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ROZDZIAL 1.

POZNAJ SIEBIE,
ZEBY MOC POZNAC INNYCH

Postaraj sie odkryc, co dziata najlepiej na Ciebie
i na Twoje , obiekty zainteresowania”.

Zanim opanujesz sztuke hakowania ludzi w teorii i praktyce, mu-
sisz najpierw nauczy¢ sie hakowad samego siebie: poznac wtasne
schematy komunikacji i wprowadzi¢ potrzebne poprawki w aspek-
tach, w ktérych mozesz niechcacy dziata¢ na wtasng niekorzysé.
Im wiekszg samoswiadomos¢ osiggniesz, tym tatwiej bedzie Ci prze-
nies¢ Twojg komunikacje na wyzszy poziom. Nauczysz sie uwzgled-
nia¢ osobowos¢ swojego rozmdwecy, a takze identyfikowac jego
ulubione style komunikacji. Dostosowywanie swoich wypowiedzi
do stylu ,,obiektu zainteresowania” — moze nim by¢ szef, partner,
dziecko, nowo poznana osoba, po prostu kazdy — zmaksymalizuje
Twoje szanse na sukces bez wzgledu na to, kim on jest.

W 2018 roku pewien oszust przekonat Marian Simulik, skarbniczke miasta
Ottawa, aby przelata prawie 100 000 dolaréw fatszywemu dostawcy. Oszust
przeprowadzit atak phishingowy: wystal mail, podszywajac si¢ pod Steve’a Ka-
nellakosa, zarzadce miasta i szefa Simulik, proszac ja o przelanie pieniedzy. Byt
to szczegdlny rodzaj ataku phishingowego polegajacy na tym, ze jego ofiara
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byta konkretna, wazna osoba wewnatrz organizacji — nazywamy go whalingiem

(z ang. ,,wielorybnictwo”). Oto tres¢ tej wiadomosci:

Chce, zebys zajeta sie tg sprawg osobiscie — wtasnie dostatem informacje,
Ze nasza oferta zostata przyjeta przez nowego miedzynarodowego dostawce,
a zeby zakonczy¢ proces przejecia, w ktorym po cichu negocjuje od jakiegos
czasu, zgodnie z uzgodnionymi ustaleniami musimy wptacic zaliczke 30%
catkowitej kwoty, czyli doktadnie 97 797,20 dolaréw. Obecnie przygotowywane
jest ogtoszenie, ktdre zostanie ogtoszone w przysztym tygodniu, gdy umowa
zostanie zrealizowana, na razie nie chce podawac wiecej szczegotow.
Dopdki nie bedziemy mogli formalnie ogtosi¢ tego przejecia, nie chce,
zebys rozmawiata o tym z kimkolwiek w biurze, w razie pytan napisz do
mnie maila. Potwierdz prosze, czy da sie zrobi¢ miedzynarodowy przelew
jeszcze dzié ranol.

Dalbys$ si¢ na to nabraé? Powyzsza wiadomo$¢ zostata starannie przemy-
$lana i wykorzystuje kilka skutecznych technik, o ktérych napisze w dalszej cze-
§ci tej ksigzki. Zanim przejde do szczegdtdw, chee Ci zwrdcié uwage na to, jaka
przebiegloscia wykazat sie oszust, piszgc ten mail doktadnie z my$la o Simulik.
Gdyby$ mial zgadywaé, prawdopodobnie uznatbys, ze skarbniczka miejska —
osoba dysponujaca milionami dolar6w pochodzacymi od podatnikéw — jest
osoba sumienng i skrupulatna, a takze dyskretna, zdyscyplinowang i systema-
tyczna. To tylko stereotyp, ale wigkszo$¢ stereotypow zawiera przynajmniej
ziarno prawdy. A jesli jeste§ oszustem, takie ziarno w zupetnosci Ci wystarczy.

