато се осмелите да се разкриете напълно.


    Когато се осмелите да бъдете уязвими.”


    Д-р Джойс Брадърс


    В Предговора на тази книга описах накратко религиозната секта, в която израснах, и как това се превърна в моя стимул да изучавам убеждаването. Когато се заех с изучаването му, първото, което осъзнах, беше, че въпреки съществуването на много общи характеристики между манипулиране и убеждаване, манипулирането е всъщност един от пътищата към убеждаването, но само към временното убеждаване, а не към трайната договореност.


    Ето какво определение за манипулиране дава “American Heritage Dictionary”: “Опит за ловко или нечестно въздействане върху съзнанието на другия, най-вече за лична изгода”. Използването на тази дефиниция е особено подходящо, когато обсъждаме разликите между убеждаване и манипулация. При манипулирането единственият, който има полза в дългосрочна перспектива, е манипулаторът. А сега вижте определението за думата убеждаване: “Да придумаш някого да предприеме нещо или да приеме дадена гледна точка чрез доводи, логична обосновка или настоятелна молба”. Убеждаването позволява на двама души да постигнат единодушие, от което и двамата имат полза.


    Манипулацията е вътрешно фокусирана върху манипулиращия човек. Той се фокусира върху постигането на изгодни лично за него резултати или цели, без да се вълнува как това ще се отрази върху манипулирания. Измамата или скриването на фактически и логически доказателства са също присъщи на повечето случаи на манипулиране, тъй като демонстрирането или представянето на фактите би позволило на разумния човек да вземе логическо решение, неблагоприятно за манипулатора.


    Манипулацията се стреми също така да установи изкуствена поредица от условия или правила, които управляват срещата и осигуряват продължаването на манипулацията. В типичния случай предизвикването на манипулатора води до “глоби”, изразяващи се в широки граници, от нови измами до физическо или емоционално малтретиране и “ловко въздействане върху съзнанието ви с цел лична изгода”. Когато обсъждах манипулирането с известната психоложка Анджела Дейли, тя каза: “Дали манипулацията е позитивна или негативна се определя най-ясно от намеренията на манипулиращия. Ако едно дете извади пакетче със сладки от шкафа преди лягане с намерението да ги изяде всичките и аз му кажа, че може да изяде само една или нито една от тях, и то избере да изяде една сладка, аз съм създала илюзия за избор, но в допустими според мен самата граници. Аз съм манипулирала поведението на другия, но в полза на детето, което се нуждае от пълноценна почивка.”


    Обсъждането на манипулирането с професионалните психолози почти винаги води до извода, че единственият реален разграничител между манипулиране и убеждаване е интересът. Авторът на “The 48 Laws of Power”, Робърт Грийн, беше много по-ясен в своята дефиниция за манипулиране. Той каза: “Всеки опит за въздействие е манипулация”.


    Почти на всеки му се е случвало да бъде манипулиран. Често срещан случай е купуването на употребявана кола. Макар да не поставям всички продавачи на коли втора употреба в същата категория, почти всеки е преживял нещо подобно в един или друг момент от своя живот. И така, нека видим при каква ситуация позволяваме да бъдем манипулирани.


    Докато закусвате спокойно в неделя, със съпругата си решавате, че е време да купите нова кола. Тоест по-нова от тази, която използвате в момента, за да не трябва да влагате пари за чисто нова. И така, докато закусвате, чувате от появилия се на телевизионния екран пълничък продавач на употребявани автомобили тези магически думи: “Елате в неделя, неделя, неделя в “Кар корал”, където цените са орязани буквално до костите, защото се налага да се освободим от събралата се стока. Нашата загуба е печалба за вас, но трябва да дойдете днес!” Вие сте умен човек, поглеждате съпругата си, усмихвате се и заявявате: “Няма да ни навреди да отидем и да хвърлим един поглед, след като правят разпродажба; освен това няма начин този човек да ме накара да купя нещо, което не искам”. И така, първото условие за манипулацията (и убеждаването) е налице, и това условие е: търсене на решение.


    Търсенето на решение е много важно за манипулатора и убеждаващия, защото търсещият е свалил донякъде гарда, показал е, че се нуждае от нещо, което няма, и че се нуждае от знание, продукт или услуга, с които вие разполагате. Манипулираният човек е с отворено съзнание за възможността. Като сваля гарда и се отваря за идеята, че съществува информация, която не му е известна, но му е нужна за постигането на определена цел, той доброволно позволява на друг да постави под въпрос собствените му вярвания и да го информира за нови възможности. Той създава също така почва да стане податлив на второто условие: чувствителност за времето.


