Przedmowa
Kilkudziesieciu specjalistow w dziedzinie motywacji z Twin @#i czekato w sali na spotkanie z doktorem
Denisem Waitleyemiwiatowej stawy psychologiem i wyktadowcCieszytem s z zaproszenia na
przedpotudniowe spotkanie z doktorem. Tego wieczroiat wygtost jeden ze swoich wspaniatych wyktadow.
W skupieniu wystuchadimy jego wysdpienia dotyczcego nowego systemu szkb|@rzeznaczonego diaviata
biznesu. Program ten, pod haste$wiat nalezy do zwycikzcow", miat obj¢ cal Ameryke. Na mnie osoltie
zrobit duze wrazenie i popieratem go catym sercem.
Po wykfadzie, gdy doktor Waitley pit sok pomacaowy w towarzystwie swojej uroczepny, jeden ze
stuchaczy zae krytykowaé program w sposoéb, ktdry wprawit nas wszystkichaktapotanie. Doktor Waitley
usmiechryt sig tylko i powiedziat,ze docenia jego uwagi. Gdy spotkanie dobiegaltckoten sam giczyzna
wstat. Wtedy podniést siréwniez doktor Waitley i rzekt: ,John, pragrei podzikowa® za przyjcie i
podzielenie s ze mm, swoimi spostrzeeniami. Masz duszzwyciezcy, John".
John émiechrat sie i wyszedt méwac ,do widzenia".
Co najmniej trzy osoby opaity sak, mapc o sobie lepsze mniemaniez mitedy, gdy do niej wchodzity:
1. John, ktérego poczucie wtasnej waciavzrosto.
2. Doktor Waitley, zadowolony,e okazat wspotczucie sfrustrowanemu biznesmenowi.
3. Ja, ktory zrozumiatlem jeden z aspektovepiaj KAZDY WYGRYWA.
Pojecie KAZDY WYGRYWA nie jest tylko mrzonk To sposoliycia. Traktujpc Johna po ojcowsku, Doktor
Waitley nie mégt nic zyskaw sensie materialnym. Prawdopodobnie nigdgce sk nie spotkaj. Doktor
Waitley byt po prostu sab Zawsze pragd wygranej drugiej osoby, nawets|enie miatlo mu to przynig
zadnych wymiernych korZgi. Dla niego ,wygran" jest osobista satysfakcja, ktdra ma swofelto w
stusznym posgpowaniu. Oto czym jest filozofia KADY WYGRYWA. To wiara i olbrzymia wart&. Jednym z
moich celow jest pomdc ludziom nauézic dziata zgodnie z zasadKAZDY WYGRYWA.
Dzisiaj wielu ludzi posipuje ze swoimi klientami i rodzinami w taki sposab,traci albo jedna ze stron, albo
nawet obie. Tematem tej kgki jest perswazja. Miee ona stay¢ dobrym lub ztym celom - to zaig od osoby,
ktéra posiadta jej moc! W tej kgice zaprezentajpsychologi perswazji. Rozweymy, jak dziata perswazja
oraz w jaki sposéb niemy sta sie skuteczni w przekonywaniu innych. Weiemy pod uwag prace badawcze
terapeutéw, psychologéw, sprzedawcow, specjalistdtywacyjnych i wielu innych.
Celem tej ksizki jest przekazanie ci umighosci, ktéra mazna wykorzysta zaréwno wzyciu prywatnym, jak i
zawodowym. Skuteczi§é porozumiewania gijest podstawowym warunkiem sukcesu.
Mam nadziej, ze zdolkydziesz umigjtnosci Mistrza Perswazji i wykorzystasz je tak, by tegycie stato sj
bardziej interesdpe i petne mitéci. Moim najgkbszym pragnieniem jest to, alyyo przeczytaniu tej kgiki
znalazt zwizek, jakiego szukadei spetit swoje marzenia - i w mioi, i w pracy.
Gdy kzdziemy badé proces perswazji, odkryjeszicgiebszego ni tylko umiegtnosé¢ wywierania wptywu na
ludzi, by mysleli, czuli i robili to, co chcesz. Dowieszesijak budowad zwiazki i stat sie tak wraliwym na
ludzkie potrzebyzeby budowaé konstruktywne zwizki, uczuciowe i biznesowe, oraz pomaganym na wiele
nieznanych ci datl sposobow.
Jeili jestescie handlowcem, twoja sprzedanacaco wzrgnie.
Jesli zyjesz w zwizku makenskim, wasza vz sie pogkbi.
Jesli targaj toba obawy i niepewng, nauczysz 8j jak przeksztatagastrach w si, a niepewn& w wiare w
siebie. Musisz wiedzte ze ta ksizka przedstawia najlepsze z #iwvych narzdzi, strategii i technik perswaziji.
Wiedza w niej zawarta wykorzystywana jest przeitykdw zwyciezajacych w wyborach, prezesow staciji
telewizyjnych przynoszcych wielomilionowe zyski oraz wielu sfrdd najbardziej wptywowych ludZiwviata.
Te same narglzia, strategie i technikihszywane przez wiogte koncerny na catygwiecie. Postugyj sig nimi
ludzie tworzcy najszczsliwsze zwazki makenskie, a take ludzie kochajcy kariek i stojacy u jej szczytu.
Uzywaja ich rowniez najlepsi ngwiecie trenerzy i nauczyciele.
Musimy by jednak wyczuleni na kwestie etyczne. Etyka toj@st sprawa rozedienia medzy czarnym i
biatym. To, co dla jednego jest czarne, dla drugiegt szare. To, co dla jednego jest szare, diaskionego
moze by biate. Chodzi o toze sity perswazji cgsto sk naduywa i rownie cegsto stosuje w celu manipulacji.
Czesto bywa wykorzystywana w sposob niesgiavy - do zadawania cierpienia i czynienia zla.ngezne
techniki i taka sama sita magednak zostaréwniez uzyte do dokonania cze§dardzo dobrego. To ty jeste
odpowiedzialny za to, by postugiwaie sita perswazji w sposéb etyczny.
Nikt za ciebie nie okigi, co jest etyczne. Wrdcimy do tego tematu w dajlszsci ksiazki.
Z calego serca pragnbys wykorzystywat umigjtnos¢ wywierania wptywu na ludzi ostéoie i mapdrze. Z
chwila, gdy to zrozumiesz,ddziemy mogli rozpocg naule praktycznego stosowania strategii perswazji w
twoim zyciu osobistym, karierze i interesach. Szybko zdadie spraw ze taka umigjtnos¢ maze by
przydatna setki razy dziennie! Mam nadgieg twoja podrg, ktérej celem jest zrozumienie, dlaczego robimy
pewne rzeczy i jakim sposobem ima przekonainnych, by réwnie je robili, okae sk fascynujca!
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Sita perswazji
Kazdy z nasyje, ca sprzedajc. Robert Louis Stevenson
Jesli istnieje jakis jeden sekret sukcesu, to jest to uatieé przyjmowania cudzego punktu widzenia i patrzenia
z tej perspektywy z rownatwasciq, jak z wikasnejHenry Ford
Umiejetnasé postpowania z ludmi jest takim samym towarem handlowym jak cukigkeava. | zaptag za &
umieptnasé wiecej ni za jalgkolwiek inrg pod steicem.John D. Rockefeller
Swiat wygladatby zupetnie inaczej bez tych kilku 0s6b, ktopammowaty w najwyszym stopniu umiginosé
perswazji i skutecznie stosowalynja przestrzeni tystleci. Nawet jéli ty sam nie chcesz zmieriawiata,
dzieki tej ksiazce poznasz nagdzia i strategie iywane przez ludzi, ktérzy to czynili!
Chciatby mie¢ wigkszy wptyw na wydarzenia w twoityciu? Chciatby umiet w sposéb przekonagy
wygtasz& swoje opinie podczas dyskusji? Byitgadowolony, gdyby udato cisshaméwi partnera do tego,
abyscie czsciej wychodzili z domu? Wielu treneréw prowadygch szkolenia dla handlowcéw obiecuje
podwojenie sprzedsg. Chciatby wiedzig, w jaki sposdb prawdziwi mistrzowie sprzegdazeczywscie
osiagaja tak niezwykte rezultaty?
Powinngmy zdefiniowa termin ,psychologia perswazji" i okék¢, czego meesz nauczy sie z tej ksazki.
Perswazja to umiefnos¢ sktaniania ludzi do przygia twoich przekonai wartasci poprzez oddziatywanie na
ich mygli i zachowania przy tyciu specyficznych strategii. Psychologia, w swajpardziej dostownej definiciji,
to nauka o duszy (dusza oznacza prawdziwe Ja)wigkta ksizka jest studium procesu wptywania na innych.
Pokazuje rownig w jaki spos6b wykorzystywan codziennynryciu narzdzia i strategie shace perswazji.
Lepiej zrozumiemy koncepgperswazji, jéli bedziemy pamitac, ze u podstaw naszej motywacjzie
pragnienie zaznawania przyjensnboraz unikania rzeczy przykrych. Nieistotne, stgramy si zadowolé
Boga, czy zaczynamy karigkryminalisty - niemal wszystkie nasze zachowapi@wadzaj si¢ do reakcji na
rézne bodce, ktére przybliaja nas do ogigniecia naszych celéw, a oddajajd obaw. Cgsto réwnie musimy
wybiera spardd tych bodcow. Zrozumienie tego prostego zadaia sprawize wszystkie informacie z tej
ksiazki trafia na wiaciwe miejsca w twoim umye.
Jest cé jeszcze, co ponie ci lepiej zrozumiéte ksiazke, chat moze sk to wyd& pewnym uproszczeniem. Za
kazdym razem, gdy natknieszsia nieznany termin, zajrzyj do stowniczka nadwkshzki lub wigkszego
stownika. Trudno jest nauc&ic czegokolwiek, j§li znaczenie gywanych pogc jest niejasne.
Jeszcze ostatnia radasljehcesz wyniéc z tej ksizki jak najwicksze korzyci, postaraj s wykona
proponowane w niej ciekawviczenia. Pomogone natychmiast wprowadzzdobyt wiedz do
podwiadomaci. J&li chcesz nauczysig przekonywa innych, naprawe powiniend wykona te ¢wiczenia.
Jezeli jednak czytasz katke tylko po to, by dowiedziesig, jak dziata perswazja, i nie masz zamiatyéutych
informaciji, to ju zupetnie inna sprawa! Moim zdaniem wiedza starnqutige jedynie wtedy, gdy jest
wykorzystywana w praktyce.
Umiejetnas¢ wptywania na zachowanie innego cztowieka lub dadgup od zarania dziejow stanowita istotny
element ludzkiej kultury. Najwksze zmiany w dziejach ludzém inspirowaty jednostki, ktére aginety
mistrzostwo w dziedzinie perswazji. Ci ludzie péitr@rzekona® innych,ze pos¢pujac zgodnie z ich systemem
przekona lub wartgci, mogy zmient swojezycie na lepsze.
Dobrze znana jest biblijna opowéeo Mojzeszu, ktéry przekonat Izraelitow - swoich rodakéwjacych w
jarzmie niewoli egipskiej - by padyli za nim i opucili Egipt. Nie wierzyli oni w powodzenie tego
przedsgwzigcia. Niemaliwoscia byto uciec armii faraona, a nawegljpy im sig to udato, nie prza/liby na
pustyni. Nie mieli broni, cierpieli niedostateywnosci i mieli mato dobytku. Majc tegoswiadoma¢, Mojzesz
oznajmit swemu ludowtize otrzymat od Boga rozkaz, by wyrugzgmkdzi¢ czterdziéci lat na pustyni, po czym
wkroczy¢ do Ziemi Obiecanej Nie tylko musiat namdviiebrajczykéwzeby opdcili z nim Egipt, musiat ich
rowniez przekona, ze rzeczywicie rozmawiat z Bogiem. Kiedy jumu sk to udato, musiat sprawi by
uwierzyli, ze przeyja wyprawe do Palestyny. Jaki los czekatby Hebrajczykéw, gdytojzesz nie zdotat
przekona tysiecy, ze ,nie zmyla"? Jaki dar posiadat, ktérego brakowato innyniifsitpm prorokom? Ta
historia kaiczy sk pomyélnie - ludzie ruszaj za Mopeszem. W wielu innych sytuacjach wystg Boga byli po
prostu ignorowani.
W dalszej czsci Biblii czytamy o potomku tych samych Hebrajczykd@dwiedzat on najwksze miasta
Swiata, by opowiadahistori o innym cztowieku. Méwitze ten ngzczyzna przezwyeiyt $mier¢, poniewa byt
Synem Baym. Kto uwierzytby w cé takiego? Opowi&i o Mesjaszu byly niewiele warte. Co wptym na
skuteczné¢ tego méwcey? Do dzisiaj ponad miliard ludzi uwidew cztowieka, ktory zmartwychwstat.
Przyczynity s¢ do tego listy Pawta Apostota, ktéry nigdy w swaigtiu Go nie spotkat. To, czy jestehrze-
scijaninem, czy nie, wadnej mierze nie powinno néievptywu na fakt uznania roli, jakodegrat niegdysiejszy
przeiladowca wczesnych chri@jan. W jednym z dalszych rozdziatbw oméwimy szg#ewo, w jaki sposéb
Pawet przekonat tak wielu ludzi do swojego punktdzgnia.
Osiemnacie wiekdéw péniej pewien cztowiek méwit: ,Jdi potrafie przekond, potrafe poruszy
wszeckwiat". Nieszczsliwie dla niego jego skéra miata czarny kolor irstait on witasné¢ innego cztowieka.



Nie miat szans na przekonanie kogokolwiek do czelyaikk, z wyjatkiem tegoze zastuguje na chlasta
swoje mowy o wolnéci. W potowie dziewgtnastego wieku prawie nikt, me oprécz kilku oséb, nie stuchat
rozpaczliwych nawotyw@Murzyna. Krotko po ucieczce na tereny nietdjniewolnictwem stat sion
czotowym dziataczem amerykskim. Dzkeki agitacji i czynieniu niemdiwego sktonit w kaicu biatego
cztowieka do tego, by popart zniesienie niewolnatWen wpltywowy razczyzna wniést ide wolnasci dla
wszystkich ludzi do dziewtnastowiecznegéwiata polityki, a takke do ogtoszonej przez prezydenta Abrahama
Lincolna proklamacji o zniesieniu niewolnictwa. @&fiek ten nazywat giFrederick Douglass.

Douglass, rzecz jasna, nie byt pierwszym niewotnikidomagajcym sk wolnasci. Nie byt take pierwszym
buntownikiem. Co sprawita;e byt tak skuteczny w tym, co robit? Jakie ungdiepsci czy cechy posiadat i
wykorzystat przy tworzeniu podwalin wolém wszystkich Amerykandéw? Byt uosobieniem tego, &kogtej
ksiazce lzdziemy nazywé ,Mistrzem Perswazji". Douglass potrafit wyczarawe@brazy w umystach swoich
stuchaczy. Umiat wpéizwolennikom swoje wartgi. Potrafit zmient przekonania swych stuchaczy. Nic nie
byto w stanie podwagy¢ jego wiary we wtasne cele. Gdy uzyskat wdlhg,przyjemnaé” plynaca z jej
posiadania i wspomnienie ,bolu” bycia niewolnikidayty silniejsze nt grozba ponownej utraty wolrici oraz
przesladowa, ktére mogty go dotkat. Jak wid&, zaréwno przyjemni, jak i doznawana przykéd maze
stanowt silny czynnik motywacyjny.

Opowieici 0 mistrzach w dziedzinie wywierania wptywu nayeh oraz perswazji zdapic niezliczone.
Mojzesz, Lao-tse, Budda, Jezus z Nazaretu, Martin | itesmas Jefferson, Benjamin Franklin, Frederick
Douglass, Abraham Lincoln, John F. Kennedy, Mdttither King, Golda Meir, Matka Teresa, Margaret
Thatcher oraz Mary Kay Ash - to tylko nieliczne &gl 0s6b, ktérych wizje wphyhy na ksztal§wiata.
Oczywiscie do tego, by zmie@iwiat, potrzeba czegowigcej niz tylko wizji wybitnych jednostek. Chodzi o
umiejtno$¢ wplywania na innych w taki sposob, by uwierzyli ante wizje.

Techniki i strategie stosowane przez ludzi wiellsglidentyczne z tymi, ktére mugspozng& wszyscy
sprzedawcy, menadrowie, przedsbiorcy, wyktadowcy przywédcy religijni, liderzy pityczni oraz dziatacze
pragricy zaczepi innym swoje idee.

Wezmy przyktad Anthonyego Robbinsa, autoraaksk Unlimited Power Obuflw sobie olbrzymalo jego
wiara w siebie i umiefnos¢ niesienia pomocy innym pozwolity mu uksztattéwsielu ludzi, ktérzy zmienili
swojezycie, wprowadzajc w czyn zasady, latami opracowywane przez niegooastawie obserwacji
prawdziwych Mistrzow Perswazji.

Zwroémy uwag na umiegtnosci Billa Clintona, ktory zostat prezydentem Standj@dnoczonych pomimo
licznych zdrad madknskich, naduay¢ finansowchi innych skandali. Zarzuty przedstawione kilkavaizesniej
Gary'emu Hartowi bylty dio mniej powane od tych, ktérym musiat staémczoto Clinton, jednak Hart - w
przeciwieistwie do Clintona - nie posiadat zdofeota-ego oddziatywania na elektorat, by skéowyborcoéw do
zmiany ich wartéci przekona. Sita perswazji jest niestpliwie najwaniejsz z umiegtnoici dziedzinie
komunikacji, ktére warto posgic.

Nie musisz mié zdolndgci Anthony'ego Robbinsa, Billa Clintona, Johna Enkedy'ego czy Martina Luthera
Kinga, by wywieré wptyw na dziedzis, ktéra sie zajmujesz, czy zwiki, w ktore jesté zaangaowany. Musisz
jedynie zrozumié, na czym polegajumiegtnosci wielkich mistrzéw komunikacji. Co znakige, dzéki
¢wiczeniom tatwo ména je posisc.

Oczywiscie istnieje réwnig pokzna, ciemna strona mocy oddziatywania. Zawsze arggdmistrzowie
manipulaciji. Hitler, Stalin, Husajn i im podobniiggreli biegtos¢ w dziedzinie wptywania na innych ludzi, a
wykorzystali p do czynienia zta. Niestety, prawda jest tal@aumiegtnos¢ perswazji mog oby¢ ludzie
kierujacy sk zarowno szlachetnymi, jak i niskimi pobudkami.

Site perswazji mana wykorzystywa dla dobra lub na szkednnych, jak réwnie dla wszystkich innych celow
mieszcacych s¢ pomigdzy tymi dwoma biegunami.

Hitler potrafit odmalowé wizj¢ Niemiec jako pastwa czystego i peenego. Ztymi nazywat tych, ktérzy
przeciwstawiali si jego ,pozytywnej" wizji. Uwierzyty w ri miliony ludzi, ktérzy przygli system wartéci
Hitlera. W tym przypadku - co zdarz& sv procesie perswazji - ttumy zwolennikéw nie péityadokonat
krytycznej oceny sytuacji. Oczywvaie katastrofa, ktdra naglita, to juz przeszigc.

Saddam Husajn, uzbrojony pely i dysponujcy nieograniczomwiadz, byt przekonanyze jego zadaniem jest
,odebranie" Kuwejtu jako dawnej i Iraku. | tym razem masy postuchaly bez wahatiégac sk przekona,
ze Irakowi naley sie zwrot Kuwejtu.

Gdy prezydent Bush postawit Irakowi ultimatum, gro konsekwencjami, # Husajn s¢ nie wycofa, Saddam
oczywiscie nie uczynit nic. W latach 80. jego pa¢ budowaly rownie Stany Zjednoczone, ktérych inteacj
byto nadanie mu statusu figtwa rownowagi" na Bliskim Wschodzie. Saddam wiatjze Amerykanie mog
zaatakowd, ale nigdy nie zniszezego samego, poniewavtedy caty Bliski Wschdd znalaztbyespod kontrod
Iranu. Wiele razy przeliczyt sipodczas wojny w Zatoce Perskiej, ale miat¢ar do tegoze jego wladza jest
bezpieczna.

Z tych kilku przyktadoéw jasno wynikage wartgci i przekonania odgrywajwazna role w procesie perswazji.
Wyznawane przez ciebie waftd okresla sposéb, w jaki wykorzystasz nowe umtepsci. Po przeczytaniu tej



ksiazki zrozumiesz psychologiprocesu perswazji. Poznasz zaréwno techniki mdadgpujak i etyczne taktyki
przekonywania, nie zawiergie zadnego ukrytego celu. Zmniejszy sakze prawdopodobiestwo,ze zostaniesz
przez kogé wykorzystany. Stanieszesbardziej asertywny. &lziesz szogliwszy, poniewa dowiesz s, ze
sam maesz wpltywa na swoj los, zamiast bypionkiem w cudzej grze.

W dzisiejszych czasach sita oddziatywania na innymtzekonywania ich do wtasnego punktu widzeng je
najczsciej brakujpcym sktadnikiem w przepisie na sukces. Wielu luslgznacza sobie okéwne cele, Gizko
pracuje, ma die poczucie wiasnej wala i wszelkie inne przymioty, a jednak nigdy nieajelim s¢ oskgnaé
celow, zrealizow& marzé i aspiracji. Powodem jest tée ludzie ci nie rozwigi zdolnosci sprzedawania innym
swoich produktéw, ustug czy pomystow.

Niektorzy z najbardziej uczciwych ludzi zupetnie piotrafg przekonywa innych do tego, w co wiegz
Czasem nie potrafinawet namowé partnera do wieczornego wgja! S nie tylko ludzmi niekompetentnymi w
dziedzinie przekonywania innych. W procesie komaojkmog by¢ odbierani jako kitacze czy ludzie
niepewni siebie.

Jestem giboko przekonanyze istnieje wiele kluczy do sukcesu, ale urtieps¢ przekonywania innych to
podstawa wszystkiegobogactwa, mitGci i szczscia.

Jesli chcesz wptywa na innych, musisz agina¢ biegtas¢ w dziedzinie perswazji. W przeciwnym razie masz
niewielkie szanse na awans, przezwyenie rutyny miernej sprzegiaczy osigniccie szcescia w zwazkach.
Jesli zdobedziesz ¢ umiegtnosé, ludzie zacza cie lubi¢, szanowa i robi¢ dla ciebie rzeczy, ktoérych nie
zrobiliby dla innych.

Zdolnas¢ oddziatywania na innych to umignosé¢ pozwalajca przeskoczykilka szczebli na drabinigycia.
Tysiace innych ludzi to zrobito, wt ty tez mozesz.

Chodzenie jest tatwe, jednakniewiele dzieci przejdzie eatltugas¢ pokoju podczas pierwszej proby. Jazda na
rowerze jest prosta, ale tak jak przy chodzeniieaizzadko potrafi za pierwszym razem opanoivszybla
jazce. W przypadku pracy nad doskonaleniem sztuki pezpyest podobnie. To tade jest proste. Owszem,
zajmuje czas, wymaga wysitku i wietwiczen. Ale gdy juz zdokedziesz ¢ umiegtnos¢, zauwaysz, jak tatwo
mozna g wykorzysta, i bedziesz to roki, nie zastanawia¢ sk nawet nad tym. Stanieesbna elementem twojej
osobowdci.

Uczac sk psychologii perswazji, poznasz sposohkilagia ludzi i ich pragnienia, dowiesz sakze, w jaki
spos6b mena im poméc. Prawdziwy sukces meony bowiem ogsigma¢ tylko wtedy, gdy pomagamy innym.
Zig Ziglar, wielki Mistrz Perswazji, esto mawia: ,Zdohdziesz wszystko, czego pragnieszyeiu, j&sli tylko
pomaesz ludziom osignaé to, czego pragil. Denis Waitley nazywatfilozofie ,Podwojm wygram”, Stephen
Covey natomiast - ,KEDY WYGRYWA lub NICI Z INTERESU". Niewane, jak nazwe przyjmiesz, istotne
jest, aby whaczyt t¢ filozofie do swojegaycia.

Ta kshzka ukae réwniez, w jaki sposob proces perswazji jest wykorzystyypreez tych, ktorzy nie wiegav
filozofie KAZDY WYGRYWA. Istnieja rozmaici manipulanci i kanciarze. Musiszélmzujny wobec nich.
Musisz umi€ obront przed nimi siebie, swajrodzire i interesy. Studiujc techniki stosowane rowri@rzez
Swiatowej stawy oszustéw, zmniejszasz prawdopoddtieo lub w ogole eliminujesz ryzyko zostania
wykorzystanym w przyszkei. Twoja znajoméc technik perswazji drzie dziatata jak promienie rentgenowskie
- za zaston retoryki ujrzysz prawdziwe zamiary danej osoby.

Odwracajc kolejne strony tej kskki, poznasz wszystkie elementy procesu perswaagjijesz st, jak je
rozpoznawa w wypowiedziach innych oraz jakeshimi postugiwé, by przekonéich do swojego punktu
widzenia. Jednale kshzka ta nie sprowadzagsiylko do listy technik i zasad ol§jaiajacych, jak mowe, by
kogas przekona. Perswazja znaczy do wigcej.

Gdyby dano ci miotek i kazano zbudanwgom, miatby powazny problem Nie miatby zadnych innych
narzdzi, projektu, dziatki, na ktérej mogt byostawé dom,zadnych materiatéw ani farby - i wiesz cé&den
dom by wtedy nie staf

Ta kshzka oferuje ci narg@zia, projekty, stowa, obrazy, strategie, taktyjaszcze dio wiecej. Dowiesz s, jak
kazdy twdj ruch mae wptym¢é na pro ces perswazji. Poznasz wiele nieznanydbtgil sposobdéw
wykorzystania przestrzeni dziekj ce od rozméwcy. Zobaczysz, jak wa role odgrywa tu dotyk. Wiara we
wlasne idee i w samego siebie to zasadniczy eleprenesu perswazji. Dowieszsdlaczego tak jest i co
maégtbys robi¢, by zwielokrotné korzysci, ktére maesz odni&c.

Ta kshzka zmieni twojezycie. Nauczysz gj jak budowad szczsliwe zwiazki i jak skutecznie zaspokoi
potrzeby innych oraz wlasne. Zki, w ktore jesté zaangaowany, staa sie giebsze i bardziej
satysfakcjonujce dzigki zastosowaniu opisanych tu strategii.

Czgsto Izdziesz proszony o przywotanie przesztyclkhwiadczeé w kontaktowaniu &z innymi. Czasemdala to
prasby dotyczce konkretnych sytuacji. Gdy przeczytasz o zasadtedhnikach perswazji, viesobie do serca
kazdy punkt i doktadnie go przensly Przypomnij sobie, czy ktgkolwiek z tych zasad, technik czy strategii
postwytes sie w procesie podejmowania decyzji. To bardzo isto8mybko zdasz sobie sprawe nie maesz
jedynie poprzestanaprzeczytaniutej kshzki. Stanie si dla ciebie absolutnie jasnig ta ksizka to komplet
narzdzi, z zahczom instrukcp i zestawem baterii! Naedzia g bardzo dyteczne. Wiele z nich nie zmiené



biegzycia. Trzeba postugiwasic nimi kazdego dnia, a rozpogé nalezy juz dzisiaj! W kolejnych rozdziatach
poznasz dziewt zasad perswazji i sposoby ich dziatania. Dowigészak mysla ludzie, ktérzy potrafi
przekonywa innych. Odkrycia te oka sie niezwykle interesuge i najprawdopodobniegbziesz si
zastanawié dlaczego nie wykorzystywalevczeniej tego rodzaju sity! Ustaldimy jak wywat zasad perswazji
w trakcie codziennej komunikacji. Podczas ,przesad" kazdego nowego tematu starag pirzypomni€ sobie,
kiedy w przeszidci zetkrytes si¢ juz z podobnymi zasadami, procesami czy strategiakontaktach z innymi
ludzmi i jakie byly tego efekty. Czytag kolejne strony, por#yo tym, w jaki sposéb mediazywaja na co
strategii i technik, by nakloéici¢ do kupna reklamowanych produktéw wykorzystig strategie przywddcy
religijni? Jak wykorzystuj je sprzedawcy? Jakich werbalnych i niewerbalnyzssbéw komunikacji zywaja
twoje dzieci, by na ciebie wplyd? W jaki sposdb prébuje wplywana ciebie twdj partner? A ty na niego? Jak
mozesz postiy¢ sig kazda z zasad perswazji, by uczyriwojezycie ciekawszym, bardziej szgiiwym i
swiadomym?

Przezrywajac zycie dzié po dniu, zapewne odnosisz czasemzenée,ze kitas inny ,prowadzi twoj autobus”. Ta
ksiazka nauczy @, jak ,kierowa swoim autobusem" i liyw tym bardzo, bardzo dobrym. Przeczytaj to, a
zobaczyszze twojezycie kedzie st zmienia na lepsze z kalym dniem!

Nauczysz & zasad pogpowania, ktére pomagci sprawi@ przyjemnd¢ wielu ludziom. WiHdciwie zrozumiana
i umiejetnie wykorzystywana psychologia perswazji pozwohie tylko zmient wlasnezycie, ale réwnig
wplywaé nazycie tych, ktdrzy ci otaczaj.

ROZDZIAL 2

My slenie ukierunkowane na cel
W poréwnaniu z tym, kim moglimgy by, jestedmy przebudzeni jedynie w potowie.
Prof. William James, Harvard
Najwaniejszym celem edukacji nie jest zdobycie wiedzy, Umigjtnasci dziatania.
Herbert Spencer
Anthony Robbins mawiae ludzie nie kupuj produktéw, tylko stany. Co ma na 8¢
Stan ducha danej osoby jest niezwykle istotnym elgem, ktéry naley wzia¢ pod uwag w procesie
perswazji.Bardzo wazne jest réwnig poznanie pzadanego stanu umystu drugiego cztowieka. Gdygo
okreslisz, mazesz wptyné¢ na dan osole, ukazujc jej, jakim sposobem me éw stan oggnad.
W ciagu ostatnich kilku lat spet do ¢wiczen fizycznych stat si nieodzowr ozdola miliondw domaéw.
Dlaczego ludzie trzymajte czsto szpetne i niepgezne uradzenia, ktore tylko zajmajmiejsce w piwnicach?
Czy nie mana po prostu pojelzi¢ po okolicy na biegéwkach, zamiast wydd@veatki czy nawet tysce
dolaréw na uradzenie symulujce jazg¢ na nartach? Dlaczego nie ana pobiegé po schodach wiagtych do
piwnicy, zamiast kupowasymulator?
Che¢ zakupu tego drogiego sptm jest zwykle pierwszym odczuciem, gdy kfmzno w nocy ogida telewizg i
widzi szczuplego, wysportowanegaizyzre jadacego na nartach weknej scenerii, sprawiagego wraenie,
ze wszystko wydaje sitakie proste. Przestanie brzmi: Kup sjpra kedziesz wygldat i czut s¢ tak jak ja.
Jednak zasadniczaeéz procesu sprzedg ma miejsce ponadzy pojawieniem sizapowiedzi a zakupem
produktu. Wtedy to naly upora sie z przeszkodami, ktére mogtyby zniecit klienta do zakupu. Na keu
tego rozdziatlu zobaczymy, jak dokladnie & odbywa.
Podczas czytania tego rozdziatu musiszémieygotowany notatnik lub okoto dziesiu kartek papieru i
diugopis. Bardzo wane jest. ab§rzeczywicie wykonat wszystkie z proponowanychétuviczen, zanim
przejdziesz do kolejnego rozdziatu.
Jesli cheesz stasie Mistrzem Perswazji lub po prostu zdéhymiegtnos¢ lepszego porozumiewania;sistotne
jest, by zacat mysle¢ w spos6b wiciwy Mistrzowi Perswazji. Nawet §& pragniesz jedynie polepsézyelacje
w zwiazkach czy zyskawigkszy wptyw na swoje otoczenie w domu lub w biukzeiczenia te poczkowo
potraktujesz jak zabayale po ich wykonaniu zdasz sobie spgaj@k bardzo g one wane!
Wieksza¢ ludzi dziata na zasadzie: bodziec-reakcjas §lodzieje; oni reaguaj Dzieje s¢ cos innego; oni
reaguji. Ten rozdziat pokee ci, jak kontrolowa swiat, w ktérymzyjesz, zamiast poprzesttylko na reakcjach.
Myslenie ukierunkowane na cel (OBTOutcome-Based Thinkingpzwoli ci okréli¢, czego pragniesz, i
zdoby to.
Gdyy’ wybierasz si na wakacje, decydujesz, dokjecha i jak sk tam dosta Przygotowujesz sitakze na
wypadek, gdyby conie utazyto sig po twojej myli (upewniasz s, ze koto zapasowe jest napompowane,
zabierasz ze salkanister, latarkitp.). Oto przyktad m§lenia ukierunkowanego na cel!
Wiedza jest tylko potencjadrsita. Prawdzivg sita cztowieka jest umiefnos¢ p«odejmowania dziateoraz
wykorzystywania wiedzy. Aby uméeprzekona innych do swojego punktu widzenia, musisz sia Mistrzem
myslenia ukierunkowanego na cel!
Tego rodzaju milenie to zdolné¢ wizualizacji wyniku podejmowanych dzigtgeszczeprzed ich
rozpoczciem. To zdolné wyznaczania sobie cel6w i pagt@nia o nich w trakcie catego procesu perswaz;ji.



Oczywiscie myslenie ukierunkowane na cel @®odnost sic do wielu innych dziedzinycia. Jak pokazatem
wczesniej, wieksza¢ z nas postuguje shim przy planowaniu wakacji. Rzadko stosujemy jaych
zyciowych sytuacjach, ajyrawie nigdy w czasie porozumiewania siinnymi.

Swiatowej klasy sportowcy ze wszystkich ztow globu wykorzystuj ten sposob> nijenia, by osiga
maksymalne wyniki w swojej dyscyplinie. Najlepsagee w golfa wizualizuajstrzal, jeszcze zanim zidi sie do
pitki. Najlepsi basebalci, zanim jeszcze uniaij do gory, widz, jak uderza on pitkkw taki sposéb, by
umazliwi ¢ graczowi z drayny dostanie gina baz. Najlepsi koszykarze wykonujv myslach setki rzutow,
zanim wejca na boisko.

Podobnie najlepsi nawiecie sprzedawcy i negocjatorzy wizualizapmkngcie transakcji, jeszcze zanim
spotkaj sic z ewentualnym klientem. Ty rowniedolgdziesz takie umiginosci.

Przed rozpoaxiem zdobywania i szlifowania umignosci myslenia ukierunkowanego na cel, najpierw
przyjrzyjmy skt mu na poziomie ,makro”

Ustalilismy jakie jest twojezyciowe dizenie. Musisz zdasobie spraw;, ze wickszas¢ ludzi przypomina kcie na
wietrze. Nie wiedg, czego chg ani dolkd pragmn péjs¢, nie wieda, co cha robi¢! Wykonujac te proste
¢wiczenia, na uczyszestak, by nie przypomirilisci na wietrze, ale drzewa, ktore rozkoszsig porywami
wiatru. Nic nie jest w stanie ich naprayyoruszy s gieboko ukorzenione, zginapie, lecz nie tami. Musisz
by¢ taki jak drzewo Nic ani nikt niegdlzie mégt c¢ poruszy, pdki ty sam o tym nie zdecydujesz.
Odpowiedz na pognsze pytania, zapisag odpowiedzi w swoim notatnik Bwig¢ na to okoto dwudziestu minut.
Jakie masz wyciu marzenia dotyexe zwiazkéw z innymi, dochoddw, pi deg, kariery zawodowej i majku?
Gdy jwz sporadzisz list swych marzg, przejd prosz do nasfpnego p tania. (Uwaga:§eznasz ju te
procedug, wykonupc to éwiczenie, wprowag umyst w taki stan, by pracowat na napgyych obrotach. To
pozwoli ci przyswat informacje zawarte w kawowej czsci tego rozdziatu).

1. Pol& czyst, kartke papieru obok swojej listy marzeW jednym lub dwoch zdaniach napisz, dlaczego
pragniesz spetnienia kdego z tych marze Ni tra¢ czasu przy tych, przy ktérych zatrzymasie diuzej. Po
prostu przeje do naginego. Péwie¢ na toéwiczenie pé¢ do dziesiciu minut. Zacznij od razu.

2. Skrél te marzenia, dla ktérych nie potrafitenalez¢ uzasadnienia. Na razi je pominiemy i nigdone brane
pod uwag w tym ¢wiczeniu. Przy pozostatych marzeniach dopiswK, 5 lat, 10 lat lub 20lat, zaleznie od
tego, w jakim czasie, przyjmag wersg optymistyczi, mazesz je zrealizow@d Padwie¢ na to pé¢ minut.
Zacznij od razu.

3. Na trzeciej kartce napisz w jednym czy dwochnzalzh, co mogtoby ci prze szkodzw spetnieniu kadego z
marzé. (Na przyktad: Stra¢ina wadze 10 kilogramoéw / objadanie slodyczami. Zarolsi50.000 dolaréw
rocznie niecl¢ do przepracowywaniagiKupi¢ dom / strach przegimudra, przyttaczajca proceduy zwiazarm
z tym przedsiwzigciem). Péwigé¢ na to pé¢ minut. Zacznij od razu.

4. Czwarg kartke podziel na cztery prostaty. U gory kadego z nich napisz jedno z czterech najpigjszych
marzd, przy ktérych widnieje tok. Na przyktad:

Stract 10 kilograméw Przeczyté 20 ksizek w tym roku
Zarobic 50.000 dolaréw Spedza wiecej czasu z rodzin

5. W kazdym prostokcie wypisz wszystkie powody, dla ktérych bezwarumkanusisz zrealizowaten cel czy
marzenie. Opiszal, jakiego doznasz, §&tego nie zrobisz, oraz przyjemsi) jaka sprawi ci dopjcie swego. Na
koncu w dolnej czsci kazdego prostoita napisz, codulziesz robé kazdego dnia, by zrealizowao marzenie.
Zr6b to od razu. Rwieé na to tyle czasu, ile uznasz za konieczne.

Jest to sprawdzony system stawiania sobie cel6worgystywany w identycznejaoz podobnej formie przez
takie autorytety, jak Anthony Robbins, Zig Ziglalv, Clement Stone, Napoleon Hill oraz innych ludzgriy
potrafili nad& sens swojemauyciu i wiedz, czego chg.

Zaopatrugc sk w mag; podréy, nadasz swojemiyciu kierunek. Wiedzc, dokad zmierzasz, tatwiej
odnajdziesz wixiwa drog:. Nie przekonasz innych do swojego punktu widzgeidi, nie bedziesz wiedziat,
czego pragniesz i dall zmierzasz. Stawigj sobie wzyciu cele, stajesz ssilniejszym cztowiekiem. Masz
powody, byzy¢ i dazy¢ do osagnigcia spetnienia. Jest to nieziszczogskhota ludzi, ktérzy przyjmajza swoje
cudze przekonania i wai. Dzigki mysleniu ukierunkowanemu na cel odnajdziesz sses.

Oto procedura wykorzystywania OBT w procesie pergw@dpowiedz na kale z poniszych pyta. Pomyl o
nadchodzcych wydarzeniach, spotkaniach czy sytuacjach,mykh masz nadziejprzekond kogas do
swojego punktu widzenia. Gdy masz jua myli cos konkretnego, wykonaj prosteviczenie znajdujce s¢ pod
pytaniami.

1. Czego oczekujesz po tym procesie (spotkardnsakcji)? Co chcesz uzysika

2. Czego pragnie twdj rozméwcaZldgego nie wiesz, to co jest najbardziej prawdaopmte?

3. Jakie jest minimum korggi, ktGre pragniesz odnié?

4. Jakie problemy magsie pojawic po drodze?



5. Jak sobie poradzisz zZklgm z nich i jak, jéli to mozliwe, przedstawisz je rozméwcy z perspektywy
korzysci?

6. Jak zakeczysz caty ten proces?

Wszyscy Mistrzowie Perswazjiviadomie lub niéwiadomie wykorzystuj te procedug.

Wyobra sobie,ze jesté agentem nieruchondai, sprzedajcym dom, niedawno przedstawiony w ofercie.
Przgledzmy teraz twoj proces nélowy, wykorzystujc pytania OBT.

1. Czego oczekujesz po tym spotkaniu? Co chcesz v2ysheesz uzyskanajwyzsz prowizje. Z kazdego
tysiaca dolaréw ceny sprzedanego domu agent otrzymugmBO6w prowizji. Chcesz sprzefiien dom za
99.000 dolaréw. Chcesz go sprzéda razu lub przynajmniej spisavsigprna umowg sprzeday.

2. Czego pragnie twoj rozmowca?sliéego nie wiesz, to co jest najbardziej prawdoplmae ?Klient pragnie
zysk& pewndg¢, ze nie popetnia ktHu. Chce wiedzig ze bgdzie szczsliwy w domu, ktory kupuje. Nie chce, by
wywierano na niego presjBedzie chciat uzyskanizsz cere, prawdopodobnie okoto 93.000 dolaréw.

3. Jakie jest minimum korggi, ktére pragniesz odnié? Niewystepuj z ofert na sum nizsz niz 94.000
dolaréw. (Oczywicie, j&li reprezentujesz kupagego, musisz wyspi¢ z taky oferta, jakiej on sobieyczy!).

4. Jakie problemy magsie pojawié po drodzeXKlient maze nie spetri warunkdéw koniecznych do uzyskania
kredytu. Najbardziej prawdopodobnym problememteste bedzie chciat przem§fe¢ sprave przez dzie,
tydzien lub dtwzej. Moze domagé sie niezaleénej wyceny, co ophi zakaczenie transakcji. M tez mie¢
jakies zastrzeenia dotyczce domu.

5. Jak sobie poradzisz z4dym z nich i jak, jgi to mciliwe, przedstawisz jej rozmowcy z perspektywy koizy
A. J&li nie maze uzyska kredytu z powodu niewyptacaléd, nie masz na teadnego wptywu. B. 38 musi
nad tym pomsie¢, mazesz mu przypomnée jak szybko zostat sprzedany ostatniadghy przez niego dom.
Dokonaj tej uwagi w momencie, gdgdrie najbardziej podekscytowany kupnem. Gli #immaga sj nie-
zaleznej wyceny, podpiszcie uma@warunkow, do zatwierdzenia przez rzeczoznaw&réb to dzisiaj! D. Jdi
klient ma jakié zastrzeenia dotyczce domu, przedstaw je jako zaletbedzie mégt to wykorzystaprzy
negocjacji ze sprzedajym i wytargowa cere nizsz o jeden czy dwa tyste dolaréw.

6. Jak zakdczysz caty ten proced¥ chwili, gdy emocje sigaja zenitu, potwierd najwyzsz kwote mozliwa do
zaoferowania, ktagt akcent na taze sprawa jest pilna.

Ostatnio odwiedzitem lokalnego dealera Toyoty,achicupic Camry. Oto jak przeprowadzitem ten sam proces.

1. Czego oczekajpo tym spotkaniu (transakcji)? Co ehazyska? Cha; kupic nowa Toyok Camry tylko z
niektérymi opcjami. Chgwynegocjowd cerg 0 300 dolardw risz od proponowanej.

2. Czego pragnie moj rozméwcalléego nie wiem, to co jest najbardziej prawdoplde?Sprzedawca chce
sprzeda samochdd za cerm ponad 100 dolaréw gz od ceny proponowanej, by zaréliecej, niz wynosi
zwykta prowizja. Jedno jest pewne. Chce sprzesdanochdd. Umowa z dealerem prawdopodobnie zezaye
go do sprzedania co najmniej dzeesil lub pktnastu samochoddw wagju miesica, by otrzymé preme
motywacyjn, wiec liczy sk dla niego kada transakcja.

3. Jakie jest minimum, ktére m@gaakceptowé? Jestem gotéw zaptaccere opublikowan w informacjach
rynkowych, i ani centa wcej.

4. Jakie problemy magpojawi sie po drodze’Bede godzinami czekat na zatwierdzenie mojej skromifiejty
przez szefa finanséw. Ma@drzucé moja ofert.

5. Jak sobie poradzz kadym z nich i jak, j#i to mcliwe, przedstawi je rozmowcy z perspektywy koi@@ A.
Jesli zmusz mnie do czekania, okike limit czasu. B. J&i odrzuca dwie oferty, powiem sprzedawcige trzecia
jest ostateczna. Podkte, ze moégtbym pdj¢ do innego dealera! Dodar® sprzedawca rownie dobrze mogtby
dokon& teraz szybkiej transakcji i zdj sig kolejnym klientem. Ogignie wicej i 0szcgdzi sobie targowania, na
ktérym nic nie zarabia. Ja nie zamierzanapist

6 lak zakaicz caty ten procesBede sie trzymat ograniczé czasowych i ofert, ktére podatem.
Wykorzystatem¢ procedug i miatem szcgscie kuptt samochéd o 300 dolaréw taniejz mhi proponowano.
Przewidywanie wynikdw pozwoli ci zaosztzi¢ w kolejnych transakcjach niezéumie. W wiekszaci
przypadkow twoj proces ndkenia ukierunkowanego na cel niedzie & tak skomplikowany. Wiedg, ze
Zaangaujesz st W proces perswazji, spisz na kartce tychi&keokow, aby to, co nagi, nie bylo dla ciebie
zaskoczeniem. To pozwoli ci przygotoivsie do spotkania i zapewni ci przewadViekszas¢ ludzi w takiej
sytuacji zwykle prawie w ogélecshie zastanawia.

lle czasu zajmie ci przyswojenie sobie OBT takstato s§ onotwoim procesem m§towym? Jéli codziennie
bedziesz spisywat sZeiopunktowy proces, w giju trzech czy czterech tygodni zdecydowanie roasiniswag
umiejtno$¢ postugiwania € OBT. To tak jak prowadzenie samochodg@m skrzyni biegdw - na pociku
czujesz si niezrecznie, ale z czasem nabierasz wprawy. \fickionie lzdziesz musiat nawaétviadomie
L2uruchami&" tego rodzaju m§lenia. Stanie giono nawykiem i bdziesz je wykorzystywaza kadym razem w
trakcie komunikaciji.



Wszyscy dyrektorzy, wisi rang menaderowie, po¢zni przedstbiorcy i najwiksi sprzedawcy wykorzystaj
myslenie ukierunkowane na cel. Zobaczmy, w jaki spd#diba maze sk nim postuy¢, zeby sprzedaswoje
produkty.
Jak wspomniatem wczeiej, sprawnéc fizyczna to ¢, co nigdy nie wyjdzie z mody. Ludzie labilobrze
wyglada® i dobrze s} czut. Wiekszas¢ z nich nie ma ochotywiczy¢ poza domem. W jaki sposob
wykorzystamy OBT, by przekohaleni kanapowych" do kupienia naszych drogichadza symulupcych
jazck na nartach?
1. Czego my (firma) oczekujemy po transak€jiitemy oczywicie osagmé¢ Jak najwgkszy zysk przy jak
najmniejszych kosztach.
2. Czego pragnie klient (& kanapowy")?Chce dobrze wygtat. Pragnie czéisi¢ zdrowo. Chce by
atrakcyjny dla pici przeciwnej. Chcialliy¢ diuzej Pragnie mi€o sobie lepsze mniemanie. (Kr6tko méayi
pragnie by Pewny siebie i stasie ,,obiektem paadania™).
3. Jakie jest minimum korgsi, ktére my (firma) pragniemy odsi& Co
wciaz nasze koszty produkcji tych udzear s minimalne, wane jest, aby utrzyngastah cere. Gdy
sprzedajemy produkt, memy doda cos darmowego na zaete, ale nie wolno nam obiaé ceny.
4. Jakie problemy magpojawi sie po drodze? AlLudzie kxda chcieli zwrécé urzadzenie, poniewadéwiczenie
dla ,lenia kanapowego" to gika pracaZal wywotany zakupem produktu to stan znany jakorauyy sumienia
kupujacego"). B. Niemarkowe i znaczniehtze produkty &da konkurowaly z naszymi.
5.Jak my (firma) poradzimy sobie zzBgm z nich i jak, j#i to mazliwe, przedstawimy je klientowi z
perspektywy korzgi? A.Po pierwsze, oferujemy mildwos¢ zwrotu towaru w aigu trzydziestu dni,
gwarantujc zwrot piengdzy. Nawet jéli ktos chce oddaurzdzenie, jest to wygkowo ktopotliwe, poniewa
wazy ono ponad 20 kilograméw. Latwiej jestewije zatrzymai ,by¢ maze" pewnego dnia wykorzystaniz je
zwr6cié. Po drugie, opowiadamy ludziom, jakda sie czuli po kilku pierwszych treningach. Z géry méwim
im, ze mniej wecej przez pierwszy tydziebeda zatowali kupna sprgu, ale péniej zaczi dostrzegé wy-
mierne rezultaty, przede wszystkimznice w swoim wygidzie. B. Produkty niemarkowe nig &k szeroko
reklamowane jak nasze. ki codziennej obecrigi naszych reklam w prasie i telewizji produkt etag
popularny. Jdi ludzie zapytaj nas o cegy odpowiadamy po prostue jest to sprg najwyzszej jakdci. ,Prosz
go zabra do domu, a j@i sie paastwu nie spodoba - zwrd@ci
6. W jaki spos6b my (firma) zakezymy caly ten procegawsze hdziemy broné naszego produktu i
honorowa wszelkie reklamacije, by zadowbklienta, wiedzc, ze opinie przekazywane z ust do ust to najlepsza
reklama. Przygotujemy kumgego na ewentualne ,wyrzuty sumienia”.
Jest to oczyvécie bardzo uproszczone spojrzenie na proces spwagika produktow. To punkt wigia dla OBT
i wkasnie o to chodzi. Teraz miesz sprawd, by ten nowy sposéb rélgnia zaczt dziatat na twop korzysé!
Zapewniamze dziata on niezakmie od tego, czy pragniesz W§jdzisiaj wieczorem do swojej ulubionej
restauracji, czy kupujesz kosztowny nowy dom.

My slenie ukierunkowane na cel (OBT) - w skrécie:
I. okreslenie swoich celéw
Il Wykorzystywanie procesu OBT
A. Czego oczekgjpo tym procesie (spotkaniu, transakcji)?
B. Czego pragnie méj rozméwca?
C. Jakie jest minimum korzgi, ktdre praga odnie¢?
D. Jakie problemy magpojawi si¢ po drodze?
E. Jak sobie poradz kazdym z nich i jak, jéli to mozliwe, przedstaw je rozméwcy z perspektywy korsi?
F. Jak zakacze caly ten proces?

ROZDZIAL 3

Prawa perswazji
Opinie ostateczniegsksztattowane przez uczucia, nie rozttarbert Spencer
Jesli cheesz pozyskannego cztowieka dla swojej sprawy, zacznij occkonania goze jesté jego prawdziwym
przyjacielemAbraham Lincoln
Aby w pelni zrozumié istok; procesu perswazji, musimy pozrpodstawowe pgfia czy zasady tego procesu.
Pojcia te stanowd podstaw schematu przedstawi@ego proces perswazji.
Przedstawiciele ych kultur w okrélony sposéb reagajna pewne sytuacje pojawiag sé w procesie
perswazji. Te sposoby reagowania na éioree bodce umaliwiaja przewidywanie zachowania, ageiréwniez
wywieranie wptywu na danosole. Niestety, umaliwiaja one take ludziom pozbawionym skruputéw
dokonywanie rénego rodzaju manipulacji. Paeij podag dziewké¢ zasad, ktére odgrywajstotra role zaréwno
w zyciu codziennym, jak i w kontaktach zwanych z procesem perswazji. Dotyane kadego, niezaleie od
tego, czy jest to sprzedawca, prelegent, klieat, gona, ojciec czy PrzyjacielaSo prawa perswazji.
Po oméwieniu kadego z tych praw przedstawprzyktady zachowakonkretnych sytuacjach, ukazaog skutki
dziatania praw perswazji wyciu kazdego z nas.



Doktadnie przemét kazde z nich, przywotujc w myélach ostatnj rozmowe czy sytuag prawo to przejawito
sie w twoimzyciu. Latwiej kedzie odnié¢ do wkasnej osoby. &wiadomisz sobie, kiedy ulegi@mieuczciwym
manipulacy a kiedy zostakeprzez kogé przekonany w sposéb etyczny. | co najnigjsze uzmystowisz sobie,
jaki wptyw miato twoje 6wczesne zachowanie na Iugkmjego otoczenia. Te prawa stangwodstaw
wszystkiego, czego dowiemyesh procesie perswaziji.
1. Prawo rewarru (zasada wzajemn£ci)
Gdy ktos ofiarowuje ci cos o dostrzegalnej wart@ci, natychmiast reagujesz pragnieniemby mu sie
odwzajemnic.
(Zwrd¢ uwag: prawo tonie mowi, ze ktags obdarowany automatycznie odwzajemgidfiarodawcy, alee
pragnie to zrobi¢). Do pewnego stopnia zasada wzajegenozadzi nami wszystkimi.

e Co roku w Bae Narodzenie miliony ludzi kupujaviateczne prezenty dla tych, ktérym pewnie nigdy ky ni
nie kupili, wiedz jednak,ze ca od nich dostaq i nie chey by¢ nie w porzadku lub zle sie poczue! Juz we
wczesnym dzieéstwie wszystkich nas uczore naley zrewarowa® sie osobom, ktére ofiarowaty nam
prezent, zwykle czy&o podobnej wartei. lle razy dostakepod choink prezenty dio wigcej warte ni te,
ktére sam kupitg i poczutg si¢ zobligowanydo dokupienia czegpbywyréwnaé rdznice? To swietny
przyktad dziatania prawa rewan

» Czujemy si zobowizani do dawania napiwkow w restauracji dlategoktas podaje nam jedzenie.
Wspoiczesna kultura uczy nas, by zost@wapiwki ludziom wykonujcym pewne zawody (fryzjerom,
takséwkarzom, kelnerom itp.). Dlaczego? Kultura ipnam takie a nie inne zachowanie, bo inaczej
moglibysmy zost& ocenieni jako niegrzeczni i niemili.

» Paistwo mtodzi czuyj sie zobligowani co ofiarowania prezentéw dbom z powodu kosztéw, ktére ci
ponigili aa suknie i smokingi. W niektérych przypadkadskt prezentu dla kdej osoby uczestnigzej w
przyjeciu weselnym doréwnuje waio sukni czy smokingu. Czy nie bytoby goiej, zeby to pastwo mtodzi
zapfacili za suknie i wypgczenie smokingow?

» Maz czuje st zobowhzany do pracy koto domu,§éjego zona wig@nie sprata. Biednazona ngczy sk,
szorujc podiogi, robic pranie, zmywajc naczynia i wykonujc wszystkie inne konieczne prace, podczas gdy
maz oglada sport w telewizji, pozornie niczego fuséadomy. Jednak przez caly czas czugevdinny, mimoze,
by¢ maze, jest wykaéczony po tygodniu ekiej pracy. | znowu mamy do czynienigpaczuciem winyw
prawie rewanu.

» Sprzedawcy kosmetykéw piéghacyjnych zostawici darmowe prébki swoich produktow i za dzégsini
wréc, by ,sprawdzt, jak ci st podobaty, i przyi¢ zaméwienie". Wkszai¢ balsamdw doak nawilzy ci skde
i jesli zapach jest odpowiedni, nie matpliwosci, ze kobieta, ktéra przez tydzieestowata darmowe prébki,
zamoOwi przynajmniej jeden produkt z oferty sprzechaw

» Ssiad odwidzt w tym tygodniu dzieci do szkoty. W tegmym ty kedziesz s poczuwat do zrobienia tego
samego. Kady posiada ,bank przystug". Jest to bank w znaeepriengnym. Wszyscy mamy okémny limit
przystug, ktére meemy wyswiadczy¢, zanim odczujemy potrzepby druga osobagham zrewamowata. Jéli
.bank przystug" nie zostaje ponownie napetionyzgesz si wykorzystywany i w kécu zaczniesz i
buntowa przeciwko wywiadczaniu komfiprzystug.

» Spdzites mito czas z przyjaciotmi, jede kolacy na migcie. Czujesz site raz zobowizany zaprosiich do
swojego domu. Przygotowanie kolacji wy magaalpracy. Podejmowanie g u siebie to jeszcze wdej
pracy. Nie zrewarowanie s¢ zaproszeniem po wizycie w czydrdomu zwykle psuje relacje.

» Sprzedawca encyklopedii ofiaruje ci stownikks$ykon jéli pozwolisz mu zaprezentowaobie najdrasz
wersg encyklopedii. Podaruje ci dwa przedmioty niskigjrigci w zamian za niewielkcze$¢ twojego czasu,
przy czym wcale nie jesteobowihzany do zakupienia prezentowanej encyklopedii. @hodo, aby czut, ze
dostajesz prezent, podczas gdy w rzeczydistocale tak nie jest. Jest to handel wymiennyoftgrowujesz
czas, ktéry ma swajwartasc.

» Wielkie koncerny spiywcze sprzedage platkisniadaniowe cgsto przesytaj ci poczt bezptatne prébki
swoich produktéw. Nagpnym razem, gdy idziesz do sklepu, prawdopodobmprijesz ich produkt. Wkszasé¢
ludzi co tydzié kupuje te same ptatki (dotyczy to réwhienych produktéw). Prébujesz nowego rodzaju
ptatkOw i jesli ci smakup, czujesz si przymuszony do kupienia ich co najmniej raz.

* Niektore organizacje niedochodowessio przysytag koperty ze znaczkami lub ostemplowane z nadziej
wykorzystasz ich prezenty i pridesz niewiells darowizre. Najlepszym ,prezentem" przymusgeym do
rewarzu s oczywicie wydrukowane nalepki z twoim adreseéfaden nadawca nie lubi pisawojego adresu,
na przyktad na kartkactwiatecznych, i dlatego ,prezent" w postaci nalepeleadwych zwykle wywota w
osobie obdarowanej wystarcged ,wdziecznc¢", by ofiarowata organizacji 5 dolaréw.

Prawdopodobnie niesz podawiecej przyktaddéw sytuacji, kiedy czétsie zobownzany lub przymuszony do
zrobienia czegodla innych dlategaze oni zrobili ¢ dla ciebie*. Niekoniecznie &y to w ,naturze cztowieka",
a z pewnécia jest wynikiem typowych uwarunkovia okresu wczesnego dziésiwa i jest trudne do



wykorzenienia. Rewarn oczywicie, nie musi b§ czyms ztym. Méwiac wprost, relacje mdzyludzkie opieraj
sie na zasadzie wzajeméw. Problemy pojawiaj sie wtedy, gdy owa wzajemié zamienia € w manipulacg.
Nie ma nic ztego w dawaniu prezentéw innym lub preywaniu podarunkdéw. Jasne jest jednak|udzie nie
lubia mie¢ poczuciaze @ cos komus winni lub ze powinni s¢ komus zrewarrowat. Jak ty st czujesz, bdac w
takiej sytuacji? Co czujesz, otrzymajod koga prezent? Co czujesz, gdy dosfabel kogé podarunek w
sytuacji, gdy obdarowujemyeshawzajem - na przyktad z okazji Bego Narodzenia - a ty nie masz nic dla tej
osoby?
2. Prawo kontrastu
Gdy dwie rzeczy rénia si¢ od siebie, percepcja rénicy pogikebi sig, jesli ujrzymy te rzeczy blizej siebie w
czasie lub przestrzeni.
Sprzedawcy emto wykorzystuj prawo kontrastu, poniewgest ogromnie skuteczne.

