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kliknij po wiecej

WAZNIEJSZE N1Z WSTEP

CZYM JEST WIZERUNEK I DLACZEGO WARTO O NIEGO DBAC?

Kazda strona ksigzki, ktéra wladnie czytasz, bedzie wyjasniala, co
nalezy zrobi¢, aby dobrze zaprezentowac¢ sie innym ludziom. Jed-
nakze pytanie zaczynajace sie od stowa ,co? ” jest najmniej wazne.
Kazdego dnia na calym Swiecie ludzie zadaja sobie pytanie: ,,Co
moge w sobie zmieni¢? ” i od razu przechodza do dzialania. Wiek-
szo$¢ z nich nie wie jednak, do czego prowadza takie zmiany, a juz na
pewno nie maja pojecia, jakie sg ograniczenia stosowania niektorych
metod. Chyba ze doS§wiadcza tego na wlasnej skorze... Lecz wtedy juz
znacznie straca w oczach wszystkich, ktorzy ich oceniajg. Zanim
przejdziemy do dzialan, powinni$émy zastanowi¢ sie nad kilkoma
waznymi kwestiami — przede wszystkim nad tym, co chcemy os-
iggnac. Mozemy stara¢ sie zdoby¢ czyja$ sympatie, osiggnaé poczucie
kompetencji w oczach innych, a nawet ich zazdro$¢ lub wspoélczucie.
Wszystko zalezy od tego, jakie dzialania podejmiemy. W tej ksigzce
znajdziecie szereg metod pozwalajacych na uzyskanie przede wszys-
tkim sympatii drugiej osoby, ale gdy mozemy otrzymac co$ jeszcze,
na pewno wspomne o dodatkowych korzysciach. DotarliSmy wlasnie
do miejsca, w ktérym mozna wymieni¢ pierwsza dobra rade doty-
czaca ksztaltowania wlasnego wizerunku:

Ztote MySli
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JEZELI MOZNA UPIEC
DWIE PIECZENIE NA JEDNYM OGNIU,
TO NIGDY TEGO NIE IGNORUJ
I NIE OMIJAJ TAKICH SYTUACJI.

Wizerunek to obszar szczegélny, tym bardziej, ze jest elementem
prywatnym, osobistym. Jezeli sytuacja pozwala na uzyskanie pod-
wojnej albo nawet potrdjnej korzySci — zawsze podejmij dzialanie!
Zacznij od zastanowienia sie, czy warto i czy Twdj plan ma szanse sie
powies¢. Jesli nie, spokojnie zrezygnuj, ale jesli sa duze szanse na os-
iagniecie sukcesu — zréb to! Przed chwilg wspomnialem o tym, ze ta
ksigzka pozwoli Ci na pozyskiwanie sympatii innych osob, ale chce
dodaé¢, ze metody kreowania swojego wizerunku tak, aby prezen-
towac sie jako osoba kompetentna czy wzbudzajaca okre$lone emoc-
je, zostana przedstawione w pozostalych czeSciach tej serii. Ogrom
materialu, ktéry dotyczy autoprezentacji, nie pozwala wlasciwie na
zawarcie calej wiedzy w jednej ksiazce — jeSli kto§ jednak taka
ksigzke wyda, to mozesz mie¢ pewnos¢, ze jest tam zbyt mato infor-
macji dla Ciebie.

CZYM TA KSIAZKA ROZNI SIE OD INNYCH ?

Jej autor jest Polakiem i pisze o polskiej rzeczywistosci.

Najbardziej irytujacym elementem ksiazek, ktére mozna znaleZzé
w ksiegarni, jest fakt, ze w wiekszo$ci sg one tylko thumaczeniami
tekstow pisanych przez autoréow ze Stanow Zjednoczonych, Wielkiej
Brytanii albo Niemiec. W zwigzku z tym opisywane w nich sytuacje
sq zaczerpniete z nieco innej rzeczywisto$ci niz nasza. Ksigzki amery-
kanskie przedstawiaja nam ludzi bawiacych sie na wystawnych ban-
kietach organizowanych przez firme co tydzien, oferuja rady, jak za-
chowywa¢ sie w 100-pietrowych budynkach, oraz méwig nam, co
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zjeS¢ w okreSlonym towarzystwie. Niestety, to nie jest nasza rzeczy-
wisto$¢. Przyznam szczerze, ze nie bylo mi dane zastosowac¢ zadnej
z instrukeji jak zachowywac sie w prawdziwym wiezowcu, bo... jesz-
cze w takim, jaki opisuja poradniki, po prostu nie bylem. Polskie im-
prezy organizowane przez pracodawce najcze$ciej odbywaja sie
w mniejszym gronie albo maja miejsce raz na rok i wiekszo$¢ pra-
cownikéw nie ma zwyczaju na nie chodzi¢. Rady dotyczace positkow
najdobitniej pokazuje przyklad jednego z moich znajomych, ktoéry
zaprosil dwoch ludzi z przedsiebiorstwa negocjujacego z nim warun-
ki kontaktu. Po przeczytaniu jednego z poradnikow, pelen przekona-
nia, ze gotowana cielecina to doskonaly wybor, nieco sie zdziwil, gdy
jego towarzysze poprosili o... schabowego z ziemniakami i salatka.
Nasza kultura i zwyczaje wyraZnie r6znig sie od tego, co robig ludzie
w Europie Zachodniej i Stanach Zjednoczonych. Jezeli chodzi o przy-
klad z zamoOwieniem, radzilbym wybra¢ potrawe podobng do za-
mowienia zlozonego przez osoby towarzyszace nam przy positku,
poniewaz wskazuje to na che¢ porozumienia w interesach. Jezeli jed-
nak takie menu nam nie odpowiada, to dobrze zamoéwi¢ potrawe
zblizong pod wzgledem czasu przygotowania albo poprosi¢ kelnera
oto, zeby przyniost wszystkie w tym samym czasie (oczywiScie
nalezy to powiedzie¢ na osobnosci, a nie przy stole). Wielu ludzi nie
lubi bowiem sytuacji, w ktorej jedni otrzymali juz swoje zamowienie,
a inni jeszcze na nie czekaja.

Ksiazka zawiera przyklady
i mozliwe zastosowania omawianych dzialan.