W tym przypadku oszust napisat wiadomos¢, opierajac sie na zalozeniu, ze
jej odbiorcg bedzie skrupulatna, sumienna osoba. Uzyt precyzyjnego jezyka,
przekazujac istotne i wiarygodne informacje na temat ,,przejecia”. Ton jego wy-
powiedzi byt powazny i biznesowy — zadnej gadki o dzieciach czy skrétow
typu LOL. Pretekst oszusta — czyli historyjka o tym, ze Kanellakos ,,po cichu”
negocjuje delikatng umowe — powinien by¢ przekonujacy dla osoby zacho-
wawczej i dyskretnej. W pierwszych stowach maila nadawca prosi Simulik, aby
zajela sie przelewem osobiscie, sugerujac, ze sprawa jest wyjatkowo dyskretna
i wymaga wykazania si¢ odpowiedniag wrazliwo$cig i wyczuciem. Sam fakt, ze
Kanellakos zwrécit sie z t3 prosba, oznacza, iz ufa skarbniczce i jej zdolnosci
oceny sytuacji bardziej niz innym czltonkom zespotu. W dalszej czesci wiado-
mosci oszust prosi Simulik, zeby byta dyskretna i nie poruszata tego delikat-
nego tematu z nikim w biurze. Wie, Ze jest sumienna, i ceni j3 za to. Chociaz
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oszust (udajacy Kanellakosa) zapewnia, ze Simulik moze do niego napisa¢
w tej sprawie, dodaje jednoczesnie, ze nie chce podawac wiecej szczegotow
— wlaénie dlatego, ze on takze jest profesjonalista, dla ktérego licza sie sumien-
nos¢ i doktadnosé.

Oszust prawdopodobnie nie wiedziat, ze skarbniczka jest wyjatkowo skru-
pulatng osoba. Bardzo mozliwe, ze nigdy jej nie poznal i nie miat okazji z nig
porozmawiaé. Zostat schwytany przez FBI — okazalo sie, ze mieszka gdzie$ na
Florydzie, tysiace mil od Ottawy”. Prawdopodobnie znat kilka oséb petnigcych
funkcje skarbnika i stusznie zalozyl, ze ra skarbniczka bedzie posiada¢ cechy
typowe dla tego stanowiska. Gdyby sie pomylit, a skarbniczka nie bytaby zbyt
doktadna, dyskretna lub sumienna, jego stowa prawdopodobnie zabrzmiatyby
sztucznie, a adresatka wykrylaby prébe oszustwa. Okazalo sie jednak, ze miat
racje, a skarbniczka dala sie nabra¢.

Pomysl tylko, jaka site majg takie ataki. Simulik nie byta nowicjuszka, lecz
doswiadczong skarbniczka z 28-letnim stazem; ,,wysoce szanowang kierowniczka
wyzszego szczebla”, jak napisano w gazecie. Co ciekawe, nieco wczesniej otrzy-
mala ona inng wiadomos¢ z prosba o pienigdze, ktérej nadawca podawat sie za
pracownika miejskiej biblioteki — i w tamtym przypadku rozpoznata prébe
oszustwa. Tym razem jednak data sie nabraé. Oszustwo zostato szybko wykryte
tylko dlatego, ze jego autor okazat si¢ zbyt chciwy. Kilka dni po przelaniu pie-
niedzy Simulik odebrata nastepny mail z prosbg o przelanie jeszcze wiekszej
kwoty. Co$ ja tkneto i napisata wiadomos$¢ na czacie do zarzadcy miejskiego.
Wtedy sie dowiedziala, ze zostata oszukana.

Z tej historii ptynie wazna nauka dla nas wszystkich. Pierwszy i najbardziej
oczywisty wniosek brzmi: nie wysylaj bezmysinie przelewn, gdy ktos poprosi Cig
0 to w mailu. Zawsze porozmawiaj z nadawca osobiicie, zeby sie upewnid, ze
to nie jest oszustwo. A po drugie, gdy chcesz kogo$ o co§ poprosié, zawsze
bierz pod wwage styl komunikacji i preferencje tej osoby, aby odpowiednio sformu-

towac swojg prosbe.