    Чувствителността за времето е много важна, защото всички имаме изострена чувствителност за време. Нещата трябва да се случват бързо, решенията трябва да се вземат светкавично, и всички знаят, че рано пиле рано пее. Манипулаторите и, отново, убеждаващите знаят, че засилването на чувствителността за времето при едновременното увеличаване на натиска на времето, подтиква хората да вземат импулсивно решения. Това поставя също така основите за третото условие за успеха на манипулацията: потенциал за загуба.


    И така, влизате в гаража за употребявани автомобили, като мислите, че контролирате положението, но в действителност се поставяте в положение да бъдете водени. Срещате се с вашия продавач на коли и още в началото на разговора той демонстрира дълбокото си познаване на автомобилите. Иска да разбере какви са реалните ви нужди, за да ви покаже най-подходящите за вашия случай възможности, тъй като вие няма как да знаете всичко, което трябва да се знае, за всяка кола, но затова пък той е наясно – все пак това именно му е работата. Така се задоволява и четвъртото условие: среща с добронамерен авторитет.


    И четирите условия са идеални както за манипулацията, така и за убеждаването, но именно намерението на манипулиращия или убеждаващия ще определи какво ще се случи с вас и в крайна сметка – с него и с бизнеса. Трябва да бъде задоволено още едно условие и то е от изключителна важност за успеха. Ще го обсъдим накратко.


    При отрицателния ви опит при покупката на употребяван автомобил и четирите условия са били задоволени без дори да си давате сметка колко податливи сте били за това, което е предстояло. Докато сте разглеждали, най-вероятно са ви осведомили за различни възможности и че само една е подходяща за вас. Уверили са ви, че независимо какво ви притеснява, има разумно обяснение защо то всъщност не е повод за притеснение. Тези уверения се подкрепят с технически солидно звучаща информация и внушаващи доверие демонстрации, затова вие решавате да купувате.


    И така, когато идва моментът, давате своето предложение. Продавачът се препотява и заявява, че няма как да ви продаде тази кола за такава цена, затова отива да види какво може да направи, като говори с управителя. Връща се с друго предложение, по-ниско от залепената на колата цена, но все пак по-високо от вашето. Същевременно ви дава да разберете, че клиентът на друг от продавачите вече е предложил по-висока от вашата цена, но все още не е подписал договора за покупко-продажба. Чувствате се леко изнервени и се питате дали това не е търговски трик. Ако е, ще платите прекалено много, ако не е, ще изгубите колата, която бързо се превръща в съвършения автомобил за вас. Този процес се повтаря няколко пъти, докато най-накрая продавачът се връща с цена, която е по-висока от желаната от вас, но казва, че ще добави за вас някоя и друга екстра като нови гуми и CD-плейър. И че това е най-доброто, което е в състояние да направи, но трябва да действате незабавно. Не го ли направите, или другият купувач ще получи вашата кола, или ще изгубите всички стимули, предложени, за да купите веднага. Вие обаче сте умни и затова решавате да изчакате. Искате да помислите един-два часа, затова ги карате да обещаят, че ще запазят цената и допълнителните екстри, ако се обадите към края на работния ден; те се съгласяват при условие, че другият клиент не се върне с намерение да купува, тъй като тогава те просто няма какво да направят.


    Вече е пет следобед, слънцето се кани да се спусне зад облаците, и вие решавате, че искате колата. Последното условие на манипулирането е налице: вие сте напълно ангажирани. Като се ангажирате ментално и емоционално, вие сте подготвили почвата за голяма загуба, защото непременно трябва да се сдобиете с тази кола. Умният убеждаващ и ловкият манипулатор вече са ви накарали да се ангажирате с нещо малко и това са идеите, които ви карат да направите окончателната стъпка. Със сигурност са останали някои упорити съмнения, но сделката като цяло е добра и сте се пазарили здраво.