W odréznieniu od wielu podobnych pozycji na poétkach ksiegarn —
nie ma tutaj tylko suchych informacji, ale rowniez przyklady poma-
gajace zastosowat wiedze w praktyce. Autorzy poradnikéw najcze$-
ciej nie zastanawiaja sie nad tym, jak ulatwi¢ czytelnikowi przyswa-
janie przekazywanych tresci. ,,Zbuduj swoj wizerunek” ma pomoc nie
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tylko w zdobyciu wiedzy, ale takze ulatwi¢ jej zapamietywanie i wy-
szukiwanie. W tym celu wiekszo$¢ istotnych informacji zostala za-
warta w przejrzystych tabelach. Aby ulatwi¢ zrozumienie calego ma-
terialu, kazdy uczestnik zabiegdw autoprezentacyjnych, wobec ktore-
go mozna stosowac opisane techniki, bedzie okreslony jako odbiorca
albo obserwator.
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ROZDZIAL 2

POCHLEBSTWA WOBEC INNYCH

Technika 1

POCHLEBSTWA

| -

NADAWCA ODBIORCA

CECHY POCHLEBSTW

WIEDZA O ODBIORCY

OGRANICZENTIA

W zyciu codziennym czesto zdarza sie tak, ze pochlebstwa kojarza sie
tylko i wylacznie z proba zdobycia sympatii drugiej osoby. Jest to na
tyle powszechne przekonanie, ze juz dzieci w poczatkowych klasach
szkoly podstawowej nie zawsze uwazaja komplementy za oznake
szczeroSci. Skoro zatem wszyscy wiedzg, do czego zmierzaja glosi-
ciele dobrych uwag, czy ich dzialania s rzeczywiScie nieskuteczne?
OdpowiedZ brzmi: nie. Badania naukowe oraz wiele sytuacji,
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w ktorych znajdujemy sie kazdego dnia, wskazuja, ze pochlebstwa sa
calkiem niezlym rozwigzaniem, gdy mamy na celu wzbudzenie sym-
patii drugiej osoby. Interpersonalny charakter sprawia, ze dzialaja
one na korzy$¢ tego, kto je prawi, poniewaz poprawiaja jego wiz-
erunek, ale takze na korzys¢ tego, kto je otrzymuje, gdyz podwyzsza-
ja jego samoocene. Jednak, jak w przypadku kazdej aktywnoSci
czlowieka, komplementy mozna glosi¢ dobrze, kiepsko, a takze moz-
na z nich calkowicie zrezygnowaé. Zajmijmy sie najpierw tym pier-
wszym rodzajem. Mamy tutaj do rozwazenia dwie podstawowe
kwestie: jakie komplementy s dobre oraz kiedy dobrze jest je praw-
i¢. Warto zaznaczy¢, ze aby umiejetnie zarzadza¢ wlasnym wizerunk-
iem, musimy umie¢ znajdywa¢ rozwigzanie dla obu tych problemoéow
jednocze$nie, bo jezeli prawimy niezle komplementy w zlej sytuacji
albo w dobrej sytuacji uzywamy nietaktownych uwag, to nic korzyst-
nego dla nas z tego nie wyniknie. Jakie zatem pochlebstwa powin-
niSmy kierowa¢ w strone odbiorcy? Jest kilka istotnych cech, ktore
powinny zawierac.

Jakie musza by¢ pochlebstwa?

szczere;

— realne;

— zwigzane z czystymi intencjami;

— zwiazane z nasza wiedza o odbiorcy;

— niepowtarzalne.

SZCZERE

ZWIAZANE ZWIAZANE

Pochlebstwa
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7 CZYSTYMI 7 N ASZA WIEDZA
INTENCJAMI O ODBIORCY
REALNE NIEPOWTARZALNE

Pierwsza i najwazniejsza cecha jest szczero$¢, bo nawet wtedy, gdy
pozostale cechy zostang spelione, rzadko zdarza sie, ze pochlebstwo
odnosi zamierzony skutek, gdy jest nieszczere. Aby zadbac o te wtas-
ciwo$¢, musimy by¢ spojni z tym, co mowiliSmy wcezesniej, jesli bo-
wiem moOwimy sprzeczne rzeczy (czasem chwalac wysoka in-
teligencje odbiorcy, czasem mowiac o jej braku), zostaniemy uznani
za kogo$ niekonsekwentnego i niespojnego. Moze to by¢ podstawa
do uznania nas za kogo$ nieszczerego. To jednak nie wszystko.
Szczero$¢ jest tez zwigzana z naszym wygladem, zachowaniem,
a takze z wiarygodnosScia. Powinni§émy sprawia¢ wrazenie osoby zde-
cydowanej, konkretnej i nie powinniSmy wykonywaé niekon-
trolowanych ruchow ani okazywaé zdenerwowania. Jezeli nie da sie
tego unikng¢ lub ograniczy¢, jezeli naszego zdenerwowania nie da sie
usung¢ w zaden dostepny sposob, lepiej bedzie sprobowaé przetozyc
spotkanie, na ktérym chcemy zaprezentowac sie w okreslony sposob.
Oprocz tego powinniSmy zadbac¢ takze o swoj wyglad zewnetrzny —
nikt nie lubi pochlebstw od 0oséb w niechlujnym stroju, ale nie nalezy
rOwniez z tym przesadzac, bo zbyt dystyngowany rozméwca moze
zosta¢ odebrany jako nieautentyczny. Jezeli chodzi o stréj, to dobrze
go dopasowac do stroju odbiorcy pod wzgledem klasy, cho¢ nie wol-
no ubiera¢ sie dokladnie w to samo, co on lub ona. Osobny problem
zwigzany jest natomiast z naszgq wiarygodnoscia (nie wiarygodnoscia
samego pochlebstwa). Zaprezentowanie sie jako osoba godna zaufa-
nia i mowigca prawde Scisle sie wigza i najczesciej odczucia te sa bu-
dowane na podstawie wcze$niejszych kontaktow. W praktyce oz-
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nacza to mniej wiecej tyle, ze im czeSciej przekonujemy sie, ze kto$
mowil prawde w r6znych sytuacjach, tym bardziej prawdopodobne,
ze uznamy go za szczerego. Jest to dlugoterminowa strategia bu-
dowania okreslonego wizerunku, poniewaz opiera sie na zachowywa-
niu sie w okre$lony sposob. Wtedy, gdy tego czasu nie mamy az tak
duzo, lepsze s3 nieco inne rozwigzania. Mozemy zaprezentowac sie
odbiorcy jako autorytet albo wskaza¢ na podobienstwo pogladéw lub
przekonan miedzy nami. Wywoluje to bardziej przyjacielska wiez
i powoduje, ze stajemy sie bardziej wiarygodni dla wspéttowarzysza.
Druga mozliwo$¢, jaka pozostaje, to zatrudnienie ,niezaan-
gazowanego doradcy”. Ludzie wierza w stowa tych, ktorych spotykaja
przez chwile, ktérzy sprawiaja wrazenie niezwigzanych ze sprawa
i wydaje sie, ze nie maja z tego zadnych korzysci. Jezeli kto§ zaswiad-
czy o nasze] wiarygodnoSci (na przyklad chwalac nasza praw-
domoéwnos$ce), to zapewne zostaniemy uznani za wiarygodnych, a juz
na pewno za takich zostaniemy uznani, gdy kto§ w naszym imieniu
przekaze komplement drugiej osobie. To bardzo skuteczna ,droga na
skroty” w prawieniu komplementéw. Prosze zauwazy¢, ze gdy ktos
mowi odbiorcy, ze dobrze o nim myslimy, zostajemy uznani za sym-
patycznych, bezstronnych i w dodatku nie zostanie to poczytane za
nieuczciwa probe zdobycia czyjego§ zaufania. Sa tylko dwa
ograniczenia: nasz doradca nie moze budzi¢ negatywnych emocji
u odbiorcy i nie moze go zbyt czesto komplementowac.