POZNAIJ SIEBIE

Kiedy zastanowimy sie gtebiej nad tym, co mogto chodzié temu oszustowi po
glowie, uéwiadomimy sobie trzecig madrosé: poznaj wlasng osobowosc i dopilnuj,
zeby nie utrudnita Ci osiggniecia Twoich celéw podczas komunikagi z innymi Iudzmi.
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Niedawno moja firma zorganizowata konferencje dla ludzi z branzy bezpie-
czefistwa. Bardzo nam zalezato, zeby wszystko sie udato. Mieli$my kilka mie-
siecy na przygotowania, ale potrzebowali$my petnego zaangazowania ze strony
kazdego, a zwlaszcza Shayny, mojej asystentki. Moim naturalnym podejéciem
jest mowienie wszystkiego wprost i rozkazywanie ludziom niczym sierzant
w wojsku. Czesto méwie, co mysle, nie zastanawiajgc sie, jak inni moga to ode-
bra¢. Ludzie méwia, ze jestem ,,zdecydowany”, ,,pewny siebie” i ,,dosadny”
— atoitak sg bardzo fagodne okreslenia. Styszalem tez takie stowa jak ,,duren”
skierowane w moja strone. Wracajac do mojej historii: mégtbym podejs¢ do
biurka Shayny i powiedzie¢: ,,Stuchaj. Ta konferencja ma sie uda¢, wiec musisz
dad z siebie wszystko, tak samo jak cata reszta. To oznacza siedzenie po godzi-
nach, a je$li bedzie trzeba, to tez prace w weekendy. Masz to zrobi¢, rozumiemy
sie? Nie zawiedZ mnie!”.

W przypadku wigkszosci pracownikéw prosba sformutowana w ten sposob
nie bytaby zbyt motywujaca. Wrecz przeciwnie, zniechecitaby ich do wytezonej
pracy. Na szcze$cie nie zwrdcitem sie do Shayny w taki sposéb. Jakie$ dziesieé
lat temu statem sie bardziej $wiadomy wtasnej osobowosci i stylu komuniko-
wania sie z ludZmi; odkrylem, co jest dobre, co zle, a co brzydkie. Pomogly mi
w tym moje do$§wiadczenia z pierwszego siedmiodniowego kursu na temat so-
cjotechniki, na ktérym zachowywalem sie jak sierzant prowadzacy musztre,
poniewaz uznatem, ze taka powinna by¢ forma moich zajeé. Krzyczatem na lu-
dzi, rozkazywatem im i stawialem sie w roli autorytetu. Byto to dla mnie wy-
czerpujace, a dla moich kursantéw prawdopodobnie irytujace.

Moj przyjaciel Robin Dreeke, autor bestsellerow i byly ekspert od analizy
behawioralnej w FBI, prowadzit te zajecia razem ze mng. Kiedy skoficzylismy,
wzigl mnie na bok i powiedzial: ,,Stuchaj, musisz zmienié swéj styl nauczania.
Weciaz wydajesz rozkazy na prawo i lewo”. Na poczatku si¢ z nim nie zgodzi-
tem, ale poniewaz go szanowatem, postuchatem jego rady i przestatem sie rzadzic.
A wtedy wszystko si¢ zmienito. Kursanci zaczeli sie uémiechaé na lekcjach. Stali
sie bardziej aktywni. Miatem wrazenie, ze chetniej przyswajaja nowa wiedze.
Wtedy zrozumiatem, jak wielka réznice moze zrobi¢ taka prosta zmiana.

Z czasem udoskonalitem swéj styl komunikacji i przeszedtem przemiane
z surowego sierzanta na osobe bardziej otwarta, pogodna i wesota. Stalem
sie tez bardziej §wiadomy kazdego wypowiadanego stowa — jego znaczenia,
a takze tego, w jaki spos6b je wymawiam i jak odbierajg je moi rozméwcy. Zacza-
tem sie skupia¢ na zrozumieniu osobowosci innych ludzi i na odpowiednim
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dopasowaniu komunikacji do ich charakteru. Czy to pomoglo mi znaczaco
udoskonali¢ umiejetnosci zwigzane z hakowaniem ludzi? O, i to jak!

