הפסיכולוגיה של השכנוע ותורת התסריט 
חברות כלכליות ביקשו לדעת כיצד לשכנע את הציבור לקנות דווקא מהם. 
ממשלות חקרו כיצד לגרום לבוחרים לבחור בהם. מדענים וחוקרי תת ההכרה ביקשו לבדוק מה משפיע על בני האדם וערכו מחקרים על מנת להבין את תהליך קבלת ההחלטות והשכנוע אצל בני האדם. 

בכיתה דוגמת הפופקורן. 

בטרם נבין את מסקנות המחקרים אבקש להתחיל בשאלה: "מה תחשבו באם אומר לכם כי אתמול בערב פיצחתי גרעינים?". 90% מהתשובות הן: "בטח ראית משחק כדורגל בטלוויזיה" או "היו אצלך אורחים". 
שאלה נוספת לי אליכם. מה תחשבו באם אומר לכם כי אתמול שתיתי 3 כוסיות טקילה ? רוב התשובות הן: "היית במועדון או פאב", חלק קטן יותר מהנשאלים יענו, "הלכת לחבר או חבר בא אליך", או "היית באירוע משפחתי".

המסקנה הבולטת ביותר מהמחקרים היא, כי בני אדם מעבדים את העובדות והמידע שאנו אומרים להם בהתאם למידע מהעבר האישי שלהם. 

בני אדם שונאים חוסר מידע או חוסר סדר בסיפור שלנו, והפעולה המתבצעת בתת המודע היא 'השלמת' הסיפור והחסרים שבו, בפרטים נוספים מהעבר שלהם על מנת להכניס היגיון וסדר בסיפור.
על מנת לשכנע טוב יותר עלינו להקדיש חשיבות למשפטים הראשונים שאנו אומרים. משפטים אלה מתחילים את יצירת הסיפור בראשם של בני שיחנו. בהמשך דברינו, כל נתון בסיפורנו המתאים לסיפור שגובש במוחם של בני שיחנו, יתקבל בברכה, וכל נתון שלא תואם את הסיפור שגובש במוחם יתקבל כלא אמין.

מסקנות אלה מובילות למספר תובנות העשויות לשפר את סיכויינו לשכנע:

1. לדבר ראשונים
תובנה ראשונה מהמסקנות היא כי הרבה יותר קל "לגבש" את הסיפור במוחו של השומע, מאשר לשנות את דעתו לאחר שכבר גיבש סיפור במוחו. 
לכל סיפור יש שני צדדים.

עורך הדין למרשו: "תגיד לשופט שבאת מבית הרוס, אבל אל תספר מי הרס את הבית" 

כאשר שני עובדים מתווכחים הראשון שיספר את הצד שלו של הסיפור למעסיקם הוא בעל היתרון והסיכוי הגבוה יותר לשכנע את המעסיק. 

כאשר שני שוטרים מתווכחים לראשון שיספר את הצד שלו לסיפור יש סיכוי גבוה יותר לשכנעו בצדקתו. 
בספר החוקים נקבי כי בבית המשפט התובע ידבר ראשון ולאחריו הנתבע, אך הפרקטיקה שונה מהכתוב בתקנות ועורכי דין מנוסים המודעים לחשיבות שבלטעון ראשון מנסים לעשות זאת גם כאשר הם הנתבעים ולא התובעים. ישנם בתי משפט שם ניתן לעשות זאת בנקל כגון בביהמ"ש לענייני משפחה או בבית הדין לעבודה, שם לא מקפידים על סדר הדין והוא לרוב בגדר המלצה בלבד, אך גם בבתי המשפט האחרים, ובמיוחד בקדמי משפט ניתן לעיתים לטעון ראשון למרות שאתה בצד הנתבע. עורכי דין אלה אינם מחכים כי התובע יתחיל לדבר אלא מיד לאחר שכבוד השופט נכנס לאולם המשפט ומבקש מהנוכחים העומדים לכבודו לשבת, הם נשארים לעמוד ואומרים בנימוס "כבודו לעניין תיק מספר 100/07 יצחק נגד יעקב ..." וכך סוחפים עמם את השופט למעמקי התיק ומציגים את הצד שלהם לסיפור ראשונים, בלא להישמע לתקנות. 

כאשר שני הצדדים מודעים לחשיבות בלדבר ראשונים לעיתים נוצר מאבק לשוני מנומס על מנת לטעון ראשונים. בעת שצד אחד מתחיל לדבר, מיד הצד השני אומר לדוגמא - "אני אסביר זאת בפשטות ..." בתום השיחה "המנומסת" כאשר הגיעו להסכמות מרשים לעצמם הצדדים לעיתים להוציא את שעל ליבם.

באם לא הצלחנו לדבר ראשונים והבורר, המחליט או השופט נתן את רשות הדיבור הראשונה לצד השני עלינו להקשות על הצד השני לגבש את הצד שלו לסיפור במוחם על ידי תגובות המפריכות או מפריעות לדבריו. 
לדוגמא, עובד שטוען ראשון נגד עובד אחר בפני המעביד ו"מעגל פינות" או אינו מדייק בעובדות ואומר למעביד "הוא חסר אחריות, הוא היה צריך להיות כאן כשהלקוחות הגיעו..." על העובד השני להגיב מיד בטרם ימשיך העובד הראשון לגבש את הסיפור ועליו לומר לדוגמא "אבל אתה ביקשת ממני להיות במחסן". 

דוגמא נוספת מביהמ"ש: צד אחד טוען ראשון ואומר "האישה היא מורדת, היא יצאה מהבית ולא חזרה לביתה מזה שבוע...", רצוי להגיב מיד בטרם הוא ממשיך לגבש את סיפורו במוחו של השופט ולהגיד "שכחת לומר שהבעל החליף מנעולים לדירה ולא נתן לה להיכנס".

לתגובות מיידיות יהיו תגובות שונות מהמחליטים, הבוררים או השופטים. ישנם כאלה שיתעניינו בדו שיח שנוצר בין הניצים, יתעניינו בשתי הגרסאות לסיפור וינסו לברר מה באמת קרה, ויש כאלה שיכעסו וידרשו שלא להפריע בזמן שאחד הצדדים טוען. במקרה כזה לא נפריע יותר במילים, אך יש לזכור כי שפת הגוף שלנו מדברת בצורה חזקה יותר ממילותינו, וברגע שהצד השני אומר משפטים המזיקים לנו או משפטים "מעוגלי פינות" או כאלה אשר פוגעים בסיפור שלנו אנו יכולים לשדר בעזרת שפת גופנו כי אין להאמין לדבריו של הצד השני. 
ישנם מס' דרכים לעשות זאת:
1. להביט לכיוון שולחננו ולהניע קלות את הראש מצד לצד, כאילו אומרים 
לא בזמן שהצד השני אומר את המשפטים הפוגעים בסיפורינו.

2. לשים יד על הפה בנוסף להנעה הקלה של הראש לצדדים. תנועה זו משדרת
 
כי יש לנו מה לומר, אך אנו עוצרים את עצמנו.

3. לשים את כף ידנו כתומכת בסנטרנו בעוד שהאצבע המורה ישרה, תוך
שאנו מביטים בצד השני ומנידים ראשנו קלות מאוד מצד לצד כאילו אומרים לא, האצבע המורה הישרה על לחיינו משדרת שיש לי הרבה ביקורת ואני עוד מעט עומד להגיד לך אותה.

במשא ומתן
במשא ומתן הקלפים אינם פתוחים כפי שהם בבית המשפט. בבית משפט, טרם הטיעונים, מוגש כתב תביעה עם פרטי המקרה, העובדות והדרישות, כמו כן מוגש כתב הגנה מטעם הצד השני,  והפרטים העובדתיים המהותיים ידועים לשני הצדדים.

מנגד, במשא ומתן לא רצוי לדבר ראשונים, וזאת בשל 2 סיבות, האחת בשל ההיבט הפסיכולוגי, בני אדם אוהבים כשמקשיבים להם והשנייה כדי לחשוף מהן דרישותיו של הצד השני, מה הם תנאיו, מה הקווים האדומים שלו, מה רצונותיו, מה המחיר שהוא רוצה וכד'. ייתכן כי המחיר שיציע הצד השני יפתיע אותך לטובה וכי התנאים שמציע הצד השני הם טובים הרבה יותר מציפיותיך.
ב. חסר ופערים

אחת הטעויות הנפוצות אצל בני אדם המנסים לשכנע, היא המחשבה שאם יחסירו פרטים בטיעוניהם, יבינו השומעים רק את התוכן עליו דיברו ותו לא. זוהי כאמור טעות, ופערים בסיפור שלנו לא יוצרים פערים במוחם של השומעים. 
בכל סיפור או טיעון חייבים להיות פערים כלשהם בדברינו. לא רצוי לטעון ולדבר על כל הפרטים ופרטי הפרטים, לעיתים בשל קוצר הזמן ובד"כ משום שעודף פרטים הופך את סיפורינו למשעממים ובכך לא נשמור על ריכוז השומעים אשר יהפכו לחסרי סבלנות.

עלינו לשאוף לטעון את העיקר, את הפרטים המהותיים והרגשיים, ולסנן את הטפל ואת הפרטים השוליים לטעמנו.

ישנם מילים ומשפטים מהם עלינו להיזהר בשל יכולתם לגבש במוחם של השומעים סיפור שלילי. אם לדוגמא נטען את הטיעון הבא: "אני וחברתי חזרנו מהפאב בחצות וחצי לכיוון ביתנו, והרכב של הצד השני נסע מולנו, נצמד לאמצע הכביש ופגע במכוניתי", בטיעון שכזה רצוי שנחשוב מראש, כי המילה פאב עלולה להתפרש בהתאם לעברו האישי של השופט או השומע. ייתכן שהמילה פאב לשופט היא שתיית מינימום 3 כוסות טקילה, או 5 בירות, ואז יתמלא מיידית הפער בסיפור בתת המודע שלו, כי כנראה נהגנו בשכרות, במקרה שכזה רצוי לומר "אני וחברתי נסענו לביתנו, והרכב של הצד השני נסע מולנו..."

רבים חושבים כי עדיף שיהיו פערים מאשר להזכיר נושאים הפוגעים בסיפור שלנו. נושאים  אותם מעלה הצד השני כנגדם. טכניקה זו לא מומלצת. יש להתייחס לכל טענות הצד השני ועדיף הסבר רע על חוסר הסבר. 
ג. המשפטים הראשונים - חיוביים

תובנה נוספת היא להתחיל את סיפורנו מהדברים החיוביים בטרם מדברים על המחדל, על הפעולה אסורה, על הטעות או המחלוקת. לא אחת נתקלתי בעורכי דין המגנים על נאשמים ומתחילים את טיעוניהם ישירות מנשוא האישום, לדוגמא: "כבודו, מרשי לא היה שותף לשוד המזויין, הוא לא הכה את המתלוננת, לא איים עליה והסימנים על גופה אינם קשורים אליו. הוא בסה"כ...".

בהתאם למסקנות המחקרים, עלינו להתחיל את טיעוננו מהדברים הטובים, על מנת לגבש סיפור חיובי, ורק לאחר מכן לדבר על המחלוקות. בהתאם לדוגמא שלעיל רצוי להתחיל כך: "כבודו מרשי אדם מבוגר, בן 55, ללא כל עבר פלילי. הוא עובד קשה במשך 25 כנהג מונית, נשוי עם 3 ילדים, 2 מהם משרתים כיום ביחידה קרבית בצה"ל, הוא היה מסיע במוניתו את יעקב שרת, הנאשם העיקרי בשוד המזוין..."

זכרו! כי לבני אדם יש נטייה לפרש את העובדות והמידע כך שיתאים לסיפור שגובש במוחם, ולהתעלם או לקבל כלא אמין מידע אשר מנוגד או לא תואם לסיפור שגובש אצלם. כאשר אנו מגבשים סיפור חיובי, קשה לשומע לקבל את המעשה הרע כמובן מאליו, וכן להיפך, כאשר אנו מתחילים את סיפורנו במעשה הרע, קשה לשומעים לקבל את הסיפור החיובי.

ד. סיבתיות
תובנה זו מלמדת להקפיד לתת סיבה לכל פעולה והתרחשות. ככל שנקפיד להסביר את הסיבות לפעולות ולהתרחשויות יהא טיעוננו אמין ומשכנע יותר. 

"עשיתי כך וכך משום ש..., ולכן הגעתי ל..., ושם פגשתי את....ובשל דבריה עשיתי את..., ובשל כך...".
כשאנו מנמקים את הסיבות לפעולות ולהתרחשויות, דברינו מתקבלים כאמינים ומשכנעים יותר. 
ה. לא להתנגד מיידית 

טוענים לא מקצועיים, מתנגדים מיידית ישירות לטענות המועלות. כך שבתום טענות צד אחד, קם הצד השני מתנגד ואומר: "זה לא נכון", או "הוא לא עשה את זה", "הוא לא היה שם", "הוא לא לקח" וכד'.

לאחר שצד אחד סיים לטעון טענותיו, והצד השלישי, השופט או המחליט, גיבש סיפור כלשהו במוחו בשל דבריו יקשה על הצד השני לשנות את דעתו, ולרוב, הצד השני נמצא בעמדת נחיתות. במקרה שכזה לא רצוי להתנגד מיידית לדברים אלא לנסות לטעון ולגבש סיפור חדש, את הסיפור שלנו, (האמת כמובן); במקום להגיד "לא נכון, יעקב לא עשה" יש ליצור סיפור חדש משלנו בטרם אנו מתנגדים לטענות, לדוגמא, "יעקב עובד בחנות התכשיטים מזה 7 שנים, הוא איש משפחה ואיש עבודה חרוץ, ומוכר את הטבעות הללו בכל יום לעשרות לקוחות מרוצים, ... ואז ניתן לדבר על המחדל".

כשאנו מגבשים סיפור חיובי אחר, במקום להתנגד מיידית למחלוקת, אנו משפרים את הסיכויים לשכנע ואת אמינות דברינו.      

ו. טיעונים רגשיים

לטיעונים רגשיים המגיעים גם ללב עוצמה חזקה 'פי כמה' מטיעונים לוגיים הפונים רק למוח על מנת שהטיעון שלנו יגע גם בלב ויהא משכנע עלינו "לחיות" את הסיפור שלנו. 
תכופות בני אדם המקריאים את טיעוניהם מהדף, פוליטיקאים, מרצים, עורכי דין, אנשים המציגים רעיון בפני אנשי עסקים וכד'. כשאנו מקריאים מהדף אנו מדקלמים את הסיפור, אנו נשמעים מונוטוניים, הופכים למשעממים תוך זמן קצר ואיננו חיים את הסיפור. לא אחת ראיתי עורך דין אשר במקום לטעון הוא מקריא את טיעונו בפני השופט שאמר לו "עו"ד יצחק יעקב, תן לי את הדפים, אני יודע לקרוא לבד...".
הכלל! אין להקריא טיעונים מהדף.

רצוי לרשום את הנקודות אותן אנו רוצים לטעון, למען לא נשמיט או נשכח נקודה  מסוימת, אך את פירוט הנקודה יש לעשות בע"פ וכך 'לחיות את הטיעון'. 
ז. להיכנס לתוך החדר

יש כוח רב לטיעונים 'מתוך החדר', טיעונים המתארים את הפעולות שנעשו ואת הדברים שנאמרו בזמן ובמקום המדויקים של הנושא המדובר. 

דוגמא בכיתה חיים רמון ומשפט האונס של הילדה בת ה 6 על פי טיעון 'להיכנס לתוך החדר. 
בכל סיפור, הצגת רעיון, ויכוח, נאום , טיעון או שכנוע, בכל תחום, עסקי, משפחתי, משפטי, דיוני רצוי לפרוט את הפרטים הקטנים למקום ולזמן הספציפי של הנושא, בטרם נטען את שאר הטיעונים. 

טיעון בגובה העיניים

אחת הסיבות לירידה ביכולת השכנוע היא יראת כבוד מוגזמת לאנשים הנתפסים בעיננו כרמי מעלה כגון מעבידים, שופטים, אנשי עסקים, אנשים מפורסמים וכד'.
כשאדם מגיע לראיון עבודה לדוגמא, עליו לרחוש כבוד, נימוסים ואמפתיה למראיין אותו, אך ישנם מקרים רבים בהם יראת כבוד עודפת גורמת לטיעונים של המבקש להישמע חסרי ביטחון או מבקשי סעד ורחמים. 
דוגמה בכיתה : פגישה דימיונית בינך לבין הילד שבך.
הכימיה הטובה ביותר בין אנשים המנהלים משא ומתן מול מנהלים בכירים, ובין עורכי דין מול שופטים, ובין עובדים מול מעסיקים ובין מרצים מול סטודנטים, נוצרת כאשר מדברים אל בני שיחנו בגובה העיניים. בכך גוברת יכולת יצירת האמפתיה ההדדית. 

מחקרים מצאו כי מסר נקלט ומובן בצורה הטובה ביותר בזכות מילה אחת פשוטה – פשטות. 
ט. שכנוע בשלבים 

האינסטינקט הבסיסי שלנו כבני אדם ואף של בעלי חיים למשהו זר, משהו לא מוכר, הוא רתיעה ודחייה ויש חשיבות לדרך ולשלבים בהצגת דברינו. 
לגבי שכנוע בשלבים נעשה ניסוי בו צולם חתול אשר רגיל היה לשתות מדי יום את אותו סוג חלב. יום אחד, הוחלף סוג החלב לחלב מעט שונה בטעמו, אך כמובן עדיין טעים, החתול ניגש כדבר שבשגרה לקערתו והחל לשתות, מיד כשחש החתול בטעם השונה, קפץ לאחור כחצי מטר, עיכל את הטעם השונה, חזר לאט לצלחת, רחרח, טעם טעימה אחת קלה שוב בלשונו, חיכה, ראה כי טעים ורק אז המשיך לשתות.
כך מגיבים גם בני אדם לדברים חדשים או לא מוכרים.

דוגמה בכיתה - מחקר השלט הגדול והגלויה בחלון בשתי השכונות בארה"ב.

חוק העקביות - לפי חוק זה אם הצלחנו לשכנע מישהו במשהו קטן בכיוון מסויים יהיה לנו קל יותר לשכנעו בדברים הגדולים והמהותיים יותר.

שכנוע מוסווה

בני אדם אינם אוהבים לדעת או להרגיש כי הצליחו לשכנע אותם. לשכנע אדם מתקבל אצלו לעיתים כלהכניע אותו. השכנוע הטוב ביותר נעשה כאשר הוא מוסווה, כאשר המשוכנע אינו יודע שמשכנעים אותו.  

פוליטיקה למשל, זה מאבק על אינטרסים במסווה של מאבק על ערכים. פוליטיקאים משיגים יתרונות פרטיים 'במסווה' של דאגה לניהול ענייני ציבור.
דוגמה בכיתה – החייל ושכנוע הקב"ן להוריד לפרופיל 21. והג'ינסים של ג'ורדש.

פרק ב'

סטטוס אישי
ישנם בני אדם שכאשר הם נכנסים לחדר, ולכל מקום הם מותירים רושם, והכל חשים בנוכחותם. ישנם בני אדם המשדרים סטטוס אישי גבוה, כריזמה, עמדה. אנשים אלה משתמשים באופן טבעי בתנועות, בתנוחות ובפעולות המעלות תדמית הסטטוס אישי הגבוה, המשדרות כריזמה ועמדה. 
פעמים רבות בני אדם המשדרים סטטוס גבוה משדרים דיסטנס ויוצרים אנטגוניזם. ולעומת זאת ישנם אנשים המשדרים סטטוס נמוך ומייצרים אמפטיה ותקשורת בין אישית מצוינת עם הזולת. 

יש סיטואציות בהן סטטוס אישי גבוה יניב תוצאות טובות יותר בשכנוע וישנן סיטואציות בהן נעדיף סטטוס נמוך.

כאשר לקוח נכנס למשרד של רואה חשבון, של עורך דין, של כלכלן רצוי לבעלי מקצוע אלה להשתמש בתנועות, תנוחות ופעולות המעלות את הסטטוס האישי ולא פוגעות בתקשורת הבין אישית. הלקוח מעוניין במישהו אשר עליו יכול לסמוך, שיוציא אותו מהמעצר או שיחזיר לו את כספו או שיעזור לו להרוויח יותר כסף. הלקוח מחפש למצוא אדם עם סטטוס אישי גבוה, אדם מקצועי וכאריזמתי ולא מחפש אמפטיה והזדהות. 

במשא ומתן בו אנו מעוניינים ליצור אמפטיה ולהגיע לפשרה, ובשיחות בהן אנו רוצים להתחבב על הזולת, ליצור חיבה והזדהות רצוי להשתמש בתנועות, ובפעולות המקטינות את הסטטוס האישי ולא פוגעות בתקשורת הבין אישית.   

כשאנו רוצים להלחיץ ולבלבל את הזולת. כאשר עו"ד חוקר עד בבית משפט, כאשר מפקד מעוניין להלחיץ את חייליו וכאשר אתם מעוניינים לבלבל את בן שיחתכם בוויכוח, בחקירה וכד' רצוי להשתמש בתנועות ובפעולות המעלות סטטוס אישי ופוגעות בתקשורת הבין אישית.  

החוקר הראשון שחקר את נושא הסטטוס האישי הוא ק. ג'ונסטון ולאחריו, ד"ר דסמונד מוריס, אשר פיתח את תורת הסטטוס האישי, ואף כתב ספרים בנושא, ביניהם: "גן החיות האנושי", "תצפית על גוף האדם", "הקוף העירום", החוקרים גילו כי מלחמות סטטוסים הנם נפוצים הן בקרב בעלי החיים ובקרב בני האדם.

במחקריהם נמצא כי בעלי חיים הנמצאים בעימות על טריטוריה, נקבה או מזון הם משתמשים בתנועות, תנוחות ופעולות על מנת להאדיר את הסטטוס האישי וכך לנסות לגרש את יריבם על מנת להימנע מקרב פיזי.

