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O autorovi

Rintu Basu se jako lektor metody NLP specializuje na osobnostní a ob- 
chodní rozvoj a maximalizaci výkonu v různých oblastech. Je tvůrcem 
a přednášejícím strategií mnoha různých předmětů, od rozvoje prodeje 
a obchodu přes výuku hry na hudební nástroje až k radám, jak vítězit 
v pokeru.

V posledních patnácti letech vyučoval komunikační dovednosti, hyp-
nózu a NLP. Jeho posluchači byli šťouraví, ale i praktičtí a často cyničtí. 
Se svým pragmatickým zázemím inženýra a širokou škálou zkušeností 
z obchodu má k tematice osobního rozvoje jedinečné sklony. Vytvořil 
metodologii, jak používat vzorce hypnotického jazyka NLP v reálných 
životních situacích, aby pomáhaly lidem získat to, co v životě chtějí.

Spolu s vedením kurzů NLP a svou exkluzivní praxí kouče organizuje 
Rintu kurzy přesvědčovacích technik založené na jeho individuální per-
spektivě užívání vzorců hypnotického jazyka.

Více se dozvíte na www.thenlpcompany.com

®

http://www.thenlpcompany.com
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Řekli o knize

„Rintuovo mistrovské užívání jazyka předčí jen jeho chytře zvolený způ-
sob, jak velmi jednoduše vysvětlit složité pojmy. Je nadmíru příjemné mít 
takto obtížné téma rozebrané na jednoduché, prakticky využitelné kousky. 
V knize naleznou mnoho užitečných informací jak začátečníci, tak pokro-
čilí. Nejde o shromažďování informací, ale o získání výsledků díky jejich 
používání. Tato kniha vám pomůže dosáhnout vašich cílů velmi jednodu-
chým způsobem.“

Romilla Ready, hlavní autorka knihy NLP  
for Dummies a NLP Workbook for Dummies

„Kéž by kniha byla bývala dostupná, když jsem dělal kurz neurolingvis-
tického programování (NLP). Nemohu uvěřit tomu, že jsem po dvaceti 
minutách četby této knihy pochopil kontext všeho, co jsem se na kurzu 
naučil, takže teď umím všechny techniky používat. Konečně mám odva-
hu hypnotický jazyk opravdu aplikovat ve svých prezentacích a při práci 
s týmem, a výsledky již přicházejí.“

Richard, ředitel prodeje,  
absolvent mistrovského kurzu NLP

„Právě jsem si přečetl první kapitolu knihy Zakázané přesvědčovací tech-
niky, a kniha mě naprosto nadchla. Překvapuje mě, s jakým vhledem do 
problému je napsána. Bude mou ctí považovat Vás za svého budoucího 
‚guru NLP‘. Už se nemůžu dočkat, až začnu tyto techniky zkoušet na 
svých pacientech a uvidím, jakých dosáhnu výsledků…“

Dr. Sri, nováček NLP, Skotsko 2007
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„Výsledky jsou nepopiratelné… vezmeme-li v úvahu nynější ekonomickou 
situaci v USA a opatrnost majitelů nemovitostí v místě, kde žiji… zažila 
naše společnost několik velmi slabých týdnů. Poté, co jsem začal používat 
Rintuovy myšlenky, se mi však začalo dařit výborně. V minulém týdnu 
jsem učinil čtyři prodeje a získal čtyři šťastné zákazníky.“

Travis, obchodník, Home Improvement Industry

„V pátek odpoledne jsem začal používat ve svých telefonátech jeden vzorec 
z knihy a za jediné odpoledne jsem uzavřel více transakcí, než bych běžně 
zvládl za tři dny, přičemž pátek bývá velmi slabý den. Tak rychlý výsledek 
jsem opravdu nečekal! Vaše příklady a názorné ukázky jsou skvělé, stejně 
jako způsob, jak nenápadně používáte popisované vzorce ve svém díle. 
Všichni takto lépe pochopí přesvědčovací techniky, ale já jsem rád, že je 
neznají, protože bych přišel o práci.“� Jamie, obchodník

„Rintu ve svém díle ukazuje, že to, co říká, také dělá… nepopisuje jen 
způsob, jakým využívat jazyk samotný, ale předává nám zejména své 
hluboké porozumění, jak ovládat mysl… Cítím nutkání číst dál a dál, ne 
kvůli hypnotickým jazykovým vzorcům, ale protože je pro mě opravdu 
potěšením číst Rintuovy knihy a učit se od něj. O NLP jsem už přečetl 
tucet knih (v angličtině i čínštině), ale této se žádná nevyrovná (co se týče 
tématu hypnotických jazykových vzorců). Již kvůli prvním 24 stranám se 
vyplatí knihu si koupit.“