Zamiast nakazywac¢ Shaynie, zeby dala z siebie wszystko, pomyslatem o jej
osobowosci i o tym, jaki styl komunikacji by do niej pasowal — czyli zrobitem
to samo, co oszust z Ottawy, piszac mail do skarbniczki. Mialem nieco tatwiej
niz on, bo doé¢ dobrze znatem Shayne. Nie musialem niczego zgadywac. Wie-
dziatem, Ze jest sumienna, dobrze zorganizowana i dyskretna — tak samo jak
ofiara naszego oszusta. Lubita mie¢ wyraznie okreslone granice i Zle sie czuta,
gdy byla w centrum zainteresowania. Uznatem wigc, ze najlepszy efekt osiagne,
jesli wykonam osobisty gest w jej strone — na pewno lepszy niz gdybym, po-
wiedzmy, pochwalil j3 przed wszystkimi, a nastepnie poprosil, zeby data z sie-
bie wszystko.

Kupitem jej bon upominkowy do jej ulubionego sklepu. Dotaczytem do
niego osobistg notatke, w ktérej podziekowatem jej za profesjonalizm i za to,
jak pozytywnie wplyneta na calg nasza firme. Wspomniatem tez, ze niedtugo
zbliza sie nasza konferencja i ze bardzo zalezy mi na tym, aby nadal wykony-
wala tak dobrg robote jak dotychczas.

Byta zachwycona. M6j gest bardzo jg wzruszyl i zainspirowat do dalszej wy-
tezonej pracy. Mam wrazenie, ze nie bytbym w stanie bardziej jej zmotywowa¢,
nawet gdybym wreczyt jej czek na milion dolaréw. A wszystko to dzieki temu,
ze bylem $wiadomy swoich najgorszych instynktéw i postanowitem nie do-
puszczad ich do glosu, a takze uwzglednitem osobowo$¢ mojego ,,obiektu” i od-
powiednio dopasowatem do niej swoja komunikacje.

Nie zostaniesz wytrawnym hakerem ludzi, dopéki sobie nie u§wiadomisz
— przynajmniej w pewnym stopniu — jaki jest Twdj styl komunikacji. Musisz
poznaé swoje mocne i stabe strony, a nastepnie wyrobi¢ w sobie nawyk identy-
fikowania waznych cech osobowosci u 0séb, na ktére cheesz wpltynaé. Powiedzmy,
ze chce sie¢ wlama¢ do siedziby duzej firmy i aktywuje styl surowego sierzanta
(na przyktad udaje, ze jestem waznym dyrektorem z innego biura i nakazuje
straznikom, zZeby mnie wpuscili pomimo braku identyfikatora): takie podejscie
mogloby przynie$¢ efekt w przypadku niektorych pracownikéw ochrony, kto-
rzy sa na nie podatni. Jednak z duza doza prawdopodobienistwa moge stwier-
dzi¢é, ze w przypadku wigkszosci oséb styl ten nie pomégltby mi osiagnaé tego,
czego chce. Automatycznie zmniejszytbym swoje szanse do zaledwie 50 pro-
cent (lub nawet mniej). Ponadto narzucajac wlasny styl komunikacji, nie daje
sobie szansy na to, aby dostosowa¢ go do odbiorcy z korzyscia dla siebie,
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uzywajac metod opisanych w dalszej czedci tej ksigzki. Rosnie natomiast ry-
zyko, ze popetnie jakis$ glupi blad.

W naszym codziennym zyciu nie§wiadomo$c tego, w jaki sposéb naturalnie
sie komunikujemy, czesto prowadzi do probleméw. Byta pracownica mojej firmy
— nazwe ja Camilla — §ci$le ze mng wspotpracowata przez cale lata. Przez
wiekszo$¢ tego czasu nie potrafilismy sie ze soba dogadaé, a ja nie wiedziatem
dlaczego. Okazalo sie, ze nasze style komunikacji byly zupetnie rézne. Ja mé6-
witem wprost, co mysle, przez co Camilla czesto postrzegata mnie jako zadu-
fanego w sobie durnia. Z kolei jej preferowany styl komunikacji polegal na
$wiadomym dziataniu — zanim sie odezwala, lubita wszystko najpierw sobie
przemysle¢. Poniewaz nie reagowata szybko i zdecydowanie na to, co do niej
mowilem, odbieratem jg jako osobe apatyczna i niezainteresowang swoja praca
ani calg nasz firma.