Oprocz szczero$ci z komplementami wigze sie kwestia ich realnosci,
czyli tego, czy sa one rzeczywiste i czy mozna w nie wierzy¢. Pochleb-
stwa muszg dotyczy¢ tych dziedzin, z ktorymi odbiorca jest zwigzany
i ktore sa dla niego znaczace. W dodatku musza by¢ odpowiednio
sformulowane — w taki sposob, aby ten, do kogo je adresujemy, wie-
dzial, ze jest adresatem, a takze aby byly podporzadkowane wyz-
nawanym przez niego regulom. Mozna powiedzie¢, ze kazdy z nas
ma pewne teorie dotyczace rzeczywisto$ci, jak rowniez tego, co
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uwaza za dobre, a co za zle. W zwiagzku z tym najbardziej lubimy
tych, ktorzy moéowia dokladnie to, co bySmy chcieli uslyszet. Jezeli
mozemy blizej pozna¢ sfere wartoSci odbiorcy, to zrobmy to
i mowmy tak, jak on by chcial, nie bawigc sie w ogoélniki, ktére dobre
sa tylko wtedy, gdy nie mamy z odbiorca kontaktu. Jezeli kto$ trenu-
jac koszykowke, moéOwi, ze chcialby mie¢ dobra skocznosé,
powiedzmy mu, ze jego wyskok jest Swietny, a nie, ze Swietnie gra,
a wtedy, gdy kto$ dazy do tego, by mie¢ jak najlepsze oceny z matem-
atyki, nie méwmy mu, ze jest dobrym uczniem, tylko ze jest dobrym
matematykiem. Im blizej sie utozsamiamy z tym, co odbiorca robi,
im bardziej wnikniemy w jego dziedzine, tym bardziej realny stanie
sie komplement i tym bardziej doceni go nasz towarzysz. Realno$¢
komunikatu wigze sie z jego silg, czyli tym, co mowisz. Jezeli nasz
odbiorca to laureat prestizowej Nagrody Pulitzera, to komplement
w stylu: ,Niezly z ciebie dziennikarz” nie zostanie przyjety jako co$
niezwyklego. Jednak jakze inaczej zareaguje ten sam czlowiek, gdy
dowiemy sie, ze procz dziennikarstwa ma réwniez inne zaintere-
sowania i powiemy: ,Gratulacje, to na pewno wielki sukces dla
ciebie, lecz ja jestem pod wielkim wrazeniem, ze jeste$ nie tylko
Swietnym dziennikarzem, ale rowniez bardzo dobrze jezdzisz na nar-
tach” (oczywiscie tylko je$li w rzeczywistoSci narciarstwo duzo dla
niego znaczy). Gdy kto$ jest specjalista w swojej dziedzinie, nic nie
zyskamy, przypominajagc mu o tym, ale on nas doceni, gdy jed-
nocze$nie wskazemy na inne dziedziny, w ktérych tez jest dobry.
Odwrotnie powinniémy postepowac¢ wtedy, kiedy komu$ nie idzie
zbyt dobrze, to znaczy woéwczas, gdy np. dostalby Zlotag Maline przyz-
nawang najgorszemu aktorowi w danym roku lub jaki§ polski
odpowiednik tej nagrody. Jezeli odbiorcy wybitnie co$ sie nie udalo,
lepiej zmieni¢ od razu temat i powiedzie¢, ze w czyms$ innym jest do-
bry, a to nie bylo takie wazne. W sytuacji, gdy do sukcesu zabraklo
niewiele, mozna zwro6ci¢ uwage na tendencyjno$¢ sedziéw i na zmi-
ennoS$¢ losu, ktory sprzyjal innym (,,Oni po prostu mieli szczeScie”).
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W tym wypadku realnos¢ polega na Scistym zwigzku miedzy tym, co
wiemy, a tym, co mowimy, bo gdy tego zwigzku nie ma, to nastapi
efekt odwrotny od zamierzonego. Gdy komu$ powiemy, ze jest $wiet-
nym biegaczem, a w kazdym wyScigu przybiega jako ostatni, to lepiej
skupi¢ uwage na jego innych zaletach (np. zaangazowaniu, wytr-
walo$ci i sile woli) niz na pochlebstwie takim, jak: ,jestes $wietny”.
OczywiScie, niektorzy lubig slyszeé, ze sa $wietni, nawet wtedy, gdy
w rzeczywisto$ci sa beznadziejni w tym, co robig, ale ci ludzie
z reguly nie darza innych sympatia tylko dlatego, ze uslysza slowa
pochwaly. Kazdy komplement powinien by¢ odpowiedni pod wzgle-
dem poziomu (sily) oraz cech odbiorcy, na ktérych go opieramy.

