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  Minden könyv elkészüléséhez és sikeréhez rengeteg szorgalmas, szenvedélyes és odaadó ember járul hozzá. Ezúton fejezem ki köszönetemet és elismerésemet az ügynökömnek, Ian Klienertnek a The Literary Groupnál. Igazi profi, akivel öröm dolgozni. Hálás vagyok a szerkesztőm, Jennifer Enderlin fantasztikus meglátásaiért és javaslataiért, aki igazi tehetségként csillog a St. Martins Pressnél. Köszönet az olvasószerkesztőmnek, Patricia Phelannak és produkciós szerkesztőmnek, Meryl Grossnak. Kemény munkájuk nyomát mindenütt érezni a könyvben. Nagyon köszönöm John Karle, a kiemelkedő hirdetési szakember fáradhatatlan munkáját, és köszönöm a St. Martins csodálatos értékesítési csapatának az előző könyveimnél és az azóta is folyamatosan végzett munkájukat. Fantasztikusan dolgoztok!


  És mindenekelőtt hálás köszönetem azoknak az olvasóknak, akik szerették a korábbi könyveimet. A ti kedves, elismerő leveleitek táplálják bennem a folyamatos késztetést olyan könyvek írására, melyek a maguk szerény módján az életünket hivatottak jobbá tenni.


  Bevezetés


  Ne hagyd, hogy az őrültek megőrjítsenek! Ne engedd, hogy a bosszantó, kicsinyes, goromba individualisták az idegeidre menjenek! Miért hagynád, hogy frusztráljanak és bosszantsanak azok, akik meg sem hallgatnak, nem tisztelnek, vagy nem törődnek sem veled, sem azzal, hogy mit szeretnél? Legyen szó a gyerekedről, a házastársadról, a barátodról, az ügyfeledről, a betegedről, a főnöködről vagy a munkatársadról, miért kellene vesződnöd velük, amikor meg is változtathatod őket?


  A Változtass meg bárkit olyan pszichológiai eszközöket ad a kezedbe, melyekkel bárkiből jobb embert faraghatsz. Megtudhatod, hogyan érhetsz el maradandó változásokat  tehát nem arról lesz szó, hogy hogyan tűrd a nehéz embereket, vagy hogyan legyél még toleránsabb.


  Mielőtt szakítanál a barátoddal, kirúgnád az alkalmazottadat, vagy végleg leírnád az anyósodat, inkább formáld át. Miért küzdenél mindenféle torzulások árán azért, hogy másokhoz idomulj, amikor eljuthatsz egyenesen a probléma gyökeréhez is  a meggyőződéseikhez, értékeikhez, beállítottságukhoz vagy a személyiségükhöz , hogy gyorsan és örökre megváltoztasd őket.


  Kire férne rá a közeledben egy alapos mentális smink vagy egy kis plasztikai személyiség-műtét? Ha nem tetszik az egyik alkalmazottad viselkedése, vagy azt szeretnéd, hogy a páciensed hagyja abba az ivást, a férjed törődjön többet a megjelenésével, az anyósod lássa meg a legjobb énedet, a barátnőd lépjen ki a bántalmazó párkapcsolatából, vagy éppen legyen asszertívebb a gyereked, a kezedben tartott könyvből megtudhatod, hogyan érheted el a kívánt változásokat lépésről lépésre. Az emberi viselkedést irányító pszichológiai titkokkal felfegyverkezve megtanulhatsz bárkiből jobb embert faragni  a saját életedet pedig örökre megváltoztatni.


  Az olvasóhoz


  A Változtass meg bárkit technikái arra hivatottak, hogy egy ember bármelyik és akár mindegyik vonását megváltoztassák. A változásról beszélve azonban nem arról lesz szó, hogy formáld a másikat rabszolgává, aki feltétel nélkül ugrik, ha intesz. Ezek a pszichológiai stratégiák csak arra valók, hogy a másikat jobbá tedd.


  A könyv tanácsait megfogadva azt fogod észrevenni, hogy amikor valódi és állandó változást érsz el valakinél, azzal a másik önbecsülését erősíted. Ezek a technikák tehát csak akkor működnek, ha a kívánt változás a másik ember érdekében történik. Ha pedig jobb emberré akarsz változtatni valakit, azt látod majd, hogy ezt gyorsabban és könnyebben el lehet érni, mint valaha gondoltad volna.