* ,Zanim obejrzymy dom wart 120.000 dolaréw, pow#my zobaczy dom za 90.000". 3k te dwa domy
znajdup si¢ w s3siedztwie, draszy z nich kdzie miat wicej cech, ktére sprzedawca mrowykorzysté jako
przyciagajace ,bajery" i zawsze jest wstatni dom, jaki oghdaja. Ludzie zwykle lepiej zapartuja ostatni
rzecz, ktég widzieli lub o ktérej im méwiono, aite wczéniejsze. Jdi ostatni, w tym przypadku, dom jest o
wiele tadniejszy od poprzedniego, kolorowe wspomigidadniejszego domu sprave ten taszy wyda nam
sie wrecz bezbarwny.

» Z kolei kwestujcy chetnie wykorzystuj tzw. zasad ,obopd6lnego kompromisu”. Na przykladslektos chce,
zebys ofiarowat 50 dolaréw na pewien cel, powte, ,niektérzy ludzie daj200 dolaréw, inni 100, a mniej
zamani - 50. Jaka kwota odpowiadarskim maliwosciom?". Innymi stowy, jéli dowiadujesz s, ze sisiedzi
zaptacili po sto dolaréw, czujesz Sizczsciarzem,ze udato ci si wykpi¢ pie¢dziesecioma, prawda?

» Inm techniky z kategorii ,obopdlnego kompromisu" jest transakgjienadze za czas". Nie kdy maze
paoswieci¢ twojej sprawie sZeiu godzin tygodniowo, ale wypisanie czeku na 2Bdiw pewnie nie przekracza
niczyich maliwosci. J&li poproszono & o pagwigcenie trzech godzin w tygodniu jalkiejtusznej sprawie, a ty
po prostu nie masz czasu (i prawdopodobnie ochetgdy wypisujesz czek na niewiglkwote i czujesz s,
jakbys zrobit $wietny interes.

» Sprzedawcy ze sklepow odazievych zawsze najpierw sprzedaj garnitur, dopiero pdiej oferup
z<dodatki" - skarpetki, swetry itp. Dodatkowe 20-66laréw za dodatki to pestka w poréwnaniu z 40@&dohi
za garnitur. Nigdy nie sprzedaliby ci najpierw rzgea 60 dolaréwzeby ck pézniej przekonywa do
»<dokupienia" garnituru! W kacu jaki ma sens noszenie garnituru za 400 dolaezvlzknego krawata, ktéry
mozna ,przy okazji" dokupi?

» Kelnerzy i kelnerki w restauracjach zwykle najmv przyjmup zamowienie na gtéwne danie, a dopiero gdy
juz skaaczysz jé¢, dodatkowo proponaijci desery. Wypadajone tanio w poréwnaniu z drogim positkiem,
ktory wiasnie zjadig.

» Pracownicy baréw typu fast-food przyjmuyvoje zamowienie, dopiero pliej pytap: ,Czy zyczy pan sobie
do tego ciasteczka czekoladowe?". Toekarza sprzedao 10 procent albo nawet ¢eiej! Jedna dodatkowa
rzecz jest tania w poréwnaniu z ggramoéwionego ji positku. Zauwa, ze nigdy nie zapytaj ,Czy zyczy
sobie pan do tego dietetyezsatatie?". Proponuj ci ciasteczka, ktorych nigdy byie kupit, chéby dlategoze
starasz sidba o linig. Dwzo tatwiej jest powiedzie, tak" niz: ,....i jeszcze paczktych ciasteczek
czekoladowych". Dlaczego? Poniemezujesz s winny, gdy prosisz o ¢pdobrze wiedgc, ze nie powinieng
tego j&c¢. Uczono ot natomiastze niegrzecznie jest odmawjaydy kta ci cas oferuje!

» Gdy kupité kanag za 1000 dolaréw, czy nie jest ona warta prepatatanacego tkanin za 50 dolaréw?
Sprzedawca jasno da ci do zrozumiengpchrona tak kosztownego mebla jest sensownay(@xzie,
sprzedawca m@ zapomnié dod&, ze preparat ochronny jest sprzedawanyedzie za duo nizsz cere i ze
réwnie dobrze miecie rozpylé go na sobie - brak efektu murowany w obydwu preigah!).

e Gdy kupité samochdéd za 10.000 dolaréw, czy nie warto zap@d dolaréw za ,dodatkowe zabezpieczenie
antykorozyjne" lub 400 dolaréw za

» przedhzenie gwarancji? (Nawiasem mawj czy wieszze w USA wikszaé gwarancji antykorozyjnych
zapewnia wyptat odszkodowania jedynie w przypadku, gdy rdzaneyziure¢ w karoserii?).

» Koszt drogiego, tygodniowego seminarium wyr30 dolaréw. A gdyby zaproponowano ci ,okatora
sig nie powtdrzy" - kupno kaset z nagraniem tego sansegninarium za ,jedyne 495 dolaréw"? Mogiby
skorzysté z tych samych wartgiowych informaciji zaniespetnalO procent ceny! Talealny przyktad
dziatania prawa kontrastu.

» Gdy otrzymaté nowy kark Visa, czy nie warto zaptacBO dolaréw rocznie za rejestraeyszystkich twoich
kart kredytowych na wypadek kradzyei mie¢ gwaranct prawa do debetu réwnowast twoich mies¢cznych
wydatkéw, gdyby utracit wyptacalnéc? Wydaje si to taka mahk kwota w zamian za zapewnigrochror.

Na pewno mogthypod& dwzo wigcej przykladdw, gdzie ,zaiewielka doptat mozesz otrzyméte wszystkie
wspaniate dodatki". Pomdiytakze o takich przypadkach, gdy dwa produkty prawiegawo atrakcyjne maj
zupetnie réne ceny, co sktaniagdo kupienia tAszego z nich.

10



Przypomnij sobie kilka niedawnych sytuacji, gdy kefjakis produkt czy ustug i co ci do nich dodatkowo
zaproponowano. Przypomnij sobie, kiedy ostatniookugdes cas | wiedziale, ze s pewne dodatkowe produkty,
ktére mogiby kupic¢, ale ci tego nie zaoferowano. Dlaczego sprzedaiego nie zaproponowat?

Prawo kontrastu wykorzystujecdiakze do tego, aby sktoficie do 2 draszego produktu. W Kwmu ,dom, ktory
naprawde ci si¢ podoba, k< tylko o 10.000 dolaréweeej od tego, ktéry jest niezly, ale czy nie wartgdat 3
dolary dzienniezeby mie to, co ci st naprawde podoba?" (Nawiasem moad, razem z odsetkami te
dodatkowe 3 dolary dzienniedy ci¢ w rzeczywistéci kosztowaly okoto 30.000 dolaréw!).

3. Prawo sympatii
Jesli kto § prosi cig o zrobienie czeg§ a ty uwazasz,ze to cztowiek ktéry ma na wzgddzie twoje dobro -
albo chciatbys, zeby tak byto - to prawdopodobnie spetisz jego pie.
Dla przyjaciét ludzie zrohi niemal wszystko. To oczywistee musi postrzegany jako przyjaciel §lechcesz
osiagna¢ sukces w procesie perswazji
Umiejetnos¢ szybkiego zjednywania sobie ludzi oméwi kolejnym dziale. W tym miejscu konieczne wydaje
si¢ podanie tylko kilku przyktadéw dziatania prawa atii.
» Pewnej zimy kierowatem zbidghpienidzy na rzecz powszechnie 2 organizacji charytatyvidemiast
zatrudni& setki kwestujcych, by przemierzali Twin Cities, zatrudditiy jedynie p¢tnascie oséb, ktére
kontaktowatly si przez telefon z ludni z r&nych rejonéw, prosz o pomoc w zbieraniu piegdzy w danym
rejonie. Dzwonilimy do kadego rejonu do li,-ajedna osoba zgodzitagstostd naszym ,pracownikiem
kontaktowym” Kadego z nich prosidimy tylko o to, by péwiecit jedmna godzire na eh nie od domu do domu,
zbierajc fundusze od swoichysiadéw. Rezultaty byty éhiewapce. Ogromna weksza¢ pracownikow
kontaktowych d mata obietnicy (pdiej oméwimy prawo konsekwencji), a poniewa sasiedztwie byli
traktowani jak przyjaciele, nie byto problemu z ietarygodndcia. Organizacja wydata okoto 10.000 dolaréw
na zbiérk pien a zebrata okoto 70.000 dolaréw w postaci datkéardgo trudno jest ¢k odmowit
przyjacielowi.
* Mistrzowie Perswazji powinni utrzymywaienaganny wygd. Ludzie s¢ przyjazni¢ z osobami
atrakcyjnymi fizycznie. Wiele badgpokazujejx by postrzegane jako atrakcyjne fizycznie poirafizekona
innych, b; wecej piengdzy i kupili wiecej produktéw, sid tez wickszy procent ich tkahandlowych kéczy sk
transakcj niz u 0séb postrzeganych jakednio pocigajace. Co wgcej, patrac na tadnych ludzi, mamy
wrazenie,ze s oni bardziej uzdolnieni, grzeczniejsi, inteligeiefai, a nawet uczciwsi! Z ba-davynika
ponadtoze ludzie uwaani za atrakcyjnych dostaprawdopodobniezejszy wyrok, zostanchetniej zatrudnieni
i otrzymap wyzsza pensg, Dlatego im wecej stara wtozysz w poprawienie swojego wizerunku, tynmeoeg)
ludzi bedzie chciato si z toly zadawd i przyjazni¢ sie z toh.
» Przyjaciele to ludzie, ktérych lubimy, igsto lubimy ich dlategaze oni nas luki. Im bardziej damy odczu
ludziom,ze nasze pogtly, system wartei, odefcie dozycia, przyzwyczajenia itpasblizone do ich
wlasnych, tym wiksze mamy szansge uda nam giich przekona do wielu rzeczy. (Wicej informacji na ten
temat w rozdziale 10).
+ Moja babcia mawiata:Zyczliwosé¢ doprowadzi i tam, gdzie chcesz". Miata racjgli potrafisz doceni&i
chwali ludzi i robisz to w sposéb przekonay, stawiasz olbrzymi krok w kierunku pozyskanih przyjani.
4. Prawo potwierdzania oczekiwa
Jesli kto §, komu ufasz lub kogo szanujesz, oczekuje,
ze wykonasz zadanie lub oggniesz okr&lone wyniki,
jedziesz dyzy¢ do spetienia jego oczekiw niezaleznie od tego,
czy to, czego oczekuje, jest dobre, czy zile.

» Na pocatku stycznia 1991 roku wszystkim obywatelom Izragla@lano maski przeciwgazowe, by mogli
przezy¢ ewentualny atak broni chemicznej ze strony Irdkdy 16 stycznia 1991 roku Irak odpalit rakiety
SCUD, dziesitki I1zraelczykoéw zgtaszato sido szpitali, skamc sk na objawy, ktére - jak ich uprzedzono -
odczuwaliby po ataku broni chemicznej. Intergsejjest toze nie uyto wtedyzadnej broni chemicznej. Sita
prawa potwierdzenia oczekiwgest po¢zna. Przedstawiony przyktad ukazuje efekt odwrotoyldbrze
znanego efektu placebo.
» Efekt placebo najlepiej zilustrowaastpujacym przykladem. Tysgce ludzi zostalo rannych w czasie wojny
koreaiskiej. Wielu z nich podawano placebo (pigutki cukeoi podobnérodki) zamiast morfiny, gdy
skonczyly sk jej zapasy. Niektére raporty donasze 25 procentotnierzy, ktorym podawano placebo,
odczuwato znacznie mniejszy bél, mirbe nie istniatazadne medyczne wytlumaczenie tego fenomenu.
» Male dzieci cgsto st przewracaj i robia sobie ,kuku". Nawet przy niewielkich zadrapaniat#iecko czuje
sie znacznie lepiej, gdy mamusia pocatujeabelmiejsce. Dzieci (przynajmniej te najmtodszegnmzi w
magiczr, moc rodzicow.
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5. Prawo pozytywnych skojarzé (,efekt aureoli")
Zwykle jestesmy zwolennikami produktéw, ustug czy idei popierangh przez ludzi, ktérych lubimy lub
szanujemy.
Jesli lubimy ludzi popieragcych jak produkt, zwykle jestany przychylnie nastawieni tak do samego
produktu. Bez wzgldu na jego jaké&, czsto kupujemy go po raz pierwszy, ulegagacktom jakief znanej
osobistdci. (Kupienie go po raz drugi tojunna historia i poméwimy o tym gdiej).
» Prawdopodobnie Bill Cosby pomégt Amerykanomaawa sie na zakup puddingu Jell-O, filméw Kodaka
i innych produktéw. Bo Jacksonowi udate przekond caty $wiat, ze buty do tenisa firmy Nike zanipsvas
tam, gdzie chcecie. Ray Charles, Michael JacksoryGCrawford i Michael J. Fox utworzyli maspoteczné
pijaca Diet Pepsi. Michael Jordan reklamuje niemal wdaystzanim powrdécit do koszykéwki, bez niczyjej
pomocy zapewnit przysz$6 amerykaskiemu baseballowi #igzej ligi!
» Samochody niegsseksowne. JednakegBina modelka o ksztattach niemal tak doskonatycHifak
najnowszego modelu samochoduz@ma wystawie motoryzacyjnej sktorogladajacych do powanego
rozwazenia zakupu samochodu o ,jej linii". Logicznie rzdmorc, pikna dziewczyna nie madnego zwizku
z samochodem. dlejednak kierujemy s emocjami i skojarzeniami, w naszych umystach pajediakie
powiazanie. To pod wptywem emocji i skojarzkidzie kupug rozne produkty. Logik mazna st kierowa
jedynie przy usprawiedliwianiu tych decyzji.
* Muzyka jest jedmz tych cudownych rzeczy, ktéreesto przywotuj skojarzenia. A do dzisiaj moja mama
zalewa s} Izami, stysac piosenk ,Fil Be Home for Christmas". Jej brat zgiw czasie drugiej wojny
swiatowej i stuchata tej piosenki w radiu, gdy prae&no jej¢ wiadomd¢. Muzyka czsto kojarzy si rowniez
z mitoscia. Wiele par nazywa wybrany utwor muzyczny ,swpjosenly”. Pewne melodie pozostaj naszych
umystach na wiele lat, za kdym razem przywotac wspomnienia i bud te same emocje, co w przeszio
» W okresie wybordw prezydenckich w USA kandydagsto cytuj bylych prezydentéw z konkurencyjnej
partii, by wzmocnd w ten sposéb wtagrpozycg w kwestiach spornych. To doskonata taktykasta
wykorzystywana w czasie debat kandydatow na prergae Republikanie esto przytaczaj wypowiedzi
najbardziej popularnych demokratéw, takich jak JBhKennedy, wywotujc przyjemne skojarzenia u
wszystkich demokratéw i dawnych stronnikéw Kennedyg'. Odpowiednia iks takich pozytywnych skojarae
zapewni kandydatowi zdobycie wielu dodatkowych @tesco mae przesdzi¢ o jego wygranej.
» Amerykaiskie nastolatki zwykle lekcewa pouczanie rodzicow na temat narkotykéw, alkohqdapieroséw.
Jeili jednak ich bohaterowie, tacy jak Michael Jordpopularny prezenter stacji NBC Jay Leno, czarnoskd
rap-per MC Hammer, Patrick Swayze i inni, gto twierdz, ze branie narkotykdw to gtupota, wtedy stuehaj
Chcemy by tacy jak nasi ulubieni bohaterowie. Na sgce na pocatku lat 90. pojawito i kilku
pozytywnych bohateréw, st@ sk wzorem dla naszych dzieci. Bo Jackson, David Reaini inni popularni
sportowcy przeciwstawiag sk narkotykom, znaegco przyczynili s§ do zmniejszenia ichaywania w
Ameryce. Antynarkotykowe programy edukacyjaerprowadzane do szkét w dobrej wierze, ale wkszaci
przypadkow okazujsic bezskuteczne. demiodziez kojarzy stracécdw z narkomanami, a zwyaicOw z
bohaterami, ktérzy nie bigmarkotykéw, w towarzystwie pozytywnie wyndiaja Sie 0soby trzymajce st z
dala od narkotykéw. (Co ciekawe, w drugiej potowie90., gdy popularrié niektérych ze wspomnianych
bohateréw zacga spada, wsrod amerykaskiej mtodziey znéw wzrosto gycie narkotykow).
« Lata 90. prawdopodobnie zostarapamitane jako ,Dekada Czystegwodowiska". Dz¢ki ,zielonej"
modzie ludzie coraz wtej wiedz na temat ekologii. Producenci ktadacisk na korzci dlasrodowiska
ptynace z kupowania ich produktéw, niezabée od tego, czy sprzedapast do zbow, pieluchy, gotowe dania
do mikrofaléwki, samochody czy gazety. Ochréredowiska wywotuje w umystach ludzi pozytywne
skojarzenia i dlatego konsumenci, decydiugic na wybor produktow, dula teraz brali pod uwagrowniez i ten
czynnik.
» Prawo to mge dzialg takze w inny, nieco przewrotny sposob. Prezydent Clintopotowie lat 90. musiat
zdymisjonowa wielu pracownikéw swojej administracji, poniemspoteczéstwo uwaato ich za
niekompetentnych i lekcewacych potrzeby spotecistwa. Nie utasamiajic sk ze swoim dawnym gabinetem
i innymi odwotanymi pracownikami, w dej mierze potrafit ocatiwtasny wizerunek.
6. Prawo konsekwencji (zachowania zgodroi)

Jesli kto § deklaruje, pisemnie lub ustnieze zajmuje okreslone stanowisko w jakief sprawie, kedzie za

wszellkg cere dazyt do obrony tego stanowiska, niezafmie od tego, czy jest ono stuszne czy nie, a nawmet
obliczu przyttaczajacych dowoddw jego niestuszriai.

» Gdy prezydent George Bush zapowiedziat: {Dmam stowo, nie &dzie juz wiccej podwyki podatkow", nie
potrafit nawet przewidzig podpisugc w 1990 roku ustagvo podwy.szeniu podatkéw, jak bardzo straci na
popularngci. Gdy ludzie § postrzegani jako niekonsekwentni, nasz szacumakfanie do nich znagzo spada.
» Oto odwrotna sytuacja: gdy prezydent Bush wyipdaiat s¢ ha temat agresji przeciwko Kuwejtowi i
oznajmit,ze akcja militarna mie sk rozpoca¢ 15 stycznia 1991 roku, reakcje ludzi byty bardedzelone. 16
stycznia prezydent wykonat dokfadnie to, co zapdadai jego akcje w oczach opinii publicznej gwaitie
poszty w goe.
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» Prezydent Clinton utracit kredyt zaufania, jakiat w spoteczistwie, gdy zacg prowadzé polityke
niezgodm z obietnicami danymi w czasie kampanii wyborc@ajy ludzie maj do czynienia z brakiem
konsekwenciji, zaczynagzuka zrodta rozwiazan gdzie indziej. To dlatego w 1994 roku po raz psryod
czterdziestu lat republikanie przijkontrole nad Izla Reprezentantéw i Senatem!

» W obrbie chrzécijanstwa istnieje kilkaset edych wyzna. Jednak przy calej ich #dorodndci oraz
literaturze potwierdzagej stuszné¢ punktu widzenia kadego z nich, ludzie rzadko zmieriayyznanie.
Wigkszai¢ pozostaje wierna jednemu wyznaniu przez eptde. Ktas, kto przez catléycie powtarza: ,Jestem
katolikiem", pozostanie wierny temu stwierdzenigodnie z ludzk natug.

Wiodacy sprzedawcy wykorzystujprawo konsekwencji w bardzo przestny i subtelny sposob.

MISTRZ PERSWAZJI: Czy zgadza sipan,ze zmniejszenie kosztow jest istotnym warunkiegkgzenia
zyskow?

KLIENT: - Oczywicie.

MISTRZ PERSWAZJI: Gdyby nasz produkt urlawit panu obnienie kosztow, a et i zwikszenie zyskow,
czy bytby pan nim zainteresowany?

Mistrz Perswazji nie zagzod zadania klientowi drugiego pytania, co, nigsteobi wicksza¢ sprzedawcéw.
Mistrz Perswazji pyta, czy pewne waitdsy istotne (tj. wane, zasadnicze, nie do podwaia itd.). Gdy klient
przyzna ju, ze pewne rzeczy magasadnicz wartosé, Mistrz Perswazji oferuje mu wdaie to, co tak docenit.
Jak klient mae odmowé? Bardzo trudno jest przecigachowywa si¢ niekonsekwentnie, nawetje
rozmawiamy ze sprzedawdtérego dopiero co poznétny. Dlatego te najlepsi sprzedawcy wykorzysiuj
prawo konsekwencji w niemalszystkichswoich prezentacjach.

Ta sam, strategi mozna sg rowniez postzy¢ w warunkach domowych:

MISTRZ PERSWAZJI: Kochanie, czy nie wydaje cesiobrym rozwizaniem kupno mebli lepszej jakn
zeby nie trzeba byto wet wydawa pieniedzy na wymiaatych tanich?

MAZ:.- Hmm? Tak.

MISTRZ PERSWAZJI: Wiec uwaasz,ze powinnimy kupé ten solidny zestaw w tym migsi czy w
nastpnym?

Gdy praba zostaje przedstawiona w tak subtelny sposgb zostaje praktycznie zmuszony do wigaia
zgody na kupno mebli. Jest niemal nietneoscia, by odmowit.
Wiedzgc, ze ludzie dza do zachowania konsekwencji i do pgiwania zgodnie z pogymi wczeniej
decyzjami i ustaleniami, czy moa ich skioni do zmiany dotychczasowych przekangrzyjecia naszego
punktu widzenia? Tak, §& bedziemy pamita¢, ze ludzie zmieniaj zdanie pod wpltywematenia do jeszcze
wyzszych wartéci. (Zagadnienie wartgi szczegétowo omowimy w jednym z dalszych rozdzigt Jeli
osiagniesz ju pewien stan, nie musisz dij o nim myle¢ ani podejmowéadecyzji, ktére maj cie do niego
doprowadzi.
Gdy juz dokonasz samookiienia, nie musisz wcej o tym myle¢. J&li ktos podaje w witpliwosé wyznawane
przez ciebie wartei czy przekonania, powoduje toegbki dysonans w twoim undle. Zachowanie zgodne z
przekonaniami, niezateie od tego, jakie onesto cecha wigciwa rodzajowi ludzkiemu. Dlatego tak ivee
jest doprowadzenie do tego, by ktmjpierw uznat jaks wartas¢, zanim poprosimy go o zaangavanie st w
cos, co ma zwiqzek z § wartcicia. (Sprzedawca uzna za priorytet spowodowanie, dbgtiprzyznatze
zmniejszenie kosztow jest dla nielgardzo wazne, zanim go zapyta: ,Gdyby nasz produkt usiwit panu
obnizenie kosztow, kupitby go pan?")
7. Prawo limitu (,reguta niedostepnosci”)
Jesli komus sig wydaje, ze ilos¢ produktow, ktére pragnie posiad&,
lub dostep do nich jest ograniczony, ceni je wiej niz wtedy,
gdy jest ich pod dostatkiem.
» Niedawno poszedtem do sklepu ze sfm elektronicznym, by kupi31l-calo-wy telewizor. Bytem prawie
zdecydowany na model reklamowany w gazecie w pamig@iedziet, ale wciz zastanawialem sinad
innymi. Gdy juz podptem ostateczndecyzg, wezwatem sprzedawcby wypisat mi rachunek. Obserwowat
mnie uwanie przez dwadzigia minut, gdy poréwnywatem telewizory. Wybratenjta@szy z 31-calowych.
Sprzedawca powiedziate sprawdzi, czy ten model jest w magazynie. Wiigoitinformowat mnie: ,Jest
jeszcze jeden, ostatni - ma pan fart". To spraw#gpoczutem siszczsciarzem, przypiecgowato transakej, a
takze zapewnito sprzedawcy niezdrowizje.
» Reklamy telewizyjne do znudzenia wykorzystpjawo deficytu. A& do wyczerpania zapaséw", limit
dwéch sztuk dla klienta", ,oferta wma jedynie w niedziel', ,krétka seria" i ,wyprodukowano tylko 10.000
sztuk" - to chwyty sugerage niedob6r produktow.
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» Ludzie naprawgwierza, ze oferta sprzedg w salonie samochodowym wyge w ten weekend, a cenyzju
nigdy nie leda tak niskie!
» Handlowiec, ktéry chcesumowic na spotkanie z pracownikiem na szczeblu kierowmgzanaze
wykorzysta& prawo limitu sugeruic, ze ma bardzo nagty kalendarz, podag konkretne godziny czy daty, gdy
jest niedostpny, oraz dajc do wyboru terminy, kiedy ni@ st umowi. ,Nie mam ani chwili w pitek i
poniedziatek, ale mam dwadgdéa minut o 15.15 we wtorek. Czy to panu odpowidda?
» Dealer samochodowy ri® wykorzysté prawo limitu w taki oto sposoéb: ,Teraz, skoro dobwypadia jazda
probna, to czy zdecydowakspan na¢czm skrzynic biegow czy automatycaf Kolor srebrny? Hm, to ostatni
egzemplarz w kolorze srebrnym, z automatycgirzyni biegow. Jéli zostanie kupiony dziprzez kogé
innego, nie dostaniemy takiego do magazynu pra&a kygodni. Zamierzat pan placgotowlq czy wzaé
kredyt? Jéli kredyt, to pewnie chciatby to pan uzgoéamidyrektorem finansowym teraz, zanim poéjdzie do
domu?". Jak widzisz, prawo limitu ra® by rowniez wykorzystane w odniesieniu do czaBuva tygodnie
wydaja si¢ wieczndicig przy zakupie samochodu. Prawdopodobnie chcesz godurisiaj, a to oznaczae
powiniend is¢ teraz do dyrektora finansowego!
 Jdli kiedykolwiek zawitaté do salonu wystawowego w Las Vegas*, wieszniektére siedzenia sepsze i
bardziej wygodne. Wkszai¢ jestscisnieta tak, by pomigci¢ w salonie jak najvecej ludzi. Wygodne loe maj
jednak swaj cere. Dwadzidcia dolaréw dla kierownika salonu zapewni ci wygedniejsce. Za gciodolarowy
napiwek zostaniesz posadzony z przodu, niemal majsscenie, a po pokazie wyjdziesz z przykurczerkika
Najlepszych miejsc majnaprawd niewiele i jest na nie dy popyt. Dlatego jesfeny gotowi zaptad
niebotyczn cerg, zeby tylko méc wygodnie siedzie
» Dziewczyna, ktora stracita zainteresowanie swobecnym chlopakiem, me je szybko odzyskagdy
chitopak zacznie pwvigcat uwag; innej dziewczynie. Sama rAovos¢ utraty chtopaka dodaje mu wagtd w
oczach dziewczyny.
» Moja corka doskonale rozumie prawo limitu. Mavybiera wsréd wielu zabawek, kstek i lalek. Tatg
czyta nudn ksiazke, bez obrazkéw i niekolorow | jak myslisz, czym chce sibawic? Kshzka tatusial
Podobnie jak w przypadku wszystkich praw perswazjrzej oméwimy prawo limitu, gdy dotrzemy do
planowania wypowiedzi, ktérych celem jest przekoagie innych, oraz do kwestii dokonywania wyboruyak
i strategii.
8. Prawo konformizmu (zasada dowodu spotecznego)
Wielu ludzi zaaprobuje propozycje, produkty czy ustigi, ktére beda postrzegane jako maliwe do
przyj ecia przez wigkszaé¢ innych ludzi lub wigkszaé¢ réwiesnikdw danej osoby.

W odniesieniu do ,zasady dowodu spofecznegoZenty podziek ludzi na trzy grupy:
1. Konformici (Conformist)
2. Kontr konformici {Contrarian Conformist)
3. Kontnéci (Contrarians)
Konformi §ci stanows 85 procent wszystkich ludzi. Dla nich #vee jest przede wszystkim to, jaksostrzegani
przez innych, i pragnby¢ akceptowani. Najezciej konformista przynaley do duzych, powszechnie
akceptowanych grup i organizaciji.
« W Ameryce grupami masowego konformizmuws przykiad: katolicy, luteranie, republikaniegindokraci.
» Sprzedawcy muganieé referencje lub pisma dokumentog ich ofertyzeby unaocziirzeszy
konformistow,ze decyzja zakupu jest vileiwa. Informacjaze r&zne wane osoby rownie uzywaja tego
produktu ladz zamawiaj te ustugi, jest dla nich bardzo istotna przy podeyaniu decyzji. A poniewa
wigkszas¢ uprawnionych do podejmowania decyzji to konfaehioznacza toze raczej martvd Sie
mozliwoscia podicia ztej decyzji, ni oczekuj korzysci z podgcia dobrej.
» Gdy jedna osoba zaczyna klaska koncercie, naturalna potrzeba pgzgenia si do niej jest prawie
niemazliwa do powstrzymania.
» W 1984 roku miatem szegie by swiadkiem wspaniatego wyktadu wielebnego Billyega@ama, ktory
przemawiat przed szédzieskciopieciotysiccznym ttumem na stadionie w Anaheim. Po Zalzeniu programu,
jesli ktos zdecydowat si paswieci¢ swezycie Jezusowi Chrystusowi, mégt gt swoje miejsce, z& na
boisko i spotka sie tam z miejscowymi przedstawicielamidoiota. Pocatkowo ttum na boisku gstniat bardzo
powoli, z czasem detzato do niego coraz wgej ludzi. Pod koniec na dole znalazte siemal dwadzigia
tysiecy 0s6b. Pragnienie dostosowaniad innych jest niezwykle silne. (Uwaga autora:s2ganniezle nie
zrozumié. Nie che niczego ujmowéadoktorowi Grahamowi. Jest on jednym z najeizych i najbardziej
wiarygodnych kaznodziejéw w dzisiejszych czasach).
Opinia publiczry bardzo tatwo sterowalLudzie rozpaczliwie pragndostosowé si¢ do innych. Niczym fale
przyptywu i odptywu - razem prdo przodu, po czym cofapig. Jako Mistrz Perswazji niesz wykorzystéte
wiedz na wiele sposobdw.
Kontrkonformi $c stanowa okoto 10 procent populacji.acza sie w stosunkowo die grupy i buntuj
przeciwko obowizujacym normom spotecznym.
» Dziatacze organizacji Greenpeace i ruchéw wiiowych to typowi kontrkonfornsci.
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Kontrkonformic trzymaj sie razem. Odsuwajsie od reszty spotecastwa i odegnup od panuicych w nim
poghddéw. Map wtasne zasady i przekonania. W ten sposditkpjako konforméci w obrebie wlasnej grupy.
Kontry $ci zaktadag, ze konforméci generalnie nie majracji. Rzadko trzymajsie razem. Kontrastami ¢gto
sa przedstbiorcy. Kontryci nie tylko nie § kontrkonformistami, ale wykorzystupormy i poghdy
konformistéw dla wkasnych korzgi.
W niemal kadym aspekcieycia ludzie lrda sic dostosowywé do norm,zeby zyské akceptagj. Odstpstwa
od tej reguly té ;3 czste. Dlatego wywieranie wptywu na ludzi przgyaiu strategii zwgzanych z prawem
konformizmu jest bardzo proste i skuteczne.
9. Prawo wiadzy (autorytetu)
Ludzie zyskuja wtadzg¢ nad innymi wtedy, gdy % postrzegani jako ci, ktérzy posiadag wigekszy autorytet,
site czy kompetencije.

» Lekarze posiadajolbrzymia wladz. Jeli lekarz stawia diagnaz zwykle mamy do niego zaufanie. Ogrom
wladzy, jak lekarze maj nad pie¢gniarkami, zostatdwietnie opisana w ksice doktora Roberta Cialdiniego
Wywieranie wptywu na ludzideli lekarz dzwonit do szpitala z psba o wydanie leku, nawet nievdeiwego,
95 procent pielgniarek wykonywato polecenie, wbrew zasadom ohpwicym w szpitalu. Oto czym jest
wiadzal!

» Przywddcy religijni, zwlaszcza kaznodzieje vepstiacy w telewizji, posiadajolbrzymi witadz nad swaog
kongregagj i widzami. Widzom wydaje 8j ze kaznodzieje maj,tacznc¢ z innymi wymiarami, w zwjzku z
czym mog oni prost o cokolwiek i préby te zostaj spetnione.

» Profesorowie wiszych uczelni majolbrzymi wiadz nad studentami, wyznaczajbieg ich ,kariery
akademickiej".

» Mechanicy samochodowa postrzegani przez klientow jako ludzie goti. Gdy samochdd znajdujezsi
rekach mechanika, kde jego stowo j@i dla ignoranta wyroczai Jeli stwierdzi,ze trzeba céonaprawg,
najprawdopodobniej wyrazisz na to zgod

e Olbrzymi wladz posiada rownieprezydent Stanéw Zjednoczonych. Jest gitéwnodowaya sit
zbrojnych. Gdy wydaje rozkaz, jest on wykonywanzegrwszystkich - od sekretarza stanu po zwyklego
szeregowca na linii frontu. Niewykonanie rozkaznaza powzne klopoty.

» Urzad skarbowy réwniz ma nad nami dia wtadz. Co roku kae nam sit ,dobrowolnie" pta¢ipodatki,
grozac ssdem w razie niedopetnienia tego obaxku.

* Urzednik na poczcie nie nie ck aresztowéani zmust do zaptacenia podatkéw, ale s/eoodmowé nadania
twojej paczki lub zafundowaci tyle bieganiny, ile mu gizywnie podoba! Generalnie wanicy to po¢zni lu-
dzie, ktorzy w pracy wykorzystwswop wtadz, na ile tylko mog. Urzednicy s straznikami zasad. Prawdziw
whladz map ci, ktorzy te zasady twoga zmieniap. Wadza stranikdw zasad jest w gruncie rzeczy pozorna.
* Grazby wycia przemocy w przypadkach niepodpgatizowania si rowniez s3 elementem prawa wiadzy.
Niestety wciz istnieje wiele ludzi, ktérzy popetniapdrazajace przesipstwa, graac uzyciem przemocy, aby
uzyska okreslone korzyci.

Gdy Mistrz Perswazji przybiera postaweztowieka silnego, zwykle jest postrzegany przeg/ch jako silny. W
dalszej czsci ksiazki szczegbétowo omowimy kwestijak taky postave oshgmé. Im ktos wydaje st silniejszy,
tym wicksze jest prawdopodolfistwo,ze jego sugestiecha uznawane, a péby spetniane.

Pamktaj, prawa perswazji mima wykorzysta do dobrych lub ztych celéw. To twoja etyka i systeartaci
okreslaja, jakie masz szanse nagggiiccie rezultatu KXDY WYGRYWA.

Celem tej ksizki jest ukazanie ci wszystkich najwaejszych praw, technik, strategii i taktyk persjuakako
autor mam ogrommnnadzieg, ze wykorzystaszetwiedz dla wlkasnego dobra oraz dla dobra tych, z ktorsimi
komunikujesz.

Prawa perswazji to podstawa procesu perswazji. $¥épraym rozdziale przeczytasz o technikach perswazji.
Przekonasz gj jak wielka site niosy w sobiepytania, dowiesz sio wykorzystaniu sekretow oraz specyficznych
stow zda, a take sygnatdw niewerbalnych.

Dziewigé praw perswazji

1.Prawo rewatu (zasada wzajemia)

Gdy kta ofiarowuje ci c6 o dostrzegalnej warkei, natychmiast reagujesz pragnieniem, by nau si
odwzajemni.

2.Prawo kontrastu

Gdy dwie rzeczy ehiq Sie od siebie, percepcja £aicy pogebi sie, jesli ujrzymy te rzeczy kiej siebie w czasie
lub przestrzeni.

3. Prawo sympatii
Jesli ktos prosi cie 0 zrobienie czegpa ty uwaasz,ze to cztowiek, ktéry ma na wedkie twoje dobro - albo
chciatby, zeby tak byto - to prawdopodobnie spetisz jegcimro
4. Prawo potwierdzania oczekiiva
Jesli ktos, komu ufasz lub kogo szanujesz oczekajaykonasz zadanie lub ggniesz okrdone wyniki,
bedziesz dzy¢ do spetnienia jego oczekiwaniezalénie od tego, czy to, czego oczekuje, jest dobyeztez
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5. Prawo pozytywnych skojanzé,efekt aureoli")

Zwykle jestémy zwolennikami produktéw, ustug czy idei popiecargrzez ludzi, ktérych lubimy lub szanujemy.
6. Prawo konsekwencji (zachowania zgaébio

Jesli ktos deklaruje, pisemnie lub ustnige zajmuje okrélone stanowisko w jaki€gprawie, lrdzie za wszedlk
cere dgzyt do obrony tego stanowiska, niezalie od tego, czy jest ono stuszne czy nie, a navedliczu
przyttaczagcych dowodow jego niestuszico

7. Prawo limitu (regufa niedogbnasci)

Je&sli komus sie wydaje ze ilos¢ produktow, ktore pragnie posiadldub dosgp do nich jest ograniczony, ceni je
wyzej niz wtedy, gdy jest ich pod dostatkiem.

8. Prawo konformizmu (zasada dowodu spotecznego)

Wielu ludzi zaaprobuje propozycje, produkty czugisktore lzdg mciliwe do przygcia dla wikszdci innych
ludzi lub wikszaci rowiesnikow danej osoby.

9. Prawo wtadzy (autorytetu)

Ludzie zyskujwtadz na innymi wtedy, gdyyostrzegani jako ci, ktérzy posiadayieckszy autorytet, sitczy
kompetencije.

ROZDZIAL 4
Techniki perswazji
Celem krasomowstwa nie jest przekazanie prawdyperdevazjalLord Macauley
Jedynym sposobem wywarcia wptywu na drugiego czkanest rozmowa o jego pragnieniach i pokazanie mu
jak mae je speind. Dale Carnegie
Pilot samolotu umiegnie wykorzystuje prawa grawitacji i aerodynamiky, w cagu zaledwie kilku godzin
przemigci¢ ogromr liczbe ludzi i maszyr na odlegtéc tysiecy mil. Te prawasniezmienne.
Pilot prowadacy samolot pasarski oraz Saddam Husajn wyalaj rozkaz wystrzelenia rakiet SCUD na lzrael i
Arabie Saudyjsk zastosowali te same prawa. Husajn rOwiiestzyt sie prawami grawitacji oraz aerodynami-
ki, a efekty jego dziafatragicznie rénity sie od efektéw typowego lotu pasaskiego.
Dzieki naszemu systemowi wasti wiemy,ze Saddam Husajn spowodowakdieta i naduyt posiadane;j
wladzy. Wiemy rownig, ze wzycie pociskdw Patriot przeciwko rakietom SCUD watie naszych sojusznikow
byto moralnie s uszne. Pilotowanie samolotu, wydeuie rakiet SCUD, przechwycenie ich pociskamriBat
w czasie wszystkich tych czyn§ed wykorzystano wspomniane wgj prawa grawitacji i aerodynamiki. O
prawach aerodynamiki nieraca powiedzié ze § dobre albo zte. Po prostu istriepobry lub zty mae by
sposob, w jaki sinimi postugujemy lub ich .Prawa perswazji okag, jak wigkszas¢ ludzi zazwyczaj reaguje
W pewnych okoliczngiach. Techniki perswazji obejmupostugiwanie sijej prawami, a takte umiegtne
wykorzystywanie pojawiagych st okoliczngci. Techniki te opierajsi¢ na wykorzystaniu pegi pytaa, sity
stow i zda, dzieleniu sj sekretami, stosowaniu presji czasu
Wykorzystanie potegi pytan
Pytania § pokznym narzdziem dla Mistrza Perswazji. W procesie perswaajiasdo sprecyzowania
stwierdzenia, ktére padto wcaeej, okrelenia wartdci, wysunkciu zastrzeen oraz nadaniu rozmowie
pewnego kierunku. Celem zadawania pyjst rownie przekonanie rozméwcyge twoje cele swazne i
powinny zosté osikgniete.
Sprecyzowanie punktu widzenia

Ludzie czsto reagyj na twoje préby porozumieniagsz nimi w taki sposolye ich prawdziwy punkt widzenia
pozostanie dla ciebie niejasny. Innym razem niedmiew co wiera, albo dlaczego wieszw to, w co wierz.
Dlatego by méc skuteczniegsz nimi komunikowd, konieczne jest skonkretyzowanie ich punktu widaen
wartaici i przekona. Tego rodzaju sytuacje mpgdarzy sie w czasie procesu sprzegtaktotni makenskich,
spotka stwzbowych i w wielu innych sytuacjach.
Jeili jestes sprzedawsg, prawdopodobnie zetkfes sie juz wczeniej z &4 technily. (MP oznacza Mistrza
Perswazji).
ROZMOWCA: -Musz to przemylec.
Mistrz Perswazji ma do wyboru kilka wariantéw w aspedzi na ten wylt.
MP (A): - Co musi pan jeszcze przeiey?

LUB
MP (B): - Czy nie wytlumaczytem czégiostatecznie jasno?

LUB
MP (C): Oczywicie, doskonale to rozumiem, potrzebuje pan kilkeutmiP6jd napi¢ sie kawy, by dé panu czas
na zastanowienie &iA mae i pan ma ochetna kaw lub drinka?

LUB
MP (D): - Czy uwaa pan,ze podgcie pozytywnej decyzji przysporzy panu oshoaci?
MP (E): J&sli mozna, pomog panu, poniewanie do ka@ca rozumiem -chodzi o koszty czy o innénsa
okoliczngci?
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LUB
MP (F):- Zanim péj@, mcae mégtbym zostawpanu jakié materiaty, ktére rozwiatyby gtpliwosci? Nad czym
jeszcze chciatby gpan zastanowf?

LUB
MP (G):- Dobry pomyst. Jakie wedtug panazalety, a jakie wady naszej oferty?
Kazdy z wariantéw poprowadzi rozmewv okreslonym kierunku. Dla przyktadu prziedzmy tok jednej z nich.
Zaobserwujmy, w jaki spos6b Mistrz Perswazji obldeestt ,Muszg to przemyle¢" na swoj korzysé.
KLIENT. - Bardzo podoba mi siten samochdd, ale po prostu mugszjeszcze przenigé. MP: -Rozumiem.
Mysle jednakze nie marnowatby pan czasu, gdyby nie czut
pan,ze to jest to, czego pan pragnie, prawdddENT: - Hm, oczywicie.
MP: -Jest pan powsnie zainteresowany, megviec zatayc, ze bardzo uwznie pan to przensi?
KLIENT - Oczywicie. Do czego pan zmierza?
MP: - C&, pomylatlem,ze by mae pan powiedziat tak po teeby sé mnie pozhy. Czy tak jest naprave@
KLIENT: - Oczywicie, ze nie.
MP: - Ma pan wtpliwosci co do uczciwego pagtowania mojej firmyKLIENT: - Nie, myle, ze paiska firma
jest w porzdku, inaczej nie bytoby
mnie tutaj.
MP: - Wiec mae chodzi o majuczciwgé?
KLIENT: - Oczywicie, ze nie. Po prostu potrzelhujroche czasu.
MP: - Hm, wiec pewnie niezawodgé samochodu budzi pakie wgtpliwosci. Czy tak?
KLIENT: -Nie, powtarzam panug potrzebuj tylko trocke czasu. Tawietny
samochod, dlatego rozvem jego zakup. MP: - Chodzi o warunki finansowedviRta?
KLIENT: - No, tak. Widzi pan, megie podot& tym ratom. To wszystko. MP: -Jgkwok miesgcznie mogtby
pan sptacd?
KLIENT: - Miesieczna rata nie mige przekroczy 300 dolaréw, a ten samochdd kosztuje 19.500 delaRD
podzieleniu na sZédziesiit miesicy to wychodzi ponad 300 dolaréw migzinie.MP: - Czy naprawd pragnie
pan mi€ ten samochddRLIENT: - Tak, ale nie takie ptatrioi.
MP: - Gdyby raty wynosity 325 dolaréw miesznie, czy udatobyspanu zaoszedzié na innych wydatkach 85
centdw dziennie, aby ndisamochOdKLIENT: - Rozumiem, do czego pan zmieM&.: - Wejdziemy do
srodka?
Zauwaytes, w jaki sposéb przesztny w czasie krotszym aitrzy minuty od ,Musg to przemyle¢" do
sprzeday samochodu wartego 19.500 dolarow? Zatye, ze za kadym razem Mistrz Perswazji nic nie
mowit, tylko zadawat pytanie? Ten sposéb prowadzeozmowy zaowocowat wynikiem KZDY
WYGRYWA. Gdyby kupiec nie mégt absolutnie sprdstmbowhzaniom, powiedziatby po prostu ,Nie, nie
dam rady".

Odkrywanie granic

Mistrz Perswazji stosuje pytania, by precyzyjnietkolowa przebieg prowadzonej rozmowy. Istniggdnak
sytuacje, w ktérych zadawanie pfytaie przyniesie ponminej zmiany nastawienia rozmoéwcy. Dzieje &k
wtedy, gdy Mistrz Perswazji jest zbginocjonalnie zaangaowany w omawiamn sprave. Postugiwanie i
logika jest bardzo wane dla Mistrza Perswazji. flejednak w rozmowie gérbiora emocje, na przyktad, gdy
dotyczy ona kwestii politycznych czy duchowych, eawrecyzyjne, logiczne pytania mogie wystarcz§ do
sklonienia rozmoéwcy, by zweryfikowat swoéj punkt wehia. Powrémy do praw perswazji.
Przypomnij sobieze prawo konsekwencji gdenie do wewstrznej zgodnéci) mowi. Jéli ktos deklaruje,
pisemnie lub ustnige zajmuje okrdone stanowisko w jakiegprawie, lgdzie za wszetkcere dgzyt do obrony
tego stanowiska, niezatge od tego, czy jest ono stuszne, czy nie, a navebliczu przyttaczagych dowodow
jego niestuszngi.
Wezmy na przyklad cztowieka, ktory zawsze kupuje samoy okrélonej marki. Twierdzize s najlepsze i
powtarza to kademu, kto kupuje samochdd innej marki. Gdy pekau s¢ na pismie, ze utrzymanie jego
samochodu i dokumentacja napraw wypadgjrzej w poréwnaniu z innymi samochodami tej ¥las
najprawdopodobniej znajdzie jakpowdd, by umniejszywartas¢ tej informacji i moc dalej wierzy ze jego
samochdd wal jest najlepszy. X%olei prawo konformizmu méwhViele ludzi zaaprobuje propozycji produkty
czy ustugi ktore gtlg mctliwe do przygcia dla wiekszaci innych ludzi lub wikszaci rowiesnikow danej osoby.
Jeili wigc pracujesz jako sprzedawca butow i weiskasz batgidgania nowej i nieznanej firmy nastolatce,
ktéra chce Reeboki i nic innegog wszystkie przyjaciétki maj a Reeboki,nie sprzedasz jej tych butéw. Nawet
jesli by byty bardziej trwate, wygodniejsze i lepiepplasowane do stopy, przekonywanie jej do zmiaeyizd
okaze sk dla ciebie gizka, przewanie darema proka. W tym momencie, bez wzglu na to, czywoje
pomysty, produkty lub ustugi bytyby korzystne dla Kienta, musisz odpycié. Nawet jeli w twoim
przekonaniu doprowadzitéydo sytuacji KAZDY WYGRYWA, druga strona mogtaby pceni& zupetnie
inaczej. Maesz jedynie podf ostatni préke i zad& klientce pytanie: ,,Co magzrobi, by pani przekona, ze
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to mogtoby by dla pani naprawgkorzystne? X odpowie: ,Nic", wszystkie kroki, ktére podejmeed tej

chwili, beda juz nieetyczi manipulaci i nieuchronnie doprowadalo sytuacji KAZD PRZEGRYWA.

Jako Mistrz Perswazji zawsze pataj 0 prawach perswazji i o tym, jak mpgne zmieni reakcg na twop

propozycg. Prawa perswazjiasuniwersalne i wywierajwptyw na nas wszystkich.

Kazde prawo ména wykorzysté w najlepszym interesie obydwu stroi Twoim zadanigko Mistrza

Perswazji, jest doprowadzenie do tego, bideaspotkanie zakmzyé sytuach KAZDY WYGRYWA.
Dookreslanie wartasci

Jednym z najwaniejszych nargdzi perswazji jest dookgkanie twojej hierarchii wartai i hierarchii wartdci

innych ludzi. Istotne jest, by wykoéajedno, i drugie, poniewamamy niestety sklonié zaktadd, ze system

wartasci innych ludzi jest podobny do naszegailiJ@e mamy catkowitej jasrii co d systemu wargoi ludzi,

z ktorymi st komunikujemy, zwykle przypisujemy ii nasz wlasiiy sprawiaze rozmowa staje i

powierzchowna, czasem g chaotyczna, co z kolei zmniejsza szanse na plomyynik perswazji. Zacznijmy

od ustalenia twojej hierarchii wakm. Istniep dwa rodzaje wartei: pasrednie i ostateczne. Wafto posrednie

- a wiec takie, ktére prowadzdo celu - to przedmioty lub czynéwm, takie jak: domy, samochody, inwestycje,

komputery, podrge, matenstwo, dzieci, seks, uprawianie sportéw, jachtydkarstwo itp. Wartéci ostateczne

- czyli takie, ktére g celem samym w sobie - to stany emocjonalnezavie z wartéciami pgrednimi.

Przyktadami wartéci ostatecznychas mitos¢, przyjemnd¢, podniecenie, rozkosz, széezie, poczucie

bezpieczastwa, wolnd¢, ruch, przygoda, wewgtrzny spokoj, sukces, zdrowie czy wiadza.

W pojeciu ,wartosci ostateczne” wyriamy dwie dodatkowe kategorie. Paxgyge przyktady zaliczajsie do

wartosci zblizajacych. Kazdy posiada rowniehierarch¢ wartosci oddalajacych. Istnieja stany, ktorych

staramy si unikat. Mozna tu wymient: depresj, smutek, zt&¢, frustracg, upokorzenie, nug niepokdj i

poczucie ograniczenia.

Teraz jestéjuz przygotowany do okétenia swojego systemu wastn. Wypisz najpierw swoje najbardziej

pozadane (zbliajace) wartdci, nie zwracajc uwagi na ich kolejri, a pé&niej najmniej paadane (oddalage).

Zroéb to od razu.

Moje ostateczne wartoi zblizajace:

Jeili skonczytes, ustalmy teraz hierarchtwoichwartosci zblizajacych. Spardd wszystkich, ktdére wymienide
wska te, ktéra jest dla ciebirajwazniejsza.Ktéra jest na drugim miejscu? A ktdra na trzecinghtgnuuj,
dopoki nie uporadkujesz wszystkich wymienionych przez ciebie wagito

Hierarchia moich wartei pozytywnych:
1. 6.
2. 7.
3. 8.
4, 9.
5 10.

(Przykfady: mité¢, szczscie, poczucie bezpiecastwa, rozkosz, wolng” To samo zréb wartosciami
oddalajacymi. Hierarchia moich wartei oddalagcych:

1. 6.
2. 7.
3. 8.
4, 9.
5 10.

(Przyklady: depresja, niepokdj, strach, nuda, cbayo

(Zwrée uwage, ze hierarchia twoich warfoi nie jest wyryta w skale. M@ ona ulec zmianie. Moje wagto
pozytywne ewoluowaly na przestrzeni lat, podobalewart@ci oddalajice. Te zmiany oczywtie zachodz
powoli - u wielu ludzibardzo powaoli!).

Anthony Robbins, autor bestsellédbud: w sobie olbrzymaywierdzi, ze pragniemy wyciu pewnych rzeczy
(wartasci pasrednich), gdy uwazamy,ze dzkki nim oshgniemy pewne stany, czyli wakm ostateczne. Dlatego
wiec naszym zadaniem, jako Mistrzéw Perswazji, jegaganie ludziomze osagna to, co stanowi dla nich
wartos¢ najwyzsz, gdy kupi nasze produkty, ofiargjpienadze na nasz cel lub podejra nami wspotprag

W jaki sposéb ustaliwartcsci innych ludzi?Zapytaj ich!

« SPRZEDAWCA SAMOCHODOW: Ktéry czynnik przy zakupie samochdikapana najwiksze znaczenie?
* SPRZEDAWCA ENCYKLOPEDII=Jaki jest najwaniejszy powdd, dla ktérego chce pan dreaecyklopedi?

* KWESTUMCY: - Czy chciatby pargeby te pienidze zostaly wydane przez organizatjarytatywm na jaki
konkretny cel? Jaki cet jest dla pana najwejszy?

* DYREKTOR BIURA: -Co sk panu najbardziej podoba w pskiej pracy? Ktéra z paskich funkcji wydaje si
panu najwaniejsza?
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* MAZ: - Co jest dla ciebie najwaiejsze w naszym raafistwie?
* PRZYJACIEL: -Co jest dla ciebie najwaiejsze w naszej przyjai?
« AGENT NIERUCHOMGSCI: - Co jest dla pana najwaiejsze przy zakupie domu? A w drugiej koléjit
Jesli jest pan ju wtascicielem domu, co jest w nim dla pana najniajsze?
Jeli chcemy poznéczyjs system wartéci, musimy o niego zapytaGdy juz go znamy, z fatwicia mazemy
przekona te osolg do wielu rzeczy. Tu jednak pojawia sigraniczenie. Mistrz Perswazji pragnie doprowadzi
do sytuacji K&ZDY WYGRYWA i nie zadowoli s¢ zadnym gorszym wynikiem.
Sprobuj wezd sie w role Boba, ktory pragnie zwrad sig z Janice. Powiedzmye do jego najwiyszych
wartcsci naleza ekscytugce przygody i poczucie woldoi. Oczywicie nie ma pajcia, jakie g jej wartcci.
Spéjrzmy, jak mogtaby potocésic ich rozmowa w czasie pierwszej randki w elegarjaleéstauracji.
BOB: - Wiasnie wrécitem z Los Angeles, a w przysziym tygodmhieram st w kolejry wielkg podr&
stuizbowy do Londynu. Naprawdbardzo s ciesz, ze moglimy sé dzisiaj spotké. Podoba ci si restauracja?
JANICE: -Mito tu. Rzadko odwiedzam tak ekstrawaganckiestiaej
BOB: - Taka pkkna kobieta jak ty? Trudno w to uwiefzyViesz, jest taka cudowna restauracja w Bayyad
Sekwan. Serwug tam najlepsze jedzenie maiecie. Bardzo chciatbymetam zabrd. Czsto podréujesz?
JANICE: -Wcale. Czasem wyj#zam na krotkozeby odwiedZi krewnych, najezciej mop mang i ciocie. Ale
raczej nie do Pada.
BOB: -Nie wiesz, co tracisz! Tyle jest fpaiecie ciekawych rzeczy do obejrzenia. Nie znhoggtego siedzenia
w jednym miejscu. Robiesiak nudno. Jaki jest twoj ulubiony sposob nadldenie nudy?
JANICE: -Zapraszam do siebie przyjaciot. Siedzimy przyikkm pijemy herbatyprostu odpoczywamy. Od
czasu do czasu gramy w gry planszowe.
Tym dwojgu nie jest przeznaczona kolejna randkart®¥e Janice pozostania Boba tajemyiponiewa nie
spytat, czy mité¢, przyjazn lub poczucie bezpieczstwa g dla niej wane. Gdyby Bob naprawcchciat s¢ z
nia umoéwi wiecej niz jeden raz, mogtby poprowadziozmowe w ten oto sposob.
ROB - Whasnie wrécitem z Los Angeles i wkrétce znow wdgem. Nie potrak ci powiedzié, jak bardzo si
ucieszylem, gdy zgodzitaic ze mip spotka. Podoba ci si restauracja?
JANICE: -Mito tu. Rzadko odwiedzam takie ekstrawaganckejsta.
BOB: -A jak lubisz spdza’ wieczory? To znaczy gdybynogta zaplanowaidealny wieczér, jak by wyglalt?
JANICE: -Hm, nikt nigdy mnie o to nie pytat. Chodzi ci oczi@ we dwoje czy z przyjaciétmi?
BOB: -Jaki chcesz. To ma bywoj idealny wieczor!
JANICE: -Hm, zaprositabym do siebie kilkoro przyjacioét. &libysmy przy kominku i pili herbatmae wino, i
rozmawialibymy o tym, co sidzieje u kadego z nas wyciu. W tle rozbrzmiewataby tagodna muzyka, na gank
palitoby sk swiatto, a za oknem sypaibgieg. Na choince palitybyslamp ki, a pozostatéviatta bytyby
zgaszone. |... to mogftoby trévatrwac.
BOB: - Widz, ze lubisz Bée Narodzenie, prawda?
JANICE (wmiecha st): -Najprzyjemniejsze chwile w catym roku. Wszysajla siebiezyczliwi. W powietrzu
unosz sie przyjazne fluidy. Wiesz, co mam naimy
BOB: -Ja te& uwielbiamswieta. W zesztym roku ggizitem je w Alpach szwa carskich.
JANICE: - Tesknites za rodzig?
BOB: -Pewnie, ale mugzrzyzna, ze spdzitem wspanialy tydziena nartach
Tym razem Bob i Janice na podstawie tej rozmowerage nie podejmdecyzji oslubie, ale Bob rozumie teraz
Janice o wiele lepiej niw chwili, gdy wchodzili do restauracji. Terazjwie, co jest dla niej wane. W drugiej
scenie Bob odkrywa Janice. W pierwszej opowiadalies Rzecz jasna, drugi scenariusz jesbdaardzie]
skuteczny przy zawieraniu przyja i daje weksz szang na kolejr randle.
Istotne jestzeby zrozumié, jakie wartdci ;3 wazne dla innych ludzi. Jedynym sposobem dowiedzenitego
jest zadawanie pyiia
Poznawanie czyighwartasci powinno by praktyla powszecha we wszystkich relacjach, zaréwno osobistych,
jak i zawodowych. Sprzedawca musi pozmartasci swojego klienta, zanim podejmie prdbaspokojenia jego
potrzeb, oferujc mu odpowiednie produkty. Zapagtaj: przepisywanie kuracji przed postawieniem
diagnozy jest niezgodne z etykzawodowg lekarza.
Nie powinngmy przekonywa ludzi do naszych pomystow, produktow, ustug czglpddw, jeli nie lezy to w
ich najlepiej pojtym interesie.