Kazde pochlebstwo powinno by¢ takze mocno powigzane z czystymi
intencjami, a $ci$lej rzecz uyjmujac, nie powinno by¢ zwigzane z ni-
czym, co moze sie wyda¢ podejrzane. Jezeli odbiorca jest naszym
wspolpracownikiem albo podwladnym, pochwalenie jego kompe-
tencji moze by¢ odebrane jako haslo: ,,Chce, zeby$ odwalil za mnie
cala robote”. Czysto$¢ intencji jest nie tylko kwestia tego, co
mys$limy, ale réwniez tego, co mozemy przewidzie¢. Nawet jezeli
mamy czyste intencje, odbiorca moze uzna¢ inaczej. Psychologowie
okreslili pojecie atrybucji, ktére oznacza przypisywanie przyczyn za-
chowaniom swoim i innych ludzi. Atrybucje moga mie¢ charakter
wewnetrzny (przewidywana przyczyng zachowania jest intencja)
albo zewnetrzny (zachowanie wynika z zaistnialej sytuacji). Badacze
zajmujacy sie tym zagadnieniem odkryli kilka waznych faktow,
mogacych w duzym stopniu wplynagé na nasze zycie codzienne,
awiec rOwniez na zarzadzanie wywieranym wrazeniem. Jednym
z nich jest tzw. podstawowy blad atrybucyjny, czyli przypisywanie za-
chowaniom obserwowanych o0s6b raczej wewnetrznych niz
zewnetrznych przyczyn. Ogladajac przebiegajacego wieczorem przez
ulice czlowieka ubranego w dres, czapeczke i z discmanem w reku,
mozemy stwierdzi¢, ze jest biegaczem i lubi biega¢. Podobnie ocen-
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imy kobiete, ktora odcina sie mezowi, jako zloS§liwa, a w innej sytu-
acji tegoz samego meza jako agresywnego, gdy bedzie krzyczal na
zone. Jezeli chodzi o pochlebstwa, ludzie przypisuja im roOwniez na-
jczeSciej wewnetrzne przyczyny, co oznacza, ze mowigc komus, ze
dobrze $piewa, spowodujemy, iz osoba ta prawdopodobnie uzna, ze
tak naprawde myslimy, chyba ze... negatywnie odczyta nasze intenc-
je. Wtedy nasze zachowanie jest oceniane za pomoca atrybucji
zewnetrznej — obserwator uzna, ze wszystko powiedzieliémy po to,
aby sie mu przypodoba¢. Ze wzgledu na to moze nas okresli¢ jako
nieczulego i nieautentycznego drania, ktéry dba tylko o siebie. Co za-
tem zrobi¢, zeby nasze intencje byly odczytane jako dobre? Nie jest
to zadanie banalne, ale wla$ciwie kazdy jest w stanie je wykonac.

Czyste intencje opieraja sie na:

— przejrzystosci;

— uczciwym bilansie;

— wzajemnym zaufaniu.

Po pierwsze, wszystko, co przekazemy drugiej osobie, MUSI by¢
przejrzyste, co oznacza, ze komunikat nie powinien pozostawi¢ po
sobie zadnych niedopowiedzen. Nie uzywajmy stow ,moze”, ,tak so-
bie mysle”, ,czasem”, ,wzglednie”, ,by¢ moze”, a takze wszystkich
stow, ktore kojarza sie zle (np. $mier¢), wieloznacznie (np. zebra, za-
mek) lub nieprzyjemnie (np. wulgaryzmy). Dobrze jest uzywacé tych
stow, ktore wskazuja na to, ze jesteSmy pewni tego, co méwimy —
suwazam”, ,stwierdzam”, ,podkres§lam”, ,na pewno” — a takze tych,
ktére wskazuja na nasza grzecznosS¢: ,z przyjemnoscia”, ,,szacunek”,
,bardzo mi milo pana/panig spotkaé¢”. Przejrzystos¢ to takze tzw. re-
sponsywno$¢, czyli odpowiadanie na wszystkie gesty i pytania to-
warzysza w odpowiedni sposéb (np. skinienie na przywitanie lub po-
danie dloni). W tym miejscu istotne jest takze dobre wychowanie —
w rozmowie z drugg osobg powinniSmy by¢ przygotowani na pozy-
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czenie chusteczki, dlugopisu, poczestowanie jakim$ drobiazgiem
i podanie aktualnej godziny. Drugim istotnym elementem jest uczci-
wy bilans. Nieczyste intencje sg czesto przypisywane osobom, ktore
schlebiaja innym, a same ,nic za to nie biorg” lub wrecz stwierdzaja,
co chcialyby za to otrzymaé (np. sympatie). Niestety ani jedna, ani
druga sytuacja nie sprawi, ze kto§ na dluzsza mete zaoferuje nam
sympatie, a w wiekszo$ci przypadkow bedzie dokladnie odwrotnie —
poczuje do nas nieche¢. Najlepiej jest powiedzie¢, ze nagroda jest
sama obecno$¢ drugiej osoby, bo przeciez chwalac ja, chwalimy sobie
takze jej towarzystwo, podkreslamy, ze milo jest przebywaé w jej
obecnoéci. Uczciwy bilans interakcji miedzyludzkiej pozwala rowniez
na pozbycie sie niezrecznos$ci, jaka moze wywola¢ u odbiorcy nasze
pochlebstwo. Ostatni element, to wzajemne zaufanie. Jest to na-
jbardziej pozadany stan w rozmowie miedzy dobrymi znajomymi.
O tym, czy kto$ nas nim obdarzy, decyduje to, o czym moéwi — jezeli
wspomni o czyms$ osobistym, czego nie wypowiada sie na forum
duzej grupy, oznacza to, ze wzbudzamy jego zaufanie. Jest to
doskonaly czas na przedstawienie komplementu. W rzeczywistoSci
jednak zdarza sie, ze nie mamy wystarczajaco duzo czasu na zdoby-
cie zaufania — jezeli tak sie dzieje, powinni§my przedstawi¢ pochleb-
ne uwagi juz po krotkim wstepie badz rozmowie. W czasie krotkiej
interakeji najlepszy moment to ten, kiedy zaufanie jest na neutral-
nym poziomie.

Kolejnym elementem techniki prawienia pochlebstw jest zwiazek na-
szej wiedzy o odbiorcy z komunikatem, jaki mu przekazujemy. Wiele
razy wspominalem o tym, ze jezeli mamy mozliwo$¢ poznaé odbior-
ce, to bardzo wazne jest, aby to zrobi¢ — na pewno przyniesie to lep-
szy efekt niz wtedy, gdy odbiorcy w ogole nie znamy. O zwiazku po-
miedzy tymi dwoma elementami moéwi zasada zgodnos$ci — im bar-
dziej zgodne jest to, jak sie prezentujemy, z tym, co wiemy o odbior-
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cy, i tym, co on wie o nas, tym trwalsze jest wrazenie, jakie na nim
Wywrzemy.