  Hogyan használd a könyvet


  A könyvet úgy írtam meg, hogy a benne olvasottakat azonnal elkezdheted alkalmazni. Nem kell elolvasnod egyetlen olyan pszichológiai elvet vagy fejezetet sem, amelyet nem akarsz, amelyek nem vonatkoznak a saját helyzetedre. Kezdd azzal, hogy átnézed a tartalomjegyzéket, és megkeresed azokat a változástípusokat, amelyeket el szeretnél érni, és rögtön ugorj az adott fejezetre! Ott megtalálod azokat a lépésről lépésre bemutatott technikákat, amelyek illusztrálják, mit és hogyan kell tenned.


  Mi van, ha nem találok példát arra, amin én szeretnék változtatni?


  A különböző pszichológiai technikák ábrázolására rengeteg példát mutatok be. De ha nem találod pontosan azt a beállítottságot vagy viselkedést, amit megváltoztatnál, akkor sincs semmi baj. Alkalmazd azt a technikát, amelyik a leginkább elvezethet ahhoz a változáshoz, amit szeretnél elérni valakinél.


  A fejezetben olvasott összes technikát be kell vetnem?


  Egyáltalán nem. A pszichológiai stratégiákat úgy állítottam össze, hogy kiválaszthatsz az egész csokorból néhányat, és így is sikert érhetsz el. A kapcsolat, a befektetni kívánt idő és az elérendő változás jellege alapján válaszd ki a legegyszerűbb, leggyorsabb és legkönnyebb technikákat a saját helyzetedhez.


  Vannak olyan technikák, amelyekhez nem lesz szükséged jelentős energiabedobásra; ezek nem járnak komoly beavatkozással, és a legtöbb helyzetben bevethetők. Vannak azonban olyan egyéb stratégiák is, amelyekhez kell némi erőkifejtés a másik emberrel szemben, és szükséges az ő együttműködése is. Természetesen a nehezebb embereknél és helyzeteknél, ahol komolyabb problémáról van szó  bántalmazás, önpusztító viselkedésminták, mély érzelmi gondok és így tovább , a változáshoz általában átfogóbb stratégia szükséges, és ezek több időt, technikát és erőbedobást igényelnek. Ezeknél az eseteknél is megmutatom, hogy milyen technikákat érdemes alkalmazni, és hogyan.


  Használhatok más fejezetekben ismertetett technikákat is?


  A könyv négy nagy részre oszlik, és mindegyik rész az emberi psziché egy-egy aspektusát képviseli. Ha mélyebb szinten kell változást elérni, a megfelelő részekből összegyűjtött technikákkal kikerekíthetjük az általános pszichológiai stratégiádat. Mert valójában egy olyan egyszerűnek tűnő dolog is, mint például hogy a feleség azt szeretné, hogy a férje romantikusabb legyen, olyan technikákat igényel, amelyek túlmutatnak a viselkedés szimpla megváltoztatásán. Előfordulhat például, hogy a férfinak olyan alapvető és meghatározó értékei vagy meggyőződései vannak, amelyek visszatartják a teljes önkifejezéstől.


  Még egy látszólag egyetlen területre vonatkozó változást  például hogy a húgod jobban törődjön a megjelenésével  sem lehet egyszerűen a fogyásra vonatkozó utalásokkal, egy új ruhatárral vagy ultimátumokkal megoldani. A másiknak kell meglátnia, hogy vannak-e egymással ütköző értékei. Gondolhatja például, hogy ha a férfiak vonzónak találnak, nem vesznek komolyan. Vagy lehet olyan meggyőződése, amely a meghittségtől való félelemre alapoz, de gondolhatja azt is, hogy az embereknek úgy kell elfogadniuk őt, ahogy van, illetve állhat a hátterében akár egy még a gyerekkorában rögzült minta is. Azt tehát biztosan elmondhatjuk, hogy ha kiteszel a hűtőszekrény ajtajára egy Diétarendőrség mágnest, azzal nem jutsz túl messzire.


  Fontos tudni: mivel ezek a technikák az emberi természeten alapulnak, a kulturális, származási és nemi tényezők vagy irrelevánsak, vagy lényegtelenek.


  
    I. RÉSZ

  


  HOGYAN VÁLTOZTATHATSZ BÁRKI MEGGYŐZŐDÉSEIN ÉS ÉRTÉKRENDJÉN?