Scieraliémy si¢ niemal codziennie. Kiedys$ szukaliémy planu opieki medycz-
nej dla naszej firmy. Poszperalem nieco na ten temat i wybratem plan, ktéry moim
zdaniem byt dla nas najlepszy. Wystalem do Camilli krétki mail, w ktérym
przedstawitem jej swoje argumenty i spytalem, co sadzi na ten temat. Po kilku
minutach zadzwonitem do niej z pytaniem, czy odebrata mojg wiadomosé.

— Tak — odparta — wtasnie jg czytam.

— I co o tym sadzisz?

Cisza.

— No dobra — powiedziatem — to wybieram ten plan. Moze by¢?

— Chyba tak... [cisza]... jesli chcesz zachowac sie jak palant.

— Super, dzieki, to mi wystarczy.

Klik.

Pé7niej tego samego dnia dowiedzialem sig, ze jest na mnie zta. Nie moglem
tego zrozumieé: przeciez spytatem j3 o opinie, a ona sie zgodzita. Kiedy ja o to
zagadnalem, wyjasnita, ze nie dalem jej czasu na przeczytanie maila i podjecie
przemyslanej decyzji.

— Powiedziatam: tak, jesli chcesz zachowaé¢ sie jak palant.

— Nie ustyszalem tej czesci o palancie — odpartem.

— Nigdy nie styszysz tej czesci.

I miata racje. Nie wiedziatem tez, ze bardzo jej zalezy na naszej firmie i na
tym, aby$my podejmowali dobre decyzje. Potrzebowata tylko wiecej czasu na

zastanowienie, zanim zajeta stanowisko w danej sprawie.
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Mozesz mie¢ najlepsze intencje podczas rozmowy z partnerem, wspOtpra-
cownikiem, znajomym albo jeszcze inng osobg. Mozesz bardzo sie staraé, zeby
Wasza komunikacja przebiegata sprawnie. A mimo to mozecie sie nie dogada¢
— na przyklad dlatego, ze druga osoba nie zrozumiata do konica Twojej wypo-
wiedzi albo poczuta sie z jakiego$§ powodu urazona. Czasami Twoj rozmdwea
ma zly nastr6j i negatywnie interpretuje kazde Twoje stowo. Czasem nie znasz
dos¢ dobrze jego doswiadczen albo kontekstu, przez co niechcacy sprawiasz
mu przykros§¢. Bywa tez tak, ze Twoj sposéb komunikowania sie nie jest dopaso-
wany do preferencji drugiej osoby. W wielu wypadkach brak takiego dopaso-
wania psuje Waszg relacje, wywolujac niepotrzebne cierpienie i niepokd;.

Jezeli nie jestesmy §wiadomi wlasnego preferowanego stylu komunikacji,
innym tatwiej jest na nas wptywad, co moze sie zle dla nas skoficzy¢. Kiedy mia-
tem pietnascie lat, moja rodzina przeniosta sie z pétnocnej czesci stanu Nowy
Jork do Pensylwanii, a potem na Floryde. Bytem blady jak mtynarz, ale podob-
nie jak wielu innym nastoletnim chtopcom zalezalo mi na tym, zeby zrobié¢
wrazenie na dziewczynach. Wyobraz sobie mnie i grupe dziewczat lezacych na
piasku przy ognisku rozpalonym na plazy w zimny styczniowy dzien. Wszyscy
inni chtopcy surfuja w wodzie. ,Och”, mysle sobie, ,,to prawdziwy raj. Mam
wszystkie panienki dla siebie”. A potem podchodzi do mnie jeden z kumpli
1 méwi:

— Hej, Chris, zamierzasz tak tu siedzie¢ jak kompletny frajer czy wejdziesz
z nami do wody?

Woda w oceanie jest nie tylko lodowata, ale tez wzburzona — fale wznoszg
sie na wysoko$§¢ do dwéch i p6t metra. Nigdy wezesniej nie surfowatem, nawet
przez chwile. Wiem, ze jesli sie zgodze, skoficzy si¢ to dla mnie upokorzeniem.

— Kiedy indziej — odpowiadam zatem. — Nie mam kapielowek.

— No ale chyba masz na sobie majtki? — pyta chtopak.

— No tak.

— No to chodZ w majtkach.