Magiczne stowa
Stowa stanowd tylko niewielki element procesu komunikacji. Z tgmego rozdziatu dowieszesijak niewielly
procentowo raj odgrywajp one w rzeczywistei w poréwnaniu z komunikagjniewerbalm. Niemniej jednak
niektore stowa majnaprawd silny wptyw na tych ludzi, ktérych probujesz deeges przekona.

Imig

Najbardziej magicznymi stowami saviecie g nasze imiona. Gdy byalzieckiem, cigle styszaté swoje ime.
Kojarzyles je z tym,ze ktas paswieca ci uwag i podobato ci & to. Wigkszai¢ ludzi ma pierwsze imgi drugie
imie oraz nazwisko. Z ktérym gsutazsamiasz? Wkmie ono ledzie miato na ciebie najekszy wptyw w
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procesie perswazji. Ja lgbdba swoje imiona i nazwisko. Jednak dlgksizaci ludzi to wignie pierwsze img
posiada najwksz moc.
Sprzedawcy prébuagy stosowa te technile, zwracajc sk do klienta ,panie Johnson" lub ,pani Rogers",
przewanie s traktowani jak zwykli uliczni handlarze. Efekt femierny, a czsto wiecz szkodzi calej
prezentaciji.
Z drugiej strony badania dowogze wycie pierwszego imienia danej osoby na ptiaz lub na kacu zdania
znacznie zwjksza prawdopodohistwo przekonania tej osoby. Oczyuie nie znaczy taze trzeba bezngnie
powtarzg wciaz czyjes imig, zeby cd sprzedd, dopia¢ swego w czasie kiétni umdévsic na randk.
A oto przyktady wiaciwego wycia imion.
» John, czy nie gzisz,ze moglib¥my wybra sig gdzie§ razem dzisiaj wieczorem?".
» .Czy gdyby nowe oprogramowanie pozwolito ci skitdczas pracy i 2 oszedzi¢ ponad dwa tygce dolaréw
rocznie, to chciataldyje miet, Jane?
« Bill, czy bytbys tak uprzejmy i przyspieszyt przygotowanie anataylzetu
« . Swietnie wyghdasz w tym samochodzie, Keith".
Uzycie imienia rozméwcy natychmiast przyga jego uwagi bardzo po: nie wptywa na jego skojarzenia
dotyczice wypowiedzi lub wyrzonej préb

.Prosze" i ,dzi ¢kuje"
.Prosz" i ,dziekuje" sa nastpnymi, po imieniu, stowami, ktére da mistrzowi Reazji moc przekonywania.
Podobnie jak imiona, stowa te kie no do nasdd dziechstwa. Uczono nage mazemy cé uzyska, m
.prosz", a gdy ju to dostaniemy - powinginy powiedzi€ ,dziekuj¢", go tez uzywajac tych stow podczas
komunikacji, maemy wywierg olbrzymi wptyw na drug osolz.
Ponisze przyklady przedstawigjvtasciwy sposéb aywania tych w czasie procesu perswazji:
» ,Dzickuje, ze spotkalé si¢ dzisiaj ze ma'".
» ,Prosz, rozwa te propozycg, biorac pod uwag wszystkie jej aspekty,
» ,Dzickujemy za odwiedzenie naszego salonu. Mamy nagziejbeda paistwo zadowoleni z fachowej
obstugi naszego personelu. Prosimy zwéagado niego w razie jakichkolwiek atpliwosci".
» ,Prosz ofiarowa tyle, ile pastwo mog".
» ,Prosz mi pozwol¢ poméc sobie w okéteniu paiskich maliwosci finansowychzebysmy mogli przej¢ do
mojej propozyciji, korzystnej dla obu stron".

,B0", ,poniewa z"

Kolejnymi waznymi stowami g§ ,bo" i ,poniewaz". Gdy byle& maly, nieustannie ci powtarzano ,bo ja tak
mowi¢". Te stowa miaty dza moc. Na dorostych réwnie silnie oddziatuje wysuitene ,poniewa".
Ellen Langer, psycholog spoteczny z Harvardu, pr@epdzita w 1977 roku fascyrugy eksperyment. Prosita o
przystug: ludzi czekagcych w kolejce do kserokopiarki w bibliotece. Gdgwita: ,Przepraszam, czy meg
odbi¢ pig¢ stron,poniewaz bardzo sk spiesz?", az 94 procent czekagych osobg przepycito!
Gdy praba nie byta zakieczona tymi stowami, tylko 60 procent oséb byto siigch p przepdci¢. Najbardziej
fascynujce jest jednak taze kiedy poprosita: ,Przepraszam, marémtron. Czy mog skorzysta z ksero,
poniewa musz skopiowa te dokumenty?", 93 procent czed@jch przepécito ja, mimoze nie wymienita
zadnego istotnego powodu oprécz ,ponieWdPowinie-ni& jak najczsciej uzywaé tego stowa, gdy starasz si
przekonywa ludzi.
» ,Bedzie pan chciat zainwestowéeraz, poniewazarobi pan na tym do pientdzy".
» Prawdopodobnieddlziecie zadowoleni, mag zainwestowaw ogtoszenie wikszego formatu, poniewa
dzigki temu zgtosi si do was wgcej ludzi”.
Dodanie ,poniewa’ do stownictwa uywanego w procesie perswazgidzie wymagato od ciebie sporo
swiadomego wysitku. Jednak fmiecony czas zwrdci ci siw przyszigci z nawazka.
Istnieje mnostwo stéw, ktdre, podobnie jakdivymienionych powyej, map magiczm moc w procesie
perswazji. Poriisza lista okze sk szczegodlnie przydatna dla wszystkich sprzedawcéow.

Trzydzigci dwa magiczne stowa utatwiajce sprzeda

zaleta ekscytuacy udoskonalony dumny
oszczdnasé zastugiwa odkrycie tatwy

zysk przyjemndaé inwestycja udowodniony
bezpieczéstwo gwarantowany szczsliwy zdrowie
komfort darmowy zabawa korzys¢
zaufanie mitosé pienigdze nowy
rezultaty wiasciwy zabezpieczenie prawda
wartas¢ potezny istotny ty

Presja czasu
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Niektorzy ludzie wolno podejmaijdecyzje. Mistrzowi Perswazji egtozale: na tym, by przyspieseyrocte ten
proces. Mdrze jest pamgta¢ o prawie limitJesli komws sie wydaje ze ilos¢ produktow, ktére pragnie posiadia
lub dosep do nich jest ograniczony, ceni jezeynic wtedy, gdy jest ich pod dostatkiem
Od dwdch tysicy lat glowy kaciotdow skutecznie stosupresg czasu. NauczajwyznawcOw swojej religii, by
postpowali moralnie, szerzyli swajwiare, prowadzili s¢ przyzwoicie oraz ofiarowali wtej na cele swoich
kosciotéw poniewaz powtdrne nadégie Mesjasza lub konieviata jest bliski. Ta technika jest bardzo
skuteczna. Nowe tysilecie tu-tuz, a na Bliskim Wschdd: émie napgcie, wiec kto wie, made to nastpic¢
nawet w tym roku!
Organizacje charytatywne agiglty mistrzostwo w wykorzystywaniu presji czasusljkridzie w tym momencie
ich nie wspomog, ofiarujac datki na okréony cel, umrze wiele dzieci i dorostych§@dowisko naturalne
ulegnie zniszczeniu. Ludziom méwgske ich wsparcie ponie zapobiec straszliwym i tragediomslie
ofiarujesz cé teraz, uda giskutecznie temu zaradziJutro mae by za p&no. Przynajmniej dla jednego
dziecka, tak méwvui.
Pak lat temu kupitem wszystkie tomy encyklopeBiitannica.Ostatnio sprzedawca encyklopedii powiedziat
mi, ze powinienem kugiteraz dodatkowo zestaw ,Wielkich Kgi", poniewa wkrétce jego cena wzfnie. To
mi wystarczyto, by zdecydowssic na kupno. Gdyby jednak zaoferowat mi w tymemencie rabat w wysokoi
100 dolaréw od ceny detalicznej oraz nie oproceatematy, od razu zdecydowatbyna sa zakup tych
ksiazek!
Jesli zamierzasz wynaf domek letniskowy na okény okres w roku, pargiaj, ze dla sprzedawcy nie istnieje
jutro. Dlatego jest on przygotowana zaoferowanisgokolwiek,zeby tylko dokoné transakcji. Wiedac o tym
klienci naprawg zainteresowani kupnem nie powinni od razu podpa&@ywnowy. Pozwélzeby sprzedawca
obnizat cer coraz bardziej. Nie boj szaoferowa nieprawdopodobnigiskiej kwoty za tydzié wynajmowania
domku. Wielu sprzedawcow przyjmie twajfert, zeby moc at przedstawd innym osobom na sali jako
szczsliwego tygodniowego posiadacza domku.
Im wiecej czasu sfizasz ze sprzedawaym bardziej czuje sion zmuszony do zaoferowania ci swojego
produktu po najriszej maliwej cenie. Czas to piemilz. J&éli spedzisz ze sprzedawieé, széc¢ godzin, w
koncu poczuje & zmuszony do ubicia z taakiegokolwiek interesu.
Mistrz negocjacji Herb Cohen mawia: ,Zajemi, ale nie a tak bardzo". J& potrafisz przyjc taka postawe i
jednoczénie pamgtad, ze ten widnie proces perswazji nie jest spegiycia i Smierci, poczujesz sio wiele
swobodniej i uwolnisz giod zewrtrznej presji. Jéi uda ci st powiedzié ,nie" i wyj$¢, gdy sytuacja KEDY
WYGRYWA zmienia st w JEDEN PRZEGRYWA, DRUGI WYGRYWA, dobrze zrobisz.
Jeili jestes handlowcem, ktérego praca polegadaly innymi na umawianiu sina spotkania z luani interesu,
zwtaszcza sprzedawcami detalicznymi, oto cennaidlaie informacja: pitek to dla detalisty najbardziej
pracowity dzié tygodnia. Dlatego teumow s¢ na spotkanie na gk - dziei, w ktorym wigciciele sklepow g
bardzo zajci i nie maj czasu na ,wgryzaniegiprzez telefon w szczeg6towe informacje o twoiragukcie
czy ustudze. Meesz wyrazi swoje zrozumienie dla faktue g tak bardzo zafi, i poinformuj ich,ze
wpadniesz we wtorek, by przedstawn szczegoty. Zwykle to doceniW wiekszaci przypadkéw podczas
spotka umowionych na poatek tygodnia znajglczas, by spokojnie ugic i porozmawié z toky twarz, w
twarz.
Pamktaj, czas mee dziatd zarbwno na czyf korzysé, jak i niekorzyé. Ktos, kto potrzebuje czegszybciej,
zwykle zapfaci za to wcej niz osoba, ktéra me poczeké& Wywoltywanie zd§¢ w godzirg kosztuje od 50 do
100 procent wicej niz ta sama ustuga wykonana vagi dwoéch, trzech dni. Okulary zrobione na poczeakani
dwa razy drasze od tych, ktérych wykonanie zleca gracowni optycznej. 3k nie mamy zbyt wiele czasu,
stono kedzie nas to kosztowato!
Jesli w trakcie negocjacji nie jestegraniczony czasowo, prawdopodobnie masz niewlielstracenia. 38 tak
wihasnie jest, nie musiszgb nic martwé. Caly ckzar wywierania naciskudolzie spoczywat na drugiej stronie.
Jak widzisz, presja czasu odnosidb wszystkich aspektow perswazji. Kolejna technktéra przedstaw,
prawdopodobnie gizaskoczy.

Techniki dodajace wiarygodndgci
Nigdy nie przestaje mnie zdumietygak czsto ludzie uczciwi i praw,asie dynamicznie przebiegaych
spotka s postrzegani jako nieprawdomowni. Zjawisko to dzi@dwniez w odwrotr strorg: osoby nieuczciwe
i nic szczere axto | postrzegane jako prawdomowne i prawe.
Dlaczego tak sidzieje? Wiarygodrig oceniana jest przez naszych rozméwcow. Nie zastanocenieni jako
wiarygodni, jéli nie spetniamy ich Wymagdai oczekiwah.
Trzeba tu pamiac o jednym z praw perswazji, prawie sympal#li kto prosi ce o zrobienie czegoa ty
uweaaszze to cztowiek, ktéry ma na wedkie twoje dobre albo chciatby, zeby tak byto - to prawdopodobnie
spetnisz jego prive.
Naczeln zasad w procesie pozyskiwania wiarygodioojest to,zeby nigdy nie méwi komus wiecej, niz jest
on w stanie przyg. Twéj produkt, ustuga czy pomyst mpQy¢ najlepsze i rozwizac wszystkie problemy
Swiata. Jéli jedna twoj rozmdweca nie jest o tym przekonanig, iedzie chciat mié do czynieni ani z tym, co
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oferujesz, ani z tap Zostaniesz oceniony jako nagacz, a to nie uchronnie doprowadzi do sytuacjZRX
PRZEGRYWA.
Musisz by gotoéw do wskazania stabych stron twojej ofertywisalBM m jakies wady! (Co prawda jest ich
niewiele, ale jednak istnig).
Jeili bedziesz umiat wskazamankamenty proponowanych przez ciebie produkt&®ugiczy pomystow,
wytracisz bra z reki twojego rozméwey, ktoéry z pewnlocia probowatby si ich doszukiwa. A w tej sytuacji nie
pozostanie mu nic innego, jak skéigig na zaletach. 3k wydasz mu si obiektywny po ocenianiu wlasnych
produktow, ustug czy pomystéw, zyskasz olbrzymiar godndc.
Drugim istotnym sposobem zdobycia wiarygoghigest wywotanie wraania precyzyjnéci. Zamiast mowd, ze
schudté dziesi¢ kilogramow, powiedz praved Stracité osiem i pot To brzmi w stu procentach wiarygodnie
Znanym przyktadem ,precyzyjsoi” jest reklama mydta Dove, jako naturalnego wA49procentach. \Atpig,
czy gdyby poddat je analizie chemiczne otrzymattmpktadnie taki wynik: 99,44. Prawdopodobnie w
rzeczywistd¢ jest on wyszy. Ale czy ta liczba nie brzmi prawdopodobnie? Nie przysztabyet do glowy,
zeby p zakwestionowa
Jeili oferowane przez ciebie oprogramowanie komputerpazwoli firm: zaoszezizi¢ 28 procent, powiedzge
to bedzie 28 procent. Nie zaadlglaj do 30
Jesli cena produktu czy ustugi wynosi 500 dolaréw, fagla na meliwa do negocjacji, ale jucena 497 dolarow
wydaje s¢ mniej mazliwa do zbicia.
Kolejnym skutecznym sposobem pozyskiwania wiarygddijest przedstawianie pisemnych rekomendaciji
pochodzcych z obiektywnyclirddet. Jéli ty chwalisz produkt, to mae by podejrzane, bo pewnie chodzi ci o
to, aby go sprzedaAle gdy ktg inny, kto nie ma nic do zyskania na tej transalmjwie cd korzystnego o
tobie lub twoich produktach, nie to znacznie podnié twoja wiarygodndgcé.
Wreszcie, w wgkszdici transakcji osoba, ktéra je rozpetz prawdopodobnie ma €do zyskania. Mdrze
wiec bedzie umniejszy wlasne korzgci: ,Przyjme paiska decyzg bez wzgtdu na to, czy é&dzie pan chciat
kupi¢ moj produkt, czy nie. Tpan powinien dokon&wyboru. Jéli to nie jest panu potrzebne, nie powinien pan
tego kupowad. To zalezy wytacznie od pana".Mdwiac to, kxdziesz postrzegany jako sprzedawca
profesjonalny, kompetentny i wiarygodny.
Wiasciwie w kazdej brarty i dziedziniezycia wiarygodné¢ jest bardzo wana cechy. Czy twoje stowo jest Go
warte? Czy mena w stu procentach na tobie polégeawsze jestekonsekwentny i punktualny? Czy spetniasz
poktadane w tobie oczekiwania? Czy realizujesz svweajmierzenia? Czy zawszgzgsz do sytuacji KXDY
WYGRYWA? Jdli tak, bedziesz postrzegany jako osoba wiarygodna, zaréwrelagjach zawodowych, jak i
prywatnych.

Sekrety
Niemal wszyscy uwielbiajsekrety. Kiedy dzielisz sisekretami z innymi ludini, zdobywasz u nich olbrzymi
kredyt zaufania (oczywtie pod warunkiemze zdradzasgwojesekrety, a nie sekrety innych ludzi).
 ,Nie powinienem ci tego mowij ale...".
» ,Czy mazesz mi obiecd ze nikomu nie powtérzysz tego, co ci za clyabwiem?".
e ,MOwiac miedzy nami, powinienewiedzi€, ze...".
» ,Mialem nikomu o rym nie mowi ale dziata to w taki sposéb...".
Powyzsze stwierdzenia i im podobieiadcz o zaufaniu, ktérym obdarzasz swego stuchacza.z@igrzasz
si¢ ludziom, oni zwykle pragnci sk odwzajemni. Gdy komunikacja osga wyzszy stopié szczeréci i
intymnasci, przekonanie twojego adwersarza stagebsirdzo tatwe.

Pomost w przysziéé
Dobry sprzedawca zawsze ,zamyka" transakbpskonali sprzedawcy stogugchnile zwary ,pomostem w
przyszig¢". Ponisze pytaniagprzykiad; mi tej techniki:
» ,Gdyby spodobat sipanu nasz produkt, czy kupitby go pan ponownie?".
 ,Gdyby byt pan zadowolony z naszych ustug, cagwolitby nam pan zag sie wszystkimi paskimi
potrzebami w tej dziedzinie?".
Technika ta wymaga od klienta pedija decyzji o kupnie twojego produktu dzisiaj, bewi rezygnacja oznacza,
ze nie potrafi on okrdi¢, czy wywatby twojego produktu lub korzystat z twoich ugphy przyszigci. Gdy
zastosowalete technilg, a klient warunkowo odpowiedziate wywatby produktu hdz korzystat z twoich
ustug, widgciwie wyrazit juz zgodt na wyprébowanie twojego produktu od razu.
Wielu sprzedawcéw w tej sytuacji dalej zachwaladoid, czyli kontynuuje sprzedachocia wiasciwie zostat
on juz kupiony. Niezmiennie powoduje to przyptyw scepey u klienta, poniewawyglada to tak, jakby
usprawiedliwial wybor wtasnego produktu. Nie chwalzbytnio. Gdy klient zdecydowaksguz na twoj
produkt, pozwdl mu ginim naciesz§ - ty zajmij sk praa papierkovi!
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Hipnotyczne wzory jezykowe
Jednym z najpetniejszych nargdzi, ktérymi dysponuje cztowiek, jest precyzyjnemiejetne postugiwanie i
jezykiem. W hipnoterapii zadaniem terapeuty jest wgadzenie klienta w dobry nastrgj, utatwienie mu
zrelaksowania gii przekonanie gase potrafi zrealizowakazdy cel, o ktérym mglat, przychodac do
terapeuty.
Opanowanie dynamiki hipnozy wymaga wielu lat préktjednak kady maze szybko przysweéisobie kilka
cenniejszych hipnotycznych wzordgzykowych. Czy kiedykolwiek zwrocifeuwag;, ze niektorzy ludzie
zachowuy sig tak ,nienachalnie"ze & jesté zdumiony, £ w ogdéle udaje im gicokolwiek sprzeda podczas
gdy w rzeczywistéci interesy id im catkiem nigle?
.Nie"
Wiemy, ze ludzie nie potradiwyobrazé sobie stowa ,nie"Scislej mowiac, nie mana go sobie przeky¢ na
zaden obraz, poniewanie jest ono rzeczownikiem. Dlatega mozemy wywac tego stowa, by wywieta
wptyw na innych ludzi. Oto kilka przyktadéw:
.Nie czuj st zmuszony do kupienia dzisiaj czegokolwiek".
.Nie patrz na mnie idmiechnij s¢".
.Nie zastanawiaj ginad zaproszeniem mnie na kotg¢gsli nie masz ochoty".
.Nie musi pan podj¢ decyzji od razu. Mze pan to zrolgi pézniej, jesli teraz nie jest dogodny moment"”.
Naprawd;, nie musisz pomagami w sprataniu domu".
.Nie wiem, czy ta ksizka catkowicie odmieni twojeycie".
.Nie decyduj st zbyt pochopnie".
Powr& do kadego z tych zdai wymaz stowo ,nie," a otrzymasz prawdziwy komunikat, kt@ociera do
nieswiadomej czsci umystu. Powodem niepostusistwa dzieci cgsto jest toze wchz stysz stowo ,nie”.
M6zg omija to stowo, nie potraft odmalowd jego obrazu, poniewanie jest to rzeczownik. Przechodziewi
od razu do reszty informaciji, a potenoze powrdci do stowa ,nie", neguaf caty komunikat. Ten wzor
jezykowy, wywany w tak specyficzny sposéb, ma bardzo silnyywpha rozmowe.
Stowo ,nie" w nieco innym kontekie omoéwimy w dalszej eci ksiazki. Prosz, ultéz teraz siedem zda
podobnych do przedstawionych pawgy - chceszzeby kit caos zrobit, ale pragniesz ztagodzdolecenie za
pomog stowa ,nie". Zréb to, zanim przejdziesz do kolajhyhipnotycznych wzoréwezykowych.
.Mogtby §" i ,mo ze"
Wigkszas¢ ludzi uzywa w procesie perswazji wzordwzykowych, ktore g odbierane jako zbyt imperatywne,
kategoryczne. W naszej kulturze nazbyista popetnia siten bhd. Mamy tendengjdo wydawania
wspoétmatonkom, dzieciom i pracownikom poletesami z& nie lubimy otrzymywaé rozkaze i odrzucamy je
natychmiast, gdy padajDlatego te warto naucz§ sic umiegtnie wykorzystywa stowa ,mégtbyg" i ,moze",
ktére pomagaj przekond i innych w daleko tagodniejszy i jednodmée skuteczniejszy sposob.
» ,Mogtbys teraz wynié¢ smieci".
Mogtbys teraz przystrzyc trawnik".
.Mogtbys teraz zabrasie za uzupetnienie swojej teczki".
.Mogtbys dzisiaj zaprosi mnie na kolagj".
Mogtbys teraz kupé te ksiazke".
.Mogtoby do ciebie dotrag ze twoje uczucia do mniegtla ulega zmianie z kadym mijagcym dniem®.
.Mogtbys przyznd sic sam przed sab jak swietnie czujesz si jadhc t; piknym, nowym samochodem®.
.Moze nie zwrdcité uwagi, ilu ludzi ma ju taki samochdéd".
.Moze nie zwrdcité uwagi, ilu ludzi dziata ja w klubach wellness".
.Moze nie wykupit pan jeszcze ubezpieczeniayae".
.Moze w sklepie spywczym wpadnie ci w oko dowyjatkowo smacznej co magtdyni przyniec”.
.Moze powinien pan zastanoisic nad § inwestycy'".
Te wzory przypominajpoprzednie - ze stowem ,nie". Wrdlo kazdego zda i wymaz stowo ,mogiby" i
.,moze". Zwr& uwag:, ze bez tych stdéw znowu wszystkie zdaniagstly dyrektywne. Zauwatakze, jakie stag
sie tagodne po dodaniu stéw ,mogidyi ,moze".
Zanim przejdziemy do kolejnego wzorzykowego, mogthy wymysli¢ siedem przyktadéw zayciem kadego
z powyzszych wzoréw. Wtedymiato segniesz do nagpnego podrozdziatu.
Zakfadanie oczywistego
Kiedy uznajemy za oczywistee ludzie wiedz cas, czego tak naprawchie wiedzieli, zwykle nie
wyprowadzag nas z bidu i pozwalag nam dalej wierz§, ze s madrzejsi czy bardziejwiadomi niz w
rzeczywistdci. Pomyl o tym przez chwi.
Gdy zdamy ju sobie spraw, jak wazne jest zrozumienie ludzkiego zachowaniazemy whczye te koncepag
do procesu perswazji, tak aby przebiegat w bartzgeecki sposob. W kdym z poniszych przykladdéw cZci
zdan, w ktorych zaktadamy posiadanie przez rozmgpewnej wiedzy, swyrdznione.
» ,Pewnie wiedziat& juz o tym, ze gdy rzucisz palenie, poczujesz leipiej".
» ,Pewnie juz wczéniej wiedziales, ze to kupisz".

23



.Pewnie gleboko w sercu czujeszjak bardzo g kocham".

~Wiesz, ze ludzie potrafi stract na wadze dzki tej diecie".

,Jak wiecie,ludzie mog popetnid bledy, cha@ nie maj zamiaru nikomu zrobikrzywdy".
»Zrozumiesz, jak madrze zrobitd, kupupc te ksiazke".

~Wkrotce zdasz sobie spraw, jak madrze zrobitd, dokczajc do naszej grupy".

~Wczesniej czy paniej zdasz sobie spraw, ze to jest najwiéciwsza dla ciebie grupa”.

~Wczesniej czy p&niej bedziesz zadowolonae swojej decyzji".

W ko ncu zdasz sobie sprayy ze to jest dla ciebie najlepsze".

W ko ncu zrozumiesz jak cig uszczsliwitem".

Jestem pewierre zdasz sobie sprawjak wane jest to ,zakladanie oczywistego". Pewniz \\iesz,ze
poprosz ci¢ teraz o utaenie siedmiu zdai wykorzystaniem powsszych wzoroéwgzykowych, by mogt
odnies¢ jak najwicej korzyéci z tej techniki. Prosg zréb to, zanim przejdziesz do kolejnych wzoréw
jezykowych.

.Nie prosze ci¢" i ,mégtbym ci powiedzieé"

Ludzie nie luba, zeby im moéwé, co maj robi¢. Lubimy myéle¢, ze kazdy wazny pomyst jest naszym dzietem i
ze gdy przychodzi nam do gtowy jakerspaniata m§l, w caldici nalezy do nas. To oznaczae Mistrz
Perswazji zawszechzie formutowa wypowiedzi w taki sposoélieby rozméwca nie mégtese nim nie
zgodzt, zwlaszcza j@di chodzi o sprawy wane czy kontrowersyjne.
* ,Nie prosze cig o porzucenie twojej religii i przygpienie do mojego kwiota, poniewaz wiem, ze
podejmiesz rra i wiasciwa decyzg".
* ,Nie prosze cig o rozwaenie zmiany stanowiskap wiem, ze sam chcesz podejmoévadecyzje dotycace
twojej przyszigci®.
» ,Mégtbym powiedzieé, ze popetniasz b, ale tego nie zroki, bo mam pewni@, ze sam do tego dojdziesz".
» ,Mobgtbym powiedzie¢, ze toyoty g duzo lepsze od tego samochodilg tego nie zroki. Sam zdasz sobie z
tego spraw po kilku latach aywania innego samochodu”.
Mégtbym cie poprost o wymyslenie siedmiu zd@ zebys mogt utrwalt sobie powysze wzory, ale jestem
pewien,ze juz doceniasz wagtegocwiczenia. Gdy skiczysz, przejd, prosz, do ostatnich wzoréw
jezykowych, jakie poznamy w tym rozdziale.

Prawda
Prawda to cg o czym dany cztowiek jest catkowicie przekonafigpytaj kogg, czy naley do prawdziwego
kosciota i czy wyznaje prawdzigwreligie. Zapytaj go, czy przywodcy jego partii polityczmepwia prawdk.
Ludzie, z ktérymi stykasz sina co dzi@, czsto chq wiedzi&, czy bylé w stosunku do nich prawdomdéwny.
Prawie zawsze zdarza;$0 w trakcie procesu sprzegaale odnosi giréwniez do kadej sytuacji, w ktorej
mamy do czynienia z perswazPruga osoba tylko wtedy ma pewdpze moéwisz prawel gdy wierzysz w to
samo, co ona. dezgadzasz siz nig, wtedy rownie i ty masz ragj i méwisz prawd. Prawda jako wzor
jezykowy jest nie tylkagwietnym hipnotycznym wzorem wykorzystywanym w tergpozwala ona rownie
skutecznie doprowadzdo sytuacji, w ktorej rozméwca zgadza zitoks w dowolnej kwestii.
Kluczem do tego wzoru jest spowodowariiehy najpierw kté powiedziat albo pomyat: ,tak, tak, tak, tak", a
pézniej zazadanie od niego tego, na czym nam zgle
.Podatki g za wysokie!".
.Deficyt gwaltownie wzrasta!".
»R0os$nie przestpczac!”.
.Rzad marnuje wasze pieqdze!".
,Na samy mysl o obecnym radzie robi wam s niedobrze!" (wiec)
»Glosujcie na mnie i razem to zmienimy!".
,Chcesz mié pewnac¢, ze na emeryturzeghziesz miat dé¢ pienkdzy, by prowadz wygodnezycie”.
,Zastugujesz na same najlepsze rzeczyuwiu". ,Poswiecites sie dla swoich dzieci". ,Gizko pracowaté przez
te wszystkie lata"(wiec)
LZainwestuj w ten program i podaruj sobie nie tytko co zarobitg ale rownié to, na co zastugujesz”.
»,Codziennie wykonywatam swejprac bez stowa skargi". ,Mam caly dom na glowie". ,Zajj sic dziecmi".
,CO mieshc podsumowug wydatki". (wiec)
,CZy nie uwaasz,ze zastugyj na tygodniowe wakacje?".
Otrzymupc odpowied: ,tak, tak, tak, tak", wyrzoma gtosno lub tylko w duchy, sprawiasze osoba, ktér
chcesz przekoraotwiera s¢. Gdy osignie 6w n, niezwykle trudnoghbzie jej powiedzié ,nie" po zgodzeniu
sig z tak wie-la twoimi wypowiedziami i przyznaniureicji.
Pewnie ju wiesz, jak die znaczenie miato ukladanie tych siedmiurzda tej pory prawda? Dostrzegasz zalety
nie tylko uczenia gitych wzorow, ale przyswojenia ich sobie, zgadza $Viesz ze stosujc te wzory, staniesz
sie bardziej skuteczny, prawda? Czy teraz nadszeddwidigini moment, by przygpi¢ do wymylania siedmiu
przyktadéw wykorzystania prawdy jak wzorzykowego?
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Techniki perswazji majniezwykh site oddziatywania, wic jeszcze raz muspodkreli¢, ze naszym celem jest
doprowadzenie do sytuacji KDY WYGRYWA i nie mazemy zadowol sie zadnym gorszym wynikiem.
Techniki perswazji - w skrocie

I.  Wykorzystywanie pegi pytan

A. Sprecyzowanie punktu widzenia

B. Odkrywanie granic

C. Dookrglanie wartdci

1. Zblizajace wartdci pasrednie/ostateczne
2. Oddalajce wartdci posrednie/ostateczne

II. Magiczne stowa

A. Imie

B. ,Prosz" i ,dziekuje"

C. ,Bo", ,poniewa"
lll. Presja czasu
IV Techniki dodajce wiarygodnéci
V  Sekrety
VI. Pomost w przyszki
VII. Hipnotyczne wzoryg¢zykowe
.Nie"
»Mogtbys" i ,moze"
Zaktadanie oczywistego
,Nie prosz ci¢" i ,mogtbym ci powiedzié"
Prawda

moowp

ROZDZIAL 5
Potega komunikacji niewerbalnej

Czyny przemawigjgtosniej niz stowaAnonir

Komunikujemy st przez caly czas. Nawet|esiedzimy w milczeniu, take w pewien spos6b porozumiewamy
sig z tymi, ktdrzy znajdyj sig obok nas Sposéb, w jakigporuszamy, to sygnat dla innych. Sposémiechania
sie siadania itp. stanowi dla otacgaych nas ludzi konkretrwiadomd¢. Nie istnieje cé takiego jak ,brak
komunikacji".

Gdy ktas méwi: ,Nie rozmawiam ji z tola!" - nadaje komunikat. Przesylamwiadomdcia jest gniew lub inne
negatywne emocje. Ten Ktnogt pomyle¢, ze przestat sikomunikowd&, podczas gdy w rzeczywist nadal
to robi i to bardzo ,gténo"! Juz nie werbalnie, rzecz jasna, i Wae o tym poméwi my w niniejszym rozdziale.
Co ciekawe, komunikacja niewerbalna jest od dwdazkiddmiu razy bar dziej znaga niz stowa, ktore
wypowiadamy. Zdobywap umieftnos¢ skutecznego komunikowanigzsmusimy rownie w sposob doskonaty
opanowa komunikacg niewerbala.

W tym rozdziale poznamy znaczenie komunikacji nibaéej i jej wptyw na innych. Dowiemygigdzie
siada czy stawé w czasie procesu perswazji w jaki sposob <siajdé sk porusza i w jakiej odlegtdci od
innych przebywé, by wywiera na nich skuteczny wptyw. Poznamy tekznaczenie naszego wydu,
dowiemy s¢, kiedy st usmiecha, a kiedy jest to niewskazane. Nanka dowiemy si, jakie znaczenie
posiadaj sygnaty niewerbalne i w jaki sposéb oy zyska pewna¢, ze nasze komunikaty werbalne
harmonijnie wspétgrajz niewerbalnymi.

Zacznijmy odéwiczenia prostego, ale bardzoimago. Przeczytaj wszystkie Posie zdania, ktagt akcent na
wyroéznionych stowach. Zwrduwag: na zasadniezzmiare znaczenia kadego z tych zda

1 On daje te pienidze Johnowi.@Qn daje pieridze, nie kté inny).

2.0ndaje te pienadze Johnowi(Daje pieniadze, a nie pp/cza).

3 On dajee pieniadze Johnowi. (Te piemqilze, a niezadne inne).

4. On daje tpienigdze Johnowi. (Nie karty kredytowe czy czeki, alieniagdze).

5. On daje te pieadlzeJohnowi. (Johnotrzymuje te pienidze, a nie Kevin czy Fred).

Postawienie akcentu na konkretnym stowiezenmaptownie zmieiipunkt cgzkosci catego procesu
komunikacji. J&li ton gtosu zaprzecza znaczeniu stow, prawdopoolgpowiadamy je z sarkazmem.

TY: - Dobrze st bawisz?

JA: - Cu-dow-nie(wypowiedziane powoli i wyraie).

To jest sarkazm. Komunikat przekazany za pantonu ma dio wieksze znaczenie hsame stowa. 3& w
niestosownej ku temu chwili zostaniemy ocenienojairkastyczni, nie tylko zaprzepato szans na
porozumienie, ale rowniemozliwo$¢ przekonania rozmoéwecy.
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W badaniach prowadzonych w 1967 roku Albert Metaalporéwnat znaczenie sygnatowndekowych i
mimicznych. Waniejsze okazaty site drugie. Na podstawie wynikow swoich badéehrabian opracowat
wzor ilustrupcy sike oddziatywania sygnatow werbalnych, gtosowych i icznych:
Odbiér cztowieka przez otoczenie = 7 procent sygmadrbalne + 38 procent sygnaty gtosowe + 55 prbcen
sygnaty mimiczne
W tym miejscu muszdoda&, ze niekoniecznie podczasibego rodzaju interakcji musi zoétaachowany
dokfadnie taki stosunek procentowy. Wymowa tegon@ma jest jednak jasna. Wysylane przez nas sygnaty
niewerbalne sktadajsic na 60-90 procent komunikatu, ktory przekazujemy.
Ray Birdwhistell, prowadcy pionierskie badania w dziedzinie komunikacjiwéebalnej, twierdzize w czasie
zwyktej rozmowy dwojga ludzi sygnaty werbalne detaruja mniej niz 35 procent znaczenia spotecznego calej
sytuacji. Ponad 65 procent jej znaczenia iggnaly niewerbalne.
W sytuaciji, gdy mamy do czynienia z perswazgyartc¢ wypowiadanych przez nas stow skladars okoto 15
procent catéci przestania. Sygnaly glosowe, czyli tempo moévaemdn, sita i wysok& gtosu, a take nacisk
ktadziony na poszczegélne stowa, starp8b procent komunikatu. Reszta - czyli okoto 50cert - przypada
na gzyk ciata, czyli wyraz twarzy, postawruchy ciata i kontakt wzrokowy. Nie potrafimy @kli¢ doktadnych
wartasci procentowych dla kalej z tych trzech kategorii. Jest to jednym z podweddla ktérych perswazja jest
sztulg, a nie tylko dziedzignauki.
Komunikacja uzaleniona jest od kontekstu czy sytuacji, w ktorej@ilbywa. Na przyktad specyfika sposobu
mowienia odgrywa veksz role w czasie rozmowy przez teleforzmirzy spotkaniu twaezw twarz. Jéli
rozmawiasz z niewidomym, barwa, ton i intonacjasgtonaj duzo wigksze znaczenie htwoj wyglad.
Swiadoma¢ specyfiki danej sytuacii jest wiaie jednym z aspektow procesu komunikacji. 2 kkdeitekst
sytuacji mana zbadé, znajc pokcie przestrzeni mdzyludzkiej.

Przestrzen migdzyludzka a perswazja
Pierwszym czynnikiem, ktéry musimy roziy& w procesie perswazji, jest przestizmiedzyludzka. Chodzi o
przestrza, w ktdrej poruszajsic ludzie nawizujacy ze soh kontakt. Istniej trzy rodzaje przestrzeni, ktére
teraz oméwimy.
1. Przestrzé stata- ograniczona nieruchomymi barierami, jak pokojdamach czy budynkach.
2. Przestrzé péistata- czyli ustawienie ruchomych przedmiotéw, takick goty, krzesta i inne meble.
3. Przestrzé swobodna przypomina ona ,ibel" dookota kadego czlowieka.

Przestrzen stata i poistata

Posiadacz przestrzeni stalej ma przyttagzaprzewag w procesie perswazji. W sporcie oieesk ja mianem
przewagi wtasnego boiska. Rabicas na wiasnym terenie, zdobywaszsz wtadz; nad przeciwnikiem gi
wtedy, gdy wykonujesz;tsam, czynna¢ na jego terenie. W procesie perswazji przewaganeigo boiska
réwniez ma ogromne znaczenie $iienozesz prowadZinegocjacje we wlasnym biurze, budynku, domu, na
podworku czy w swoim zwyklym otoczeniu, zyskujesgrazna przewag i w miare mazliwosci powiniend
do tego dzy¢. Znalezienie & na czyind polu stawia & w bardzo niekorzystnym pateniu. Otoczenie jest inne,
czujesz si mniej komfortowo, a twoje szanse naagsiiecie zamierzonych celow mailgej
Jeili jestes sprzedawsg, musisz nauczysie ,wtapiac w tto". Duzo tatwiej to powiedzié& niz zrobic. Aby czut
sie swobodnie w innym, ,nieprzyjaznyn§fodowisku, musisz naucégie dostrzegé, jak zachowuj sie w nim
inni. Czy sytuacja jest nagia, a ludzie sztywni, czy raczej swobodni i rozlénieni? Dostosowuj gido
otoczenia jak kameleon.
Jesli spotkanie odbywa sina gruncie strony przeciwnej, szybko przebiggajzrokiem pascianach i
obserwujc wystréj wretrza, sprobuj ustali z czego adwersarz jest dumny. 2dez, ale nie musisz,
skomentowé wyglad tego wrtrza. Jéli jestes jeszcze nowicjuszem w sztuce perswazji, po prostyirzyj sk
otoczeniu i przejdldo interes6w. 3 zdobyles juz umiarkowane déwiadczenie w tej dziedzinie, twoj
komentarz przyniesie korgyobydwu stronom.
Jeli nie znajdujesz siw oficjalnym biurze, mpesz mié wpltyw na rozmieszczenie ludzi w pokoju.
Przydzielanie miejsc ma ogromne znaczenie dla groperswazji.
Stoly prostoltne -jesli chcesz porozmawéa spojrz na porsze przykiady.

[ dobres
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Jeili chcesz nawizat wsplltprae:

A bt X X

r— Pl i

T"‘;. -__I IR | - i

X
Dobrze W porzadku Najlepiej
Stoty kwadratowe lub okgte - jesli chcesz porozmawéa

bt X

u
%l | L
L] .

Nie

Dobhrze

Jeli chcemy nawizat wspotprae:
: X
X
x[ ] L]
X

Dobrze
W barze lub nocnym klubie:

<[] O] ]

X

: P — - . -
Przyvjacielem tej samej pici Najlepiej W porzadku Dobrze

i s = Ailemie - s Nl »
Przyiacielem plci przeciwnej Najlepiej Dobrze e
th;k-; osoba Dobrze W porzadku Najlepiej
#Tylko w przypadku dwich kobiet
W restauraciji:
X X XX
x[] L] []
X
Przyjacielem tej samej plci Nie Najlepiej ‘W. porzadku?®
Przyjacielem plci przeciwnej Dobrze I\;uicpft'! Nie
W porzadku Najlepiej Dobrze

Bliska osoba

*Tylko w przypadku dwoch kobiet
Miejsce kierownicze na miejscach 1, 3 i 5 siadaji, ktérzy czsto j glos; 2 i 4 to ci, ktérzy glosu nie zabieraj
1 lub 5 to miejsca szefa t {@ego zadania, a 3 to przywddca socjoemocjonalfypijezydent ( dbagy o
stosunki panuce w grupie, wszystkich zagtajacy do udziatu:

1
2
3
+
5

Te ilustracje g dla ciebie wskazOwd jak wykorzystywa przestrzé poétstah. Zajcie miejsc w uktadzie
okreslonym jako ,najlepszy" lub ,dobry" co poprawi szanskutecznej perswazji.slienatomiast na skutek
niewtasciwego rozmieszczenia 0séb w pokoju - bez wdglna to, czy jest to towarzyska pogaWwa, czy proba
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nawigzania wspoétpracy - ktokolwiek poczuje siie-komfortowo, powznie zmniejsza to szanse na komunikacj
typu KAZDY WYGRYWA.

Przestrzé swobodna

Im wygodniej i bezpieczniejdolzie s¢ czut twdj adwersarz, tym jest bardziej prawdopadgbe ci zaufa. To
niemal gwarantuje zakezenie procesu perswazji wynikiem EBY WYGRYWA.

Wykorzystupc przestrzé swobodrn, musisz by swiadomy znaczenia dwoch czynnikéw. Pierwszym z gt
odlegtai¢ migdzy rozméwcami, a drugim - naaziywanie kontaktu fizycznego z twoim adwersarzem lub

partnerem.

Edward T. Hall w swojej kszce The Hidden Dimensiodzieli przestrzé swobodi na cztery kategorie:
1. intymmy 0-0,45 metra

2. codzienno-prywatn 0,45-1,2 metra

3. doradcz 1,2-3,6 metra

4. publicza powyzej 3,6 metra

Jesli prébujesz przekortakogas, z kim nie jestéw zbyt bliskich stosunkach, musisz trzyivsie z dala od jego
,babla" zajmupcego 0-0,45 metra. ddczyzna probujcy wywrze wplyw na drugiego rrczyzre dobrze zrobi,
jesli zachowa odlegi& od 0,9 do 1,8 metra. Kobieta prama z inra kobiety powinna zachowaprzestrzé
codzienno-prywatnod 0,45 do 1,2 metra. Kobieta usiicg wywrz€ wplyw na ngzczyzre rowniez powinna
pozosté w odlegtdci codzienno-prywatnej. Gdygiczyzna chce wplygt na kobieg, mamy do czynienia ze
zlozomg sytuacy. Odlegté¢ maze sk wtedy wahé od 0,6 do 2,4 metra, w zateosci od reakcji ze strony
kobiety.

Jeszcze raz proszpamitaj, ze s to jedynie ogdlne wskazowki dla przetriego czlowieka. Zawsze mog
istnie¢ indywidualne rénice. Te informacje powinny stanaidla ciebie punkt wyicia.

Drugim czynnikiem, ktéry oméwimy, jest kontakt fizzny. Jeeli proces perswazji zachodzi w relacjach szef -
pracownik lub pracownik - pracownik, w gkiszasci przypadkéw powindimy unika dotykania drugiej osoby.
W dzisiejszych czasach w USA granicaeday przyjacielskim kleprciem w ram¢ a molestowaniem
seksualnym jest d6 ptynna.

W zwiazkach intymnych dotyk odgrywaardzo wazna role. Ma rowniez duze znaczenie w procesie perswaziji.
Skupimy teraz uwagna sytuacjach, w ktérych dochodzi do sprzgdperswazji w kontaktach z przyjaciétmi
w sytuacjach towarzyskich.

Dotyk jest niezmiernie istotny, poniewvamiegtne nawizywanie kont:

tu fizycznego w wikszaici sytuacji przyniesie pozytywne rezultaty. Na ¢péé wymieamy te czsci ciata,
ktorych dotykanie w dzisiejszych czasach jest degzeine.

Mezczyzna przez gpczyzie Kobieta przez kobiet
reka rece

bark przedramg

przedramg rami

ramie kolano

Kobieta przez wiczyzm Mezczyzna przez kobiet
rece dostownie cate ciato
przedramg

Powyzszy wykaz mae by bardzo przydatny. & nie narusza giwyznaczonych w nim granic, gisza¢ ludzi
czuje st bezpiecznie. Najlepszym momentem do poehia s¢ dotykiem jest chwila tuprzed przejciem do
mer sprawy. Palcem wskazaym i srednim dotknij wtedy przedramienia partnera. Pzayiraj tak gke przez
jedm do trzech sekund, caty czas patrmu jej) w oczy, przedstaw swoj punkt widzeni@pms o aprobat.
Mozesz p wt dotyk jeszcze tylko raz pod koniec procesu komaicjiki ani razu w Jdi poskutkowat za
pierwszym razem, jego powtdrzenie prawdopodobnignié za solp pozytywry odpowied na twop ofert i
pozwoli zakdiczyé spotkanie rezultatem KADY WYGRYWA.

Strategiczne posungcie
Strategiczne posugtie to najsilniejszy niewerbalniyodek, jaki n zastosowavobec swoich stuchaczy. Przez
dwadziécia siedem lat p( wygtaszania co wieczér swoich ohagdw Johnny Carson zawsze stawascenie w
tym samym miejscu. W studiu miejsce, w ktérym stadednr poczynag swoj wystp, byto oznaczone
gwiazdk. Po jaking czasie, ogldajac The Tonight Showyidzowie dokladnie wiedzieli, dakl zmierza Johnny
i byli gotowi wybuchngé¢ smiechem. Jedynrzeca, jaka robit Johnny stejc na tej gwiazdce, bylo rémieszanie
ludzi. Publiczné¢ byta przyzwyczajona do tegze gdy Johnny staje w tym miejscu, to mowé émiesznego.
Analiza i obmylanie strategicznych posuxdito materiat na oddziedrksiazke, wiec podam ci tylko krétki
przyktad. Jest to dziedzina bardzozzoa i trudna do opanowania, ale 0 ogromnym znauz@uniszy
scenariusz da ci przedsmak tej niemal jeszcze dzepnauki.
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Jeli masz wygtost mowe czy przeprowadziprezentag handlova, musisz wybréna scenie trzy punkty, z
ktoérych kedziesz przemawiat. Z pierwsze-go wygtosiszkszai¢ tego, co masz do powiedzenia. Nazwiemy go
punktem A czyli podium. Wybierzemy tad ,,punkt przekazywania nieposgigych wiadomdci", ktory
nazwiemy punktem B. Stgj w tym miejscu, bdziesz méwé o wszystkim, co jest negatywne lub zte. Z punktu
B beda pochodzity wszystkie zte wéei. Jali mamy do zakomunikowania naszej publicg&riacos wspaniatego,
motywujacego czy ekscytagego, przechodzimy na drugtrore sceny i przemawiamy z punktu Ca&t
przekazujemy wszystkie wiadosm, ktére spodobajsi¢ stuchaczom, lub takie, na ktére majyrazic zgod;. Z
tego miejsca zawsze moéwimy o pozytywnych rzeczaoh,punkt przekazywania dobrych wiadoénd.
Oto jak maesz wykorzystastrategiczne posugtie. Wyobra sobie,ze musisz wygtosiprzemowe na kolaciji
wydawanej przez twajulubiom fundacg charytatywn. Twoim zadaniem jest skionienie ludzi do ofiarovean
jak najwikszych datkdw na jej cel. Zaczynasz przemewpunkcie B. Rozpoczynasz do stwierdzeniazak
rzeczy st maj. Mowisz wszystko, co najgorsze, o sytuacji, ktdvagza fundacja staregsiaradzt. Omawiasz
jedynie negatywne skutki problemu spotecznego ykiidndacja prébuje wyeliminowaW ten sposéb
,zakotwiczasz" w umystach stuchaczy informgcje B to ,punkt przekazywania ztych wiadofad. Jednak
ludzie nigdy nie bda tegoswiadomi, dopdki nie przeczytajej kshzki!
Teraz, gdy przedstawiguz problem z jego najgorszej strony, przechodzispbé@ednio do punktu C, gdzie z
zapalem mowisz o tym, w jaki sposéb fundacja razeviproblemy przedstawione w punkcie B. Zarazisz
stuchaczy entuzjazmem, opowiagtajm, jak madrze zrobili przychodz tu tego wieczoru, "Zakotwiczysz" w
ich umystach skojarzenie wszystkiego, co dobregamsate, z punktem C.
Sedno twojego wyspienia lzdzie miato oczywicie charakter informacyjnym i zostanie przekazapedium
(punktu A). To neutralne miejsce.
Gdy twoja przemowa dobiegnie ks, jeszcze raz podKiisz z punktu B powagproblemu, a piniej
przejdziesz do punktu A i rozadesz ten problem. Najbardziej ekscytyyjm elementem tej strategii jest sesja
pytan i odpowiedzi, ktéra ma miejsce po prezentaciji.
Ktos$ zapyta na przyktad, czy finansowe wsparcie konkeygej fundacji charytatywnej rowrigest dobrym
pomystem. Przechodzisz do punktu B i méwisg waym rodzaju:
- No, cé.... Oczywicie wiadomoze to dobra fundacja i nie bytoby w tym nic zteg@czywicie (przegcie do
punktu C)nasz plan stwarza miwo$¢ realizacji wszelkich spotecznych celdw, o jakicbhze pan pomslec.
Jestem pewierre zdaje pan sobie sprawe wszystko jest w panakach. Maemy poméc tym, ktorzy
potrzebuj pomocy, tylko wtedy, gdy podejmie pan degygszcze dzi
Mowiac o konkurencyjnej fundacji w sposéb neutralny pubedstawigic ja w das¢ pozytywnymswietle z
spunktu przekazywania ztych wiadogw", pozwalasz twoim stuchaczom fwgadomie skojarz§ wszystkie
negatywne odczucia z twpjkonkurency'. Wiadoma¢ niewerbalna i werbalna nawzajen zhosa.
Przechodzc do punktu C w czasie odpowiadania na pytanidy-azas pantajac o celu dzisiejszego spotkania
- taczysz w umystach stuchaczy twdjndacg ze wszystkim, co dobre i zorientowane na r@zamie problemu.
Nie istnieje lepszy spos6b wykorzystania przesiragn,strategiczne posuegtie”. Gdy oghdasz w telewizji
kogds, kto usituje cé sprzedd, uwaznie wypatruj momentu, w ktérym ono nast
Strategiczne posuwtie byto do niedawna jednym z najpilniej strapych sekretéw w dziedzinie komunikacji, a
teraz maesz przeczytao tym w tej ksizce!

Wyglad zewrgtrzny
Atrakcyjny wyghd zewrgtrzny maze w duzym stopniu wspomoc twoje umignosci perswazji. Wniosek ten
potwierdzag liczne badania.
» Badania przeprowadzone namgich uniwersytetach dowiodlye studentki postrzegane przez profesoréw
jako atrakcyjne otrzymuajznacznie lepsze ocenyzrstudenci lub inne nieatrakcyjne w poréwnaniu zinim
studentki (J.E. Singer).
* W badaniach bezpednio zwazanych z procesem perswazji odkryie,atrakcyjne kobiety mialy o wiele
wigkszy wptyw na zmiag postawy mzczyzn ni kobiety uznane za nieatrakcyjne (Mills i Aronson).
» Decyzje dotycace matenstwa i uméwienia gina randk czesto uzalenione & od atrakcyjnéci partnera.
Wiele r&nego rodzaju badgpokazujeze mezczyzni odrzucag kobiety, ktérym, ich zdaniem, brakuje urody,
odpowiedniego usposobienia, zasad etycznych i zdrdydowodnionoze kobiety przywazuja do wyghdu
mniejsa wag (R.E. Baber).
« Kiedy ludzie st nie znaj, osoby uznane za fizycznie nieatrakcyjne zazwysEagtanowg pazadanych
partneréw (D. Byrne, O. London, K. Reeves).
* Brislin i Lewis przeprowadzili ciekawe badania 58-osobowej grupie nie-zaaych st nawzajem rgczyzn
i kobiet. Po pierwszej randce 89 procent badanktdhizy chcieli s¢ umoéwié na powt6rne spotkanie ze swoimi
partnerami, podjo t¢ decyzg ze wzgkdu na ich atrakcyjrig fizyczm.
Whiosek jest prosty. Wszystkie opublikowane badaaidemat atrakcyjriei pokazuy, ze ludzie postrzegani
jako atrakcyjni (dotyczy to zwtaszcza kobiet) réwniez postrzegani jako milsi, bardziej inteligentni, god
zaufania i wiarygodni od ludzi nieatrakcyjnych. kéosk to wydawa ,powierzchowne" i ,ptytkie", ale taka jest
rzeczywistdc.
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Oczywiste jestze Mistrz Perswazji musi staraie poprawt swoj wyghd zewretrzny. Oto co jest
obowizkowe:
1. Ubiér odpowiedni do okazji.
2. Schludny wygid od st6p do gtow.
3- Ltadny zapach ciatdlie przesadzamy z perfumowaniem.
4. tadny zapach z ust.
5. Dostosowanie stylu ubioru do tych, ktérzylsie nam przygidac.
6. Wiaciwa waga ciata.
Niektére badania pokazyjze w ponad potowie przypadkéw decyzj zatrudnieniu kogodyrektorzy
podejmuj, zanim kandydat otworzy usta. Wydlfizyczny jest naprawgdbardzo wazny!
Spéjrz w lustro i zapytaj siebie: ,Co megrobi, by poprawé swoj wyghd?". Gdy ju odpowiesz sobie na to
pytanie, zacznij wprowadzamiany.