Co powinniSmy wiedzie¢ o odbiorcy, aby skutecznie prawi¢ mu
komplementy?

— zna¢ sytuacje, w ktorych ma dobry i zly nastréj;

— znadé sytuacje, w ktorych lubi i nie lubi rozmawiag;

— znac jego upodobania;

— wyszukiwac stowa, ktorych lubi uzywac;

— znalez¢ tematy, na ktore lubi rozmawiac.

— wiedzie¢, kiedy ma czas

— wiedzie¢, czy lubi komplementy

Komplementy najlepiej prawi¢ wtedy, kiedy odbiorca ma dobry nas-
troj, ale nie jest jako$ szczegolnie podekscytowany. Jezeli kto§ popa-
da w euforie, to zdarza sie, ze uslyszane slowa moze po prostu... za-
pomnie¢. Dobry nastrdj sprzyja prawieniu komplementow, szczegol-
nie gdy sa to komplementy, ktére trzymamy w zanadrzu (czyli te,
ktérych odbiorca nie spodziewa sie uslysze¢, bo nie wie, ze mamy ta-
kie informacje na jego temat). Z negatywnym nastrojem z kolei jest
nieco bardziej zlozony problem. Jezeli jest to tylko lekko zaznaczony
i krotkotrwaly ponury wyraz twarzy, lub wiemy, ze osoba ta ma zmi-
enne nastroje, to komplement raczej poprawi jej humor i podziala na
korzy$¢ naszej autoprezentacji. Jednak jesli to osoba bardzo hu-
morzasta, z natury nieprzyjemna w obejs$ciu i w dodatku zlosliwie in-
terpretujaca to, co uslyszy, lepiej poczekaé z pochlebstwami na lep-
szy moment (moze kiedy$ bedzie miala lepszy nastroj). Jezeli moze-
my zapyta¢ znajomych o przyzwyczajenia naszego odbiorcy albo wie-
my to z doSwiadczen osobistych, powinniSmy zrobi¢ z tej wiedzy uzy-
tek. PowinniSmy szukaé¢ sytuacji wywolujacych dobre, przyjemne
doznania, a unika¢ wiazacych sie ze wszystkim, co nieprzyjemne. Pa-
mietajmy jednak, ze to, co nam wydaje sie niemite, nie musi takie
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by¢ dla innej osoby! Jezeli chodzi o doznania w okreSlonych sytuac-
jach, obowigzuje tzw. zasada subiektywizmu, gloszaca, ze kazdy
czlowiek inaczej przezywa to, co przynosi mu zycie. Regula ta doty-
czy szczegOlnie sytuacji prywatnych, to znaczy tych, ktére przezy-
wamy w samotnoS$ci, i dobrze pasuje do kwestii komplementowania,
poniewaz wszelkie pochlebstwa najlepiej przekazywaé na osobno$ci
lub w towarzystwie najblizszych przyjaciél odbiorcy. Wracajac do
kwestii nastroju, chcialbym doda¢ jeszcze, ze dobry nastréj sprzyja
przyjacielskiej atmosferze i komplementy lepiej sa wtedy trak-
towane. Jak wiadomo, przyjaciele sa przez nas lepiej traktowani
i prawdopodobnie dlatego wiekszos¢ politykow lubi w telewizji
pokazywac sie w radosnych sytuacjach, kreowaé¢ swoj wizerunek na
kogo$ usmiechnietego i pojawia¢ sie na szklanym ekranie zawsze wt-
edy, gdy w okolicy dzieje sie co$ dobrego dla telewidza.

Nastroj jest wazng, ale nie jedyng przestanka, ktéora wyznacza nam
mozliwo$ci komplementowania drugiej osoby. Rownie istotne jest
poszukiwanie sytuacji, w ktorych nasz towarzysz w ogole lubi rozma-
wiaé, oraz tych, w ktorych kompletnie nie ma na to ochoty. Jezeli
kto$ nie ma zamiaru konwersowa¢ z nami, poniewaz ma w tym cza-
sie inne plany, nie lubi miejsca, w ktorym sie znajdujemy, albo czyms
sie martwi, to nasze wysitki wiodace do ksztaltowania wlasnego wi-
zerunku moga okaza¢ sie nieskuteczne. Wiedza o zwyczajach odbior-
cy daje mozliwo$¢ wyboru, kiedy jak sie zachowamy, ale rowniez daje
szanse zmiany niekorzystnej sytuacji — mozemy przeciez p0j$¢
w inne miejsce, przelozy¢ spotkanie o godzine lub dwie, a nawet po-
prowadzi¢ rozmowe w taki sposob, zeby rozwia¢ jego lub jej obawy.
Jezeli nie mieliSmy mozliwo$ci odpowiedniego przygotowania do
rozmowy, powinni$my mocno skupi¢ sie na obserwacji i wylapaniu
tego, czy rozmdéwca ma ochote kontynuowaé¢. Moze poméc nam
w tym wiedza o jego cechach osobowosci. Psychologowie wyr6znili
dwie wazne wlasciwo$ci opisujace czlowieka — ekstrawersje i introw-
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ersje. Pierwsze dotyczy tych, ktorzy lubig kontakt interpersonalny, sa
rozmowni i ekspresyjni w dzialaniach. Drugie natomiast okres$la
ludzi unikajacych innych, nielubiacych kontaktu i raczej zamknie-
tych w sobie. Ekstrawertycy bardziej lubig komplementy, ale rowniez
introwertycy potrafig doceni¢ pochlebstwa z ust innych. Jest jednak
matla réznica w zakresie tego, jakie komunikaty powinni$my im prze-
kazywac¢. Osoby lubigce kontakt interpersonalny pozytywnie reaguja
wlasciwie na kazdy rodzaj dobrego pochlebstwa, ale osoby intrower-
tywne najlepiej reaguja na pochlebstwa silne, bo male komplementy
latwo im zdyskredytowac.