Odwracam sie od dziewczyn, rozbieram sie do bielizny i ide w strone
brzegu. Biore deske, przywiazuje linke do kostki i wchodze do wody. Jest prze-
razliwie zimna, a wysokie fale uderzaja mnie i popychaja w rézne strony. Z tru-
dem pokonuje dystans dziesieciu metréw; mam wrazenie, ze zaraz utone w plyt-
kiej wodzie. Wiem, ze dziewczyny obserwuja moje nieporadne ruchy i jest mi
strasznie wstyd. W koncu jeden z kumpli podptywa do mnie i ciggnie mnie na

wieksza glebie, zawstydzajac mnie jeszcze bardziej.
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Fale w oddali wydaja si¢ wyzsze niz domy. Na pewno nie jest to miejsce,
w ktérym powinienem teraz by¢. Jednak daje si¢ podpuscié¢ i wiostuje w strone
fali. Udaje mi sie stang¢ na desce, ale sekunde pézniej trace rownowage. Spie-
niona woda uderza we mnie i rzuca mng mocno na mielizne. Wyciggam glowe
ponad powierzchnie wody i z trudem tapie powietrze. Moje majtki zniknely.
Chyba fale i piasek zdarty je ze mnie w jaki§ sposob. Rozgladam sie dookota
w poszukiwaniu deski i widze, ze jest roztrzaskana. Teraz musze wrocié — upo-
korzony, nagusiefiki, trzesacy sie z zimna, bialy jak kreda — do dziewczyn,
ktérym tak bardzo chcialem zaimponowaé.

To byla porazka na calej linii. Nie tylko najadtem si¢ wstydu, ale tez naba-
witem sie zapalenia ptuc od ptywania w zimnej wodzie. Dopuécitem do tej nie-
przyjemnej i krepujacej sytuacji z dwéch powoddéw. Po pierwsze bytem nasto-
latkiem, w ktérym buzowat testosteron. Nie miatem zadnych przyjaciot i bardzo
chciatem ich zdoby¢. A po drugie — i byt to réwnie powazny problem — zu-
pelnie nie bytem §wiadomy swojego stylu komunikacji. Jestem typem osoby,
ktéra preferuje dominujace, agresywne formy komunikacji i lubi pokonywaé
trudnosci. Jezeli kto§ mnie sprowokuje, szybko tapie przynete i przyjmuje wy-
zwanie. I tak sie wladnie stato, kiedy kumpel mnie spytal, czy jestem twardzie-
lem czy frajerem. Gdyby nie uzyt tak ostrych okreslef, prawdopodobnie nie
podjatbym wyzwania. Albo gdyby nawet powiedziat to, co powiedzial, ale ja
znalbym siebie na tyle dobrze, aby wiedzie¢, ze jestem podatny na takie pod-
puszczanie, prawdopodobnie nie wszedibym do wody, tylko dokonalbym ma-
drzejszego wyboru i znalazt jakis sposéb na to, zeby sie wymigaé. Jednak ponie-
waz kompletnie brakowalo mi samo§wiadomosci, kolega zdotat mnie naméwic.

A ja zaptacitem za swoj biad.

CZTERY TYPY KOMUNIKOWANIA SIE

Kiedy szkole ludzi, ktérzy cheg zostaé ekspertami od bezpieczenstwa, przed-
stawiam im model DISC — klasyczne psychologiczne narzedzie do okre$lania
typu osobowosci, ktérego mozna uzywacé do analizowania wlasnego zachowa-
nia podczas interakeji z ludZmi, a takze do szybkiego okre$lania preferowanych
sposobow komunikowania sie u naszych rozméwcéw. Model DISC ma swoich
zwolennikéw i krytykow, ale wiele firm korzysta z niego w procesie rekrutacji
pracownikéw i kompletowania wewnetrznych zespotéw. Takze eksperci ze

specjalistycznych branz takich jak dentystyczna doceniaja zalety tego modelu’.
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Istnieje ku temu wazny powdd: badania dowodza, ze model DISC jest wiary-
godny i pomocny, pomaga osiagac lepsze wyniki i ulatwia komunikacje w miejscu
pracy”. Moi kursanci i ja catkowicie sie z tym zgadzamy. Gdy idzie o hakowanie
ludzi, zaréwno w zyciu zawodowym, jak i w prywatnym, model DISC jest bez-
cenny i potrafi naprawde wiele zmieni¢ pomimo swoich niedostatkéw i ograniczen.

