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Niepostrzezenie zaistnie¢ w Swiadomosci innych

o Patrz pewnie w oczy przeciwnika
e Dezorientuj i przejmuj uwage

e Atakuj calg serig informacji

e Petaj siecia uczuc i emocji

e Zaklinaj i czaruj stowem

Start! Rozpoczaltes igrzyska w grze zwanej manipulacja, czyli wyrafinowanym sposobem
wywierania wplywu na innych. Na szalg rzucasz swoje zycie, marzenia, cele i oczekiwania.
Teraz wszystko zalezy od Twojej kondycji, odpornosci i woli walki. Tu nie ma miejsca na
sentymenty -- albo Ty pobijesz ich, albo oni zatriumfuja nad Toba. Jest tylko jedno miejsce na
najwyzszym podium... Sprawdz, czy nosi Twoje imig.

Ta ksiazka to Twoj indywidualny plan ¢wiczen. Osobisty trener, ktory cierpliwie i dokladnie
przygotuje Cig do najtrudniejszej rozgrywki, do wymagajacych pojedynkéw z kazdym z
Twoich przeciwnikéw, a oto oni:

e ple¢ przeciwna,

e wszyscy ci, ktorzy stoja na drodze do Twojego rozwoju,
o autorytety,

e spoteczenstwo, w ktorym zyjesz,

e« media,

e rodzina.

Do woli graj na woli innych

Mistrzowska manipulacja jest nie tylko skuteczna. Jest takze gra fair play, zgodna z zasadami
etyki. I wtasnie dlatego bedziesz niepokonany. Czas, by$ podniost rekawice, a wraz z nia
jako$¢ kazdej minuty swojego zycia.

"Jezeli kto$ otwiera usta, aby porozmawia¢ z druga osoba, ma tylko jeden zamiar --

manipulowac nig."
Walther G. Pinecoke
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O autorze (9)

Ten, kto pozna reguly gry, zyskuje szans¢ samorealizacji, ksztalcenia zdolnosci i
wdrazania pomysitow (11)

Kilka wskazowek dotyczacych jak najlepszego wykorzystania tej ksiazki (12)

"Jezeli kto$ otwiera usta, aby porozmawia¢ z drugg osoba, ma tylko jeden zamiar: chce
nia manipulowac" (14)

Pierwsze prawo manipulacji (19)
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o Jezeli cheesz, zeby o Tobie mowiono, musisz si¢ narazi¢ (19)

e Przeciwnik numer 1 - przeciwna pte¢ (22)

e Przeciwnik numer 2 - wszyscy, ktorzy stoja na drodze naszego rozwoju (23)

e Przeciwnik numer 3 - autorytety i ludzie, ktorzy odwotuja si¢ do autorytetow (25)
e Przeciwnik numer 4 - spoteczenstwo, w ktorym zyjemy (26)

e Przeciwnik numer 5 - media (29)

e Przeciwnik numer 6 - rodzina (30)

Drugie prawo manipulacji (33)

e Dos$¢ czekania, czas na dzialanie (34)

e Zanim nast¢pnym razem pojdziesz do restauracji, musisz si¢ nad czyms$ zastanowic
(35)

e Sze$¢ skutecznych metod zwrdcenia na siebie uwagi (39)

1. Dzialania przeciwne do tych, ktorych si¢ od Ciebie oczekuje (39)

2. Celowe pochlebstwo (42)

3. Celowa prowokacja (44)

4. Ugruntowana wiedza (47)

5. Metoda drogi okreznej (49)

6. Metoda wanki-wstanki (53)
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Trzecie prawo manipulacji (57)

e Opakowanie nie musi moéwi¢ o zawartosci (57)
e Dlaczego wedkarz nie nabija tortu na haczyk (59)
e W grze manipulacji musisz sam zatroszczy¢ si¢ o swoje interesy (62)

Czwarte prawo manipulacji (71)

e (o si¢ dzieje, gdy nieustannie styszymy wciaz jedna 1 t¢ sama wiadomos$¢ (71)
e Wiara we wlasne sity ro$nie wraz ze stabnigciem przeciwnika (75)
o Trzy szczegdlnie czgsto stosowane warianty manipulacyjnych powtorzen (80)
o 1. Powtorzenie stereotypowe (80)
o 2. Wzmocnienie ilo$ciowe (81)
o 3. Wzmocnienie jakoSciowe (82)
o Wybaczanie btedow przeciwnikowi jest wspaniatomyslne, ale wielu ludzi po
mistrzowsku potrafi wyciagna¢ z tego korzysci (84)

Piate prawo manipulacji (89)

Zdaj sobie spraw¢ z wladzy uczuc (89)
Dlaczego pochwalamy odwagg, a ganimy tchérzostwo (a nie na odwrot) (93)
Jak lepiej kontrolowac uzaleznienie od uczu¢ i uniemozliwi¢ innym gr¢ emocjami (97)
o Krok pierwszy (103)
o Krok drugi (103)
o Krok trzeci (104)
Kilka przydatnych wskazowek, jak wykorzysta¢ czyje$ uzaleznienie od uczué (106)
o Mozliwos¢ pierwsza: udawana skromnos¢ (107)
o Mozliwos¢ druga: ucieczka do przodu (108)



Széste prawo manipulacji (111)

Wiele 0sob robi z siebie bohateréw, aby unikna¢ hanby (112)
Trzy czeste formy strachu, ktore czynia nas szczeg6lnie podatnymi na manipulacj¢
(114)
o 1. Strach przed utrata czegos, co si¢ zdobyto (115)
o 2. Strach przed nieznanym (117)
o 3. Strach przed rzeczywistoscia (120)
Trzy decydujace kroki, dzigki ktorym mozna pokonac¢ strach (125)
Jak mozna wykorzystac strach przeciwnika w grze manipulacji (127)

Siodme prawo manipulacji (129)

e Jezeli sam nie podejmiesz decyzji, inni zrobig to za Cicbie (129)
o Dwa skrajne typy decyzyjne (132)
e Ten, kto chce mie¢ wplyw na czyjas decyzje, musi wysta¢ silny bodziec (135)
o Nawet gdybys zaszyl si¢ na szczycie Mount Everestu, nie uciekniesz ludziom, ktorzy
wptywaja na Twoje decyzje (138)
e Dlaczego dzi$ czgsto chcemy zmieni¢ decyzje podjeta wezoraj (140)
e Przebieg procesow decyzyjnych (143)
o Pierwsza faza (146)
o Druga faza (147)
o Trzecia faza (149)

Osme prawo manipulacji (151)

e Dlaczego czgsto mozna cos tatwiej osiagnaé, nie uzywajac zbyt wielu stow (151)
o Dwie ptaszczyzny komunikacji: mysl jedno, méw drugie (155)
e Mozesz kazdemu powiedzie¢ wszystko. Naprawdg wszystko. Chodzi tylko o to, jak to
zrobi¢ (158)
o Cztery efektywne metody uzycia jgzyka (162)
o 1. Lepiej powiedzie¢ dziesig¢ razy "tak" niz raz "nie" (163)
o 2. Pokonaj opér, stosujac jakas sztuczke (164)
o 3. Uskrzydl fantazj¢ przeciwnika, zeby mogt sobie wyobrazi¢ to, do czego
chcesz go przekonac (164)
o 4. Dezorientuj przeciwnika, czyniac ze szczegotow wazne tematy (165)
e Stowo koncowe (167)