Odczytywanie sygnatéw niewerbalnych
Z wielu kshzek maemy sé dowiedzi€, jak interpretowé ,j ezyk ciata". Niestety wakszas¢ z nich nie opiera
sie na naukowo potwierdzonych danych i nie podajeyagaych, wiarygodnych informacji.
W procesie perswazji kluczowe znaczenie ma intéasipja sygnatéw niewerbalnych. Nie istnieje jednak
~Stownik" ruchéw ciata, ktéry ttumaczytby je na sa. Dla jasnéci, kazdy cztowiek posiada pewien zasob
ruchéw fizycznych, ktore gsto potrafi przetoy¢ na stosunek do czega duo rzadziej na stowa. Jednak ruchy
ciala jednej osoby mag i czsto tak jest - znaczycos zupetnie innego giruchy koga innego.
Niektore ruchy ciata magwystat obserwatorom jednoznaczh sprzeczne komunikaty. Parj zamieszczam
liste sygnatow mimicznych, ktérych istnienia powirie by $wiadomi w procesie komunikaciji.
1. Reka lub palec przykopne do nosa lub ustTen ruch cgsto informuje o tymze ktas klamie. Generalnie, w
czasie procesu perswazji trzymajciee z dala od twarzy i glowy.
2.Nogi na podtodze Podczas rozmowy trzymanie n6g na podtodze japtatgm neutralnym. We wszystkich
innych sytuacjach ma wydiek negatywny, zwlaszcza gdy chodzi g@atezyzn.
3- Skrzgowane ramiona Nigdy ich nie krzyuj w czasie komunikowaniaesz kims, poniewa wielu ludzi
odbiera to jako odruch obronny, niezale od tego, dlaczego tak naprawe skrzyowates.
4. Kontakt wzrokowy Podtrzymywanie kontaktu wzrokowego ma zasadruceezenie, gdy odpowiadasz na
bardzo wnikliwe pytania. Omijanie wzrokiem ludzi fyan, jak ju zacates méwi¢, maze zostéd odebrane przez
stuchacza jako sygnate klamiesz.
5. Chod- Gdy wchodzisz na salpowinieng is¢ pewnie, wsrednim tempie, stawiag kroki umiarkowanej
dlugcici, trzyma sig prosto, mié wyprostowanegce i cofnete ramiona, patrzeprzed siebie (nie w podied
nie w sufit). Jéli idziesz zbyt wolno, wikszas¢ 0s6b zaradzacych firmp uzna,ze miejsce, do ktéregogsi
kierujesz, nie jest dla ciebie wee. Jéli idziesz zbyt szybko, wywotasz wianie,ze w strukturze firmy nie
Zzajmujesz wanej pozyciji.
6. bizuteria - Prosta hiuteria, jak spinki do mankietéw czy krawata, zegaobmrczka, piefcien lub sygnet, jest
w poradku. Generalna zasada w biznesie jest takaezczyzni nie nosz wisiorkdw na szyi ani kolczykéw.
7.teczka Powinna by niewielka. J&li zmiesci sie w niej wigcej niz dwa tomy encyklopedii, to prawdopodobnie
teczka jest za cia.
Tutaj pragg poczyné interesujca uwag. Wieksza¢ ludzi zachowuje podobnie, usiigikontrolowaé takie
emocje, jak strach, z36 i frustracja. Stosunkowo tatwo jest w takich syfaah panowanad mgsniami twarzy.
Trudno jest jednak kontrolowauchy palcéw, stop, szybkdod-dechy i pocenie gizwtaszcza dioni. Ten
problem wys¢puje we wszystkich kulturach
jednym elementem, ktdry pojawia;sire wszystkich kulturach i wsdzie jest rozpoznawany, jestmiech.
Nawet kontakt wzrokowy, znak uczcig@m w Ameryce, jest w wielu sytuacjac¢le postrzegany w takich
krajach, jak na przyktad Japonia. Popatrzmy na dyieacje, gdzie te same ruchy, czykhyk ciata dwojga
ludzi siedacych obok siebie mi® mie zupetnie inne znaczenie.
Dwoje ludzi stucha prezentacji i obydwoje kiwajtowami, co wydaje sioznak zgody. Ich wewaetrzny dialog
moze jednak wygldat zupetnie inaczej.
A. ,Jezu, to wspaniata okazja. Powismiy w to wegc¢". B. ,Dobra, dobra, skiczmy juz z tym. MOwitem ci,ze
masz pgtnascie minut i na tym koniec. kdteraz na mecz. Nie ubije-my interesu, stary".
Trwa wyktad. Dwoje ludzi w pierwszym ¢dzie wciz kreci sie na swoich miejscach, wykladowca podejrzewa,
ze 9 znudzeni. Znowu jednak ich wewtrzny dialog mae wyghdaé zupetnie inaczej.
A. "Jezu, ale onswietnie mowi. Chcialbymzeby teraz byta przerwa, musigé do tazienki".
B. "Moje cholerne biodro. Lekarz obiecywag wszystko bdzie dobrze po dwdch tygodniach. Migsi
czekatemzeby ustyszéten wyklad, a teraz nie megniei¢ bélu. Chyba bde mu-siat wypé przed kacem”.
Gdybymy sprébowali dokonauogdlnienia naszej interpretacji sygnatow niewbmpeh, konkluzja mogtaby
by¢ bardzo mydca. Najlepiej jest odczytywasygnatyw kontelécie konkretnej sytuaciji.
Jeli przyjmiemy, ze komunikacja niewerbalna widej sytuacji stanowi 6u-9>0 procent catej komunjkac
jakie zat@enia i generalizacje memy poczynt, by moc przewidzie mysli i zachowania innych ludzi?
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1. Jzyk ciata mee by wazng wskazdwik dotyczcq stanu ducha twojego stuchacza.
Jesli pragniesz pozriaodczucia twojego adwersarza, sprébuj przeanalizggzgk jego ciata. Jdi stoi prosto,
szeroko si usmiecha z zadowoleniem i ogélnie jestywiony, to oceniajc calé¢ jego wyghdu, dojdziesz
pewnie do wnioskuze jest do czegonastawiony entuzjastycznie. Nawgates z nim kontakt, co ma ogromne
znaczenie dla procesu perswaz;ji.
Czesto, gdy prezentujesz klientowi swajfert lub pomyst, on zachowuje kamientwarz. Nie porusza i
Whpatruje st w ciebie lub oferowany produkt i nie przesytnych sygnatow niewerbalnych. Nie musisz
dokonywa& oceny jego wygldu ii zachowania. Z wtasnego @aiadczenia wiermze w umyle stuchacza myi
prawdopodobnie biegrdwoma torami:
A. ,Nie przekona mnie do X, niezateie od tego, co powie".
B. ,Jeli zachowam kamiermtwarz i kede si¢ w niego wpatrywat, to w kizu sobie péjdzie".
Na szczscie dla Mistrza Perswazj¢ bsole tatwo kedzie przekonado pomystu, produktu czy ustugi. Z tak
liniag obrony poradzisz sobie bez problemu.Z&lmie jest tatwog obali, za to mana j obef¢!
Trzeba koniecznie spowodo®aeby stuchacz wiczyt sk fizycznie do procesu. Wez musi cé, zeby to zbadat
lub zaaprobowat. Niezataie od tego, co mu podasz, wywota to z peserppozytywry reakcg. Gdy juz
wykonat ruch, by wzi¢ od ciebie produkt, cofnijece i usadz z powrotem, zadag mu pytania dotyege owego
produktu. Bidz przygotowany, by po chwili poka&anu jak inny produkt lub materiaty, ktérych mogtby
dotkra¢ i przekona si¢ o ich niekwestionowanej wadoi.
2. kzyk ciata odzwierciedla zmiany, jakie zaszly w éjvkpmunikacji z adwersarzem.
Dwoje ludzi na stejco prowadzi luna rozmowe o sporcie. Jej ton jest przyjazny. Jedna z osdbramnagle
temat na kontrowersyjny, dotygzy religii lub polityki. W tym samym momencie kornilacji druga osoba
siada i kladziegce na stole, jedna na drugiej, caly czas stuch&a si¢ zmienito w jej umgle. Mozliwe, ze w
ten sposoéb ,przygotowujeesdo walki”. Maze to by rowniez reakcja defensywna, wyirajaca nadziej, ze
wkroétce cala sprawagkzakaiczy. Trzeba tu zwrdéiuwag; na to,ze stan ducha tej osoby i zmienit wraz ze
Zmiam tematu rozmowy.
Jak juz wspomniatem wczmiej, masz niewielkie szanse na przekonanie osdbyej jezyka ciata nie udato ci
sie odczyt&. W przedstawionej powgj sytuacji mdrze bytoby usis¢ przy stole, zachowag bliskas¢
wlasciwg dla prowadzenia rozmowy lub naziywania wspotpracy i przeanalizoivgzyk ciata adwersarza.
Pewne ruchy kadego cziowieka dajsie przettumacz§ na stowa, pamtaj jednakze nie dla wszystkich musgz
one znacz§/to samo. Dopdki nie poznasz dobrze swojego rozgpmie maesz z catkowif pewndcia zinter-
pretowa jego zachowania i stwierdzna przyktadze ,sktadanie gk podczas siedzenia przy stole oznacza X".
W tej chwili dowiadujesz sitylko jednej rzeczy, a mianowicie teg®, cos sie zmienito. Z pewnym
prawdopodobigstwem maesz zatay¢, ze nie na lepsze, i§& chcesz realizowadalej swoj cel, musisz
ponownie stast twarz w twarz z adwersarzemednc w podobnym stanie jak on.
Gdy z czasem lepiej kog@oznasz, &dziesz umiat przyczepietykietki' czy ,definicje” do ruchéw jegaak,
p6z, wzdrygné¢, min oraz innych ruchow ciala. Gdyzjpoznaszgzyk ciata danej osobyghziesz mégt
interpretowa jej reakcje z wiksz precyzj. Najprawdopodobniej wak zdarzy ci s popetni@ bledy w
interpretaciji, ale &dzie ich znacznie mniej.
Mozesz nauczy sic odczytywd jezyk ciata bliskich przyjaciét i krewnych, jedynievazniej obserwuic
zachodace w nim zmiany i poréwnuag je z tym, co w danym momencie zostalo powiedzisviedy kedziesz
maogt poprawnie zinterpretowaontekst rozmowy.

Spajnosé
Spéjna¢ oznacza ,bycie w zgodzie". Wysytane przez cielnmunikaty werbalne i niewerbalne powinnyby
spojne. Pordiej przedstawiam niektore z nagstszych problemoéw, jakie mamy ze spdéfie przy okazji
prezentacji biznesowych.
1. Usmiech przez caly czasJsmiech jest wany przy witaniu sj z kims, rozwiazywaniu problemoéw tej osoby i
pozegnaniu. W momencie, gdy staraszreizpozné czyjes potrzeby i wartéci, a take podczas informacyjnych
czeSci prezentacji, musisz zachowygvsie oficjalnie.
2. Stownictwo i sposéb przemawiania, ktére nie pasigj poziomu widowniFwoja prezentacja powinna by
dostosowana do poziomu stuchaczyckgiza czé¢ prezentaciji musi biyw petni zrozumiata dla ludzi, ktérzy
ukonczyli podstawowk, a stownictwo musi sipokrywa z ich zasobem stéviZargon jest wykluczony, chyba
7€ Wwywajac go, czujesz siw stu procentach komfortowo i jednoémi odpowiada on twoim stuchaczom.
3. Utrata kontaktu z klienterdako Mistrzowie Perswazji ladujemy gzyk ciata naszych klientéw. To
sprawia,ze czuj sig przy nas swobodnie, i pomaga nazet kontakt. Gdy kontakt zostanie nagany, nigdy
nie powinngmy go tract, popisujic Sk ,przesada znajomdcia tematu”. Nie prébuj zrobina ludziach ekstra
wrazenia tym,ze takéwietnie znasz swoj produkt. Mow krotko i jasno.
Kiedy juz wiesz,ze wysylane przez ciebie sygnaly niewerbalpegodne z tym, co mowisz, i naazates
kontakt z klientem, miesz sprobowauzyska od niego werbalne potwierdzenie niepodalaie prawdziwych
stwierdzé.
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Przyktady:
.Pan jest wiacicielem tego sklepu?" - ,Tak".
,Chciatby pan zwikszy¢ obroty?" - ,Tak".
~Wiekszy zysk to mita rzecz, prawda?" - ,Tak".
Gdy klient potwierdza pravechiepodwaalna, wasz kontakt zostaje wzmocniony, a prawdopodsiveo
otrzymania odpowiedzi ,tak" na kolejne pytania zrrée wzrasta.
Po nawiazaniu kontaktu z klientem musisz ztyi¢ sie do niego fizycznie. Klient to zaakceptujeslieylko
przekazywane przez ciebie informacjespojne. Jéi nie, bedziesz musiat si,wycofa¢". Wszyscy dobrze
prosperujcy sprzedawcy dotykajswoich klientéw w taki sposob, jak to omoéwitiy w poprzednim rozdziale.
Jednak przedwczesne posunie sk za daleko mie naruszy ich ,babel” - streé bezpieczéstwa - i
spowodowad zerwanie kontaktu. Uwaie obserwuj ich reakcje i zachowaj spdho
Potega komunikacji niewerbalnej - w skrocie:

I.  Znaczenie komunikacji niewerbalnej
II.  Przestrzé migdzyludzka

A. Wykorzystywanie przestrzeni statej i potstatej

B. Wykorzystywanie przestrzeni swobodnej

C. Wykorzystywanie dotyku
lll. Strategiczne posugie
V. Wyglad zewrtrzny
V. Odczytywanie sygnatéw niewerbalnych
V1. Spojnaé

ROZDZIAL 6

Informacja - jak j a uzyskaé, jak wykorzystaé
Wiedza to pega. Francis Bacon
W dwa miesice maesz zdohwiecej przyjaciét, interesuijc s innymi ludmi, ni w ciggu dwoch lat, usitujc
zainteresowa soly innych.Dale Carnegie
Czesto styszymyze wojsko w pierwszej kolejdoi uzyskuje dogp do nowych technologii i informaciji.
Dopiero gdy wojsko, a wt i rzad, wykorzystug juz jakas technologé, my sk o niej dowiadujemy. Zdobywanie
odpowiednich informacji jest okékane przez rad i wojsko mianem ,wywiadu". Mistrz Perswazji musi
gromadzt, analizowa i umiejtnie wykorzystywa informacje by uwiéczy¢ kazde spotkanie wynikiem
KAZDY WYGRYWA.
Wielu ludzi @dzi, ze wszyscy m$§la podobnie. To przekonanie jest nie tylkedie, ale i ryzykowne. Badanie
przeprowadzone w 1995 roku na Uniwersytecie Arizokgzato wyrane r&nice w podejciu do tej samej
kwestii u 0séb przeciwnej pici. Zesp6t badaczy zapy 700 pracownikéw o to, jak zareagowaliby na
propozycg uprawiania seksu, wytam przez osob odmiennej ptci. Wyniki g interesujce.
Mniej niz 1 procent kobiet uznatoby to za pochlebstwo. S¢@nt kobiet bytoby utanych. 13 procent
mezczyzn uznatoby to za pochlebstwo. 8 proceatanyzn bytoby uraonych.
Mezczyzni, ktérym st wydaje,ze kobiety w taki sam sposéb jak oni umawisig na randki o seksualnym
podtelkcie, keda zatem niemile zaskoczeni reakdaka wywota ich obcesowa propozycja. Tak samo kobiety
odkryja, jak niewielkie znaczenie majego typu propozycje dlagiczyzn. Otrzymujemy tu wang lekcje -
zawsze powingimy zebré odpowiednie informacje, zanim otworzymy usta izaemy moéwé do partnerow w
bliskich zwikzkach, interesach i we wszelkich innych sytuacjach.
Mistrz Perswazji przeprowadzaly wywiad lzdzie szukat nagpujacych informacji:
1. Moje wartgci.
2. Moje potrzeby i pragnienia.
3. Wartgci mojego partnera.
4. Potrzeby i pragnienia mojego partnera.
5. Stylzycia mojego partnera.
Jak maemy osignaé¢ wynik KAZDY WYGRYWA, skoro nie znamy ani naszych wlasnychraéci, potrzeb i
pragnid, ani wartdci, potrzeb i pragnigpartnera? Mzemy jedynie mié nadzieg, ze uda nam gipoméc
innym zrealizowa ich potrzeby, gdy je poznamy.
Ustalilismy juz, jak ogromne znaczenie ma oi{emie wiasnych wartei. Beda one naszymi drogowskazami w
zyciu, zrodtem motywacji do realizowania wyznaczonych cel®aigki nim bedziemy zawszeaty¢ do
osiigania wyniku KAZDY WYGRYWA. Istotne jest, aby ziaswoje wartéci i pamkitaé o nich w czasie
kazdego procesu komunikacji.
Mistrz Perswazji wykorzystuje swoje umigjosci we wszystkich dziedzinactycia, nie tylko w swoim
zawodzie. Mistrz Perswazji tad jest konsumentem. \ifae jest, abyjako konsument doktadnie znat swoje
potrzeby i pragnienia. Powinny bpkreslone tak precyzyjnie, jak to tylko miiwe. Bedziesz musiat przendie¢
wszystkie te fakty i liczby, zanim przyslisz do procesu negocjaciji.
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Poprzednio méwilimy juz o tym, jak istotne znaczenie ma otemie wartdci ludzi, z ktérymi nawizujemy
kontakt. Bardzo wane jest, by okrédac te wartdci we wszystkich naszych relacjach z innymi. Wdgan
procesie perswazji koniecznie musisz uétalzym kieruje s dana osoba i co jest jajédlem motywaciji.
Wieksza¢ ludzi posiada wkasne sposoby (strategie) zakodfiase, kupowania, oggania szcgicia, a take
ulegania perswazji. Nie dla wszystkichane identyczne. Gdy jednak poznaszgayja$ strategs, bedziesz
maégt przedstawii mu swoj propozycg w taki sposébzeby praktycznie unienitiwi ¢ mu powiedzenie ,nie".
Przypomnij sobie to, co omowétny w rozdziale 4 - aby pozdavartdici, potrzeby i pragnienia drugiego
czlowieka, musimy go zapyialeszcze raz pokg jak ustal czyjes wartcsci.

Ustalanie wartcsci
1. ,Co wedlug pana jest najargiejsze dla ogagnigcia X? (np. kupno samochodu, posiadanie domu,
makenstwo, praca itp.).
2. W jaki sposob pan stwierdzie osagnat X?".
3. ,Co nastpnie wedtug pana jest najam@ejsze dla oagniccia X?".
4. ,Co jeszcze wedtug pana jestama dla osigniccia X?".
Oczywiscie nie w kadej sytuacji kdziesz mégt iay¢ doktadnie takich stéw. Musisz wd tak modyfikowa
swoje pytania, by w hych sytuacjach czy kontekstach zdélyszystkie niezkdne informacije.
Przy kadym spotkaniu proces przeprowadzania wywiaghlzie wyghdat inaczej. Kada sytuacja, w ktorej
kogas przekonujesz, jest inna i pewne informacje mpgzosta przed tol ukryte. Inne z kolei dda zupetnie
nieistotne. Mistrz Perswazji powinien w taki spos@fkorzyst& myslenie ukierunkowane na cel (OBT), by za
kazdym razem ustalj kt6re informacje sniezlydne podczas okénego spotkania.

Przeprowadzanie rozpoznania przez konsumenta

Czy zauwaytes, ze proces zakupu samochodu u dealera jest niemahtakzmudny i dokuczliwy, jak wizyta u
dentysty?
To prawda. Jaki jest najnowszy trend w marketirspu@chodowym? ,Kupno bez targowania".Adg ptaci za
samochddd sam cere, wiec teoretycznie jesteraktowany tak samo jak inni. Dowiedzior®,swiadomda¢
tego stanu rzeczy zapewnia klientowi komfort psgzhy. Ten trend stajeescoraz bardziej popularny.
Rozejrzyj s¢ dookota za samochodami, ktére podpadgejd £ kategoré. Bedziesz absolutnie przekonarig
ich wiasciciele to bardzo kiepscy negocjatorzy! Samochayesw sobiesgprawdopodobnie tak dobre jak
wszystkie inne, ale kluczowym punktem sprzadast hasto ,bez targéw - bez klopotow".
Nawet jéli kto$ zaptaci 700 dolaréw lub nawetagiej powyzej ceny sugerowanej przez producenta, nie dba o
to. Przeyt mite doswiadczenie zwizane z kupnem samochodu dlimawet przepfacit, otoczono go przyjazn
atmosfes pozbawiorn naciskow. Dealer samochodowy wygrywa, ponizwd sprzeday jednego samochodu
uzyskuje duo wigksz prowizje. Kupujacy wygrywa, poniewaunika olbrzymiego stresu.
W rozdziale 2 analizowdiny proces mélenia OBT na przykfadzie sytuacji, w ktorej kupomt nove Toyot
Camry. Postaymy sk podobnym przyktadem, by pokaza&o bym zrobit, aby przeprowadaivywiad przed
spotkaniem. (Ja nie kupugamochodéw o ,statej cenie". Dawny spos6b wydajsigrduzo zabawniejszy!)
Pierwsz rzeca, ktora zrobitbym w tym przypadku, bytoby zdobycie publikigorzeznaczonej dla konsumenta,
w rodzaju raportu rynkowego zawiegeggo dane dotyaze sprzeday nowych samochodéw. Poréwnatbym
Camry do innych samochodéw tej samej klasy,digod uwag jakos¢ i niezawodné¢. Wtedy ustalitbym
hurtows i detaliczra cere samochodu. Zanotowatbym nagwodelu, ktéry che mieg, i ustalitoym catkowity
koszt samochodu wraz ze wszystkimi potrzebnymi adadkami.
Nastpnie zadzwonitbym do kilku bankow, by stwierélZktory oferuje najbardziej atrakcyjny kredyt dla
kupujacych nowy samochod. Zawsze pre&azdy bank o obriienie stopy procentowej oferowanej przez
poprzedni bank o 0,5 procenta. Whka dochodz do najniszej maliwej stawki, ktora z reguly jest o jeden
procent nisza od reklamowane;j!
Uzbrojony w t wiedz;, podsumowatbym wydatki, ktére mnie czekajzastanowit s, gdzie mog uzyska
pozyczke. Jali dealer chciatby udzialimi pazyczki na samochdéd, musiatby zaofer@éweajatrakcyjniejsz stog
procentowy -albo nic z tego. To siraczej nie zdarza. Rezultatenrlago procesu perswazji musidhgytuacja
KAZDY WYGRYWA, albo nici z interesu. (Partaj, jesli ptacisz wicej za cé, za co mogtb§ zaptact mnie;j,
oni wygrywap, ty przegrywasz).
Niezwykle trudno bytoby doprowadziv procesie perswazji do sytuacji KRY WYGRYWA, nie
przeprowadzajc odpowiedniego wywiadu. To warunek sukcesgli fige odrobite swojej pracy domowej i nie
znasz liczb, wchodz do salonu sprzedsg, stawiasz siw roli przyrety w basenie petnym rekinéw! Kupno
samochodu to dla wkszasci ludzi druga w kolejnéci najpowaniejsza inwestycja wyciu. Zwykle stanowi te
ona najgorszinwestycg, jaka ludzie roba!
Najwigksz, inwestych dla wigkszdsci ludzi jest kupno nowego domu. Kupay zaczyna zazwyczaj od
wybrania domu, a dopiero pdiej rozwaza mazliwos¢ wzigcia i sptaty kredytu, cen ubezpieczenie, podatki i
inne konieczne wydatki. Jest to oczywuie swietny sposéb, by wydawiecej, niz potrzeba.
Wiasciwym sposobem pogtowania przy kupowaniu nowego domu jest przeproemaitzrozpoznania, zanim
przystpimy do wybierania agenta czy wyszukiwania doméw.
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Przypuémy, ze w przysztym roku zamierzasz szoksowego domu. Pierwgzzecz, ktdra powiniend zrobi,
to nauczy¢ sie kupowaé domy. Dowiesz st wtedy, jak wiele mgna zaoszeazi¢ przy zakupie wartym 10.000
dolaréw, j&li bierze sé kredyt na pitnascie lat, a nie na trzydziei, na co decyduje siwickszai¢ ludzi

(konczac w sytuacji JEDEN PRZEGRYWA, DRUGI WYGRYWA). Naphie ustalasz,e nie wydajesz
pieniedzy na nic wécej poza pitnastoletnim kredytem. Dzwonisz do miejscowych iamkub firm
udzielapcych payczek, by ustadi, jakie oferuy stopy procentowe i jakie pobieggrowizje. Nie zapomnij
zapyt& o wszelkie dodatkowe koszty, ktére wchadezgre, i dowiedz st, czy mae je poni€é sprzedawca.
Ustal rownig, jak u kadego z payczkodawcéw wyglda system kredytowania hipotecznego o oprocentawani
zmiennym.

Nastpnie dowiedz s, ktore banki czy firmy udzielage kredytéw hipotecznych bytyby sktonne agét od
pobrania okrdonych optat i kosztow kredytu. Jedynym sposobegskinia takich informacji jest spadzenie
listy ostatecznych kosztow kredytu dla poszczegdirfirm. Mozesz to zrohi, dzwonic do specjalistow
zajmupcych sgé obstug kredytow w kadej z firm i proszc o podanie szczeg6towego wykagszystkich
kosztow.

Nastpnie musisz ustdlinajgorszy meliwy scenariusz, zakladagy, ze stopy procentowe gwaitownie wzrasn
nigdy nie zostamobnizone. Zréb to w przypadku, i decydujesz i na kredyt o zmiennym oprocentowaniu
lub kredyt dwufazowy. (Prawdopodob@wo,ze stopy procentowe pgjdv gor i pozostan na tym poziomie
przez nasgfpnych pitnascie czy trzydziéci lat, jest wprawdzie niewielkie, ale zawsze guolrse jest przewidzie
najgorsa sytuacg, jaka mae sk zdarzy!).

Kolejny krok to ustalenie, jakkwote mieskcznie jesté w stanie péwigci¢ na sptat kapitatu, procentow,
podatkow i ubezpieczenia, uwzdhiajac kwote potrzebi na utrzymanie i rine inne wydatki.

Jeili to mozliwe, powiniend obejrze rdzne czsci miasta i zdecydowa w jakiej okolicy chcialby mieszka.
Jesli masz dzieci, zatrzymayjgi odwied: pobliskie szkoty.

Teraz jestéjuz lepiej przygotowany do spotkania z agentami nieoumsdici. Wieksza¢ z nich powie cize za
swoje ustugi pobieraj7 procent prowizji. Niestety, nie mesz tyle zaptaé¢i poniewa nie jesté zamany.
Zaproponuj 4 procent i gwararcpe zaptacisz agentowi egprowizje, gdy sprzedasz swoéj obecny dom.
Niektore firmy mag ustalony dolny limit, poriej ktérego nie zeg] zwykle wynosi on 6 procent. slienie
odpowiada ci limit, kt6ry ustalita agencja, nie vafbie poszuka innej. Mazliwe jest réwnig, ze trafisz na
sumiennego agenta, ktoremedhiesz skionny zaptacie 6 procent. To jest oczyseie w poradku. Pienadze
nie s jedynym wartéciowym towarem nawiecie.

Gdy jwz znalazié agenta i dom, ktory ¢iinteresuje, powinierdgpokazé go rownie: profesjonalicie. Kazda
usterka powinna zostaisungta przed kupnem domu.

Szczegotowe wyliczenie wszystkich krokéw, ktéreetra wykond, by uzyské wszelkie niezbdne informacje
w tej dziedzinie, jest niewykonalne. Jestem jedmalekonanyze juz widzisz, jak wiele jest do zrobienia, zanim
zaczniesz chioy oghdat domy!

Za kazdym razem, gdy idziesz do sklepu i robisz zakupynagasz ksztattowaopinie publiczry. Jeli kupujesz
produkt X, w momencie odczytywania jego kodu kres&go przy kasie zostaje wystana informagghy
znowu zaméwd ten produkt. Jdi wybrates produkt Y, zapocgkowates kolejne zaméwienie na Y. Jest to tak
istotne, poniewakazdy zakup jest zyskiem netto dla jednej firmy i tfnaetto dla catej konkurenciji. sle
produkt Y ma ja wystarczajcy zbyt, w przeciwiastwie do produktu X, wkmie produkt Y zajmie teraz wugej
miejsca na potkach umieszczonych na poziomie wzrdkygbierz s¢ do sklepu spoywczego i sprawg ktore
ptatki $niadaniowe znajdujsic na poziomie wzroku, a ktére na potkach had podtog, i bedziesz wiedziat, na
ktorych obecnie robi sipienidze.

Jesli firma wytwarzapca produkt Y miata jiityle szczscia, zeby ck przekond do jego kupna, dgizie chciata
wiedzi€® o tobie wicej. Sprobuje uzyskanformacg, do jakiej grupy demograficznej naiesz, i lxdzie chciata
cig przekond, aby znéw kupit jej produkt. W tym celu firmy ggtodolqczaj; do produktu specjainofert w
postaci kuponu, ktéry miesz odesiai otrzyma za specjalp cere inny produkt, zwykle podobnego rodzaju.
Gdy wyslesz zamowienie, wiedguz, kim jestd, gdzie mieszkasz, zrayv przyblizeniu twoje dochody (na
podstawie gsiedztwa, w ktérym mieszkasz) oraz wszelkie infarjpaktore wpisakena kuponie. $one
wprowadzane do bazy danych, podobnie jak resz¢anmEcji z kuponéw innych ludzi, ktérzy je odestdleraz
firma wie, jacy ludzie kupuajprodukt Y

Jednak historia z produktem Y jeszczedia ciebie nie skiczyta. Teraz firma poczyni kolejne dwa kroki. Po
pierwsze, jéli jest madrze zargdzana, do wysytanego produktu gty kupon rabatowy. Teraz §Jeskonczy ci
si¢ zapasy tego produktu, sz z kuponem weku is¢ do sklepu i kupi kolejne opakowanie. Prawdopodobnie
nie posiadasz kuponu rabatowego na produkt %¢ yest to motywacja, by kupiY, jesli podobat ci s¢ co
najmniej tak samo jak X lub bardziej. Po drugiemfh czasamiduizie ci przesytata ulotki reklamowe. Raz ju
odestaté im odpowied poczt, w przyszidci beda wigc starali st wydoby od ciebie dalsze informacije.
Mozesz otrzymé diuga ankiet z wieksz liczba pytan dotyczicych twojej osoby. By moze, nawet s nie
zorientujeszze ankieta pochodzi od firmy produkogj wyréb Y. Mogta ona zle€ijej przeprowadzenie firmie
marketingowej, ktéra poprosieco poréwnanie produktu Y z produktami X, Z, A iBastpnie kxdzie chciata
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uzyska informacg, ktory z nich jest najlepszy i dlaczego. Gdy firjuaja otrzyma, mae skuteczniej
wprowadzaé towary na rynek, zaspokajajtwoje potrzeby, warkei i pragnienia. Mae réwniez ulepszy
produkt, j&li ludzie sk tego domagaj
Duzo wiecej maze sk zdarzy za kadym razem, kiedy twoje nazwisko i adres znajdziensi czyje$ ,li scie".
Nie ma potrzeby zaghiania s¢ w tym miejscu w szczegoty wszystkich aspektéw ratingu. Zastanawiag
sie, jak firma mae manipulowa swoimi bazami danych, by wytwakzkepsze produkty i skuteczniej
wprowadzé je na rynek, mana dog¢ do fascynujcych wnioskéw. Dziki mozolnie gromadzonym, coraz
doktadniejszym informacjom na twoj temat, firmazeaa mniejsze piequze przekonacie do kupowania jej
produktéw. W tej konkretnej sytuacji obie strony WRYWAJA - i konsument, i firma!

Gromadzenie informacji w sektach
Wiele sekt - okréenie to obejmuje grupludzi prébujicych wylamé si¢ ze spoteczistwa z powodow
religijnych, politycznych lub filozoficznych -nadywa danych uzyskanych od swoich cztonk@uWwaga: Nie
wszystkie sektysgzte. Czsto powody izolacji czyycia w komunie g pozytywne. Chetu tylko podé
przyktad sytuacji, kiedy sekta roe - tak jak rohj to niektre -nadiy¢ danych uzyskanych od swoich
cztonkéw. Podobne rzeczy zdarzaje w firmach, a nawet rodzinach, o czym niedtugodeiwiesz...).
Zatézmy, ze z jakieg® powodu jestérozczarowany kiciotem, do ktérego dotychczas nadéss, i szukasz
prawdy gdzie indziej. Przekonujesg,sie pewna grupa zna takie odpowiedzi na twoje pytanjakich do tej
pory nie styszate Wydaje ci s, ze stosujc sk do zasad nowej organizacjkdziesz blkszy spetnienia
oczekiwa Boga, w ktérego wierzystUwaga: To, w jaki spos6b dotadelo tego punktu w swoirzyciu, to
zupetnie inny temat, rowniezwiazany z perswagj ktory zostanie oméwiony w dalszejegei ksiazki).
Jeili ,wiesz", ze ta widnie grupa jest hisza ,prawdy" ni grupy podobnego rodzaju, z ktorymi zetlas sie do
tej pory, stuszn& jej doktryn staje sidla ciebie oczywista. Podczas pierwszych kontakt@atonkami tej
grupy opowiedziakeim o swoim rozczarowaniu zgganym z dotychczasowym s@otem, podzielité sig
swoimi przekonaniami, liymaoze przyznaté do grzechéw itp. Twoje rozmowy z przewodnikiem laoxrym,
stojacym naczele tej grupy, czy innymi jej cztonkami z tatéets mog zosta& nagrane. Wkrotce wielu ludzi
uzyskuje dosp do informaciji o twoich grzechach, przegziootoczeniu. Znajoni twoje najstabsze punkty i
mog te wiedz wykorzyst&. Po pierwsze, grupa me ci zastrasz§ utrab mazliwosci zbawienia otrzymania
taski bazej. Oczywicie grazby beda poparte wywartymi zZkontekstu cytatami z Biblii. &k przedwielkimi
cierpieniami, ktérych doznasz w piekle lub ,otchtani ciendod, oraz perspektywutratyrozkosznych dozna
jakie czekag cig w niebie, czsto wystarcza, by zatrzyav sekcie ludzi najbardziej opornych cayiadomych.
Nachodz cig mysli: ,A jesli oni cig?". Grazbawielkiego cierpieniabywa wyraona bardzo subtelnie Niewiele
znaczy dla kogg kto jest przekonany o swojej racji. Minie powstrzymuje ona wielu przed ogs#em, s
jednak i tacy, ktorzy decydupig to zrobt.
Tych, ktorzy postanowili ogiei¢ grup; mimo gr&b potpienia, straszy s' ragzeniem ze wszystkimi
przyjaciotmi poznanymi w grupie. Znéw za pomadéznych wyrwanych z kontekstu cytatow z Biblii tatwes}
przekoné kazdego,ze nigdy nie bdzie mogt spotkésie z zadnym z przyjaciét. Wszyscy oni zosgan
uprzedzenize osoly, ktéra chce odé§, opetato zlo. To ztamie im serca ale nie odbierze wiarich najwyzsz
wartce.
Przewodnik duchowy czy kidnny w grupie tagodnie, ale stanowczo wyjeci, ze odchodzc, zostajesz sam.
(Potrzeba budowania wdi czesto jest jednym z najwaiejszych powodow wepowania dgakiejkolwiek
organizaciji, nie tylko sekty). W tym momencie dérzgmania kogé w grupie nie wykorzystuje sjuz strategii
polegajicej na ukazaniu rozkoszy zbawienia. Grupa stosafeski w postaci ,strachu przed utrat
(cierpieniem) i cgsto g to naciski bardzo silne. Przewodnik duchomwggt mie¢ rack, ze odchodac, stracisz
szang zbawienia (lub inne korzgi wynikajace z przynalgenia do sekty), ale teraz vestwierdzt z catkowit
pewndcia, ze straciszwszystkich przyjaciot. i te argumenty zadzialaj zostaniesz w sekcie, ria
powiedzie, wszystko jest w poezlku. J&li nie zadziatag i wciaz masz zamiar od€j, mazliwe, ze zastosowane
zostan silniejszesrodki niz perswazja czy przymusu W stosunku do ludzi opuggeych srodowisko
zamknttej spotecznéci sto stosuje siprzemoc lub grizbe przemocy. W samych tylko Stanach Zjednoczonych
co roku odnotowuje siogromn, liczbe takich przypadkoéw, zycia przemocy mee dotyczy sfery duchowej,
emocjonalnej i fizycznej dotyczy tej ostatniej, trbew samo jestestwo cziowieka. Niewielu ludzi zéikeare
fizyczna. Wciaz istnieje maliwosé, ze cztonek grupy zdecydujesgh opusci¢ ale to dla niego bardzo trudne.
Jeili jednak st uda odejcie maze wywota u niego ogromne cierpienie, odczuwane przez ¢egefa.
Jasneze mamy tu do czynienia z przykladem sytuacji, geinpstka przegrywa. To bardzo smutne, ale igtniej
male grupy, i die kraje, w ktérych gizdarzaj. Czy maesz wymient kraje (przed albo po zakczeniu
zimnej wojny), w ktérych wymordowano lub prébowamgmordowa ,zdrajcow" i tych, ktérzy chcieli
wyemigrowa? Czy potrafisz wymieiorganizacje lub grupy, ktére postuguii klatwa jako forma za
chowania ,czystéci" grupy? Czy potrafisz wymieéigrupy wmawiajce cztonkomze gtoszone przez nie
poghdy s jedynymi prawdziwymi. Wiesz juz ze napisanie siedmiu odpowiedzi nadea z tych pytato
swietny pomyst i pomge ci zapamita¢ ten bardzo wany przyktad nadizycia sity perswazji!
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Poznaj Jana Kowalskiego
A jesli masz do czynienia z weéej niz jedm osola, na przyktad z matgrupa ludzi? Albo jestesprzedawg i
spotykasz siz setkami ludzi rocznie? Albo zajmujesg projektowaniem ulotek reklamowych, rozsytanych
poczh do tyskcy klientow? Czy istnigj jakies ogélne informacje o ludziach, ktére mogy¢ przydatne w
procesie perswazji?
Kazdego dnia przeetny cztowiekzyjacy w paistwie wolnego rynku jest dostownie bombardowany
informacjami, ktorych celem jest przekonanie gacdegd. Doznaje wtedy niektorych z opisanych peji
odczuie:
1. Hstnieje tyle produktow rénych marekze nie wiem, na ktéry sizdecydowd'. Jeli okreslona osoba
doznaje tego rodzaju odezpowinngmy wywiaé u niej potrzeb kupna produktow naszej firmy, prostymi
stowami ttumacac jej, dlaczegosgone lepsze od konkurencyjnychsllaie s lepsze, >z daJanowi
Kowalskiemu solidny, odwotggy sie do emocji powdd, robit interesy vilaie z tola. (Przykiad: ,Tylenol,
najbardziej polecany Przez lekarzy specjalistow").
2. Chciatby wiedzig wiecej o tych produktach. Bejsie kupi¢ cokolwiek. Co lpdzie jeli popeini
btad?". W tym wypadku przekazywana przez ciebie infacja musie siodwota& do jego ¢ku - przed
podjeciem ztej decyzji. "Alka Seltzer: sprébuj, to poisdd'.).
3- »asiedzi mag produkty tej marki. Ja tepowinienem je kugi". Twoja informacja powinna
uzmystowt Janowi Kowalskiemuze wielu ludzi posiada produkty waszej firmy i uvbid je. Ludzie w jego
srodowisku uywaja produktéw tej marki od lat. Zobacz, o ile lepsestjichzycie! (Przyktad: Pepsi: wybor
nowej generacji").
4. .Mam poczucie winy kumg pewne rzeczy, kiedy czyjze powinienem wydawsapienadze na inne".
Twoja informacja powinna dalanowi Kowalskiemu pewidé, ze kupienie paru produktéw to nic ztegoetkio
pracuje przez caly tydzié naprawa zastuguje na nie. Chcesz je 6#ddz i kup! Bedziesz zadowolonye to
zrobites. (Przyktad: ,Pytaté o nia i ja masz: Toyota").
5. .CzUut sie tak redznie. Ostatnio nie bytem zbyt széliwy. Nie cieszytbym si z r&nych rzeczy, nawet
gdybym je miat". W tym wypadku powiniehiedmalowa obraz Jana Kowalskiego jako podekscytowanego,
szczsliwego, pewnego siebie i atrakcyjnego cztowiekar&muswietnie st wiedzie! (Przyktad: ,Czy nie
bytoby wspaniale... gdylybyt fotografem najnowszego wydania katalogu kastw kapielowych? Czy nie
bytoby wspaniale, gdykykupit piwo Keystone?").
Na ogot ludzie niesstak szczsliwi, jak mogliby by¢. Wigksza¢ z nich ma tylko umiarkowane poczucie wlasnej
wartasci. Dwie trzecie kobiet i jedna trzecisgmezyzn nie podoba sisobie, przegdajac sk w lustrze. Niemal
kazdy zamartwia sii czuje gkboko zakorzeniony strach przed odrzuceniem. Obawiigitakze stardgci,
smierci i oczywicie bolu. Tak naprawgdnie wiemy, ile kosztajrézne rzeczy, ani nawet, ile sne warte.
Mamy niewiele czasu na ragine kupowanie i nie poréwnujemy sklepow. Gdy w gaszmysle powstanie
pragnienie posiadania czégahcemy to mié natychmiast. Karty kredytowe to wgikawatek plastiku, a nie
prawdziwe pienidze. Chcemy podejmowwalecyzje, ktére sprawjize bedziemy dobrze wygdac. Bardzo
przypominamy Jana Kowalskiego!
Wiedzc juz, jaki jest Jan Kowalski, zastandwmy,siv jaki spos6b &dziemy sprzedawa reklamowa
produkty? W jaki sposdb wykorzystamy informacjgwane przez najwksze nawiecie firmy reklamowe?
Wsréd najlepszych prac opisigiych, jak z powodzeniem reklamoévarodukty i ustugi, znajduje sksiazka
Ogilvy on Advertisinglej autora, Davida Ogilvy nazwano ,najbardziej pbdémanym czarodziejem na rynku
reklamowym". Jego kstka ktadzie ogromny nacisk na waigformacji w reklamie. Za leczaréwno
obiektywne badania, jak i subiektywne namyiwanie kontaktu z kupagymi.
Gdy juz znamy potrzeby, pragnienia i wastonaszych klientow, m@my wykorzysta te wiedz; i przygotowa
wiadomdi¢ w taki sposob, bydwiadomi im, ze wiasnie my maemy im pomac.
Jesli mielibysmy stworzy jeden model udanej reklamy, ten bytby najlepszy:
1. To, co obecnie posiadasz, kim obecnie §dstejak sé obecnie czujesz, nie jest satysfakcjanajMozesz
mie¢ wigcej, byé¢ kim$ wigcej i czwé sig lepiej.
2. Produkt lub ustuga X pomogtyzwielu ludziom takim jak ty osiagma¢ cel.
3. Wyprébuj to raz. Nie masz nic do straceniajele do zyskania.
4. Inni ludzie beda cie bardziej szanowa i lubié, jesli bedziesz uywac tego produktu lub korzysta tej
ustugi.
5. Wyobraz sobieprzyszig¢, na jak zastugujesz. Mizeszspeinié swoje marzeniai osiagna¢ wyznaczone cele,
jesli zaczniesz gywac tego produktu czy skorzystasz z tej ustugi.
6. Ten produkt czy ustuga posiaglgivarancje, wicc mazesz czd si¢ bezpiecznie podejmujc decyzg od
razu.
Oczywiscie nie wszystkie reklamy zostaty stworzone wedegp modelu. Jednak, opietajsk na wywiadach
przeprowadzonych przez wielu badaczy na caiumecie, maemy stwierdzi, ze taki model przemawia do Jana
Kowalskiego.
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Badania wykazuj, ze Jan Kowalski, reagag na ten model, dziata natychmiast. W jaki sposébesz go
zastosowaw swoim zawodzie handlowca czy dyrektora firmy?

Ten model tworzenia reklamy, w pokeniu z niej przedstawionymi wynikami innych badalostarczy ci
informacji potrzebnych do zaplanowasigietnej prezentacji, w ktorej uwzglnisz stylzycia klienta czy
partnera i ostatecznie doprowadzisz do sytuaciZRX WYGRYWA.

Zespot badaczy postanowit podzéemerykandw na gic grup rynkowych. Kryterium podziatu stanowity
przyjete wartdci i styl zycia.

1. Ci, ktorzy przynaleia (The Belongers)37 procent Amerykanow)

Wartcici i styl zycia: Maj rodziny, cézko pracug i sa z tego dumni, nie znogzmian. Tradycyjny
Amerykanin: 71 procent przedstawicieli tej grupyeszka n&rodkowym Zachodzie; 66 procent wykonuje
prac fizyczma. Kupuja colg, Budweisera, a zakupy rabiv sklepach Kmart and WalMart. Natedo
tradycyjnych kdciotdw i nie pocigaja ich nowe idee. Swiascicielami samochodéw ameryhskich, jadag w
restauracjach McDonald'sd abonentami AT&T.

2. Ci, ktorzy rywalizuj g (The Emulators§20 procent Amerykanow)

Wartasci i styl zycia: wiek od 19 do 39 lat. Zalg im na sukcesie materialnym. Pragieby im s¢ powiodto i
marz 0 poczuciu wlasnej wartoi. Wierz, ze zapewni im ona sukces. W wielu przypadkach pragagnad
sukces, by zaimponowaotencjalnym partnerkom. 5 procent ,rywali" to yigs. Przewanie przekraczaj
limity swoich kart kredytowych. Gatozyja ponad stan. fwtascicielami nowych samochodoéw albo
uzywanych BMW Kupug wigcej ubra niz jakakolwiek inna grupa. Nogz evisy, pia piwo Dr. Pepper lub
Michelob i korzystag z ustug sieci telefonicznej Sprint lub MCI. Pradry¢ zamani i to pragnienie agsto pcha
ich do dziatania.

3. Ci, ktorzy zdobywaja (The Achieve)) (18 procent Amerykandw) Waxdai i styl zycia: Rocznie zarabiaj
70.000 dolaréw lub wcej | s niezwykle pewni siebie. Najwgz, wartdicia jest dla nich poczucie wlasnej
wyjatkowaosci. ,,Zdobywcy" zrobi wszystko, by nie wtopisie w szary ttum. Nie luli tracié czasu. Pij
Heinekena, a kupalijtylko najlepsze, markowe produkty. Wekszdsci sa republikanami. Nie istnieje dla nich
usprawiedliwienie lenistwa i braku kompetenciji.

4. Ci, ktorzy sa spotecznie sumienn{The Societally Conscientious)

(22 procent Amerykanéw)

Wartdsci i styl zycia: nastawieni proekologicznie, lalpirzebywa naswiezym powietrzu. Baj sic manipulaciji,
nie ufap innym. Podgrupa A: Dorastali w latach 60., nie emili si¢ i nie zaadaptowali do wspoétczesnej kultury.
Podgrupa B: Obgli wiosy, zaadaptowali do systemu i usitgjo zmiené. Maja misje do spetnienia. Piemqilze
nie s dla nich najwaniejsze. Naleéq do najlepiej wyksztalconych ludzi geviecie. W tej grupie jest wcej
absolwentow college'éw hiv pozostatych razem wetiych. Srednia wieku to 41 lat; zwykle kupugamochody
marki Vo-lvo lub Subaru, jedzptatki Grag Nuts. Nie luba nagt@niania spraw oraz stosowania naciskow.
Zakupy roba w hurtowniach i sklepach spétdzielczych

5 Potrzebujacy pomocy(The Need Driven(3 procent Amerykanow)

Wartasci i styl zycia: zyja dzieki opiece radowej lub zasitkom, albcasna emeryturze. Wykupapolisy
ubezpieczeniowe za dolara migzinie i wiekszai¢ z nich jest w podesztym wieku.

Jak wykorzystate dane?

Ustal, do ktorej kategorii pasujesz najlepiej. Z2adym razem, gdy siz kim$ spotkasz, ok, do ktdrej grupy
mozna go zaliczg. Swiadomd¢ istnienia ogdinych grup, na ktére pma podzielt ludzi, daje nam catkiem
dobre podstawy do ustalenia, jakigich wartdgci, przekonania i stytycia. Te dane nie zmuszagic do
szufladkowania ludzi. Wykorzystaj te informacjepataczeniu z modelem dla Jana Kowalskiego,
przedstawionym wczaiej, by zaplanowaswop prezentag.

Na pocatku lat 90. przeprowadzono w USA ,nowe" badanigogrynkowych i kategorie ulegly niewielkim
zmianom. Byly dé¢ podobne do wymienionych powsj, ale wraz z uptywem czasu paksza s grupa
potrzebugcych pomocy. Rénie zadhienie radu federalnego, a tak liczba ludzi w podesztym wieku, ga w
latach 2010-2020dala oni stanowili olbrzymi cze$¢ populaciji.

Prawdopodobnie najecej bedzie w niej ludzi, ktérzy ,przynala”. Wraz ze znoszeniem barier handlowych i
innych ograniczé pojecie ,kupupcego Amerykanina" dla wielu ludzi utraci swgjierwotry wagg. Swiat w
sensie komunikacyjnym stajegioraz ,mniejszy", a jednocgeaie rozrasta gisiec miedzynarodowych
powiazan, oshgajac zastég globalny. Ochronérodowiska lgdzie rozwijata si na rowni z kapitalistyczn
przedsgbiorczacia.

Znajac ogolne ,kategorie", do ktérych moa przyporzdkowa ludzi, bedziesz mégt bez trudu oldlet ich
wartasci. W tym tkwi sedno marketingu, sprzesia, oczywicie, perswaziji.

Wracajc do tematu perswazji etycznej, jgsiy teraz gotowi przygotowtawiadomdacé tak, by zaakceptowad j
klient. Ponkszy przyktad ilustruje, w jaki sposob vemy okréli¢ styl zycia danej osoby i wykorzystag
informacg do tego, by zak@zyé spotkanie sytuagjKAZDY WYGRYWA. Zaprezentuj rowniez ogolny plan
gry, ktéra ma na celu przekonanie tej osoby. Kosttk ledzie oczywécie proces sprzedgp. Mistrz Perswazji
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oferuje miejsce na reklagiw gazecie. Klient jest wigicielem restauracji. Spotkanie odbywa sirestauracji
klienta.
Imie i nazwisko:John WilliamsZawéd: Wiasciciel restauracji
Kategoria styligycia: Ten, ktory przynaley
Dlaczego:Wtasciciel restauracji gizko pracuje - 70-80 godzin tygodniowo. Zaznaczykgrielefonze
zaprojektowat ju kilka reklam, ktre chciatby patzy¢ w cataic.
Prawa, ktére m¢na zastosowa Prawo kontrastu Prawo pozytywnych skojarBeawo konsekwencji
(zgodndci)
Techniki do wykorzystani&ookreslanie wartdci Uzywanie imienia Pomost w przyszto
Sciezki wptywu: 1. To, co obecnie masz, czym obecnie jekte jak sé obecnie czujesz, nie jest
satysfakcjonujce.Mozesz mi€ wiecej, by¢ kims lepszym i czdé sig lepiej. 2. Produkt lub ustuga X pomogty
juz wielu ludziom takim jak ty osiagna¢ cel. 3- Wyprdobuj to raz. Nie masz nic do straceaiaiele do
zyskania.4. Ten produkt czy ustuga posiaglgjvarancje, wigc mazesz czd si¢ bezpiecznie podejmujc
decyzg od razu.
Wywiad:Sprzedawca chciatbyeby pan Williams zamieit reklane w jego gazecie. Im wksz, tym lepiej.
Nie chce jednak;eby pan Williams przeptacit, §& interes nie idzie najlepiej. Chce natomiasthy byt w stanie
zaptact za swaj reklang! Wyglada na toze pan Williams utrzymuje swgyestaurag w nienagannej czysioi
i sprawnie ni kieruje. W tej okolicy prowadzi interes od dwudtiglat, o czym sprzedawca dowiedziat il
wiasciciela sklepu audio-wideo, miesacego st po sisiedzku. Gdy sprzedawca wpadt do restauragjioak,
pracowato 10 oséb. Ceny w menu byty umiarkowane.\Wdliams intensywnie reklamuje swpjestaurag na
kuponach rabatowych, ulotkach i w lokalnych gazet&¥ srodowy wieczér mniej wdcej dwie trzecie miejsc
byto zagte. W pitki pewnie musz tam by kolejki! Panu Williamsowi nigdy nie oferowano jeze wykupienia
miejsca na reklamw tej nowej lokalnej gazecie.
Strategia:Sprzedawca musi doprowadzlo tegozeby pan Williams usiadt na czas spotkania. Powinien
skomentowa panujca w restauracji czysto i zwraca sie do niego po imieniu. Powinien rowiieauwayc¢, ze
skoro pan Williams prowadz¢ restauragj tak sprawnie, z pewioia poswieca na to sporo czasu. Ngstie
powinien zadéa pytania, by ustatipotrzeby zwizane z restauragja w szczegdlnei potrzeby samego pana
Williamsa. Sprzedawca powinien skéipiwag: na nowych klientach, czionkach tej spotecamoktérzy wiedza
0 jego istnieniu, ale raczej rzadko wychadzdomu. Wiéciciela restauraciji, jako jednego z ,tych, ktérzy
przynalea", trudno kzdzie przekond ze zmiany mog sig optact. Sprzedawca powinien gd zaakcentow@a
punkt 3sciezki wptywu - wyprobuj to raz. Nie masz nic do straize awiele do zyskaniaPowinien réwnie
wymieni¢ nazwy restauracji, ktorych wdeiciele zamoéwili ju: podobne reklamy. Niech mu pala jak wyghda
reklama zajmujca pot stronw poréwnaniu z ta, ktéra zajmuje tylk@wier¢ strony. R:dzie miat réwnie
wydruk przedstawiagy uktad graficzny, gotowy do zaprezentowania, tyiko pojawi st wiasciciel.
Sprzedawca powinien zachowyéwsic doktadnie tak jak wkxiciel - méwit zwiezle i z przekonaniem. Powinien
zapyta wiasciciela, czy zyskown& firmy jest dla niego wana spraw, i nastpnie wyttumaczy, na czym ona
polega. Powinien réwniewspomni€é o gwarancji zwrotu piendzy, j&li efekty zamieszczenia reklamy nie
beda satysfakcjonujce.
W powyzszym przyktadzie przeprowadzone rozpoznanie byddkie. Im wigksze znaczenie ma planowane
spotkanie, tym wécej informacji powinnimy zgromadai. W kazdej sytuacji musisz sam ustalktorych praw
perswazji ayjesz i ktore techniki ci giprzydada. Sprzedawca powinien néieeferencje, og6lnie zaplanowan
prezentagj oraz wczéniej przygotowan ogolm oferk koncowa, ktora bedzie wykorzystywat od szeiu do
dzieskciu razy
dziennie.
Gromadzenie informacji ma w procesie perswazji dagae znaczenie. Jego celem jest doprowadzenie do
sytuacji kaicowej typu KAZDY WYGRYWA. Im wiecej wiesz na temat jakiepsoby lub grupy ludzi, tym
lepiej bedziesz mogt dostosowawdj sposéb komunikowanigesio ich indywidualnych potrzeb.
Zamiast traktowagromadzenie danych jako zeje czasochtonne, zabave sv detektywa poszukagego
tropéw. Rozwizujesz zagadk co jest motorem dzialania innego cztowieka. Po&mae sposobu ndlenia
innych mae by fascynujcym zagciem. Znalezienie odpowiedzi na pytanie, co motwadgn osoke do
dziatania, stanowi jedrz nagrdd, jakie ma@my otrzymad w procesie komunikaciji.
Dane zgromadzone w ten sposaluiesy ogdlnikowe.Zyjemy w epoce informacji i wszystkie
przedsgbiorstwa, kécioty, instytucje polityczne, organizacje charytahe oraz niemal kala spotka mognie
tylko gromadz¢, ale réwnie¢ przechowywa dane i w miag potrzeb szybko i skutecznie zréta nich wytek.
Pamgtajmy, ze podobnie jak w kalym innym przypadku oméwionym w tej ksce, ta wiedza m@ zosté
wykorzystana nie tylko dla dobrych celow, aleZglpo to, by kontrolowaludzi, szerzy uprzedzenia oraz
czyni zio.
Wywiad - w skrocie:

I. Przeprowadzanie wywiadu w procesie perswazji

A. Ustalanie wart¢ci
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B. Przeprowadzanie rozpoznania przez konsumenta
C. Gromadzenie informacji w sektach

II. Poznaj Jana Kowalskiego

lll. Model reklamy
A. To, co obecnie posiadasz, kim obecnie felstie jak sé obecnie czujesz, nie jest zadowata. Mozesz
mieé¢ wiecej, by¢ kim§ wiecej i czué sig lepiej.
B. Produkt lub ustuga X pomogtyjwvielu ludziom takim jak ty osiagma¢ cel.
C. Wyprébuj to raz. Nie masz nic do straceniwjele do zyskania.
D. Inniludzie beda ci¢ bardziej szanowa i lubié, jesli bedziesz aywac tego produktu lub korzysta tej
ustugi.
E. Wyobraz sobieprzyszig¢, na jaly zastugujesz. Mezeszspetni¢c swoje marzeniai 0siagna¢ wyznaczone
cele, jéli zaczniesz aywaé tego produktu czy korzysta tej ustugi.
F. Ten produkt czy ustuga posiaglgjvarancje, wigc mazesz czd si¢ bezpieczniepodejmujc decyzg od
razu.

IV Kategorie styluzycia

Ci, ktérzy przynalea

Ci, ktorzy rywalizuy

Ci, ktérzy zdobywaj

Spotecznie sumienni

. Potrzebujcy pomocy

lanowanie strategii

Imoowp

ROZDZIAL 7
Style komunikowania sg -,kodowanie" wiadomosci
Czilowieka tak uczytrzeba, jakby go uczy nie miat, a rzeczy nowe tak mu podawjakby je tytko zapomniat.
Alexander Pope
Jalkce czsto niewldciwie wyte stowa powodyjopaczne rozumieniélerbert Spencer

Poprzedni rozdziat tej ksiki traktowat o powanych sprawach. W kmu dla niektérych os6b gromadzenie
informacji maze by¢ najwickszym wyzwaniem w catym procesie perswazji. Terdzéet natomiast édzie
czyst zabaw! Odpoczniemy od praw i technik, a zajmiemy lsbmunikacj. Przygotowujc wiadomdac,
musimy pamgta¢ o tym,ze prébujemy przekordudzi. Ten rozdziat wprowadzi €iw tajniki réznych stylow
komunikacji oraz nauczy ,kodowawiadomdaci w taki sposéb, by zostaty one prag przez stuchaczy.
Wiemy juz, jak wyznaczéacele, potrafimy wykorzystywamyslenie OBT oraz prawa perswazji, umiemy#ak
stosowa réznorodne techniki, werbalne i niewerbalne. Potrafndwyniez okresla¢ wartcici - nasze i naszych
partnerow hdZ adwersarzy - oraz przeprowadzazpoznanie w procesie perswazji.

Jednak mimae wiemy to wszystko i jeszcze agej, mazemy poniéé sromotn kleskg w prébach
przekonywania innych, $& nie ,zakodujemy" wiadomgi, dostosowujc sk do stylu komunikacji naszego
stuchacza.

Niemazliwoscia bytoby podsuricie testu osobowci Meyer-Briggs kademu, kogo chcemy przekandTest
Meyer-Briggs pomaga ludziom dowied&igic wigcej na temat ich osobowd). Jw po przeprowadzeniu
krétkiej rozmowy z damosola mazemy bardzo szybko ustaljej styl komunikacji. Gdy j# poznamy ten styl
lub ,kanat" maemy ,kodowd" przekazywane wiadondoi w taki sposéb, by nadawaa podobnych
czestotliwosciach. Ludzie poddajsie temu, nawet kiedy nie zdagobie sprawyze to robisz! Stanie sito dla
ciebie zupetnie jasne po przeczytaniu dalszejatzego rozdziatu.

W czasie ustalania podstawowego stylu komunik&tjirym postuguje sidana osoba, zwéduwag: na dwa
czynniki. Po pierwsze, czy twdj rozmowca kierujersiczej rozgdkiem czy emocjami, oraz, po drugie, czy jest
on raczej asertywny (ekstrawertyczny) czy nieaseryy(introwertyczny). Jako odsnik wykorzystaj poniszy

wykres:
PODEJSCIE LOGICZNE (ZMYSEY)
TYP ANALITYCZNY, TYP PRZYWODCZY
NIEASERTYWNY ASERTYWNY
(INTROWERTYK) (EKSTRAWERTYK)
TYP SYMPATYCZNY | TYP TOWARZYSKI
PODEJSCIE EMOCJONALNE (UCZUCIA)
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W latach 20. XX wieku psycholog Carl Jung opracotearic podziatu typoéw osobowai na kategorie. Jego
dzieto utatwi nam zrozumienie stylow komunikacjiabaszych celéw wykorzystamy najprogténajbardziej
podstawow klasyfikacg osobowdci. Ludzie o r@nych osobowgciach komunikyj sie na ré&ne sposoby.
Ponizej przedstawiam niektre cechy wdave r&znym typom osobowdzi. Ustal, ktory z nich najbardziej do
ciebie pasuje.

Typ analityczny

Kieruj acy sk logika, zmystami, nieasertywny, introwertyk

Ten rodzaj osobowigi cechuje cztowieka powolnego. Jako pracownik kestsekwentny, solidny i
metodyczny. Jest zawsze dobrze przygotowany i pz@e niezle radzi sobie z liczbami, analizami, procesami
i systemami. Cgsto bywa perfekcjonist Lubi rozwihzywat problemy i prowadZi diugie dyskusje. Wkszas¢
analitykéw woli pracowé samodzielnie. Kierajsi¢ oni wskazdwkami oraz zasadami. &/plomatami i zwykle
nie rany uczw innych. Z drugiej strony dé rzadko kogokolwiek chwal
Analitycy s3 dobrymi kségowymi i rewidentami - odpowiada im praca cichaadlsojna. Nie oczekuje na
przyjeciu beda dusz towarzystwa. Za to na pewno zjavgie punktualnie.
Jesli twoim adwersarzem w procesie perswazji jestwid o umyle analitycznym, nie masz tatwego zadania.
Przy podejmowaniu decyzji analitycy nie kiergje instynktem. Zwykle od samego patizu nastawienis
sceptycznie. Musisz miewv zanadrzu dowody, fakty, szczegdty, wyjeenia bezadnych luk oraz tyle
materiatow, ile tylko uda ci sizebr&. Analitycy, rzecz jasna, potrzelwjzasu ,na przenslenie" i nie wolno
wywierat na nich nacisku, by padj decyzg od razu!