מלחמות הסטטוס האישי אצל בעלי החיים מתחילות במבטים חודרים בעיניים. לא לחינם נאמר כי אין להסתכל על כלב זר בעיניים. מבט ישיר לעיניו של בעל חיים זר מתפרש כאיום וכהתגרות. באם אחד מהצדדים מרגיש חלש יותר הוא יפרוש מהעימות כבר בשלב זה. הצד החזק לא ינסה להרוגו משום שבעלי חיים מאותו זן אינם הורגים אחד את השני אלא במקרים נדירים מאוד. 
לאחר מלחמות המבטים בעיניים, מוסיפים בעלי החיים תנועות נוספות להבלטת הסטטוס האישי הגבוה שלהם, חתולים סומרים שערותיהם ומקשתים גבם, זברות וסוסים רוקעים ברגליהם, אחרים, משמיעים קולות בס עמוקים המעידים על מעין תיבת תהודה גדולה יותר, טורפים חושפים את ניביהם, קופי אדם מתופפים על חזם, באם אחרי פעולות אלה אף צד לא מתרשם ולא נכנע, אזי יתרחש עימות פיזי אשר בד"כ לא מסתיים במוות, אלא בכניעה ובריחה של הצד החלש. 
הרמת סטטוס אישי של אחד תבוא על חשבון הורדת הסטטוס האישי של השני אך לעיתים הסטטוס האישי של האחד הוא כה גבוה, שגם אם יוריד אותו, הוא עדיין יישאר הוא גבוה יותר. 
בטרם נפרט את התנועות, התנוחות והפעולות רצוי להתאמן ולזכור את הפעולות שמעלות או מורידות סטטוס אישי ואינן פוגעות בתקשורת הבין אישית. 
לקוראים הרוצים להתמקצע במיוחד יש לזכור להגדיר מראש מהו הסטטוס האישי אותו הנכם מעוניינים לשדר בכל פגישה בהתאם לרצונכם על פי הסיטואציה.
פירוט התנועות

תנועות 'המעלות' סטטוס אישי 'ואינן פוגעות' באמפתיה ובתקשורת הבין אישית

1. החזקת הראש ישר ויציב.
החזקת הראש ישר באופו עקבי, לא מוטה מטה, מעלה או הצידה היא תנועה אשר מעלה את הסטטוס האישי שלנו. למרות הסטטוס האישי הגבוה תנועה זו מעידה על ניטרליות. 
לו הראש היה מוטה מעט כלפי מעלה, היינו משדרים יהירות או עליונות, ובכך יוצרים ריחוק בנוסף לסטטוס האישי הגבוה, וכן להיפך, לו נוריד את ראשנו מטה ולו מעט נשדר חוסר ביטחון וסטטוס אישי נמוך.

כאשר ראשנו מוטה מעט הצידה יורד הסטטוס האישי שלנו. 

דוגמה בכיתה -  דסטין הופמן בסרט "איש הגשם". 
תנועת הראש לצד רצויה בזמן הקשבה והיא משדרת הזדהות ואמפטיה למרות שהיא מורידה את הסטטוס האישי.
עורכת הדין ואשת התקשורת אילנה דיין, מצטיינת בטכניקה זו, ניתן לראות זאת בתוכניתה "עובדה", שכאשר היא מדברת ראשה ישר וכשהיא מקשיבה, היא מטה מעט את ראשה הצידה. 

במידה ואנו מקשיבים כאשר ראשנו מוטה הצידה בהזדהות ובן שיחנו יאמר משפט כלשהו לו איננו מסכימים מיד יתיישר ראשנו, אף באופן לא מודע כסימן לחוסר ההזדהות או אי ההסכמה.

2. תנועות חלקות ואיטיות.
תנועות איטיות וחלקות מעידות על סטטוס אישי גבוה. לדוגמא, באם דופקים על דלת משרדי בשעה שאני בפגישה, ואני מסב את גופי וראשי בצורה חלקה ואיטית ואומר באיטיות "יבוא", הנני משדר לנוכחים בפגישה סטטוס אישי גבוה יותר מאשר אם הייתי מגיב לדפיקה על הדלת בתנועה מהירה של גופי או ידי לכיוון הדלת.
3. להיות רגוע יותר מהם.
ככל שאדם מפגין יותר רוגע ושלווה במצבים שונים, מלחיצים יותר או פחות, יחסית לסובבים אותו, הסטטוס האישי עולה.
4. עמידה במרכז המרחב.
כאשר אנו מדברים או נואמים ממרכז הבמה או ממרכז השטח הפנוי מול בני שיחנו, הסטטוס האישי שלנו עולה, הואיל, ובעיני הצופה או השומע אנו נתפסים כתופסים שטח רב במרחב שסביבנו.
 מנגד, כאשר אדם מדבר או נואם ונצמד לשולחן או לאביזר אחר כלשהו, במקום לעמוד במרכז השטח הפנוי, ירד הסטטוס האישי שלו.

5. עמידה פתוחה.
כאשר אנו מדברים בצורה פתוחה יותר, כאשר רגלינו לא צמודות, וידינו לא צמודות לגופנו הסטטוס האישי שלנו עולה. 

תנועות פתוחות משדרות בעלות על הטריטוריה שסביבנו, ובכך מעלות את הסטטוס האישי שלנו. עמידת דום של חייל פשוט היא עמידה המעידה על סטטוס אישי נמוך, וזאת בשל הרגליים הצמודות זו לזו, והידיים הצמודות לגוף. מפקד לעומת זאת עומד בסטטוס אישי גבוה, עם רגליים מפושקות וידיים פתוחות על מותניו. 
עמידה זו כאמור, מעלה את הסטטוס האישי, אינה יוצרת ריחוק ואינה פוגעת בתקשורת הבין אישית, וזאת כל עוד אינה מלווה בתנועות היוצרות דיסטנס כגון עמידת המפקד עם ידיו על מותניו, תנועה זו היא אנטי חברתית בכל התרבויות בעולם. המפקדים (ויש גם מעבידים הרואים עצמם כמפקדים) אשר עושים זאת על מנת להבליט את יחסי המרות בינם לבין חייליהם.
6. ישיבה על כל שטח הכיסא.
בדומה לעקרון העמידה הפתוחה, אנשים היושבים על כל שטח הכיסא, נתפסים כבעלי סטטוס אישי גבוה יותר מאלה היושבים רק על חלקו הקדמי של הכיסא או על חציו.

פעולה זו אינה מרחיקה ואינה פוגעת בתקשורת הבין אישית, כל עוד איננו מרחיקים את פלג גופנו העליון מבן שיחנו. יש לזכור! כי "ריחוק פיזי כמוהו כריחוק נפשי"; השענות אחורה בזמן שיחה משדרת חוסר התעניינות, אכזבה או אי הסכמה לדברי בן שיחנו, כלומר פגיעה בתקשורת הבין אישית, ואילו רכינה קדימה, משדרת התעניינות, הקשבה ויוצרת תקשורת בין אישית טובה.

7. דיבור במשפטים קצרים וברורים.
בני אדם המדברים במשפטים קצרים וברורים, נתפסים כבעלי סטטוס אישי גבוה יותר מאלה המדברים במשפטים ארוכים.

עורך דין המדבר לשופט בצורה כזו: 

"כבודו, מרשי יואב קורבן לתלונת שווא.   יואב נשוי למבקשת מזה 10 שנים.   אין חולק כי יואב הוא בעל ואב טוב מזה 10 שנים.   עובדה כי רק יום לפני חתימת הסכם הגירושין.   י ו ם  א ח ד  ל פ נ י.   התלוננה האישה כי יואב הכה אותה.   היא שיקרה כפי ששיקרה לעניין משיכת הכספים.   מרשי נעצר והורחק מילדיו.   אין הוכחות, אין ראיות ואין עדויות.   אבקש לשחרר את יואב ממעצר,  ולתת לו להיפגש עם ילדיו".

אדם המדבר במשפטים ברורים וקצרים נתפס כבעל סטטוס אישי גבוה יותר מאדם המדבר במשפטים ארוכים ומחוברים : 

"כבודו, מרשי קורבן לתלונת שווא הוא נשוי למבקשת מזה 10 שנים ואין חולק כי הוא בעל ואב טוב מזה 10 שנים ורק יום לפני חתימת הסכם הגירושין האישה התלוננה שהוא הכה אותה והיא שיקרה כפי ששיקרה לעניין משיכת הכספים....".
8. להיות בשקט.
אדם אשר נוכח ושותק, נתפס כאדם עם סטטוס אישי גבוה. 

9. החזקת גוף יציב.
כאשר אנו נשענים על שולחן, כיסא, קיר או כאשר גופנו מכופף ולו במעט הסטטוס האישי שלנו יורד. 
היציבות בגופנו מקרינה שליטה, עוצמה וסטטוס אישי גבוה. 

10. שימוש בשמות פרטיים.
אנשים נהנים לשמוע את מנגינת שמם הפרטי יותר מכל מילה אחרת. פוליטיקאים מנוסים המתראיינים בתקשורת, מרבים להשתמש בטכניקה זו וכאשר המנוסים שבהם מתראיינים אצל ניסים משעל לדוגמא, הוא יחזור מספר פעמים על שמו של המראיין: "ניסים, הרי אתה יודע ש...", "תראה ניסים...",  "מי כמוך ניסים יודע ש..."
תנועות 'המעלות' סטטוס אישי 'ופוגעות באמפתיה ובתקשורת הבין אישית

11. שריקה וזמזום.
ישנן פעולות בהן אנו לוקחים בעלות על הקול בטריטוריה שסביבנו, לדוגמא, במשרד באם מישהו שורק או מזמזם, בד"כ זה יהיה המעסיק או אדם בעל עמדה בכירה.

פעולה זו אמנם מעלה את הסטטוס האישי כאמור, אך לעיתים מדגישה ביטחון עצמי ושליטה, העלולים לגרום לפגיעה בתקשורת הבין אישית.
12. השהיית התשובה.
בהשהיית תשובה לשאלה בכ 2 , 3 שניות, בני אדם לוקחים לעצמם כביכול "בעלות" על הזמן. 
13. אמירת 'אההה' ארוך, לפני התשובה.
יודגש! פעולה זו באה במקום, ולא בנוסף להשהיית התשובה כאמור בפסקה הקודמת. 
פעולה זו כקודמת לה נפוצה אצל פוליטיקאים, משמעותה, נטילת בעלות על הקול ועל הזמן. לדוגמא, פוליטיקאי שנשאל "מה תוכניותיך בתחום הביטחוני"? ועונה: "אהההההה, איני יכול להיכנס לפרטים, אך אני מתכוון להרחיב את פעולתו של צה"ל ו...", מעלה הוא בכך את הסטטוס האישי שלו. (בהמשך נראה כי יש אה מסוג אחר המוריד את הסטטוס האישי שלנו.
תנועות 'המעלות' סטטוס אישי 'ופוגעות מאוד' באמפתיה ובתקשורת הבין אישית
14. חדירה למרחב האינטימי של האחר. 
כאשר אנו מתקרבים פיזית למרחב האינטימי של בן שיחנו, אנו גורמים לו בכך לאי נוחות, ובאותו זמן אנו נתפסים בעיניו כבעלי סטטוס גבוה.

המרחב האינטימי האמור, הינו הרדיוס שסביב גוף האדם, אשר אורכו כ 45 ס"מ בממוצע. אורך זה הוא מהמרפק ועד לקצה האצבעות. ככל שהאדם גבוה יותר וידו ארוכה יותר המרחב האינטימי שלו גודל. 
כאשר בני אדם זרים חודרים למרחב האינטימי שלנו מתרחשות אצלנו פעולות בלתי רצוניות, כגון לחץ דם מוגבר, דפיקות לב מוגברות ותחושת אי נוחות.
מקרה זה בולט בעיקר במקומות צפופים, כגון מעלית, שם חודרים בלית ברירה למרחבינו האישי, ורובנו משפילים את עינינו ובוהים בחלק התחתון של המעלית, או שאנו נועצים את עינינו במקום כלשהו, כגון כפתורי המעלית, אנו נמנע מלשוחח, נמנע מקשר עין, נמנע מלהראות רגש ובד"כ נלבש פני פוקר, כמו כן רובנו נמנע מתזוזות ותנועות גוף, ואם יש בידינו עיתון כלשהו, לפתע אנו מתחילים לקרוא בו.

חוקרי משטרה נוהגים לחדור למרחב האינטימי של הנחקר וע"י כך להלחיצו. חדירה למרחב האינטימי של הנחקר מעלה את הסטטוס האישי של החוקר ומורידה את של הנחקר.
עורכי דין משתדלים ליישם טכניקה זו בחקירה נגדית, הם משתדלים ועושים זאת כביכול בדרך אגב תוך הצגת מסמכים בפניו משום שהשופטים בד"כ מגנים על הנחקר כאשר עורכי הדין מתקרבים אליו ללא סיבה. 
נגיעה בזולת.
אדם הנוגע בצורה כלשהי באדם זר, אם בתנועת ניקוי לכלוך מכתפו, טפיחה על הגב וכד', מעלה הסטטוס האישי שלו.

תנועה זו מבוצעת לעיתים, בין אנשים בעלי יחסי מרות ושליטה, כמעביד, מפקד וכד'.
15. קשר עין ארוך.
בני אדם המעכבים את מבטם מעבר לזמן האינטואיטיבי, נתפסים כבעלי סטטוס אישי גבוה יותר. 

כשבני אדם זרים רואים אנשים אחרים ברחוב, או במקום כלשהו, נוצר מפגש עיניים קצר, ישנו משך זמן אינטואיטיבי של קשר עין הנמשך כשבריר שנייה. כאשר אדם 'מאריך' את משך המבט מעבר לזמן זה, הוא יגרום אי נוחות לצד השני או יביך אותו.
העין היא ראי הנפש. אנשים המאריכים את מבטם נתפסים כבעלי סטטוס אישי גבוה. מעבר לכך מבט ארוך לעולם אינו ניטרלי. מבט ארוך בעיניים מעביר אחד משני השדרים הקיצוניים הבאים: 

1. המביט מתעניין בצורה חיובית באדם עליו הוא מביט ארוכות.
2. המביט מתעניין בצורה שלילית באדם עליו הוא מביט ארוכות. 
16. חיסול מהיר של התנגדויות.
בני אדם אשר מחסלים בחריפות ובמהרה התנגדויות נתפסים כבעלי סטטוס אישי גבוה יותר.

התנהגות זו נפוצה בוויכוחים כאשר צד אחד נכנס בדברי השני או מבקש להגיב תוך כדי הדברים יש ש"מחסלים" תגובתו במהרה ואומרים "אל תפריע כשאני מדבר", או "תהיה בשקט כשאני מדבר".
תנועות 'המורידות' סטטוס אישי 
1. נגיעה בפנים. 
נגיעות בפנים מורידות את הסטטוס האישי. 

יש החושבים, שבאם יעשו את תנועת האדם החושב, או יחזיקו בסנטרם בארשת רצינות ייראו חשובים יותר או בעלי סטטוס אישי גבוה וכריזמטיים יותר, אך ההיפך הוא הנכון! כל נגיעה בפנים מורידה מהסטטוס האישי הגבוה שבהחזקת הראש ישר, ללא התוספות של הנגיעות.

2. הצצה חוזרת. 
הצצה חוזרת היא הפעולה הבאה : אדם פוגש בעיני האדם שמסתכל עליו, מזיז את מבטו ולאחר מכן מציץ שוב מסקרנות או עניין. הצצה סקרנית זו גורמת לירידת הסטטוס של המציץ. 

דיבור בלחש.
אדם הנוהג לדבר בלחש, משדר סטטוס אישי נמוך.

יובהר! לא מדובר באדם שאינו מרים את קולו או מדבר בטון שקט, אלא בכאלה המדברים בעוצמת קול הססנית וחלשה המצריכה לבקש מהם להגביר את קולם.

3. יחס זהיר לחפצים.
כשמתייחסים בזהירות יתר לחפצים ואביזרים, יורד הסטטוס האישי.

יחס זהיר לחפצים קורה לדוגמא, כשבני אדם מתארחים אצל אדם זר, ומתייחסים בזהירות ובעדינות יתר, לכלי האוכל, להזזת הכיסא וכד'.

תנועות 'המורידות' סטטוס אישי 'ומשפרות' את האמפתיה והתקשורת הבין אישית
4. עיניים מאושרות או מתלהבות.
אדם הפוקח עיניו לרווחה משדר התלהבות, התפעלות, אמפטיה קירבה ותקשורת בין אישית טובה.

5. שימוש במילים "אדוני" או "גברתי". 
השימוש במילים "אדוני" או "גברתי" מעלה את הסטטוס האישי של האדם אליו אנו פונים, ומוריד מעט את הסטטוס האישי שלנו. שימוש במילים אלה מייצר  אך מייצר יחס ותקשורת בין אישית טובה כל עוד אינם נאמרים בלגלוג. 
באם נאמר לאדם שחשבנו שכמעט פגע במכוניתנו עם מכוניתו "הלו איך אתה נוהג ?" עשויה להיות תגובתו תוקפנית יותר מתגובתו לו היינו אומרים "אדוני איך אתה נוהג ?"
6. דיבור וצחוק ביישני.
דיבור או צחוק המלווה בביישנות, או בהרמה קלה של הכתף המשדרת מבוכה מייצר אמפתיה. 
תנועות 'המורידות' סטטוס אישי 'ופוגעות' באמפתיה ובתקשורת הבין אישית
7. מצמוץ יתר.
אנשים הממצמצים יותר מהרגיל, נתפסים כבעלי סטטוס אישי נמוך יותר. 
8. הזזות או נשיכות שפתיים. 
אדם הנושך או משחק עם שפתיו משדר מתח, עצבנות או אי נוחות ונתפס כבעל סטטוס אישי נמוך. 
9. 'אה' קצר לפני משפטים.  
בני אדם, המדברים עם תוספת של 'אה' קצר לפני משפטים, לדוגמא, "הגיע הזמן לסיים את העניין הזה, אה אנחנו סובלים זמן רב מהם, אה הגיע הזמן שנגיב...". כשמוסיפים אה קצר לפני משפטים, יורד הסטטוס האישי.
10. השפלת עיניים.
אדם המדבר ומשפיל את עיניו, ולו במעט, יראה כחסר ביטחון, או כמי שיש לו מה להסתיר, פעולה זו מורידה את הסטטוס האישי ופוגעת בתקשורת הבין אישית.

נקודה למחשבה ! בתקשורת בין אישית, האיבר החשוב ביותר הוא – העיניים. לא משנה כמה מושלמים נהיה בכל תנוחותינו, תנועותינו ופעולותינו, באם נשפיל עינינו ולו מעט, ירד הסטטוס האישי שלנו, תפגע התקשורת הבין אישית שלנו עם בני שיחנו וירד כושר השכנוע שלנו. 
11. כף רגל פונה כלפי מרכז הגוף. 
הפנית קצה כף הרגל מעט כלפי מרכז הגוף. תנועה זו גורמת לזולת אף לרחם עלינו ומשדרת סטטוס אישי נמוך בתוספת בעיה גופנית או נפשית. תנועה זו רצויה כשאנו מבקשים חסד ורחמים, כאשר מבקשים לדוגמא את רחמי השוטר שיוותר לכם על דו"ח. 
12. הערצת בן השיח.
בני אדם אשר מדברים בהערצה על בן שיחם, מעלים את הסטטוס האישי שלו, אך מנגד, מורידים את הסטטוס האישי שלהם עצמם.
13. עמידה בגוף סגור. 
עמידה בגוף סגור, או עם ידיים שמוטות וצמודות לצידי הגוף בזמן שאנו מדברים, משדרת אכזבה, ייאוש או חוסר ביטחון. 
14. תנועות עצבניות. 
כשאנו מזיזים את ידינו או רגלינו בתדירות באופן חוזר ונשנה אם בישיבה אם בעמידה, אנו משדרים מתח, עצבנות וחוסר נוחות. שדר זה מתקבל גם כאשר אנו מזיזים את אצבעותינו, או מקישים בעזרתן על השולחן או הכסא. תנועה זו פוגעת בתקשורת הבין אישית ומורידה את הסטטוס האישי.
15. תנועות חדות.
יש בני אדם המדברים כאשר ידיהם מלוות את דבריהם בתנועות חדות הנראות כהנפות סכין. תנועות אלה משדרות חוסר נחת, עצבנות ואף כעס יחד עם החלטיות. 

מצד שני תנועות חדות וארוכות מתאימות לשלהוב קהל כועס כאשר לנואם יש מכנה משותף כנגד אויב משותף כלשהו. נואמים פוליטיים משתמשים בתנועות חדות לעיתים על מנת להביע החלטיותם וזעמם על נושא מסויים.  
16. התעסקות עם חפצים. 
החזקת חפצים בזמן שאנו מדברים, משדרת עצבנות, חוסר נוחות או חוסר ביטחון בשל הצורך לאחוז במשהו.

פעולת ההחזקה מתחילה עוד מילדותינו, כשהיינו מחזיקים בשמלתה של אמא לביטחון, (כך גם הקוף, נאחז בשערות גופה של אימו בכל איום קל), לאחר מכן בבגרותנו, כשאנו מרגישים מתוחים, אנו נוהגים להחזיק בעט, בדפים ובשולחן בזמן שאנו מדברים.

הכלל: התקשורת הטובה ביותר תהיה, כאשר אנו מדברים מבלי להחזיק דבר, כאשר כפות ידינו ריקות ופתוחות.

היוצא מן הכלל: אחיזה במשקפיים או בעט בעת הקשבה. במחקר שנערך, הציגו בפני נשאלים מאות תמונות של גברים ונשים, שהתבקשו להעריך את אופיים ועיסוקם של האנשים המוצגים בתמונות שלפניהם, לאחר מכן, החוקרים הראו לנחקרים שוב תמונות ( שהיו בעצם חזרה חלקית על אותם האנשים, אך הפעם כשהם מחזיקים בידיהם משקפיים, ואכן, הנשאלים העריכו בפעם השנית את האנשים המוצגים בתמונות כמשכילים יותר, חכמים יותר ועשירים יותר).
פחד במה

מחקרים מראים כי כ 80% מהאוכלוסייה סובלים מפחד במה בדרגה זו או אחרת וכי כ 10% מהאוכלוסייה סובלת מפחד במה בדרגה כה גבוהה שאף יוותרו על הצגת דבריהם ומעדיפים להיכשל מראש מאשר לנסות ולהביע את עמדתם מול קהל.

ישנם פחדים מולדים כגון פחד מרעש או פחד מנפילה. אלה פחדים הטבועים בקוד הגנטי שלנו ושומרים עלינו ועל קיומנו. 
פחד הבמה בניגוד לפחדים שהזכרנו איננו פחד מולד, זהו פחד נרכש שדרגתו עולה ככל שבני האדם חסרי ביטחון עצמי. זהו פחד אשר גובר ככל שאנו מקבלים יותר ביקורת מההורים, החברים, המשפחה או מהסביבה.

גם אם אנו מאוד אינטיליגנטים והתכוננו היטב להצגת טיעוננו, בכל אדם יש מערכת פרימיטיבית, המערכת הלימבית, אשר משפיעה על התפקוד בעת לחץ ועלולה לגרום לטעויות בהצגה המושכלת שתכננו.
המוח כולל את המוח הגדול שתפקידו לקבל ולעבד את הנתונים , המוח הגדול משפיע על המערכת הרצונית כגון סוג הטיעונים. 