Ze sklonno$cia do prowadzenia rozmow zwigzane sa takze upodoba-
nia odbiorcy odnoénie do innych ludzi oraz stow, ktérych lubi uzy-
wac. Kazdy z nas ma okreS§lone zwyczaje i chetnie je powtarza. Zwy-
czaje takie pod wzgledem dostarczanych emocji s3 dwojakiego ro-
dzaju: dobre i ambiwalentne. Te pierwsze zawsze wigzg sie z pozy-
tywnymi emocjami (na przyklad obejrzenie komedii w telewizji), na-
tomiast te drugie czasem przynosza pozytywne, a czasem negatywne
doznania (przykladem moze by¢ ogladany mecz). Pochlebstwa lepiej
prawi¢, gdy druga osoba jest w pozytywnym nastroju, zatem powin-
niSémy poszukiwaé tych zwyczajow, ktore zawsze wiaza sie z czyms$
dobrym. Co wiecej, niektére zwyczaje przyjmuja zawsze postac nie-
przyjemnych zadan (np. mycie naczyn, wyrzucanie $mieci), ale trze-
ba je wykonywa¢. Wtedy, gdy odkryjemy takie ,,przykre” obowigzki,
trzymajmy sie od nich jak najdalej z komplementami. OczywiScie
najwazniejsze sg te upodobania, ktore ceni sobie nasz odbiorca, ale
mozemy je poznaé tylko angazujac sie w zdobywanie informacji
o nim. Potrzeba jednak kilku porad, gdy nie mamy mozliwoSci tego
zrobic.
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UPODOBANIA ODBIORCY — DOBRE RADY

Komplementy najlepiej jest prawi¢ w specjalnie zainscenizowanych sytu-
acjach, ktore obejmuja jak najwiecej upodoban odbiorcy.

Pomocne moga by¢ wszelkie upodobania, ktére mozemy poznaé i ktore tyl-
ko da sie wecieli¢ w zycie wtedy, gdy mamy zamiar zastosowaé metode kom-
plementow.

Istnieja trzy gléwne sfery upodoban czlowieka i kazda z nich wigze sie z in-
nymi, charakterystycznymi tylko dla niej wlasciwo$ciami:

Sfera interpersonalna — jest to sfera spotkan zwigzana z ulubionymi miej-
scami, w ktorych lubimy przebywac (restauracje, kina, muzea, wystawy,
park, ulubione miejsca w mieScie). Sg to wszystkie miejsca pozwalajace od-
biorcy dobrze sie czu¢.

Sfera osobista — obejmuje wszystkie przedmioty, osoby i dzialania, ktore
poprawiajg nastroj (ulubiony posilek, deser, ulubiony film, dobrzy znajomi,
trening na sitlowni, ulubione ubrania, ulubione kwiaty, papierosy, kawa).

W przypadku sfery osobistej i interpersonalnej najwazniejsze jest to, aby sy-
tuacja byla jak najbardziej podobna do wszystkich upodoban naszego roz-
mowcy.

Sfera funkcjonalna — okresla ona stosunek czlowieka do obowiazkow, ktore
musi wypelni¢. Im wiecej obowigzkéw odbiorca musi jeszcze wykonaé, tym
gorzej przyjmuje komplementy. Sfera funkcjonalna moéwi o tym, ile mamy
Lrzeczy na glowie”. Jezeli nasz towarzysz jest zabiegany, nie bedzie skupial
sie na zadnym z przedstawionych pochlebstw — najlepiej przyjmuje je wte-
dy, gdy ,,ma spokojna glowe”.

Sfera funkcjonalna obejmuje takze wszystkie stany zwigzane z dzialaniami
odbiorcy. Odbiorca moze lubi¢ uporzadkowany harmonogram dnia, spel-
nione plany na okreslony termin, ale moze by¢ tez odwrotnie — moze mu
wecale nie przeszkadzaé fakt, ze nie skonczyl zadnej z czynnoSci zapisanych
w notesie. Tutaj otwiera sie przestrzen dla Twoich dzialan — dobrze jest po-
zna¢ odbiorce albo przynajmniej sprawdzi¢, czy jest osoba zorganizowana,
czy niezorganizowang. Osoby reprezentujace pierwsza kategorie najlepiej
reaguja na komplementy, gdy nie maja nic wiecej do zrobienia i wystarczy
im jedna pochlebna uwaga. Z kolei ci z przeciwnym usposobieniem chetnie
stuchaja komplementéw w kazdej sytuacji, ale takze trzeba im je czeSciej
powtarzac.

Podobnie waznym elementem, na ktorym powinni$my skupi¢ uwa-

ge, jest takze jezyk naszego odbiorcy i szczegbélne zwroty, ktérych

lubi uzywaé. Niestety, obejmuje to takze r6znego rodzaju wulgary-
zmy i obrazliwe zwroty wobec innych osob. Nie jest to dobra cecha
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czlowieka, ale lubimy tych, ktorzy... obrazaja innych podobnie jak
my. OczywiScie tendencja ta wystepuje tylko wtedy, gdy rzeczywiscie
mamy sklonno$¢ do obrazania innych ludzi. Generalnie — czujemy
sie dobrze, kiedy wszystkie towarzyszace nam osoby moéwig w po-
dobny do naszego sposéb. Ma to duze znaczenie dla kwestii prezen-
towania wlasnego wizerunku. Odbiorca, ktoéry postuguje sie prostym,
niezbyt wyszukanym stownictwem, raczej nie zrozumie kogo$, kto
bedzie poshugiwat sie dystyngowanymi i zlozonymi zwrotami, a juz
na pewno poda w watpliwo$¢ dobra wole takiego pochlebcy. Staraj-
my sie zatem dopasowaé do rozmoéwcy. Cho¢ z drugiej strony — nie
traémy siebie. Jezeli réznica jest duza, postarajmy sie zrobi¢ kroczek
w strone drugiej osoby — uzywajmy kilku prostszych stow w towarzy-
stwie os6b ich uzywajacych, a wobec ,wygadanych” odbiorcéw przy-
gotujmy sobie zawczasu zestaw madrzejszych sentencji.

JEZYK ODBIORCY A JEZYK NADAWCY KOMPLEMENTOW

— Najlepszym rozwigzaniem jest uzywanie podobnego stownictwa (ale nie
identycznego).

— Mozemy pochwali¢ wyszukane stowa i uwagi, ktore wypowiada nasz roz-
mowca.

— Pochlebstwa musza by¢ zrozumiale, czyli dostosowane do jezyka odbiorcy.

— Nie nalezy uzywa¢ wulgarnych sformutowan lub przeklenstw.