Typ przywodczy

Kieruj acy sk logika, zmystami, asertywny, ekstrawertyk

Cztowiek o tym typie osobowgoi jest dynamiczny i zorientowany na wykonanie zadaKieruje prag i
pragnie osigna¢ wyznaczony cel bez wzglu na koszty. Nie traci czasu i uiaze sprawy zostanzatatwione
w sposéb wiéciwy tylko wtedy, gdy samdalzie je kontrolowat. Przewaie jest pewny siebie, niezaley i ma
bardzo sila wole. Lubi wyzwania, a w nowych sytuacjach czujejak ryba w wodzie. Szybko podejmuje
decyzje. Jest niecierpliwy i oczekujg wszyscy bda pracowali tak aizko jak on. Wrédd przywodcow jest
wiecej opozycjonistow riw innych kategoriach typu osobosen Lubiag oni dominowa, tworzac swoj wkasny
swiat. Cha, zeby zauwaano ich osigniccia.
Przywodca szybko ndli, czesto wiec podejmuje decyzje na podstawie pierwszychgostch danychSwietnie
potrafi zaradza ludzmi i jest doskonatym przeddiiorca. Stara si by¢ najlepszy we wszystkim, w cogsi
angauje. Urzdza wystawne przgfia, oczekujc, ze gdcie pojawa sig punktualnie, i zawsze pag, ktérzy
nie przyszli. Czsto im zreszi to p&niej wypomina. Interesujgo efekty.
Przywddcow tatwiej jest przekoéaiz ludzi o innych typach osobowa. J&li tylko potrafisz przedstawi
swoja propozycg krotko i przekonujco, szybko podejmdecyzg. Przygotuj st na to, by przéf do sedna
szyhciej, nk zrobitbys to normalnie. W sytuacji, kiedy ma déjdo sprzeday, przywédcy po winno gina
samym kacu przedstawi wybdr alternatywny, na przyktad: ,Wolalby pan c@eny czy niebieski?". Opowiedz
szybko o swoim produkcie czy poihy, podkrélajac rowniez, jak wiele skorzysta, podejmigj teraz decyzj
Moéw zwiezle. Akcentuj punkty zasadnicze, a szczegoty poxosta analitykéw, ktorzy bilansajswoj budet.
Typ towarzyski
Kieruj acy sk emocjami, uczuciowy, asertywny, ekstrawertyk
Ludzie o tym typie osobowsoi uwielbiaj znajdowa si¢ w centrum uwagi. $dynamiczni, lubd angaowat si¢
w zwiazki i przebywa z ludzmi. Uwielbiaja zapraszagasci i bywat z wizyta. Kochap rozrywke. Maja
tendenct do przesady i uogolnie dziataj pod wptywem chwili. Zwykle g entuzjastyczni, przyjacielscy i
optymistyczni. Przewanie kierup sie intuicja.
Osoby towarzyskie wydajwspaniate przyicia, ale gorzej wychodzi im dopracowywanie szczégoW
skrajnych przypadkach bywgjoztrzepani i zdajsic pochza¢ we wszystkich kierunkach naraz. Potgafaty
dzien rozmawia przez telefon. Ludzie tego typa dobrymi recepcjonistami, fryzjerami, pracownikauiir
obslugi klienta itp. Wielu z nich zostaje przeftsdbrcami, ale zwykle interesy nieaidm tak dobrze jak
przywodcom, poniewatatwiej poddaj sic emocjom.
Przekona ich nie jest zbyt trudno, ale m®to diugo potrwé& Maja stabe poczucie czasu! Poza tym musz
wiedzi€t, ze propozycja, ktérim przedstawiasz, zostataby zaakceptowana proszinczionkéw ich grupy.
Wciaz bedziesz musiat potwierdzdch poczucie wlasnej wado. Pragm by¢ rozpoznawani. Osaltowarzyslg
tatwo mazesz przekonado swojego punktu widzenia,$jeuda ci st zastosowaprawo konformizmu i pokaza
jej, kto jeszcze iywa twojego produktu. Dopilnugeby twoja prezentacja byta entuzjastyczna i poryeaf
zadnych nudnych faktéw i liczb.

Typ sympatyczny

Kieruj acy s emocjami, uczuciowy, nieasertywny, introwertyk

Chyba wszyscy luhicziowieka o takiej osobowoi. Nigdy nie sprawia ktopotoéw. deprzywédca przypomina
wzburzony ocean, to on jest jak spokojne jeziameziuzniony i swobodny. Uwielbia angawat sig¢ w rézne
zwiazki. W zyciu w dwej mierze kieruje giuczuciami. Czlowiek tego typu nawet nie pahaiby o tym,zeby
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zrani twoje uczucia i nie uwierzytbye ty bytby do tego zdolny. W przeciwistwie do przywddcy jest
zadowolony ze swojego status quo. Rzadko widzi mbwystarczajco wazny do przeprowadzenia zmian.
Ludzie ci & wspaniatymi stuchaczami i doradcami. Snatury zgodni i aktnie pomagaj innym. Rzadko
podejmuj jakiekolwiek ryzyko. Odmowienie komdisprawia im olbrzymi trudna¢. (Réwniez powiedzenie
sLak" jest dla nich problemem!). Wolno podejrawgecyzje, nie luhi ktétni i sprzeczek. Suprzejmi, cierpliwi i
rozwani. Inne ich cechy charakterystyczne to cieptoyja@elskaé, lojalngs¢ i niezawodnéc.
Przekonywanie cztowieka sympatycznego to ciekavoggs. Jdi zaczniesz zbyt agresywnie lawiotowo,
prawdopodobnie go odstraszysz. Najistotniejszatjelstyodnéc. Taka osoba potrzebujeaglego zapewniania,
ze podejmuje stuszrdecyzg. Bedziesz musiat nawzad z nig blizszy kontakt i stworz§wrazenie,ze jest to dla
ciebie niestychanie waa relacja, nim przekonasg¢ swojej szczerei. Taki cztowiek musi ,.czé sie w
porzadku”, zanim podejmie jakolwiek decyzg.
Gdy juz wiesz, ktéra ,kategoria" pasuje do ciebie najlgpiezesz z wekszym obiektywizmem oceniastyl
komunikacji innych. Kady z nich traktuj jako jednz czterech mdiwosci - zaden nie jest ani lepszy, ani gorszy
od twojego. Twoim zadaniem w procesie perswazfit@saby nauczysie dostosowywéa do kazdego z nich i
.kodowa" swoje wiadoméci tak, by zostaty przgje przez adwersarza.
Zdobycie tej nowej umietnaosci i instynktowne postugiwanieshia zajmie ci trockh czasu. Gdy wiemy, kimas
nasi rozméwecy i w jaki sposébeskomunikup, mazemy z daym prawdopodobigstwem przewidzi& na co
zareaguyj dobrze, a na cge. Wejdziemy na ich ,cgtotliwos¢ nadawania”.
Wyobra’ sobie, jak osoba sympatyczna prébuje przekpnaywode. Poczutby si on bardzo niezcznie
wobec jej potrzeby angawania st w relacje i poirytowany wolnym tempem méwieniakdei cztowiek typu
towarzyskiego zwariowatby z nudow w czasie diugidaszonej diy iloscia danych i liczb prezentacji
analityka.
Cwiczenie:Wez kartke papieru i uté dialog midzy dwiema osobami. Rozmawia sprzedawca samochodéw,
nalezacy do kategorii 0s6b sympatycznych, ze swoim kéemttypem przywédczym. Na drugiej kartce napisz
dialog, w ktérym mzczyzna analityk zaprasza kolgiet towarzyskim typie osobowoi na randk. Jaka
rozmowa mae wywiazat sig na randce?
Na pewno zauwagytes, ze kazda z tych os6b porozumiewa siatkiem inaczej. Oméwmy jeden ze sposobow
przetamywania barier w stylu komunikacji i budowaniostow.
Od lat najwéksi menaderowie i handlowcy wiedg ze najlepsze efekty w pracy z ludi w procesie perswazji
osiaga st poprzez ngladowanie i dostrajaniesdo ich zachowa To niezmiernie utatwia wzajeran
komunikacg. Tworzy wokot spotkania przyjazny klimat. Dostraiia sk i nasladowanie bardzo dobrze dziata
réwniez w zwiagzkach interpersonalnych.
W latach 70. w badaniach nad komunikagiezwykle przydatna stalagdiechnika zwana programowaniem
neurolingwistycznym (NLP). Jest to metoda badatrizktury déwiadczenia subiektywnego. Uzyskujemy
model, dz¢ki ktdremu dowiadujemy s§j jak przebiegaj procesy poznawcze danej osoby i w jaki sposéb
odzwierciedla ona w swoim urélg doznane wrgenia. Jest to do skomplikowane i niektére aspekty tego
zagadnienia omowimy w drugiej €xi ksiazki. W tym miejscu zasygnalizujemy tylko niektéréarwiejszych
do zrozumienia i zastosowania elementow NLP
Méwiac najogdlniej, NLP pozwala ci robrdzne rzeczy lepiej aidotychczas. NLP unitiwia nam budowanie
mostéw medzy ludzmi, co jest podstaavskutecznej komunikacji interpersonalnej oraz ngeplym elementem
procesu perswazji. Teraz zaprezegiepynie te modele i techniki, ktére maastosowanie w procesie
perswazji. W drugiej egci ksiazki omOwig bardziej ziaone modele i strategie NLP oraz hipnozy, a¢ak
wyjasnig, jak odnosz sig one do procesu perswazji.
Kazdy cztowiek inaczej przedstawia w swoim uileypostrzegane wydarzenia. Istaiéjzy gldwne kategorie
systemow reprezentacji: wzrokowy, stuchowy i kieggtzny. U jednych systemem domigmym jest system
wzrokowy, u innych stuchowy, a u jeszcze innychekitetyczny. Wszyscy wykorzystujemyzkg z tych
systemow, ale wkszai¢ z nas posiada oldlene preferencje zwkane z okrdonymi predyspozycjami.
Czy na podstawie tego, co przeczyalestylach komunikacji w pierwszej g tego rozdziatu, potrafisz
zgadnd, w jaki sposdb osoba sympatyczna przedstawia vinswionysle daswiadczenia - jako uczucia czy
obrazy? Jdi odpowiedzialg, ze jako uczucia, w wkszdci przypadkéw miatb§racg. Ludzie, ktérzy wolno
mdéwia, dtugo s¢ namylaja i maja uczuciowy stosunek do rzeczy, sajogodlniej biogc, kinestetykami z natury.
Niemal zawsze ich styl komunikacji odpowiada stylosoby sympatyczne;.
A przywdédca? Analityk? Typ towarzyski? Zbadajmy:dtg system reprezentacji i nauczmy, $ak budowa
mosty pomgdzy sola a osobami o tdych typach osobowai.

Wzrokowcy
Ludzi, ktérzy przedstawiajw swoich umystach rzeczywisibprzede wszystkim w postaci obrazéw, nazywamy
wzrokowcami. Wzrokowcy méwiszybko, widac w myslach przemykajce obrazy. Przewaie s to osoby
typu przywodczego lub towarzyskiego. Laloigladat obrazy, diagramy, wykresy, nagrania wideo i mapy.
Gestykuluj dos¢ gwattownie i nieskladnie. &ywaja stéw takich jak: ,patrz&', ,widzie¢", ,wyobrazac",
»Swiatto", ,obraz" i ,wyglad". W czasie wdechu ich klatka piersiowa unosivgysoko, oddech jest ptytki i
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przyspieszony. Dzki tym cechom fatwo jest rozpozhasole przedstawiajca sobie rzeczywistg w formie
obrazéw.
Najlepszym sposobem pepbwania ze wzrokowcem jest dostosowangedsi jego tempa méwienia ywanie
tych samych stéw co on. Wykorzystaj obrazy, wykraegpy i inne materiaty audiowizualne*.
Stuchowcy
Ludzi, ktérzy przedstawiajw umysle rzeczywisté¢ w postaci wypowiedzianych stow, nazywamy
stuchowcami. Mowg rytmicznie, umiarkowanie szybko. Maendeng} do wywania stow takich jak: ,gwiek”,
LStysze”, ton", Jbrzmi niezle”, ,stuch&", ,harmonia” itd. Oddychajmiarowo, unosz srodkows czgé¢ klatki
piersiowej.
Przekonujc do czegé stuchowca (ktéry mee odpowiadé wszystkim czterem stylom komunikacji), zwolnij
tempo moéwienia, gboko oddychaj i zywaj stow z repertuaru jego wzoréw lingwistycznygrzmi niezle,
prawda?".
Kinestetycy
Ludzi, ktérzy przedstawiajw umysle rzeczywisté¢ w postaci uczéii wrazen, nazywamy kinestetykami lub
uczuciowymi z natury. Ubiciéwietnego interesu nie jest dla nich wadi@ nadrzdna. MAwia wolno.
Oddychaj gieboko i spokojnie. Wywaja takich stéw jak: ,czd", ,dotyka", ,obejmowa”, , trzymac” i
.kontakt”. Zwykle postuguj sic systemem komunikacji typowym dla osoby sympatygZDezasami wréd
kinestetykow trafigj sic rowniez analitycy.
Najlepszym sposobem na przekonanie kinestetykayesihienie tempa. Oddychajetpoko i rozlnij sie. Mow
spokojnie. ywaj stow, dz¢ki ktérym poczuy komfort psychiczny*.
P&niej, w drugiej czsci tej ksazki, powiem nieco wicej na temat systeméw reprezentacji i pekggk
wykorzystywa te informacje w bardziej wyrafinowany sposéb.
Pamitaj, przebieg procesu komunikacji zaplanuj taknbgawé na tych samych gstotliwosciach, co twoj
stuchacz. Wywaj jezyka, jaki mu odpowiada, i staragsnowi¢ w podobnym tempie.
Pomyl teraz o siedmiu osobach, ktére dobrze znasz akiejjkategorii pasajnajbardziej? Napisz, dlaczego
tak uwaasz. Pom§l o siedmiu najbardziej lubianych osobach. Maog by krewni lub znajomi. Do jakich
typdw osobowéci mazna ich zaliczy? Jaki jest styl ich komunikacji? Czy sne takie same jak twéj? A
przeciwne? Do jakiej kategorii zaliczgtaviekszas¢ z tych ludzi? Ktory z czterech stylow komunikgsgisuje do
ciebie najbardziej? A ktéry z nich najbardziej hypydpowiadat?
.Kodujac" wiadomdci, ktére zamierzasz przek@&z@amktaj, ze zawsze musisz bgwiadom tego, w jaki
sposob ludzie z twojego otoczenia libie komunikowa. J&li chceszzeby dobrze siczuli w twojej
obecndci, musisz ,nadaw@na tej samej exstotliwosci". To naprawe prosta sprawa - przyspieszenie tempa
mowienia, gdy rozmawiasz z przywadezy typem towarzyskim, a zwolnienie, gdy masz gyneenia z
analitykiem lub osofsympatycza. Uzywajac stow wigciwych kazdemu z trzech systemoéw reprezentaciji,
mozesz na pociku czu sie niezecznie, ale wkrotce wejdzie ci to w nawyk.
Az do tej chwili zajmowakimy sk gtéwnie komunikagj zewretrzma. W nas¢pnym rozdziale skupimy sna
komunikacji wewrtrznej. Teraz przyszta porzebys pokazat, co potrafisz!
Style komunikaciji - w skrécie:
I. Ustalanie styléw komunikacji
A. Typ analityczny
B. Typ przywodczy
C. Typ towarzyski
D. Typ sympatyczny
II. Programowanie neurolingwistyczne
A. Wzrokowiec
B. Stuchowiec
C. Kinestetyk
ROZDZIAL 8
Sita wewrgtrzna -
jak sta¢ sig panem samego siebie
i zdoby¢ wladze nad innymi
Wartosé zycia nie tkwi w tym, ile pr2gjemy dni, lecz w tym, jak je Totemy; kto miggtdtugo, a
przezy¢ mato. Miara przeytych lat nie jest nasz wiek, ale sita wontagine
Niewiele warte jestycie, nad ktorym nie magskontroli. Sokrates

Czyny wyrastaj z naszych najgbszych pragnie Prof. Harry A.
Wielu ludzi rozpoczyna proces perswazji , aeai zanadrzu jedynie wieglz narzdzia, ktore

omowilismy w pierwszych siedmiu rozdziatach. {lepanowaté materiat zawarty w tej kstce,
znajdujesz siwsrdéd 5% czotowych ekspertéw w dziedzinie komunikcji
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W tym rozdziale dowieszsjak mazesz sté sie dynamicznym i odnoazym sukcesy mistrzem
komunikacji. Zobaczysz w jaki sposéb najbardzigrghmatyczni ludziéwiata potrafi przewodz
swoim zwolennikom. Opanujesz umigjosci oddziatywania na ludzi, z ktorymi nayzujesz kontakt.
Mistrz perswazji potrafi zastosowavszystkie prawa i techniki, o ktérych mowitly do tej pory. Jest e
doskonatym specjalistw dziedzinie komunikacji niewerbalnej, wykorzystaprzestrzeni, zdobywania
niezkednych informacji i aywania magicznych stéw. Posiada rowingechy, ktére pozwalajmu przeksztatca
te narzdzia w sik absoluta. Te maliwosci pozwalaj mu uzyské panowanie nad samym spb

Jak zostat panem samego siebie -sigenajwazniejszych punktéw
O niewielu ludziach néwiecie mana powiedzié, ze naprawe sa panami samych siebie. Wénéej pokazatem
ci, jak olbrzymie znaczenie migele i wartdci dla procesu perswazji. Teraz musimy wykdkeok milowy w
kierunku uzyskania petni wkadzy nad gob
1. Pasja
Co jest motorem twojego dziatania? Czego oczekwgdsycia? Czy czasem czujesz gmuszony do tego, by
robi¢ ccs dla innych?
Silna motywacy; do dziatania majosoby, ktdrych obsesptaje st poszukiwanie wartei waznych dla innych i
dla nich samych. Pasja wygiania zzycia tego, co tylko mdiwe, pozwoli ci osigna¢ takie stany umystu,
jakich nigdy daid nie udato ci si osagnaé.
Pasjonaci g bez wgtpienia najbardziej skutecznymi Mistrzami Perswazjswiecie. Gdy wierzysz mocno, a
kochasz z zapatem i przekonaniem, twoja dynamitedektualna wspomagana jest czywrodzaju
turbodotadowania. Gdy inni ludzie znajsgie w poblizu pasjonata, czalj ze jest w nim cé szczegblnego i
reaguj na jego propozycje z wielkim entuzjazmem.
Czy pasjonaci magby¢ spokojni? Absolutnie tak! Pasja jest stanem kenprzejawid sic rozmaitymi
zachowaniami ludzkimi. Pasjonat nie moéwi przez calgs. Czy potrafisz wyobr@zsobie sytuagj kiedy
pasjonat milczy?
O pasjonatach gsto mowi s, ze maj charyzng. Charyzma to nadnaturalny magnetyzm, ktory rzudailna
kolana. Charyzma zawsze wydawakarseuchwytn cech, ktra jedni posiadaj, a inni nie. To po prostu jest
nieprawd. Ludzie tacy jak Elvis Presley, Michael Jacksomrtih Luther King, John F. Kennedy i Marilyn
Monroe posiadali czy posiadapgromra charyzng. Ich wspélma cechy byta umiegtnosé przywotania stanu pasji
w dowolnej chwili. J&li chcemy przekonywainnych, musimy stasic pasjonatami. Zostapasjonatem
kochapcymzycie i innych ludzi. Ciesz sitym, ze zyjesz, podczas gdy wielu innym, ktérzy przediez na to
zastugiwali, nie jest to judane. Skup sina tych rzeczach, ktdre sprawiigje chzysz do urzeczywistnienia
marzé. Patrz w przyszkt, pametajac o tym,ze wczoraj nie ma nic wspélnego z jutrem - td uzesztéé i
mozemy tylko wychgmaé z niej nauk. Jutroswita jasno ismiato mazemy stawé mu czoto.Zycie oferuje
przygody i niezwykte wyzwania tym, ktorzy nie wafaje wkroczy¢ w nieznane.
Gdy skupisz si na swoich marzeniach i na tym, co chceszé&&hidego dnia, by je zrealizowarozpali c¢ od
wewnatrz nowazadzazycia. Ludzie lrda chcieli orzebywa w twoim towarzystwie, poniewzabedziesz ich
przycihgat jak magnes.
Jako pasjonat zaczniesz przgac pozytywne rzeczy i ludzi do swojeggcia. To pierwszy warunek do tego,
by st& sig panem samego siebiesli@asja jest jak ogig to iske, ktora p wznieca, jest wiara.
2. 'Wiara
W miare jak przybltasz st do osigniecia swoich marag zaczynaj przypoming one wschodice staice.
Najpierw widzisz jedynie jego g&rkranedz. Wkrotce pogzna kula wzniesie siwysoko na poranne niebo.
Skad to wiadomo? Bo tak dziejecstawsze!
Jesli wiesz,ze mazesz c@ osihgnad, jestd zdolny to zaplanowai wykonat. To oczywisteze staice wschodzi -
ty rowniez po prostu wiesz;e osigniesz swoje cele.
Biblia jest ksg¢ga wiary. W&rod wielu madroici, ktére maemy z niej wyczyté na temat wiary, dwie cenne
mysli warte § odnotowania:
Wiara to... pewnd’ istnienia rzeczy niewidzianych.
Wiara bez pracy jest martwa.
Gdy cigla przygotowuje & do wybudowania domu, ten dom istnieje tylko w jegmbrani. Inni ludzie go nie
widza, lecz on jest pewieng ktéregdé dnia dom stanie. Gdyby jednak po prostu usiagiusdej parceli i tylko
»marzyt"
0 tym, dom nigdy by nie powstat. Wiara, nie wspamtag, jest martwa!
Earl Nightingale, wybitny wspotczesny filozof, tveér teorii sukcesu, powiedziak ,mysli sa rzeczami".
P&niej w tym samym stuleciu neurochirurdzy udowoduidi to prawda. 3 potrafisz precyzyjnie i
szczeg6towo odmalowacos w wyobrani, mazesz to urzeczywistti Jak napisatem wcgeiej, potrzeba tylko
pewndici i pracy. Ludzie wielkiej wiary rownie posiadag ogromne zdolnéi przekonywania. Apostot Pawet
niemal samotnie nidst wialchrzécijanska pogaiskiemu ludowi cesarstwa rzymskiego. Oczicie, pomagali
mu inni, ale to on odegrat najw@Eiejsz rolg w krzewieniu chrzgijanstwa. Swog misja rozstawit naulk

43



Chrystusa na catydwiecie. Uwierzytze maze to zrobt, odmalowat w swoim umiye wizje, ze nic go nie
powstrzyma, ruszyt do dziataniagzko pracowat i zmienigwiat przestaniem Jezusa z Nazaretu.

Jeili jestes cztowiekiem wielkiej wiary, masz w swoim posiadakolejny element niezldny do osigniecia
wladzy nad sofp Ludzie wielkiej wiary g niezwykle przekonugy. Pawet byt Mistrzem Perswazji.

3. Nawigzanie kontaktu (dostrojenie)

Niezwykla sita perswazji apostota Pawta przywodzinmél jedna z najbardziej przekonagych méw, jaka
kiedykolwiek zostata wygtoszona. W siedemnastynurdele Dziejow Apostolskich przeczytasz stowa Miatr
Perswazji. Zwré uwag;, jak Pawet wykorzystuje nagany kontakt, by przygotowastuchaczy na to, co
powie.

Scenografia: Pawel jest w Atenach. Dominuje tantukalpogaska. Miasto jest przepetnione gbami idoli i
$wiatyniami pgwieconymi mitologicznym bogom. Napawa to niecla Pawta jakdZyda i jako chrzécijanina.
Kilku z miejscowych filozofow wyzwato Pawta, by zemzyt sk z nimi w debacie. Zaprowadzili go na Areopag.
Mezowie ateéiscy- [...] - widz, ze jestécie pod kadym wzgtdem bardzo religijni(To przycaga uwag
stuchaczy. Chwalenie ko§®o doskonaty spos6b na rozpece mowy perswazyjnej).

[...] Przechodzc bowiem i ogldajgc wasze&wietosci jedry po drugiej, znalaztem teltarz z napisem:
.Nieznanemu Bogu". Ja wam gtesto, co czcicie, nie zngj. (Wspaniale wykorzystuje prawa perswazji. Oltarz
jest jedn z ichswietosci. Bég, o ktérym chce mowij jest jednym z ich Bogéw. Nie ma zamiaru opowiaitha o
jakim$ nowym bogu!). [... BAg, ktory stworzydwiat i wszystko na nim, On, ktory jest Panem niebami, nie
mieszka wwigtyniach zbudowanyctekq ludzl. (Bog stworzykiwiat, méwi Pawel. To oczywistee jest zbyt
potezny, by mieszké&w ludzkichswiatyniach!).

Pawetl kontynuuje swajmow, wyjasniajac, ze Bog daje namycie, oddech i przestraalo zycia, natomiast
sam niczego od nas nie potrzebuje.

[... ] Bo w Nimzyjemy, poruszamyesi jestemy, jak té powiedzieli niektérzy z waszych poetow: ,Jésig
bowiem z Jego rodu".ddgc wiec z rodu Béego, nie powindimy gdzi¢, ze Bostwo jest podobne do ziota, albo
do kamienia, wytworugk i myli czlowieka

Pawet cytuje poetdw greckich, powalajsk na ich autorytet, wyfania, ze jako dzieci Boga nie powinimy
sadzi¢, ze BOg jest jak kamielub cokolwiek, co cztowiek ma stworzy!

[... ] Nie zwdajqc na czasy nisviadomaci, wzywa BOg teraz wgizie i wszystkich ludzi do nawrécenia,
dlategoze wyznaczyt dzie w ktérym sprawiedliwiedulzie gdzi¢ swiat przez Cztowieka, ktérego na to
przeznaczyt, po uwierzytelnieniu Go wobec wszystkiez wskrzeszenie Go z martwych "*.

Oczywiscie, w tym momencie wybor stakgasny. Wielu kpito z Pawta. Wielu innych dokyto do niego i
uwierzyto.

Kluczem jest tu porozumienie, jakie Pawet ngat ze swymi oponentami. Nie za€nd poinformowania
Grekow,ze s glupcami, czcac bazki z kamienia. Nic z tych rzeczy! Zadzch chwalk, podkrélajac, ze
zachowali bardzo religimpostave.

Gdy nawazana zostata Giporozumienia, niezwykle skutecznie wykorzystavmaerswazji, cytac greckich
filozofow i poetéw, by w kécu, zblizajac sk krok po kroku, przéi do wzbudzajcej emocje istoty sprawy.
Gdyby nie udato mu sinawiazat kontaktu ju na samym poeciku, stracitby wszystkich stuchaczy. Zamiast
tego, nikogo do niczego nie przymuszajwykorzystat takie metody dowodzenia i argumentdo ktérych byli
przyzwyczajeni. Pawet byt Mistrzem Perswazji. Ciwkaczy miat jakkolwiek swiadoma¢ zmian, ktére
swoim dzietem zapoatkowat na catej ziemi!

Oczywiscie nawizanie kontaktu wymaga czegwiccej niz tylko chwalenia tych, ktérych zamierzamy
przekoné. Porozumienie znacznie wykracza poza werbalnekasgemunikaciji. Obejmuje réwnie
zrozumienie, zainteresowanie i prawdzitroske.

Jak widzielsmy, dostrojenie gido rozmoéwcy jest niezidne do pozyskania jego zaufaniailideda nam si
nawizat z kims petny kontakt, mzemy po prostu poprasiaby s¢ z nami zgodzit. Dostrojenie rodzi jedito
mysli.

Kontakt to niewerbalny zwikek miedzy dwojgiem lub wgksz liczba oséb. Umiejtnosé¢ jego nawazania
stanowi dowdd prawdziwej wladzy nad gobBedynie bdac w petni panami samych siebie, aggiiemy
doskonaté¢ w procesie perswazji. Oméwimy terazmé aspekty komunikacji niewerbalnej, ktére odnasg
do uzyskania sity wewgtrznej, nawiazania kontaktu i procesu perswazji.

aWygkd zewntrzny- Jak jui wspomniatem, sposob ubierania oraz ogéiny wyghap ogromny wptyw na to,
czy inni ocen nas jako atrakcyjnych, czy nie Dlugowtosy mtodienwy dzinsach i podkoszulku nie nayvie
kontaktu ze starszymgiczyzm w garniturze. Mistrz Perswazji ubierg siwyglada tak, by dopasowsasie do
ludzi, ktérych chce przekondub pozyska.

b Sygnaly dwickowe- Juz wezeniej pisatem w rozdziale o stylach komunikag@, najtatwiej nawgza¢ kontakt
z innymi, méwac w tym samym tempie co oni kywajac charakterystycznego dla nich stownictwa.

¢ Postawa Najszybszym sposobem nawsénia kontaktu jest przagie postawy partnera. Powinigngsias¢ lub
stany¢ - tak jak on. Mana to okréli¢ jako dotrzymywanie komiukroku". Minute czy dwie minuty péniej
mozesz sprawdziczy nasipito nawikzanie kontaktu. Zmiepozycg i zobacz, czy partner dostosuje o
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ciebie. Jéli tak, prawdopodobnie udato cesnawizac z nim kontakt i stuchaczedzie otwarty na twoje
propozycje.

d Oddychanie Jest to bardzo istotny czynnik dostrojenia. Mifterswazji zawsze dostosowuje wkasne tempo
oddechu do oddechu stuchacza.

Celem nawizywania porozumienia jest wystanie do pewhdomdci stuchacza informacjie jesté do niego
podobny. Masz wtedy wksze szanse na zdobycie jego zaufania. Twoje pyapozyskaj wiarygodndc, a ty
bedziesz postrzegany jako uczciwy. Gdy partner cfaawm wszystkie jego ,linie obrony" i staniegsi
calkowicie otwarty na twoje propozycje i procesgveazji.

4. Myslenie ukierunkowane na cel (OBT)

Ludzie obdarzeni ogromrcharyzm, oraz, oczywicie, Mistrzowie Perswazji sprawilte myslenie
ukierunkowane na cel statg;gizescia ich umystowdci. Wiedz, do czego gZa i dlaczego, a spychani z
wyznaczonej przez siebie drogi przez koleje lostigivniezmiennie na nipowracag.

Mistrz Perswazji stosuje OBT we wszystkich aspdkiaeojegazycia. Nie tylko szczegbtowo wizualizuje
swoje marzenia i uktada plany urzeczywistnienidntydzji, ale take z gory ustala efekt rozmoéw, ktére odbywa
w codziennynyciu Gdy kta usituje skierowa rozmowe na inne tory, Mistrz Perswazji mito i grzecznie
zawraca go na dregviodaca ku ustalonemu wcZaiej celowi.

Myslenie ukierunkowane na cel nie jest techniko sposoéliycia. Cztowiek obdarzony charyanest zawsze
przygotowany na niepowodzenie i ma w zanadrzu plaaryjny. To dlatego w wkszdci ludzie ci g
jednoczénie Mistrzami Perswazji. Wiedzczego chei dlaczego, a tatle w jaki sposob wrééina obran
wczesniej drog;.

Najwigcksz, umiejgtnoscia zwiazarg z OBT jest zdoln& obracania kadej zaistniatej sytuaciji na swpkorzysc.
Przeczytaj porisze przyktady, a pidiej wspolnie je przeanalizujemy. (MP oznacza MstPerswazji).
KLIENT: -Nie damy rady wykupiubezpieczenia ng/cie. Po prostu nie mamy piedzy.

MP: -John,wlasnie dlategotak go potrzebujesz. Co by sitato, gdyby jutro umart' Czy nie warto
zabezpieczyprzyszidci zony i syna?

MAZ: - Nie che malowa* domu tego tata. Jest za g@o.

MP: - Wihasnie dlatego powinnimy to zrobé. Wiesz rownie dobrze jak jge farba stanowi warstizolujgcq,
dzieki czemu wydamy mniej piedizy na klimatyzaegjw lecie i ogrzewanie w zimie. Przec@hciatby zy¢
oszcedniej, prawda?

MAZ: - Nie che dzisiaj nigdzie wychodziJestem za bardzo zozony.

MP: - Wiasnie dlatego powinnimy wyg¢é. Musisz st rozerwa'. Pracujesz zbyt eiko. Wyjdmy, zabawmy gj
to cie odprezy.

KLIENT - Wydaje mi g, ze nie sté mnie na ten samochdd.

MP: - Wiasnie dlatego powinien go pan kugiNiech pan obliczy, ile kosztowaly naprawy staregawy w
ktorym wszystko gpsuje. Jego utrzymaniedrzie pana kosztowato setki albo tys dolaréw rocznie, plus
optaty. Za ¢ sung maze pan zostawtascicielem nowego modelu z tego roku.

KLIENT - Chciatbym wesprzepaiskie cele, ale nigdy wcigej o nich nie styszatem.

MP: - Wihasnie dlatego powinien pan nas teraz wespfz8am pan powiedziate wierzy pan w to, co robimy, by
pomdc matym dzieciom. Rki pomocy takich ludzi jak pan nasza akcja wkrdgska powszechne uznahie
przysztym roku, gdy tu wréchedzie pan zadowolonye wycizgngt pan do nas ¢ke i pomogt nam.

Dla wigkszdici ludzi OBT jest zupetnie nowym sposobemétenia, (idy z gory ustalisz wynik, twoja
podswiadoma¢ zrobi wszystko, co w jej mocy, byndgt go urzeczywistii

Czy to brzmi realnie? Powinno. lle razy zdarzyisi¢j ze dojechaledo pracy, czujc jeszcze poranne
zamroczenie i dostownie nie pattajac drogi, a mimo to dotadena miejsce cato i zdrowo?

Nastpnym razem, gdy ktopoda ci powod, dla ktérego czégie mana zrobé, pomyél, ze wiasnie dlatego
powinien to zrobi¢!

Opanowanie OBT wymaga powtérekyiczen i ciagtego wysitku. Jak widzisz, ta praca na pewroogitaci!

5. Sita wewrgtrzna

Sita wewrgtrzna to zdoln& do podejmowania dziatania. Pewnie stysgédepowiedzenie: ,Droga do piekta
wybrukowana jest dobrymi e¢biami". Twoje intencje magby¢ jak najlepsze, ale to czyny przynaesezultaty.
Jesli pragniesz stasie charyzmatycznym Mistrzem Perswazji, musisz wyketayswoja site wewretrzm.
Nawet jéli posiadasz cechy nieztine do tego, by stesie panem samego siebie, bez zdétiao dziatania nie
osiagniesz swoich upragnionych celow.

Sita wewrtrzna zaley od nas w stu procentach. Czy naprawthgniemy navdizywaé relacje oparte na
zasadzie KXDY WYGRYWA, czy poprzestaniemy tylko na sytuacja@DEN WYGRYWA, DRUGI
PRZEGRYWA albo KZDY PRZEGRYWA?

Niewykorzystywanie sity wewgirznejzywo przypomina sytuaej w ktorej przygotowujemy sido wyjazdu na
wakacje, a w kiicu pozostajemy w domu. Samochéd jest zapakowadygjma gotowa, kluczyki w stacyjce,
silnik uruchomionya kierowca nie wrzuca biegu i nie ruszaDop&ki nieruszysz,poprzestajesz na
przygotowaniach! Dla nikogo nie ®nezadry atrakcp!
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Jeli potrafisz wykorzystywa OBT i wytyczy¢ sobie upragnione cele, presped i realizuj je! Nie zostaniesz
Mistrzem Perswazji, i bedziesz poddawasie przy najmniejszych truddoiach. Nie maesz przestadziata,
dopoki nie osigniesz z gory ustalonego celu.
Zwlekanie to jakby przygotowywanie s¢ do smierci. Gdy wizualizujesz upragnione cele, uagg tak
atrakcyjnymi,zebys musiat ruszy i osiagna¢ je! Zréb to teraz!
Ludzie Igra do pasjonatéw. Pasjonaci zwykkel®onsekwentni, a méwiimy juz o tym,ze takim ludziom fatwiej
zaufa. Z kolei ludzie godni zaufania wiarygodni.
Ludzie, ktdrzy traktyj z pasy zycie, idee, przekonania a takoferowane przez siebie produkty i ustugild
bardziej skutecznie przekonyanych do swojego punktu widzeniazmi, ktérzy podchodgdo wszystkiego
beznamitnie. Ludzie, ktérzy potradiprzedstawiéinnym swoje wizje i sprawiéa by w nie uwierzyli, mog
rzuci¢ na kolana ttumy.
Jeili z taka samy pasp bedziesz traktowat swojeycie, przekonania, idee, produkty czy ustugizesz osignac¢
podobne wyniki. Zdokdziesz wladz nad innymi, jéli tylko catkowicie skupisz sina pomaganiu innym w
realizacji ich celéw i ogganiu najwy.szych wartéci, jesli zawsze kdziesz dzyt w procesie perswazji do
wyniku KAZDY WYGRYWA.
Wreszcie, mgesz zdob§ wiadz nad innymi ludmi tylko w takim stopniu, w jakim udato ciesedoby wiadz
nad samym sap
W tym momencie jestguz prawie gotowy, by zaangawa si¢ w proces perswazji. Nadszedt dla ciebie czas
startu!
Zanim jednak zaangajesz s¢ w ten proces, niezalrie od tego, czy chcesz wphtna matonka, szefa, zespot
pracownikéw czy ttum stuchaczy, postaraj wiprawic we wspanialy nastroj. Musisz gzue nic nie mae ck
powstrzyma!

Wizja przysziosci
Najpierw przeczytaj pogsze instrukcje, a pfiiej zastosuj sido nich.
Zamknij oczy i przypomnij sobie takie okoliczwud, kiedy byle catkowicie pewny siebie, kiedy wiedziglee
mozesz osigm¢ wszystko, czego tylko pragniesz, i robite. Musisz zobaczyte dédwiadczenia z wkasnego
punktu widzenia, czyli osoby, ktéra je pzgta. Nie maesz czu sie tak, jakby ogladat film w swojej
wyobrazni. Musisz przywoté te doznania. Co sobie wtedy méwRelak si czutg? Jaki rodzaj zachowania
pozwolit ci osigna¢ to, czego praghes? Postaraj giodtworzy to wszystko! Przeyj te ddwiadczenia na nowo
i rozkoszuj st ich intensywnécia. Nie spiesz si
Teraz zbierz te wszystkie odczuciawikki i obrazy, dz¢ki ktorym czujesz s pewny i silny, i wyobra sobie
osolg lub grug; ludzi, ktérych kedziesz przekonywa Czujc sk tak samo pewnie i silnie, przekongjdsoky
lub grup; ludzi do swojego punktu widzenia; asagniesz zamierzony cel w tym procesie.
Nie spiesz &. Rozkoszuj si tymi cudownymi uczuciami. Cieszeswoim sukcesem.
Teraz otworz oczy idwiadom sobie, jak pewny i silnyesczujesz. W tej procedurze nie ma nic magicznego.
Powdd jej skuteczrigi jest bardzo prosty. MGzg nie potrafi odn& doswiadczenia z ,prawdziwegoycia” od
tego, ktore sobie wyobraz#feuzywajac wszystkich zmystow. Gdy przywotujesz w ten spogdies
doswiadczenie, mézg dostownie pezsva je na nowo.
Co wiecej, masz szangworzenia wspomnié. Niezalegnie od tego, jak wygHtata twoja przeszks, mazesz
wiaczy¢ do pamgci nowe wspomnienia, wyohtajac sobieprzysztosé¢! Wykorzystanie wyobrani pozwoli ci
przemient si¢ w nowego, silniejszego cztowieka.
Trudno przeceiipokge wyobrani. Wynalezieniezadnej ze znaaeych, nowoczesnych technologii XX wieku
nie bytoby maliwe, gdybynajpierw nie pojawity s¢ one w czyjej wyobrani!
Mozna powiedzié, ze myli sa rzeczami. Wszystko powstaje dwa razy. Najpierveyiras umysle, poézniej w
rzeczywistdci - dla resztywiata!
Dlatego te, jesli pragniesz wykorzystaswoéj umyst w najwyszym stopniu, by osgna¢ najwigkszy maliwy
sukces w procesie perswazji, musisz wydobyiego maksimum.
Wyobra sobie problemy, jakie mogtybyespojawic, i szybko rozwiz je w myslach. Wyobra sobie ludzi,
ktérych musisz do cze§@rzekond, rozpocznij proces perswazji i pozwol stuchacz@akzeptowa twoja
propozycg.
Jesli jestes sprzedawg i przechodzisz wkmie zwhzany z tym kryzys, przeprowaav myslach dziesi¢ czy
dwadzidcia prezentacji, w ktérych wszyscy kliencisaad ciebie kupi. Odkryjeszze ten kryzys jest
krotkotrwaty. Uswiadomisz sobieze interesy id swietnie i znajdujesz sina fali sukcesu. Czy miat&iedys do-
bra passg i wszystko ci si udawato? Sprdbuj raz po raz odtwardaznawane wtedy uczucia, a poczujesznic
nie jest w stanie gipowstrzyma.
Monolog wewretrzny
,Nie mysl o swoim samochodzie". ,Nie ndyo falach oceanu". ,Nie n#y o naszym prezydencie".
O czym pomylates? O samochodzie, falach oceanu i prezydencie.utakgpomniatem wczmiej, mézg jest
tak zaprogramowanyge ma tendenegjdo pomijania stowa ,nie".
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Spojrz ponownie na te zdania. Opuszgeatowo ,nie" (zakryj je palcem), mézg wykonat daéthie przeciwne
polecenie. Teraz spéjrz na ngsijace

zdania:

.Nie badz taki gtupi".

,Nie zachowuj st jak palant".

.Nie pakuj st w ktopoty".

Chyba rozumiesz, o co mi chodzi. Wiesz, jie te zdania wknie nakazyj zachowania w zansie odradzane.
To, o czym méwimy, bardzo silnie wptywa rowaiea innych ludzi, nie tylko na nas samych. Pgszg
przyktady monologu wewirznego ilustruj negatywne hipnotyczne wzoryzjykowe i zawsze natg ich
unikat. Nawet zupelnie oderwane uwagi na wlasny temahltemat innych ludzi magzadziaté bardzo
pozytywnie lub negatywnie. Musimy bwigc niezmiernie ostroni.

Po obejrzeniu oczami wyobiiai kolorowych, wyranych, niemal petnometzawych filméw przedstawiagych
niezwykte wyniki naszych dziatamoze my zacz¢ prag nad drugim paznym narzdziem dagcym
natychmiastowa sil monologiem wewetrznym.

Taki monolog skutecznie pom® ci zaprzc umyst do pracy na najugzych obrotach, g bedzie zawierat
wszystkie z poriiej wymienionych elementow:

1. Musi by wyrazony w pozytywny sposéb.

2. Musi by wyrazony w czasie tetaiejszym. 3- Musi b§ wyrazony z przekonaniem.

4. Musi by wyrazony precyzyjnie (tak al$ypotrafit dowig¢ tego, 0 czym moéwisz!).

Monolog wewntrzny zawsze musi mégpozytywny wydwigk. Powiedz, cc tak naprawahakazuje twojej
swiadomdaci nasgpujace zdanie?

.Nie utyje".

Jeli odpowiedzialg ,.... utyje”, masz zupekprack! Zamiast tego naf@to by powiedzié: ,\Wygladam dzé
swietnie i znowu mieszezsie w spodnie rozmiaru 34!",

,LZaraz - powiesz - ja przedaosz rozmiar 38! Kogo chgnabr&?".

Nikogo nie nabierasz. Twéj mdzg wigg nosisz rozmiar 38. Powie: ,ktath. gdy po raz pierwszy przemoéwisz
w ten sposoéb do siebie. Po chwili stwierdzit: ,Hmysle, ze on naprawegnosi rozmiar 34", i pozwoli ci
schudn¢ tak by zmiescit sie z powrotem w ubrania tego rozmiaru.

,W Czasie procesu perswazji jestem pewny siebpoksjny. Osigam cele ktére sobie wytyczytem, i zawsze
doprowadzam do sytuacji KDY WYGRYWA"

Ta myél wyrazona jest w pozytywny sposéb. Podajmy bardziej ketmiyr przyktad. Zatémy, ze kobieta
pragnie, aby @y zaprosit j gdzie& wieczorem. Mogtaby przemowido siebie w ten sposéb: ,Johedzie
zadowolony z tegase zaprosi mnie dgiwieczorem na kolagj Wydam st mu bardzo poapajaca i czsciej
bedzie chciat wychodZize mm w przyszigci, poniewa bedziemy s¢ dzisiajswietnie bawg".

Sprzedawca samochoddéw mogtby przenddaa siebie w ten sposéb: ,, To zabawne, jaiat sk zmienia. Przy
takim tempie pracy sprzedam w tym migsi dwadziécia pi¢ samochodow. Zdajeesize od razu nawkuje z
ludzmi kontakt, i gdy proszich o podpisanie umowy, nie pozostaje im nic irmgak s¢ zgodzé".

Kazdego dnia mniej weicej przez szesseie godzin twéj umyst otrzymuje bace, a przez pozostate osiem
godzinspisz. W tej ksizce nie kdziemy zajmowa sie tymi osmioma godzinami. 3& przez petnascie godzin i
pie¢dziesnt dziewi¢ minut otrzymujesz od siebie samego i innych lupaizce negatywne, to czy napragvd
wierzysz,ze jedna minuta pozytywnego monologu wetwvenego mae zmiené twoje zycie?

Pozytywny monolog wewgirzny, tak jak mylenie ukierunkowane na cel, musi&te czscia twojegozycia.
Od lat sami takle nastawiamy sido siebieze musimy zacg pracowa od zaraz,zwracajc sk do siebie w
inny niz dotad sposob.

Brian Tracy, jeden z najinteligentniejszych amergkkich wyktadowcow, twierdzize powinnémy powtarzé
krotkie zdania w rodzaju: ,Lubisiebie", ,Jestem najlepszy", itp.40le zaszczepianie w urlg tych
stwierdzé przypomina wrzucanie grosikéw do pustej skarboNki.pocatku nie mamy wiele, ale juwkrétce
skarbonka zaczynaeshapetnia.

W Clement Stone, autor kgki Niezawodny system sukcegtzed rozpooziem kadego dziatania méwi do
siebie: ,Zréb to zaraz". Jest to jedno z najmo@ag¢h zd4, jakich maesz uy¢. Gdy ogarniaj cie
watpliwosci, ,.zréb to zaraz!".

Pewndc¢ i sita, o ktére wzbogaciszeswe wtasnych oczach d&i monologowi wewrtrznemu, zwikszy twoje
szanse na sukces w procesie perswazji. Pozytywmplog wewrtrzny jest w pewnym sensie elementem
myslenia ukierunkowanego na cel, stanowgevidoskonatéwiczenie dla umystu. 3g swiadomie kdziesz
codziennie mowi w ten sposob do siebiezjpo trzech tygodniach zauwgsz ptyrace z tego korzici.

Mozesz zapisate stowa. Pamtaj, musz mie¢ onewydzwigk pozytywny, powinny by wyrazonew czasie
terazniejszym (,Jestem..." to doskonaly pogtek), zprzekonaniemi sformutowane precyzyjnie.
Pozytywny dialog wewgtrzny przyniesie ci jeszcze inne kofey Sprawze skoncentrujeszesha pozytywnych
myslach. To z kolei pomie ci uchroni si przed déwiadczaniem negatywnych emocji, takich jak strazh ¢
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zwatpienie. Wykorzystaj s, ktéra zapewni ci koncentracja, jak sprzymiatea w wszystkich swoich
kontaktach z lugimi.
Jesli w jakimé momencie w trakcie procesu perswazji ogarngdedi lub inne negatywne emocje, zaczynasz
mysle¢ o nich, zamiast przystuchiwaic wypowiedzi swojego rozméwéyJéli nawet to, 0 czym méwi, wei
cie denerwuje, mezesz pozby sie negatywnych emociji, probag ,wnikna¢" w jego myéli i skupi¢ sie na tym,
dlaczegoméwi to, co méwi.
Wiasciwy jezyk ciata
By poczu natychmiastowy przyptyw sity, stosowstly dwie techniki - p mostu w przysztoi pozytywnego
dialogu wewntrznego. Oddziahajone wzrokowy i stuchowy system reprezentacji. Brmzpoczciem procesu
perswazji dobrze bytoby zrozundienaczeniegzyka ciata.
Stan tak, jak by starmt, majac catkowity pewnd¢, ze osagniesz sukces w procesie perswazjel®ko i powoli
wdychaj powietrze przez nos, a wolno wydychaj jens. Powtdrz ta&wiczenie trzy czy cztery razy, zanim
wejdzie do sali, w ktérejdulziesz prowadzit prezentacj
Gdy tak stoisz wyprostowany iggoko oddychasz, przypomnij sobie obrazy, ktore pigy sie w twoim
umysle wtedy, gdy byté catkowicie pewny siebie, i poczuggiak samo jak wtedy.
Pomyl o ludziach, ktérych postrzegasz jako bardzo sinyV jaki sposob siporuszaj? W jaki sposéb staji
siadaj, gdy @ w dobrej formie psychicznej Posiy ludziach stabych psychicznie. W jaki sposébsiap i
siadaj, i czuj si¢ niepewni i § w kiepskim nastroju? Ponlyo kims, kto ostatnio n dotek, a gdy przekazateu
jakies wspaniate wigci, od razu si ozywit. Dopisz wszystkie swoje ndlf do pozostatych notatek. Wdaie
dzieki takim prosiéwiczeniom ledziesz paniej mogt szybko przywotana pamié te informacje i wykorzysta
je bezzadnegawiadomego wysitku.
Sita wewretrzna - w skrocie:
I. Jak sté sie panem samego siebie - §z@ajwazniejszych punktéw
A. Pasja
B. Wiara
C. Nawhzanie kontaktu (dostrojenie)
1. Wyghd zewretrzny
2. Sygnaly dwigkowe
3. Postawa
4. Oddychanie
D. Myslenie ukierunkowane na cel (OBT)
E. Sita wewrtrzna
F. Wiadza nad innymi ludni
II. Pomost w przyszig
[ll. Monolog wewretrzny

ROZDZIAL 9

Szybkie nawpzanie kontaktu
Ludziom cgsto nie udaje siwywrze korzystnego wenia, poniewanie umiej uwanie stuchda.
Isaac F. Marcosson
Przyjmij ton towarzystwa, w ktérynesinalaztg. Earl of Chesterfield
Po pierwsze, wzbudv innej osobie gegce pragnienie czegoTen, kto potrafi to zrobj ma za sofp caty swiat.
Ten, kto tego nie potrafi - idzie przszie samotnieprof. Harry A. Overstreet
Umiejgtnos¢ zdobywania szacunku, pozyskiwania zaufania i syinplacych ludzi w pocatkowych etapach
procesu perswazji oznacza zddiigzybkiego nawdizania kontaktu (dostrojenia).sligestes wyktadowe lub
handlowcem, jaw pierwszej fazie procesu komunikacji lub na pka prezentacji musisz naazia¢ kontakt ze
stuchaczami, ustdliich system warti i styl zycia oraz poznaich potrzeby.
Jesli ktos nie jest w stanie nawzat z innymi ludzmi kontaktu, nie powstanieadna znacga relacja. Kontakt
(dostrojenie) ma zasadnicze znaczenie dla prooaswpzji i wszystkich rodzajow komunikaciji.
Wyobra sobie,ze jest zima, trzaskagy mrdz, a na poboczu stoi samochdd. Roztadowad siim akumulator.
Podjezdzasz blizej, parkujesz przed tym samochodem i porhsz przewody do akumulatora. Plus do plusa,
minus do minusa. Naginie wsiadasz do swojego wozu iezasz silnik. Tamten kierowca réwaiprzekeca
kluczyk w stacyjce i natychmiast udaje meg siuchomé silnik. Ocalites ludzkiezycie i ktcs jest ci bardzo
wdzigczny.
Teraz wyobra sobie ¢ sam mrazna, zimowa noc i tego samego cztowieka, ktory utkrPodhczasz przewody,
ale przez przypadek odwrotnie - plus do minusairausndo plusa. Potem wsiadasz do samochodudzakz
silnik. W momencie, kiedy drugi kierowca przesa kluczyk w stacyjce swojego samochodu, ¢gpage
zwarcie! Prawdopodobnie temu biednemu czlowiekdwsie nie stalo, ale i tak masz na swoich barkach kilka
powaznych probleméw. Dobre intencje daly patek totalnej katastrofie.
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W kazdej z tych opowiastek przewody akumulatoroweznzotraktowa jako metafog wtasciwego lub
niewtasciwego wykorzystania kontaktu z deugsola. Ten kontakt mze by mechaniczny, jak przewody w
samochodzie, albo stanawrawdziwie duchowi emocjonalg wiez z innym cztowiekiem. Gdy zaczynamy si
z kim$ komunikowa, mamy szarnsbudowania owego kontaktu.slieerobimy to wiaciwie, zaskarbimy sobie
wdziecznas¢ rozméwey. Jéi nie uda nam sinawiza kontaktu, czyli zachowamyestak, jakbymy odwrotnie
podhczyli przewody, powodujemy zwarcie w procesie koikagji i prawdopodobnie réwniew potencjalnym
zwiazku.

Naszym celem w procesie perswazji jest pomoc rozzgéwmzliwie najlepiej zrozumié nasz punkt widzenia.
Zawsze istnieje mnéstwo czynnikéw utruda@jch nasze proby porozumienia giinnymi, jednak proces ten
moze zakaczye sig¢ sukcesemigesli udato nam s nawhzac kontakt.

Na przyktad, podoba cigpewna kobieta i chciatynawihzat z nig blizszy znajomdé. Myslisz o swoim
slicznym, matym jamniku i zamierzasz zapyta osolg, czy lubi psy. Bardzo ci zatg na tym jamniku i nie
wiesz, czy mogthy zwiazat sig z kims, kto by go nie polubit.

- Anno, czy lubisz psy?

Anne nagle przebiegajciarki. W dziechstwie zostata pogryziona przez wielkiego owczarikanieckiego i
wilasnie jej sk to przypomniato.

- Nie, staram sitrzyma od nich z daleka!

Teraz, jéli tym dwojgu naprawe na sobie zaley i jesli maja ze sol dobry kontakt, zdotajwyjasni¢ powstate
nieporozumienie. Powgza sytuacja wynika z tegoe dwoje ludzi miato zupeie z6e wyobraenia o tym,
jakie s psy. Dla jednej osoby pies jetitznym, matym jamnikiem, a dla drugiej - owczamkieiemieckim.
Gdyby tych dwoje nie nawzato jwz wczesniej kontaktu, dyskusja urwatabysiv tym miejscu. Z powodu
niepowodzenia tej jednej préby komunikacji dobrapawiadajcy sk zwiazek zostatby przekgéony

Gdyby kontakt midzy dwojgiem ludzi byt giboki, rozmowa mogtaby przebiegjealej w ten sposéb:

- Jak maesz nie luhi slicznych, matych jamnikéw?

- Jamnikow?

- Jeszcze nie spotkalem osoby, ktéra batabpjasnnikéw.

- Jamnikoéw? Mylatam,ze masz na n¥ji duze psy, takie jak owczarki niemieckie.

- Alez skad, mam jamnika o imieniu JacWest takiliczny. Wiasnie dlatego pytatem.

- Jamniki 9 w poradku. Ja mylatam... c@, wiesz,ze...

Teraz, oczywicie, juz wiesz! Powiniengbyt ja zapyta, czy lubi jamniki, a ona powinna byta zapyta jaki
rodzaj pséw ci chodzi. Od stopnia dostrojeniadny dwojgiem ludzi zabey to, ktory scenariusz zostanie
odegrany. Wignie dlatego kontakt ma tak zasadnicze znaczenikadftaunikacji i procesu perswazji. (Precyzja
ma réwnie due znaczenie i powiem o niej ¢giej w dalszej agci ksiazki). Im glebszy jest kontakt lub wk
migdzy dwojgiem ludzi, tym veksz maj szang na przezwyaizenie wszelkich pojawiagych s¢ probleméw
komunikacyjnych, z korZgia dla obu stron.

Im spos6b m§lenia r&znych ludzi jest bardziej do siebie ziny, tym wiksz darz sic oni sympati. Im
bardziej podobneasch wizje w procesie komunikacji, tyna sobie blksi duchowo, emocjonalnie i fizycznie.
Wréémy do scenariusza z rozdziatu 6: sprzedawca reldagazecie i wtéciciel restauracji. Zrobisimy juz
rozpoznanie i zdobyimy od klienta informacje wgpbne. Teraz przestudiujemy dialog, by zobd@cggk Mistrz
Perswazji nawizuje kontakt i przeprowadza prezentacj

Sprzedawca, Ken Harding, wchodzi do restauracpmogprv garnitur i krawat. W lewegce trzyma aktowk z
materialami potrzebnymi do prezentacji. Rangl s¢ dookota i widzi,ze tego popotudnia w restauraciji jest
maly ruch. Stabo kicacy sk interes oznaczage wigciciel nie lxdzie zbyt chtny, by ponigé¢ wydatki na
reklamg w gazecie ivlasnie dlatego powinien  wykupié. Gazeta Kena posiada materidlyietnie
dokumentujce, jak niezwykie efekty daje zamieszczenie reklawtyestauraciji jest bardzo czysto i cicho.
Wiasciciel restauracji, John Williams, kozy wprowadzanie kodow do kasy fiskalnej. Mowi kiiewi ,Do
widzenia". Ken zblia sk do kasy, nic nie mowe.

JOHN: -W czym mogpomécAUmiarkowane tempo méwienia i gaenie gtosu: prawdopodobnie natura
.stuchowca).

KEN: -John?

JOHN: -Stucham?

KEN: -Jestem Ken Harding z ,Gazette". Rozmawialy w pitek przez telefon. Powiedzigtee méogtbym
wpas¢ dzis o drugiej, by przedstawivarunki specjalnej promocji, jak,Gazete" przygotowata dla wiaicieli
restauracji. Zajna ci tylko okoto siedmiu minut. Memy usis¢? (Kieruje sk w strorg naraznego stolika. Ken
powiedziat,ze zajmie tylko siedem minut, ponieivavie, ze stylem komunikacji John pasuje do kategorii
przywodcy. Rownie precyzja sformutowania ,siedem minut" przyczynigdo wzrostu wiarygodni i
zaufania).

JOHN:-Jasne(To sugerujeze John jest rGwniewzrokowcem)Prosz tedy.

KEN: - Ciekaw jestem, jak dlugo prowadziszestauracg, John?(Zauwa sposdb wykorzystania imienia).
JOHN:-No... ju szbsty rok(Wciaz stosuje umiarkowane tempo moéwienia).
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KEN: -Jak to s¢ dzieje ze tak doskonale sobie radzisz, podczas gdy inngrwieidzie i najlepiej? Pewnie

spedzasz tu wiele godzifKen podkréla ten fakt, poniewazauwayt juz, ze John jest ,tym, ktory przynaig".

John przygotowuje napoje dla siebie égja. Ken siedzi zwrdcony twagzlo kasy fiskalnej. John siada przodem

do Kena, nie widzc niczego i nikogo poza nim. Zwd@wag: na wykorzystanie przestrzeni).

JOHN: -Och, nie wiem, czyzdak dobrze mi idzie. Mam statych klientéw i taujatinteres(Bierze rurk i

miesza ni napoj).

KEN: (Bierze rurk, miesza swajwodk i pociaga tyk ze szklanki, riéadujac Johna). Nie wiem, John. G&to

rozmawiam z lufini interesu i wyglda na toze niektorzy wiedg jak przycigng¢ do siebie thumy. Jakie wedtug

ciebie rodzaje reklam czy promocji optagaje najbardziej?(Ken zadaje pytanigeby ustak wartcsci i

potrzeby Johna).