כמו כן יש בנו את המערכת ההישרדות הבסיסית הקיומית האנושית – המערכת הלימבית.  היא מקבלת את ההחלטות ההשרדותיות הראשוניות – החלטות שיכולות להשפיע על הגוף שלנו או על נפשנו וכאשר היא מגורה ופועלת היא מבטלת את הפעילות של המוח הגדול , מפעילה את המערכת הלא רצונית והופכת לראש הפירמידה בקבלת החלטות. 

זו מערכת הישרדות שמגיבה גם על ספק, ולא רק על מציאות וכשאנו נלחצים מול קהל למרות שאין כלל סכנה, המערכת הלימבית מגיבה. 

לא ניתן ללמוד להפסיק לפחד או לא להתרגש כלל. רק פסיכופתים יכולים להיות אטומים רגשית בשל היותם חסרי מצפון והרגש לא משתלט עליהם. זו גם הסיבה שלא ניתן לגלות במכונת אמת באם פסיכופת משקר.
למערכת הלימבית יש שני מרכיבים. האחד אוניברסלי, כאשר האיום הוא קיומי. לדוגמא באם ירדוף אחרינו כלב רוטווילר הרי שהמערכת הלימבית תשתלט ותקבע את צעדינו הבאים, האם לרוץ ולברוח, האם לקפוא במקום, האם לטפס על העץ, האם להרים אבן או מקל וכד' או לצרוח "הצילו". 

והמרכיב השני הוא אינדיווידואלי לכל אדם בהתאם לעברו האישי. 

לדוגמא אם למישהי היה קרוב משפחה כלשהו שפגע בה בילדותה והוא היה בגובה 190 ס"מ רזה מאוד, כהה, עם אף נשרי, ושפתיים מלאות, ואחרי 20 שנה היא תראה אדם שדומה לו, רזה גבוה כהה אף נשרי ושפתיים מלאות, מולה ברחוב, המערכת הלימבית עלולה להתריע ולגרום לה לדפיקות לב מואצות, ללחץ דם מוגבר ועוד, למרות שאין כל סכנה ממשית.

פחד הבמה נגרם בשל התערבות המערכת הלימבית המאותת לחשש מביקורת, פחד הבמה מזיק לבני אדם ופוגע במימוש הפוטנציאל שלהם כאשר הם נמצאים במצב בו עליהם לדבר בפני קהל ולהציג את דעתם או רעיון כלשהו והם מעדיפים שלא לומר אותם ונכשלים מראש.

מדוע רוב בני האדם חוששים לדבר אל קהל, לעלות על במה. 

הסיבה היא: הרצון שלנו להיראות טוב !!!
אנו חוששים להיראות לא טוב, חוששים מביקורת, חוששים לעשות טעות, לעשות שגיאה.
חוששים לפגיעה בתדמית שלנו.
בני אדם משלמים מחיר יקר על מנת לשמור על תדמיתם. מחיר אי הגשמה עצמית. מחיר של אי מיצוי הפוטנציאל. מחיר של הקרבת הזדמנויות בשל חשש להיכשל. 

הדרך להתמודד עם פחד הבמה מתחיל בשתי תובנות :
א.
הדרך להתגבר על פחד במה היא להתמודד איתו.    

לסובלים מפחד במה יש שתי אפשרויות או להתמודד איתו או להיכנע לו ולקוות שיום אחד הוא ייעלם. בדיוק כמו פחד גבהים. לא ניתן להתגבר עליו תיאורטית יש להתמודד איתו בהדרגה פיזית.

הדרך הטובה ביותר להתגבר על פחד הבמה היא להודות בו מול העומדים מולך ולהתמודד איתו. 
כך גם לגבי פחד הבמה הדרך היחידה להתמודד איתו היא פשוט לעשות זאת. לאזור אומץ ולנצל כל הזדמנות שיש לנו לדבר אל קהל, להציג רעיון או מוצר, לשווק את עצמינו מול קהל, ללמד בכיתה, ללכת לסדנה ולדבר שם וכד' יש לעשות מעשה מעבר לקריאת חומר תיאורטי. 

ב.
אנשים וקהל אוהבים ומזדהים יותר עם דוברים המתרגשים וכאלה שיש להם פחד קהל. וכל שעליך לעשות הוא רק ליידע או לרמוז על התרגשותך. 

ל 90% מהקהל שמולך יש פחד במה והם מבינים ומעריכים את ניסיון ההתמודדות שלך איתו. קהל מייצר סימפטיה לבעלי פחד במה. ואוהב את הדוברים יותר מכל כאשר הם נמצאים "בבור" בהתרגשות.
סטניסלבסקי שנחשב לאבי תורת המשחק כתב : 

"אדם הופך לאמן כשאומר לעצמו :

1. אני רוצה להציג משהו.

2. אני חושש שהקהל ידחה אותי.
3. בכל זאת אציג אותו אני מוכן לשלם את מחיר הדחייה"
המסר שמעביר לנו סטניסלבסקי הוא שאין ביכולתנו לא לפחד. כל שעלינו לעשות הוא להתגבר על הפחד. 

כשבני אדם נמצאים במצב מביך מול בני אדם נקרא מצב זה מצב "הבור". מצב מביך כגון גילוי התולעת בתפוח או יין שנשפך על החולצה באמצע ישיבה עסקית חשובה, או שחקנים שלפתע שוכחים את המילים או אדם שמתרגש בראיון כלשהו. כל אלה נמצאים "בבור" והזולת אוהב כאשר אנו נמצאים "בבור". 

הדרך על מנת להתמודד עם פחד הבמה שלנו היא להאריך את מצב "הבור" בו אנו נמצאים. לדבר עליו, להגיד "אני קצת מתרגש" ואף להאריך את המצב במקום לעבור לנושא אחר כאילו הכל בסדר. 
אני יודע שקל לכתוב אך קשה לבצע זאת למי שפחד הבמה אוחזו אך למודעות יש תפקיד נכבד כדי לאזור אומץ כפי שאמר הגאון אלברט איינשטין "בלב ליבו של הקושי שוכנת הזדמנות".
דוגמה בכיתה – קרקס הפרעושים 
לבני אדם בניגוד לפרעושים מספיקה מכה אחת או שתיים על הראש, ביקורת אחת או שתיים והם כבר לא יעזו לדבר בפני קהל או בפני אנשים.    

הדרך לגבור על החשש היא פשוט להתמודד איתו בבת אחת, כמו לעשות קורס סנפלינג לסובלים מפחד גבהים.
הדרך היא לדבר אל קהל בכל הזדמנות כגון לעלות על הבמה בארועים משפחתיים ולברך את בני משפחתינו ולהיות אמיצים מספיק להיות בלתי מושלמים. 
לזכור כי המומחים הם אלה שעשו את כל הטעויות האפשריות בתחום מומחיותם. 
על החשש ועל הפחד לדחוף לכלל פעולה ולא לכלל ייאוש. 

דוגמאות בכיתה כגון – לקרוא שיר מדף ריק. 

מצב "הבור" הוא מצב מאוד אהוב ורצוי וניתן לנצלו בכל פעם שאתם מתרגשים. 

קהל בהצגות תיאטרון מאוד אוהב לראות אנשים על הבמה הנמצאים במצב של בור.דוגמה בכיתה - הבמאי משה נאור בהצגה תום.
יש ליישם תובנה זו כאשר אתם מתרגשים או לחוצים. אל תנסו להראות כאילו הכל בסדר, ואינכם מתרגשים כלל כאשר אין זה נכון. התרגשותכם תבוא לידי ביטוי בשפת גופכם, בטון קולכם ובהתנהגותכם, במקום זאת אמרו בחיוך ובכנות "אני קצת מתרגש" וראו זה פלא, השומעים יהיו הרבה יותר אמפתים אליכם ויגלו לרוב הרבה יותר הבנה גם אם תתבלבלו, תעשו הפסקות וכד'
תנועות המשנות רגשות 
ניתן להיעזר בשפת הגוף על מנת להתמודד עם פחד במה, עם לחץ לפני פגישות ושיחות חשובות, וכדי להתמודד עם רגשות שליליים אחרים כגון כעס, עצב וכד'. 

היחסים בין שפת הגוף למוח הם ככביש דו סיטרי. מצד אחד רגשות שונים גורמים לתנועות שונות כשאנו רגועים תנועותינו שונות מהתנועות כשאנו כועסים, רגשותינו נראים בתנועותינו. מצד שני באם נעשה תנועות מסוימות בצורה מלאכותית נשנה את הרגשתינו. זהו תהליך קינטי בו ע"י ביצוע התנועות נשלחים שדרים למוח, שדרים המשחררים חומרים כימיים ומשפיעים על רגשותינו.

אנו יכולים לנצל את התובנה הזו כדי להתגבר על פחד קהל, על לחץ וחששות לפני משא ומתן, ראיון עבודה, הצגת רעיון לקהל וכד' 

הבה נכיר מס' דוגמאות להכרת כביש דו צדדי זה בין שפת הגוף לרגשות :

גבות
דוגמה בכיתה - הרימו את גבותיכם ונסו להתעצבן או לכעוס. נוכחתם כי הדבר בלתי אפשרי. 
הגבות לרגשותינו כדלתות לבית. אנו מרימים את גבותינו כשאנו פתוחים, חיוביים, מתלהבים או מופתעים לטובה.

לדוגמא באם נראה אדם שאנו אוהבים ברחוב מיד יעלו גבותינו עם ברכת השלום כדלת הנפתחת בפני האדם. הגבות המורמות אומרות ללא מילים "כמה טוב לראות אותך".

לעומת זאת באם ייגש אלינו מישהו שאנו מתעבים או מישהו שפגע בנו ויפנה אלינו, גבותינו ירדו מטה כדלת הנסגרת בפני אותו אדם. הגבות המורדות אומרות "אני לא שמח לראות אותך"
באם אדם ילך ברחוב או ייסע במכוניתו ביום שמש לכיוון משרדו, ויאלץ לכווץ אץ גבותיו משך זמן כדי להגן על עיניו מהשמש. הוא עלול להגיע למשרד ולהרגיש כועס ועצבני בלא להבין למה הוא מרגיש כך. הגבות המורדות לאורך זמן מייצרות רגש של כעס. 
הרמת גבות מלאכותית משדרת למוח שדר חיובי. המוח מקבל את השדר ואינו מצליח להרגיש כועס או עצבני כששפת הגוף משדרת שמחה או רגש חיובי.

עיניים 
נסו ללכת מרחק של מספר מטרים והיכן שהוא באמצע הדרך פקחו את עיניכם לרווחה. 
עם פקיחת העיניים רובנו נאט מיידית את קצב צעידתנו וחלקנו אף נעצור ברגע הפתיחה. פעולת פקיחת העיניים משדרת איתות למוח כי משהו קורה ומיד המוח מגיב לשדר המלאכותי שיצרנו, בהאטת הגוף, ומכין עצמו למשהו שעומד לקרות. 

ד"ר קן דיכטוולד- הוא פסיכולוג אשר טיפל בילדים במצוקה בהתאם לתובנה זו כי שפת הגוף משנה את רגשותיהם של בני האדם. וכי הגוף והנפש של האדם אחד הם. 

ד"ר דיכטוולד מצא שאם נעשה שינוי בתנועותינו הפיזיות ישתנו גם רגשותינו.

הוא טיפל בילדים אשר עברו טראומות או נמצאים במצוקה כלשהי. הילדים הגיעו למרפאתו כאשר שפת גופם לרוב הייתה סגורה וחסרת ביטחון. ד"ר דיכטוולד היה מבקש מהילד לתאר לו איך לדעת הילד נראה האיש הכי גיבור בעולם, והילד היה מרים את שתי ידיו ועושה "שרירים", ומיישר את ראשו בביטחון של גיבור, עומד ברגליים פסוקות ובטוחות ועוד תנועות המחקות את גיבורם האישי. תנועות אלה של הילד המחקות את גיבורו שידרו מסרים למוח אשר שיפרו את הרגשתו של הילד ואת בטחונו העצמי באותם רגעים. ד"ר דיכטוולד לימד את הילד כיצד לזכור את ההרגשת הביטחון והעוצמה שהתנועות גרמו לו ובכל פעם שהילד הרגיש מתח, לחץ או מצוקה הוא למד כיצד לשפר את הרגשתו. 

שילוב ידיים על החזה  

לעיתים אנו רואים בני אדם המשלבים ידיים אחת על השנייה על החזה. אם נשאל אותם מדוע אתם משלבים ידיים? התשובה הנפוצה ביותר תהא "ככה נוח לי". 

אין כל רע בשילוב ידיים כשאיננו בעמדת הקשבה או אינטראקציה עם הדובר. ייתכן שקר לנו או שאנו מרגישים מעט לא בנוח עם משהו, אך מצד שני תנועת שילוב הידיים היא ללא ספק תנועה סגורה הפוגעת בתקשורת הבין אישית.  

נסו לשלב את ידיכם על החזה ולומר למישהו הקרוב לכם משפט חיובי כגון "אני מרגיש ממש טוב עכשיו" או "איזה נחמד אתה" או "אני מאוד מחבב אותך" הצד השני יגחך ויאמר לכם כי אינכם אמינים ורואים שדבריכם לא יוצאים מהלב. 

באם אתם מגיעים לבית של חברכם הטוב, דלת גינתו פתוחה והוא עומד בחוץ עם ידיים שלובות על החזה בשעה שאתה הולך לכיוונו ואומר לך "כמה טוב לראות אותך", כשהוא ממשיך לשלב את ידיו, דבריו לא יתקבלו כאמינים.  

תנועת שילוב הידיים היא תנועה המגנה על אזור בית החזה שהוא האזור האחראי על הרגשות. תנועת שילוב הידיים היא תנועה סגורה חלקית המעידה על אי נוחות כלשהי.
במחקרים שנעשו בכיתות סטודנטים התבקשו הסטודנטים לשלב ידיים בכל זמן השיעור, בכיתות אחרות התבקשו הסטודנטים לשבת עם ידיים פתוחות. מחקר זה הראה כי בכיתות בהן ישבו הסטודנטים עם הידיים הפתוחות קלטו הסטודנטים ב 35% יותר חומר מאשר בכיתות עם הסטודנטים ששילבו ידיים.

תנועה סגורה זו משדרת למוח שדר של אי נוחות. אם אותו אדם נמצא עם מספר אנשים המשוחחים ביניהם והוא ימשיך לשלב את ידיו, הוא ירגיש סגור יותר ויותר ויקשה עליו להשתתף ולהצטרף לשיחה בצורה ספונטנית. 

אחת הסיבות לכיסאות עם משענות יד בכיתות הדרכה היא כדי שהמשתתפים לא יצטרכו לשבת עם ידיהם שלובות ויוכלו להניח את ידיהם בחופשיות על המשענת. 

דוגמה בכיתה – יושב לחוץ לפני טיעונים בבית המשפט ומשנה תנוחה לפתוחה ונוחה. 
ידיים מאחרי הגב 

עמידה תוך שילוב כפות הידיים מאחורי הגב בשילוב של תנועה זו עם הרמה קלה של הסנטר וחשיפת הצוואר משדרת ביטחון עצמי גבוה. תנועות אלה חושפות את האזורים הרגישים ביותר בגופינו, גם את אזור בית החזה האחראי על הרגש וגם את אזור הצוואר הרגיש והפגיע. השדר האילם מתנועות אלה הוא "אני לא מפחד ממך. אני חושף את האברים הכי רגישים שלי ולא חושש. יש לי ביטחון עצמי גבוה" 

אנו יכולים לנצל תנוחה זו לטובתינו כשאנו מרגישים לחוצים, למשל כשאנו ממתינים להיכנס לפגישה חשובה. במצב כזה רצוי לעמוד בחדר ההמתנה או מחוץ לחדר בתנוחת ביטחון עצמי אשר גורמת בהדרגתיות לתחושת ביטחון עצמי מוגבר. (יש לוודא כי אתם לבד שכן זוהי תנוחה הפוגעת בתקשורת בין אישית, ואם אינכם לבד הסתפקו בישיבה נינוחה)
חיוך או צחוק

מחקרים הראו כי כשאנו מחייכים או צוחקים בצורה מאולצת ומלאכותית נשלח שדר למוח הגורם לשחרור של חומרים כימיים בשם אנדורפינים אשר אחראים על הרגשת השמחה והאושר. 

סדנאות צחוק המלמדות טכניקה זו נעשו פופולריות בכל רחבי העולם. בישראל הסדנה המוכרת ביותר היא של לני רביץ.  הבה ננסה לבדוק התוצאות בעצמנו. 
החיוך המאולץ משדר למוח שדר חיובי והמוח מגיב אליו ע"י יצירת הרגשה טובה. 
כתפיים  

הרמת כתפיים אצל כל בני האדם בכל התרבויות בעולם מעידה על לחץ, מצוקה ואי נוחות כלשהי. בני אדם נוהגים להרים את כתפיהם כשהם אומרים "לא רוצה" או "לא יודע".
הרמת הכתפיים נתפסת כתנועה המגנה על הצוואר שלנו. הצוואר הוא אחד האיברים הרגישים ביותר בגופינו. טורפים ניגשים בד"כ לצוואר קורבנותיהם בשל חולשתו ורגישותו. בני אדם המרגישים במתח, מצוקה או לחץ כלשהו עושים שתי תנועות גוף נפוצות על מנת להגן על צווארם: האחת היא הרכנת הראש מטה על מנת לגונן עם הסנטר והלסת על הצוואר, והשנייה היא הרמת הכתפיים.

דוגמה בכיתה – שחררו כתפיים. 
הכתפיים הם אחד האיברים האמינים יותר בקריאת שפת הגוף של בני אדם המרגישים אי נוחות, אי הסכמה או מצוקה כלשהי. 
כשאנו מרגישים לחוצים, מתוחים וכד' עלינו להרפות את כתפינו במודע, ע"י פעולה זו המוח מגיב לניסיון ומשדר רוגע.
שפת גופנו
בכל שיחה בין בני אדם יש דיאלוג רציף מעבר למילים, דיאלוג המתבצע בשפת גופנו, תנועות ידינו או חוסר תנועות ידינו, תנוחות עמידתנו, זווית ראשנו, מימיקות פנינו ועוד. 

דיאלוג זה מבטא מסרים בצורה חזקה יותר מהמסרים המילוליים ועל כן כל שיבוש בדיאלוג זה גורם לשיבושים נוספים במסר אותו אנו מנסים להעביר.

כאשר אנו מכירים ומודעים לשפת הגוף ניתן לייעל את השדר שאנו מעבירים, וכמו כן להבין את רגשותיהם של בני שיחנו. 

המטרות העיקריות בלימוד שפת הגוף הן: 

· לדעת לקרוא אנשים בלא צורך לשמוע אותם.
· לשלוט בשדר שאנו מעבירים לזולת.
· להכיר תנועות ותנוחות המשדרות אמפתיה.
· להכיר תנועות ותנוחות המשדרות אמינות.
· ללמוד יכולת לבלבל ולהוציא משיווי משקל יריבים ללא מלל. 
· לזהות שקרים ושקרנים.
בכל פעם שיש סתירה בין שפת גופנו למילותינו, תמיד יאמינו לשפת גופנו. לשפת גופנו יש השפעה גדולה הרבה יותר מאשר למילותינו. לפי שפת הגוף של בני האדם אנו יכולים לדעת באם הם מתוחים, מאושרים, כועסים, עצובים, חסרי ביטחון, ביישנים ועוד.

שפת הגוף הרגשית היא אוניברסאלית. בכל קצוות העולם נחקרה שפת הגוף ע"י מדענים רבים, ביניהם, פרופ' פול אקמן הפסיכולוג מאוניברסיטת סן פרנציסקו אשר חקר תופעות שקרנים והבעות פנים, כמו כן חקרו את הנושא החוקרים פריזם, סורנסון וד"ר דסמונד מוריס. במחקרים התגלה כי תגובות שפת גופנו לרגשות הם זהים בכל התרבויות בעולם, לא משנה אם האדם הוא אסקימוסי באנטארקטיקה, יליד פרואני, יליד שבט בפפואה גינאה, או שבט באמזונס שלא ראה אדם לבן, ובטח לא ראה טלוויזיה או אינטרנט על מנת לבצע חיקויים של תנועות.
נמצא כי שפת גופנו טבועה בקוד הגנטי שלנו ובכל העולם משתמשים באותה שפת הגוף לביטוי הרגשות. 

כל בני האדם בכל העולם מתלהבים או מתפלאים ע"י הרמת הגבות ופתיחת העיניים.

בכל העולם כועסים באותה השפה. כיווץ הגבות, הידוק השפתיים.

בכל העולם בוכים באותה השפה ובאותן מימיקות פנים.

בכל העולם צוחקים באותה שפה. 

בכל העולם מרימים כתפיים כשמביעים התנגדות או מצוקה. 

בכל העולם נבוכים בתנועה סגורה ובאותן המימיקות.

בכל העולם נגעלים באותה צורה.

בכל העולם כאשר בני אדם מבקשים להביע אהבה בשפת הגוף הם מביעים זאת ע"י הנחת כף היד על ליבם. אף אדם בעולם לא מניח את ידו על בטנו או על ראשו או על כתפו או על אבר אחר כלשהו בהבעת אהבה. המוזר בתנועה אוניברסלית זו הוא שהאהבה מתרחשת בראשנו ולא בליבנו אהבה נגרמת ע"י ריאקציות של חומרים כימיים במוחנו ולמרות זאת בכל העולם משתמשים בתנועת היד על הלב. 
ייתכנו שינויים רבים בתנועות וסימנים בתרבויות שונות. אמירת שלום אצל האסקימוסים מתבטאת בשפשוף אף באף, ביפן מצמידים את כפות הידיים וקדים קידה קלה, במערב לוחצים את לחיצת היד המקובלת, בשכונות של שחורי עור בארה"ב התפתחו לחיצות היד לטקס הכול טפיחות, מכות אגרוף באגרוף, נגיעות כף יד מלמעלה מלמטה, וכד'. כל הסימנים האלה התפתחו בצורה שונה בתרבויות שונות, אך סימנים אלה בשפת הגוף אינם קשורים לרגש, אלה קודים תרבותיים התנהגותיים. 

שפת הגוף היא שפתו של הרגש. קל יותר להביע רגש באמצעות תנועה אחת בשפת הגוף מאשר באמצעות עשרות משפטים ומילים.

לרוב בני האדם קשה להבין כי אנו חיה ביולוגית, יונקים עם מוח מפותח וחכם אשר נשלטים ע"י תחושות ורגשות השולטות בתנועותינו, תגובותינו, העוויותינו ושפת גופנו.

קשה הרבה יותר להעביר רגש במילים בלבד. שפת הגוף היא אמצעי תקשורת חזק, העוזר לנו להביע ביתר קלות את העומק מאחורי המילים ואת תחושותינו.