  Ismerd meg azokat a pszichológiai stratégiákat, amelyekkel eloszlathatod valaki egészségtelen meggyőződéseit bárkivel vagy bármivel kapcsolatban, és újrarendezheted az értékrendjét az élet bármely területén.


  Az ember az, amiben hisz.


  ANTON CSEHOV


  1. fejezet

  


  Meg tudsz változtatni valakit, aki nem akar változni?


  Ki nem akar jó fej lenni? Ki akar szörnyű kapcsolatokat, ki akar rendetlen lenni, nem törődni magán kívül senkivel és semmivel, vagy értelmetlen célokért küzdeni?


  Mindenki jobb akar lenni. Senki nem akar önpusztító viselkedésmintákban dagonyázni. Senki nem akar bántani vagy alaptalanul gyűlölni másokat, korlátolt meggyőződéseket táplálni, illetve érzelmileg instabil és ellenszenves maradni. A fenti viselkedések egyike sem kelt jó érzéseket. Változtatni akarunk rajtuk, csak nem vagyunk képesek rá. Érzelmi gátak akadályoznak abban, hogy azt tegyük, amiről bizonyos szinten tudjuk, hogy jót tenne nekünk és a kapcsolatainknak is.


  A legtöbben kétségbeesetten szeretnének változni, de azt biztosan tudjuk, hogy a mi életünkre nézve ez így van. Amikor végre képesek vagyunk a csomagunk fölé emelkedni, jól érezzük magunkat a bőrünkben. Persze vannak, akik azt mondják, hogy jól vannak úgy, ahogy vannak, és nem akarnak megváltozni. De ők sem mondanak teljesen igazat. Az emberi lények igazi profi módjára hazudnak önmaguknak; sőt, éppen ezen a téren a legmeggyőzőbbek a hazugságaik.


  Tehát meg tudod változtatni azt, aki nem akar változni? A kérdés ettől kezdve felesleges, mert ilyen ember valójában nem létezik. Mindnyájan jobbá szeretnénk válni, elégedettségre vágyunk, és kétségbeesetten ki akarjuk aknázni a bennünk rejlő képességeket, hogy többek lehessünk. Így vagyunk behuzalozva.


  A következő fejezetekben megismert pszichológiai stratégiák segítségével megtanulhatsz átkelni a másik érzelmi blokkjain, hogy szinte bármely területen tartós változást hozhass létre. Ezáltal bárkiből jobb embert faraghatsz.


  2. fejezet

  


  Meggyőződések és értékek: rövid bevezetés


  Meggyőződéseink és értékeink igen nagy mértékben arra hivatottak, hogy igazolják a múltunkat, megmagyarázzák az aktuális viselkedésünket, és segítsenek értelmezni az életünk eseményeit és körülményeit.


  Az értékek két csoportra oszthatók: középértékekre és szélső értékekre. Ahhoz, hogy elérhess egy szélső értéket  például a boldogságot , egy olyan középértékre helyezed a hangsúlyt, amely segít elérned ezt a végcélt.


  Néhány embernél ez a boldogsághoz vezető út lehet a pénz; másoknál a házasság és a család. A pénz fontosságát vagy a család fontosságát egyaránt a boldogság fontossága adja.


  Na már most, ha az egyenletet összekötő alapvető meggyőződés  ezzel érem el azt  változik, akkor a középérték lényegtelenné válik, és kihullik. Ha meg akarod változtatni valakinek az érzéseit egy dologgal kapcsolatban, a két értéket összekötő meggyőződésen kell változtatnod. Ha például egy férfi abban hisz, hogy a pénz hozza el a boldogságot, majd egyszer csak rájön, hogy ez a meggyőződés nem helytálló, megváltoznak a prioritásai, és ezzel párhuzamosan a viselkedése is.