    Обаждате се, за да кажете, че искате колата, но за беда се оказва, че нея вече я няма; клиентът на другия продавач, който беше готов да плати повече от вас, е купил вашата кола. Вие сте отхвърлени, чувствате се почти предадени, това беше вашата кола, вие я искахте, ако само не бяхте изчакали тези два часа… Сега ще трябва да започнете целия този процес отначало със съзнанието, че сте позволили може би на най-добрата възможна сделка да се изплъзне между пръстите ви. Питате за други коли и продавачът заявява, че е готов да ви помогне, ако отидете там утре. И вие правите точно това.


    Когато пристигате на другата сутрин, продавачът ви посреща с обявлението, че има невероятна новина за вас. Желаещите да купят вашата кола не са успели да намерят нужната сума и вие може да я вземете, ако го направите, преди да са успели да вземат заем от другаде. Вие сте се хванали и купувате незабавно; не искате да изгубите отново колата, след като вече веднъж почти преживяхте разочарованието.


    Излизате от гаража с колата, а на другата сутрин започвате да се питате дали сте взели правилното решение. Колата обаче наистина изглежда добре, дори съседът ви го е казал. Но през следващите дни започват да ви правят впечатление все повече дреболии, които няма как да сте забелязали по време на десетминутното пробно шофиране. Давате си сметка какво се случва и правите опити да се свържете с продавача. Той обаче все не отговаря. Закарвате автомобила дотам и ви уведомяват, че всички продажби са окончателни, но техният автомонтьор с радост би хвърлил поглед на колата ви. Той наистина “хвърля поглед” и вие научавате, че ще трябва да похарчите още неколкостотин долара, за да я приведете в ред. Сега вече нямате избор. Ако искате колата ви да работи както трябва, се налага да я ремонтирате; в противен случай по-късно ще се появят други, още по-големи проблеми. Ето така започва покупката на прекрасната ви нова кола. Чувствате се измамен, мухльо, и не може да си обясните защо сте се хванали на въдицата.


    Добрата новина е, че не само вие, а всички сме подвластни на манипулатора. Повечето хора не са в състояние да устоят на внушаващата спокойствие история, обаятелните маниери и цялата обстановка. Но това не ви помага да се чувствате по-добре, нали? Повечето поддали се на манипулация хора споделят, че са се чувствали ядосани, обезнадеждени и лишени от контрол над събитията в живота си. Затова пък манипулаторът е задоволил всичките си нужди.


    Манипулацията действа в краткосрочен план и то единствено поради липсата на опит, информация или критицизъм от страна на манипулирания. В мига, в който започнете да мислите критично за последователността от събития или обстоятелствата, при които сте били манипулирани, започвате да виждате всички предупредителни сигнали, присъствали при взаимодействието. Защо тогава не сте ги уловили тогава? Отговорът е съвсем прост. Когато търсите решение, проявявате склонност да приемате всяко решение, което изглежда, че работи, за правилно. Намирате начини да оправдаете или “напаснете насила” решението към проблема (или желанието) си. Манипулаторите знаят, че ако ви покажат решението, начина, отговора на вашия проблем, веднага ще започнете да намирате рационални обяснения, оборващи всяко възникнало възражение, ще намерите начин да го “напаснете”. А ловкият манипулатор ще продължава да трупа доказателство след доказателство, да натиска педала върху емоциите и да увеличава натиска да предприемете нещо, докато го направите. “Правилото 80/20 действа почти безотказно в тази ситуация – обяснява психоложката Анджела Дейли. – Много е лесно да отречеш 20% съмнения, когато са противопоставени на по-значителното желание или доказателства, дори съмненията да продължават да присъстват някъде в тъмните ъгълчета на съзнанието ви. Човек намира начин да оправдае или обори с рационални доводи съмненията, за да може да се върне в зоната си на комфорт.”


    За щастие манипулацията почти винаги се разкрива и манипулаторът се излага. Мнозина, макар и не всички, споделят преживяванията си със своите близки. В особено тежките случаи медиите подемат историята и хиляди, ако не и милиони хора научават за човека и процеса и следователно в бъдеще могат да го избягват.


    Манипулацията не успява в дългосрочен план, защото към манипулатора не може да има постоянно доверие, нито с него да се създават трайни отношения. Измамата в крайна сметка излиза наяве и несъответствията изплуват и могат да бъдат примирени. Много често се стига до правни действия в една или друга форма. Следователно манипулаторите трябва да си намерят друга мишена, до която информацията за репутацията им не е достигнала, или да се изложат на такова високо ниво, че да изгубят напълно и окончателно общественото доверие. За нещастие мнозина продължават да се поддават на манипулации, защото им се струва, че стойността на онова, което може да получат, е по-голяма от болката от манипулацията. И в крайна сметка моделът продължава да действа не защото не разпознават манипулатора, а защото съотношението риск/потенциално възнаграждение е достатъчно голямо, за да надделее над критичната мисъл по въпроса.