מקור המילה רגש "EMOTION" הוא מהמילה הלטינית "MOTORE" שמשמעותה לנוע. הרגש גורם לנו לנוע כפי שקיים אצל כולנו כשהיינו ילדים. כשילדים מדברים הם מתלהבים או כועסים ומשתמשים בידיהם ובגופם בשעה שהם מדברים, אך עם הזמן והביקורת מהמבוגרים פוחתות התנועות ולעיתים אני רואה עורכי דין הטוענים בבית המשפט עם ידיים שמוטות או שעונות על השולחן וכל מה שנשאר להם משפת הגוף זה לעיתים רק החיוך. 

בכל הספרים אשר נכתבו על תקשורת בין אישית נכתב כי לשפת הגוף יש השפעה שבין 70 ל 90 אחוזים ולמלל יש השפעה בין 10 ל 30 אחוזים. נראה כי לשפה הלא מילולית יש פי 5 השפעה מאשר למילותינו.

האמת נמצאת בפרטים הקטנים
דוגמה בכיתה : שתי ישיבות , אחת עם ביטחון עצמי ואחת בחוסר ביטחון עצמי. מצאו את ההבדלים.
טעויות בלתי מילוליות נפוצות של דוברים 
השענות
נואמים רבים נשענים על הפודיום או על השולחן מאחוריו הם עומדים. עורכי דין מתבקשים לעמוד  כאשר הם טוענים בפני השופטים. עורכי דין רבים טוענים כאשר הם נשענים על השולחן.
מה אנו משדרים כשאנו נשענים? אנו משדרים לזולת כי אנו נדרשים לתמיכה, משדרים חוסר יציבות וצורך במשענת.  

באם חס וחלילה יודיעו לנו כי אדם קרוב לנו נפטר. אנו מיד נתנודד ונחפש משענת, שולחן כיסא או קיר להישען עליהם.

בכל פעם שאנו נשענים אנו משדרים לסביבתנו חוסר שיווי משקל ומצוקה כלשהי, גם אם איננו באמת מרגישים כך זהו השדר שעובר ומתקבל אצל הזולת. 

דברינו ייראו הרבה יותר משכנעים כאשר אנו עומדים בעמידה זקופה ויציבה בלא להישען ובלא להיתמך. 
הסתתרות 
כשאנו מדברים מאחורי שולחן או פודיום או כיסא או כל חפץ אחר כלשהו פוחתת רמת התקשורת הבין אישית שלנו עם אנשי שיחתנו.

כאשר אנו מעט לא נינוחים אנו יוצרים מחיצות בינינו לבין הזולת, מחיצות כגון שילוב ידיים המגנות על אזור בית החזה, איזור הלב הרגשות או מדברים מאחורי שולחן כשיש אפשרות לדבר בצורה גלויה ופתוחה. 

יש מצבים בהם אין לנו ברירה אלא לשבת כשהשולחן חוצץ, ראיון עבודה, שיחות משא ומתן ועוד אין זה דבר שלילי אך באם הנכם יכולים ליצור אלטרנטיבה לפיה תדברו עם בני שיחתכם ללא חוצץ, רצוי לאמצה. 
כשאני מגיע לבית המשפט על מנת לטעון בפני השופטים. אני תמיד אנסה לשבת במושב הקיצוני בספסל עליו יושבים עורכי הדין על מנת שכאשר אצטרך לטעון, אוכל בנקל ע"י צעד אחד בלבד לצאת מחוץ לשולחן ולטעון בפני השופטים עם שפת גוף פתוחה ומתקשרת. 

ידיים מאוגרפות
בני אדם שידיהם מאוגרפות מביעים בנוסף למצוקתם גם אגרסיביות. תנועת יד זו היא אוניברסלית בכל העולם. 

יד מאוגרפת בכל סיטואציה משדרת אגרסיביות ופוגעת בתקשורת הבין אישית. גם אם היד מאוגרפת כשהיד שמוטה ליד הירך, או מאוגרפת כשהאדם משלב ידיים, ובכל סיטואציה אחרת. 
ידיים בכיסים 

ידיים בכיסים משדרות מסרים שונים במצבים שונים. כאשר אנו משוחחים עם מכרים או חברים ואני שם את ידיי בכיסים אני משדר מסר ניטרלי, מסר שאומר אני לא בעד ולא נגד.
לעומת זאת ידיים בכיסים נתפסים כעצלנות או זלזול כאשר על האדם מוטל לבצע משימה. באם מעסיק יראה את העובד שלו מסתובב במשרד עם ידיים בכיסים ייראה העובד בעיני המעסיק כעובד עצלן או מזלזל. באם עורך דין ישים את ידיו בכיסים בזמן שהוא טוען בלהט בפני השופט עורך הדין ישדר מסר שלילי. 

יש חשיבות לצורת הכנסת הידיים לכיסים. כאשר אדם מכניס את כל כפות הידיים לכיסים מתקבל שדר שלילי כי הוא מסתיר משהו וכי אינו מרגיש בנוח. 

כאשר אדם מכניס רק את שני אגודליו לכיסים כאשר כפות הידיים בחוץ מצטייר האדם כמנסה להרשים, כבעל אגו נפוח.

הפעולה הרצויה לשבירת דיסטנס וחוסר רשמיות היא הכנסת יד אחת לכיס כאשר רק האגודל נשאר מחוץ לכיס בעוד היד השנייה נעה וחופשייה ומשמשת כהמחשה לדברינו בעת השיחה או ההרצאה. פעולה זו יוצרת ניטרליות וחוסר רשמיות בתקשורת הבין אישית.  

אצבע מושטת

אנו רואים לעיתים בני אדם אשר מדברים כאשר אצבעם מופנית לכיוון בן שיחם. תנועה זו נפוצה כאשר בני האדם כועסים, מדברים בלהיטות, מבקרים או נחושים בדעתם. 
תנועה זו נפוצה אצל פוליטיקאים, אנשי משא ומתן, נואמים, עורכי דין מנהלים ועוד .

תנועת האצבע היא תמיד רעה. 

האצבע שלנו היא זו שמנופפת בהענשה ועושה "נו, נו, נו". 

זו האצבע המצליפה כמו שוט.

זו האצבע המסלקת ילד מהכיתה.

זו האצבע המצווה פקודות.

נסו לדבר למכר כלשהו ולהגיד משפטים חיוביים עם האצבע מופנית כלפם כגון  "אני מרגיש מאוד נעים עכשיו" או "אתה אדם מאוד נחמד"  דבריך יעוררו פרץ של גיחוך וצחוק בשל הקוטביות בין האצבע המופנית לדברים החיוביים.
נסו להגיד "העבר את הכיסא מכאן לכאן" עם יד פתוחה ולאחר מכן אמור את אותו המשפט באותו הטון ובאותה שפת הגוף אך במקום יד פתוחה השתמש באצבע. 

השימוש באצבע במקום יד פתוחה משנה את השדר מבקשה לציווי ופקודה בעוד השדר ביד פתוחה הוא רך, ודומה יותר לבקשה. 

בשפת הגוף בכל פעם שאנו מפנים חוד כלשהו בגופנו כגון אצבע, מרפק, כתף או ראש מוטה קדימה אנו משדרים איום. 

שפת גוף מעין זו טובה כשאנו רוצים להלחיץ ולבלבל את הצד השני בחקירה נגדית של עד אותו אנו רוצים להלחיץ או כשאנו תופסים לדוגמא עובד שמשקר לנו. 
אחיזה בחפצים
נואמים ודוברים למיניהם נוהגים לעיתים להחזיק עטים או חפצים בידיהם בזמן שהם מדברים. מרצים רבים מחזיקים את הגיר או הטוש בעת שהם מרצים למרות שהם משתמשים בהם רק בחלק קטן מאוד בהרצאתם. 

בפגישות משא ומתן נוהגים לעיתים מי מהצדדים להחזיק עט, יש שמשחקים עם סיכות תופסני הדפים ומעקמם וכד'. 

לבני אדם יש צורך לאחוז במשהו במיוחד כאשר בני האדם מרגישים מתוחים, לחוצים או חסרי מנוחה. 
כאשר אנו משחקים עם עט או חפץ אחר בידינו כשאנו מדברים אנו משדרים באופן תת מודע לבני שיחנו חוסר בטחון, מצוקה או אי נוחות. עצם הפעולה משדרת זאת לבני שיחנו גם אם איננו מרגישים כך.
פעולת ההחזקה מושרשת בנו עוד מילדותינו, כשם שהקוף מחזיק בחוזקה בשערות גבה של אימו כשחושש, כשם שאנו החזקנו בידה או שמלתה של אימה. 

התקשורת הטובה ביותר מתקיימת כאשר כפות ידינו פתוחות ונקיות מכל חפץ.

ידיים רפויות
בני אדם רבים מדברים כאשר ידיהם רפויות לצידי הגוף, זו תנועה נפוצה אצל בני אדם מבוגרים.

ילדים אינם מדברים כשידיהם רפויות לצידי הגוף אלא אם כן הם עצובים. 

אני רואה מבוגרים רבים אשר ניוונו את שפת גופם כילדים, רואה עורכי דין רבים הטוענים כאשר ידיהם שמוטות לצידי הגוף, אנשי משא ומתן המדברים בצורה "רשמית ומנומסת" לדעתם, כשידיהם רפויות לצידי הגוף. 

מה השדר שאנו מעבירים כשאנו מדברים עם ידיים שמוטות לצידי גופנו ? 

באיזה מצבים בחיים אנו שומטים את הידיים לצידי הגוף ? 

התשובה היא אכזבה או כישלון או עצב, התשובה היא תמיד שלילית. כשאנו נכשלים ואומרים "אוף לא הצלחתי" - הידיים נשמטות מטה לצידי הגוף. 

כשאנו מאוכזבים ואומרים לדוגמא "כמה חבל" – הידיים נשמטות לצידי הגוף.

גם אם איננו מרגישים אכזבה , כישלון או עצב ועושים זאת בשם "הנימוס" או "הרשמיות" זהו השדר התת הכרתי שמפורש ע"י בני שיחנו. 

נואמים מוכשרים מדברים כשלפחות אחת מידיהם נמצאת בין גובה המותניים לגובה הכתפיים. לעולם לא נראה אותם מדברים כשידיהם שמוטות לצידי הגוף. 

נואמים כגון ביל קלינטון, ביבי נתניהו, טוני בלייר, וכל נואם טוב אחר ידבר כאשר לפחות יד אחת ולרוב שתיהן נמצאות מעל גובה המותניים.

ידיים על המותניים
ידיים על המותניים היא תנועה אנטי חברתית בכל התרבויות בעולם. תנועה זו משדרת ריחוק ואומרת ללא מילים "אל תתקרבו אלי".

הפניית המרפקים לצדדים דומה להפניית אצבע , לשניהם חוד המופנה מגופינו החוצה.  

אם בשעת שיחה בין שניים אחד מהם עומד עם ידיו על מותניו הוא משדר לסביבה אל תתקרבו אלינו.
ידיים מוסתרות
יש המדברים בישיבה כאשר ידיהם מוסתרות תחת השולחן או כאלה המדברים בעמידה ומחזיקים את כפות ידיהם מוסתרות מאחורי גבם כך שלא רואים את כפות ידיהם. 

השדר העובר לבני שיחנו כאשר אינם יכולים לראות את כפות ידינו הוא שלילי, שדר מאיים, מסתיר, ופוגע בתקשורת הבין אישית. 
דקלום הטקסט
לרוב עלינו לכתוב ולהכין מראש את דברינו, רבים מחזיקים את הדפים ומקריאים חלק מהדברים מהדפים, אם כשאנו רוצים להעלות רעיונות או בקשות בפני המעסיקים או העובדים שלנו, או כשאנו נדרשים להציג רעיון עסקי כלשהו אם כשאנו טוענים טיעונים בבית משפט, נואמים בפני קהל וכד'    

קריאת הדברים מהדפים שהכנו פוגעת ביכולת השכנוע ובתקשורת הבין אישית בשני מישורים:
האחד הוא בדומה לאמור בפסקת "האחיזה בחפצים" בה הוסבר כי תקשורת בין אישית טובה יותר כשכפות ידינו ריקות ופתוחות מאשר כשהן אוחזות בחפץ כלשהו.  

השני הוא חוסר רגש בטיעונים. איננו יכולים להביע רגש בטיעון כשאנו קוראים ומדקלמים מתוך הדף. 

על מנת לשכנע עלינו "לחיות את הדברים". כדי להעביר מסר משכנע עלינו לחיות את המילים ולא לדקלמן. 

רצוי כי נשתמש בדפים על מנת לכתוב את הנקודות עליהן אנו רוצים לדבר ועל מנת שלא נשכח נקודה כלשהי, אך אין לכתוב בדפים טקסטים ארוכים אלא לאזכר את הנקודה עליה אנו רוצים לדבר בכמה מילים על הדף. 
בזמן הטיעונים נסתכל בדף מדי פעם נראה את הנקודות שכתבנו ונפתח כל נקודה בעל פה בלא להקריא מהדף. 

דברים הנאמרים במילים פחות יפות מהכתוב בדף אך נאמרים בע"פ תוך שאנו חיים את המילים יהיו משכנעים ונוגעים הרבה יותר מדברים הנאמרים בשפה יפה ומנוסחת היטב אך מדוקלמת מהדף. 

על מנת ליצור תקשורת בין אישית טובה ושיפור יכולת השכנוע עלינו לכתוב את הנקודות על הדף בגודל גופן 18 או 20 וכך נוכל להסתכל בכתוב בדף גם כשאנו עומדים בלא צורך להרים את הדף קרוב לעינינו וללא צורך להתכופף בכל פעם שנרצה להיזכר בנקודה הבאה.
אנרגיות

לאנרגיה בה אנו מדברים יש השפעה רבה על האנרגיה, תשומת הלב והקשב של הקהל או בני שיחנו. 

כל אחד מאיתנו שונה באנרגיית בה הוא מדבר, טוען, משכנע ומקשיב. 

בשל השוני באנרגיות של כל אחד, הכימיה עם בני שיחנו נוצרת בצורה שונה, תשומת הלב לדובר משתנה וכד'. משפטים כגון "אני מרגיש מצויין, ואני שמח שנפגשנו לדבר על העניין" יתקבלו בצורה שונה באם ייאמרו ע"י בני אדם המשדרים אנרגיות שונות כגון: ביבי נתניהו או שמעון פרס, ציפי שביט, נתן זהבי, דודו טופז או אביגדור ליברמן וכך גם לגבי כל משפט אחר כגון "איזה נחמד לראות אותך" או כל משפט אחר.

יש דוברים ומרצים המדברים עם אנרגיות איטיות ונמוכות, בשקט ובאיטיות יחסית, אנרגיה זוגורמת לשעמום ולקושי לקהל להתרכז בדבריהם. הקיצוניות השנייה היא אדם המדבר באנרגיות מהירות וגבוהות, בקצב דיבור מהיר מהממוצע ומשתמש בתנועות כך שנראה שהוא "חי" את דבריו ומעביר אנרגיות ממריצות אשר גורמות לשומעים להיות מרותקים יותר לדבריו. 

השינוי מהאנרגיה האיטית למהירה יוצרת תגובה של הזדקפות, ריכוז, והקשבה עם הגברת האנרגיה.  

ישנם שני סגנונות אנרגיה עיקריים בתקשורת בלתי מילולית :

האחד הוא הסגנון ההחלטי, הקווי – סגנון אנרגטי בו הטוענים מדברים בסגנון סטאקאטו, דיבור דמוי יריות, זהו סגנון אנרגיה שמאופיין בד"כ ע"י שימוש במשפטים קצרים ולעניין, דיבור הדומה לשפה היפנית כמו מפקד בצבא. 

סגנון האנרגיה השני הוא הסגנון הרגוע יותר, העגול – בסגנון זה יש יותר רכות, אריכות בקצב, זהו סגנון אנרגיה שמאופיין ביותר רוגע וסובלנות של הדובר. 

באם הנכם מזהים את עצמכם ככאלה המשתמשים באחד הסגנונות, רצוי לשלב בדבריכם גם את הסגנון השני שאינו טבעי לכם. השילוב של שני הסגנונות בטיעונים מגוון את הטיעונים ומייצר עניין, הקשבה ותשומת לב בבני שיחנו או בקהל המאזין לנו.
רושם ראשוני

מסקנות המחקרים על רושם ראשוני מראות תוצאות שונות. חלקם מדברים על רושם ראשוני שנוצר תוך חלקיק שנייה, חלקם תוך 30 שניות וחלקם 5 דקות. ניתן לומר כי רושם ראשוני תלוי בנסיבות ונוצר בין שנייה ל 5 הדקות הראשונות בפגישה. 

אנו מתחילים לקטלג בני אדם בשניות הראשונות שאנו רואים אותו, גם בצורה לא מודעת ולא רצונית.

בני אדם מקטלגים אותנו באמצעות תנועותינו, המילים שלנו, הקול שלנו ובעיקר ע"י שפת גופנו, ישנם אלפי סימנים הנקלטים באופן מודע, חצי מודע ולא מודע. את השדרים אנו מעבירים במקצב הדיבור שלנו, בהפסקות שאנו עושים בין המילים, בהפסקות בין המשפטים, במימיקות שרירי הפנים, במבט שלנו או בחוסר המבט שלנו, באנרגיות שלנו, בתנוחות הגוף שלנו, בתנועות הידיים או בחוסר תנועות הידיים, בהטיית ראשנו, בהטיית גופנו, ועוד, כל אלה נקלטים ומפורשים בתת המודע.

קשה מאוד לזייף בצורה אמינה את שפת הגוף כאשר היא מנוגדת לתחושותיך ורגשותיך. שחקנים מיומנים יכולים לזייף שפת גוף, אך גם כאן זה בעיקר כאשר יש להם טקסט כתוב מראש, ורק לאחר חזרות ואימונים. הקשר הישיר בין שפת גופנו לרגשותינו הוא הגורם לאמינות הגבוהה של שפת גופינו. רגשותינו דולפים החוצה ע"י תנועות, תנוחות, מימיקות בפנים ותופעות לוואי שונות, כגון הסמקה, הזעה, השפלת מבט וכד'. 

פסיכופתים הם השקרנים הטובים ביותר משום ששפת גופם אינה מושפעת מרגשותיהם כפי שקיים אצל בני אדם בריאים נפשית ובעלי מצפון.
מכונות אמת מגלות שקרנים בזכות תופעות הלוואי הקורות לבני אדם בשעה שהם משקרים. שינויים בלחץ דם, הזעה, דפיקות לב, נשימה וכד'. 
מכונות אמת אינן יכולות לאתר פסיכופתים כאשר הם משקרים, משום שתופעות הלוואי הנוצרות אצל בני אדם בשעת שקר לא קורות אצלם.
סימפטום זליג  

ישנם בני אדם שניחנו "בסימפטום זליג". סימפטום זה מתבטא אצל בני אדם בעלי יכולת הזדהות עמוקה עם הזולת, בשל יכולת אמפטית זו הם משנים את תנועותיהם, טון הדיבור שלהם, תנוחותיהם ושפת גופם באופן טבעי ולא רצוני, בהתאם לתנועות, לתנוחות ולטון הדיבור של בני שיחם ועושים זאת מתוך הזדהות עמוקה ובטיבעיות. 

לדוגמא באם אני אומר שלום בקול הבס שלי וראשי נוטה מעט הצידה לאדם הניחן בסימפטום זליג הוא יטה את ראשו מעט הצידה ויעבה את קולו מעט בתשובתו על מנת להתאימו אלי. באם ידבר עם אותו אדם בחור עם קול דק וגבוה וראשו ישר, יתאים עצמו בעל הסימפטום לבן שיחו, יגביה את קולו, יישר את ראשו וכד'
בני אדם עם סימפטום זליג מאוד אהובים על בני אדם. כאשר בן שיחנו מדבר בדומה לנו  תת הכרה שלנו מפרשת זאת כך : "איך הוא מזכיר לי את עצמי, איזה אדם נחמד הוא"  

יש פסיכולוגים ומטפלים אשר מטפלים בילדים ע"י "חיקוי" שפת הגוף של הילד. כאשר ילד נמצא בתנוחה עצובה או תנוחה סגורה כלשהי כגון, ידיים משולבות או ראש שפוף, או גוף סגור עושה גם ההורה או המטפל בערך את אותה התנוחה וכך מתחיל לדבר עם הילד. מעשה זה יוצר בתת מודע הרגשה של הזדהות עם הילד. לאחר זמן מה משנה באיטיות ההורה או המטפל לתנוחתו תנועות חיוביות כגון רכינה קדימה, פתיחה של הידיים, מעבר מגוף מכונס לגוף פתוח, מעבר מעמידה שפופה לזקופה, חיוך וכד' על מנת לתת פתח לצאת ממצבו של הילד ולשתף את המטפל במחשבותיו ורגשותיו. 
אין לחקות את בני שיחנו כתוכים פעולה אחר פעולה אלא יש להמתין מעט בטרם עושים פעולה כלשהי של בני שיחנו. באם לדוגמא אני מגיע לראיון עבודה, והמראיין שואל אותי  שאלות ורוכן קדימה בכיסאו, במצב שכזה אני אתחיל לענות תשובה ולאחר משפט או שניים ארכן מעט קדימה ואסיים את תשובתי. באם הפקידה שמה לשניכם כוסות מים והמראיין בשלב מסויים לוגם מהכוס, חכו מעט ולגמו גם אתם מהכוס שלכם. 

השימוש בטכניקה זו במכירות, בראיונות עבודה, בפגישות עם לקוחות או עם מעסיקים וגורם לבני שיחנו להכיר בדימיוננו להם וליצור כימיה איתנו ואמפטיה כלפינו.

בסימפטום זליג אין "לחקות" תנועות שליליות אלא תנועות חיוביות בלבד. באם המעסיק נשען אחורנית, אין להישען אחורה שכן ריחוק פיזי בשפת הגוף מקביל לריחוק נפשי. באם המעסיק משלב ידיו, לא לשלב ידיים. באם המעסיק עושה תנועה עצבנית כלשהי ברגלו או באצבעותיו כמובן שאין לעשות כמותו. החיקוי נעשה רק בתנועות החיוביות. כגון שפת גוף פתוחה, תנועות ידיים וזרועות ניטרליות, הטיית הגוף קדימה, הרמת גבות, חיוכים, הנהונים וכד'.
תנועות ארוכות, גבוהות ומעגליות 

שפת הגוף אוהבת תנועות ידיים ארוכות גבוהות ומעגליות. אנו מייצרים חיבה ונתפסים כאמפתיים אצל הזולת כאשר אנו משתמשים בתנועות גבוהות יותר, ארוכות יותר ומעגליות. 