JOHN: -Trudno powiedzi& jesli nie wydaje st kupondw rabatowych. Ageésie to robi, trzeba pokrykoszty

udzielenia rabatu statym klientom i wtedy traei godwajnie.

KEN: - Czy prébowatéjuz czegd, co zadziatato i podniosto zyski?

JOHN: (Pochyla sido przodu}Na ulotkach rozsytanych pogztapraszamy na kolagj, za ktér jedna osoba

ptacita pety kwotk, z& druga tylko potow. To nam i nawet optacito.

KEN: (Réwniez pochyla st do przodu)Jaka ledzie twoja decyzja, §& zaproponug ci cas, co réwnie

mogtoby polepsztwoje interesy?

JOHN: -Musiatbym na tym zarofjiinaczej nic z tego.

KEN: - Gdyby mogt zarohd na promociji ogtoszonej w ,Gazette", czy w przy&ztadecydowathysie na jej

powtdrzenieZKen zadaje pytanie, by wykorzyétarawo konsekwencji oraz technipomostu w przyszkg).

JOHN:-Jasne, jgli tylko bym na tym zarobit.

Sprzedane!

Wigkszas¢ sprzedawcow nigdy nie dochodzitak daleko, a nawetdk tak, to nie maj pojecia, co z tym dalej

zrobic. Wiemy, ze w tym momencie John Williams sta¢ siaszym klientem, poniewatwierdzit,ze znowu

skorzystatby z tego typu reklamy w przysadp jesli tylko przyniostaby mu zysk. To oznacza decyduje si

na zamieszczenie jednej teragby zobacz§, czy mu st to optaci. Technika pomostu w przys&g@rzyniosta

Kenowi sukces.

Teraz pozostato mu jutylko dopracowanie szczegdtow. Zanim zagoy transakaj, najprawdopodobniej

bedzie musiat rozproszykilka watpliwosci Johna, ale fi Ken ma w pamici wszystkie zgromadzone

informacje, nie powinno to stanotulla niegozadnego problemu. Wt ma do wyboru kilka wariantéw

wynikajacych ze strategii prezentacji. W procesie zamyk#miasakcji, Ken nridrze zrobitby (1) wspominag o

innych wiacicielach restauraciji, ktérym reklamy tego typu piodty zyski; (2) méwic o gwarancji udzielonej

przez wydawe, ktGry zapewnia zwrot piegtlzy, jeli ogtoszenie si nie optaci; (3) wykorzystdp prawo

kontrastu i dajc Johnowi do wyboru dwie reklamyzdej wielkdici; (4) przez caly czas dostrajajsi do

Johna, méwic w tym samym tempie co on kywajac stéw charakterystycznych dla stuchowcow i

wzrokowcow; i (5) pamitajac, ze John posiada osobo$égprzywaédcy, wic do podgcia decyzji nie bdzie

potrzebowat wszystkich faktow i liczb, ktdrymi dyspuje Ken. John musi pozhgedynie fakty o zasadniczym

znaczeniu dla sprawy.

Zastandéw s, co jest niezédne dla umocnienia kontaktu, ustalenia waitdrozpoznania potrzeb partnera.
Siedem punktéw stanowgcych podstawe szybkiego nawazania kontaktu

1. Mistrz Perswazji ndaduje rozmoéwe - Bardzo wane dla nawizania kontaktu z innymi luani jest

nasladowanie ¢zyka ich ciata - postawy, gestow, ruchéw i oddedhazne g rowniez sygnaty dwickowe, na

przyktad uywane stowa.

2. Mistrz Perswazji okazuje rozmowcy szczere zaimerasie-Jesli sprzedawca nie jest szczerze

zainteresowany innymi lugii albo nie chce by wybrat zty zawod. Postugiwaniegsszczerécia jako technilg

nie wchodzi w g¢. Albo jesté zainteresowany innymi ludhi czy chcesz by albo po prostu ginie obchodz.

W kazdym przypadku klient dondi sie prawdy.

3. Mistrz Perswazji szuka potwierdzenia, kontakt zostat nawtany -Sprzedawca ni to zrob¢, zmieniajc

pozycg i prébupc tym samym ,doprowadél klienta do zrobienia tego samegosliklient powto6rzy ten ruch,

nawigzaliscie kontakt. J&i nie, sprzedawca musi powréailo ndladowania klienta.

4. Mistrz Perswazji zadaje pytania, by oré wartasci rozméwcy Zacznij od pytania: ,Co sidla pana

(ciebie) najbardziej liczy w...

zyciu?".

B. zwiazku?".

C. przy kupowaniu domu?".

D. inwestycji?".

E

F

5

>

. akceptowanej propozycji?".

. kupowanych produktach czy ustugach?".

. Mistrz Perswazji zadaje pytania, by ustatasady, ktére okftajq wartasci rozméwcey Zacznij od pytania
,Kiedy pan uzna (uznaszye...?".
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A. Na pytanie 4A: ,Co sidla ciebie najbardziej liczy wyciu?" - rozméwca odpowiada: ,Szexie". Wtedy
MP pyta: ,Kiedy uznasze jesté szczsliwy?". Rozmoéwca mge odpowiedzié& ,Gdy ludzie eda mi méwic,
ze jestem dobrym cztowiekiem".
B. Na pytanie 4B: ,Co sidla ciebie najbardziej liczy zwigzku?" - rozméwca odpowiada: ,Zaufanie". Wtedy
MP pyta: ,Kiedy uznasze kta ci ufa?". Rozmoéwca nie odpowiedzié& ,Gdy przyjaciele bda mi méwi o
wszystkim",
C. Na pytanie 4C: ,Co sidla pana najbardziej licgyzy kupowaniu domu?" - moze p&c¢ odpowied: ,Musi
by¢ wart wydanych pierdzy". Wtedy MP pyta: ,Kiedy pan uznze bgdzie wart wydanych piegilzy?". Klient
moze odpowiedzi& ,Gdy zaptag mniejsz cerg niz ta, na jal zostat wyceniony, i zawmajlepsz z
mozliwych umow".
D. Na pytanie 4D: ,Co sidla pana najbardziej liczy imwestycji?" - moze p&c¢ odpowied: ,Musi by¢
catkowicie bezpieczna". Wtedy MP pyta: ,Kiedy pama,ze inwestycja jest catkowicie bezpieczna?". Klient
moze odpowiedzi& ,Gdy nie mazadnej maliwosci straty".
E. Wykorzystaj powysze wzory, by przewidzéemazliwe odpowiedzi na pytania dotygze twojej oferty,
produktéw czy ustug.
6 Mistrz Perswazji zadaje pytania, by rozpozpatrzeby rozmoéwcyZacznij od pytania: ,Czego pan oczekuje
(oczekujesz) ...
od zycia?".
w zwiazku?".
. wybierajc dom?".
. od programu inwestycyjnego?".
przyjmuac moj ofertg?".
. decydujc sk ha moje produkty czy ustugi?".
7'. Mistrz Perswazji zadaje pytania, by ustatasady, ktore oksajq potrzeby rozmoéwcyZacznij od pytania:
,Kiedy pan uzna (uznaszye...?".
A. Na pytanie 6A: ,Czego oczekujeszayciu?" - mae paé odpowied: ,Sukcesu". Wtedy MP pyta: ,Kiedy
uznaszgze osiagmates sukces?". Rozméwca rm® odpowiedzié ,Gdy bede zarabié tyle pienedzy, zeby
wystarczylo mi na inwestycje".
B. Na pytanie 6B: ,Czego oczekujesz w gzkiu?" - mae pac odpowied: ,Réwnowagi medzy dawaniem i
braniem". Wtedy MP pyta: ,Kiedy uznasz nasipita rownowaga midzy dawaniem i braniem?". Rozmowca
moze odpowiedzi€ ,Gdy nie lzdzie tak,ze wchz tylko stucham albo wai tylko narzekam®.
C. Na pytanie 6C: ,Czego pan oczekuje, wybigralom?" - mae pa¢ odpowied: ,Zeby byt dostatecznie
dwzy, by pomidci¢ cah rodzirg". Wtedy MP pyta: ,Kiedy pan uznae jest dostatecznie gy zeby pomiéci¢
cah rodzirg?". Klient maze odpowiedzié ,Gdy bedzie miat osiem sypialni i osobny pokdj dla psa”.
D. Na pytanie 6D: ,,Czego pan oczekuje od programuestycyjnego?" -mee pacé odpowied: ,Musi by¢
elastyczny". Wtedy MP pyta: ,Kiedy pan uzna, zeguean jest elastyczny?". Klient m® odpowiedzi& ,Gdy
w kazdej chwili bede mégt zmienié fundusze inwestycyjne".
E. Wykorzystaj powysze modele, by przewidZienaozliwe odpowiedzi na twaj oferte, produkty czy ustugi.
Jak juz wspominatem w poprzednich rozdziatach, te pytaigaylko zapewniaj ci uzyskanie wartiiowych
informacji na temat klienta, ale pokazu-4 réwnidientowi, ze nie zaley ci tylko na prowizji, lecz troszczysz
sig 0 niego. W wekszaici przypadkow klient powie ci doktadnie, czego getsuje. Czy jest lepszy sposoéb, by
uzysk& niezlzdne informacje i zaspokojego potrzeby?

Modelowanie emacji
Nawiazywanie kontaktu obejmuje znaczniezogj elementow ritylko dostosowywanieggyka ciata. To
rowniez modelowanie emocji. Wybuchy emocji mpgtrudnic proces perswazji. Oczyydaie jelli ktos tryska
energi, ty tez nie powiniené siedzi€ z kamienn twarz,. Musisz ndladow& ruchy partnera. Jedynie
negatywne emocjeeda stanowity pewien problem.
Jesli rozmdwca jest rozgniewanynie mato zwigzku z tym, co robisz, powiniegevolno, spokojnie i cicho
zapyta: ,Czy mog: panu w czyri poméc? Mam wrzenie,ze cG pana rozprasza?".
Jeli rozméwecea zdecyduje cisizwierzye, mazesz wptywa na stan jego umystu, atée poprzez stowa. Nigdy
nie powiniené osidza® czyjega gniewu. Gdy partner skezy moéwi o swoich uczuciach, na pewno uda ei si
doprowadzt do polepszenia jego nastroju.
W procesie budowania kontaktu z imd doswiadczajcymi negatywnych emocji nigdy nie wygpuj w roli
.tego, ktéry zawsze ma przewgg
ROZMOWCA: -Draznig mnie moi pracownicy. Co za banda idiotow.
ANTYMISTRZ PERSWAZJI: -Tak, ja te zarzzdzam ludmi. J&li myslisz, ze twoi pracownicy to idioci,
powinieng zobaczy moich. To dopiero palanty.
W ten sposdb méwisz rozméwey: ,Nie masz powodu alaeka". Czy to pomae w budowaniu
porozumienia? Wadnym razie.

TMoO®>
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Gdy modelujesz czyjenegatywne emocje, nigdy nie wpadaj watakmy ztos¢ czy frustracg. Jak mogtby bye
tak samo rozztoszczony? Musisz zrownayégjego ztéé. Daj partnerowi odczij ze rozumiesz jego sytuagd
wspoét-odczuwasz z nim.

Ustalanie wartosci
Przyjrzyjmy st blizej czwartemu punktowi, ktéry ma zasadnicze znaezdla szybkiego nawzania kontaktu.
Wiasnie w pocatkowych etapach procesu perswazji odkrywasz werswojego rozmowcy. Pagtaj, zreszt
zaznaczylem to juwczeniej - aby ustali czyje wartdsci, musisz zadawapytania.
Co jest dla pana najumiejsze w oprogramowaniu?".
,Co jest dla pana najumiejsze w firmie, ktéra pana zaopatruje? A co jgdtugim miejscu?".
Jako profesjonaiti musimy rozwizywat problemy i zaspokagapotrzeby. Gdy j# okreslimy wartosci naszego
partnera lub klienta, naszym zadaniem jest wykdaznyis tej informacji w taki sposéb, by doprowaddo
sytuacji KAZD\ WYGRYWA. Zobaczmy teraz, w jaki spiis profesjonafici ustalaj wartasci swych
rozméwcow, rozwizuja ich problemy i spetniajpotrzeby.
Przyktad 1
MP: - W naszej ofercie mamy wiele propozycji, ktére mpgspokai rozne indywidualne potrzeby. Mo
moglibyscie mi paistwo pomo6cCzego pastwo oczekuj od polisy ubezpieczeniowej?
KLIENT - Chcemy zaptaéimaliwie najnizsz cere i musi to by ubezpiecz nie terminowe.
MP: - Dlaczego uwgacie paistwo,ze musi to by ubezpieczenie termin nowe?
KLIENT. - Przeczytakmy w literaturze fachoweje ubezpieczenie na calgcie to strata pieridzy ize
powinno s¢ wykupywé polisy terminowe. Wignie takiejszukamy.
MP: -RozumiemPoza niskimi kosztamip jeszcze jest dla patwa wgne przy zakupie polisy?
KLIENT -To w zasadzie wszystko.
MP: -Jakg kwot miataby dostazona na wypadek pigkiejsmierci?
KLIENT -Myslatlem o 100.000 dolaréw.
MP: - Czy to wystarczy na sptamaleznasci za dom?
KLIENT: - Niezupetnie. Potrzeba jeszcze 50.000 dolaréw.
MP: - Dobrze, teraz powinno wystarezya sptag domu. Czy chciatby pan zapewswoim dzieciom piesilze
na wyksztalcenie?
KLIENT: - Chyba tak.
MP: -lle nasza firma powinna wyptacha pokrycie kosztéw nauki fekich dzieci?
KLIENT: - Powiedzmy 50.000 dolarow.
MP: - Czy chciatby pan rowniezapewnt zoniesrodki na utrzymanie?
KLIENT: - Nie pomylatem o tym. Tak, chyba tak.
MP: - Chciatby panzeby otrzymywata piepdze przez pt lat, dzies¢é czy jeszcze wiej?
KLIENT: -No..., mée przez pic lat.
MP: - lle powinnkmy na to przeznaczy
KLIENT: - Pewnie ze 20.000 dolaréw rocznie.
MP: - Czy & jeszcze inne wydatki, ktére powifmy rozwayé?
KLIENT - Mysle, ze jue wystarczy!
MP: - Dobrze, wyptacangéwiadczenie bdzie wynosito 300.000 dolaréw. Zgodnie z moimi kaiéto oznacza
mieskczry optate w wysokeci 100 dolarow(Patrzy na pamiJohnson)Pani Johnsongo pani gdzi o tymze
na wypadek swojgjmierci mgz zabezpieczyt pani przysztokwotg w wysokeci éwieré miliona dolarow?
PANI JOHNSON: Brzmi catkiem nidle.
W takiej sytuacji przeetny sprzedawca juna wsgpie traci szansna transakej zwykle zagtbia sk bowiem w
opowiadanie o tym, jakie to wspaniale ustégiadczy jego firma, ile posiada piedizy i jaka jest patna.
Mistrz Perswazji natomiast pyta klienta o jego w&gii potrzeby, po czym staragge zaspokai. Ogromne
znaczenie ma tepytanie kacowe, skierowane doony klienta.
Klient posiada osobowi6 przywddcy. Doktadnie wie, czego chce, i szybkogjouije decyzje. Wiemy réwnie
ze jest gtéwnie wzrokowcem. W tym przypadku nie bimieczne ustalanie innych jego wadio potrzeb.
Taka sytuacja @sto ma miejsce wéwczas, gdy mamy do czynienia znhid osobowéci przywddcy.
Przyktad 2
MP: - Pragre panu podzikowa’ za wybranie naszej agencji. Zobaczy pangkazemy s¢ niezwykle pomocni w
poszukiwaniu domu dla pan#akie mc pan oczekiwania, §& chodzi o dom?
KLIENT - Szukamy mitego domu z trzema sypialniami, w doBtsime z gargem na dwa samochody.
MP: - Czy jestos jeszczena czym panu zatg?
KLIENT: - Hm. Tylko na tyle nas sta100.000 dolaréw, nmie 125000 dola réw. Milo bytoby zamieszka
tadnej okolicy i mié kominek. Mylatem takze o klimatyzacji.
MP: -Ze wszystkich warunkéw, ktére pan wymienit, i tecktérych par, jeszcze nie wspomniat, ktérella
pana najwaniejsze przy kupnie domu?
KLIENT: - Musi mi& trzy sypialnie lub wicej, inaczej nie édzie nam odpowiadat
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MP: - Czy U ,ze jest tabardzowazne. Macie pastwo dzieci’ KLIENT - Tak, troje.

MP: -Dobrze, potrzebujemy ¥d trzech sypialniJaki jest drugi w kolejngci najwazniejszy warunek?

KLIENT - Nie sta* nas na ptacenie wtej ng 1.200 dolaréw miescznie, wgc rownie to jest bardzo wane.

P:- Aha, wic szukamy domu za 1.200 dolaréw naieanie. Jestem ciekawg byto czynnikiem decydggym,

gdy kupowali pastwo swéj obecny dom?

KLIENT: - C&, najpierw wynajmowaidimy dom, ale wiedzighny,ze lepiej jest miéwlasny, zacdismy wic sie

rozglgdac i znalelismy nasz obecny dom.

MP: - Co takiego bylo w tym domyge zdecydowadtie si parstwo go kupé?

KLIENT: -Dobrze s¢ w nim czukmy. Wie pan, co mam na fhyCzasami po prostu gito czuje.

MP: -A jak teraz si parstwo w nim czuy?

KLIENT: - Kochamy go. Jest jak stary przyjaciel. Ma jedndkaylwie sypialnie, a my potrzebujemy trzech.

MP: - Co przede wszystkim sprawi# czujecie % paristwo w nimdobrze?

KLIENT: - Och, myle, ze otoczenie. Raviecilismy mnostwo czasu udzapc ogrod i myle, ze to jedna z

najmilszych rzeczy, kigmana mie* posiadagc dom.

MP: -Mysle, ze na pocatek uzyskatem judas¢é informacii. Czy jest cé€jeszcze, co powinienem wiedzia mae

majq parstwo do mnie jaki€ pytania?

W tym scenariuszu midliny szans uzyska trocke wiecej informacji. Moglimy wydoby¢ od klienta, jakie

jego konkretne potrzeby i waid. Dowiedzielsmy sk takze,ze nasz klient postugujeespewnymi kryteriami,

ktére musz zost& spetnione, jednak ostateeztlecyzg podejmie kierujc sk uczuciami. Tutaj nie dokonano

zadnej sprzeds. Byta to rozmowa ,gromadea dane" niezftine do ustalenia waioi i potrzeb klienta.

Przyktad 3

Malzenstwo, $wiezo poslubie, probuje podi decyzg, dokad ud& sig na wakacje.

MAZ: - Czego oczekujegmw tych wakacjach?

ZONA: - Hm. Che uciec od tego zgietku. Zapomaie pracach domowych i odpegz

MAZ: -Jakie jest dla ciebie idealne miejsce na wakacje?

ZONA: - Och, sama nie wiem. Nigdy o tym niesiaam. Zwykle wyjgdzatam na kemping z przyjaciointMAZ.

- Co najbardziej odpowiadato ci w tych wyjazdach?

ZONA: - Mysle, ze lubitam przebywanaswiezym powietrzu, siedzgrzy ognisku i zwyczajnie rozmawia

ty, kochanie? O czym ty sfgtes?

MAZ: -Ja chciatlbym pojechana tydzié do Las Vegas i pogtaw karty, obejrzé pare pokazéw i dobrze si

bawic.

ZONA: - Hm. Nigdy nie bytam w Vegas. Niglg, zeby mi s¢ tam podobato.

Wyghkda na toze chciatby zamiend jedno pole walki na drugie, jeszcze

wieksze.

MAZ: - Doskonale rozumiem, co czujesz. Ja tak samtategn, dopoki tam

nie pojechalem. Zaskoczyto mnie, jak doskonalmesi tam bawé.

ZONA: - Mysle, ze naprawg chciatabym unikiaé w czasie wakaciji wielkomiejskiego zgieldAZ: - Céz,

maemy pa&§¢ na kompromisBytaby do tego sktonna?

ZONA: - Przypuszczanig tak.

MAZ: - A gdybymy pojechali tam, gdzie powietrze jésieze i czyste, pknie pachg sosny, nie ma wielu

ludzi, a ja mogtbym sibawi¢? Jak ci sie tu podoba?

ZONA: - Brzmi niefle. A dolkgd moglibymy pojech&?

MAZ: - Nad jezioro Taboe.

ZONA: - Nigdy tam nie bytam. Nie wiem, czdhie mi st tam podobato.

MAZ: - Pametasz, jak jédzitas z przyjaciotmi na kemping, siedzielie przy ognisku i oddychatiie swiezym

powietrzem?

ZONA: -Pewnie ze pamgtam.

MAZ: - Potrafisz sobie wyobrazto samo, w otoczeniu tysy przepéknych sosen ismiezonych szczytow?

ZONA: - Tak.

MAZ: - To wianie jezioro Tahoe. Kochanie, jady tam, oderwijmy giod tego wszystkiego i odpocznijmy.

ZONA: - Dobrze, jedmy.

W tym scenariuszu @ stara si uzyska obraz sytuacji, w ktdrejona czutaby sinajlepiej. Wieze jest ona

kinestetykiem i dlategoaywa stowa ,czd". Zadaje odpowiednie pytania, by ustakiartasci i potrzebyzony.
Modelowanie wartaosci i przekonan

Jeili okreslone wartdci i przekonania ludzi, na ktérych chcesz wpl§nmap istotne znaczenie dla procesu

perswazji, wane jest, aby je modelowdub cha@by dziat& w zgodzie z nimi. Przyjrzyj sitemu stwierdzeniu:

KLIENT: - Wszyscy sprzedawcy ®cy sami: chodzi im tylko o pieize. Nie ufamdiadnemu z nich.

Oczywiscie, nie maesz zgoddi sic z klientem. Musisz jednak okazarozumienie dla jego przekaha

przyzna, ze ma prawo takasizic.

MP: - Wyghkda na toze zostat pan wykorzystany. W jaki sposob?
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Gdy uda ci s unikma¢ putapki i nie staniesz do walki z klientem, obajtgm skorzystacie. Klientebdzie mogt
dat upust swoim emocjom i ddii temu na pewno sobie z nim poradzisz. Wystuchpieecie jego zastrzien,
nie lekcewaac ich, tak jak uczynitaby to wksza¢ sprzedawcéw.
Twoim zadaniem, jako Mistrza Perswazji, jest zapko@anie punktu widzenia klienta i $jew zadnym
wypadku nie mgesz s¢ z nim zgodzi - ograniczenie gido stwierdzeniaze gdyby byt na jego miejscu,
czuthys to samo. Jdi klient odniesie wraenie,ze nie akceptujesz jego wadtdi nie podzielasz jego przekana
nikta jest szansage dojdziecie do porozumienia zakzonego rezultatem KADY WYGRYWA. Kiedys Jezus
z Nazaretu powiedziat: Szybko zgadzajz2 swoimi przeciwnikami”. Ta gdros¢ nie stracita na aktualgoi do
dzis!
Rozpoznawanie potrzeb
W poprzednich rozdziatach movéitny o tym, jak okréli¢ czyjes wartdsci. Jak pokazatem povigj, potrzeby
rozpoznaje siw podobny sposéb. Na przyktad, sprzedawca oprognamia komputerowego i produktow z
nim zwiazanych, ldzie chciat si dowiedzié:
1. Kto kedzie wywat oprogramowania?
2. Do czego &dzie ono stayto?
3. Na jakim sprgcie zostanie ono zainstalowane?
4. Jakie déwiadczenie w dziedzinie komputeréw posiada przyszigkownik?
5. Czy oprogramowanie powinnodgrzyjazne dla tytkownika?
6. Czy uytkownik chce kupi najdrarsze czy najtasze?
Jedynym sposobem rozpoznania czgipbtrzeb jest zapytanie o nie. Nigdh niesmiaty. Lekarz zadaje
wszystkie konieczne pytania i wykonuje wszystkiezbtdne badania, zanim postawi diagaoprzepisze
kuracg. Profesjonalni sprzedawcy, aewirowniez wszyscy Mistrzowie Perswazji, powinni zr6lio samo.
Jesli zalezy ci na nawdzaniu petnego kontaktu z klientem, musi on od¢cze obaj ,nadajecie na tych samych
falach". To pociga za sob nie tylko dopasowanieeto stylu komunikacji klienta, ale rozpoznanie i
modelowanie jego emocji, wasi i przekona.
Teraz ju zdajesz sobie sprav tego,ze zrozumienie zasad komunikacji niewerbalnej i spasvykorzystania
pytah w celu rozpoznania potrzeb twojego rozmowcy i lgsta jego wartéci to bardzo cenne umigposci.
Jeli potrafimy w petni dostrdi sie do innych ludzi, znaczy tae potrafimy komunikowasie skutecznie i
mozemy przejé do kolejnego etapu procesu perswaziji.
Szybkie nawhnzanie kontaktu - w skrocie:

I. Siedem punktéw stanoyaych podstaw szybkiego navazania kontaktu

A. Mistrz Perswazji nidaduje rozmowe.

B. Mistrz Perswazji okazuje rozmowcy szczere zaggowanie.

C. Mistrz Perswazji szuka potwierdzenia,kontakt zostat nawzany.

D. Mistrz Perswazji zadaje pytania, by ofré wartasci rozmowcy.

E. Mistrz Perswazji zadaje pytania, by ustaksady, ktére okétaja jego wartdci.

F. Mistrz Perswazji zadaje pytania, by rozp@zego potrzeby

G. Mistrz Perswazji zadaje pytania, by ustatisady, ktére okéaja jego potrzeby.
II. Modelowanie emocji
[ll. Okreslanie wartdci
IV Modelowanie wartéci i przekona
V. Rozpoznawanie potrzeb

ROZDZIAL 10

Doskonate prezentacje przygotowane bez wysitku
Je&sli mozesz, dZz mydrzejszy od innych; ale nie méw im tegord Chesterfield
Najbardziej padcq potrzely ludzkiej natury jest pragnienie bycia smym.Prof. John Dewey
Teraz potrafisz jiwzbudzé sympaté ludzi, z ktérymi s¢ porozumiewasz. Znasz ich potrzeby i gkfes ich
wartasci. Teraz nadszedt czas na rogxénie ich probleméw i zaspokojenie ich potrzebzBn¢acja twoich
pomystéw, ustug lub produktow jest procesem niezenygkostym, pod warunkienag rozpoznakepotrzeby i
wartasci ludzi, z ktérymi masz do czynienia.
Nawiazanie kontaktu z klientem, dostrojenie db niego, ma zasadnicze znaczenidi ghcesz zeby przypt
twojg oferi. Teraz, w czasie prezentacjgdziesz po prostu zaspokéajego potrzeby, przedstawiaj pewne
pomysty, produkty czy ustugi, z ktérych odniesigwiaksze korzyci. Oto powiedzenie, ktdre mesz przyaé
za pewnik: ,Nikogo nie obchodzi, ile wiesz, dopéki nie dowie, jak wiele znaczy on dla ciebie".
Bezsprzecznie jest to prawda. ¥sia ta ma ci dopomoc w przekonywaniu innych do tgojpunktu widzenia.
Nie uda ci s osagma¢ tego celu, jdi ludzie beda uwazac, ze ich lekcewaysz. Twoja wiedza niedolzie miata
dla nichzadnego znaczenia,sjeoceni cie jako samoluba dbagego tylko o swoj interes.
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Przyjrzyj sk bardzo prostemu scenariuszowi. Pewna kobieta zaamproponowamezowi (0sobowdé
przywédcy),zeby gdzié wyszli i sgdzili mity wieczér we dwoje. Podejrzewze on wolatby raczej wykoida
zalegh robot papierkow, uktada wec plan gry, przygotowdg sk do wystpienia z propozyaj

ZONA: (Wchodzi do gabinetu. M siedzi przy komputerze)Giesz sie, ze nadrabiasz zalegfoi w pracy. Jgli
uda ci sg niedlugo skaczy, zostanie nam troghczasu na zaplanowanie wieczoru.

MAZ: -Mm, hm.(Nie przestaje stukaw klawiatug).

ZONA: - Myslatam, Zebymy wyskoczyli gdziena weekend, ale to bytaby chydteata czasuJednak wienze
lepiej pracujesz, jdi nie jeste’ zestresowanyNie s;dziszze dobre kino dotadowatoby twoje akumulatory? A
mcate wolatby nastrojowy kolacg?

MAZ: -Jestem wykiczony. Co za dzie Gdyby moich gtiu pracownikéw razem wykonato tyle pracy, co ja
sam dzisiaj, podwoilibyny nasze zyski.

ZONA: - Kolacja czy film? Tyvybierasz.

MAZ: - Kolacja.

ZONA: - Chcesz zarezerwowatolik, czy wolisz jeszcze popracéwa ja zadzworf?

MAZ: -Tyto zréb. Daj mi zng kiedy trzeba gzie wychodzi ZONA: - Dobrze.(Catuje go w czoto).
Gdybyzona po prostu zapytata, czy mogliby wéyjustyszataby odpowiegd ,Mam za duo pracy, nie mam
czasu" - typow dla przywodcow. Wyrazita Wt propozyct zwiezle, majc na uwadze jego potrzeby i
pragnienia, zaoferowata wybor i ,zakezyta transake]' wynikiem KAZDY WYGRYWA. Gdyby zaczta
uzasadnié jak bardzo zastuguje na to égie, efekt bytby odwrotny. 3& poprositaby go o to, podkékajac
wlasnepotrzeby, nigdzie by sinie ruszyt, nie znajdag w tymzadnych korzyci. Uzywajac wzorow perswazji
doprowadzita do rezultatu KEDY WYGRYWA. Ta prezentacja jest niestychanie tatseaprzygotowania.
Istnieja wszak weksze wyzwania i z myya o nich przedstawici siedem zasadniczych punktéw prowsadzh
do udanej prezentaciji.

Siedem zasadniczych punktow prowgdzh do udanej prezentacji

1. Zaplanuj bardzo zwrlq prezentaaj, ale ydz przygotowany na przeprowadzeniezdlej, bardziej
szczegoOtowej €zy potrafisz przedstawiswop propozycg w pig¢ minut? Dwie minuty? Czterd&iei pigé
sekund?

Niezaleznie od tego, czy sprzedajeszedczy samochody marki Rolls-Royce, musisz drasprezentowa
produkt wbardzo krétkim czasie. Jéi nigdy sk nad tym nie zastanawidlezmierz czas swojej prezentacji i
dostosuj 3 do kazdego z powyszych limitow czasowych.

Zwieztos¢ wypowiedzi jest rzadkumiegtnoscia. Poniewa wiekszas¢ ludzi podejmuicych decyzje komunikuje
sie w stylu przywddcy, bytoby bardzo dobrze, gdyimauczyt st przedstawié swoje propozycje w bardzo
krotkim czasie.

Paradoksalnie, musisz réwniprzygotowa sie na dokonanie bardzie szczeg6towej prezentacjiiepaa wielu
ludzi stylem komunikacji odpowie da osobie sympahgj lub analitykowi. W dodatku osoba sympatyczna
bedzie pragrta poczdé ciepto emocjonalnego wsparcia, ktérego powinnagsitali uczy udana prezentacja.
2. Jasno okrél swoje cele Na samym pocgku swojej prezentacji musi?

przedstawd konkretne powody tego spotkania, koncentgi na tym, ja

cenny maesz okazasig dla swoich klientow.

+ John, powodem, dla ktérego tu przyszedtem, pegiazanie ci, jak me zaoszagzi¢ 10.500 dolaréw
rocznie na kosztach obstugi biura, kuupas: nowe oprogramowanie".

« Janet, przdedzitem drog komputerow ponad 7.500 inwestycji wagju ostatnich szesnastu lat i ey ze
mog: ci zaoferowa zysk w wysoko 17-23 procent rocznie, w zalaci od twoich celéw i potrzeb, bez
naruszania kapitatu".

« ,Ted, dokfadnie przeanalizowatem twabecn kampang reklamo i mam propozyg,j ktéra przyniesie ci, co
wynika z przeprowadzonej prze ze mnie symulacji potarowej, zwgkszenie twoich zyskéw od 8 do 14 proc
w poréwnaniu z wptywami brutto z zesztego roku".

Okreslajac precyzyjnie swoje cele i bigr pod uwag potrzeby i kdrz klienta, pozyskujesz jego natycistowe
zainteresowanie i sktaniasz do ! pienia uwagi ma, tyo méwisz.

Nie obawiaj s ujawnic klientowi, co ta transakcja daje tobiesldgstes na prowizji, powiedz mu o tym. ,John,
jestem na prowizji. To jest bardzo ivee bo oznaczag j&li nie bedziesz zadowolony z moich ustug, obydwaj
na stracimy. J&i wciaz bedziesz zarabiat piemiize dzgki naszemu programowi inwestycyjnemu, obydwaj na
tym wygramy. Czy mgesz mi w takim razie obie¢aze zadzwonisz, ji tylko bede mégt ca dla ciebie
zrobic?".

Sprzedawcy, ktérzyasna prowizji, zapewniajsobie dtugoterminowe zyskigeuda im st odnowt interesy ze
statymi klientami i sprzedawanowe produkty i ustugi zdobytym wcaeej klientom. Dlatego tesprzedawcy
bedacy na prowizjibardziej si¢ staraja zadowolt klienta, nk sprzedawcy otrzymagy stah pensg!

3. Odmaluj plastycznie przyszte kafaiyptyrnyce z przygcia twojej oferty. Poréwnaj je z wigjprzysziéci po
ewentualnym odrzuceniu tej ofert€e kxdzie, jgli klient stanie s} wtascicielem twojego produktu? Co
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zobaczy, ustyszy, poczuje? Ca stanie, jéli sic wycofa? Jak strat moze odczi? Jakie proponujesz
rozwiazanie tych probleméow?
Czy wystarczy powiedzéeklientowi tylko, ze ustyszy, zobaczy i odczuje same dobre rzecgly zgcznie
uzywa¢ naszych produktéw lub ustug, czy fepiej odmalowa przed nim barwai przykuwapca uwag wizje?
Poréwnaj ponisze sytuacje.
Sprzedd oprogramowania
A. ,Uzywanie naszego programu znacznie utatwista prac".
B. ,Uzywanie naszego programu znacznie utatwiga prae - poczuje pan, jakby to komputer wykonywat j
za pana".
Sprzedd samochodu
A. ,Poczuje st pan rewelacyjnie, jag tym samochodem".
B. ,Wyobraza pan sobie te dziewczyny wypatieg, kto prowadzi taki wéz?".
Sprzeda domu
A. ,Poczuje st pan wspaniale wiedg, ze ten dom naley juz do pana”.
B. ,Wyobraza pan sobie, jak span ledzie czut wiedzc, ze skaiczyto sk juz wyrzucanie pieridzy na
wynajmowanie domu? Kaly dolar, ktéry pan zainwestuje w domgdlie ,pracowatl" dla pana. Stanie gian
wiascicielem domu i dodatkowo zyska algodatkows. Wszyscy zammi ludzie maj wkasne domy. Pan
znajduje st ha najlepszej drodze do tego".
Oczywiscie, ze powiniené odmalowa przed klientem wizj przyszig¢ wykorzystujc swoje produkty, ustugi
czy propozycje. Pozwol mu éleiadcza natychmiastowych korgy, ktére odniesie, gdy przyjmie twopfert.
Nie mazesz poprzestana odmalowaniu przed nim barwnego obrazu; stwtaanidgo prawdziwy film, z nim w
roli gtéwnej.
Film ten musi réwnig ukaz& konsekwencje wycofaniacsi nieprzygcia twojej oferty. Jéi klient nie bedzie w
stanie sobie wyobraziewentualnych strat, mato prawdopodobne jasgaakceptuje to, co mu proponujesz. Co
s stanie, jéi nie skorzysta z twoich ustug?
Ten zasadniczy element, wsisapc wyobrania klienta, mae zamié jego ,nie" w tak". WOpowigciach
wigilijnych Dickensa stary Ebenez Scrooge ma gvijojej przysztéci. Dzigki niej widzi, jak kedzie wyghdato
go zycie, jesli nie zmieni st i nie ustucha ducha. Podobny zabieg jest barceskay rownie w procesie
perswaziji.
Gdy wwiadomisz klientowi, co straci, §& nie przyjmie twojej oferty, a p tern odmalujgszzed nim plastycznie
korzysci, ktore odniesie, ji ja zaakceptuje - prawie na pewngjrzyjmie. Scrooge nigdy nie zmienitby swoich
zwyczajow, gdyby nie zobaczyt swojej przysao Osoba, ktér chcesz przekonanie zmieni swoich zwyczajow,
jesli nie ukazesz jej przyszieci bez twoich ustug ?
czy produktow.
Méwiac najpraciej, odkrywasz problemy i powody niezadowoleni& o rozméwcy, po czym je eliminujesz.
Zostajesz bohaterem i na zawszddiesz miat w nim przyjaciela!
4. Zachowaj spojné - upewnij s, ze wysytane przez ciebie sygnaty niewerbalpegodne z twej prezentagy
werbalry. Gdy opowiadasz o dwiadczeniach pozytywnych i fascymajych, dmiech kxdzie bardzo na miejscu.
C przekazujesz wiadorbdsmutry czy powana, usmiech wywotuje u stucha wranie niespojnsci i
niedowierzanie.
Ton twojego glosu, jego wysokdi nakzenie oraz tempo moéwienia winny odpowiad@ntekstowi twojej
prezentaciji.
Wiele ofert zostaje odrzuconych \étée z powodu niespojdoi prezentacji. Mistrz Perswazji dopracowuje
swoja prezentag w ten sposob, by pozo wata ona w zgodzie z wygyhaprzez niego sygnatami
niewerbalnymi.
5. Przyjmij zat@enia dotyczce przyszici -Jednym z najpeiniejszych nargdzi wykorzystywanych w
prezentacji jest presupozycji, ,instalowanie" arsfch zataen. Na pewnoodniesiesz sukces w procesie
perswazji, jéli te stosujesz. Nazczscie bedziesz miat okazjwyprébowa technile przyjmowania zakzen
przed rozpooziem procesu perswazji. Oto zwroty, ktore do tegoas
» ,Jak bardzojeste zainteresowany doskonaleniem swoich uatiggci przekonywania?". Tak postawione
pytanie zaktadaze jesté zainteresowany. Nie brzmi ono: ,Czy jesminteresowany doskonaleniem
umiejtnosci przekonywania?", lecz: ,Jak bardzo jéstainteresowany?".
» ,Czy wciaz jeste zainteresowany zarobieniem pigdiy na gieldzie?".
» ,Gdyby udato mi sj znale¢ idealny dom dla pestwa, w jakim stopnibyliby scie skionnizaptact trochg
wyzsz cerg?".
* ,Kiedy zdecydowat si pan rozway¢ ofert innej firmy na dostawmateriatéw biurowych?".
« ,Kiedy zaczatby pan program inwestycyjny?".
» ,Czyjuz zaptacita pani sktadfe".
» ,Kiedy chciatby parrozpoczé¢ prenumeraf?”.
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Postuguj si presupozycjami, kiedy tylko niesz. Mag one ogroma moc oddziatywania. Kiedy zaczniesz
spisywd na kartce zat@enia, ktére mogtby,zainstalowa" w czasie sktadania oferty czy prowadzenia
prezentacji?

6. Uzywaj pytai sugerugcych odpowiefl- S3 one werbalnymdrodkiem stiacym do uzyskania zgody. Mesz
je wykorzysté tylko dwa, trzy razy w czasie prezentacjie€o bywa to konieczne, gdy stoi przeddaichy,
spokojny klient i nie potrafisz sdomyli¢, jak ocenia twaj ofert.

Mozesz réwnie wykorzysté pytania sugerape odpowied, by uzyské werbalm, zgod: dotyczica gtdéwnych
punktéw twojej prezentacji w jej trakcie, lubztprzed jej zakaczeniem, by uzyskaod klienta potwierdzenie
zgody na twaj ofert.

Pytania sugerafe odpowied s skuteczne pod warunkierre wywasz ich tylko dwa, trzy razy podczas
sktadania oferty.

+Pragnie pan mieten domprawda?".

,0to idea, ktora przyniesie same zygkiawda?".

»Za0szczdzi pan, kupujc to oprogramowaniajieprawdaz?".

~Sta¢ pana na toprawda?".

LABS jest bardzo way, czyz nie?".

Pytania sugerage odpowied daj jeszcze lepsze rezultatysljauzywa sk ich w odpowiedzi na stwierdzenie
poczynione przez klienta.

KLIENT: - Naprawa@ podoba mi g ten programMP: - Dziekuje. Co podoba gipanu najbardziej?

KLIENT - Z pewndciq jest to pgkny domMP: - Prawda?

KLIENT: - Czy mégtbym zamoiwezerwonyMP: - Chciatby pan czerwony?

KLIENT - Czy mog to dzk zabra® do domu?

MP: - Chciatby pan to dZiwzig¢ do domu?

Zdarza s}, ze stosowanie pyfaz sugerowagodpowiedzi ratuje niejeda, wydawatoby s, stracon
prezentagj i rozstrzyga te, w ktorych klienci jeszcze giahaj. Jednak nadiywanie takich pyta sprawi,ze
klient poczuje s manipulowany.

7. Uwzgkdnij dobro klienta- Kazda czs¢ twojej oferty jest wana dla klienta, jdi, i tylko pod takim
warunkiem, pokazujeso on z tego bdzie miat. Punki po punkcie twoja oferta musi ukazywdientowi
wszystkie korzyci, jakie odniesie. ,Klientem" mi by partner w interesachpna lub mz, twdj szef kady,
komu chciatby poméc.

Skiadajic ofert;, musisz jasnodwiadomi klientowi, co na tym zyska.

Bardzo niewiele os6b kumgych samochdd zwraca uwaga to,ze ma on silnik o pojemsoi 2,2 litra, wtrysk
paliwa czy turbig. Ludzie praga za to wiedzié, co beda z tego mieli- czyli pozng maksymalne osgi,
predkase, przewidywany przebieg do remontu silnika zycie paliwa.

Nabywe: nowego komputera nie zawsze intereszgema on 40 MB paraci, rozszerzog klawiatue i tak dalej.
Chce za to wiedzie jakie korzysci ten spret mu przyniesie. Pragnie poan z jego maliwosci, ktére keda
mu przydatne.

Skutecznym sposobem oceny wacidwoich stwierdzeé jest zadanie sobie pytania, ktére nigpliwie postawi
klient: ,| co z tego?".

ANTYMISTRZ PERSWAZJI:- Nasza firma posiada 10 milionéw dolaréw kapitatu.

KLIENT: -I co z tego?

MP: -Pariska inwestycja w polsnazycie jest w stu procentach bezpieczna, pordgaestamy firmy
ubezpieczeniowvo najwiekszym kapitale w kraju. Raka rodzineotrzymapo paiskiejsmierci nalene jej
odszkodowanie. gewnadicig nie ma@na powiedziétego samego o innych firmach. Wybierapasz firme,
podjgt panstuszry decyz.

KLIENT: - Swietnie!

ANTYMISTRZ PERSWAZJI:-Nasz fundusz inwestycyjny oferuje panu dodatkg&@@centa zysku z
paviskich piengdzy.

KLIENT -I co z tego?

MP: - Wybierajc nasz fundusz inwestycyjny zgromadzi pandgsilolarow wicej do swojej emerytury,
poniewa maemy panu zaoferowalodatkowo 0,5 procent zysku zipkich piengdzy.

KLIENT: - Doskonale!

ANTYMISTRZ PERSWAZJI: -Ten komputer ma dysk o pojersciciO MB.

KLIENT:- | co z tego?

MP: -Jako pisarz doceni pan ten komputer, poniemae on przechowaw paméci caty wpisany tekst, nawet
1000 stron ksizki, dlategoze posiada 40MB parti. KLIENT: Super.

Sposob m§lenia Mistrza Perswazji, ukierunkowany na kliemtekazuje muze MP troszczy gio niego.
Wszystko, co mowi, przynosi klientowi korgy. Rezultatem jest oczy¥die sukces w procesie perswazji.

Doskonale prezentacje przygotowane bez wysitkusksgcie:
I.  Zaplanuj prezentaggwiezla, ale ladz przygotowany na przeprowadzenie
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dtuzszej, bardziej szczegbtowe;.

II. Jasno okré swoje cele.

lll. Odmaluj plastycznie przyszte kor@i ptynace z przygcia twojej oferty; poréwnaj je z wigjprzysziaci po
ewentualnym odrzuceniu tej oferty.

IV Zachowaj spojn&t.

V  Przyjmij i ,instaluj" zatagenia dotyczce przysziéci.

VI. Uzywaj pytar sugerujcych odpowied.

VII. Uwzgledniaj dobro klienta.

ROZDZIAL 11

Zamykanie transakcji
Interesujemy siinnymi, j&li oni interesuj sie nami.Publiusz Syrus
Pragnienie bycia docenionym tkwigbko w ludzkiej naturz&Villiam James
To dla ciebie jest nauka, Prébuj, prébuj sie uda. Jéli ci nie wyjdzie sztuka, Prébuj, probuj aie uda.
W E. Hickson
.Proscie, a ledzie wam dane" - oto gdros¢ biblijna.
W procesie perswazji, a zwtaszcza w procesie spryedzesto zdarza si ze ktas nawiazuje kontakt z
klientem, okréla jego wartéci, rozpoznaje potrzeby, przedstawia sywaferk i nie prosi o podicie wiazacej
decyzji!
Badania pokazuj ze w trakcie procesu kupowania najlgonowt pytaniesrednio pgc razy, zanim klient
wyrazi zgod@ na okrélona propozycg. Niestety 80 procent sprzedawcéwikny proces jednprosba o podicie
wiazacej decyzji, albo w ogole jpomija. To samo dziejeesw relacjach mgdzy ludzmi. Wytaczamy wszelkie
mozliwe dziata, a potem nie strzelamy! Tymczasem esiatym celem procesu perswazji jest przekonanie
innych dopodjecia dziatain. Ta ksikzka traktuje wkanie o uzyskiwaniu waizacej decyzji i zawarciu umowy. A
przecie o to ci chodzi.
Otrzymujesz swoje piemilze za sprzedgedynie wtedy, gdy uzyskasz a#hca decyzg. Po okresie stafia
zdobywaszore jedynie wtedy, gdy prosisz jak dtugo, a powie ,tak". Jéli w pewnym momencie osoba,
ktéra prosi, wycofuje §i traa obie strony (przynajmniej czasami!).
Oczywiscie, midzy prgba a pozytywn odpowiedzi istniep pewne przeszkody do pokonania.

W procesie sprzedg:

.Nie” .Nie sta: mnie na to".
.Nie jestem zainteresowany". .Nie potrzebug tego".
sprzemyle to” .Raczej nie".

~Kupuje tylko od mojego brata"

W relacjach midzyludzkich:

.Nie” ~Jestem zajta”.
,boli mnie gtowa" .Nie jestem zainteresowana"
.Mam chtopaka". .innym razem".

Trudno jest pokonate przeszkody. Mma sobie nimi skutecznie poradg;jesli reszta procesu perswazji prze-
biegta pomyilnie. J&li Mistrz Perswazji zaprzyjait sie z klientem, jasno okéé, jakie korzysci wynikng z
przyjecia okrelonej oferty, a klient potrzebuje tego pro-dukty c&stugi - zgodzi &, chybaze istnieje jaké&
bariera nie do pokonania.

Bariery
Bariem moze by wszystko, co unieniiwia przekonanie partnera lub klienta do zmiaranstwiska.
» Pikna Kobieta (razatka) siedzi przy barze w hotelowej restauracjdéhmdzi do niej mtody grczyzna i
mowi: ,Zobaczylem tu panii pomyslatem,ze maze miatabypani ocho¢ wybrat sie gdzies ze mn, dzis
wieczorem". Ora odpowiada "nie, diuj¢". W tym przypadku miody grzczyzna, maée sk upiera walczy z
barier nie do pokonania. Kobieta jestiatka i nie zrobi nic, co mogtoby zaszkodzej matenstwu.
» Mioda para stoi przed gknym domem. Bardzo chcieliby go kdpAgent nieruchomizi i pyta ich, czy
chcieliby mi& ten dom. Oni odpowiadagj, Tak, ale nie mgemy" Istnieje bariera. Miegizne ptatnéci
przekraczaj wspoélne dochody tej pary. pokonanie tego probl@stiw tym momencie absolutnie niesiwe.
Jeli rezultatem twojej propozycii jest sytuacja KRY WYGRYWA i nie istniep zadnebariery twoim
obowiazkiem jako Mistrza Perswazji jest proszenie kliemf@odgcie wiazacej decyzji.
Zawsze istnieje mdiwos¢ trafienia albo na barieralbo naopér. Sprzeciwto inne stowo cgsto wywane przez
sprzedawcow na okfkenie oporu.
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Opoér

Op6r jest czyritak normalnym w trakcie procesu perswazji, §jaleg w styczniu. Istnieje s&epodstawowych
powoddw, dla ktérych ludzie nie kupujwoich produktéw czy ustug.
1. Nie podobaszsim.
2. Nie maj do ciebie zaufania.
3- Nie potrzebuyj tego, co im proponujesz.
4. Ich potrzeby nieaspilne.
5. Nie maj teraz pienidzy.
6. Nie g uprawnieni, do podejmowania decyzji.

Dyskontowanie oporu
Opor przypomina czerwarflage, powiewajica wtedy, gdy nie nawzemy kontaktu. W relacjach
miedzyludzkich opér cgsto powstaje wtedy, gdy jedna strona nie jest pzaka o dobrych intencjach drugiej.
Jesli wiez taczaca dwie osoby stoi pod znakiem zapytania, prébypglvania oporu nie majsensu. Zanim
zaczniesz zwalcZaczyjs opor, musisz miepewnd¢, ze nawizates kontakt, znasz potrzeby i wastd partnera
lub klienta, masz na uwadze jego najlepszy intewaeszcie wiesz, w jakim kierunku rozwijeegiroces
komunikaciji.
Jeli ci sie to udato, maesz przysipi¢ do dyskontowania oporu. Istnieje kilka doskonatgtiategii, ktére ci si
przydada.
1. Pozwodl s¢ polubi.
Najwazniejszym powodem, dla ktérego ludzie nie kupogl sprzedawcy, jest tee nie wzbudza on ich
sympatii. Trudno to przezwygiy¢, ale zdarzaj si¢ tez sytuacje odwrotne. Mma nawizaé kontakt z 0solp
ktora ck nie lubi, g to jednak rzadkie przypadki. Dlatega musisz najpierw giupewnt, ze nawhzates
kontakt, zanim poprosisz o wyfnie zgody na twajpropozycg. Mozesz to zroldi, wysytapc sygnaty
niewerbalne, takie jak skrzgwanie ndg czy wyprostowanie:sia krzdle, by sprawd#, czy twdj rozméwca
zrobi to samo. Bdzie to informacja, czy nawzaliscie juz kontakt, co w gruncie rzeczy oznacza,on lub ona
darz ci¢ sympat!
Wiekszas¢ ludzi kupuje od ciebie, boglubi. Tu wchodzi na scerprawo sympatii. Przypomnij sobigg mowi
ono: J&sli ktos prosi cie 0 zrobienie czegpa ty uwaasz,ze to cztowiek, ktéry ma na wegdkie twoje dobro -
albo chciatby, zeby tak bylo to prawdopodobnie spetnisz jego five.
Jesli nawiagzemy kontakt z innymi, rozpoznamy ich potrzeby i&skmy wartosci, polubi nas. Niemal
niemazliwoscia jest nawazanie kontaktu z ki) kto nie darzy nas sympaitiTe dwa pogcia przecz sobie
nawzajem.
Rzeczywisté¢ jest takaze co roku Amerykanie wydamiliony dolaréw na cele dobroczynne, produkty lub
ustugi, o ktérych wczamiej nie styszeli, ktdrych niedda uzywac i na ktérych im nie zalg/. Robg to, poniewa
polubili osobg, ktéra zwrdécita si¢ do nich z taka prosba czy oferty.
2. Zdolyd? zaufanie ludzi
Mogtoby sk wydawa, ze to oznacza to samo, co punkt 1, ale tak nie @xt.znasz ludzi, ktérych lubisz, ale im
nie ufasz? Oczywcie, ze tak! A ludzi, ktérych nie lubisz, ale im ufasz&KT rownie: znajdzie si kilka takich
0sob.
Istniejewieksze prawdopodobi@stwo, ze ludzie ci zaufaj, jesli cig lubia. Pomijajc jednak ten fakt,
najlepszym sposobem pozyskania czyjermufania jest pewno, ze wysytane przez ciebie sygnaty niewerbalne
sa spojne z werbalnymi.
Najlepszym sposobem zapewnienia sobie wiarygémnpest szczerg intencji, ktorej wyrazem jest
zainteresowanie innymi luchi i ich potrzebami.
Ci, ktérzy nie ufa ludziom, zwykle podejrzliwie odnoszsie do tego, co oni mowi Cztowiek, ktérego
potraktowano nieufnie, wyolbrzymia i sztucznie zawyane. Gdy costwierdzasz, powinie§goprze to
faktami i dowodami.
3- Upewnij sg, ze potrzebuj oni twoich produktow lub ustug.
Jeili chcesz sprzedawaptugi sniezne w Phoenix*, bdziesz miat ktopot. 3 jednak twoj produkt maze
zaspokat potrzeby wybranych ludzi, twoim zadaniem jest w@ae im korzyci ptynacych z posiadania tego
produktu, przewsszahcych wszelkie koszty zwrane z jego zakupem.sliekto$ twierdzi: ,Nie potrzebuy
tego", chce przez to powiedzigNie wyjasnites mi, co ja z tego dde miat, takzebym pragat to miet bardziej
niz pienidze, ktére bym na to wydat. ". Dlatega f@dczas prezentacji odmaluj barwny, pornasgjobraz tego
co maesz zaoferon@
Stynny psycholog Abraham H. Maslow stwierdz, wszystkie istoty ludzi w posiadajaka sam, ogolm
hierarch¢ potrzeb. Pragm rowniez pewnych rzeczy. Przeczytaj posia liste | sprawd, czy nie utasamiasz
sig z nia w wiek szd@ci przypadkow.
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Wszyscy pragniemy:

mie¢ wigcej piengdzy szacunku
by¢ lubianym zy¢ diuzej
dobrze si bawit szcescia
pochwat by madrzejszym
poczucia bezpiecastwa wygody

Zdrowia spokoju ducha

sprawowa kontrok by¢ kochanym

mie¢ poczucie wlasnej warfoi mie¢ wiecej energii

— 0”0z me<NZIT

Wszyscy chcemy unikig:

P

R
O$mieszenia si Z bélu

Y

Utraty pienedzy krytycyzmu
Odrzucenia K nieznanego
Niepowodzenia R choroby
pozbawienia nas czego O $mierci
S
C

Mozesz dwiadomi klientowi potrzek posiadania twojego produktu, ukagujmu subtelnie, jakrzykre moze
by¢ dla niego wycofanie siz transakcji jak przyjemnym dwiadczeniem &dzie zakup danego produktu.
Nalezy uczynt podczas prezentacji.dligpo prezentacji ustyszysz: ,Nie potrzebujgo”, prawdopodobnie
stracités szang na doprowadzenie do rezultatu KBY WYGRYWA.

Mozesz jednak unikat nieprzyjemnego dla ciebie stwierdzenia: ,Nie pebag tego”, umiegtnie planujc
swoja prezentagj oraz wnikliwie oceniajc wartcci i potrzeby klientana pocatku procesu perswazji.

4. Spraw, by zapragti tego od razu!

Co najgorszego nie sk st&, jesli dana osoba nie kupi twojego produktu czy ustugi?

 Stary samochodeiepsuije, a jego naprawadzie kosztowata setki dolarow.

* Mo wzrosmé stopy procentowe, a klient ro® przegaygi najwigksz, (w ciagu ostatnich lat) szaasia
zakup domu, w przyszioi wydapc tysiace dolaréw wgcej.

» Jego dom miee zostd okradziony bez nowego systemu alarmowedo.

* Moze umrzé, zanim wykupi wiaciwa polis ubezpieczeniow

Jesli w trakcie prezentacji nie patysz nacisku na najgorszy z slizvych scenariuszy, iwiadomienie klientowi
pakcej potrzeby dokonania zakupu fecci st nie ud&. Podczas prezentacji nesz réwnie przedstawd
najlepszy z maiwych scenariuszy. Co klient zyska, podejawglecyz¢ odrazu?

5. Postaraj s¢, by twoje produkty miaty przysine ceny i byly tatwo dagine.

Bez watpienia, zanim wejdziesz na samusisz przygotowardzne warianty sposobéw platfw. Jeli klient
chce mié twdj produkt, powiniengopracowd dla niego plan finansowy i umlbwi ¢ mu kupno. Bdz bardzo
elastyczny.

Dla nieumiegtnych sprzedawcow péba o pienidze jest trudna. Ale to nie wszystko. Nie€ldo zwracania gi
z prasba to jedno. Znacznie trudniej jest odpowiedazma stwierdzenie: ,Nie stamnie na to".

KLIENT: - Nie sta® mnie na to.