— Obowiagzkiem jest uzywanie wszelkich zwrotow grzeczno$ciowych: prosze,
dziekuje, dzien dobry itp. Komplement z ust dobrze wychowanej osoby
brzmi bardziej wiarygodnie.

WSPOLNY
JEZYK
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To jednak nie koniec waznych informacji dla wszystkich zaintere-
sowanych ta metodg. Nigdy nie prawmy komplementéw bez
wcezesniejszej rozmowy. Nawigzanie dialogu pomiedzy dwoma os-
obami zbliza je do siebie i umozliwia bardziej swobodny przeplyw in-
formacji. Zanim zdecydujemy sie przekaza¢ pochlebne uwagi pod
adresem rozmoéwcy, postarajmy sie wymieni¢ przynajmniej kilkanas-
cie zdan. Czasami jednak nie jest to latwe. Dobrze jest wiedzie¢, na
jakie tematy rozmawia¢ z druga osoba, a jakich unikaé¢, zeby jej nie
rozzloScic.

LISTA
TEMATOW
DO
ROZMOWY

JAK ZNALEZC TEMAT DO ROZMOWY?

— Mozemy zdac sie na to, od czego zacznie odbiorca.

— Jezeli to sie nie powiedzie — mozemy oprze¢ sie na informacjach o zaintere-
sowaniach drugiej osoby, o jej hobby i historii jej zycia.

— Jezeli nie mamy takich informacji, mozemy zaja¢ sie tzw. ,tematami og6lny-
mi”, ktore obejmuja aktualne problemy spoleczne, polityczne, gospodarcze
i kulturowe. Mozemy sie wczesniej do nich przygotowac, czytajac gazety
i $ledzac aktualne wiadomosci pojawiajace sie w telewizyjnych programach
informacyjnych.

— Nie poruszajmy tematéw kontrowersyjnych i nieprzyjemnych — takich jak
aborcja — poniewaz mogg one wywota¢ u odbiorcy negatywne emocje lub
nawet zlos¢.

— Najwazniejsze sg te tematy, ktore lubi odbiorca i ktére w dodatku maja po-
zytywny, przyjemny charakter.

— Jezeli nasza opinia jest sprzeczna z opinia odbiorcy na dany temat, a mamy
zamiar wyrazi¢ pochlebstwo, lepiej swoje wlasne zdanie zachowac dla sie-
bie.
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Nawet jezeli postaramy sie wcieli¢ w zycie wszystkie wymienione tu-
taj wskazowki, nasz odbiorca moze nie uzna¢ pochlebstw pod swoim
adresem za wiarygodne. Pytanie brzmi: dlaczego? Wszystko wyja$nia
czas, ktory zostanie przeznaczony na interakcje. W mys$l zasady ,,czas
to pieniagdz” — niezwykle cenimy aktywny tryb zycia, ale wiekszo$¢
ludzi, obserwujac zabieganych rozmoéwcoéw, ocenia ich nizej niz tych,
ktorzy nie sg zaprzatnieci innymi dzialaniami. Jezeli zatem nasz or-
ganizer peka w szwach, a telefon wciaz dzwoni, lepiej przel6zmy spo-
tkanie na jaki$ lepszy termin. Dotyczy to nie tylko prawienia komple-
mentow, ale wlasciwie kazdej techniki autoprezentacji. Obserwator
przyklada duza uwage do tego, czy jesteSmy osoba dobrze zorgani-
zowana, i jezeli zapewnimy mu wiecej czasu, poczuje sie doceniony.
Wyjatek od tej zasady stanowi sytuacja, w ktérej méwimy pochlebne
uwagi pod adresem osoby wspolpracujacej z nami albo ro6wnie moc-
no zabieganej. Wtedy nasze pochlebstwa zostang wzmocnione za-
sada podobienstwa i efekt moze by¢ jeszcze silniejszy.

JAK ZARZADZAC CZASEM INTERAKCJI?

— Nie dzialajmy w po$piechu — komplementy najlepiej jest przekazywaé, gdy
mamy na to czas i odbiorca wie, ze nie jesteSmy zabiegani.

— Jezeli odbiorca nie ma czasu dla nas lub ma glowe zaprzatnieta innymi rze-
czami, nasze pochlebstwa moga zosta¢ odczytane niewlasciwie albo zostang
szybko zapomniane.

— Jezeli mamy taka mozliwo$¢, poszukajmy luk w planie naszego rozmowcy,
aby spotkac¢ sie z nim wtedy, gdy nie bedzie zajmowal sie innymi zadaniami.

— Pochlebstwa bardzo dobrze jest prawié w sytuacjach, w ktérych odbiorca
,Nie moze nam uciec” — w trakcie obiadu (najlepiej, gdy go na niego zaprosi-
my), gdy razem czekamy w Kkolejce lub wtedy, gdy znajdujemy sie na spotka-
niu rodzinnym (chrzcinach, weselach lub komuniach) lub na imprezie zor-
ganizowanej przez naszych pracodawcow.

Ostatnig wskazowka, ktora moze nam udzieli¢ odbiorca jest odpo-
wiedZ na najprostsze pytanie: czy lubi komplementy? Cho¢ brzmi
nieco prozaicznie, mozemy uzyskac¢ dzieki niemu wiele cennych in-
formacji, ktore warto wykorzystaé. Przede wszystkim: jesli lubi kom-
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plementy, to zawsze warto przedstawi¢ pochlebne uwagi, ale wtedy,
gdy ich nie lubi, wcale nie musimy ich unikaé. Jezeli odbiorca nie
przepada za pozytywnymi uwagami, kazdy komplement trzeba bu-
dowa¢, zwracajac szczegbdlng uwage na wiarygodnos¢, spojnosé, kon-

sekwencje i niepodwazalno$¢ tego, co mowimy. Jezeli kto$§ nie lubi
komplementéw, to nie musimy z nich rezygnowaé, ale na pewno

musimy je ograniczy¢ do jednego i dopracowac go tak, aby w zadnym
elemencie nie mozna bylo go podwazy¢.

CZY LUBIMY KOMPLEMENTY?

Wiekszo$¢ ludzi lubi komplementy, ale sa wéréd nich takze tacy, ktorzy je
wrecz uwielbiaja. Jezeli nie mamy szczegdtowych informacji na temat kon-
kretnej osoby, mozemy zalozy¢, ze komplement bedzie dobrym pomystem.