  A pszichológiai megoldás a meggyőződés ledöntése azáltal, hogy levágjuk róla az érzelmi kötődést. A statisztikák szerint például 90 százalékos az esélye annak, hogy egy olyan nőt, aki sűrűn és meggondolatlanul váltogatja a szexuális partnereit, illetve féktelen szexuális kalandokba és/vagy prostitúcióba keveredik, kislány vagy fiatal lány korában zaklatták szexuálisan. Hogy értelmet találjon a vele történtekben, arra kényszerül  noha tudat alatt , hogy csökkentse az esemény jelentőségét. Ezt úgy érheti el, hogy felhígítja a szexuális kapcsolat értékét és szentségét. A saját akaratából vállalt szabadossága teszi kevésbé jelentőssé azt, ami történt vele. Ezáltal csökkenti annak az értékét, ami sérült, amit elvettek tőle. Máskülönben arra kényszerülne, hogy valami sokkal nagyobb traumával béküljön meg. Ezért azt teszi, amit oly sokan  azaz a könnyebb utat választja. A szexuális aktus értékének lefokozásával, jelentéktelenné hígításával erősíti azt a meggyőződését, hogy az egész nem számít.


  Egy sor pszichológiai technika bevetésével megváltoztathatod a tudat alatti számítást, amelynek következtében a psziché számára egyszerűen könnyebb lesz másban hinni, és ennek hatására az adott személy magától értetődően más útra is tér. Ha eltávolítod a meggyőződés megtartásának szükségletét, akkor a hozzá kapcsolódó viselkedés, akármilyen mély is a bevésődés, egyszerűen megszűnik.


  3. fejezet

  


  Változtass bárkit erkölcsösebbé és etikusabbá


  Ismersz olyan embert, akinek nem jól működik az erkölcsi érzéke? Ha belefáradtál az emberhez méltatlan értékrendjébe, igenis tehetsz ellene. Ha a lányod mindenkivel lefekszik, a kollégád dézsmálja az irodaszereket, vagy a kedvesed csal a heti kártyapartin, a következő pszichológiai technikák segítségével erősebb erkölcsi érzéket csepegtethetsz beléjük.


  1. számú technika: Az egymillió dolláros teszt


  Könnyű hinni valamiben, ha nincs tétje. Vegyünk például egy üzletembert, aki nem vesz fel a cégéhez egy kisebbséghez tartozó jelentkezőt. Ha azt mondanád neki, hogy ez az ember egymillió dollárt tudna keresni a cégnek, attól ellentmondásba kerülne magával, és ezáltal döntéshelyzetbe kerülne. A kutatások szerint statisztikailag arra érdemes fogadni, hogy alkalmazni fogja a jelentkezőt. Ennek köszönhetően a munkaadónak át kell értékelnie, ahogyan a kisebbségi csoportokra tekint; máskülönben azt kell gondolnia magáról, hogy kapzsi szörnyeteg, aki pénzért a lelkét is eladná. Az egója sokkal könnyebben lenyeli azt, hogy „azok” talán mégsem olyan rosszak. Akárhogy is, ezzel elkezdted lebontani a hitrendszerét.


  Könnyen tart ki az ember az értékei mellett, ha ez nem okoz konfliktust, mint az üzletember esetében láthattuk. Ha azonban konfliktushelyzetbe hozod, ahol a meggyőződései és a céljai szemben állnak egymással, azzal beleköpsz a levesébe. Röviden, valamelyik irányban engednie kell. Nézzük meg, hogyan működik ez.


  PÉLDA: Bill szerint nincs azzal semmi baj, ha az ember fizetés nélkül sétál ki az étteremből.


  Mi Bill meggyőződése? Az étterem nem nyújtotta neki a megérdemelt szolgáltatást? Mások is ezt csinálják? Rossz ember a tulaj? Mindig leveszik néhány dollárra? Ezek nyilván csak magyarázatok. Ha Bill belegondolna, rájönne, hogy fizetés nélkül távozni helytelen – csakhogy ő nem akar elgondolkodni ezen.


  Bill felesége olyan információval áll elő, ami konfliktust okoz Bill meggyőződése és aközött, amit el akar érni, és az egyiknek engednie kell. A felesége azt mondja neki: „Tudod, Bill, a kis Jimmy már elég nagy ahhoz, hogy megértse ezeket a dolgokat. Azt hiszi, hogy azt, amit te teszel, ő is bármikor megteheti.” Most már más a tét. Az egyenlet most már nem egy lelkiismeret-furdalás nélkül elköltött lopott ebédről szól. Átalakul, mégpedig így: Lopott ebéd = Romlott fiú. Ez a konfliktus rövid távon segít megváltoztatni Bill viselkedését, és más technikákkal együtt idővel maga is átértékeli majd az ezzel kapcsolatos meggyőződését.


