QS 7~ po co wkuwac,

Stopa w drzwiach i inne
techniki manipulacji

1. Stopa w drzwiach. Zatézmy, ze chcesz pozyczyé od siostry 200 zt. Dzier wczesniej idziesz do siostry i
prosisz o pozyczenie ksigzki. Gdy przyjdziesz na nastepny dzien po pienigdze, siostra bedzie bardziej
sktonna do pomocy. Wsadzites jej wczesniej stope w drzwi. Dlaczego to dziata? Siostra pozyczajgc
ksigzke zobaczyta siebie jako osobe zyczliwg. Gdy przyszedtes po pienigdze siostra nieSwiadomie
chciata podtrzymac swoéj obraz osoby altruistyczne;j.

2. Przystuga za przystuge. Zatdézmy, ze bedziesz chciat by sgsiadka wyprowadzita twojego psa podczas
twojej nieobecnosci. Tydzien wczesniej pomagasz jej wnies¢ zakupy do mieszkania. Gdy poprosisz o
wyprowadzenie psa, zadziata reguta wzajemnosci. Sgsiadce bedzie gtupio odmowic. Technike
przystugi za przystuge wykorzystujg producenci kosmetykéw. Rozdajg darmowe proébki liczac pdzniej
na to, ze dzieki regule wzajemnosci kupisz wtasnie ich towar.

3. Nieproszone ustepstwa. Chcesz pozyczy¢ od siostry 200 zt. Prosisz 0 300 zt, po czym szybko
zmieniasz zdanie i stwierdzasz, ze tak naprawde chodzito ci 0 200 zt. Siostra doceni ustepstwo i
poczuje ulge, ze to nie 300, a 200 zt.

4. Ukryte koszty. To ulubiona technika sprzedawcéw samochoddéw. Zmusza sie kupujgcego do podjecia
decyzji kupna. Gdy klient ma juz emocjonalny stosunek do auta informuje sie go o tym, ze potrzebny
bedzie maty remont i trzeba bedzie doptaci¢ do klimatyzacji. Ukrywa sie koszty ujawniajac je wtedy,
gdy manipulowany jest zaangazowany emocjonalnie.

5. Znikajgca przyneta. To technika bardzo podobna do ukrytych kosztdw. Wcigga sie do dziatania
manipulowanego, np. w sklepie oferujgc kupujgcemu przynete w postaci promocji. Kupujgcy
przyciggniety promocja kupuje towar. Niewazne, ze jest on gorszej jakosci, albo konczy sie jego
termin waznosci. Wytworzone jest juz zaangazowanie emocjonalne. O przynecie juz dawno
niepamietany. Towar zostaje kupiony.

6. Spoteczny dowdd stusznosci. Ta technika opiera sie na prawdzie, ze ludzie uwazajg za stuszne i
racjonalne doktadnie to, co inni ludzie. Np. w reklamach méwig nam ,,ten proszek kupuje 90%
kobiet” i wydaje nam sie, ze by¢ moze i my powinnismy. Ten mechanizm jest bardzo podobny do
konformizmu. Skoro inni uwazajg cos za stuszne to musi to by¢ stuszne.

Prawa autorskie zastrzezone. Wykorzystanie materiatéw do jakiegokolwiek celu poza uzytkiem prywatnym, w catosci lub we fragmencie,
wymaga pisemnej zgody portalu www.lykwiedzy.pl



