ТЕХНИКИ ПСИХОПОДАВЛЕНИЯ

Как давить и не быть раздавленным

1 правило: вам надо отрешиться от ситуации. Смотрите на вашу будущую жертву как на некий «биологический объект». (Киборг, терминатор, игра в шахматы).

Начнем с рукопожатия ( ничто так не выбивает уверенных в себе людей, как отказ пожать протянутую руку.

Вопросы являются сами по себе мощным оружием. Всегда лучше спрашивать, чем утверждать. Вообще, все люди в глубине души мнительны, и ничего плохого в этом нет. Например фраза: «что-то ты сегодня не очень выглядишь…. Перепил, что ли, накануне? Сам бледный глаза красные… сердце давно проверял?», подсознательно заставляет вздрогнуть многих людей. Сюда относятся и прочие доброжелательные высказывания: «чего-то ты на себя не похож. Словно по кругу ходишь, на одном месте топчешься», «Какой у тебя вид странный…». Заметьте, «странный», а не плохой, нездоровый! Не надо давить на человека совсем откровенно. Все произносится с улыбкой, с заботливыми интонациями в голосе, с искренним желанием помочь. Хоть иногда возможны грубые варианты.

Например.

( слушай, что у тебя со щекой? Опухла что-ли? И вообще, бледный ты какой-то… Сходил бы, проверился. А то вдруг у тебя онкология?

Итак, с ходу изображайте озабоченность и осведомленность о здоровье. И как по мановению волшебной палочки, в глазах собеседника появляется растерянность, а в голосе ( робость. Далее можно задавать вопросы про семью. Если человек сам начинает распространяться о жизненных неприятностях, он попался! Он воспринимает вас как сильного и мудрого покровителя, способного дать умный совет.

Если человек пытается раздражаться, критиковать вас, достаточно спросить, «ты чего сегодня такой нервный?, все крыть нечем. То же самое если человек начинает грустить и нервничать: «Ты что раскис как мороженное, не мужик что-ли?». Пусть снова пускается в оправдания. Каждое оправдание ( это очко в вашу пользу. Чем больше глупых вопросов, тем лучше.

- Ты по этому поводу консультировалась с преподавателем. 

- Да разумеется.

- А вот и зря. Знаешь, что они там консультировать могут. Купили себе дипломы и строят из себя спецов. И вообще разве это учебное заведение? В таком учебном заведении разве могут работать хорошие специалисты.

Набор приемов, которые сделают из любого наглеца покорного вам кролика. Главное применять их уверенно и со вкусом:

- Теоретик не перебивай практика! Мол ты милый человек теоретизируешь, а на словах все всегда замечательно. Но на практике обычно бывает по другому. 

- Не перебивай! Не позволяйте прерывать поток ваших умных мыслей. Урезонить собеседника очень просто: «Ты меня перебиваешь, значит не уважаешь. У интеллектуальных людей не принято перебивать друг друга. Если тебе мое мнение интересно, ты его сначала выслушаешь, а потом мы его обсудим».

-  Не верь иллюзиям! Запутывающая демагогия, как прием воздействия, известна еще с советских времен. Можно прибегнуть и к ней: «Здесь иллюзий быть не должно, а потому…» или «Тут следует учитывать, в какое время мы живем. А потому не нужно ничего путать…»

- Учись слушать! Сразу прерывайте говорящего, если собеседник осмелится на такое безнадежное дело, как задавание вопросов. Скажите ему: «ты не о том спрашиваешь! Вот я тебе сейчас главное скажу! А ты слушай, слушай… знаешь, сколько людей пострадали в свое время из-за неумения слушать?. В самом крайнем случае можно возмущенно воскликнуть: «да можно с тобой договориться или как? Вообще на вопросы собеседника отвечайте лишь в крайнем случае. Пусть вас ничто не сбивает с колеи. Это он должен играть по вашим правилам и отвечать на ваши вопросы, а не вы плясать под его дудку.

Друг тебе зла не пожелает! Ваше дело: сохранить иллюзию доброжелательности. Поэтому, прежде чем высказать откровенную гадость, можно изречь что-то вроде: «я тебе сейчас скажу пару неприятных вещей. Но ведь я тебе друг, говорю это для пользы дела, ты, как умный человек, все правильно поймешь». После чего вы выливаете на собеседника поток жалоб и замечаний, которые были якобы вами услышаны от совершенно посторонних людей. Время от времени можно переключаться на комплименты: «Я же знаю, ты умный и знающий профессионал (человек). Может, у тебя случилось что-то? Помочь? Ты не раскисай, я всегда поддержу. Главное: научись смотреть правде в глаза. Только меня не подводи, как ты это иногда делал…» Ну и далее по списку, не останавливаясь: «Я твой друг! Говори мне всю правду, как на другу. Мир жесток, друзья должны держаться вместе. Ты же мне как брат, сестра  и т.д.

Три просьбы.

Даже самому наглому начальнику тяжело бывает отказать. Вы обращаетесь к человеку сразу с тремя просьбами. Две из них абсолютно невыполнимы, зато третья кажется вполне реальной. Главное, чтобы человек отказался от двух просьб, и тем самым дал повод вызвать у себя чувство вины. Когда он вежливо извинится, изобразите на лице мировую скорбь и горестно вздохните: «Я так на вас рассчитывал! Вы моя последняя надежда. Ну можете вы хоть то-то сделать.

Основные страхи, мешающие стать лидером:

· Показаться глупым;

· Не состояться;

· Ошибиться;

· Столкнуться с непониманием команды;

· Оказаться объектом чьей-то насмешки.

Техника «Магнитное поле удачи»

Мысленно создайте образ удачи. Вообразите, что вы магнит, притягивающий к себе удачу. Вы твердо знаете, подобное притягивается подобным. Вызовите в себе состояние удачливого, везучего человека и постарайтесь удержать его максимально долго.

Внешний мир ( всего лишь продолжение нашего внутреннего «Я». А вы ( магнит, притягивающий к себе благоприятные обстоятельства для реализации вашей цели. 

Вокруг вас создается мощное магнитное поле удачи. На небе появляется огромная радуга, на которой вы размашистым почерком пишите: «Я удачлив!» Услышьте свой громовой голос: «Я удачлив!» Вы слышите, как громко звучит музыка вашей удачи?

Почувствуйте, что вы и удача ( отныне неразделимы.

Схема защиты


Расставьте точки над і





Контрудар





Пассивная защита





Активная защита





Осознайте, что вами управляют





Не давайте информацию о себе
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