MP: -Rozumiem. Czy 4k byloby pana na to sta chcialby pan miéten samochéd!
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KLIENT: - Tak, ale mnie nie sta
MP: - Powiedziat panze kwota mgdiwa do przygcia to 260 dolaréw miestznie. Ten samochéd, ktéry z
pewndciq jest spetnieniem pigkich marze kosztuje 287 dolaréw miesiznie. Czy widzi pan jak maliwosé
zaoszczdzenia 90 centdw dziennie na cZymmym, by wyréwnardznice?
Jeli klient odpowie ,nie", masz przed spbariee nie do pokonania. diépowie ,tak", dokonaté sprzeday.
Inna wyjatkowo skuteczs metod, przetamania oporu dotygzego kosztéw jest wykorzystanie przyczyny oporu
jako powodu kupna. Oto przykiad: KLIENTNaprawad: nie sta' mnie na ten samochaod.
MP: -Raty za niego wynog200 dolaréw miesgtznie. Biogc pod uwag, i mil przejedza pansrednio w cigu
miesica, wyda pan na paliwo okoto 5 dolarow mgeznie. lle wydat pan w zesztym roku na naprawy i
utrzymanie wozu?
KLIENT: - Okoto 1000 dolaréw.
MP: -Pariski obecny samochdd pali dwa razyeej ni ten. To oznacza U dolaréw migsinie. Pytanie wt,
czy woli pan jédzi¢ nowiutkim modelem za 250 dolaréw méeghie, wkczapc w to paliwo, czy swoim
dziesgcioletnim wozem, ktory starzeje gidnia na dzig za 200 dolaréw m\ siecznie, afaaviecej, j&li
bedzie wymagat remontu silnika czy skrzy biegéw?
Przyczyna oporu zwykle okazuje sloskonatym powodem kupnasgljestaje odpowiednio ,przekadrowana", a
wiec ukazana z innej perspektywy.
6. Rozmawiaj z os@buprawniorg do podejmowania decyzji.
Z tym punktem najtatwiej sobie poradzPo prostu upewnij i przed rozpocgiem prezentacji i przed
wyjsciem rano z biuraze xdziesz rozmawiat z ki kto jest uprawniony do podejmowania decyzji.
Zrozumienie wszystkich szeiu powodow, dla ktorych ludzie nie de dgjig na zakup, jest bardzo wree.
Dyskontowanie oporu to kolejne wyzwanie.
Dodatkowe strategie dyskontowania oporu
1. Wzywaj formuty,czujesz, czut, odkryt".
John rozumiengo czujesz. Bill Johnsorrzut to samo. Gdy starannie przeanalizowat sytagyzwazyt
wszelkie maliwosci, przystat na propozyej Potemodkryt, ze zarobit blisko sz€ tysiecy dolaréw w (cigu
czterech tygodnizywania naszego programu”.
2. Wspomnij o zastrzeniach w czasie prezentaciji.
Jesli twéj produkt budzi pewne typowe zastremia, powiedz o nich pod-czas prezentacji przedstaw
odpowiednie kontrargumenty.
3. Zapytaj klienta o to, co mogtoby go przekéna
John mog zad& ci pytanie? Co mogtoby €przekond do przyjcia mojej propozycji
4. Wykorzystaj klasyczne sposoby przetamywaniauopor
A. za pierwszym razem go zignoruj.
B. doce jego wanos¢. ,Rozumiem, jak; mge sk pani czg....",
C. uczyh powdd oporu ostatnim. ,Czy istnieje jakikolwielknynpowdd oprécz X, ktéry powstrzymuje pana cod
przyjecia mojej oferty?". D odwrdsposdb m§lenia klienta. ,Gdybymy poradzili sobie z X, czy przpym
pan oferg?".
Potwierdzanie
Pras az uzyskasz zgod
Kiedys w czasie szkolenia Zig Ziglar powiedziaé doprowadzisz do transakcji "gdy klient zobaczy,
oferowany przez: ciebi@gromny stos korzyci jest wikszy od jeganalenkiego stosiku pienidzy".. Zig miat
racig. Gdy dla kogé stanie sj jasneze dopehnienie transakcji przyniesie innym mnéstwazigci, ubije z tola
interes.
Uzyskanie potwierdzenia jest nazywane przez spwedla ,zamkneciem transakcji”. Pongj przedstawiam
najbardziej skuteczne metody doprowadzenia progesswazji do kaca.

Sz&¢ skutecznych sposobdéw zamkacia transakc;ji
1. Presupozycji Ten sposob zakmzenia sprzedq jest bardzo skuteczny i @ by¢ wykorzystany w kadej
niemal sytuacji. Sprzedawca czy jakakolwiek osddbda chce kogoprzekond, nigdy nie prosi o zgad
wprost, ale zaktada jz gory (instalacja presupozycji).
MP: - Ciesz sie, ze mae pan skorzystaz okazji kupna tego domu. Jak planuje pan zagasped: dziatke?
MP: - Kupno tego samochodu to bardzedry wybér. Kto bdzie go czsciej ieywat - pan czy péskazona?
MP: (trzymajc pusty formularz zaméwieniaJohn, jaki tu wpisdadres? Czy maszyny mdjy¢ dostarczone tu
czy w inne miejsce? Gdzie przestakture?
2. ,,Na szczeniaka" To bardzo popularny sposéb zamykania sprzgd&/szyscy wiedz, ze najpewniejsz
droga do sprzedania psa jest pozwdilientowi zabré go do domu na dwa, trzy dni. Nikt nie jest w stani
przynies¢ szczeniaka i z powrotem. Staje en czs$cia rodziny. Oczywicie, ten sposob zamykania sprzada
sprawdza siréwniez w przypadku innych produktéw. Na przyktadsio sprzedaje siw ten sposob
kserokopiarki.
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M P:-John, jutro dostarczymy najnowszy model XJ-30.ckiamy twaj sekretark sprawniej obstugi
urzgdzenia. Za dzieat dni zadzword do ciebie. Jdi z jakiegad powodu stwierdzisze nie spetnia ona
wszystkich twoich oczekiwgktore tu wspdlnie omowsliny, zabioe j¢ z powrotem i pokryjwszelkie koszty.
Czy masz jeszcze jakigytania?
3-. Wybér alternatywny To prawdopodobnie najlepszy z aiswych sposobéw zamykania transakciji, jaki
Mistrz Perswazji mee wybra&. Klient zostaje po porostu poproszony o dokonanikoru medzy dwoma
wariantami.
MP: - Woli pan skrzyri biegdéw eczmg czy automatyczy?
MP: - Bedzie pan ptacit gotowkczy w ratach?
MP: - Woli pan czerwony czy niebieski?
4. Odpowied pytaniem napytanie®to specyficzny sposéb zamykania transakcji, kidneggwamy, gdy klient
pyta: ,Czy ten produkt potrafi zrobiX?", ,Czy mog: to mi& w kolorze Y?", ,Czy to mi zapewni agjniccie
Z?". Odpowiedzi na kade z tych pyta jest pytanie.- ,Gdyby ten produkt potrafit zrélX, czy chciatby go pan
mie¢?", ,Gdybym mogt zdob§/to w kolorze Y czy bytby pan zainteresowany kupARgmGdyby to zapewnito
ci oskgniccie Z, czy wyprébowathyto?".
KLIENT: - Musimy mié to oprogramowanie, zainstalowane i dzialeg bez zarzutu do pierwszego grudnia.
Czy to jest midiwe?
MP: -Jesli zagwarantujemy jego dziatanie do pierwszego giagdczy ziéycie dzisiaj zamowienie?
5. Dodatkowe pytanie Ten spos6b zamykania transakcji to wariant wylatternatywnego i z pewtoia jest
réwnie skuteczny. Zastosowanie tej opcji wymagapsaia uwagi.
MP: - Z pewndciq jedyna decyzja, jaknalery teraz podjé, dotyczy tego, kiedy pstwo kedqg mogli zacaé
cieszy sie z coraz wikszych oszednasci wynikacych z dywania tego oprogramowania. Przy okazjicz
sobie pa@stwo instrukgt w dwdch egzemplarzach czy w jednym?
Formuta dodatkowego pytania wydh nasipujaco:
A. Przedstaw zasadnicdecyzg (ktéra jawi st w umysle klienta jako ,gtéwna wtpliwosé") z perspektywy
korzysci.
B. Nie réb przerwy neidzy oméwieniem gtéwnej mtpliwosci a zadaniem dodatkowego pytania.
C. Postaw dodatkowe pytanie w formie wyboru ald&wnego.
6. Pomost w przyszié - To kolejny skuteczny spos6b zamykania transaktjiego maesz s¢ nauczy.
Potwierdzasz transakgjprzedstawiajc klientowi malowniczy obraz czekgiej go przyszigci.
MP: - Dzigki paiskiej pomocy m@my ocalé odsmierci wiele dzieci i sprawj by ichzycie stalo st lepsze. Do
ktérej grupy sponsoréw rdemy pana dopis®
Na temat procesu zamykania transakcji napisan@wigzek. Najlepsze z nich, ktdéeniatlo mog; polect,
wymienitem w bibliografii.
Aby doprowadzi proces perswazji do finatu, musisz zaproponobteaco masz do zaoferowania, oraz porosi
0 to, co chcesz otrzyrmdav zamian. Biogc pod uwag cah prae, jaka wlozytes, by osiagna¢ wyznaczony cel,
nie mazesz pozwol sobie na por&ke w ostatnim etapie procesu perswazji.$sa uzyskasz zgagd- czyli
odpowied ,tak".
Proszenie ado skutku nie oznaczaagtego ponawiania tej samej ghy. Powinna to by raczej reakcja na
odpowied klienta, rozwiewanie jego atpliwosci, zapewnianie go o korggiach, jakie odniesie, wydaj
pieniadze. Dopiero potem nioa po raz kolejny powtorzyprosbe.
Wyczerpanie wszystkich tych ravosci daje ogromne szanse na doprowadzenie do syKAZDY
WYGRYWA. J&li w ktorym$s momencie oggniccie takiego rezultatu jest nierliwe, oznacza toze
prawdopodobnie istnieje jaka; bariera, ktorej Bigtg w stanie oming.
Jednak w wgkszdici przypadkow préba o potwierdzenie sama w sobie nie zwyklegkeza szarsoskgnigcia
pozytywnego rezultatu w procesie perswazji
Zamykanie transakcji - w skrécie:

I. Bariery
II. Opoér
lll. Dyskontowanie oporu
Pozwdél s¢ polubkic.
Zdolydz zaufanie ludzi.
Upewnij s¢, ze potrzebuyj oni twoich produktow lub ustug.
Spraw, by zapragti tego od razu!
Postaraj g by twoje produkty miaty przygpne ceny i byty tatwo dogpbne.
Rozmawiaj z osabuprawnion do podejmowania decyzji.
v Dodatkowe strategie dyskontowania oporu

A. Uzywaj formuly ,czujesz, czut, odkryt".

B. Wspomnij o zastrzeniach w trakcie prezentaciji.

C. Zapytaj klienta o to, co mogtoby go przekéna

Mo O® >
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D. Wykorzystaj klasyczne sposoby przetamywania opor
V  Potwierdzanie
VI. Szei¢ skutecznych sposobow zaméeia transakcji
Presypozycja
.Na szczeniaka"
Wybér alternatywny
Odpowied pytaniem na pytanie
Dodatkowe pytanie
Pomost w przyszio

mTmoow>

ki, w ktorych nie masz nic do wygrania. Nie #eaie zmienié poczucia wtasnej warfoi w meczeistwo. Nie
bedziesz umiat pomagdudziom, j&li sam nie lrdziesz odnosit korzgi ze zwiizkdw z nimi. Twoje zwizki
musz ci¢ satysfakcjonowa Zapewn ci to strategie, ktdrych nauczylsic z tej ksazki.

KAZDY WYGRYWA to ca wiecej niz idealistyczna filozofia. To absolutna koniecghaléli to, co robisz, nie
stanowi wartéci dla innych, nie &da chcieli robt z tols intereséw. Jdi nie sprostasz potrzebom i nie
zaspokoisz pragnidudzi, z ktorymi jestéw okreslony sposob zwizany, strag obydwie strony. KDY
WYGRYWA to jedyny sposob na sukces w interesach ¢ealyny sposdb na tworzenie udanych zakow.
Jak widzisz, KDY WYGRYWA to ,zyciowa filozofia". Nie zapewni ci czyjéjmitosci. Nie zapewni Ci
réwniez tego,ze zrobisz upragniony interes. Na pewno jednak aejevicksze szanse na dokonanie tego.
,Nici z interesu" to réwnig wazna czs¢ filozofii KA ZDY WYGRYWA. Jeli kto§ ma przegré, to taki musi
by¢ rezultat. Istnieje dia mazliwosé, ze z r&nych powoddw zwizek nie jest przeznaczony dwojgu ludziom.
Jeili tak jest, jedynym sposobem uzyskania przez pigfgranej" jest wycofanie 8i,z interesu”. Zawszedolz
przygotowany na to, by powiedzignie", jesli pojawi sk sytuacja, w ktorej kiomoze zosté zraniony.

W Dodatku A przeczytasz o etyce i problemach etyclarw procesie perswazji. Stosowanie filozofii KBY
WYGRYWA jako miary pomae ci podejmowadecyzje zgodne z zasadami etyki.

W ten sposéb kiczymy pierwsz czes¢ tej kshazki. Jesli pragniesz osignac¢ jeszcze wiksz sprawndé w
porozumiewaniu gi czytaj dalej. Zrozumiesiak dziata komunikacjajak sposéb twojego komunikowaniasi
jest postrzegany przez innych. Masz szagsudoskonadi. Zagadnienia, ktére omowiv drugiej czsci ksiazki,
rozumiep nieliczni, a ju mato kto potrafi zastosowwge w praktyce.

Dowiesz st, jak jestémy manipulowani przez media i politykow, a takw r&nychzyciowych sytuacjach.
Dowiesz st 0 istnieniu ,programow", ktére w okileny sposob ukierunkowajsposob m§lenia. Bzdziesz w
stanie szybko ustdlijak inni ludzie zostali ,zaprogramowani”, by pkagywa i przyjmowa informacije.
Zanim przejdziesz do drugiej&zi, przyjrzyj sk schematowi ,Proces perswazji" i upewnig, w petni
rozumiesz kady z jego elementéw. (To oznacza,rozumiesz je wystarczajo dobrze, by moc ich uczy
innych!). Teraz jest& gotowy do wykonania kolejnego kroku. Przygotgjsa poruszenie wszeshiata!

CZESC lI
TECHNIKI PERSWAZJI DLA ZAAWANSOWANY CH

ROZDZIAL 13

Struktura perswazji
Wsrod wszystkich istalyjgcych na Ziemi jedynie cztowiek zdolny jest do slamego komunikowaniagsi
Kevin Hoga
Po opanowaniu materiatu zawartego w pierwszejaizej ksizki, jestes gotowy do rozpoagia studiow nad
struktur perswazji. Dla oséb porozumieweych st jest ona tym, czym projekt domu dla budowniczego.
Zyskujesz catkowicie nowy obraz. Zaczynasz widzistysze inaczej nk reszta ludzi. W tym momencie
rozpoczynaszwiczenia, ktére umdiwi a ci zdobycie ,czarnego pasa" w dziedzinie perswazji
Jéli nie jest& pewny, czy w petni przyswoidedo, o czym méwikmy do te pory, wré do odpowiedniego
rozdziatu, by ponownie przyjréesic zagadnie nie do Kea jeszcze zrozumiatym. &% druga ksizki wymaga
bowiem petnego zrozumienia pierwszych dwunastuziaddw! Jeli opanujesz struktgrperswazji, bdziesz w
stanie przekoraniemal kadego do wszystkiego, cc tylko nie wchodzi w kortfliljego najgibszymi
przekonaniami.
Zanim osagniemy ten poziom sztuki wptywania na innych, musimajpierw zrozumié uzyteczny i praktyczny
model komunikaciji. Istnieje wiele do wginych nam modeli komunikacji. Skupimye sia jednym z nich,
opartymm technologii neurolingwistycznej oraz hipnozie.
Przed omowieniem tego modelu, wjany jego zasadnicze elementy (w przecigisvie do tatusia w B
Narodzenie - my najpierw przeczytamy instrukeg p&niej przysapimy do sktadania zabawki!) Po pierwsze,
zobaczymy, jakgze sol powiazane ¢zyk ciata, wewntrzne reprezentacje oraz stany psychiczne.
1Jezyk ciata -Siedzc i czytapc te ksiazke, postugujesz gsipewnym gzykiem ciala. Siedzisz i oddychasz w
okreslony sposob, niektére miinie napinasz, inne pozostapzlunione. &zyk ciata to cé wiecej niz tylko
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postawa; skladajsic naa wszystkie wtaciwe danemu momentowi fizyczne dziatania, jak rdnjbrak
dziatania". §zyk ciata to réwnig pozycja ciata, ulzenie ndg, ramion, i palcoéw, a takruch gatek ocznych.
2. Wewaatrzne reprezentacjeW kazdym momencie wewgtrzne reprezentacje sktadaie z wrazen
zarejestrowanych przezegizmystéw: wzroku, stuchu, gghu, smaku i zmyst kinestetyczny (dotyk i doznania
wewrgtrzne). Istnieje rownieszosta reprezentacja, czyli dialog wewrny. Scisle rzecz biosc, wewnetrzne
reprezentacje stanowa konfiguracj ¢ informacji powstatych i przechowywanych w umsle po przejciu
przez wewretrzne filtry, w ktdrych ulegaj a przeksztatceniu.Gdy myslisz o ,domu" czy ,biurze", przy-
wotujesz ich wewastrzne reprezentacje. Gdy tworzysz w uieyobraz czegg czego nigdy nie widziate
konstruujesz wewgirzne reprezentacje.
3- Stany- Stan psychiczny to padzenie wewatrznych reprezentacji oraz wszystkich elementéwadihcych
si¢ na gzyk ciata w okrélonym momencie. Stan me trwa: kilka sekund albo wiele dni.
jezyk ciata + wewntrzne reprezentacje = stan
Tak wigc stan ducha danej osoby jest gumszystkich zachodzych w danym momencie proceséw
neurologicznychGdy ogarnia nas pewien stan, wptywa on na ostateczksztalt naszej interpretaciji i
zrozumienie kazdego ddwiadczenia, jakiego doznajemy w tym winie momencie.
Przyktad 1
Wiasnie yvygraké na loterii milion dolaréw. Uzyskaddelefoniczne potwierdzeniee to prawda. STAN =
RADOSC.
Wtedy wchodzizona i oznajmiaze w waszym samochodzie zostata wgnieciona karosedarawa &dzie
kosztowata 200 dolaréw. Jak reagujeszh ek jak wickszai¢ ludzi, odpowiadasz jej: ,Wielkie mi rzeczy!
Wiasnie wygralémy milion dolarow!".
Przykiad 2
Przezytes w biurze bardzo frustragy dzien. W zwiazku z zapowiedainowych zwolnié wszyscy byli w ztych
humorach. Wracasz do domu po dtugim przebijariypsiez korki. STAN = FRUSTRACJA i IRYTACJA.
Wtedy wchodzizona i oznajmiaze w waszym samochodzie zostata wgnieciona karosedaprawa kdzie
kosztowata 200 dolaréw. Jak reagujeszh pedobnie do wgkszdici ludzi, odpowiadasz jej: ,O Be, co
jeszcze dzisiaj siwydarzy?".
Zwrd¢ uwag, ze sytuacja zewgtrzna (sttuczka) w obu przypadkach identyczna. dkdwoje zachowanie #éi
sie zasadniczo. Powodem tego fate,znajdujesz siw innym sanie ducha. Tak g

Stan ----------- >. zachowanie
Co wigcej, cztowiek, ktorego stan ducha ima okréli¢ jako RADC przyjmie i przetworzy naptywgje bodce
w inny sposob i wtedy, gdy SFRUSTROWANY. Wewtrzne reprezentacje bachw r&nicuja sie, poniewa
sposab filtrowania i przetwarzania informacji zgl®d stanu, w jakim 8i; dujemy. W powyszych przyktadach
informacja o uszkodzonym samochodziezmaosta przyjeta na dziesitki sposobéw. Na przykiad:
,Gdy mam kiopot, to zawsze przytrafi mgsez cas mitego”.
»,Mam do czynienia z idiotami nie tylko w pracy i deodze, ale i wkasnym domu".
Sq to dwie ré&ne interpretacije identycznych sytuacji zewenych. Mae ich by oczywicie znacznie véce;j.
Interpretacje sksztattowane zaréwno przez wydarzenia zachoslzv danej chwili, jak i przez te, ktére
przechowywaneasw pamgci wraz ze wszystkimi towarzyszymi im skojarzeniami. Gdy przywotuje
wydarzenia, ich ksztatt réwnigest uzaleniony od naszego obecnego stanu. przypominamy sibiylko
samo wydarzenie, ale takjego interpretagjz przyszitdci oraz, co jest szczeg6lnie niezwykte, uczuciankth
wowczas dozna W procesie perswazji naszym celem jest paamie naszych ustug, produktéw czy pomystéw
z ulubionymi lub najbardziej gadanymi stanami ducha klienta. Bez waiii na to, do jakich stanoéw, dana
osoba gzy, musz one zostéanierozerwalnie povgzane z tym, co jej oferujemy. Tak dziateghsze
ktam telewizyjnych i w ten wkmie sposéb media maglostownie ,programowd nasz sposéb ndlenia. Kiedy
zdamy sobie jusprave z tego,ze aby przekong powinnémy powinzat nasze idee ze stanami, do ktérych on
mozemy kontynuowa proces perswazji. dechcesz zaprosikogas do kina, zapytaj zwyczajnie, jaki jest jego
ulubiony film. Popr@, zeby ci powiedziat, co go w nim zainteresowato. @dwie, doktadnie zapawtaj
zdania, ktérych iyt, by opis@& swoje uczucia ,... Naptie wzrosto, gdy zobaczyt spragvc” Zaktadagc, ze dla
tej osob to byt ,najmocniejszy moment" w filmie, korzystaj ¢ informacg, sugeruj:, ze film, na ktéry go
zapraszasz, me wyjawic podobne wrzenia: ,Pewnie nic nie doréwnapigciu w tej sceniegdy zobazyt
sprawe..., ale jdli ten film jest ch@ w potowie tak dobry, mae byloby go zobaczp".
W ten sposéb pomagamy innym pge&’ ich ,pozadane stany ducha" tym, co im proponujemy - pomystem
produktem czy ustug Gdy uda ci s oprowadzt do powizania ,p@adanych stanéw ducha" twojego
rozmoéwcy tym, co mu oferujesz¢dzie musiat zmadasic ze swoim najgibszym pragnieniem, hyie zrobi¢
tego, o co go prosisz. Oto istota perswaziji.
W czasie drugiej wojnywiatowej mtodzi mzczyzni byli ,programowani” >rzez media (pagtéj, ze wtedy nie
byto telewizji, jedynie radio i gazety), bydzy¢ honor, lojalné¢ i dune z ,powstrzymaniem Hitlera" oraz
konieczndcia ,wyprawienia s¢ «tam», by zniszczysity Osi". Media rozpowszechnialy informacje szghk
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skutecznie. Dumwiazano ze stia swojemu krajowi. Stibe ojczyznie laczono z bohaterstwem. To z kolei
oznaczato chwatpo powrocie do domu, i tak dalej.
(Nie ulega kwestiize powstrzymanie Hitlerayto punktem krytycznym w historii ze $wiat wygladatby
zupetnie inaczej, gdyby takesnie stato. Nie dyskutujemy jednak na temat moranjakiejkolwiek wojny, lecz
0 sposobie zaszczepiania ludziom pewnych przekpoao, by ich zwerbowai wzbudzt w nich pragnienie
wykonywania rozkazow oraz zbiorowego dziatania).
Tych samych technikayli Japaczycy, by stworz§ atakuacych z powietrza kamikadze. Lotnicy wiedzigk,
jesli zgina, walczic ze ztem w postaci sit alianckich, swojagro@ odbior posmierci w innymswiecie. Miata
by¢ ona znacznie wksza nk wszystko, co mogliby otrzynéana Ziemi. Widnie te zaszczepione im przekonania
pozwolity japaiskim lotnikom zabija bez strachu. Gdy kimie boi s smierci, a z péwigceniem kojarzy
wylacznie rzeczy pozytywne, zrobi wszystko dla idekt@ra walczy. Z tego wiénie powodu, midzy innymi
paistwa Osi dysponowaty takpotega w czasie ostatniej wojr§wiatowej. Przekonania zaszczepione kulturowo,
przede wszystkinotnierzom, stworzyty ludzi, ktérych nic nie byto stanie powstrzynia
Zaangaowanie aliantéw w drugwojne swiatowa byto, w opinii autora, ,stusznwojng”. Wietnam to ju
zupetnie inna historia. Nie zatpiajac sk w spravg sensu wojny, odpowiedzmy na pytanie, dlaczego Wit
byt postrzegany przez mtodych ludzi powotanych Watsy wojskowej zupetnie inaczejindruga wojna
swiatowa?

Obrazy.
Kazdej nocy w wiadomgxiach wcaz pokazywano obrazy, istnigie jwz w naszegwiadomdci, przedstawiajce
umierapcych, okaleczonych miodychegrczyzn. Po raz pierwszy spoteésénvo mogto ogldat wojne z tak
bliska. To byt naprawgwstrzisapcy widok, gdy girli czlonkowie rodzin i przyjaciele. Wewtrzne
reprezentacje nie powstawaly w naszej wyahiraByty tworzone przez media. W lojalnych patriciia
amerykaskich nie widziemy juz bohateréw. Widziesmy tylko dzieci, ktore gia Dla obserwatoréw wojna
nabiot nowego znaczenia. To na zawsze odmienito jej blie oczach spotecastwa. Zmienity si wszystkie
.POwiazania". Nie 4czylismy juz bezpdrednio wojny z heroizmem, odwaglojalnoscia. Teraz wojna byta
kojarzona zémiercia, zniszczeniem i cierpieniem.znigdy wiecej Amerykanie nie starpo stronie wojny. Bél
Z nia kojarzony byt zbyt wielki. Nasze skojarzenia kém@ane byty przez kultwr
Wykorzystatem woja jako wstp do rozwaan o stanach, ponievialoskonale gido tego nadaje. Wraz z
pojawieniem si telewizji przekonania spoteazstwa ulegty olbrzymiej zmianie. Wojna zostata spadaona do
doswiadczenia przeywanego przy kuchennym stole. Stalaym, w co Ameryka ponownie szybkagsiie
zaangauje. Rozwdj mediéw spowodowade zwolennicy tradycyjnych wartoi znaléeli si¢ poza nawiasem
spoteczéstwa. W krajach Trzeciegdwiata sytuacja wyghka inaczej. Te kraje wei tkwia w latach
czterdziestych. Mieszkay krajow, w ktérych mediagsstabo rozwingte, wchaz mogy by¢ tak ,programowani”,
by taczy¢ honor, lojalné¢, odwag i bohaterstwo z odpieraniem atakéw wroga. Dzis@ptwa 0 najbardziej
surowych radach ograniczajdo minimum maliwosci przekazywania informacyjvizualnych. Telewizja po-
kazuje obrazy, a element wizualny westvanych reprezentacji jest bardzo silny. Teraz, gayo to
rozumiemy, maemy zobacz§, jak informacja jest filtrowana i przetwarzaniag@z umyst, wptywajc silnie na
nasze przekonania.
Wewretrzne reprezentacje 10ia sie, w zaleznosci od stanu ducha, w ktérym je odbieramy i filtmag Musimy
sie wiec dowiedzi€ jak najwkcej o filtrach przetwarzagych informacje. Wojna ni@ wiazat sie z obrazami
glorii, wizja czerwieni, bieli oraz kkitu flagi powiewajicej nad naszymi gtowami, dopoki, siadprzy
kuchennym stole, nie zobaczymy, jak wada w rzeczywistéci. Zmiany stanu majréwniez wptyw na
przetwarzanie informacji pochoatz/ch z zewntrz. Teraz omowimy najwaiejsze filtry, ktore ksztattgjnasze
zachowania oraz postrzmnia.

Procesy
Na szcgscie nie jestémy swiadomi wszystkich battéw ani t& ogromne cgsci tego, co dzieje siwokat nas.
Swiatto widzimy tylko w okrélonym p<smie i styszymy dwicki o okreslonej czstotliwosci. Szczsliwie nie
czujem uderzieatomdw, ktére bombardupasa skér. Gdybymy odbierali wszystkie te bade, zostalibymy
nimi przyttoczeni. Wyobrasobie, jak to byto, gdy ludzie po raz pierwszyza|r rzez dokonam w Wietnamie na
amerykaskich chtopcach. Niezataie od moralnej oceny wojny, wewtnzne reprezentacje zmienihesi ludzi
w catym kraju.
Istnieja trzy procesy, ktdre pomagapam skupi sie na tym, co jest naprawdvazne w danej sytuaciji.
1. Pomijanie (usuwanie)
Ma miejsce, gdgwiadomie lub niéwiadomie zwracamy uwagia okrélone aspekty sytuacji, a pomijamy inne.
To oznaczaze pomijamy pewne informacje odbierane przez zmyktit. pokazatlem wczeiej, jest to dla nas
dobre. Bez usuwania w naszym ueyzapanowatby chaos informacyjny, mozg kymszepetnit. Istniej
jednak pewne e#ci naszego diawiadczenia, ktére mogtyby Byzyteczne, gdyby nie zostaty usuia.
Na przyktad, gorliwi czytelnicy Biblii mogpomija informacje zupetnie nie odnagz st do ich konkretnych
przekona. W poszukiwaniu informacji zgodnych z ich punktendzenia czsto, nawetwiadomie, nie
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zauwaaja sprzecznych z nim danych. (To oczyeie jeden z powodow, dla ktorych istnieje tak wielgznan i
sekt. Jest to réwnigprzyczyna roztamow we wszystkich religiach opigeggh sé na stowie pisanym).
2. Znieksztatcanie
Wystepuje, gdy mylnie interpretujemy naptywag dane albo w pewien sposéb ,zmieniamy ich prgptrc
Znieksztatcanie, podobnie jak usuwanie, czasem lkoraystne, ale me tez powodowa pewne ograniczenia.
Sprzedawca magtby powiedziswojemu szefowize przeprowadzit wiele korzystnych rozméw. Szef rb§gt
przeinaczy znaczenie jego stéw i przyj, ze dokonat on tate wielu transakcji, podczas gdy w rzeczywisto
tak sk nie stato - skiczyto sk na ,korzystnych rozmowach".
Gdy wyobraasz sobie zdarzenie, ktore nie miato miejsca wzpgsistosci (na przyklad podczas tworzenia
Wizji przysziosci), znieksztatcasz wenia po to, by zdoldymotywacg, i to z pewnécia jest korzystne.
3. Generalizacja
Wystepuje, gdy wysnuwamy wnioski opiesag s¢ na jednym, dwéch czy zeviekszej liczbie déwiadcze.
Podobnie jak w przypadku pomijania i znieksztataageneralizacja jest procesem, ktérego skutkianbyg
korzystne albo negatywne.
Ktos, kto zyje we wspaniatym zwizku makenskim, maze dokoné generalizacji stwierdzag, ze makenstwo to
wspaniata instytucja. | odwrotnie, Ktdkto bierzeslub, po czym rozwodzi siz hukiem, mégtby dokorta
generalizacji stwierdzag, ze makenstwo jest zte i z géry skazane na rozwod.
Pomijanie, znieksztatcanie oraz generalizacjaamgtyw na caly proces komunikaciji.
Rozwamy sytuact, w ktérej pracownik poprosit 0 podvfg... i jej nie
dostat:
SZEF: -Ciezko pracowatg i naprawd to doceniam. Nie meglaé ci jednak ani dolara wicej. J&li osiggniesz
lepsze wyniki w sprzeglag mae bede mégt ca zrobic.
(Pracownik idzie do domu i opowiadanie, co si stato).
PRACOWNIK: -On jest naprawe porzzdnym facetem, powiedziag swietnie pracowatemale musi uptync
troche czasu, dwa, nie trzy miesice, zanim dostanpodwyke.
W powyzszym scenariuszu pracownik pomtipowod, dla ktérego nie dostat podiky - brak sprzeday.
Znieksztatcit rownie komentarz szefa, ktéry méwit o giikiej", nie za& o ,$wietnej" pracy. Stwierdzenie szefa,
ze docenia eizka prae wykonarn przez pracownika, zostato uogélnione w uwadzejesh poradnym
facetem".
Procesy pomijania, znieksztatcania i generalizalgiciwe s ludziom wszystkich kultur. Dokonaisic one w
Jiltrach” znajdupcych s w umygle. Istnieje kilka kategorii filtrow (metaprogramyartaici, przekonania,
poghkdy, decyzje i wspomnienia).

Metaprogramy
Metaprogramy nale do filtrow percepcji, ktére ogarn@pajwiccej zjawisk. Te wewgtrzne wzory sposobu
sortowania powoduj ze nigwiadomie, decydujemy o tym, na co mamy zwéaeivag:. Z reguty g to zbiory
puste. Stan ducha, w jakim akurat jéspodobnie jak program komputerowy, ktéry ,uruchamziatanie", ale
nie posiada wtasnej bazy danych, dlagco ma zostaprzestane do obrébki za pomametaprogramoéw i w ten
sposbb tworzy wewgirzne reprezentacije.
Aby dobrze wykorzystywaprogram komputerowy, musisz zrozuigak naley go wywat. Aby sie
porozumiewa i skutecznie przekonywd innych, musisz pozné ich metaprogramy.
Poniewa metaprogramy to filtry usuwage i znieksztatcape, ktore wpltywaj na dokonywane przez nas
generalizacje, m@my wigc przewidywa stany innych osohesli znamy ich metaprogramy. siemozemy
przewidzi€ stan ducha innego czlowieka, ey take przewidzié jegodziatania.
Rozpoznano okoto dwudziestwepiu metaprograméw, ktére stanawiltry sortujace informacje. My
przeanalizujemy te spdd nich, ktére majnajwicksze znaczenie w procesie perswazji.
Dwa z nich, i ich wzajemne relacje, omowiilly w rozdziale 7. Pierwszy metaprogranweorzec
»=asertywnosé". Ten wzor sposobu sortowania oleetyp osobowéci, decydugc o tym, czy dana osoba jest
introwertykiem czy ekstrawertykiem.
Drugi oméwiony ju metaprogram tevzorzec ,stan wewrtrzny". Okre$la on, czy dana osoba jest raczej
refleksyjnym samotnikiem czigywiotowa dusz towarzystwa.
Z pewngcia przypominasz sobigg programy te wptywajna siebie, twor cztery style komunikacji:
przywédcy, osoby towarzyskiej, osoby sympatyczmag@nalityka. (Okoto 38 procent ludzi reprezentyje
towarzyski, 37 procent - przywodczy, 13 procentmpatyczny i 12 procent - analityczny) .
Wszystkie metaprogramy dziadajownoczénie i nie wykluczaj sig nawzajem! Niektorzy ludzieashardzo
ekstrawertyczni, podczas gdy inni tylko w pewnyopstiu. Niektorzy zawsze reagugmocjonalnie, asto
wrecz irracjonalnie. Inni z kolei lekcewra swoje odczucia. Dwa wymienione wgj metaprogramy maj
ogromne znaczenie dla procesu perswazji, podobkidwa inne, przedstawione paji
.Kierunek dgzenia"
Umiejscowienie na tej osi jest niezwykle & dla procesu perswazji. Wszystko, co robimy, maeiu
osiagniecie przyjemnéci albo uniknécie przykrdci.
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ucieka od <----------- > dazy¢ do
Jesli umiemy okréli¢, czy ludzie dza do zdobycia nagréd i realizacji wyznaczonych celéw;, seiekaj od
kar, mazemy skuteczniej ich motywowa
Ludzi, ktérzy dziatag w obawie przed utratczegd (uciekap ,0d"), nie uda si zmotywowd, kreslac wizje
przyszigci petnej ryzyka i przygéd.
Jakie masz oczekiwania wobgia?
Jakie masz oczekiwania wobec kariery?
Jakie masz oczekiwania wobec gzku?
Ludzie odpowiedz na te pytania, méwe, czego pragplub czego chcieli by unikig. Co wicej, w pewnych
aspektactiycia mog, dazy¢ do czegé a w innych uciek&od czegé. Zawsze trzeba bégpod uwag petny
kontekst sytuaciji.
Jesli spytasz kogé ,Jakie masz oczekiwania wobec ...?", a ta osalpewie w taki sposélre trudno okréic,
czy chzy do czeg§, czy ucieka od czegpmusisz to sprecyzowapytapc na przykiad:
MP: -Jakie ma pan oczekiwania wobec samochodu?
KLIENT: - Ze kedzie zaywat mato paliwa.
MP: - Cooznacza dla pana ,niskie zycie paliwa"?
KLIENT: - Takie, ktére pozwoli mi zaoszdzi'.
MP: - Czy chciatby pan obejrZesamochody, dzki ktdrym ledzie pan mégt ogranicZywysokdé
comiesgcznych wydatkow?
~Punkt odniesienia"
Ten metaprogram ujawnia, w jaki sposob ludzie agjenvyniki swoi< dziat&. Jedni na przyklad wiedzze
zrobili cos dobrze, jéli inni im o tym p wiedz. To jest zewgtrzny punkt odniesienia. Drudzy z kolei po prostu
wiedz w gkbi duszy (doznaf takiego odczucia lub na podstawie czZegoi baczyli lub ustyszeli)ze zrobili
cos dobrze. To wewgtrzny punkt odniesie
wewretrzny punkt odniesienig---------- > zewretrzny punkt odniesienia lub dane
Trzech opcp tego filtra @ dane.Wiele oséb bdzie opieré swoje decyzj na danych i na ich podstawie oceni
swoje dziatania. Dane nig ani odczd mi wewretrznymi, ani nie maj zwiazku z innymi ludmi. Ludzi
twierdzcy, ze ich dziatania lub decyzja sparte na ,danych" lub ,wskazdéwkach", ngldraktowa inaczej nk
tych, ktorzy zdaj sic na autorytet innych.
MP: - W jaki sposob zdecydowat pan, ktéry samochdd jagiaha najlepszy?
KLENT: - Na podstawie informacji rynkowych wybgaliy kilka wariantéw, a teraz zdecydujemy, ktéry
samochod odpowiada nam najbardz{€lLTR: DANE i WEWNETRZNY PUNKT ODNIESIENIA)
MP: - Skgd pan wie, ktag organizacg wspomoc?
KLIENT: - Po prostu pytarore. To jej dziatka(ZEWNETRZNY PUNKT ODNIESIENIA)
Gdy ludzie nie majdaswiadczenia w jakigjdziedzinie, zwykle kierujsie zewretrznym punktem odniesienia.
Wraz z uptywem czasu oscyduv strore wewretrznego punktu odniesienia. Im bardziej&ézuje st pewnie w
jakiej$ dziedzinie, tym dalej przesuwa sv strore wewretrznego punktu odniesienia.
Jako Mistrz Perswazji niesz wykorzystaten filtr u swego rozmoéwcy, by uzyskpgo zgod na przygcie
twojej oferty. B:dziesz wiedziat, czy odwadasie do jego inteligencji, przedstawiaeferencje czy me lepiej
prezentowé obiektywne dane dotygee twojej oferty.
»Zgodnosé | niezgodng¢"
Zrozumienie dziatania tego metaprogramu to warwsignigcia sukcesu w procesie perswazji. Prabugcs
zrozumi€ lub ocené, niektdrzy ludzie szukajpodobidistw, inni z& réznic.
podobigistwa <---------- > roznice
» Jaki wptyw na rozwdj twojej kariery miato topazrobites w zesztym roku, w stosunku do tego, co zrcbite
tym roku?"
 Jak oceniasz kwalifikacje pracownikéw, ktéryatrmdnites w tym roku, w poréwnaniu z kwalifikacjami tych
zatrudnionych w roku ubiegtym?
Jaki jest zwazek miedzy tymi prostatami?"

Osoby, ktore poréwnujze sol rozne rzeczy, znajduajsie na tej osi stronie ,podohistw". Ludzie, ktorzy
przeciwstawiaj sobie rzeczy, znajdapig na drugim biegunie, po stronie aric”. Na osi mana wyr@nié¢
cztery przedzialy.

1. Polaryzacja -To ci, ktérzy neguj niemal wszystko, co zostanie im zakomunikowane.

PYTANIE: - tadny mamy dzig nieprawda?

POLARYZACJA: -Nie s;dz.
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Filtr ,polaryzacja" wywotuje automatyczny sprzecivoebec kadej przystawionej propozyciji. dechciatbys,
zeby twojazona, ktorej reakcje okéka ten filtr, poszta do sklepu i zrobita zakupywedz tak:

MP: - Kochanie, pewnie nie chcesZ po zakupy, prawda?

POLARYZACJA: -Chce is¢. Ty zosta w domu.

2. Niezgodn&’ | z pewnym zastrzeniem -Odpowied w tym stylu wygi naspujaco: ,Céz, jatak nie
uwazam...ale twéj pomyst ma pewne zaletKto wie, to mae sk sprawdzt".

3.Zgodna¢ | z pewnym zastrzeniem- Odpowied w tym stylu wyghda nasgpujaco:,,Owszem, masz ragj, to
mi wyglada na korzystpofertk, ale m nie spetnid naszych potrzeb".

4. Zgodna¢ - Odpowied mogtaby brzmié tak: ,Jasne, widziatem ju; oferty. Wszystkie sstakie same. Nic
nie kupimy".

Aby osagm¢ swoje cele, musisz umighie dostosowaswop ofer wzorca ,zgodn&t / niezgodnéc".
Podziat Amerykanéw w zateosci od filtra, ktéry okréla ich reakcje:

Polaryzacja 5 procent

Niezgodnd¢ / z pewnym zastrzeniem 25 procent
Réwnowaga 10 procent
Zgodndg¢ / z pewnym zastrzeniem 50 procent
Zgodnai¢ 10 procent

Innym sposobem potwierdzenia swojej oceny datyegwzorca (filtru) danej osoby jest ustalenie rdey w
ciagu ostatnich dziestiu lat zmieniata pragc Jeli wecale lub raz, reprezentuje kategoyzgodna¢” lub
,2godndi¢ / z pewnym zastrzeniem". Jéli dwa lub trzy razy, naley do kategorii ,rownowagi". 3 cztery
razy lub wicej, najprawdopodobniej zbé sk do przeciwnego bieguna kontinuum.
Ludzie, ktdrzy ma do czynienia z klientami z kategorii ,polaryzacjaZsto bardzo sidenerwuy i to jest
zrozumiale. Korzystne jest tée na decyzje takich ludzi bardzo tatwo zna wptywa. Wystarczy, jéli
wspomnisz o swoich atpliwosciach, by taka osoba byta w stanig eoobit. Zobaczysz, zrobi wszystko, co w
jej mocy, by temu zaprzecéy
,0go0lna wizjal konkrety"
Ten metaprogram réwniana ogromne znaczenie dla zrozumienia procesu pejsw
Ludzie sktaniajcy sk ku ,0g0Inej wizji" praga zyska& szerokie spojrzenie, czyli panoramiczny obraz w
,Skréconej formie". Zwolennicy konkretéw zawsze glpozn& szczegoly - jak najwcej szczegotéw.
Osoba z pierwszej grupy zwykle buduje ¢atn elementdw jeszcze przed przeczytaniem instruRegnerwuje
sig, gdy za bardzo zagiasz s¢ w szczegoty. W czasie prezentacji nie chce poztamiaistotnych” detali.
Odmaluj przed ni panoramiczny obraz, a zyskasz przyjaciela. Tovaelo, ktéry programuje magnetowid czy
inne uradzenie elektroniczne, nawet nie zerkajlo instrukcji obstugi.
Zwolennicy konkretéw czytajwszystko, co jest napisane nawet najdrobniejszyrkiem. Praga pozna
wszystkie szczegoty.aSwietnymi kskgowymi. Jéli przedstawisz im og6lny obraz ¢thziesz oczekiwg ze na
jego podstawie zaczrdziatal, uznaj, ze ca przed nimi ukrywasz.
ogo6lna wizja <----------- > konkrety
Jeili przedstawiasz propozyepsobie, dla ktérej najwaiejsze g konkrety i potrafisz gido niej dostosowa
zapewniasz sobi@vietna pozycg wyjsciowa. Taki cztowiek doceni szczegéty. Osob ,,0gélnym™ podejciu
ogarnie gniew, j@i ugrzezniesz w szczego6tach. Zasgdst,ze dla przywéddcoéw zwykle waiejsza jest ogdlna
wizja, dla analitykéw natomiast ligsie konkrety. Osoby reprezensige typ sympatyczny oraz towarzyski s
przewanie bardziej elastyczne.
.Przekonanie"
Ten metaprogram ma znaczenie zar6wno w intereggchzwiazkach osobistych. Okéka, co mae dam osolg
przekond, oraz - jak dlugo mae to potrwé. W tym celu musimy zadgej kilka pyta.
1. Slkd wiesz, kiedy ktdswietnie pracuje? Czy musisz:
widzi€ lub przyghda sie, jak pracuje?
ustyszé o tym, jaki jest dobry w tym, co robi?
robt to razem z nim?
odwotd sie do danych na temat tej osoby?
lle razy kté musi demonstrowéaci, ze potrafi cd zrobi, zebys byt w petni o tym przekonany?
raz
dwa razy lub wicej
czsto w czasie diugiego okresu
chgle

gaoocoaNdaODTO

raz <----------- > ciagle
Ustalenie miejsca danej osoby na tej osi utatyproces zargdzania. Dlaczego twdj szefagle ck sprawdza?
Czy to jego wewetrzne ,zaprogramowanie" ka mu wciz upewnia sig, czy dobrze pracujesz? Jest to révnie
wazny element w zwizkach medzyludzkich.
.Koniecznasé / mozliwosé"
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Jedni ludzie roli cos wtedy, gdy jest to absolutnie konieczne. @z#¢ musz to zrobt (na osi biegun
.konieczna¢"). Inni natomiast rohi cos, gdy czuj, ze tego chg (na osi biegun ,mdiwos¢"). Czy ludzie robi
rézne rzeczy, poniewaczup, ze musa, czy dlategoze tego chg?

konieczngé <----------- > maliwosé
Ustalenie, czy ludzie robpirézne rzeczy dlategae musz, czy dlategoze cha, ze by bardzo cennym
narzdziem perswazji. Mogihyzad& pytania typu:
.Dlaczego podijt pan pra¢ w swojej obecnej firmie?" ,Dlaczego kupit pan ohgaom?"
Jesli cztowiek robi c@, poniewa czuje,ze musi, nie starajgigo przekonywéao korzyiciach ptyracych z
wyprobowania czegonowego. Osoby, ktéra robi €dlategoze ,moze" zdarzy sig cos wspaniatego, raczej nie
przekonasz, mowe jej, ze ,potrzebuje czedd.

.Dzialanie"

Jak szybko ktdpotrafi przeanalizowasytuacg? Jak uwanie to robi? Mana st dowiedzi€, co dana osoba
sadzi na wlasny temat, zadajjej nastpujace pytanie: ,Czy w okrdonej sytuacji zwykle dziatasz natychmiast
po szybkim przeanalizowaniu, czy najpierw daglie badasz wszystkie riave konsekwencje, a dopiero
potem podejmujesz dziatanie?".

refleksyjn@g¢ <----------- > aktywnaié

~L gcznaié!

Czy dana osoba woli pracovaama czy razem z innymi? Ta informacjazmby¢ pomocna, zwtaszcza gdy
staramy si przekona pracownikéw: ,,Czy kade zadowolenie daje panu praca na wdaske, czy w grupie?".

samodzielnie <----------- >z innymi
Cwiczenie
Przedstaw swajpropozycg w taki sposob, by dostosowvaie do metaprograméw rozmoéwcy. Paoxvey
przedstawitem w postaci osi kilka metaprogramgjacych najweksze znaczenie w procesie perswazji. Celem
ustalenia metaprograméw rozméwcy jest utatwieniajamnej komunikacji i uczynienie jej przyjemniejsia
partnera. Ponszecwiczenie pozwoli ci zapoziasie ni doktadniej.
Popra zone (meza) lub przyjaciela, by pozwolili ci ustélswoje metaprogramy. GdyZ4uo zrobisz, zaproponuj
im caos, wykorzystujc ich metaprogramy. Nagtnie zaproponuj im to samozywajac odwrotnosci ich
metaprogramow. Zapytaj, jakie byly ich odczucia eolej propozycji w obu przypadkach. Paojmie, zeby
opisali te odczucia. Po wykonaniwiczenia, zréb krétki przegtl metaprogramoéw, wykorzystywanych w
procesie perswazji i upewnijesize rozumiesz istgtkazdego z nich, zanim przejdziesz do kolejnego etapu.

Metaprogramy w procesie perswazji

» Kierunek dizenia" uciekaod <---------- > dazy¢ do

» ,Rodzaj odniesienia” wewtrzny <---------- > zewretrzny i/lub dane
* ,Zgodnai¢ / niezgodné&¢"  podobiéstwo <---------- > roznice

e ,0gdlna wizja / konkrety"  ogélna wizfa--------- > konkrety

e ,Przekonanie" rax---------- > ciagle

» Koniecznag¢ / mazliwos¢e”  koniecznéé <---------- > mazliwosé

e ,Dzialanie" refleksyjn& <---------- > aktywnas¢

e ,jtaczna¢"  samodzielnie<---------- > zinnymi

Wartcici

Gdy zrozumiemy ji, w jaki sposob metaprogramy petfiunkcie filtrbw w procesie perswazji, jesiay gotowi

zapoznd sie z kolejry grup filtréw - zwanych wartéciami.

Jak juz mowilismy, stanowd one zasadniczy element procesu perswazjio$akze drugie w kolejnéci, po

metaprogramach, najwaiejsze filtry podwiadomdci. Wartdci pozwalaj nam ocerd, czy to, co robimy, jest

wilasciwe czy niewtaciwe, mydre czy glupie, dobre czy zte. Przypomnij sobiatefe ustalania warti:

1. ,Co st dla ciebie najbardziej liczy w X?"

2. ,Co jeszcze sidla ciebie liczy w X?"

3. ,Co jeszcze?"

Przypomnij sobie metedokreilania hierarchii warteci:

1. ,Spardd wartdgcei A, B, C, D, E i F, ktora jest dla ciebie najméejsza?"

2. ,Ktora jest druga w kolejriai?"

3. ,Ktora jest nagpna?"

Przypomnij sobie réwnieprocedug, dziki ktérej mazna ustak, na jakiej podstawie ktétwierdzi,ze

,0Siagnat" dam wartas¢:

,Kiedy uznaszze osagnates juz X?"

| wreszcie, przypomnij sobie xice miedzy wart@ciami ostatecznymi i poednimi. Wartdci ostateczne to

wewretrzne stany, do ktérychady lub ktérych unika dana osoba (niiéo szczscie, poczucie bezpiecastwa,

wolnos¢, nuda, frustracja). Wardoi pasrednie tosrodki, ktére maj pomac danej osobie w aghicciu wartaci

ostatecznych lub ucieczce od nich {8 na przyktad pieadze, samochody, domy, pode) kariera).
Przekonania
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Kolejny rodzaj filtrow stanowi przekonania. Wszyscy je posiadamy. Zostalty namev@olub sami

dokonalsmy ich wyboru. Wedtug Tada Jamesa i Wyatta Woodsmaltoréw ksizki Time Lire Therapy,
przekonania to rodzaj zaten, ktdre albo inspiryj albo hamuj nasze dziatania. Przekonaniadz w istocie
naszym zachowaniem. Pozwalaam na robienie pewnych rzeczy i powstrzyamuzed robieniem innych.
Kazde przekonanie zwikane jest z okébona wartaicia. Kazde mowi o tym, jak widzimywiat.

Przekonania stanowivazne dla nas generalizacje. Nie lubimy ludzi, ktéatgkup nasze przekonania, i wydaje
nam sg¢, ze inni powinni wierzy w to co my, inaczej nie majacji. Nie uwierzytby w nic, czego nie uwatbys
za stuszne. Przekonania nigczyms konkretnym. Podobnie jak wakim, sa gieboko zakorzenione w naszym
wnetrzu. Niemal wszystkie oparte saemocjach,a logiczne rozumowanie nie jest w stanie ich naréisz
Wojna przeciwko Irakowi w styczniu 1991 roku rozpgla sk z powodu jednego cztowieka, Saddama Husajna,
ktory uwazal, ze Kuwejt powinien zostaprzylczony do Iraku jako jego e&. To jedno przekonanie oraz
dziatania podijte na jego podstawie spowodowdigier¢ co najmniej 150 tyscy Irakijczykéw oraz okoto 100
Amerykanéw izotnierzy armii sprzymierzonych. Wiele oséb préobawpbwstrzymé masowe zabijanie oraz
destrukcg paistwa irackiego, ale Husajn wierzyke ma prawo zrobito, co zrobit - dokonainwazji na Kuwejt.
Im wiecej negocjatoréw mowito muge nie ma racji, z tym wksz moa bronit swojego stanowiska. Zazwyczaj
nietatwo jest zmieniaprzekonania ludzi. Mimae przy wykorzystaniu technik perswazji ama prébowa to
zrobi, jednak prawie zawsze jest to, w opinii autoraghyczne.

W procesie perswazjighlziesz poruszasic wewnatrz struktury przekonadanej osoby. Wkszai¢ ludzi jest
przewanie swiadoma swoich przekona

Wszystkie elementy komunikacj &sztattowane przez przekonaniasliJevoje przekonania kolidugjz

procesem perswazji, nie uda ci siptyna¢ na adwersarza. Musisz dziategodnie Fego przekonaniami, nie
swoimi. Proces perswazji zakezy st sukcesem, pod warunkiedg® to, co méwisz, jest zgodne z
przekonaniami adwersarza.

Poghdy

Kolejny rodzaj filtrow stanowa poghdy. Jest to zbiér warfai i przekona dotyczcych okrélonego tematu.
Wieksza¢ ludzi bezskutecznie usituje wplyfina poghdy innych. Nie da siich zmieng, nie zmieniaic
przedtem ich wartxi. Przekonania, jak juwspomnialem, zaf@e od wart@ci. Podobnie poghy zaleza od
przekona.
W procesie perswazji mamy do czynienia z pdghi. Istniej one wswiadomaci, instynkt wic nakazuje, by
radzi sobie z nimi, oddziatafp naswiadomac¢ innych. Niestety, zwykle rzadko agamy sukces, probag
zmienig same poaldy. Méwienie kom#g, by zmienit swoje pogHy, nigdy nie skutkuje. Rozvzeny konkretra,
wartas¢ i to, w jaki spos6b przekonania kreyoghdy.
Przyktad
Uprzedzenia rasowe natedo sfery pogidéw. Aby naktont kogas do zaakceptowania ludzi nadeych do
innych grup etnicznych, musisz zrélmos wiecej niz tylko powiedzi€ mu,ze wszyscy ludzieasréwni.
Wartcs¢: Poczucie bezpiecastwa
Przekonanie A: Gdy znajdugic wsrdd ludzi wiemze jestem
bezpieczny.
Przekonanie B: Wszyscy ludzie, ktérych znamdjlimap skér tego samego koloru co ja.
Przekonanie C: Gdy wig4udzi o innym kolorze skory, odczuwagk!
Przekonanie D: Ludzie innych ras nie Wibinie z powodu koloru mojej skory.
Przekonanie E: Nie chzost& zraniony, trzymam siwiec z dala od ludzi o innym kolorze skory.
Poghd: Ludzie o innym kolorze skéry madpy¢ w porzidku, ale mnie denerwayj
Przekonania zakg od wartdci. Powyzsze przekonaniaznieksztalcone Ksztattup si¢ one na podstawie:
1. Srodowiska, whczapc w to rowignikow i rodzicow.
2. Wydarzé, wtaczapc w to media.
3. Wiedzy.
4. Rezultatéw dziafapodejmowanych w przeszid.
5. Wiasnych idei, vilczapc w to akty wiary.
W powyzszym przyktadzie trudno kwestionoivevartas¢, jaka stanowi poczucie bezpieamtwa, jednak
przekonania powstate na jej podstawie zostaly mzi@kcone w co najmniej jednym zpiu punktéw. Nie
mozesz zmieni tego pogidu u twojego rozméwcy, stosigj argumenty racjonalne. To jest irracjonalne.
Przekonania nie majic wspdlnego z rzeczywistoia. Sa przekonaniami dlategae nie sa faktami. Zobaczysz,
jak wazne w procesie komunikacji rzekonania.

Decyzje i wspomnienia
Decyzje i wspomnienia stanayiaty i szosty filtr w procesie komunikacji. Niektézenaszych decyzji i
wspomnié tkwia gteboko w podwiadomdici. Inne g tatwo dostpne na poziomiéwiadomdaci.
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Decyzjew ciekawy sposéb wplywajna proces perswazji. Decyzje pgdjw przesziéci s ,petne tréci" (w
przeciwigistwie do metaprogramoéw, ktérg zbiorami pustymi). Dawne decyzje czlowieka megroczy na
scer na dwa sposoby.
1. Sukces /porka - Gdy w okrédlonej sytuacji kt¢ podejmuje decyzj odnosi sukces lub ponosi poka.
Najwazniejsze z tych sukcesow i pask wpltyry na przyszte decyzje. Na przyktadsljenezczyzna zdecyduje
sie w koncu poprosi kobiet, by zostata jegaorna, | dostanie kosza, zapagta & decyzg ja] porake i bedzie
wahat s§ przed poproszeniem kg inna kobiet.
2. Konsekwencja Mamy sktonné¢ do podejmowania decyzji zgodnych z mi, ktére podejalsmy juz w
przeszidci. Przypomnij sobie prawo konsekwencji z rozdziau
Naszym wewntrznym pragnieniem jest zachowanie zgagmonie pot firny zrobé niczego, co jest niespdjne z
najwazniejszymi dla nas warggeiami w przysztéci bedziemy wic podejmowa decyzje na podstawie tej
informacji
Wspomnienia, podobnie jak decyzje,zbiorem w stu procentach zapetnionym (podczasngeaprogramyas
zbiorem zupetnie pustym.) Oczydgie wspomnienia odgrywakluczows role w procesie perswazji. Wszystko,
co i bimy, przechodzi przez filtr naszych wspontnidgli w przeszigci mielismy mite ddwiadczenia ze
sprzedawcami,duiziemy cltnie spotykd sie z nimi., jeli mielismy dobre déwiadczenia w rénych
zwiazkach, lgdziemy chcieli przey¢ wiecej podobnych daviadcze. W przypadku ztych daviadcze
bedziemy raczej pogpowa: odwrotnie. Wszystkie filtry, w tym réwniewspomnienia, znieksztalegjpomijap
i generalizyg. Nie ma wgc znaczenia, czy kizapamita wydarzenia doktadnie tak, jak przebiegaty, czy
inaczej. Tojak zapamétuje wydarzenia, w kontekst obecnego procesu kokaiij wptywa na jego
wewretrzne reprezentacje aguizaréwno na stany, jak i na zachowania.
Przestudiuj proszponizszy model struktury perswazji. Opiera enh oméwionym wczaniej modelu
komunikacji, wigciwym dla programowa neurolingwistycznego.

Struktura modelu perswazji
Nadawca (A) przekazuje wiadosgoodbiorcy (B)

R — >

Wiadoma¢ przechodzi przez filtry, ktérpomijaj a, znieksztatcap, generalizuj.
1. Metaprogramy 2. Wartdci 3. Przekonania
4. poghdy 5. Decyzje 6. wspomnienia

A >/ >
Przefiltrowana wiadomig dociera do odbiorcy (B), znajdigiego s¢ w okreslonym stanie ducha.