תנועת ידיים גבוהה 

תנועה זו מתבצעת מעל אזור המותניים, מאזור החזה או הכתפיים. תנועת יד נמוכה היא תנועה מאזור המותניים ומטה. לדוגמא - הגישו למישהו עט או כל חפץ אחר בתנועת יד נמוכה ולאחר מכן הגישו לו את העט בתנועת יד גבוהה. בתנועה הגבוהה נראה וניתפס כנחמדים וכאמפתים יותר. התנועה הגבוהה משפרת את התקשורת הבין אישית. 

דוגמא נוספת - אמרו למישהו "בוא רגע בבקשה" עם תנועת יד נמוכה ולאחר מכן עשו אותו הדבר עם תנועת יד גבוהה. גם כאן ניראה נחמדים יותר ונשפר את התקשורת הבין אישית בתנועה הגבוהה. 

תנועת ידיים ארוכה 

תנועה זו מתבצעת כאשר אנו פותחים את ידינו לכל אורך הזרוע, בעוד בתנועת יד קצרה אנו פותחים את הזרוע שלנו בקמצנות, כמחצית הדרך או פחות. 

באם תתנו למישהו עט או כל חפץ אחר בתנועת יד ארוכה, תוך פתיחה של כל אורך הזרוע תייצרו אמפתיה ותקשורת בין אישית טובה מאשר באם תעשו זאת בתנועת יד קצרה.

באם נאמר למישהו "בוא רגע בבקשה" עם תנועת יד ארוכה נראה נחמדים יותר מאשר באם היינו אומרים זאת עם תנועת יד קצרה. 

תנועה מעגלית 

תנועות מעגליות מתקבלות באהבה ע"י תת המודע שלנו. בסרטים מצוירים למשל מקפידים המאיירים לצייר לדמויות הטובות עיניים עגולות, מיקי מאוס, דמבו הפיל המעופף, דולנד דאק וכד', ואילו לדמויות הרעות מקפידים שהעיניים לא יהיו עגולות אלא קוויות. תת המודע שלנו מגיב בצורה אוהבת וחיובית לצורות ולתנועות בעלי קווים עגולים ולא חדים. 

כאשר מגישים לאישה פרח לא עושים זאת בצורה ישרה וקווית אלא בצורה מעגלית. רצוי לאמץ שפת גוף ותנועות ידיים מעגליות ולא חדות. תנועות חדות ומהירות מתאימות למשפטים עובדתיים וחותכים. ואילו התנועות המעגליות מתאימות למשפטים המייצרים חיבה, אמון, צדק, אמפטיה, אהבה וכד'.   
מחסומים

פעמים רבות אנו מסתתרים אחרי מחסומי שפת גוף. כילדים, התחבאנו בחיקה של אימא בעת שהיינו באי נוחות, נבוכים, חסרי ביטחון או חוששים. מבוגרים אשר חשים תחושות אי נוחות יוצרים מחסומים בשפת גופם, מחסומים כגון שילוב זרועות, החזקת פרק היד ע"י היד השנייה, החזקת מרפק, נגיעות בפנים, בסנטר או בצוואר כשהיד מגוננת על איזור בית החזה וכד'. 
בני אדם המרגישים מצויין ונעים עם האנשים והסביבה, המרגישים שמחה ושייכות, פותחים את ידיהם באופן תת הכרתי ולא משתמשים במחסומי ידיים. כששואלים אדם הנוהג לשלב את ידיו או משתמש במחסום ידיים "מדוע אתה משלב ידיך?" הוא ישיב לרוב "כך נוח לי" כאשר בפועל הוא משדר לסביבה כי משהו לא נוח לו. ייתכן כי האיש חש אי נוחות כלשהי, אי שייכות לחברה בה הוא נמצא באותו הזמן, אולי התגוננות, חוסר מנוחה, סגירות, אי הסכמה לדברים שנאמרים או נעשים, אולי חוסר ביטחון, בכל המקרים מדובר ברגשות שליליים כלשהם, ברגע שאותו אדם יהיה בחברת אנשים שהוא אוהב ומרגיש חופשי נוח ונעים בחברתם, ידיו ייפתחו. 

מחקרים מראים כי כאשר סטודנטים יושבים בהרצאות כשהם שלובי ידיים הם קולטים 35% פחות מהחומר הנקלט ע"י סטודנטים אשר יושבים בכיתה בזרועות פתוחות. 

כיום, בזכות המודעות הגוברת לשפת הגוף, מקפידים במרכזי הדרכה להתקין כסאות עם משענות בצדדים להנחת הידיים. 

ישנם מחסומים מעודנים כגון שילוב זרוע אחת והחזקת המרפק, שילוב ידיים, או שילוב של שתי כפות הידיים באזור המפשעה. 

וישנם מחסומים אגרסיביים יותר כגון אדם אשר משלב ידיים כאשר כפות ידיו מאוגרפות. תנועה זו של שילוב ידיים מאוגרפת מעידה על אגרסיביות בנוסף לאי הנוחות.
ניתן לראות בברור כי כאשר אדם מרגיש נוח ונעים תנוחות גופו נפתחות בהתאם להרגשתו והמחסומים נעלמים. 
אמינות בשפת הגוף 

שפת הגוף שלנו יכולה לשמש כמעין מליץ יושר. דברינו מורכבים ממשפטים עובדתיים, מנימוקים רגשיים, נימוקים שכליים ועוד. אנו יכולים לחזק משפטים הקשורים לאמינות ע"י שפת גוף שמשדרת אמינות.

אמינות - והסתתרות מאחורי חפצים 

ככל שנהיה חשופים יותר לבני שיחנו אנו נשדר יותר אמינות. באם נדבר מאחורי שולחן או מאחורי כיסא, או מאחורי פודיום אנו נקרין פחות אמינות מאשר באם נצעד צעד הצידה ונדבר כאשר כל גופינו פתוח.

אמינות וטיעון בהליכה אחורה 

יש בני אדם אשר כשהם מדברים וטוענים בפני קהל, מרצים בפני כיתה וכד' הם זזים הולכים לעיתים מצד לצד ולעיתים קדימה ואחורה. תופעה זו נפוצה בקרב דוברים אנרגטיים ואצל בני אדם עם פחד במה המתרגשים בזמן שהם מדברים. כאשר לאדם פחד במה, חשש, או התרגשות הוא נמצא במצוקה. במצב זה זורם דם לכפות ידיהם ורגליהם בדיוק כמו אצל בעלי חיים הרואים טורף או סכנה ודם זורם לגפיהם בזמן המנוסה. 
מי מבינינו המוצא את עצמו מדבר בפני קהל בהליכה קדימה ואחורה צריך להישמר שלא לומר משפטים הקשורים באמינות בזמן הליכתו אחורה. משפטי אמינות הופכים לשליליים ולא אמינים כשהם נאמרים בזמן הליכה אחורנית. 

אמינות וזרועות צמודות לגוף 

בני אדם המדברים כאשר ידיהם שמוטות לצידי הגוף פוגעים באמינות דבריהם. יש להרחיק לפחות זרוע אחת מהגוף ורצוי את שתיהן על מנת שדברינו יתקבלו כאמינים יותר.

אמינות ומבט ישיר 

לשקרנים יש נטייה להפנות את מבטם הצידה או למטה בזמן אמירת משפט השקר. 

על מנת שדברינו יהיו אמינים עלינו להקפיד על קשר עין בני שיחנו.

הנמכת המבט במשפטי אמינות כגון "אני לא עשיתי את זה" , או "אני לא הייתי שם" וכד' הופכת את הדברים ללא אמינים. משפטי אמינות הופכים לשליליים ולא אמינים כשהם נאמרים כשמבטינו מושפל מטה.
אמינות ורגליים מופנות לאדם  
"האמת נמצאת ברגליים"
לאנשים שמשקרים קל לשנות את המימיקות המתאימות בפניהם, שקרנים גם משתמשים בתנועות ידיים ולעיתים אף מוגזמות כדי להצדיק את טיעוניהם, והמוכשרים מביניהם אף מקפידים להשאיר את ראשם מורם ולהישיר מבט. 

אחת מנקודות התורפה לחוסר אמינות בדברינו היא כיוון רגלינו לבני שיחנו.
כשרגלינו מופנות ישירות לבני שיחנו התקשורת והאמינות בדברינו גוברת. 
בפגישה ראשונה בין גבר לאישה ניתן לדעת מי מעוניין יותר במין השני ומי פחות ע"פ כיוון הפניית רגליהם לבן/בת הזוג. כאשר אדם מוצא חן בעינינו ואנו מרוצים מחברתו בד"כ רגלינו יופנו לעברו.   
כפות ידיים פתוחות 

התנועה האמינה ביותר בשפת הגוף היא כפות ידיים פתוחות. בעבר הייתה דרכם של שוחרי השלום לבוא בידיים פתוחות על מנת להראות כי אינם מסתירים כלי נשק בידיהם. כיום תנועה זו נפוצה בתפילת רוב הדתות. תנועה זו נפוצה גם בקרב אנשי רוח ומדיטציה. הדרך הטובה ביותר להקנות למשפטים אמינות היא תנועת כפות הידיים הפתוחות.  

אם ננסה להגיד משפטי אמינות כגון "אני לא עשיתי את זה" בכל צורה, דרך או תנועה אחרת יראו הדברים פחות אמינים מאשר עם כפות ידיים פתוחות. 
ידיים

הידיים הן אמצעי התקשורת השני בחשיבותו בשפת הגוף. (העיניים במקום הראשון) 

אדם שאינו נעזר בידיו מקריב אמצעי תקשורת חיוני ומגוון ומגביל את עושר הרגשות שהוא יכול להביע. 

ישנן תנועות ידיים בסיסיות אשר להן פירוש זהה, אחיד ואוניברסלי.
יד פתוחה
ידיים פתוחות משדרות כוונה לשלום, פתיחות וכנות. 

נסו להגיד משפט כגון "הרשה לי להיות גלוי איתך" כאשר כפות ידיכם פתוחות ולאחר מכן לומר את אותו המשפט בתנועות ידיים אחרות בכל צורה אפשרית, יד שמוטה, יד בכיס, יד סגורה, החזקת ידיים או כל תנועת יד אחרת. כאשר כף היד פתוחה המשפט משדר את המסר האמפתי והכנה ביותר. ברוב התרבויות והדתות בעולם נהוג לפתוח את כפות הידיים בשעת תפילה. ילדים אינם משקרים עם כפות ידיים פתוחות. כאשר ילדים משקרים הם נוהגים להסתיר את כפות ידיהם או לסוגרם מעט או להפכם כך שגב היד מופנה לבן שיחם.

תנועת כף יד מורדת מטה 
תנועה זו משדרת הרגעה "כביכול" של השני. תנועת הרגעה זו אינה חיובית ואינה מרגיעה כלל וכלל משום שהיא מזכירה לנו את התנועה הקודמת האומרת בצויווי "עד לכאן"  ,תנועה זו פוגעת בבן שיחנו במקום להרגיעו.

בני אדם רבים משתמשים בתנועה זו על מנת לנסות להשקיט או להרגיע את מכריהם ולרוב רק מגבירים את תסכולם. באם אנו רוצים להרגיע אדם בלא לשדר רגש שלילי עלינו לדבר ולהפנות את כף היד כלפי מעלה כפי שמרגיעים במדיטציה ולא עם כף היד כלפי מטה. 
שילוב אצבעות שתי הידיים 

תנועה זו נמצאה כמעידה על חוסר נחת, אי הסכמה, או חוסר נוחות. תנועה זו מעידה על עמדה שלילית כלשהי של האדם המשלב את אצבעות שתי ידיו. כאשר האדם ירגיש טוב  ונינוח כפות ידיו ייפתחו. 
יד על הפה 

כאשר אדם שם את ידו על פיו בזמן שיחה כשהוא מקשיב ניתן להבין מכך כי אינו מסכים עם הנאמר, מתאפק כביכול שלא להיכנס באמצע הדברים וכי יש לו מה להגיד בנושא, אך הוא שותק בינתיים. 

ידיים נוגעות בפנים

כאשר בני אדם משעינים את הסנטר על היד ותומכים את ראשם בידם הם משדרים עייפות או שעמום. יד תומכת המחזיקה את הסנטר או את הלחי מעבירות מסר שלילי של "יש לי בעיה עם מה שאתה אומר" או "אתה משעמם אותי" או אני לא מסכים לדבריך" 
אנו מתקשרים בצורה הטובה ביותר עם אנשים כשפנינו נקיות מנגיעות ידינו. 

ככל שהיד נוגעת באזור גבוה יותר בפנים, הבעיה היא גדולה יותר. תמיכת היד בלחי היא שלילית יותר מתמיכה בסנטר. תמיכת היד במצח שלילית יותר מתמיכה בלחי. כאשר נודע בני אדם מקבלים ידיעה על אסון נורא ואיום יחזיקו בני האדם את המקום הגבוה ביותר בראשם.

חיכוך הסנטר באצבעות
כאשר אדם מחכך את סנטרו בידו ניתן להבין כי הוא מנסה להחליט החלטה במוחו. 

מרכיבי המשקפיים מחליפים לעיתים את תנועת ליטוף הסנטר בהסרת המשקפיים תוך כדי כך חיכוך אחת מזרועות המשקפיים. יש שנוהגים לחכך חפצים בידיהם כגון עט או עיפרון בזמן שהם מנסים להחליט החלטה במוחם.  
תנועת הצריח

תנועת הצריח היא נגיעת קצות האצבעות של יד אחד בקצות האצבעות של היד השנייה. נמצא כי תנועה זו נעשית בזמן שהאדם בטוח מאוד בדבריו. המשתמשים בתנועה זו נמצאים לרוב במערכות יחסים של ממונים לכפופים, משכנעים למשוכנעים, מורים לתלמידים, לרוב תנועה זאת נעשית כאשר מבצע התנועה נותן עצה או משמיע רעיון שהוא באמת מאמין בו. ניתן להבין מתנועה זו כי מבצעה מאמין בדבריו.
תנועת הצריח אינה חיובית או שלילית, היא מביעה ביטחון מחשבתי בין אם הוא שלילי או חיובי. יש להבחין בתנועות הנוספות לתנועת הצריח על מנת להבין את עמדת המציע אותה. תנועת הצריח בשילוב תנועות חיוביות כגון נטייה קדימה, קשר עין, תנוחה פתוחה וכד' היא סימן המזמין הסכמה להצעה או לעסקה, אך אם תנועת הצריח משולבת בתנועות שליליות כגון שילוב זרועות, השפלת או הפניית מבט, רכינה אחורה, הפניית הגוף הצידה וכד' זה סימן לאי הסכמת בן שיחנו גם ללא מילים. במקרה שכזה רצוי לשתף את בן שיחנו ולבקשו להעיר את הערותיו ולא להמשיך לנושא הבא או לנסות לסיים את השיחה כך. 
לחיצות יד  

הדרך הנפוצה ביותר בעולם המערבי להגיד שלום בשפת הגוף היא ללחוץ ידיים. ישנן כמה דרכים ללחוץ ידו של אדם. רצף תנועת היד מעלה ומטה נקבע לפי מידת הקרבה והאינטימיות בין שני האנשים, כאשר אין התאמה בהרגשת הקרבה בין השניים יתבטא הדבר ברצף התנועות והצד המרגיש קרוב יותר ימשיך לנענע את ידו מעבר לזמן המקובל.
לדוגמא חבר ילדות שאהבתי הזמין אותי למסיבה בביתו. אני הייתי שמח ואחוז התרגשות בדרכי למפגש אך בעיני חברי הייתי רק עוד אחד מ 200 המוזמנים. בראותי את חברי בפתח ביתו התקרבתי במטרה לחבק אותו חיבוק עז אך חברי חייך והושיט את ידו ברשמיות לקראתי. הושטת היד גרמה לי לחזור בי ממחשבות החיבוקים והושטתי את ידי ללחיצה, אך לחיצת ידי המשיכה לנוע מעלה ומטה מעבר לזמן המקובל. פעולה זו קורה  כאשר לאחד הצדדים יש חסך בקרבה עם הצד השני. רבים המרגישים קירבה מוסיפים ללחיצת היד גם נגיעה בזרוע או בכתף עם היד השנייה. 
המרחב האישי המקובל בלחיצת יד הוא כ 45 ס"מ. זהו המרחק בין המרפק לקצה האצבע אצל אדם ממוצע בגודלו והוא נקרא המרחב האינטימי של האדם, למרחב האינטימי אנו נותנים להתקרב רק לאנשים הקרובים לנו ביותר. ככל שהאדם גבוה יותר המרחק בין המרפק לקצה האצבע עולה ומרחבו האיש גדל. בתרבויות שונות המרחב האישי בלחיצת היד מקבל ביטויים שונים, כך בעוד באנגליה מוסיפים כ- 20 ס"מ למרחב, בישראל מורידים כ- 10 ס"מ. 

לחיצת הכתף המורכנת
הפעולה ההופכת לחיצת יד רשמית ללחיצת יד ידידותית היא הרכנת הכתף קדימה. כאשר הכתף של היד הלוחצת מורכן קדימה הופכת לחיצת היד לידידותית וחמה. לחיצת יד ללא כתף מורכנת היא רשמית ומרוחקת יותר. 
לחיצת יד מהצד
לחיצה זו משדרת ניטרליות ושוויון. בלחיצה זו המסלול של הזרוע מגיע מהצד של הגוף לעבר ידו של האחר. 
לחיצת יד מלמעלה 
לחיצה זו משדרת עליונות ושליטה. לחיצה זו מתחילה את מסלולה מגובה הראש או הכתפיים ויורדת מטה. יש שטועים לחשוב כי לחיצה זו היא קלילה ונעימה כאשר למעשה היא משדרת "אהלן, אני לא רשמי, אבל אני זה ששולט במצב" 
לחיצת יד מלמטה 

לחיצה זו משדרת כניעה ומאדירה את השני. בלחיצה זו פותח האדם את כף ידו התחתונה כלפי מעלה, משאיר אותה כך ומחכה לצד השני שילחץ את ידו. לחיצה זו מאדירה את השני. 

לחיצה עם הליכה ביד מושטת – לחיצה זו היא ידידותית, מכבדת ומשדרת אמפתיה רבה. בלחיצה זו הלוחץ לא מסתפק בהושטת היד לבא מולו או לזה שנכנס למשרדו אלא ממש יוצא מעבר לשולחן והולך מספר צעדים עם יד מושטת ללחוץ את ידו של בן שיחו. 

לחיצות יד שליליות. 

ישנן 4 לחיצות יד שליליות הגורמות לנו לקנא בקידה המסורתית ביפן. 

1. לחיצת הדג המת
בלחיצת יד זו האדם לא לוחץ. הוא מושיט ידו לפנים וזהו. ההרגשה היא כאילו לאדם יש ניוון שרירים באצבעות וכף ידו מרגישה כדג מת שלא מגיב כלל וכלל. לחיצת יד זו מביעה זלזול, התנשאות או חוסר התעניינות. נמצא כי רוב המשתמשים בלחיצה זו אינם מודעים כלל ללחיצתם או יותר נכון לאי לחיצתם. אם אתם מכירים לוחץ שכזה העירו את תשומת ליבו.
2. לחיצת מחיצה 

לחיצה זו לרוב היא גברית ובה מפעיל הלוחץ כח רב בזמן הלחיצה. לרוב לחיצה זו נעשית בין שני גברים אשר מפעילים קצת יותר לחץ ככל שהשני מגביר לחץ. האגו "הגברי" קיים בכל גיל. לחיצה זו היא כוחנית ולעיתים אף מכאיבה. 
3. לחיצת קצות האצבעות 

בלחיצה זו נוהג האדם לאחוז את קצות אצבעותיו של השני ולא את כף ידו. בעת הושטת ידנו ללחיצה מוצא הלוחץ לנכון שלא להכניס את כף ידו בתוך ידינו אלא עוצר עם המפגש הראשון באצבעותינו ולוחץ אותן. לחיצה זו מביעה זלזול, התנשאות או חוסר עניין.

4. לחיצת יד עוטפת בפגישה ראשונה 

זו לחיצת יד העוטפת את כף ידו של השני עם שתי הידיים. לחיצה זו נפוצה ורצויה בקרב חברים ומכרים אך הופכת לשלילית כאשר היא נעשית בפגישה הראשונה עם אדם זר. לחיצה זו נפוצה אצל פוליטיקאים ומשדרת צביעות כאשר הם לוחצים את ידם של זרים בלחיצת יד עוטפת. 

לסיכום ייאמר כי ייתכן וכל תנועה או תנוחה בפני עצמה לא תעשה הבדל גדול בטיעונים אך צירוף של מספר תנועות יחדיו משפרות מאוד את המסר בדברינו ואת יכולתנו לשכנע. 
טיעון 

כשאנו משכנעים את בני שיחנו, כשאנו מציגים רעיון כלשהו, כשאנו מוכרים את מומחיותנו, את כישורינו או את מוצרינו וכשאנו מנסים לשכנע אנו משתמשים בסוגים שונים של טיעונים. 

תחילה הבה נבחן את ההבדל בין טענות לטיעונים. 

טענה

טענה היא משפט ובו אנו קובעים עובדה כלשהי. 

לטענה יש ערך של אמת או ערך של שקר. 

סוגי טענות :  "השלג הוא לבן" 
"מוסלמים אוהבים להסלים את המצב" 

"אין סינים עם תלתלים"
אנו מתנגדים לטענה ומפריכים אותה כאשר היא שקרית.
טיעון

טיעון מורכב ממספר טענות אשר מובילות למסקנה כלשהי.

דוגמא לטיעון: 

גברים איטלקים הם יפים

לגברים האיטלקים יש עור שחום

גברים עם עור שחום הם יפים. 

לטיעון אין ערך של אמת ושקר כמו לטענה. לטיעון יש ערך של תקפות. הטיעון תקף כאשר  המסקנה נובעת מהטענות. 

קל יותר להפריך טיעון. על מנת לעשות זאת די כי נראה כי אחת מהטענות בטיעון היא שקרית ואז כל הטיעון מאבד מתקפותו או שנראה כי המסקנה עינה נובעת מהטענות. 
כלומר על מנת שטיעונינו יתקבל ויהיה משכנע יותר עליו להיות :

1. מבוסס על טענות אמת.

2. על המסקנה שלנו לנבוע מהטענות. 

טיעון בלוגיקה חזקה

משפטים מכלילים הם משפטים בעלי לוגיקה חזקה. משפטים המשתמשים במילים :תמיד, כולם, כל הזמן, בכל העולם וכד' 

לדוגמא : כל השחפים הם לבנים. 
טיעון בלוגיקה חלשה

רוב השחפים הם לבנים.
ללוגיקה חזקה יש כח רב יותר והם משכנעים יותר מטיעונים בלוגיקה חלשה. מצד שני יש סיכון בטיעונים שכאלה שכן קל יותר להפריך טיעונים של אדם המשתמש בלוגיקה חזקה. די כי נראה שיש שחף אחד שאינו לבן על מנת להפריך את הטיעון. 