Liu Yui Kai, lékař, Hong Kong

„Kniha Zakázané přesvědčovací techniky autora Rintu Basua je praktický 
průvodce přesvědčovacími technikami, které můžete využívat v každoden-
ním životě. Nejcennější je pro mě skutečnost, že Rintu tyto vzorce použije 
při samotném výkladu, uvede několik příkladů a nakonec krok za krokem 
vysvětlí, jak si vytvořit své vlastní ‚krátké, výstižné a snadno použitelné‘ 
jazykové vzorce, které vám pomohou vaše okolí přesvědčit a dosáhnout 
kýžených výsledků.“

Colin G. Smith, absolvent mistrovského kurzu NLP,  
autor knih NLP ToolBox a The Half Second Rule
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Poděkování

Měl jsem veliké štěstí na mnoho dobrých přátel a  kolegů, kteří mi 
pomohli tuto knihu vydat. Někteří z nich se jí věnovali nad rámec oče-
kávání a zaslouží si zvláštní zmínku.

Děkuji svým rodičům za to, že mi projevovali neochvějnou podporu, 
třebaže nechápali zvláštní životní směr, který si jejich syn zvolil.

Díky, Dave, za tvé geniální, kouzelné technické schopnosti, které mi 
pomohly zprovoznit webové stránky a vůbec první on-line kurz. A ještě 
větší díky za to, že ses na tu cestu vydal se mnou a sloužil mi jako objekt 
testování všech vzorců. Doufám, že tě tvé noční můry brzo opustí.

Romille děkuji za její podporu a za to, že mi dělala společnost a vedla 
se mnou dlouhé diskuze o životě, vesmíru a podobně. Také za to, že mě 
inspirovala, abych napsal svou vlastní knihu. Ať naše obědy pokračují 
ještě dlouhá léta.

Peterovi děkuji za to, že mě vytáhl z nouze, když mi došly nápady, 
byl jsem přitlačený ke zdi a nemohl se hnout z místa. Tento projekt by 
byl bez tvé rychlé pomoci bez šance. Kdybych byl tehdy v kurzu mluvil 
s někým jiným, možná bychom se úplně minuli.

Díky Debbie a jejímu týmu, kteří tento projekt uskutečnili navzdory 
mému nezkušenému klopýtání v knižním světě.

A nakonec děkuji všem rádcům, učitelům a studentům, se kterými 
jsem se za svůj život setkal a kteří mě naučili dost, abych občas řekl 
něco, co stojí za naslouchání.
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Předmluva

Kéž bych bývala měla tuto knihu k dispozici v době, kdy jsem se učila 
metodu neurolingvistického programování (NLP)!

Když mě Rintu požádal o  předmluvu ke své knize Zakázané pře-
svědčovací techniky, byla jsem opravdu nadšená a brala to jako poctu, 
protože bylo již opravdu načase, aby se Rintu podělil o své mimořádné 
znalosti metody NLP.

Tato kniha obsahuje opravdu velké množství informací a pro mnohé 
by mohla být poměrně zdrcující… kdyby nebylo skutečnosti, že jednot-
livé lekce jsou rozděleny na lehce zvladatelné a vstřebatelné kusy.

Nejen že Rintu předkládá ohromné množství probírané látky a tipů 
na procvičování, ale zároveň sehrává úlohu virtuálního kouče, který 
čtenářům stále připomíná, že je třeba neustálého procvičování.

Znáte ten pocit, když se s  něčím seznámíte tak do hloubky, že se 
s danou věcí bytostně ztotožníte? U metody NLP dělám něco napro-
sto podvědomě, a když jsem pročítala tuto knihu, uvědomila jsem si, 
že existují účinné jazykové techniky, na které jsem úplně zapomně-
la, a  tak jsem je vědomě začlenila do svého repertoáru lingvistiky  
přesvědčování.

S Rintu jsme se výcviku NLP začali věnovat před tolika lety, že mi to 
připadá jako hotová věčnost, a překvapilo mě, jak odvážně si „hraje“ 
s tím, co jsme se tehdy naučili. Výsledkem je jeho sebedůvěra a odbor-
nost, která daleko předčí všechny, kteří s touto technikou teprve začínají. 
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Doufám, že si vychutnáte tuto úžasnou knihu stejně jako já. Jsem  
přesvědčena o  tom, že se pro vás stane opravdu užitečným zdrojem 
informací.	

A ještě něco… I když si budete myslet, že už jste se naučili všechno, ke 
knize se vracejte a stavějte na svých znalostech, které se vám uložily do 
podvědomí. Věřím, že stejně jako já budete chtít hledat dál nové, inova-
tivní způsoby, jak si své znalosti prohloubit.

Romilla Ready
Hlavní autorka knihy NLP for Dummies (bestseller z knih for Dum-
mies, které byly přeloženy do 8 jazyků) a NLP Workbook for Dummies. 
 