  
    Szégyelld magad!


    Valamit még el kell mondanunk az egót érő frontális támadásokkal kapcsolatban. Ha egy nőnek azt mondják, hogy mindent tudnak a dolgairól, hogy az, amit tesz, alantas és undorító, változtathat a viselkedésén. Mondjuk elhangzik, hogy „sokan tudnak a csalásáról/lopásáról/hazugságairól, mégpedig jó ideje. Mindenki jókat gondol róla általában, de ettől kiakadtak.” Bár a szégyenkezés nem feltétlenül okoz maradandó változást a viselkedésében, rövid távú változást eredményezhet.

  


  2. számú technika: Háttérben kialakuló konszenzus


  Idevágó tanulmányok szerint, ha kimondunk valamilyen véleményt – akár hiszünk az igazságában, akár nem –, idővel általában valóban támogatni fogjuk azt. Az iskolában órai munkán például gyakran véletlenszerűen választják ki a diákokat egy-egy vitás kérdés ellentétes álláspontjai védelmére. Az álvita lefolytatása után a diákok nagy része elfogadta – vagy legalábbis szimpatizált – azzal az állásponttal, amelyet védenie kellett, még akkor is, ha eredetileg nem hitt benne.


  PÉLDA: Egy szexuálisan kicsapongó tini lány szülei le akarják állítani ezt a viselkedésmintát.


  A szülőknek rá kell venniük a lányt, hogy beszéljen a húgával vagy egy nőrokonnal vagy a szomszéddal arról, hogy milyen fontos a házasságig vagy addig várni ezzel, amíg az ember elköteleződik valaki felé. (Azért jó, ha nála fiatalabbal beszélget, mert ezáltal felelős helyzetbe kerül.) A szülők fontos adalékokat adhatnak a lányuk kezébe azzal, ha felhívják a figyelmét olyan könnyen hozzáférhető statisztikai adatokhoz, amelyek például azt mutatják, hogy a szexuálisan felelőtlen tini lányok között magasabb az öngyilkosság, valamint a droghasználat és az alkoholfogyasztás előfordulásának az aránya. Ideális esetben rendszeresek ezek a beszélgetések, így aztán az üzenetük idővel meggyökerezik.


  Ha gondolod, külső jutalmazással – pénzzel, valamilyen különleges dolog engedélyezésével, ajándékkal – is ösztönözheted, hogy beszélgessen a kiszemelt személlyel. Az első pár alkalmat követően azonban kérd meg, hogy „fizetség” nélkül is megtegye. Ha beleegyezik, tudhatod, hogy átbillent a pszichológiai sarokponton, és elkezdte a magáévá tenni azokat az elképzeléseket, amelyeket szorgalmaztál.


  (Megjegyzés: ha úgy véled, hogy korábbi vagy jelenleg is zajló szexuális bántalmazás áldozata, azonnal keress szakértő segítséget!)


  3. számú technika: Imázs konzisztencia


  Ha valaki előtt jó fényben tűnünk fel, sokszor igyekszünk fenntartani ezt a rólunk alkotott képet. Amikor mások jó véleménnyel vannak rólunk, az segít jobb színben látnunk magunkat, ezért gyakran tudat alatt is arra törekszünk, hogy ne okozzunk csalódást.


  Érdekes módon minél alkalmibb és rövidebb távú az adott kapcsolat, mi annál jobban igyekszünk, mert nem kell hosszan tartó erőfeszítést kifejtenünk. Ismersz olyan embert, aki minden tőle telhetőt megtesz, hogy egy távoli ismerősnek segítsen, a családjáért azonban a kisujját sem igen mozdítja? Előfordult már veled, hogy egy ismerős ismerőse vagy egy nagyon távoli rokonod jegyezte meg, hogy milyen kedves vagy, mennyire jól főzöl, hogy nagyon ügyes vagy, és így tovább? És volt, hogy azon kaptad magad, hogy ezek után tényleg produkáltad magad, hogy fenntartsd ezt a pozitív képet abban az emberben? Nézzük meg, hogyan működik ez.


  PÉLDA: Joan barátnőd szerint teljesen rendjén való, hogy dolgokat vesz kölcsön tőled, majd elfelejti visszaadni őket.