    Ще ви демонстрирам процеса на манипулиране, за да видите всички елементи. Моля ви да разберете, че аз не оправдавам манипулацията в никаква форма, но вярвам, че е важно да знаете как действа тя, за да не се превръщате в нейна жертва или пък несъзнателно и неетично да не манипулирате другите.


    Как се манипулира


    1. Внимателно наблюдавайте своята публика, търсете хора, които дирят наистина, които се стремят към отговори, спасение, и същевременно са изкуствено уверени или несигурни.


    2. Изпробвайте знанията и ангажираността им. Разберете наистина ли се интересуват от вас и вашата тема. Задавайте много въпроси, помолете ги да покажат нагледно с вдигане на ръка какви знания според тях притежават по темата, после дайте информация, която не е невярна, но е под въпрос или спорна. Представете информацията си уверено, представете се като експерт.


    3. Използвайте широки, обхватни обобщения и твърдения, почиващи върху известни факти, включващи общи познания по въпроса. Карайте събеседниците си да се съгласяват с вас.


    4. Градете взаимоотношения, създавайте доверие, сприятелявайте се с тях и задълбочавайте връзката си.


    5. Карайте ги да изричат своето желание и ангажимент. Поставете ги в бъдеща ситуация, когато ще спечелят, като последват съвета ви.


    6. Започнете да ги карате да си дават сметка каква страхотна възможност им представяте, но действайте деликатно. Подхранвайте емоционалното желание за представяната от вас идея, но им дайте да разберат, че тази възможност няма да трае вечно. Ако е възможно им отнемете веднъж възможността, но чрез съвсем логична поредица от обстоятелства, дайте им последна възможност да се сдобият с това, което предлагате, но така, че да трябва да вземат решението си веднага.


    7. Подсилете отношенията си отново, когато си тръгват.


    8. Ако започнат да се конфронтират с вас, хвърлете вината за проблема някъде другаде. Обвинете шефа, разкажете им за тежко болната си баба и как днес наистина не сте във форма заради многото й проблеми, за които се налага да се погрижете. Попитайте ги дали са преживявали някога нещо подобно и поискайте съвета или помощта им, привлечете ги по-близо до себе си.


    9. Продължете процеса, докато се ангажират напълно или престанат да идват. Ако се ангажират, допуснете ги във вътрешния кръг, в ексклузивната група на посветените, дайте им достъп до информация или дейности, до които никой друг няма достъп. Помагайте им с нещо дребно, когато можете, за да започнат да разчитат още повече на вас, и тогава им дайте още възможности да направят това, което искате от тях.


    Преглед на първа глава


    


    
      	 Намерението е единственият ясно определим елемент, който отличава манипулирането от убеждаването.



      	 Манипулацията е вътрешно фокусирана върху резултата за извършващия манипулацията човек. Убеждаването е външно фокусирано върху постигането на резултат, задоволяващ нуждите и на двете страни.



      	 Четирите най-важни елемента, които трябва да присъстват, за да бъде налице манипулирането, са: търсене на решение, чувствителност за времето, потенциал за загуба и добронамерен авторитет.



      	 Манипулирането е ефективно единствено в краткосрочен план, защото манипулаторът и манипулативните техники почти винаги се разкриват от външен наблюдател или посредством критичен размисъл.



      	 Манипулацията е почти винаги неподходяща при всяка ситуация, особено в бизнеса или покупко-продажните ситуации. Ако желаете да печелите значителни приходи и да имате дълга кариера, избягвайте винаги манипулацията.



      	 Помнете, че краткосрочната манипулация никога няма да доведе до дългосрочен успех, когато става въпрос за влиянието върху хората. Светът е прекалено малък. Манипулаторите винаги ги разкриват.


    


    Въпроси на успеха


    


    
      	 Какво е намерението ми, когато се захващам да убеждавам?



      	 Какви примери за манипулиране съществуват в собствения ми живот, за да ги подложа на критичен оглед?



      	 Има ли други разлики между [или оправдания за] убеждаване и манипулиране?
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