Istnieja sytuacje, w ktorych wiekszo$¢ ludzi nie lubi stuchaé komplementow
— gdy sa mocno pochlonieci tym, co robia; gdy przed chwilg uslyszeli jeszcze
pochlebniejsza uwage; gdy jesteSmy przez chwalonego lub jego przyjaciol
odbierani negatywnie oraz gdy wokol sa sami specjali$ci w dziedzinie, ktorej
dotyczy komplement, a osobie komplementowanej duzo do nich brakuje.

Nie lubimy komplementéw, gdy nasza uwaga jest pochlonieta innymi spra-
wami, jesteSmy zmeczeni lub zdenerwowani.

Lubimy komplementy, ktore uslyszymy od drugiej osoby, ale w imieniu ko-
go$ innego (mozemy poprosi¢ przyjaciela, aby przekazal komus$ komple-
ment w naszym imieniu).

Najbardziej lubiane sa komplementy wyszukane — zwigzane ze szczegbétami
okreslonego dzialania, ktore podejmuje odbiorca.

Jezeli komplement odniesiony jest tylko do aktualnej sytuacji, to jest gorzej
odbierany niz wtedy, gdy odnosi sie do cech osobowosci odbiorcy. Pochwa-
lenie jednego wystepu sportowca czy jednej ksigzki pisarza jest duzo mniej

efektywne niz pochwalenie kariery sportowej lub calej tworczosci.

Lubimy komplementy, poniewaz dzialaja podobnie jak przyshugi — otrzymu-
jemy co$, czego sami nie zawsze mozemy dokonac, i dzieki temu oszczedza-
my czas, mamy lepsze mniemanie o sobie i generalnie lepiej sie czujemy.

Ludzie, ktérzy od czasu do czasu komplementuja innych, sa generalnie bar-
dziej lubiani w otoczeniu, ktore dostrzega ich uwagi. Ma to jednak miejsce
tylko wtedy, gdy komplementy sa zr6znicowane i nie zdarzaja sie zbyt czesto
lub tylko wobec jednej osoby.
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— Wazne sa takze motywy, ktorymi kierujemy sie, wypowiadajac pochlebne
uwagi pod adresem drugiej osoby. Jezeli sa one wysokie (jak bezinteresow-
nos¢, czy szczera cheé docenienia), to wzmacniaja one sympatyczne uczucia,
ale gdy jest inaczej i intencja jest manipulacja, to efekt moze by¢ kompletnie
odwrotny. Nie dotyczy to tylko rzeczywistych motywéw, ktore w jakis$ spo-
so6b dotarly do odbiorcy (na przyklad poprzez plotki), ale takze tego, w jaki
sposo6b te motywy on sobie wyobraza.

— Nikt nie lubi nadmiaru komplementow.

Omowione w tym rozdziale taktyki opisuja nie tylko mozliwosci, ale
takze ograniczenia dzialan, ktérych mozemy sie podjac¢. Bardzo zna-
ne porzekadlo gloszace, ze ,,pochlebstwo nic nie daje”, jest oczywiScie
falszywe, ale jezeli nie bedziemy przestrzega¢ ponizszych regul, to
nawet dobre komplementy moga wpedzi¢ nas w klopoty albo spra-
wié, ze zwyczajnie stracimy czas.

— Ludzie bard nimi mani-
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Jak skorzystac¢ z wiedzy zawartej w pelnej
wersji ebooka?

Wiecej praktycznych porad dotyczacych budowania swojego
wizerunku znajdziesz w pelnej wersji ebooka. Zapoznaj sie z opisem
na stronie:

http://wizerunek.zlotemysli.pl/

Dowiedz sie. jak kreowaé¢ swoj image

i osiagna¢ sukces!

Poleé;znajomemu e-

i 50%0yjeg0o
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POLECAMY TAKZE PORADNIKI:

Stan sie kobieta sukcesu — Katarzyna Gajkowska

e Co powinnas zrobié, aby wykorzystaé swaj

I 0| <= =1-18] ukryty potencjat i pokazaé¢ wszystkim, na
wwabienll co Cie stacé?

M Katarzyna Gajkowska pokazuje kobietom, Ze mogg osiggnaé
. prawdziwy sukces, ze maja w sobie wielki niewykorzystany
potencjal. I nie jest wazne, czy jesteS kobieta mloda, czy
dojrzala, czy do tej pory wiodlo Ci sie w zyciu dobrze, czy Zle
- — to wszystko juz sie nie liczy! Teraz odkryj swoj potencjal
LA iodmien swoje zycie!

Wiecej o tym poradniku przeczytasz na stronie:
http://kobieta-sukcesu.zlotemysli.pl/

"Ta ksigzka spowodowala, ze zaczelam inaczej patrze¢ na maoje
dotychczasowe zycie. Teraz juz wiem, ze moj wiek wcale nie oznacza, ze nie
mam juz szans na sukces, na satysfakcjonujqce zycie."

- Teresa Kopp, 44 lata

Umysl sprzedawcy - Artur Wojciechowski

IR Scekrety skutecznego sprzedawcy
Umyst sprzedawcy

Jesli sprzedaz bezposrednia to Twoje pole dzialania
' i pragniesz dokonywa¢ satysfakcjonujacych sprzedazy
2 ‘_ ™ itransakcji zakonczonych sukcesem, zwielokrotniajac swoje

g zyski, mozesz sie tego dowiedzie¢ od osoby, ktora dzieki

JAK W CIAGU 21 I:-I.N,I X ) X
P4 |13 M) lean 114 zastosowaniu pewnych prostych zasad zwielokrotnila
R4 £:1.1] swoje zyski, ktore generowala sprzedaz bezposrednia.

ZE SPRZEDAZY
BEZPOSREDNIEJ?

Wiecej o tym poradniku przeczytasz na stronie:
http://sprzedaz-bezposrednia.zlotemysli.pl

"W sposéb jasny 1 klarowny opisuje najprostsze metody samomotywacji,
przezwyciezenia "sprzedazowego leku", bo w tej profesji najpierw trzeba
pokona¢ lek, ktéry jest w nas, a potem motywowaé samego siebie. I do tego
wlasnie autor nas prowadzi i zacheca.”

Arkadiusz Tylza 30 lat, dziennikarz, zajmuje sie sprzedaza bezposrednia

Zobacz pelen katalog naszych praktycznych poradnikéw
na stronie www.zlotemysli.pl
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