בהבטחות, בני אדם המשתמשים בלוגיקה חזקה נשמעים לא אמינים ולא משכנעים. שמעתי פוליטיקאים שאומרים: "אני אמגר את הטרור אחת ולתמיד" או "אני אפסיק את האבטלה" וכד' לוגיקה חזקה זו פועלת לרעת המבטיח.
בהבטחות רצוי להשתמש בלוגיקה חלשה "אני אצמצם את האבטלה" , "אני אפחית את הטרור"  

הנמקה 

על מנת לשכנע בטיעונינו עלינו להתבסס על סוגים שונים של נימוקים מילוליים:

נימוקים אמוציונאליים.

נימוקים הפונים למצפון של בני שיחנו, הפונים למוסר ולרגש של הזולת. 

נימוקים לוגיים.

נימוקים הפונים לשכל הישר של בני שיחנו, הפונים להיגיון הבריא ולרציונליות של הזולת. 

נימוקים המסתמכים על ההמון 

נימוק זה טוען שאם כולם עושים את זה אז זה הדבר הנכון לעשות.

"קנו טויוטה, עשרות מיליוני אנשים בעולם לא טועים"

"אכלו אורז, 2 מיליארד סינים בריאים, לא טועים" 
נימוק המדרון התלול 

נימוק זה מסתמך על התוצאה ההרסנית שתיגרם באם לא יתקבלו דבריך. 

בנימין נתניהו אמר כי באם לא נעשה קיצוצים כלכליים עתה תינזק כלכלת ישראל באופן בלתי הפיך. 

מנחם בגין אמר כי באם לא נתקוף את הכור העיראקי תושמד מדינת ישראל.

נימוקים דדוקטיביים 

בנימוקים אלה גוזרים מקרה פרטי מתוך הכלל.

לסינים יש שיער חלק. 

צ'אנג לי הוא סיני. 

לצ'אנג לי יש שיער חלק.

כל המכורים להרואין התחילו מחשיש או מריחואנה  

שון מזריק הרואין.
שון התחיל מחשיש או מריחואנה.

נימוקים אינדוקטיביים 

בנימוקים אלה מסיקים כלל ממקרים פרטיים. 

שון הוא סוחר תכשיטים עשיר. 

גם זליג הוא גם סוחר תכשיטים עשיר.

סוחרי תכשיטים הם עשירים.

או

אבי שמש מרוצה מאשתו העירקית. 

גם מיכאל זילברמן מרוצה מאשתו העירקית. 

נשים עירקיות הן טובות. 

נימוקים הנתלים באילנות גבוהים 

נימוקים אלה מבססים את כח השכנוע שלהם ע"י הסתמכות על מומחים, רבנים, פרופסורים, מדענים וכד'

בחוגים דתיים נימוק משכנע הנתלה באילן גבוה יהיה כזה הנתלה על דעתו של הרב עובדיה יוסף.
בקרב אנשי המשפט תהיה דעתה של נשיאת ביהמ"ש העליון, הגב' דורית בייניש נימוק משכנע.

נימוק הנתלה על אילנות גבוהים בתחום שכנוע וקבלת החלטות יישען על דעתם של פרופ' גוהן נאש או פרופ' דניאל כהנמן זוכי פרס נובל בתורה זו. 

נימוקי אנאלוגיה    

נימוקים המסיקים מסקנה דומה מדוגמא שונה. 

ריבאטל

באם אנו טוענים לאחר שבן שיחנו העלה טיעונים, עלינו להתייחס לטיעוניו ולא להגיד רק את טיעונינו. עלינו להסביר כיצד טענתו מתיישבת עם הצד שלנו של הסיפור.

שבירת קולוקציות

יש כח למשפטים השוברים תבניות של משפטים מוכרים.

ראש הממשלה יצחק רבין השתמש בטכניקה זו בנאומיו במשפטים כגון "ארץ זבת דם ודמעות" או "רע לתפארת מדינת ישראל". 

מילים טעונות 

ליהודים השימוש במילה סלקציה היא מילה טעונה גם אם נאמר אותה בהקשרים שונים. באם נאמר כי פאבים ומקומות בילוי בתל אביב בוררים את הנכנסים אליהם לפי צבע עורם. יעורר המשפט פחות תשומת לב מהמשפט "מועדוני הדיסקוטקים עושים סלקציה בין כהי עור ללבנים, סלקציה המשפילה את כהי העור החוזרים משירותם הצבאי בשטחים בסוף השבוע ונתקלים בסלקטור מחוץ לפאב.

מבנה של טיעון

היוונים אשר התעמקו בתורת הרטוריקה והנאום טענו כי המבנה המשכנע ביותר של טיעון מורכב משלושה סוגי שכנוע: 

פאתוס – שכנוע אשר מסתמך על הרגש של הקהל.

אתוס   - שכנוע המסתמך על אמינותו, סמכותו, ומומחיותו של הדובר.

לוגוס   -  לוגיקה, שכנוע הפונה לשכל, שכנוע המסתמך על מחקרים, היגיון בריא.
המבנה המשכנע ביותר של טיעון או נאום ע"פ היוונים הוא: 

1. פאתוס – התחלה הפונה לרגש. 

2. אתוס – מי אתה או על מי אתה מסתמך.

3. לוגוס – לוגיקה של טיעוניך, סטטיסטיקות, מחקרים היגיון בריא. 

4. אתוס – להזכיר שוב מי אתה ועל מי אתה מסתמך.

5. פאתוס – לסיים בפניה לרגש. 

מר יעקב מאור, מבכירי כותבי הנאומים בישראל אשר כתב את נאומיהם של מספר ראשי ממשלה בישראל, שרים, ראשי ערים ועוד כתב בספרו "סודות של כותב נאומים" כי ההתחלה והסוף של הנאום הם החשובים ביותר ומדגיש את חשיבות הפניה לרגש בכותבו:

"אנשים נוטים לזכור דברים שנוגעים ברגשות שלהם יותר מדברים שפונים רק לשכל, אפילו אם הם מעניינים ביותר".   

פתיחה הפונה לרגש עשויה להיות הבעת הערכה, הלצה עצמית, הזכרת קשר לאדם אהוד על הקהל, דוגמא, סיפור משעשע, ציטוט, ברכה. 

אפקט הראשוניות

ד"ר סולומון אש ערך ניסוי בו ביקש מכיתות סטודנטים לכתוב חיבור על האדם הבא: חכם, חרוץ, רגשני, ביקורתי, נוקשה וקנאי. רוב הסטודנטים כתבו חיבור על אדם חיובי תוך התייחסות בחיבור ל 3 התכונות הראשונות בעוד 3 התכונות האחרונות נבלעו בתוך 3 התכונות הראשונות. מכיתות סטודנטים אחרות ביקש ד"ר סולומון אש לכתוב חיבור על אדם המורכב מאותן התכונות אך בסדר הפוך: קנאי, נוקשה, ביקורתי, רגשני, חרוץ, חכם. בכיתות אלה כתבו רוב הסטודנטים חיבור על אדם שלילי תוך התייחסות ל 3 התכונות הראשונות כאשר גם כאן 3 התכונות האחרונות נבלעות בתוך 3 התכונות החיוביות  הראשונות.  

אפקט זה נקרא "אפקט הראשוניות" והוא בא להראות כי לדברים הנאמרים בהתחלה יש חשיבות עצומה בטיעונים שלנו. 

מסיבה זו חשוב להקפיד כי באם הטיעון שלנו מורכב ממספר טענות חלקן אמת מוחלטת וחלקן אמת במחלוקת על הטענה הראשונה שלנו להיות משפט שהוא אמת ברורה ומוסכמת גם על בני שיחנו ופסיכולוגית הטענות הבאות נבלעות בתוך טענת האמת הראשונה.   

פרופ' דניאל כהנמן זוכה פרס נובל בשנת 2002 ערך מחקר לפיו קבע כי בני אדם זוכרים דווקא את הסוף יותר מאשר את ההתחלה וקרא לאפקט זה "אפקט הסופיות" 

כפי שראינו גם היוונים וגם כותבי הנאומים בימינו הבינו כי שני החוקרים צדקו, גם ד"ר סולומון אש וגם פרופ' דניאל כהנמן, וכי יש לשים דגש רב ביותר על התחלת הטיעון ועל סופו.  

דייל קארנגי כותב הספר "כיצד לרכוש ידידים והשפעה" אשר נמכר בלמעלה מ 30 מיליון עותקים כי על נאום משכנע להיות מתומצת בתחילת הנאום ובסוף הנאום. 

מבנה הטיעונים המסודר ביותר והמשכנע ביותר בו משתמשים הנואמים מחולק ל 3: פתיחה, גוף וסיכום.

1. פתיחה - תגיד את מה שאתה עומד להגיד. מטרת הפתיחה היא ליצור קשר רגשי עם הקהל תוך פירוט עיקרי הדברים עליהם הנכם עומדים לדבר.
2. גוף - תגיד את זה. מטרת הגוף הוא לנמק ולפרט את הנקודות שהעלית בפתיחה לפי סדר העלאתם.  
3. סיכום - תגיד מה אמרת. מטרתו של הסיכום היא להזכיר את עיקרי הדברים שהוכחת ולהניע את הקהל למטרתך תוך העברת תחושה של סיום. 
טכניקת נאום זו מיושמת באליפויות העולם בדיבייט ושכנוע.

כאשר אנו מדברים ע"פ סדר זה אנו אומרים את אותו הדבר 3 פעמים, הדברים נכנסים לראש השומעים 3 פעמים אך נשמעים כאילו אמרנו אותם פעם אחת. 

דוגמאות בכיתה. 
חשיבות ההנמקה גם ביחסי שליטה

אנו נמצאים "בשליטה" על פעולותיהם של חלק מהסובבים אותנו. אנו קובעים חלק נכבד מסדר היום של ילדינו כגון הכנת שיעורים, מתי ילכו לישון וכד'. לצערי היום היחס התהפך. כשהייתי ילד חינכו את הדור כי ההורים הם הכי חשובים. היום הדור מחונך כך שהילדים הם הכי חשובים. אני חושב שהדור הזה נדפק פעמיים.  

למעבידים יש יחסי שליטה על עובדיהם. מפקדים נמצאים ביחסי שליטה על חייליהם. וגברים רבים ביחסי שליטה, תחת שליטת נשותיהם. 

אין חובה בנימוקים על מנת לגרום לעובד לבצע את הוראות המעביד. בהתאם לכללים על העובד לבצע את ההוראות גם בלא נימוקים, כמו כן אין כל צורך בנימוקים על מנת שהחייל יבצע את פקודות המפקד וכד'.

על מנת לשכנע את הזולת ואת "הכפופים לשליטתנו" וכדי ליצור תקשורת בין אישית טובה ורצון לבצע את בקשותינו או דרישותינו עלינו להקפיד לנמק את בקשותינו או דרישותינו. 

דוגמה בכיתה – ההורים שאומרים לילד "בשעה 10 אתה חייב ללכת לישון" 

דוגמה בכיתה – המפקד והחייל , המעסיק והפקידה. 
משא ומתן

אריסטו אמר כי בני האדם הם בעלי החיים הרציונאליים היחידים. 
לדעתי זהו אחד המשפטים המוטעים ביותר שאמר אריסטו. 

במחקריהם של פרופ' גוהן נאש זוכה פרס נובל ב 1994 בתורת המשחקים וקבלת החלטות, ושל פרופ' דניאל כהנמן זוכה פרס נובל בשנת 2002 בתורת המשחקים וקבלת החלטות, אשר חקר יחד עם ד"ר עמוס טברסקי את תהליכי החשיבה של בני האדם נמצא כי בני האדם הם בעלי החיים היחידים שאינם רציונאליים.  

הדוגמה בכיתה עם אימי במסעדה ומניפת כבד אווז 

בני אדם לא מוכנים לצאת פראיירים. בני אדם כל כך לא רציונליים שמוכנים לשלם ולהפסיד לעיתים הון תועפות כדי לא לצאת פראיירים. 

משא ומתן הוא חלק יום יומי מחיי כולנו. בין עובדים ומעבידים, בין הורים וילדים, בין בני זוג, בין אנשי עסקים. משא ומתן מול לקוחות, מול ספקים וכד'

מהו בעצם ההבדל בין משא ומתן לבין שכנוע ? כשאנו משכנעים איננו נדרשים לוויתורים כלשהם. כשהשכנוע נכשל מתחיל המשא ומתן. ההבדל הוא בוויתור. 

במשא ומתן קיימים ויתורים של שני הצדדים שאם לא כן יהא זה שכנוע ותו לא. 

במשא ומתן אי אפשר לנצח בוויכוח במשא ומתן גם אם ננצח בוויכוח הצד השני יישאר נאמן לדעותיו.

סירוב להתווכח אינו סימן של חולשה אלא להפך, היכולת לפתור בעיות ולהסכמות עם הצד השני ללא ויכוח הוא מאבני היסוד של נושאים ונותנים מנוסים. 

לאחר מאות שיחות של משא ומתן מצאתי כי הסיבה העיקרית לכישלונות במשא ומתן היא כאשר כל צד דורש מהצד השני להבין אותו. "תבין אותי אני ..." "לא, לא אתה תבין אותי..."

הפעולה העיקרית שעל האדם הנכנס למשא ומתן לבצע היא : "להתעניין"
להתעניין זה הענקת תשומת לב, הענקת כבוד. התעניינות בבני שיחנו כמוה כלתת להם מתנה, כלתת להם שוקולד. בני שיחנו ירגישו כי הם צריכים לתת משהו בחזרה.
להתעניין, אין זה אומר לוותר או להתפשר אלא להתעניין בדבריו, ברגשותיו ובסיבותיו של בן שיחתכם.
כל בני האדם נהנים מההרגשה הנובעת מתשומת לב מלאה. 

על ההתעניינות להתמקד ברגשות ובכוונות של בן שיחנו ולא במעשים או במספרים. בני אדם עם התבגרותם מתעניינים בעיקר במספרים. אם חבר מספר לנו כי קנה דירה ההתעניינות של המבוגרים תהא "בכמה כסף?" "איזה קומה" "כמה חדרים?" התעניינות במספרים. 

שאלות המשדרות התעניינות אמיתית צריכות להתמקד ברגשות הצד השני או בכוונותיו.

את חברנו שקנה דירה נשאל "אתה מאושר עם החלטתך ?" , "מה היתרונות באזור?" וכד'.

התעניינות כנה מורגשת ונבדלת מחנופה זולה, התעניינות כנה מתקבלת בברכה ומייצרת חיבה ואמפתיה אצל בן שיחנו. 
להרבה אנשים קשה לקבל את העובדה כי אנו בעל חיים לכל דבר, יונקים עם מוח מפותח וחכם. בכל אחד מאיתנו יש מערכת פרימיטיבית המשפיעה על התפקוד. גם אם אנו מאוד אינטליגנטים והתכוננו היטב מה להגיד במשא ומתן, המערכת הלימבית, מערכת ההישרדות הבסיסית הקיומית שלנו, עלולה להתערב ולחבל בתוכניותינו ובמשא ומתן אליו התכוננו.

הסיבה הנפוצה ביותר לסיכול משא ומתן נגרמת כאשר אנו מעוררים את המערכת הלימבית בבן שיחנו. אין זה דבר קשה כלל ועיקר, כל מה שצריך לעשות לשם כך הוא רק דבר אחד פשוט, קל והרסני והוא...  לתת ביקורת. 

ביקורת, כל סוג של ביקורת, גם "ביקורת בונה" היא מסוכנת ועלולה לפגוע בכבודו של בן שיחנו ולסכל מיידית את המשא ומתן"

כשהכבוד העצמי שלנו מאוים, כשמעליבים אותנו, כשמתייחסים אלינו בצורה לא הוגנת, המערכת הלימבית נוטלת את הפיקוד מבטלת את פעילות המוח הגדול והיא המחליטה ברגעים אלה, רגעים בהם מוכן אדם להפסיד הון תועפות רק כדי להציל את כבודו בניגוד לכל היגיון בריא.

הדוגמה בכיתה עם משבר הטילים בקובה ופיתרון ע"י שמירת הכבוד 
יש ארבע נקודות בנפשו של אדם, שכל פגיעה באחת מהן מתורגמת על-ידי האדם לפגיעה בערך העצמי של אותו אדם. ארבע הנקודות מורכבות מהמילה : כ ב ש ה - כבוד, ביטחון, שייכות, הצלחה - כל ביקורת או פגיעה בכבודו של אדם, בביטחונו האישי, בשייכותו לקבוצה או למשפחה ובהצלחתו מתורגמת ישירות לפגיעה בערך העצמי של האדם ומפעילה את המערכת הלימבית.
במאות שיחות המשא ומתן בהן השתתפתי ראיתי כיצד נושאים ונותנים לא מנוסים טועים שוב ושוב ומדגישים את הטעויות שעשה הצד השני למרות שעברו שנים של ויכוחים ודיונים בבתי המשפט. "אתה גנבת מהקופה של העסק", ברגע שמשפט ביקורתי כגון זה יוצא מהפה מיד תשיב המערכת הלימבית "את בגדת בי", "אתה הכית אותי","לך אכפת רק מעצמך" ועוד'  
נושאים ונותנים מנוסים יודעים לשמור על איפוק למרות שלעיתים קשה מאוד שלא להזכיר את המעשים הרעים שעשה הצד השני או את הדברים הרעים שאמר אך זוהי דרך המלך להגיע להסכמות.

קשה מאוד להגיע להסכמות וללחוץ ידיים ויחד עם זאת לבקר ולהזכיר את הרע שעשה הצד השני ולתת ביקורת על מעשי הצד השני. ביקורת כזו לרוב תהא בעוכרינו.  

בשל חוסר התועלת שבביקורת אנשי משא ומתן מנוסים אינם פוגעים בכבוד האחר ובאם הם מקבלים ביקורת מן הצד השני הם מתעלים אותה בנחת ככל האפשר בלא להחזיר ביקורת. קשה מאוד לסיים משא ומתן בהצלחה כששני הצדדים מאשימים אחד את השני. המטרה הראשונית בשכנוע ובמשא ומתן היא לגרום לצד השני לחשוב עם הראש וההיגיון, בלא להפעיל את המערכת הלימבית שלו, גם אם יש עבר טעון. אל לנו לגרום לבן שיחנו להתגונן. להפך יש לתת את ההרגשה שתוצאת המשא ומתן היא טובה לכל הצדדים.

תובנות בסיסיות טרם משא ומתן.

אין אף אדם בעולם שחושב שהוא אדם מטומטם או טיפש. בני אדם יכולים לומר על עצמם "עשיתי מעשה טיפשי" או "באירוע הזה התנהגתי כמטומטם", "בתקופה ההיא הייתי טיפש", אך אין אדם בעולם אשר יאמר על עצמו "אני אדם מטומטם" או "אני אדם טיפש" 

במקרה הגרוע ביותר יאשים האדם את זיכרונו ולא את שכלו: "אין לי זיכרון כל כך טוב", "הזיכרון שלי בוגד בי..", "אני תמיד שוכח..." אך לא "אין לי שכל כל כך טוב" או "אני תמיד טיפש" בני אדם מבקרים את הזיכרון שלהם אך לעולם לא את שכלם.
כמו כן אין אדם שחושב על עצמו כי הוא אדם רע ואכזר.
גם כששאלו פושעים מסוכנים ואכזרים הנמצאים בכלא לאחר שנשפטו על עבירות של רצח, אונס, סחר נשים וכד' ונכלאו למאסרי עולם, למה עשיתם את הפשע ? תשובותיהם תמיד הצדיקו את מעשיהם "תראה, אבא שלי היה נרקומן, אמא שלי זונה, גדלתי במוסד, אנסו אותי שהייתי קטן, תדע שיש לי לב טוב תשאל את החברים שמכירים אותי מי אני. אצלי מילה זה מילה..." 

כשאנו נכנסים למשא ומתן עלינו להבין כי מולנו יושב אדם הבטוח כי הוא גם חכם וגם טוב. כל ביקורת כל טרוניה כנגדו שהוא לא טוב או לא חכם, רק תפגע באמונתו הכנה שהוא טוב וחכם ותרחיק את הסיכוי לסיים את היחסים בהסכמה כלשהי. 

שכנוע האני

בפסיכולוגיה מלמדים כיצד להתגבר על תופעת הביקורת ע"י - "שכנוע האני" 

תורת התייחסות זו גורסת כי במשא ומתן אין להשתמש במילה "אתה" משום שמילה זו עלולה להביא אחריה ביקורת העלולה לפגוע בשיחה. ע"פ טכניקה זו יש להשתמש בשיחה במילים אני, אנחנו וכד'. "הייתי רוצה לשנות את המצב בו אנו נמצאים עכשיו". "אנחנו יכולים ליצור עתיד טוב יותר לשנינו אם נעשה...".  "אנחנו יכולים לעשות ..." 
אפקט הבומרנג 
אפקט זה מסביר כי כל ביקורת או פגיעה בבן שיחנו יוצרת אפקט בומרנג הגורם לבן שיחנו להאשים אותנו באותה מידה או יותר. 
אפקט הבומרנג פועל גם בגישה החיובית כשאנו מביעים הערכה והתעניינות נקבל הערכה והתעניינות בחזרה . אנו מתעניינים באחר כאשר האחר מתעניין בנו. 

אנו נבקר את האחר כאשר האחר יבקר אותנו. 

מודל "א פ ר ת" 
1. אירוע.
80. פירוש. 
200. רגש. 
ת.
תוצאה.

בהתאם למודל זה כל תוצאה נגרמת בשל רגש שנוצר אצלנו כתגובה לפירוש שלנו לאירוע.
לני רביץ מדגים מודל התנהגותי בסדנאות הצחוק שלו -  "א + ת = ת"  
"אירוע + תגובה = תוצאה" 
מודלים אלה גורסים כי כל תוצאה בתקשורת בין בני אדם נגרמת בשל הפירוש שנתנו לאירוע מסוים. 
באם בת זוגתי תאמר לי "איפה היית עד עכשיו" או "תעשה לי קפה". הדרך בה אפרש את כוונתה תגרום לרגש שיגרום לתגובה. 
התגובה על פי מודלים אלה תהא שווה לתוצאה. אם אגיב בכעס התוצאה תהיה כעס ומריבה. אם אגיב בהומור התוצאה תהיה חיובית. 
מודלים אלה מראים כי לא צריך שניים כדי ליצור תקשורת טובה עם בני אדם ולעיתים מספיק חכם אחד כדי ליצור אווירה ותקשורת טובה. 

דוגמה בכיתה עם הרבי מלובביץ 
דוגמה בכיתה עם הפקידה בביהמ"ש לענייני משפחה. 