Model ten zostal oparty na pionierskiej pracy psychologa Williama Moul-
tona Marstona, ktéry w latach 20. XX wieku wpadl na pomyst, aby podzieli¢
ludzi na cztery rozne ,,typy” zaleznie od tego, jak zazwyczaj wyrazaja oni emo-
cje’. Od tamtego czasu kilka kolejnych pokolet psychologéw opracowato i sko-
mercjalizowalo testy oparte na modelu Marstona. Mozesz je wykonad, aby sie
dowiedzied, jak typ najbardziej do Ciebie pasuje. M6j zesp6t kupuje jeden z ta-
kich testéw i przeprowadza go na naszych kursach socjotechniki, umozliwiajac
uczestnikom przeprowadzenie naukowej analizy wlasnego sposobu komuni-
kowania sie. Wyja$niam im, ze DISC nie jest testem osobowosci tak jak bardziej
znany kwestionariusz Myers-Briggs. Jego celem jest pomdc nam w lepszym
zrozumieniu wlasnych preferowanych sposobéw komunikacji, ktére moga od-
zwierciedla¢ niektére aspekty naszej osobowosci. (Osobowo$¢ jest definiowana
przez duzo wiecej elementéw niz tylko wyrazanie samego siebie. Obejmuje
rézne inne nasze zachowania, a takze nasze postrzeganie §wiata).

Nie moge zamiesci¢ w tej ksigzee testu, ktérego uzywamy na kursach (jego
dostawca moglby mnie za to pozwadl), ale moge wykorzystaé swoja ogdlng wie-
dze, zeby przedstawi¢ Ci istote modelu DISC. To powinno wystarczy¢, zeby
Ci poméc w lepszym zrozumieniu tego, jak sie komunikujesz, i poszukaniu
sposobow na poprawe jakosci Twoich interakeji z ludZzmi. Przyjrzyj sie blizej
tym czterem typom i zastandw sie, ktory z nich najlepiej oddaje Twéj styl ko-
munikowania si¢ oraz style znanych Ci os6b. Na samym poczatku chce pod-
kresli¢, ze wartoéci modelu DISC sa neutralne. Zaden z czterech typow nie jest
lepszy ani gorszy niz pozostate. To, ze Twdj styl komunikowania pasuje do jed-
nego z nich, wcale nie oznacza, ze masz wiecej wiedzy, lepsze kwalifikacje albo
ze wyznajesz konkretny zbiér wartosci. Po prostu komunikujesz sie¢ w okre-
$lony sposdb, ktéry ma pewne zalety i wady, zaleznie od spotecznego kontekstu
oraz od tego, z kim rozmawiasz.

Niektorzy ludzie majg osobowo$¢ dominujaca (ang. dominant, w skrécie D)
— s3 pewni siebie i skupieni na koficowych rezultatach. Inni majg zdolnoé¢
do wptywania na innych (ang. influencing, w skrécie I) — sg petni entuzjazmu,

optymistycznie nastawieni i otwarci na wsp6tprace. Trzecia grupa wyrdznia sie
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stabilno$cia (ang. steadiness, w skrocie S); sa to osoby szczere, spokojne i wspie-
rajace innych. Ostatni typ to osobowo$¢ sumienna (ang. conscientions, w skro-
cie C). Sg to tacy ludzie jak moja asystentka Shayna, ktéra jest znana ze swoich
zdolnosci organizacyjnych i rzeczowego podejscia. Typy D i [ zwykle preferuja
bardziej bezposrednie style komunikacji, natomiast typy C i S wola style po-
$rednie. Osoby prezentujace typy I oraz S bardziej skupiaja sie na budowaniu
wiezi z ludZmi, natomiast typy D i C w swojej komunikacji koncentrujg sie ra-
czej na dzialaniu.