>/ > B
Stan ducha zmieniagsipowodujc howe zachowanie.
A >/ >B > nowy starn------------ > nowe zachowanie

Uwaga-,stan = ¢zyk ciata + wewantrzne reprezentacje
Na pocatku tego modelu znajdujeesbodziec w postaci jakie§adarzenia lub samego procesu komunikacji.
Moze on by skierowany ku odbiorcy wiadorba lub nieukierunkowany PBaiej zdarzenie zostaje
znieksztalcone, jego elementyeéziowo zostaj usunete i uogoélnione, przechoda przez metaprogramy
wartasci, przekonania, pogtly, decyzje i wspomnienia odbiorcy.
Przefiltrowana wiadomi trafia na okrélony stan ducha odbiorcy (na ktéry, jak wiesz, dktat jezyk ciata
danej osoby i jej wewgtrzne reprezentacje), wytwaraajnowy stan ducha, ktéry z kolei wpltywa na zmian
zachowania.
Najbardziej skutecznym sposobem przekonania k&gt wykorzystanie tego samego ,oprogramowania”,
ktérego dana osobaywa w trakcie przetwarzania informacji. Gdy jedemmputer komunikuje siz drugim za
posrednictwem urzdzenia, ktére to unitiwia (interfejsu), trudno bytoby im przekazy#aobie dane, gdyby nie
dziataty w tym samym systemiezgyku programowania czy oprogramowaniu). W podolpgséb musimy do-
stosowa si¢ do wartdci, przekona, poghddw, a zwtaszcza metaprogramow partnedi, jgamy by tak
skuteczni w procesie komunikaciji, jak to tylko riwe.
Jak ju wiemy, by osigm¢ sukces, musimy przedstawisnnym nasze propozycjezywajac ich ,systemu”
sktadajicego st z metaprogramow, warol, przekona, poghdéw, decyzji i wspomnig Jedynym sposobem
zdobycia tych informaciji jest zadawanie pyts®/ ogromnej mierze pomagam one w okrédaniu wartgci
naszych rozméwcow. W nasinym rozdziale pogbimy swop wiedz w dziedzinie zadawania pyia

Struktura perswazji - w skrocie:

. Stany
A. jezyk ciala + wewntrzne reprezentacje = stan
B. stan------------ > zachowanie

Il. Procesy

A. Pomijanie
B. Znieksztalcanie
C. Generalizacja
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. Filtry

A. Metaprogramy

B. Wartaici

C. Przekonania

D. Poghdy

E. Decyzje i wspomnienia
IV Struktura modelu perswazji

ROZDZIAL 14
Mistrz Perswazji - czgs¢ |
KAZDY WYGRYWA albo NICI Z INTEREStéphen R. Covey nawykéw skutecznego dziatania
Mistrz Perswazji dopuszcza miwosé tylko jednego wyniku: KXDY WYGRYWA - albo nie przysfpuje do
interesu. Mistrz Perswazji ma cel. @I go. Mistrz Perswazji dysponuje szerokim waclgiarandpowiedzi,
ktére mae wykorzystd w kazdej sytuacji. W wgkszasci przypadkoéw dobrze je wcaiej przygotowat. Mistrz
Perswazji jest prawdziwym mistrzem w ocenie zachoiwaych ludzi i posiada elastyczstoniezledna do tego,
by reagowé w sposdb wigciwy i skuteczny.
Inni postrzegaj Mistrza Perswazji jako cztowieka obdarzonego chawyi troskliwego. Zdumiewa ichze
zawsze potrafi on obndly¢ plan wiodicy do osigniecia celu. Emanuje z niego pewsdciebie.
Mistrz Perswazjnie urodzit sk taki. Zaczynat niezdarnie - jak¥@dy. Jedna rzecz go jednak wyniata. Zdobyt
umiejtno$¢ uwaznego stuchania i wkdciwego reagowaniaTo rzecz, ktérej mma s¢ nauczy. Poprzedni
rozdziat zawiera informacje pozwadag ustak, co jest motorem dziatania danego cztowieka. Thedziesz
umiat odnalé¢ jego czute miejsca. Samo zrozumienie dziataniaysarfiltrow nie wystarczy ci jednak do
przekonania kogodo swoich racji. Ten rozdziat da ci nigrloy elastycznéé i precyzg. Opanowanie tych
umiejetnosci zajmie ci troch czasu. Bdz cierpliwy.
Elastycznéc¢ jest w procesie perswazji jedla najwaniejszych cech. 3& masz okrélony cel w procesie
komunikacji i widziszze nie przybltasz st do niego, istotne jest, bgmienit swoje podégie i sposéb
dziatania tak szybko, jak to tylko rowve.
Okreslanie metaprograméw
Jednym z naszych celdw, jako Mistrzéw Perswazji, fgromadzenie jak najgdej informacji o naszym
partnerze w mdiwie najkrotszym czasie.
Nie kazdej osobie, ktar spotykamy, bdziemy mogli da do wypetnienia kwestionariusz osobdwo Nie
starczy nam czasu na ustalenie waitavszystkich naszych znajomych. Niedziemy mieli okazji okréi¢
wszystkich metaprograméw osoby, ktérej chcemy porBdatego musimy ginauczy tak formutowa pytania,
by zdoby jak najwkcej danych magych dla nas istotne znaczenie.
Wréémy do przyktadu, ktérym postylismy si w rozdziale 9, ale tym razem ustalimy, jakich rpetgramow
uzywa do przetwarzania informacji k@a z rozmawiajcych oséb.
Niedawno pélubieni makonkowie prébuj podp¢ decyzg, dokad jech&@ na wakacje.
MAZ: - Czego oczekujesz po tych wakacjach?
ZONA: - Hm. Che uciec od tego zgietku. Zapomaie pracach domowych i odpegz
MAZ: -Jakie jest dla ciebie idealne miejsce na wakacje?
ZONA: - Och, nie wiem. Nigdy o tym nie ftalam. Zwykle wyjgzatam na kemping z przyjaciétmi.
MAZ: - Co najbardziej odpowiadato ci w wyjazdach na kergpin
ZONA: - Mysle, ze lubitam przebywéanaswiezym powietrzu, siedzigprzy ognisku i zwyczajnie rozmaviia
ty, kochanie? O czym ty gigtes?
MAZ: -Ja chciatbym pojechana tydzié do Las Vegas i pogtaw karty, obejrzé pare pokazow i dobrze i
bawic.
ZONA: -Hm. Nigdy nie bytam w Vegas. Niglge, zeby mi st tam podobato. Wygtla na toze chciatby
zamiend jedno pole walki na drugie, jeszczeskgze.
MAZ: -Dobrze wiem, co czujesz. Ja tak samélafgym, dopdki tam nie pojechalem. Zaskoczyto njalie,
doskonale mima sk tam bawd.
ZONA: - Mysle, ze napraweg chciatabym unikiaé w czasie wakacji wielkomiejskiego zgietku.
MAZ: - C&, maemy pajé na kompromis. Bylaydo tego sktonna?
ZONA: - Przypuszczanig tak.
MAZ: - A gdybymy pojechali tam, gdzie powietrze jésieze i czyste, pkni pachm sosny, nie ma wielu ludzi,
a ja mogtbym gibawié? Jak ci s¢ to podoba
ZONA: - Brzmi niele. Dokgd moglibymy pojeché&?
MAZ: - Nad jezioro Tahoe.
ZONA: - Nigdy tam nie bytam. Nie wiem, czdbie mi s¢ tam podobato.
MAZ: - Pametasz, jak jédzitas z przyjaciotmi na kemping, siedzielie przy ognisku i oddychatie swiezym
powietrzem?
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ZONA: - Pamigtam.
MAZ: - Potrafisz sobie wyobrazito samo w otoczeniu tgsly przepgknych sosen ismiezonych szczytow?
ZONA: - Tak.
MAZ: - To wianie jezioro Tahoe. Kochanie, jgdy tam, oderwijmy giod i go wszystkiego i odpocznijmy.
ZONA: - Dobrze, jedmy.
Jak widzisz, w powsszym przyktadzie do gry wkraczanetaprogram Wrddo wszystkich metaprograméw
przedstawionych w poprzednim rozdziale.Bardzo wazne. Maz i zona znajdowali giw zupetnie innych
miejsca na osi ,kierunekadenia". Kto ucieka? Od czego? W ktérym miejscu wgdtiebie znajdzie sizona
na osiach 4czna¢" i ,dziatanie"? Czy potrafisz odgadé jakim stylem komunikacji gsipostuguje? Dlaczego?
Cwiczenie 1
Zacznij powoli wykorzystywaw codziennynryciu umiefgtnos¢ okreslania wartdci, potrzeb, przekorsi
metaprogramow. Skupesha rozpoznaniu jednego metaprogramu dziennied&go dnia analizuj wszystkie
docierajice do ciebie informacje i prébuj ustaljakimi metaprogramami postugugie ludzie, filtrujac
informacje. W cigu dwéch, trzech tygodni odkryjegze robisz to ju podwiadomie i reagujesz we wdaiwy
sposobb.
Cwiczenie 2
Codziennie obejrzyj powtdrzenia odcinkdéw ulubionegoialu. J&i wolisz, mazesz oczywicie wybra inny
program. Zrob sobie koplisty metaprogramow waych dla procesu perswazji i wykorzystujdo analizy
kazdej z gldwnych postaci w serialu oraz do ustalgai@mi filtrami sig¢ postuguje. Dodatkowo okskstyl
komunikacji kadej z nich.Cwiczenie lkdzie nie tylko zabawne, ale pozwoli ci nauesywop podwiadomaé
szybszego rozpoznawania metaprogramow.
Precyzyjne pytania
Gdy prébujesz uzyskgpomocne informacje w procesie perswazji, pytayjat,jak? / co?" g najwaniejsze.
Umozliwiaja one zdobycie informacji koniecznych do aftemia wartdci i potrzeb innych oséb. Uzyskasz
zdumiewajce rezultaty, jéli wykorzystasz porisze pytania jako wzér. Mimze wiele z tych przyktadow
dotyczy relacji ,sprzedawca - klient", réwnie skeaie mana s¢ nimi poshizy¢ w zwiagzkach opartych na
mitosci lub przyjani.
Ustalanie wartgci

»~Jakie masz oczekiwania wobe®.'. ,Co sie dla ciebie najbardziej liczy...?". ,Co cenisz ®...,Jak wiele
znaczy dla ciebie posiadanie...?".
Ustalanie sposobu podejmowania decy@ji naprawd skioni ludzi do przyjcia twojej oferty)
W jaki sposob zdecydowalespan,ze chciatby...?".
,Gdy kupowat pan swgj ostatni..., co byto czynnikielecydupcym?".
Ustalanie przyczyny oporLIENT: - Nie jestem zainteresowanylP: - Czy jest ku temu jakszczeg6lny
powéd?
KLIENT: - Nie jestem zainteresowany.
MP: - Co mogtoby pana sktafido zmiany zdania?
KLIENT: - Nie jestem zainteresowany.
MP: - Co powinienem zrobj by przekonapana do zainteresowaniagsi
KLIENT: - Prosz do mnie zadzwohiza sz&’ tygodni.
MP: - Co sk zmieni za sz¢€ tygodni?
KLIENT - Prosz do mnie zadzwotiza sz&¢ tygodni.
MP: - Co konkretnie bdzie wygidato inaczej za szé tygodni?
Polczenie tych pytaz pytaniami pozwalagymi ustalé metaprogromowanie w poprzednim rozdziale)
przyniesie wspaniate rezultaty.

Praca wewmtrz struktury programow klienta
Gdy ustalilsmy juz metaprogramy naszego partnera lub klientazemy wykorzysté, pracujc wewrtrz nich.
Aby to dobrze zrozumée przeanalizuj typowe metaprogramy i pytania, ktbrynazna wyé, by osiagnaé sukces
w procesie perswazji. Oto wersja perswazji wakagjyjita bardziej zaawansowany
MAZ: (Ustalit juz, ze jegozona ,ucieka od" rénych rzeczy) -..wiec, chcesz hyjak najdalej od tych wszystkich
problemoéw ke chcesz na wal. uciec z ,pola walki", jakim jekt diebie miasto. Dald wiec chciataby jeché&?
ZONA: - Nie chciatabym jechado duego miasta. Nie clmalezed tam, gdzie inni &dg mi przeszkadza Che
unikrg¢ stresu.
Wtedy muz delikatnie sugerujeonie korzystne dla siebie rozganie, tak jak odbyto sito w powyzszym
przyktadzie. Proponuje jej jezioro Tahoe - bo nra ta zas¢gu interesujce go rozrywki - zona s¢ zgadza.
Inny przyktad. Wyobra sobie,ze czlowiek, z ktdrym chcesz zawtzians-akai, na osi ,punkt odniesienia"
znajduje s po stronie danych z zewtnz (na przyktad czyta informacje rynkowe). Wtedgzesz przysipi¢ do
dziatania w nagpujacy sposoéb:
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MP: - Ciggle zdumiewaj mnie ludzie, ktorzy dzialgjkierujgc sie instynktem, albo radzsie przyjaciela, jaki
samochdéd kupi Ludzie wydaj tysigce dolaréw, nie mag zadnych obiektywnych kryteriéw, na ktérych mogliby
oprze* swop decyz. Czy to nie zabawne?
KLIENT: - Absolutnie tak.
MP: - Dlatego nie mogsie doczekd, zeby pokazapanu aktualne informacje rynkowe, z ktérych wynika
nasz model jest najlepszy w swojej kia-$b wspaniateviedzi€, ze kupuje si najlepszy woz, zamiast ustyéze
to od kogg przypadkowego, prawda?
Rozwamy teraz, co zrobj gdy twoja klientka na osi ,zgods®/ niezgodné¢" zajmuje miejsce na jej prawym
biegunie. Nie zgadzaesz niczym, co mowisz.
MP: -Pewnie uwaa pani,ze nie ma sensu podejmaivdecyzji o kupnie dzisiaj, prawda?
KLIENTKA: - Nie posuatabym s¢ az tak daleko. Dzisiaj tejest dobry dzié na decyzj.
A jesli twoj klient na osi ,,0g6lna wizja / konkrety" zjthije sk po lewej stronie? Z pewicia nie kedziesz
udziela& mu szczego6towych informaciji,§&chcesz, by przy twoja ofert.
MP -...i oczywscie szczeg6ly zostamlopracowane. Przedstawitem panu razeinie, ktére spetnia gtéwne
kryteria okre&lone przez péskq firme. Szczegbly pozostawmy ludziom, ktorzy zammvgani g w prace nad tym
projektem.
Wyobra sobie terazze masz do czynienia z ospliktora musi zobaczycos kilka razy, zanim przekonaesize
bedzie to widciwie dziata.
MP: - Prosz pomyleé, jak to kedzie, gdy zobaczy pan ten produkt, pozwalajpanu kadego dnia, o kalej
godzinie i w kadej minucie obryé koszty produkcji o 4 do 7 procent.
KLIENT: - Skd pan o tym wie?
MP: - No c&, mogtbym powiedzieze dwadzigcia innych firm zaoszedzito dzeki niemu od 4 do 7 procent,
ale tego nie zrolgi Powiem panu tylkae w firmie Johnson Manufacturingywano tego produktu przez dzie-
wieédziesit dni, zanim jej kierownictwo przekonale,sie dzeki niemu obndy koszty co najmniej o 4 procent.
To jednak nie powstrzymato ich przed dalszym spraniém jego wydajioi, dopdki nie upewnili gj ze stale
otrzymuj ten sam wynik. VWWmy teraz Wilson &lipment. Oszezizaj; okoto 6procent swoich kosztéw. Trech
czasu mieto, zanim przekonali gj ze to naprawd dziata. Dzisiaj 8 naprawa bardzo zadowoleni. Me pan
zadzwont do Rachel Wilson z tej firmy, a ona to potwierdzkolei...
Zatézmy, ze prowadzisz rozmogwvz kims, kto robi tylko to, co jest konieczne albo tyllkorzeczy, ktérenusi,
zamiast tych, ktére mogtby zrabi
MP: - ...i oczywdcie w dzisiejszych czasach wykupienie polisyyea na kwat éwier¢ miliona dolaréw jest
niezkedne. Czy to nie zdumiewag, jak cesto ludzie tudz sic nadzieg, ze wszystkodulzie w poradku, a nie
troszcz sie nawet o rzeczy podstawowe? Dlaczego takizieje?
Poruszajc sk wewmtrz systemu ,programéw" danego czlowieka, mamylmm $¢ przedstawienia swojego
punktu widzenia w taki sposéb, by zostat pekyjprzez drug strore. Tego rodzaju elastycziiow
prezentacjach przyniesie nam wspaniate rezultali.|ekcewazymy metaprogramy innych ludzi, przestajemy
by¢ skuteczni. J&i nasz wiedz o metaprogramach stosujemy w praktycezemoy wywajac pytai, naktont
niemal kadego do przycia dowolnej propozycji czy pomystu.
Pamktaj, gdy posidziesz moc otwierania umystéw i przekonywania ludtziswojego punktu widzenia,
automatycznie bierzesz na siebie odpowiedziglma doprowadzanie do sytuacji KRY WYGRYWA - albo
wycofujesz s z interesu. Angaowanie st w jakakolwiek sytuac, ktora nie mae zakaczy¢ sig takim
wynikiem, uwaam za nierozumne. Rozwagac, kim jest Mistrz Perswazji, wiepod uwag nastpujace rzeczy.
Umiejetnosci Mistrza Perswazji
I. Stosuje mylenie ukierunkowane na cel (OBT).
A. Ustala cele procesu komunikaciji.
B. Angazujac wszystkie zmysly, staragsbcent, czy zmierza w kierunku wybranego celu.
C. Jest wystarczgio elastyczny, by zmiefispos6b dziatania, §i cos dzieje st nie po jego msfi.
II. Przyjmuje na siebie odpowiedziaktoza proces komunikacji, A. deadwersarz stawia opér, do Mistrza
A. Perswazji naley zmiana kierunku procesu.
B. Rozumieze reakcja innych jest dla niego spramajwazniejsz,
lll. Poniewa umyst i ciato § elementami tego samego systemu i bémanie na siebie oddziak)jMP
postuguje si z réwry wprawg komunikacy werbalm, jak i niewerbala.
IV. Jest elastyczny w kaym procesie komunikacji; niekoniecznie musi zaveowtasny styl komunikacji -
moze przyp¢ styl rozmowcy.
V. Mysli precyzyjnie.
A. Styszic: ,To jestswietne, okropne, wspaniate, straszne, dobre, ateluze, zbyt drogie, tego jest zbyt
wiele" itp., w mylach stawia pytanie: " W poréwnaniu z czym?".
B. Styszc: ,Oni méwia, ludzie mowi, Koscidt twierdzi, rad twierdzi" itp., w mglach stawia pytanie: ,Kto
konkretnie?",
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C. Stysac- ,Nie mog:, nie powinienem, nie wolno mi" itp., w rélpch stawia pytanie: ,Co by byto, gdyby
moégt?" lub ,,Co c¢ powstrzymuje?".
D. Slyszc: ,Zawsze, nigdy, wszyscy, nikt, kdy", itp., w mylach stawia pytanie: ,Zawsze? Nigdy?
Wszyscy? Nikt? Kady?".
VI. Nie zachowuje sitak, jakby wszystko wiedziat; potrafi vwéjw role 0so-by niezorientowanej w jakiej
dziedzinie, jéli tylko jest to korzystne dla procesu perswazji.
VII. Unika rywalizacji ze swoimi adwersarzami w gesie komunikacji.
VIII. Od kazdego czegosig uczy, czy dotyczy to samego procesu komunikazjji,tez tresci prowadzone;j
rozmowy; zawsze okazuje ludziom autentyczne zastranie.
IX. Nigdy nie daje si wykorzysta ani nie wykorzystuje innych: KADY WYGRYWA albo nici z interesu.

ROZDZIAL 15
Mistrz Perswazji - czgsé Il
W pierwszej czsci ksiazki oméwilismy podstawy komunikacji niewerbalnej i sposoby wkatania
przestrzeni. Teraz poznamy kolejne elementy, téchsirategie, ktére majogromne znaczenie w procesie
perswazji. Ten krotki, ale way rozdziat wzbogaci twaji tak juz imponupca wiedz w dziedzinie perswazji.
Sygnaly dzwiekowe
W procesie sprzedsg, w ktérym mamy do czynienia z jegltub dwiema osobami, doskonatym sposobem
nawigzania kontaktu jest sgEadowanie ich tempa moéwienia oraz ¢z@nia gtosu. Jednak w miejscach
oficjalnych, takich jak sala konferencyjna czy irpmmieszczenie przeznaczone do wyih publicznych, nie
jestgmy w stanie ndadowa wszystkich obecnych. Memy je dynie dostréisig do typu gremium, charakteru
i klimatu spotkania. Dlategoze@mdwimy najskuteczniejsze sposoby wzbudzania séacdla moéwcy i
budowania jego wiarygodsoi. Przy calym zrénicowaniu indywidualnych cech glosowych ma
sformutowd trzy ogélne zasady.
1. Kobiety musz obnizy¢ wysoka¢ gtosu mniej wecej o jedm oktawe, jesli chea by¢ postrzegane jako
bardziej profesjonalne. Bez wedlu na rod; spotkania najlepsze jest umiarkowane tempo méaiéMysokie,
piskliwe gtosy zwykle odbierane fako stabe i denerwgge. Obniajac wysoko-gtosu, kobieta zyskuje
szacunek. Kobietyaywajace gtosu agredniej wysokéci czesto g uznanymi dziennikarkami i gwiazdami
telewizyjnymi. Z pewnécia potrafisz wymieni wiele takich kobiet. Czy potrafisz padarzyktad ché jednej
kobiety, ktéra odniosta sukces w podobnej dzieézioh@ méwi wysokim gtosem? Jest ich naprawidewiele.
2. Mezczyzni powinni obniy¢ gtos o okoto pét oktawy, by sprawiavrazenie silniejszych. Pondlo
mezczyznach o naprawdorzyjemnej osobowdei, £ wysokim gtosie. Mzczyzni mowiacy wysokim gtosem
rzadko § szanowani agto g postrzegani jako zbyt kobiecy.
3. Zar6éwno kobiety, jak i mezczyzni powinni wypowiada si¢ diugimi zdaniami. Krétkie, urywane zdania
mog tadnie wyghdac na papierze, ale nie brzamiajlepiej podczas publicznej prezentaciji. £0gl wieczorne
wiadomaci i sprawd;, jak dtugich zda uzywaja twoi ulubieni prezenterzy, poréwragjje z wypowiedziami
tych telewizyjnych gwiazd, ktérych nie lubisz.
Ruch gatek ocznych
Przeprowadzono wiele batidotyczicych ruchu gatek ocznych i jego awat z wewrtrznymi reprezentacjami.
We wszystkich uzyskano podobne wyniki, ktére zaithamdwimy. Pierwsze badania ruchu gatek ocznych
rozpocat na pocatku lat 50. XX wieku doktor Ernest Hildegard. Jdkpnotyzer ciekaw byt, jaki wptyw na
ruch gatek ocznych pacjentéw ma jego zachowani&@t#¢h 70. zespét Johna Grindera i Richarda Baadler
przeprowadzit kolejne badania na ten temat.
Wykazaly oneze gdy cziowiek wspomina, odpowiada na pytanie, pzili dialog wewstrzny, doznaje
wrazen i wyobraza sobie przyszite wydarzenia, towarzyszmu szybkie ruchy gatek ocznych.
Ponizszy schemat zostat podzielony nasézezgsci. Pozwala on ustdlj na “odstawie obserwacji ruchu gatek
ocznych, jakiego systemu reprezentagjwa dana osoba.
Wzrokowe wskazdwki systemu reprezentacji
Okw - Obrazy konstruowane Opw - Obrazy przypomniane
wizualnie - nigdy przedtem  wizualnie - ogddane

nie oghdane wczesniej

Oczy: W g6¢e i w prawo Oczy: W g6t i w lewo

(Oczy rozbiegane albo nieruchomy wzrok oznacpéjazy przywotane).
Dks - Dzwigki lub stowa Dps - Dxwigki czy stowa

skonstruowane stuchowo -  przypomniane stuchowo

nigdy wczdniej nie styszane  z dawniejszych rozméw
Oczy: W poziomie w prawo  Oczy: W poziomie w lewo
WKk - Wrazenia kinestetyczne Dw - Dialog wesnany -

(a takke zmyst vechu i smaku) oznacza rozmew samym scb
- ponowne déwiadczanie
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dawnych odczéilub
wyobrazanie sobie przysztych
Oczy: W dét i w prawo Oczy: W déti w lewo

Dks e — [)I-'.*

WK / \

(rysunek z punktu widzenia osoby obserwowanej)

Wykorzystanie informacji przedstawionych na pasaym rysunku we wszystkich procesach komunikacji, w
ktorych uczestniczysz, pozwala zngoaz polepszy ich przebieg. Zalémy na przykitadze sprzedajesz nowe
samochody.

MP: -Jakie g paiskie oczekiwania wobec nowego samochodu?

KLIENT: - C& (oczy do gory i w lewo)chcialbym mié tadny czerwony kabriolet, ten, ktory itée wszedt do
produkciji,(oczy w dot i w prawo, potem w doét i w lewd)e chciatbym uzyskamcliwie najkorzystniejsz

cere. Wie pan, co mam na Kfig

Klient miat w umyle obraz samochodu, ktéry chciat kéigobraz przypomniany wizualnie: Opw) i miat
réwniez pewnego rodzaju odczucia zwane z tym samochodem (weaia kinestetyczne: WKk). W kou
przeprowadzit di log wewgirzny (Dw), ktry ujawnit jego niepokdj o cenAby wiec sprosta wymaganiom
klienta, musimypokazat mu samochdd, spradyiby dobrze s w nimpoczut,i wtraci¢ sie do jego wewgtrznego
dialogu.

Dw

Opw +Wk + Dw — sprzeda
MP: - Przej&my teraz do kabrioletu, ktoregibrazma pan w swojej i wyobfai. Wiem ze poczujesie pan
swietnie, prowadzc go w czasie ja: probnej. Gdy wrocinzgdapansobie pytanie;Jezu, dlaczego nie kupit go
wczegniej?".
Jeili potrafisz przedstawiklientowi ofert, ktéra jakby ,ndladuje” sekwengjjego wewntrznych reprezentacji,
prawie zawsze ogijniesz rezultat KDY WYGRYWA.
Najbardziej odpowiednim momentem zastosowanigetdjriiki jest chwila, w ktorej przed wptywem
mimowolnego powtdrzenia tej sekwencji, klient
podejmuje decyzj
MP: -Porozmawiajmy o p&stwa obecnym domu. Co byto pierwszym czynniki€my, kadecydowat o jego
wyborze? Czy to bylo €oco paistwo zobaczyli, ustyszeli, a segpoczuli?
KLIENT: (oczy w gok i w lewo) -Gdy go zobaczyliny zzong (oczy w dot i w prawo)poczulimy,ze go
kochamy. Wygdat tak tadnie na tle podwork@braz przypomniany wizualnie i kinestetyka).
MP: - Co byto nastpnym w kolejnéci czynnikiem, ktory wptyh na wasz decyz§?
KLIENT: - Cé&, (oczy w poziomie i w prawaggentpowiedzialnam,ze pobliska szkota jest bardzo dobra, a to
oczywicie byto dla nas wane, poniewamamy troje dzieddzwigki przypomniane stuchowo).
MP: - Co jeszcze pomogtoegpaistwu zdecydow?
KLIENT: (oczy w gék i w lewo) -Chyba toze gdyzobaczykmy, ze wewntrz jest tak samo tadny jak na
zewnytrz, po prostuyoczy w poziomie i w lewopowiedzielimy sobie: ,Bierzemy go" i tak zerobilismy (obraz
przypomniany wizualnie, potent@icki przypomniane stuchowo).
Mozesz kontynuowg ale tak naprawguzyskaté juz wszystkie niezédne informacje.
Opw + Wk + Dps + Opw + Dps >decyzja
Odkrywanie strategii
W odniesieniu do wszystkich niemal czykaip ktére wykonujemy wyciu, posiadamy pewne ogélne strategie
dziatania. Codziennie w podobny sposob udajemgasipracy. Nawyk ten tak goko tkwi w naszej
podwiadomaci, ze nie musimy nawet zastanawisic nad tym, dokd jedziemy. Wsiadamy do samochodu,
wiaczamy silnik i kdiczymy jaz@ pod biurem. To wzor zachowania, ktory skladazswielu elementow.
Zestawione w cafg i swiadomie prze-analizowane, twargtrategi dojazdu do pracy.
Aby poznd czyjas strategt dojazdu do pracy, zakochiwani&,skupowania produktow czy czegokolwiek,
musimy o to zapyta Ponisze pytania pozwalanam rozpoznastrategs dowolnej osoby.
1. ,Paméitasz czasy, gdy bydexX (na przyktad szegliwy z powodu kupna domu, szgdiwy, poniewa
umaoéwites sie z kims, kogo widnie poznalé, szczsliwy w mitosci itp.)?".
2. ,Czy pamitasz wszystko z tego okresu?".
3. ,Co bylo pierwszym czynnikiem, ktry sprawig bytes X?".
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a. ,Czy to bylo cé, co zobaczyk®".

b. ,Czy to bylo cé, co ustyszale?".

c. ,Czy to bylo ¢, co poczute?".

d. ,Co bylo pierwszym czynnikiem, ktéry sprawit bytes absolutnie X?".
4. ,Co byto drugim w kolejnéci czynnikiem, ktéry sprawize bytes X?".

a. ,Czy to byto cé, co zobaczyk®".

b. ,Czy to bylo cé, co ustyszal&?".

c. ,Czy to bylo cé, co poczut&?".

d. ,Co to bylo?".
5.,Czy w tym momencie byteabsolutnie X?".

a. Jali tak, identyfikowanie strategii jest zakezone.

b. Jdli nie, zacznij znowu od punktu
Oczywicie nie kedziesz mégt sywaé doktadnie tych samych stéw we wszystkich sytudtjacktérych masz
do czynienia z perswagjBy uzysk& niezlzdne informacje, musisz dostosawaytania do kontekstu rozmowy.
Sprébuj wydoby od ludzi, ktérych znasz, jakia &ch strategie dotyexre mitdici, szczscia czy podejmowania
decyzji. Odkryj strategie przynajmniej trzech os@hly juz to zrobisz, opisz szczegétowo te strategie, ktore
prowadz do osigniecia pewnych rezultatéw. Wykorzystaj przedstawiongey pytania. Jéi sie to nie
powiedzie, nie martw si Celem tych pytajest wiadomienie cize w strategiach stosowanych przezdego
czlowieka mana wyr&ni¢ kilka etapéw. Podstawanzasad, o ktdrej zawsze nalg pamktac, jest to,ze sam
obraz czy dwigk nie wystarczy do tego, by Kt@aapragat jakiejs rzeczy czy osoby. To niezwykle ztiny
proces mylowy. Jeli skonczytes juz to ¢wiczenie, maesz przystpi¢ do kolejnych, ktérych wykonanie, jak
pamktasz, ma ogromne znaczenie!
Cwiczenia
1. Sprébuj spojrzena siebie z punktu widzenia twojego rozmowcy siedgo przy stole. Skieruj obiektyw
Lepiej bytoby jednak, gdyBymdgt wykond to ¢wiczenie z partnerem. Na podstawie tepkKi przygotuj
prezentagj. Postpuj zgodnie z ustalonym planem: nasvkontakt, ustal wartai, rozpoznaj potrzeby,
przeprowad prezentaaj, pokonaj opor i potwierdtransakai.
2. W chwili sktadania partnerowi kolejnej oferskieruj obiektyw kamery na niego.
3. Obejrzyj nagrane prezentacje od ptka do kaca. Zwr@ uwag; na nasfpujace rzeczy: czy w czasie
¢wiczenia 1 ,sprzedawcy" udatogstachowa spéjndéé miedzy sygnatami werbalnymi i niewerbalnymi? Czy
ton twojego gtosu byt spéjny z wypowiadanymi stowacay tez wystates sprzeczne sygnaty? Obserwuj ruch
gatek ocznych. Jaki ma on zwek z twywanymi przez ciebie stowami, typowymi dla repreaeji wzrokowej,
stuchowej i kinestetycznej? Czyywasz stow odzwierciedlagych twoje wewatrzne reprezentacje, czy dosto-
sowujesz & do systemu reprezentacji partnera?
4. Gdy ty i partner obejrzycie nagraniéwiczenia 2, wspélnie przeanalizujcie reakcje twojggrtnera. Czy
wygladat na zamknritego w sobie, czy na kogjdkto nawazat kontakt? Dlaczego? Co sugarjggo oczy? Czy
byly takie momenty, w ktérych reakcja partnera a§ co powiedziatelub zrobite, zaskoczyta ¢? Dlaczego?
5. Po obejrzeniu nagrania popmartnerazeby skomentowat to, co zobaczyt, ustyszat i pogzaokasie
poszczegoblnych etapow twojej prezentacii.
6. Po przeanalizowaniu informacji zwrotnych w pesteagrania oraz spostea twojego partnera zastanow
sig, co mAgtby zrobi, aby polepszyswoje umiegtnoici w procesie perswazji.
7. Powiniengé czgsto korzysta z kamery i na podstawie nagracenid postpy w doskonaleniu umiejnosci
Mistrza Perswazji. Przynajmniej raz w miggi zarejestruj jednlub dwie godziny nagrania. Im gdej
zauwaysz, tym lepiej.

DODATEK A
Etyka

Filozofia KAZDY WYGRYWA propagowana w tej kstce to oczywicie ideat i jako taki nigdy nie istnieje.
Etyka definiowana jest ogdlnie jako zbior zasad ahmych. Taka definicjazasie prosi o zadanie pytania:
,Czyich zasad?".
Osoba religijna mogtaby odpowiedzieBozych".
Narzuca si wtedy kolejne pytanie: ,Przez kogo sformutowanych?
Jesli ktos jest ortodoksyjnynZydem, jego zasady #aia sie od zasad wkszdici chrzécijan. Zazadm cerg nie
zje wieprzowiny. Zawsze odpoczywa w czasie szahsliktos jest baptyst, nie xdzie grat w karty ani
tanczyl, ale za to zje wieprzowgri pojdzie w niedziel do kdsciota, zamiastwigtowat szabas. & ktos jest
katolikiem, kzdzie grat w karty i thczyt, ale nie zje nic précz ryby wapek i co roku odméwi sobie czego
podczas Wielkiego Postu.
Przekonania religijne stanoaywodstaw naszych zasad i zachofivdMoze nam s wydawa, ze ludzie, ktérzy
nie podzielaj naszych przekoma nie przestrzegajtych samych zasada 8d nas gorsi. Oto wéaie powdd, dla
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ktérego przedstawitem etgkako indywidualny problem kalego z nas. Autor tej kgiki ma nie weksze prawo,
by méwi ci, co jest whciwe, a co nie, @itwdj sasiad. W wekszaici kultur pewne rzeczy postrzegangjako
zle (morderstwa, gwalty, znanie s¢ nad dziémi), a niektore jako dobre (wolontaryzm, dobrocaysen
zyczliwose). Jak jednak ocentezachowania i interakcje spoteczne, ktére miessézpomidzy tymi dwoma
skrajngciami?

Gdy u dealera ptacisz za samochodecsrgerowan przez producenta, czy jest to interes, gdzieZRX
WYGRYWA? A maze ci st wydaje,ze to ty lepiej na tym wychodzisz? Asjeci powiem,ze dealer otrzymuje
od producenta bonifikatw wysokdgci 1500 dolaréw? Mégtby oddai potow tych piengdzy, a i tak zostatby
mu zysk w wysokéci 750 dolaréw plus premia od sprzegdaa koniec roku. Teraz juviesz,ze dealer
otrzymuje upust. Czy wykorzystaszwiedz? W ktérym momencie pojawiagsiownowaga? Dla kalego
cztowieka ten moment nagiuje kiedy indziej.

Wyobra sobie,ze twojazona cierpi na potanie kaiczyn dolnych. Nie ma wykupionej polisy, ktéra pdiatyy
wydatki na leczenie, i brakuje wam pietity na jedzenie. Wasze dzieci dostownie gtadajwy nie macie
pienidzy, nie maecie wzié kredytu i nie macie od kogo pgczy¢. Kazdy zarobiony czy wy-btagany cent idzie
na potrzebyony. Czy kradzig jedzenia dla dzieci bylaby etyczna3gligowiesz,ze nigdy nie sigmatbys po to,
co do ciebie nie nahy, to wtym przypadku oznacza to nieuchradmier¢ dzieci. Jak im to wyjaisz? etyka to
najwyrazniej bardzo osobista sprawa. Co jestmigjsze: zasady czyycie?

Czy kiedykolwiek uderzytbyzone? A gdyby ktd dat ci za to 1000 dolaréw? Gdyby kipaoferowat ci 100.000
dolaréw,zebys ja uderzyt, tylko jeden raz? hilion dolaréw? A jéli zona powiedziatabyze to w poradku, czy
tak by byto naprawg? Czy istnieje sytuacja, kiedy uderzenie kopgst etyczne?

W jakiej sytuacji powiedzielib§my, ze nie kydziemy ju ptacié podatkow? Gdy piszte ksiazke, podatki
zabierag nam okoto jednej czwartej zarobkéw. Czy odmowiiiy, gdyby rad zacat nam zabier&potowe
dochoddéw? A gdy-by podatki wyniosty 75 procent?dylgy pochtaniaty cale nasze zarobki i decydowanadady
nas, jakzyjemy i gdzie? Czy istnieje sytuacja, w ktorej dame wbrew interesom wilasnego kraju bytoby
etyczne? Sdd o tym wiesz? Gdzidoktadnie przebiega granica?

Na pierwszy rzut oka etyka stanowi zbiér jasnorsigowanych zasad. Nikogo nie oszuku;j i nie dajosizuka.
Niestety, kady stosuje swajmiare. Za-rowno do partii demokratéw, jak i republikandaleza uczciwi ludzie.
Skad wiemy, ktéra jest lepsza? W ktorym momencie namwi kogd ,sekciarzem" z powodu jego wyznania?
Czy kada religia jest sekP A mae zadna religia ni nie jest? Gdzie doktadnie przebiega linia podZiatu
Mnostwo uczciwych i wartiiowych ludzi naley do grup, ktére wielu Amerykanow nazywa sektarbi lu
grupami politycznymi o skrajnych paglach. W jakiej sytuacji etyczneg sprzedzenia wobec ludzi innychzni
my sami?

Kazdy z nas ma wlasne odpowiedzi na te pytania. Niekzcnich stanowityby dla nas duproblem. | tak w
koncu uznamyze nasza moralgé jest lep-sza od innych. Mam tylko nadzieje uznagc wiasny system
wartasci za najlepszy dopuszczasz diieo$¢ istnienia innych. Ludzie stosugy sk do nich mog by¢ tak samo
godni szacunku jak ty.

Teraz zastandéwi zdecyduj, w ktdrym momencie dealer i kupiec sashodu posiadajidentyczny scenariusz
prowadacy do rezultatu KXDY WYGRYWA.

DODATEK B

Pranie mézgu
Kazdego dnia przeginy obywatel bombardowany jest przezmé media tysicami informacji, ktére ksztalta
jego sposéb myenia. Jéli nie bedziesz miat petnejwiadomdaci celdw, ktore kryg sie za billboardami,
reklamami w gazetach i telewizji, szybko staniégzgscia ,bezwolnej masy".
Ostatni rzeca, do ktdrej dzy kazdy polityk, jest zapewnienie ludziom swobody zachibwraz wolngci
wyboru. Dlaczego? Im wkszy posiadasz wolrig, tym bardziej skomplikowane staje girzewidywanie
twojego zachowania. Im trudniejgest przewidzié twoje zachowanie, tym mniejsze szanse ma poliyk,
przekona cie do swoich idei. Politycy pragnzebysmy byli przewidywalni. Gdy ludzie stagie przewidywalni,
ci, ktoérzy znay zasady perswazji, stoayg i z tatwdcia oshgaja swoje cele. Niestety wielu ludzi, ktérzy zaaj
te zasady, nieaty do rezultatu KXDY WYGRYWA.
Pranie mézgu ma miejsce wtedy, gdy grupa ludzi @naent twdj punkt widzenia na swéj, nie bigr przy tym
pod uwag twoich wartdci i przekona. W opinii autora tak rozumiane pranie mézgu wkszaci przypadkow
jest nieetyczne. Mdiwe 51 jednak wyijtki. Podobnie jak etyka, pranie mozgu rigleceni& w kontelcie
$wiata wartdci danego cziowieka. Dlategaoztenoja opinia na ten temat nie jest tu tak istoalatyvoja. Poniej
zaprezentyj podstawowe metody indoktrynacji, prania mézgu avpywania na zmiagipoghdow ludzi
tworzacych grupy.
W jaki sposéb wladze patwa, kdcioty, organizacje polityczne i inne ksztatfigposdb mélenia ludzi? Autor
tej ksiazki ceni zaréwno kécidt chrzécijanski, jak i armé Standw Zjednoczonych, trakigjje jako szacowne
instytucje. Rozwaymy wiec przykltady metod, jakie stosuie instytucje, ksztattag wartagci wielu ludzi.
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Pragr zapewnt, ze w moich zamiarach niezg atakowaniezadnej religii! Naley szanowa kazde
przekonanie, inaczej komunikacja nigdhie maliwa.

1. Niezwykle trudno jest wywietawptyw na sposéb nfjenia ludzi, bez wyrwania ich z dotychczasowego
srodowiska. Gdy zaegasz si do wojska, rozpoczynasz to, cg sazywa ,szkoleniem podstawowym™ lub
,=obozem rekrutow".

To pierwszy krok w kierunku ,przeprogramowania” wstuzotnierza. Wkrétce zostanie mu zaszczepiony nowy
system wartéci. Zasadniczym elementem jednak jest oddzielemiedydotychczasowegmodowiska i
spowodowanie, by zakorzeniksiv nowym. Do tej pory miody cztowiek po pracy wrazevykle do domu. W
wojsku kxdzie musiat si od tego odzwyczai Oferuje mu onaycie we wspoélnocie. Jest to koniecznélijence
Si¢ zaszczegirekrutom no-wy system waroi!

Gdyby pod koniec kalego dnia rekrut mogt wréedo domu i omowd wszystkie wydarzenia z rodaim
przyjaciotmi, proces indoktrynacji mogtby trévaate wieki. W armii jedyni ludzie, z ktérymi styls& rekrut, to
wojskowi, Po odbyciu szkolenia podstawowego rekngtanie wystany daleko od domu i wszystkich miggsc
ktérymi jest zwazany. Dzeki temu kedzie mana wttoczy mu do glowy przekonanieg ,wojsko jest jego
domem". Jdi rekrut nie potrafi odnal& sie w nowymsrodowisku, co zdarzaestos¢ rzadko, zostaje usugty z
wojska. Kta, kto odmawia wspétpracy w nowysnodowisku, nie bdzie dobrynzotnierzem, nie &dzie stuchat
rozkazow i nie dostosuje swoich waxtodo wartdci obowizujacych w jednostce i hierarchii wojskowej. Taki
czlowiek szkodzi wojsku. (8lziemysledzili losy rekruta przez caly ten okres, w ktérpoddany zostaje
indoktrynacji, ale jednocZaie omowimy réwnie inny przyktad, ktéry pozwoli nam lepiej zrozurgjea czym
polega pranie mozgu).

Oto wigc przykiad innego cztowieka. Jest on niezadowolp@gwojego kéciota i na wiasa reke pragnie

szuk& prawdy. Zwykle gdy ludzie rozpoczymgjodobne poszukiwania, trafiaglo r&znychsrodowisk - w tym
przypadku kéciotow lub innych organizacji religijnych.

Stato s¢. Czlowiek ten poczut sizle w dotychczasowynsrodowisku i po-szykuje nowego. Od tej chwili jest
podatny na wszelkie manipulacje. Welszaici przypadkéw proces przejmowania kontroli nad uterys
(pranie mdzgu) rozpoczynagsiv ten sposolye cztowiek jest zapraszany do nowegédiota tak czsto, jak to
tylko mazliwe, by zapoznéasie z prawdami gtoszonymi przez organiza@pdoktrynacja). Jest to konieczne,
aby ,rekrut" odnalazt siw nowymsrodowisku. Kady kasciét, sekta czy grupa postuguje sitasnym
jezykiem. Ludzie z innych grup egto nie maj pojecia, co znacz pewne pajcia czy idee. (Na przykiad, czy nie
bedac katolikiem, potrafitby ze stuprocentoyvypewndcia wyjasni¢ znaczenie pegia ,czysciec"? Czy nie tdac
baptyst lub nie naleac do innej zwiazanej z nimi grupy potrafittywyjasni¢ z absoluta pewndcia, co oznacza
termin ,wniebowzgcie"? Czy nie bdac mormonem, potrafisz z catkowipewndcia wyjasni¢ znaczenie
pojecia ,cielesne niebo"? Czy nie wyznepadnej wschodniej religii, takiej jak buddyzm czydhiizm,

umiatbys z catkowity pewndcia wyjasni¢ znaczenie pgfia ,dharma"? Ogdlnie rzecz bigr, wigkszas¢ ludzi

nie rozumie ¢zyka innych grup. Oto wt drugi etap ksztattowania sposobustapia oraz indoktrynaciji.

2. Naukagzyka stanowi kolejny element yiacy rekruta z grugp Wracajc do naszego mtodziea z obozu dla
rekrutdw - uczy & on nie tylko akceptacji nowego sposatygia (rutyna codziennych pobudek, positki i cisza
nocna o tej samej porze itp.), ale rovinjiezyka ludzi, z ktérymi bdzie wspotpracowat. Specyficzngziyk
obowiazujacy w wojsku obejmuje terminologiokreslajaca stopnie wojskowe, odmienne okienia
zwyczajnych zaj¢ (,zajecia na obiera-ku", czyli obieranie ziemniakéw), momazwy dla nowych czynséai,
skroty i tak dalej. Nagpuje catkowita transformacja. Jest ona absolutai@dczna. Gdy rekrut opowiada swoim
dawnym przyjaciotom o nowyrrodowisku, czuj sig obco w jego towarzystwie. Nie rozumiejo juz tak jak
dawniej. Zaczyna gizmienia&. Staje s inny.

3. Kolejnym logicznym krokiem w stosunku dozlago nowego cztonka grupy jest nakionienie go do
odrzucenia dotychczasowych przekomnavartcsci. To proces bardzo subtelny, ale niezwykle istatia
nastpnego etapu. Oto coesilzieje.

W wojsku, gdzie mena stosowagrazby kar cielesnych i emocjonalnych, proces odrziar@rtéei posuwa
sie szybko. Sierant prowadzcy muszte staje st w zyciu kazdego rekruta postachajwazniejsz, niemal
zastpujaca rodzicéw. Prawdziwa matka zostata w domu. Teragdwowa matky jest siezant, czy ci sj to
podoba, czy nie. &zie podejmowat arbitralne decyzjesljgorzyjdzie mu na to ochota, klizie oczekiwat
bezwzgédnego podpormlkowania si kazdemu rozkazowi. Podvzajac twoje dotychczasowe przekonarie,
mozesz sam ustategodzire pobudki, spania, positkéw i innych rutynowych cagfci, przygotowuje si

podiaze dla nowego systemu wastd. Poniewa wojsko stosuje gy kar i nikt nie mae odmowé
postuszéstwa, trzeba zrezygnowa dotychczasowych przekanaDawni przyjaciele rekruta nie §uz jego
prawdziwymi przyjaciétmi. On jest tutaj, oni tamleDrekruta nigdy ich tu niegdzie.

W innym $rodowisku, takim jak kéciot czy sekta, rzadko, z nielicznymi vaglkami, stosuje gigrazby kar
cielesnych, za to nadergsto grozi s karami emocjonalnymi.

Nasz przyjaciel, ktéry przyspit do nowej grupy religijnej, nauczyiesjuz jej jezyka i powoli zaczyna poddawa
procesowi odrzucania swoich dotychczasowych waitdV chwili, gdy pojawit st w progu, nie wymagano od
niego podpisywaniaadnych zobowizan. Przyszedt tu, aby suczy. Gdy dowiaduje si,prawdy”, w subtelny
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sposob pokazuje muesijak bardzo my sie jego przyjaciele i rodzina oraz jak wiele przezram. Pokazuje
mu Sk, ze jego dawne przekonania i waitonie wspotgraj z ,prawdy”. Nowo przygty zwykle zostaje
poproszony, by wskazat, w czym dawniej siylit lub zostat wprowadzony w &dl, a on chgc nie chac
przyznajeze struktura jego dawnych przekamaiata wiele stabych punktéw. Proces terumbyt
przeprowadzony niezwykle subtelnie. ¥dgm punktem jest taze kiedy sic mylit, a teraz poznat ,praved.
Ostatnim i niezwykle istotnym elementem tego pragest zmiana oceny wakt zwiazkOw poza grup
religijna. Zwykle nie prosi s danej osoby o zerwanie na zawsze wszystkich kthtalale uzmystawia jeje
mieszkanie ¥rod ,zta" i z ludzmi praktykupcymi ,zlo" jest niebezpieczne i dlatego ngleachowa duza
ostraznos¢ w kontaktach z lugmi z zewntrz.

4. Kolejnym krokiem jest zapetnienie powstatej wydta tego czlowieka pustki nowymi przekonaniami i
wartasciami.

Wszyscy posiadamy pewne elementarne potrzeby. étjgmy jedzenia, ubiida schronienia. Potrzebujemy
poczucia bezpiecastwa. Kady z nas ma potrzelposiadania wyciu ,postaci matki", prawdziwej lub
wyimaginowanej (osoby, ktéra o nas dba, do ktd@sjgmy przywiazani, niezalenie od tego, czy zawszg |
lubimy, czy nie). Gdy w umije cztowieka wytworzono jupustle, odseparowuic go od matkizony, bliskich i
przyjaciot, zostanie ona wypetniona przez przywodiechowego grupy oraz innych jej cztonkéw € dzieje
sie tak juz w pierwszym etapie indoktrynaciji.

Dawne przekonania zosideraz zaspione nowymi. Dawne autorytety -nowymi. ,Prawdastzpuje ,fikcje".
~Wiasciwe zachowanie" jest nagradzane tak, by naktanivego cztonka grupy do postuszewa.

Miodemu cztowiekowi w wojsku sigant zastpi matke. Zotnierz dowie si, ze jego koledzy rekruci zawsze
ocah muzycie, gdy pojawi si taka potrzeba. Gdy ongtla chront sie w okopach lub bunkrach na pustyni, ich
rodziny i przyjaciele tda sp& w cieptych t&kach. Jednostka, ktérejgzia jest teraz rekrut, zagtita mu
rodzirg i stata st nowg rodzim. Korpus zasipit inne organizacje, do ktorych &ynaze wezdniej nalezat.
Najlepszym przyjacielem mtodego cztowieka jestzeteugi rekrutMusi tak by ze wzgédu na bezpie-
czeastwo wszystkich zainteresowanych. Niestety, gdy ktmczy shzbe, zwykle struktura jego przekofa
pozostaje nienaruszona. Dla wielu powr6t do spefestwa jest niezmiernie trudny i dlatego starsig pozosta
w wojsku tak dtugo, jak to tylko nitiwe. R&zne kodeksy wojskowe zagtuja dawny system warfoi.
Tymczasem nowy cztonek grupy religijneggga z ny teraz wecej czasu. Jego dawne przekonania i véarto
zostaj zastpione przez ,prawg’. Porzucenie owej prawdy i powr6t do starego styicia pocagretoby za
soky najwyzsz kare. Uczy sk go,ze gdy ju: odnalazt prawel, odwrocenie siod niej jest niewybaczalne.
Cztowiek zgadza siz tym catkowicie. Zwykle na pogtku nie ma potrzeby wzmacniania god Cztowiek
wciaz znajduje si na etapie odkrywania ,prawdy", a nie jej demaskoaaHierarchia wartei i przekona
ulegta zmianie, a gdy ustalony zostat ich nowy pdek, niezwykle trudnodalzie ponownie go zmiedi

5. W kaicu uczé staje st nauczycielem. Gdy jego system wadioulegt catkowitemu przeksztalceniu i zostat
on juz w petni przekonany do nowej doktryny, jest gotatoygtoszenia dobrej nowiny. Stykajsk z ludzmi z
zewntrz, kedzie zaskoczonye nikt nie widzi sensiycia tak wyranie jak on teraz. W wojsku niektérzy
zostan oficerami werbunkowymi. Wékszai¢ jednake nie ledzie zajmowa sie rekrutowaniem w petnym
wymiarze godzin. Jednak nawet w czasie zwyktyclm@®a dawni rekruci &da zaraa¢ innych entuzjazmem,
mdéwiac o ogromnych korZgiach, jakie zapewnia stbha wojskowa. Bda opowiad& swoim ,starym"
przyjaciotom o poczuciu bezpiecmwa, jakie teraz maj W grupach religijnych niektérzy z tych ludzi zast
kaznodziejami w swoich zgromadzeniach. Powszechizidomo,ze najlepszym sposobem deghego
poznania czeggest nauczanie tego innych. Poznawszy prawo kavsedji (zgodnéci) wiesz réwnig, ze gdy
juz nauczyté kogas czegd czy cha@by powiedziaté mu o czynd, p&niej niezwykle trudno jest przyzéaze
nie miate racji, pod jakimkolwiek wzgidem. Gdy kté dotrze do etapu giego, powr6t jest prawie nierdovy.
W tym momencie proces prania mozgu jest catkowdalaczony. Z kadym kolejnym dniem jego rezultaksi
utrwala, a sam zainteresowany postrzega nowy sysemaci jako coraz bardziej rzeczywisty i wyray. Gdy
cztowiek spdza wiksza¢ czasu z nowgrum, niezalenie od jej charakteru, nit ma prawie okazji zetkeie z
oporem ,z zewatrz". A im mniej oporu napo tka, tym wkisza szansag jego nowe przekonaniady sie
utrwala® coraz: bardziej.

Wojsko tak naprawgnie jest grup stosujca pranie mézgéw, prawda A rae musi ni by¢ ze wzgédu na
swoje bezpieczestwo? Gdyby byto grupstosujca pranie mézgu dla dobra ogdlnego, czy bytobylme do
zaakceptowania? Nie potrafbdpowiedzié na to pytanie. W dzisiejszych czasachdya kto zostajeotnierzem
zawodowym, robi to dobrowolnie. To samo na powiedzié o cztowieku wsipujacym do wikszaci
organizacji politycznych czy religijnych. Tak g odpowied tkwi w kazdym z nas i zaley od naszego
wlasnego systemu moralnego.

Wielu ludzi uznatoze sekty stosuj,pranie moézgu". Przeanalizuj pasm liste. Zaznacz te grupy, ktore
uznatby za sekty.

Katolicy Swiadkowie Jehowy
Luteranie Adwentysci Dnia Si6dmego
Zieloncswiatkowcy Stowarzyszenie Nauki Chragjanskiej
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Metodysci Unici

Gdy podates juz decyzg, odpowiedz, jakimi kryteriami sikierowatg? Czy ktérakolwiek z niezaznaczonych
przez ciebie religii stosuje techniki prania mézgmoéwione powye;j?

Analizujac szkoty, kdcioty, grupy obywatelskie, towarzystwa wzajemnejoey, wtadze miejskie, agly i
wszystkie inne grupy, zauwgsz c6 interesujcego. Wszystkie do pewnego stopnia stpgpuanie mézgu. To
dobrze czyle? Dlaczego? W jaki sposéb ama by wprowadZilepszy system?

Stownik poje¢
Dostrojenie (Pacing)- dostosowanie sido rytmu, tempa, a tak ,chemii" drugiej osoby podczas kontaktu.
GeneralizacjgGeneralization) proces, w ktorym pewne konkretnesdiadczenie staje sireprezentatywne dla
calej klasy déwiadcze.
Hipnoza (Hypnosis) sztuka oraz nauka wptywania na percepgjocesy zachodze w umyle i stan ducha
swadj oraz innych ludzi.
Kinestetyka (Kinesthetics} wrazenia dotykowe i doznania wewtnzne, takie jak przypominane doznania
dotykowe, emocje i poczucie rownowagi.
Metaprogram {Meta Program)- program nie posiadajy wtasnej bazy danych, filtr komunikacji i zachawa
Czesto uzaleniony od kontekstu sytuacji (Na przyktad, cziowrekze chzy¢ w kierunku ,przyjemnéci” w
zwiazkach z innymi ludmi, a uciekd od ,b6lu” w interesach).
Mistrz Perswazji (Master Persuader) kazdy, kto kompetentnie, beadnegawiadomego wysitku
wykorzystuje strategie, techniki i umigjosci w dziedzinie perswazji i komunikaciji.
Modelowanie (Modeling)- proces rozpoznania sekwencji zachowanazliwiajacych komy wykonanie
zadania.
Kontakt (Rapport)- zwiazek charakteryzagy sk harmoni, zgodndcia lub sympati.
Pomostw przysziosé (Future pacing)- przewidywanie z géry rezultatu pewnych przekgrmachowa czy
strategii; mglowe dawiadczanie okrdonego celu dla upewnieniacsczy paadane zachowaniegspojawi.
Programowanie neurolingwistyczngNeuro-Linguistic Programming)nauka oraz sztuka modelowania
funkcjonowania innych ludzi w celu wywotania podgbh zachowa u siebie lub innych ludzi. Pgjie to
zostalo po raz pierwszyyte w 1975 roku przez Richarda Bandlera w czasih&tére prowadzit wraz ze
swoim partnerem, Johnem Grinderem. Oparli swojeeat®da analizie pracy najbardziej efektywnych, zcan
na catymswiecie terapeutow (Miltona H. Ericksona, Gregorg'&@atesona, Fritza Perlsa, Yirginii Satir i in.).
Prowadzenie(Leading) -,prowadzenie” drugiej osoby podczas kontaktu wikidiu stanu umystu i motywaciji,
ktére dla niej zaprojektowaliny.
Przekonanie(Belief)- generalizacja, zwykle posiadag olbrzymie znaczenie dla danej osobystz wptywa
na zwazki przyczynowo-skutkowe oraz na nasze zachowadalndci i tozsama¢. Trudno jest je zmiedi
przy wyciu logicznej argumentacji. Z natury silnie parane z wartéciami i emocjami.
Spojnoéé¢ (Congruency} ma miejsce wtedy, gdy przekonania, strategiehawania cztowieka nie kigcsie ze
soly. To oznaczaze przekazywane przez nas jedndaie wiadomdci werbalne i niewerbalne mgpodobn,
WYMowe.
Stan{State)- polaczenie myli i jezyka ciata wyraonego w chwili zaistnienia tych rély.
Strategia (Strategy) cykl okrelonych dziata, zaréwno wewetrznych, jak i zewetrznych, ktére osoba lub
grupa oséb musi przedsiziac¢, aby osignac cel.
System reprezentacjf{Representational systemyposob, w jaki kodujemy w naszym uitleyinformacje,
wykorzystupc jeden lub wicej z peciu systemow zmystowych: wzrokowy, stuchowy, kimdgtzny
zapachowy i smakowy.
Usuwanie(Deletion)- (inaczej: pomijanie) w mowie albo w gigniu - utrata kontaktu z ¢gcia doswiadczenia.
Wartoéci (Values)- to, co prébujemy uzyskdub osagna¢ w zyciu (prébujemy uzyskawartasci pasrednie i
osiagna¢ wartasci docelowe). Paicie wartdci obejmuje rownie to, czego usilnie staramyeginikng.
Wewngtrzne reprezentacje{lnternal representations)wzorce informacji, jakie tworzymy i przechowujemy w
naszym umgle w postaci kombinacji obrazéwzwiekéw, uczué, zapachéw i smakow.
Wzrokowe wskazéwki systemu reprezentacffEye Accessing Cuesyuchy oczu w okrdonych kierunkach
wskazujice na rodzaj myyenia: wizualny, stuchowy czy kinestetyczny.
Znieksztatcanie{Distortior) - proces powoduagy czsciowo nieadekwatne przedstawienie wetvpmnego
doswiadczenia.
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