  Egy ilyen helyzetben mondhatod neki például, hogy „Te pontosan tudod, mit jelent olyan barátnak lenni, aki tiszteli a másik tulajdonát. Például a múltkor is elkérted a kocsimat, pedig még a slusszkulcs is benne volt, úgyhogy simán, szó nélkül is el tudtad volna vinni. Szeretném, hogy tudd, milyen nagyra becsülöm ezt benned.” Ez elég lehet ahhoz, hogy Joan elhatározza, ezentúl mindig engedélyt kér majd, mielőtt elvisz valamit. És nagy valószínűséggel minden, ami a tiéd, de már nála van, haladéktalanul vissza fog kerülni hozzád. Ha azonban ez mégsem következik be, akkor sincs baj. A technika bevetése után úgy egy órával egyszerűen csak kérd vissza a dolgaidat, és tízszeres lelkesedéssel fog engedelmeskedni.


  
    Az Asch-kísérlet


    [image: img2.jpg]Ebben a klasszikus kísérletben arra kérték az alanyokat, hogy keressék meg az A keretben lévő vonalnak leginkább megfelelő vonalat a B keretben. Külön-külön szinte mindenki a középső vonalat választotta ki. Amikor azonban az alanyok előbb több beépített embert is meghallgattak a kísérletben, akik egyöntetűen rossz választ adtak, 76 százalékban ők is a csoportjuk rossz válaszát jelölték meg ahelyett, hogy bíztak volna a saját ítéletükben (Asch, 1956). Nem gyakoroltak rájuk semmiféle nyomást, hogy beilleszkedjenek, csak annyi történt, hogy mások is jelen voltak. Későbbi kísérletekben kimutatták, hogy a konformitás és a társas nyomás akkor a legerősebb, ha az embernek nincs szövetségese, tehát nincs olyan ember a csapatában, aki vele értene egyet. Tehát a maximális előnyök kihasználása érdekében figyelj oda arra, hogy amikor a könyvben megismert pszichológiai technikákat alkalmazod, a célszemély ne olyan ember társaságában legyen, akinek az erkölcsi középpontja megkérdőjelezhető.

  


  Az a három egyszerű mondat, amit mondasz Joannak, úgy alakítja át a barátságod definícióját, hogy az olyan valakire irányul, aki őszintén és becsületesen viselkedik. Ennek köszönhetően meg akar felelni a benned róla élő képnek, és – leginkább tudat alatt – azon igyekszik majd, hogy megfeleljen az elvárásaidnak. Te egy bizonyos fényben látod őt, és ő azon igyekszik, hogy fenntartsa ezt a pozitív képet.


  4. számú technika: Általános konszenzus


  A nagy gondolkodó, Friedrich Nietzsche így tűnődött valaha: „A téboly az egyes egyéneknél ritka – de csoportoknál, pártoknál, népeknél, koroknál szabály.” (Tatár György fordítása.) A Római Birodalom idejében a csecsemőgyilkosság gyakori és elfogadható dolog volt, ahogyan még ma is az a világ némely részein. Míg a legtöbb ember szemében ez a gyakorlat iszonyatos, ahol mindenki ezt teszi, elfogadottá válik. Ez ugyanúgy igaz a pozitív, mint a negatív viselkedésmintákra.


  Számos tanulmányban levezették, hogy a környezet még a jellemünket is nagyban befolyásolja. A hatóságok tudják, hogy a falfirkákat a lehető leggyorsabban el kell távolítani, mert amint egy megjelenik, az táptalajt biztosít olyanok graffitijainak is, akik azt addig elfogadhatatlannak gondolták. Ezt illusztrálja az úgynevezett „mob mentality” vagy tömegpszichózis jelensége is, azaz amikor az emberek csoportban sokkal szélsőségesebb elképzeléseket is hajlamosak támogatni, mint egyénileg.


  Ha valamiben mindenki egyetért, az olyan elvárási környezetet hoz létre, amely igen erőteljesen formálja az önmagunkról alkotott képünket. Az emberek erkölcsi tudatosságát olyan világban lehet felemelni, ahol a megfelelő viselkedés a szabály, nem pedig a kivétel.


  Az identitásunk nagyon szorosan kapcsolódik ahhoz, ahol élünk, akiket ismerünk és amilyen helyekre ellátogatunk. Ha kiveszed az embereket a környezetükből, azzal felrázod az énképüket, és megkönnyíted számukra, hogy másképpen – és nagyon gyakran sokkal objektívebben – lássák saját magukat. Egyúttal kivonod őket azon befolyásoló erők és kiváltó okok közelségéből, amelyek visszacsábítják őket a negatív mintáikhoz.


