TECHNIKI STOSOWANE W CELU MANIPULOWANIA NA PREZENTACJACH
SPRZEDAZOWYCH

Techniki wywierania wplywu Roberta Cialdiniego:

1) REGULA WZAJEMNOSCI

Jesli Ty zrobites dla mnie co$ dobrego, to ja takze zrobi¢ co§ dobrego dla Ciebie. Jestesmy kuszeni
do przyjscia na spotkania rzekomo bezplatnym prezentem, poczestunkiem czy badaniami. Pod§wiadomie
czujemy si¢ zobowigzani i wdzieczni. A jak tu si¢ odwdzigczy¢? Spetnié¢ prosbe i1 kupi¢ co$ od tego
kto nas zaprosit. Niestety w wysokiej i nieuczciwej cenie.

2) SPOLECZNY DOWOD SEUSZNOSCI

Jezeli inni ludzie zachowuja si¢ w dany sposob, oznacza to Ze jest on wlasciwy 1 ja rowniez bede¢ tak samo
postgpowat. Kiedy podczas prezentacji wigkszo$¢ zgromadzonych oséb potwierdza, ze dany produkt
si¢ sprawdza i jest wart swojej ceny, to nie chcemy ,,wyrdzni¢ si¢ z thumu” 1 powiedzie¢, ze jest wrecz
przeciwnie. Przeciez wszyscy nie mogg si¢ myli¢. Tymczasem Ci, co polecaja 1 przytakuja, to osoby
zmanipulowane albo podstawione.

3) LUBIENIA | SYMPATII

Jezeli lubi¢ Cig, to chetniej spelnie twoja prosbe. Prezenterzy zawsze czgstuja nas komplementami
i schlebiajg nam. Na prezentacjach dowiadujemy si¢, ze mamy na imi¢ jak najukochansza babcia, siostra
czy mama prowadzacego spotkanie. W sklepach widujemy atrakcyjne, wzbudzajace sympati¢ hostessy
reklamujace produkt. Badzcie ostrozni przy wszystkich probach pochlebstw, bo mity i szarmancki
nie znaczy uczciwy.

4) WPLYWU AUTORYTETU

Jezeli uwazam, ze jeste§ autorytetem, to chetniej spelni¢ Twoja prosbe. Dlatego czgsto prezenterzy
powoluja si¢ na opinie ekspertow. Doskonale wiedza, ze podczas prezentacji nie mozemy tego sprawdzic
1 wykorzystujg to. Innym przykladem sg aktorzy w przebraniu lekarza czy udajacy znajaca si¢ na rzeczy
matke 4 dzieci.

5) NIEDOSTEPNOSCI

Tylko tu i teraz. Taka okazja si¢ nie powtorzy. Mamy tyle zamoéwien, ze nie nadgzamy z produkcja.
Sa zapisy 1 listy rezerwowe. Jezeli co$ jest rzadkie lub trudno osiaggalne, to pewnie jest dobre. Najczesciej
to wszystko nieprawda. Ma nas skusi¢ do skorzystania z okazji, jaka si¢ juz nigdy nie powtdrzy. Wilasnie
z tego powodu czesto nabieramy si¢ na oferty ,last minute”, limitowane edycje, okazje, artykuty
kolekcjonerskie (im rzadsze tym drozsze).

6) ZAANGAZOWANIA I KONSEKWENCJI

Jezeli zaangazowatem si¢ w co$, bede kontynuowat to dziatanie, poniewaz chce by¢ postrzegany jako
osoba konsekwentna 1 nie chcg¢ straci¢ juz zainwestowanego czasu, energii 1 pieniedzy. Dlatego bardzo
czgsto umowy s3 skonstruowane tak, aby rezygnacja oznaczala strate tak duza, Ze nie optaca si¢ wycofac.
Jesli zainwestowali$my juz czas na cykl darmowych zabiegdéw i na koncu dowiadujemy sig, ze efekty
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przyjda pdzniej, jestesmy sktonni kontynuowac, aby nie straci¢ tych pierwszych dni zabiegow. Inne
przyktady to: ,,przetestuj smartfon przez tydzien”, ,,abonament przez miesigc za darmo”, darmowe masaze,
darmowe probki produktow.

Pozostale techniki wywierania wplywu:

1) GRATIS

Do produktu/ustugi za okreslong ceng dodawany jest gratis majacy wywota¢ wrazenie dodatkowej atrakcji.
Dziatanie to obniza nasze wymagania co do produktu/ustugi i spora grupa ludzi jest sktonna skorzystac¢
mimo drobnych wad produktu/ustugi, ktére by¢ moze dostrzegta wezesniej.

2) UKRYTE KOSZTY

Najpierw nastepuj¢ zainteresowanie towarem, a gdy juz osoba, ktorej manipulacja bezposrednio dotyczy,
praktycznie zdecyduje si¢ na podpisanie umowy czy kupna towaru, wtedy manipulator zaczyna ujawniac¢
ukryte koszty. Skoro juz wystarczajaco nakrecit na dang ustuge, trudniej bedzie z niej zrezygnowaé mimo
ukrytych kosztow (to perfidna manipulacja, ktéra bardzo czesto stosuja banki).

3) BEZINTERESOWNOSC

Skuteczna metoda, w ktorej kto$ bezinteresownie zachwala produkt np. co§ kupujemy a z boku odzywa
si¢ niby ,,przypadkowy przechodzien”, ktéry w sposob bezinteresowny pochwala nasz wybor. Kupujemy
nie wiedzac, ze przechodzien jest podstawiony.

4) METODA ,,NISKA PILKA”

Manipulator przedstawia propozycje, ktora jest niesamowicie dla nas korzystna. Tuz przed realizacja
okazuje si¢ jednak, ze nastapito nieporozumienie albo pomyltka — towar, o ktorym byta mowa jest drozszy.

5) WYTWORZENIE W ROZMOWCY POCZUCIA WYJATKOWOSCI
Przedstawienie konsumenta jako wybranca losu znanymi wszystkim frazesami tj. , Jest Pani zwycigzca”.
6) METODA ,,DRZWIAMI W TWARZ”

Metoda polegajaca na tym, ze najpierw wysuwa si¢ bardzo duzg prosbe, a po niej docelowa malg, na ktorej
zalezy manipulatorowi, by zostata spetniona.
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