הערכה

רצוי כי דברי הפתיחה שלנו יהיו הבעת הערכה כנה לבני שיחנו. במשא ומתן, בראיון עבודה, בבקשות העלאת שכר מהמעביד, בנאומים בפני קהל או יחד עלינו להביע ראשית דברי הערכה כנים לבני שיחנו. איני מתכוון לשקר, אם אינכם מעריכים דבר בבן שיחתכם אל תאמרו דבר ולבטח אל תאמרו דברי חנופה שאינכם מאמינים בהם. חנופה שכזו מורגשת ועלולה אף להכעיס את בני שיחנו. עלינו לחשוב טרם השיחה מה הדברים החיוביים שאני יודע על האדם שאני עומד לדבר איתו, במה הוא טוב, במה הוא מצליח, מה הוא תרם לחברה, לך, לאחרים. 

יש למצוא את החיובי בבן שיחנו, ולהתחיל את השיחה בהערכה אמיתית וכנה בטרם ניגשים לבקשת ההעלאה, או למשא ומתן או לנאום. 
הקשבה

כשאנו מקשיבים עלינו לשים את האגו בצד, ולהעמיד את האחר במרכז. זכרו כי בני אדם אוהבים לדבר על עצמם. לא לחינם נאמר כי נודניק זה אחד שמדבר על עצמו בזמן שאתם רוצים לדבר על עצמכם. יש לנו שתי אוזניים ופה אחד משום שעלינו להקשיב יותר ממה שאנו מדברים.
ישנם משפטים המציתים ביתר קלות את המערכת הלימבית שלנו. במדעי ההתנהגות , תקשורת בין אישית, בלימודי גישור וכד' מלמדים כיצד ניתן לומר את אותם המשפטים בלא להעיר את המערכת הלימבית. 
האינסטינקט הראשוני במשא ומתן הוא התגוננות והתקפה.

המילים והמשפטים הם הנשק שלנו עלינו לדעת ולהתאמן בסוגי מילים ומשפטים שאינם מציתים את המערכת הלימבית, את הכבוד ואת הצורך "לא לצאת פראייר" 

משפט עם ביקורת מוסווית יכול שיהא: "זה כל כך פשוט!!!" זהו משפט העלול להתקבל כביקורת מרומזת לטיפשות הצד השני ועלול להעמיד את המקשיב  בעמדה נחותה יותר.
לעומת זאת המשפט "האם הצלחתי להסביר את מה שהתכוונתי?" משפט זה (שכנוע אני) אינו מביע דעה או ביקורת מרומזת.
משפטים כגון "אי אפשר לדבר איתך" או "אתה חסר אחריות" – משפטים כגון אלה ואחרים הם נפוצים ולא תורמים דבר. 
יש לשנות משפטים לא מועילים אלה למשפטים חיוביים בהתאם למס' כללים:
כלל א' – רצונותיך החיוביים. במקום לומר "אי אפשר לדבר איתך" להגיד :
 "אני רוצה לדבר איתך ולא מצליח" 
"אנחנו חברים 7 שנים ואני לא מצליח לדבר איתך" 
כלל ב'  - להיות ספציפיים

אני רוצה לדבר איתך לגבי העובד החדש"

"אני רוצה לדבר איתך לגבי דרך סיום הפרוייקט"
כלל ג' – לדבר בצורך
"חשוב לי לדבר איתך כדי לסיים את הפרויקט בזמן"

"חשוב לי לעמוד בזמנים"

לעיתים אני שומע מאנשים משפטים כגון "היא מוציאה את הרע שבי" משפט זה פירושו "היא מעוררת את המערכת הלימבית שבי" 

ישנן מילים טעונות המעוררות את המערכת הלימבית. 

יש הבדל בין משפט טעון כגון: "איפה היית עד עכשיו" 

לבין המשפט "איפה היית".
יש הבדל בין המשפט "הוא כועס בלי סיבה". 
לבין המשפט "הוא כועס".

 מילים כגון "עד עכשיו", "בלי סיבה", "תמיד...", "עוד פעם..." הן מילים המעוררות את המערכת הלימבית ומוציאות את הרע שבבני האדם.
האם אתם רואים את ההבדל בין המשפט "אני כועסת כי חיכיתי ולא התקשרת"

לבין המשפט "אני כועסת כי דאגתי ולא התקשרת" 

המילה דאגתי מביעה אכפתיות והופכת את המשפט לחיובי.

הפניה שאלות לתשובה חיובית 

כאשר אנו שואלים שאלות אנו יכולים לכוון את גישת תשובותיהם של בני שיחנו. ישנן שאלות הגורמים לבני שיחנו להשיב בצורה שלילית וישנן שאלות העשויות לשנות את צורת חשיבתם בתשובה משלילית לחיובית. 

כאשר לקוח טוב וריווחי העובד איתכם במשך שנים רבות מתאכזב מכם בשל סיבה כלשהי ובא ואומר לכם "אני רוצה להפסיק את הקשר העסקי בינינו" התגובה הנפוצה תהא בשאלה "למה אתה רוצה לעזוב אותנו?" 

כשאנו שואלים שאלה שכזו אנו מכוונים את דרך המחשבה של הלקוח לתת לנו סיבות למה הוא רוצה לעזוב, למה הוא לא מרוצה מאיתנו, והוא בד"כ יענה "בגלל שלא עמדת בזמנים..., בגלל שאתה חסר אחריות... בגלל שהמחיר שלך גבוה..., בגלל שלא החזרתם טלפון ..."

אנו יכולים לנסות לשנות את דרך חשיבתו של הלקוח לתשובה חיובית יותר באם נשאל ע"פ שכנוע האני: "לאחר שנים של עבודה. מה אני יכול לעשות על מנת שנמשיך לעבוד ביחד" בשאלות שכאלה אנו מכוונים את דרך המחשבה של הלקוח להשיב בדרכים ופתרונות להמשכיות היחסים העסקיים. במקום לחשוב שלילי ולמצוא סיבות לעזיבתו. תשובתו של הלקוח עשויה להיות "אם תבטיח שתמיד תעמוד בזמנים..." , "אם תוריד את המחיר ב 10%..." ,  "אם תדאג להחזיר טלפון מיד לאחר שאני מתקשר..."  
הקשבה בטלפון

הקשבה נדמית לפסיביות וחוסר פעולה אך אין זה כך. לעיתים אני מדבר עם מישהו בטלפון ובמשך זמן מה איני שומע דבר מהעבר השני ואני נאלץ להגיד מדי פעם "הלו, אתה עדיין שם? אתה על הקו?"
כשאנו מקשיבים עלינו לגרום לצד השני להבין כי אנו מקשיבים. בטלפון עלינו להשמיע "אהה" או "מממ" מדי פעם.

כשאנו מחייכים באופן מאולץ או אמיתי (בעזרת חשיבה על דברים טובים) לפני שאנו עונים לטלפון, החיוך נשמע בקולנו. נסו בטלפון הבא לחייך כ 5-10 שניות בטרם אתם עונים ושימו לב לשוני בכם בשיחת הטלפון.  

הקשבה ויזואלית
כאשר אנו מקשיבים לבן שיחנו בשיחת פנים אל פנים עלינו להביע את הקשבתנו בשפת גופנו במס' דרכים: 

הנהוני ראש – כאשר אנו מהנהנים בראשנו בזמן שאנו מקשיבים לבן שיחנו אנו משדרים הקשבה, ותשומת לב מלאה לבן שיחנו. ההנהון מעיד על הקשבה ותשומת לב מלאה.
הרמת גבות – הרמת גבותינו מעידה על רצון במידע נוסף, על הקשבה פעילה, על התעניינות ועל גישה חיובית.
כיווץ גבות – כיווץ גבות בזמן הקשבה מעיד על חוסר הבנה או חוסר הסכמה למשפט שנאמר. כיווץ הגבות משדר מעין בקשה להסבר מפורט יותר באותה הנקודה בה כיווצנו את הגבות.
רכינה קדימה בכיסא –  כאשר אנו מקשיבים בשיחה בה אנו יושבים בכיסא, תנועת הרכינה קדימה עם הגוף מעידה על התעניינות והקשבה. 
כאשר אנו אלה שמדברים ובן שיחנו בשלב כלשהו של השיחה רוכן ונשען אחורנית על כיסאו ניתן להבין כי משהו מפריע לבן שיחנו ורצוי בטרם נסיים את השיחה להבין את העניין ולשאול אותו מה הוא חושב על מה שאמרנו עד עכשיו.  

רכינה אחורה בכיסא מעידה על ריחוק , איבוד ההקשבה וחוסר התעניינות.

כיוון הרגליים- בזמן הקשבה על רגלינו בין אם הן מונחות שתיהן על הרצפה או משוכלות להיות מופנות לכיוון בן שיחנו.
חפצים חוצצים – בזמן שאנו מקשיבים לבן שיחנו רצוי לפנות או להזיז חפצים אשר נמצאים על השולחן בינינו לבין בני שיחנו. ככל שהחלל ריק ופנוי מחפצים התקשורת בינינו לבין בני שיחנו תשתפר. 
החזקת חפצים  - בזמן הקשבה, החזקה או התעסקות בחפצים מעידה על חוסר נוחות כלשהי ומסיטה את המחשבה. התקשורת הטובה ביותר בהקשבה נוצרת כאשר כפות הידיים ריקות מחפצים.
לדוגמא: כאשר לקוח נכנס למשרד, קמים, מניחים את העט שיש בידינו על השולחן במקום להעבירו ליד השנייה, על מנת להראות לנכנס בדלת שאנו "פינינו את הידיים" לכבודו ואז לוחצים ידיים. מחווה זה יוצרת אווירה של פתיחות וחמימות.

היפנים נחשבים למנהלי המו"מ הטובים בעולם. יש להם מספר חוקים :
א. 
הם לא מאמינים למשפט "זו השורה התחתונה שלי". 


בארה"ב ובישראל משאים ומתנים רבים נראים כך: 

המוכר "אחרי הנחה זה יעלה לך 2000 ש"ח" 

הקונה "אני מוכן לקנות ב 1000 ₪, מקסימום"

המוכר "1600 שקלים זו השורה התחתונה שלי, רוצה, טוב, לא רוצה, לא צריך" 

הקונה "טוב, 1600, בסדר"

היפנים אומרים כי המשפט "זו השורה התחתונה שלי זה השקר הגדול ביותר". הם טוענים כי הדרך בה ניתן לדעת כי אכן הגעת לשורה התחתונה של הצד השני למשא ומתן היא כאשר הצד השני ממש נסוג בפועל ומוותר על העסקה.

דרכם של היפנים לברר את השורה התחתונה של הצד השני היא ע"י שליחת אנשי משא ומתן ללא סמכויות נרחבות, סגנים למיניהם מטעם החברה אשר יגיעו להסכמות טובות ככל שניתן עד שהצד השני ייסוג קרי יגיע לשורה התחתונה שלו, ורק לאחר מכן שולחים את בעלי הסמכויות, המנכ"לים או הבעלים על מנת לסכם את הסעיפים הבעייתיים. 
ב.
היפנים לא אומרים את המילה "לא" במשא ומתן. 

היפנים מאמינים כי תגובת לא מעירה את המערכת הלימבית ועלולה לגרום לסיכול המשא ומתן. 

במקום להגיד את המילה לא יש ליפנים 2 דרכים להתנגד: להסכים ולבקש תוספת כלשהי או להסכים ולהפחית מחוייבוית כלשהי.
דרך אחת - "אנו נשמח להסכים לדרישתך אך מבקשים תוספת של 20% מהמכירות העתידיות" (או לבקש בקשות אחרות בתמורה)  

דרך שנייה - "אנו נשמח להסכים לדרישתך אך אז לא נוכל לתת לך את תוספת ה 10% שהסכמנו עליה" (או להתנגד לוויתורים אחרים בתמורה)
ג.
היפנים שומרים על הרמוניה. הם לא מוכנים להשפיל את הצד השני. הם טוענים כי צד מושפל הוא לא צד מת. הם טוענים כי ניתן לגזוז כבשה פעם אחר פעם אך לפשוט את עורה אפשר רק פעם אחת. (לא בעסקה חד פעמית) 
ד.
משתמשים בשיטת הסמכות המוגבלת 
באם חברה M מקיימת משא ומתן עם חברת D. מי לדעתכם הוא בעל היתרון כאשר בצד אחד של השולחן יושב הבעלים של חברת M ומצד שני של השולחן יושב סמנכ"ל חברת D ? 

לסמכות מוגבלת יש יתרון במשא ומתן
חברות רבות שולחות למשא ומתן ראשוני את תתי הסגנים של העוזרים ולאחר מכן את הסגנים ובסוף מגיע המנכ"ל או הבעלים למשא ומתן הסופי. גם בטכניקה זו משתמשים היפנים. 
לסגנים ישנם דרכים להתנגד לסעיפים, דרכים אותן הבעלים אינו יכול להרשות לעצמו. 

הסגן יכול לומר: "אני לא יכול להסכים לסעיף כזה, זה לא בסמכותי" או "זה בניגוד למדיניות החברה". תשובות אלה אינם מעירים את המערכת הלימבית. 
לאנשי משא ומתן קשה להתמודד עם תשובות אלה. הדרך היחידה היא לבקש מהצד השני לדבר עם בעל הסמכות או לבקש להיפגש איתו ישירות. 

"במשא ומתן רצוי להיפגש עם בעל הסמכות הגבוהה ביותר"

ה.
"מחכים לרגע האחרון" 

היפנים מארחים את אנשי המשא ומתן בקבלת פנים חמה ולבבית ולא מדברים איתם על תכני המשא ומתן במשך שעות ואף ימים. היפנים מחכים לרגעים האחרונים בטרם ידברו על הסכמות המשא ומתן. יש מקרים בהם בני שיחם ביקרו אותם ביפן משך 3 ימים. ואת הדיבורים והסיכומים של המשא ומתן עשו היפנים בדקות האחרונות, במכונית בדרך חזרה של האורחים לשדה התעופה.
מחיר פתיחה במשא ומתן 
בני אדם המוכרים מוצרים או נותנים שירותים מתלבטים לעיתים בשאלה האם לדרוש את המחיר ההוגן לטעמם או לדרוש מחיר גבוה יותר ובמשא ומתן לרדת מעט למחיר שרצו מלכתחילה. 
באם הנכם מעוניינים למכור את עסקכם המוערך לדעתכם במינימום 400000 דולר. האם כדאי לפרסם מודעה ללא בה כתוב "למכירה, עסק ריווחי ומצליח, ב 400000 דולר, מחיר מציאה, לא נתון לוויכוח" ולדרוש 400,000 דולר ללא פשרה ומשא ומתן או שאולי כדאי לפרסם מודעה בה כתוב "עסק ריווחי ומצליח, ב 430,000 דולר, מחיר מציאה, לרציניים" ולהתפשר עם הקונים על 400,000 דולר. 
התשובה ברוב המקרים היא שרצוי להתחיל מעמדת פתיחה גבוהה יותר, לא לטובתך אלא לטובת הקונה. כאשר הקונה מצליח להוריד סכום מסוים הוא מרגיש שהוא "לא יצא פראייר", הוא מרגיש טוב יותר ושלם יותר עם הקנייה. כאשר אתה מוריד את המחיר למינימום ההוגן מבחינתך ואינך מוכן לרדת ממחיר זה רואה הלקוח את המחיר "ההוגן" כאולטימטום, הוא מרגיש מופסד, שאינו מצליח להרוויח את כבודו למרות בקשותיו וטיעוניו להנחה כלשהי.
כיצד לדעתכם תרגישו באם תלכו למתווך דירות ותאמרו לו כי אתם רוצים למכור את העסק שלכם ב 400,000 דולר. ולאחר כשעתיים הוא יבוא אליכם עם קונה ושיק בסך 400,000 דולר, ויאמר לכם מזל טוב מצאתי לך קונה. אתם תרגישו שיכולתם לבקש יותר.  תרגישו "פראיירים". 
בהתנהלות מול משפחה, קרובים או מערכות יחסים עסקיות ארוכות טווח יש צורך ברגישות יתר היות והצעה גבוהה מדי יכולה להיות מפורשת כעלבון.

אנשי משא ומתן מנוסים מגדירים מראש את התנאים המינימלים עליהם הם לא יהיו מוכנים לוותר. 
נניח שבעיון בחוזה בן כ 40 סעיפים מצאנו כי ישנם 3 סעיפים שאיננו מוכנים בשום אופן להתפשר עליהם ועוד 3 סעיפים בהם אנו מבקשים להגיע לעמק השווה. כיצד רצוי לנהוג במצב שכזה? 

אנשי משא ומתן מוסיפים ל 6 הסעיפים "הבעייתיים" עוד 3 סעיפים שלהם הם מתנגדים כביכול ובזמן המשא ומתן הם "מוותרים" על 3 סעיפים אלה על מנת להגביר את הסיכוי כי הצד השני יוותר על 3 הסעיפים הקשים ויגיע לעמק השווה ב 3 הסעיפים הנותרים.

כפי שעלינו לבקש מחיר הגבוה מהמחיר שאנו רוצים לקבל כך גם עלינו לא להסכים למחיר הראשוני שמציעים לנו. 
גם כאן הסיבה אינה טובתנו אלא - טובתו של המוכר. 
"הסתייגו מהמחיר הראשון שמציעים לכם"

נניח ששיפוצניק מגיע לביתכם ואומר לכם כי הצעת המחיר שלו לשיפוץ האמבטיה היא 7000 ₪. אם תהיו מרוצים מהמחיר ותאמרו לו "מצויין, מתי אתה יכול להתחיל את העבודה?" סביר להניח כי תשובתו תהא "המחיר לא כולל מע"מ ולא כולל הקירות מעל הקרמיקה". כאשר אנו מקבלים את המחיר הראשוני אשר מציעים לנו מרגיש המציע כי נתן מחיר נמוך מדי.   
המשא ומתן ממלא צרכים אנושיים ויש לתת לצד השני את התחושה כי הוא "לא יוצא פראייר" ואף לעזור לו לשמור על כבודו ועל הרגשת שביעות הרצון שלו, אם ע"י הורדה במחיר הראשוני או ע"י הבעת מניעה כלשהי ממחירו ההתחלתי .

גם כאן בהתנהלות מול משפחה או מכרים קרובים יש צורך ברגישות יתר היות והבעת מניעה עלולה להיות מפורשת כעלבון.

לא לנקוב בסכומים באמצע המשא ומתן
נניח כי לקוח מגיע למשרדי ואומר לי "אני רוצה שתהיה עורך הדין שלי. אני ואשתי יימח שמה ושם זכרה מתגרשים". אני שומע את העובדות ואומר לו כי אני מבקש 5000 דולר על מנת לייצג אותו. הלקוח מסביר לי כי מצבו מאוד קשה, וכי היה אצל עורך דין יצחק יעקב שהציע לו הרבה פחות, ומבקש הנחה. 

במצב שכזה ישנם 2 דרכים לשמור על כבודו של הלקוח ע"י אפשרות בחירה כלשהי :

הדרך האחת, הרצויה, היא להגיד "אני יכול לעשות הנחה אך יחדעם זאת, יהיה עליך לשלם לי עבור כל דיון בבית משפט סך של 200 דולר" 
הדרך השנייה, הלא רצויה, היא להגיד "אני אקח לך 4000 דולר במקום 5000, אך כל דיון בבית משפט יעלה לך 200 דולר" 

הבעייה בדרך השנייה היא נקיבת הסכום באמצע המשא ומתן. כאשר אנו נוקבים בסכום המחיר הנמוך (ה 4000 דולר) נשאר חרוט עמוק במוחו של הלקוח גם אם הלקוח יתנגד להוספת התשלום לכל דיון. לרוב הלקוח יראה סכום זה כנכון על מנת לא לצאת פראייר ולשמור על כבודו.
מצאו כי ישנה דרך אחת, הנכונה ביותר לעשות הנחה במשא ומתן. נניח כי מוכר שטיחים אומר ללקוח כי השטיח עולה 5000 שקלים. הלקוח אומר כי המחיר יקר מדי. מטרת המוכר היא למכור את השטיח ב 4000 שקלים. מה הדרך הטובה ביותר לעשות הנחה מ 5000 שח ל 4000 ₪ ?  

האם כדאי להגיד :
5000, ולאחר מכן 4000, 4000, 4000. 

או שאולי רצוי לומר : 
5000 ולאחר מכן 4800, 4600, 4400, 4200, 4000.

או שרצוי לומר :
5000, 4700, 4400, 4000. 

או אולי :

5000, 5000, 5000, 4000.  

הדרך הנכונה ביותר היא לעשות ויתורים קטנים יותר מפעם לפעם, כלומר : 

5000 , 4500 , 4200 , 4080 , 4020 , 4000. על כל ויתור להיות קטן יותר מהויתור הקודם. 
טכניקה זו משפיעה פסיכולוגית בצורה הטובה ביותר על הלקוח ונותנת את ההרגשה כי המוכר מתאמץ יותר ויותר ללכת לקראת הקונה.

בשווקי המזרח נמצא כי הסוחרים משתמשים בטכניקה זו כאילו עשו תואר שני במשא ומתן באוניברסיטה. פשוט כי טכניקה זו עוזרת יותר למכור ולשרוד ונלמדת מאב לבן. 
שיחת הקדמה

כאשר אנו נפגשים עם בני שיחנו למשא ומתן רצוי לשבור את הקרח עם שיחת הקדמה.
יש "המתקשים" בשיחות אלה, קושי זה יוצר מתיחות ולעיתים שתיקה מעיקה.

בשיחות הקדמה רצוי להקפיד על הכללים הבאים:  

· יש לדבר על אנשי שיחכם. במידה ובן שיחכם אדם סגור שאינו משתף פעולה ומדבר על עצמו רצוי לדבר על עצמכם ולשמש דוגמא לפתיחות. 
· יש לשאול שאלות פתוחות. שאלות שהתשובה עליהן אינן כן או לא. 
· דמיינו אדם מגמגם שמענטז את ישבנו השמן והענק במכנס עור אדום מבריק וזכרו את המילה "מממענתז". מילה זו היא ראשי התיבות של שבעה נושאים עיקריים אשר יעזרו לשמור על שיחת הקדמה קולחת על בן שיחכם ועליכם. 
מחשבות ( שלי שלך, מה דעתך על....)
מגורים. (שלי... שלך...)
     
משפחה. 
     
עבודה.
     
נסיעות, חופשות.
     
תחביבים. 
     