  PÉLDA: Egy kislány szerint nincs semmi baj azzal, ha terrorizálja a más bőrszínű gyerekeket.


  Azt a lányt, aki más faji hovatartozású gyerekeket bánt, ki kell emelni a környezetéből, és magasabb erkölcsi szintet képviselő emberek társaságát kell biztosítani a számára. Hogy hogyan és meddig kell itt maradnia, az attól függ, hogy mennyire tudod támogatni, és mennyire mélyen vésődtek be az előítéletei. Egyetlen hétvége is előrelendítheti a változást, bár nagy általánosságban elmondható, hogy minél tovább hat rá a felvilágosító atmoszféra, annál tartósabb lesz a hatás.


  Ha a lány úgy gondolja, hogy rendben van, ha az eltérő faji hovatartozásuk miatt bánt másokat, azért az őt ért hatások okolhatók. Ha változtatsz a befolyásoló erőkön, elkezded megváltoztatni őt is.


  5. számú technika: Emeld a lécet!


  A léc emelése fantasztikus technika, mely igen könnyen gyakorolható. Itt nem bünteted az adott személyt a viselkedéséért, hanem dicséretekkel és bókokkal halmozod el. Majd, miután végeztél az ötperces érzelmi kényeztetéssel, egyszerűen közlöd vele, hogy a korrigálni kívánt viselkedés elfogadhatatlan. Ez esetben a viselkedését hibáztatod, nem őt magát.


  PÉLDA: A tanár észreveszi, hogy az egyik diák puskázik dolgozatírás közben.


  Behívja a tanáriba, és azt mondja neki: „Julie, te vagy az egyik legokosabb tanítványom a tanári pályafutásom alatt. A dolgozataid néha ezt tükrözik, néha nem, de én tudom, hogy mire vagy képes. Azt is tudom, hogy odafigyelsz az osztálytársaidra, és a barátaid mindig számíthatnak rád. Hihetetlen képességeid vannak, és hiszem, hogy az lehetsz és azzal foglalkozhatsz, amivel csak szeretnél. Azok közé a diákok közé tartozol, akik bármilyen célt elérhetnek, amit maguk elé tűznek. Remélem, hálával gondolsz majd rám akkor is, amikor hatalmas sikereket érsz el. Dolgozz továbbra is keményen, és küzdj az álmaidért! Ha valaki megvalósíthatja őket, akkor te mindenképpen!” Majd, szinte mintha csak most jutna eszébe, finoman megemlíti a korrigálandó viselkedést: „Ó, és tudom, hogy a legtöbben időről időre puskáznak egy kicsit dolgozatíráskor, de ez nem a te szinted. Holnap találkozunk az osztályban.” Ez az egyszerű, de igen hatásos technika szinte lehetetlenné teszi Julie számára, hogy ismét puskázzon ennél a tanárnál.


  
    A stratégia áttekintése


    
      	Könnyű fenntartani egy meggyőződést, amíg nincs tétje. Változtass a helyzeten úgy, hogy az adott személy veszíthessen azon, ha a helytelen viselkedésmintát gyakorolja.


      	Idevágó tanulmányok szerint, ha nyilvánosan kimondunk valamilyen véleményt – akár hiszünk az igazságában, akár nem –, általában ki is fogunk állni mellette.


      	Alakíts az emberek önképén; tudasd velük, hogy jónak és erkölcsösnek látod őket, és hogy pontosan ez az, amit annyira tisztelsz bennük.


      	Ha valamiben mindenki egyetért, az olyan elvárási környezetet hoz létre, amely igen erőteljesen formálja az önmagunkról alkotott képünket.


      	Ahelyett, hogy büntetnél valakit a rossz viselkedése miatt, áraszd el dicséretekkel, majd mellékesen jegyezd meg, hogy az, ahogyan viselkedett, másoknál talán rendben van, de egy olyan csodálatos embernél, mint ő, egyáltalán nem helyénvaló.