זמן, פנאי.
מה לא לעשות במשא ומתן
לאחר שהשתתפתי במשאים ומתנים רבים הן כאיש שיווק והן כעורך דין נתקלתי במספר טעויות של צדדים למשא ומתן:
· אל תתקנו שגיאות שפה. יש שנהנים לתקן טעויות שפה של אחרים. "לא אומרים שלוש אומרים שלושה" לא פעם ראיתי כיצד צד למשא ומתן מתעצבן מתיקונים אלה הגורמים לו להיראות כטיפש ע"י המתקן הנראה בעיניו כמתנשא.
· אל תעשו עניין מכסף קטן. ראיתי משאים ומתנים בהם סוכמו סעיפים במאות אלפי דולרים, ואחרים בעשרות אלפי דולרים ובשל ויכוח על הובלה, או על חוט מאריך (כפי שאומרים הגשש החיוור) נכשל המשא ומתן.  
· אין להפסיק אדם באמצע דבריו. במשא ומתן רצוי לגלות סובלנות ואורך רוח גבוהים יותר מאשר בשיחה רגילה, ויש לתת לצד השני להתבטא.
· לא לחוות דעה בנושאים העלולים להיות רגישים כגון עדות, דת, דיאטה, נטיות מיניות וכד'. באם יש לכם דעות כלשהן על עדות מסויימות, על הומואים, לסביות, נטיות מיניות, על אמונה ודת, אל תביאו אותן לידי ביטוי בשעת משא ומתן ולא משנה כיצד נראה האדם שמולך, כהה, גברי, חילוני וכד'. 
· אין לתת עצות "מומחה" אלא אם כן נתבקשתם לכך. על העצות להיות בגובה העיניים בצורת הצעה ולא עצה, שאלה ולא דרישה.
· עשו לעצמכם חוק ברזל להישאר רגועים ולא משנה מה יגיד הצד השני. במקרה הגרוע ביותר אמרו את שעל ליבכם אך גם אז הישארו רגועים. אל תתווכחו, אל תרימו את קולכם, אל תבקרו, וודאי אל תפגעו. אם הצד השני מבקר או פוגע השארו רגועים, לא פעם תגובות רגועות החזירו את המשא ומתן למסלולו ובזכות כך נחסכו מהצדדים ימים רבים של עבודה, נחסכו הוצאות, כספים ועגמת נפש רבה. 
· הבליטו את יתרונותיכם. יש שיאמרו "יהללך זר - ולא פיך". לדעתי יש לקרוא את הפתגם כך: "יהללך זר, ולא – פיך". אמנם אין לבקר את הצד השני אך רצוי גם רצוי להדגיש את יתרונות הצעתנו ויתרונותינו במשא ומתן. 
דוגמאות הצניעות בכיתה
שכנוע ואינטרס 
נמצאו התנהגויות אלטרואיסטיות ("זולתנות") אצל בני אדם. יש שקפצו על רימון והתאבדו על מנת להציל את חבריהם.

בכל המחקרים השונים התגלה כי אצל בעלי החיים בטבע אין אלטרואיזם. 
המקרה היחיד האלטרואיסטי היחיד בטבע הוא הקרבת האם למען גוריה. אך גם כאן ההקרבה היא ברמת הפרט ההקרבה אינה ברמת הגנים. האם מקריבה את עצמה למען המשכיות צאצאיה והמשכיות הגנים)
בני אדם בדומה לבעלי החיים חושבים קודם כל על עצמם.   
"ואהבת לרעך כמוך" – אין חיה כזו בהתאם למחקרים. מקרי האלטרואיזם בקרב בני האדם הם נדירים עד מאוד. 

גידול על פי ערכים של טוב, של לתת, של להתחשב יוצר אצל הנותן סיפוק רב מעצם הנתינה. ערכים אלה מנוגדים לאבולוציה כפי שמתאר ד"ר ריצ'ארד דוקינס (מרצה באוניברסיטת אוקספורד) אשר חקר את הנושא וכתב את הספר "הגן האנוכי". 

אצל בני האדם נפוץ האלטרואיזם ההדדי. אני אשקיע בך לבחירות ואתה תמנה אותי לחבר בוועדה המפקיעה שטחים חקלאיים. 

כמובן שהפוליטיקאים מעולם לא יאמרו בריש גלי כי הם חושבים על עצמם ובכל נאומיהם נשמע רק על טובת המולדת, ועל טובת העם וכי טובת האזרחים היא היחידה העומדת בראש מעייניהם. פוליטיקה היא דוגמה למאבק על אינטרסים במסווה של מאבק על ערכים.
אחת התובנות החשובות ביותר בשכנוע היא לנסות לראות את נקודת המבט של בני שיחנו. לנסות להבין ולפתח את היכולת לראות את התמונה מצידה ההפוך, הצד של בן שיחנו ולא רק מהצד שלנו. 
כוחה של המילה הכתובה
למילה הכתובה בטיוטת הסכם כח גדול יותר מכוחה של המילה שנאמרת בעל פה. 

באם אגש למשא ומתן בעל פה עם צד למשא ומתן ואדבר איתו בעל פה על הסעיפים שיהיו בהסכם העתידי שנכתוב בינינו יהא ההסכם פחות טוב מאשר לו הייתי מגיש לצד השני הסכם מוכן וכתוב של כל הסעיפים אותם אני דורש כי יהיו בהסכם.

למילה הכתובה יש כוח. נראה כי בשל העובדה כי היא כתובה אז כנראה שהשקיעו בה מחשבה שלא כמו מילה הנפלטת בעל פה. כמו כן הצד השני אשר מעוניין בהסכם ויתקן סעיף כלשהו שלא נראה לו ויתקן לאחר מכן עוד סעיף ועוד סעיף ולרוב ישאיר סעיפים רבים שלא נראים לו אך יאמר לעצמו "זה לא נורא" , "אני בטוח ישלם בזמן" , "הסנקציה כאן חריפה אך לא נגיע לזה בכלל" וכד'. 

כאשר אני מגיע לבית המשפט וכבוד השופט אומר "תכינו הסכם ותבואו לאשר אותו בבית המשפט בתאריך 9/9/99". במצב שכזה אני מיד אומר לצד השני "אני אכין טיוטה, יש לי דוגמא מעולה במשרדי להסכם המתאים לתיק זה, מחרתיים אשלח לך אותה לבדיקה".
שימוש בדימויים  
כאשר אנו טוענים רצוי כי נשתמש בדוגמאות היוצרות תמונות אצל בני שיחנו. ביבי נתניהו נוהג לדבר בדוגמאות וכשעשה את הקיצוצים הכלכליים גם לשכבות החלשות פנה אל העם ואמר כי המצב דומה למכונית העולה במעלה ההר וכעת על כל עם ישראל לעזור ולדחוף אותה מאחור אך ברגע שתגיע לראש ההר היא תאיץ בירידה ותדחוף איתה את כולנו את כל עם ישראל.
המוח שלנו זוכר תמונות. ישנם ספרים לשיפור הזיכרון כגון הספר "סוד הזיכרון המצוין" של מר ערן כץ, האיש אשר נכנס לספר השיאים של גינס לאחר שזכר מספר בן 500 ספרות שהוקרא בפניו פעם אחת בלבד. בספרים אלה מוסבר כי המוח זוכר תמונות וניתן ללמוד דרך להפיכת הספרות לאותיות ומילים ומהמילים ליצור דימויים ותמונות, וכך לשפר את זיכרוננו ביתר קלות. דימויים אלה עוזרים גם לזכירת פרצופים יש להוסיף תמונה בדמיוננו המתאימה לשם והשם נחרט בזיכרונו. לדוגמא לשם ניב לדמיין שלאדם יש ניב ארוך מפיו. באם שמו הוא צבי לדמיין אותו מקפץ כצבי ובאם שמו הוא יוסי לדמיין אותו בכותונת פסים כיוסף ממקורותינו.
טיעון עם שימוש בדימויים נחרט עמוק במוחם של בני שיחנו או הקהל אליו אנו פונים.
שכנוע ודמיון 
אנו משכנעים טוב יותר כאשר אנו בעצמנו משוכנעים כי השומע יקבל את דברינו. 
על המשכנע בכל תחום שהוא, לדמיין את תוצאת השכנוע החיובית בטרם יתחיל לדבר או לפעול.   
כאשר מקנן בנו ספק באם השכנוע יצליח הסיכויים להצליח הולכים וקטנים.
לא אחת קרה כי הגעתי לבית המשפט ונתקלתי "בחברים" למקצוע אשר אמרו לי "היום אתה אצל השופטת עצמאותה ועוד בתיק אלימות, אין לך סיכוי" או "היום אתה אצל הרכב השופטים "דונלד, מיקי, וגופי" הם מעולם לא זיכו אדם בתיק שכזה. 

לו הייתי נכנס לאולם וטוען במחשבה מראש כי אכשל היו פוחתים הסיכויים שלי להצליח. 
נכתבו ספרים רבים המדברים על הצלחה בעזרת המחשבות החיוביות : "הפסיכולוגיה של ההצלחה" , "כוחו של התת מודע" , "הגמד החושב" , "אינטליגנציה רגשית" , "היפנוזה עצמית" , "המוח הרגשי" , "תעתועים" , "אזורי המשגה שלך" יש כאלה שהזיזו להם את הגבינה ועוד עשרות ספרים המדברים על השפעת כוחן של המחשבות החיוביות. 

בפסיכולוגיה קיימים חילוקי דעות ותיאוריות שונות בנושאים רבים, אך לא בנושא כוחן והשפעתן של המחשבות החיוביות.
לעניין כוחן של המחשבות החיוביות קיים קונצנזוס, קיימת הסכמה מלאה בין כל הזרמים על יכולתן של המחשבות לעצב את מילותינו ומעשינו.
בענפי הספורט השונים נעזרים הספורטאים בפסיכולוגים ומאמנים פסיכולוגיים (COACHING) על מנת להצליח. 

באולימפיאדה מתבקשים הספורטאים לדמיין את עצמם מנצחים. 
בלימודי הרפואה מלמדים את הסטודנטים "אוטוסוגסטיה" (מחשבות חיוביות) הסטודנטים לרפואה לומדים כיצד מחשבות החיוביות עשויות לרפא אלפי מחלות כולל מיגרנות, סרטן ועוד. חולים רבים מקבלים תרופות דמה "פלציבו" כדורים העשויים לרוב מסוכר ללא כל חומר רפואי. המחשבה אצל האדם כי לחומר השפעה כלשהי מרפאה את האדם. 

מוחנו הוא מחשב על הזקוק להוראות ההפעלה הנכונות. כאשר אנו מחפשים לקנות רכב מסוים למשל "ניסן" אנו נלך ברחוב או ניסע בכביש ולפתע נראה הרבה מאוד רכבים מסוג ניסן שלא ראינו לפני כן. בהרצאותיי מספרות לי נשים כי כאשר היו בהיריון הבחינו לפתע בהמון נשים בהיריון ברחוב בקניון ובכל מקום הרבה יותר מאשר הבחינו בעבר. 

כאשר אנו מציבים למוחנו, הגאוני יותר מכל תיאור שאפשר להביעו במילים, מטרה כלשהי, הוא מתחיל לחפש כל פרצה אפשרית על מנת לעזור לנו להגיע אליה. 
עלינו להגדיר את המטרה אליה ברצוננו להגיע. זה לא מספיק לעשות מה שרוצים יש להיות כאלה המסוגלים לרצות ויודעים מה הם רוצים.
יצירת אמפתיה
מפתח הסתרים בשכנוע, מפתח הפותח כספות שמורות ונעולות, הוא היכולת להתחבב על הצד השני, היכולת ליצור אמפתיה אצל הזולת. 

אינשטיין טען שהכל יחסי אני טוען שהכל יחסים.
בחברות רבות ניתן לראות עובדים המקודמים לאחר שנת עבודה אחת בעוד אחרים עובדים 5 שנים ואינם מקודמים. מעסיקים אלה נשאלו מדוע הם קידמו את החדשים ולא את אלה העובדים משך שנים רבות. התשובה הנפוצה ביותר בקרב המעסיקים הייתה "יש לי כימיה איתו", "נוצר בינינו קליק".   
במבחנים פסיכודיאגנוסטיים נבחנת יכולת זו כבעלת משקל רב באישיותו של האדם. 
ישנם בני אדם המתחבבים עלינו בנקל, שנחמד לדבר איתם, שמרגישים טוב ובנוח להיות לידם. 
עם בני אדם זה לא מספיק להיות צודק. אנו צריכים מיומנויות תקשורתיות, לדעת לפרגן, לדעת להרשים.

גם בשכנוע בעסקים כמו בחיים עלינו לשקול את דברינו היטב. אנו לא עושים משכנעים חברות אנו משכנעים אנשים. אנשים שהחלטותיהם מושפעים מרגשות כגון "נחמד לי לעבוד איתו", "יש בינינו כימיה" וכד' 
לא במקרה מלמדים כיום באוניברסיטאות מקצועות שלא נלמדו בהם עד היום כגון תואר שני במשא ומתן. בחברה בה אנו חיים היום בה כולם משכילים. לפני 20 שנה באם למישהו הייתה בגרות מלאה היו רואים בו כחכם. ב 20 השנים האחרונות צצו עשרות מכללות בכל עיר והשכלה אינה מהווה תחרות. איכות המוצרים כיום דומה בשל התפתחויות הטכנולוגיות, מחירי המוצרים אינם תחרות, הם גלויים לכל וניתנים להשוואה מיידית מכל מקום ובכל זמן באינטרנט. התחרות כיום במאה ה 21 היא ביכולות התקשורתיות שלנו. לגרום לצד השני לרצות לעבוד איתנו. לגרום לו להרגיש נעים בחברתנו ובטוח בנו.  
לשלוט בחומר

יש המגיעים לפגישה וסומכים על האינטואיציה שלהם הם אומרים לעצמם "אין לי מה להתכונן, אני אגיע לפגישה אני אדע כבר מה להגיד" 

האינטואיציה משטה בנו. החוקר, פרופ' דניאל כהנמן וד"ר עמוס טברסקי ז"ל גרסו כי אין איש בעולם עם אינטואיציות הסתברותיות.
דוגמאות בכיתה : אפקט הנגישות, אפקט המתת ואפקטים נוספים.

אפקט הנגישות – אינטואיצית בני האדם מטעה אותם לחשוב כי דברים שקרובים ונגישים לנו נפוצים יותר. דוגמה בכיתה : ארצות באות י' ובאות ק'. 

אפקט המתת – ערכם של דברים עולה כאשר הם שלך. דברים מוערכים יותר כאשר מוסיפים את מילת הקסם – שלך. דוגמאות בכיתה – עורכי דין ולקוחותיהם, גברים ונשותיהם, נשים וילדיהם וכד' 

אפקט פורר – אפקט לפיו אנשים מאמינים בקלות לכל שטות ומתאימים את הנאמר לנסיבות שלהם.
דוגמה בכיתה - פורר אסף קבוצה הטיל עליהם מטלות אמר שהוא צופה בהם וביקש לדרג עד כמה המכתב שכתב עליהם נכון מ 1 עד 5 

הממוצע היה 4.79 והתברר כי היה זה אותו המכתב לכולם שנלקח מהורוסקופ. 
אפקט המונה – ככל שהמונה גדול יותר המסר משכנע יותר. דוגמה בכיתה – מושבעים 

כשל ההיפוך – כשחושבים שאם כשקורה א' קורה ב' אז כשיקרה ב' קורה א'. 

דוגמאות בכיתה – מעשנים וחולי סרטן ריאות. יהודים ומלווים בריבית קצוצה, סמים קלים והזרקת הרואין. 

אפקט העיגון – אנשים משערים את הערכותיהם בהתאם לעוגן המספרי שנותנים להם. 

דוגמאות בכיתה : נהר המיסיסיפי , מס' לידות בארה"ב ביום , רביעיות יוגורט, מרק בסופרמרקט, מוניטין.  

בספרו של דניאל גולדמן "אינטליגנציה רגשית" נכתב כי באלפיות השניה הראשונות שאנו רואים דבר מה אנו כבר מחליטים אם הוא מוצא חן בעינינו או לא. לרגשות מוח משל עצמם. 
אנו חושבים כי אנו הגיוניים וכי אנו בוחנים את היתרונות והחסרונות אך בפועל אנו קונים את המכונית אשר מוצאת חן בעינינו ובוחרים זוגיות שאנו נמשכים אליה ולאחר מכן אנו מצדיקים את בחירתנו בהסברים הגיוניים. 

החוקרים כהנמן ופרידריק הוכיחו בשנת 2002 כי במוחינו פועלות 2 מערכות יחדיו בעת קבלת החלטות : האינטואיטיבית והרציונלית. 

המערכת האינטואיטיבית מציעה פתרונות לשיפוט מהיר (זו מערכת שמטעה אותנו רבות)

המערכת הרציונלית בוחנת את איכות ההצעה, בוחנת חלופות ומתקנת, דוחה או מקבלת.
ההחלטה הסופית היא אינטואיטיבית באם היא לא עברה שינויים ע"י המערכת הרציונלית. 
רגש האכזבה

עשיית שינויים אינה דבר קל. רגש החרטה אצל בני אדם הוא אחד הרגשות הדומיננטים ביותר. פרופ' דניאל כהנמן זוכה פרס נובל בשנת 2002 מצא כי רגש החרטה, פחד מאכזבה חזק פי 2 ממתיקות ההצלחה. רוב בני האדם פועלים יותר בשל החשש מחרטה מאשר הרצון והמתיקות שבהצלחה.   
שינויים פעילים נושאים בחובם אכזבה גדולה יותר. 
דוגמאות בכיתה – שומכר ועידו ממונית הכסף. עצמאותה ושחרורה. 
מחומש האינטיליגנציות 
אני מכיר דוקטורים וגאונים עם פסיכומטרי גבוה וממוצע ציונים ראוי לקנאה אך מצד שני הם אינם יודעים איך לתקשר עם אנשים. 
מצד שני אני מכיר אנשים שאפילו לא למדו בבית ספר תיכון והפכו להיות חברי כנסת ושרים. 
בכל אחד מאיתנו ישנם אינטיליגנציות שונות. בחלקן אנו יכולים להיות בעלי אינטליגנציה גבוהה מאוד ובאחרות אנו עלולים להיות בעלי אין-טיליגנציה.
אלברט איינשטין היה תלמיד גרוע, הוא נשאר כיתה. מורתו בכיתה ה' אמרה שלא יצא ממנו שום דבר. גם בתיכון אמר המורה שלו לפיזיקה מר מינקובסקי כי הוא היה בהלם כאשר שמע שאיינשטין המציא את תורת היחסות. הוא אמר שאיינשטין היה תלמיד פשוט ואף מתקשה. 
 האינטליגנציה היצירתית. 
קהל בעל אינטליגנציה זו אוהב להיות מעורב בנעשה. זהו קהל המחפש אתגר. מחפש עניין או קושיה הגורמת לו להבנה ולהקשבה יתרה. 
בפנייתכם אל קהל עליכם להציג את דבריכם בצורת שאלות ולא בצורת תשובות. 

האינטליגנציה החברתית
אינטליגנציה זו מקשיבה למסרים, מקשיבה לאמונתו של הדובר ולעקרונותיו החברתיים אינטליגנציה זו מקשיבה לנאמר בין השורות תוך קישור לעקרונותיו שלו. יש להיזהר שלא להעביר מסרים חברתיים המנוגדים לאמונתם שכן תיצור אנטגוניזם בקרב שומעים הניחנים באינטלגנציה מפותחת זו. יש להימנע ממסרים בנושאים רגישים כגון , שיוויון חברתי, נטיות מיניות, עדות, שוביניזם, דיאטה, דת וכד'.
"האינטליגנציה התפיסתית" 

אינטליגנציה זו מושפעת מהשוואות ומנתונים מדויקים. 
באם נרצה ליידע את הקהל על המספר העצום של עורכי הדין נוכל לומר זאת בשתי צורות : האחת : "כיום יש בישראל 38000 עורכי דין". דרך זו פחות טובה מזו שתייצר השוואה כלשהי. 

דרך שניה : "לפני שלושים שנה היו בישראל רק כ 5000 עורכי דין. היום תוך 30 שנה בלבד יש 38000 עורכי דין" 

האינטליגנציה התפיסתית שלנו זוכרת השוואת בצורה טובה ולאורך זמן.  

"האינטליגנציה הרגשית"
קהל זה מתחבר לרגשות שהדובר מייצר. קהל המתייחס לתדמית של הדובר. קהל זה הוא בעל תקשורת בין אישית טובה. קהל זה מחפש רגש, הזדהות עם הדובר. 

על מנת לעורר את האיניטילגנציה הזו עלינו לתת דוגמאות אישיות של הדובר. כמו כן רצוי לעורר את הקהל רגשית ע"י דרמה. 
אינטילגנציה זו מתעוררת גם ע"י שימוש בהומור הפועל בד"כ ע"י טקסט ובו שורת מחץ אחרונה המעוררת פרצי צחוק ורגש.
"האינטליגנציה חזותית יישומית" 
אינטליגנציה זו זקוקה להמחשה. אינטליגנציה זו פועלת בעיקר על חוש הראייה. 
הזיכרון החזותי שלנו חזק פי כמה מהזיכרון השמיעתי. יש שכחנים רבים אשר אינטליגנציה זו מפותחת אצלם והם זוכרים עד יום מותם דברים שהם רואים.

על מנת לפנות לאינטליגנציה זו רצוי להמחיש את דברינו ולא רק להשמיע אותם. 

המחשה ע"י אמצעים ויזואליים וכמו כן ע"י המחשת דברינו בעזרת שפת הגוף ותנועות ידינו מעוררת את האינטליגנציה היישומית. 
ששת כובעי החשיבה של אדוארד דה בונו רופא, ד"ר לפסיכולוגיה מרצה בהאורווארד, באוקספורד ובעולם כולו 
שיטת חשיבה בה המשתתפים בדיון מבצעים משחק תפקידים בהתאם לכובע הדמיוני שהם חובשים. 
משתתף רשאי להחליף כובעים במהלך הדיון וכך לייצג דרכי חשיבה שונות זו מזו. 
1.  כובע לבן - חשיבה נייטרלית, שימוש בעובדות, נתונים ומידע. אובייקטיביות לקבלת החלטה שקולה.
2.  כובע אדום - שימוש ברגשות, תחושות ואינטואיציה לקבלת החלטות. שימוש בפחד, שנאה, עצב, ושמחה. 
3.  כובע צהוב - גישה חיובית ואופטימית. חיפוש היתרונות. חיפוש הזדמנויות.
4.  כובע שחור - שיפוט שלילי, למה זה לא יצליח. מה הטעויות בדרך. חשיבה בקורתית. הערכה שלילית לנושא.
5.  כובע ירוק – שימוש בחשיבה יצירתית, חיפוש חלופות. חשיבה רחבה, מתפרשת מעבר לידע הקיים. נסיון לגיבוש תפיסות, מושגים ודרכים חדשות.
6.  כובע כחול – המארגן את התהליך. כובע של רוגע ושליטה. לחשוב על החשיבה. הוא מגדיר את הנושא, מנסח את השאלות. אוכף את המשמעת ואחראי לסיכום הדברים.