    


    További stratégiákat találsz a következő fejezetekben:


    [image: yess] 5. fejezet: Szüntesd meg bárki előítéleteit


    [image: yess] 9. fejezet: Ajándékozz önbecsülést

  


  URALD A HARAGOD

  URALD A HELYZETET
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  259 oldal

  Keresd a weboldalunkon!

  www.edesviz.hu


  E-könyv

  formátumban is kapható!


  Ideje szembenézni a tényekkel: a haragkezelési technikák nem elég hatékonyak.


  David J. Lieberman, az emberi viselkedés nemzetközileg elismert kutatója vérbeli szakértője azoknak az egyszerű viselkedésszabályozó stratégiáknak, amelyek mindig beválnak.


  E könyvben feltárja előttünk, miként tekinthetünk a dühre a józan, elemző tárgyilagosság szemüvegén át; rávilágít a harag mögöttes érzelmi, lelki és fizikai alkotóelemeire; és egyszerű, praktikus módszereket mutat be, amelyekkel csírájában fojthatjuk el feltámadó dühünket.


  



  VEGYÉL RÁ BÁRKIT BÁRMIRE
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  207 oldal

  Keresd a weboldalunkon!

  www.edesviz.hu


  E-könyv

  formátumban is kapható!


  Az Olvass az emberekben című bestseller szerzője, Dr. Lieberman olyan pszichológiai titkokat fed fel, amelyekből megtudhatjuk, hogyan vonhatjuk irányításunk alá a különféle helyzeteket és kerülhetünk ki győztesen bármilyen szituációból.


  David Lieberman az emberi psziché felfedezésének mestere. Ez az innovatív könyv az emberi viselkedés legújabb kutatási eredményeire támaszkodva, lépésről lépésre mutatja be, hogy miképpen láthatunk át az embereken, hogyan kerülhetjük el, hogy manipuláljanak minket és hogyan vegyük kezünkbe az irányítást – bárhol, bármikor.


  



  OLVASS AZ EMBEREKBEN
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  195 oldal

  Keresd a weboldalunkon!

  www.edesviz.hu


  E-könyv

  formátumban is kapható!


  Az Olvass az emberekben lépésről lépésre felfedi előttünk, mit gondolnak vagy éreznek mások valós élethelyzetekben. Világosan kiderül például, hogyan dönthetjük el, hogy egy pókerjátékos játékban marad-e vagy bedobja a lapjait, hogy egy üzleti partner megbízható-e, vagy hogy egy első randevú jól alakul-e, vagy sem. Mikor magas a tét, ne hagyatkozz az eshetőségekre. Alakítsd úgy a dolgokat, hogy győztesen kerülj ki a játékból. Ismerd meg a módszert, amit az FBI és az Amerikai Egyesült Államok hadserege használ.


  Ez a könyv nem a testbeszéddel kapcsolatos újrahasznosított elképzelések gyűjteménye, hanem bizonyítottan működő, praktikus pszichológiai technikákat tartalmaz, melyek azonnal használhatók, bárki által, bármilyen helyzetben.


  



  HAZUGSÁGVIZSGÁLÓ
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  228 oldal

  Keresd a weboldalunkon!

  www.edesviz.hu


  E-könyv

  formátumban is kapható!


  Mi lenne, ha képes lennél felismerni, amikor valaki hazudik? Ha többé nem okozna nehézséget, hogy kiismerd mások szándékait? Soha többé nem vernének át, nem vezetnének félre! Egyszóval, ha lenne olyan eszköz, ami tévedhetetlenül jelezné, amikor valakinek takargatnivalója van előtted, vagy nem mond igazat. Ugye te is szeretnél egy ilyen eszközt?


  David J. Lieberman, az elismert viselkedéskutató most olyan tudást ad a kezedbe, amely felér egy ilyen hazugságvizsgáló eszközzel. Megmutatja nekünk, hogyan vessünk véget a hazugságnak és fedjük fel az igazságot – bármilyen beszélgetés vagy helyzet során.


  Nemcsak a hipnózis és a pszicholingvisztika új technikáival ismertet meg, hanem megmutatja azt is, hogyan tudunk bárkit könnyedén úgy befolyásolni, hogy az igazat mondja – percek alatt.
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  A mindennapokra!


  ÉDESVÍZ KIADÓ
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  ÉDESVÍZ + magazin
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  témaköreiben


  Érdekes információk szerzőkről és könyvekről


  Keresd a www.edesvizkiado.hu címen
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