Odkrytem, ze w zrozumieniu tych czterech typéw bardzo pomaga skojarze-
nie ich ze znanymi osobami. Mito$nicy gotowania na pewno znaja stynnego
szefa kuchni i osobowo$¢ telewizyjng Gordona Ramsaya. Ten facet jest zdecydo-
wanie typem D: bezpos$redni, ostry, zdecydowany i nastawiony na zadania —
tagodnie mowiac. (Alez ja uwielbiam tego goécia!). Czasami ludzie o osobowo-
$ci D sprawiajg wrazenie, ze inni i ich uczucia w ogéle ich nie obchodza. To nie
zawsze jest prawda — mozliwe, Ze bardzo im zalezy na drugiej osobie, ale tak
bardzo skupiaja sie na rezultatach, ze podczas interakcji inne kwestie traca na
znaczeniu. Takie osoby czesto s3 odbierane przez otoczenie jako szorstkie, su-
rowe, obcesowe, natarczywe lub dominujace, zwlaszcza w stresujacych sytua-
cjach. Inne znane osoby o silnym profilu D to Simon Cowell z programu tele-
wizyjnego American Idol, Jim Cramer z CNBC oraz byly dyrektor generalny
General Electric Jack Welch. W pracy zawodowej typy dominujace czesto petnig
funkcje przywodcze i kierownicze. Starajg sie w taki sposob pokierowaé swoja
kariera, aby mo6c zarzgdzaé innymi.

Dobrym przyktadem osobowosci wptywowej (I) jest natomiast byly prezy-
dent USA Bill Clinton. Jego naturalno$¢ w kontaktach z ludzmi — ekspresyw-
no$¢ i zywiolowo$¢ — jest cecha charakterystyczna wtasnie osobowosci wply-
wowej. Ludzie prezentujacy ten typ uwielbiaja by¢ w centrum uwagi. Jeéli nie
$miejesz sie z ich historyjek i nie bawisz sie dobrze w ich towarzystwie, to zna-
czy, ze co$ jest nie tak. Typ wplywowy lubi tez opowiada¢ o sobie i czesto robi
to w taki sposob, zeby inni go zawazyli (na przyktad gtoéno méwiac albo mocno
gestykulujac). Inne znane osoby, ktére wedtug mnie prezentuja ten typ, to
Jimmy Fallon (i sporo innych gospodarzy programéw telewizyjnych), Tina Fey
(i wielu innych komikéw), a takze liczni sprzedawcy, ktérych miatem okazje
spotkaé w swoim zyciu. Takze wielu méwcéw motywacyjnych, nauczycieli
i adwokatéw jest naturalnymi osobowoéciami typu I. Osoby nalezace do tej

grupy maja czasami problemy z nawigzaniem kontaktu z okre$lonymi typami

Kup ksigzke Pole¢ ksigzke


https://sensus.pl/rf/humhac
https://sensus.pl/rt/humhac

POZNAJ SIEBIE, ZEBY MOC POZNAC INNYCH 39

ludzi. Czasami sg tak entuzjastyczne i otwarte, ze inni moga je uznaé za fat-
szywe, sztuczne albo sktonne do manipulacji, a przede wszystkim samolubne.
W kontaktach z ludzmi prezentujacymi inne style osobowo$ci mogg sprawiaé
wrazenie impulsywnych lub fatwo popadajacych w przesade, poniewaz kiedy
méwig, s spontaniczne, pokazujg silne emocje i zarzucajg swoich rozmoéwcow
duzg iloécig informacji naraz. Dodatkowo ich pogodna natura moze sprawia,
ze s3 postrzegane jako niepoprawni optymisci.

Tacy aktorzy jak Tom Hanks albo Hugh Jackman to osobowosci S. Podob-
nie jak typ wplywowy sa one ukierunkowane na ludzi, ale s3 spokojniejsze, nie
lubig by¢ w centrum zainteresowania i wolg zamiast tego pelnié funkcje
»pomocnikéw skrzydtowych” albo stuzyé wsparciem gdzie$ z boku. Cieszg sie,
gdy inni majg okazje zabtysnaé i czesto rozmawiaja o osobach obecnych w ich
zyciu. Wielu ludzi, ktérzy zawodowo zajmuja sie pomaganiem innym — piele-
gniarek, terapeutéw, nauczycieli i doradcéw — prezentuje osobowosé S. Sa po-
strzegani jako nieskorzy do ktétni, solidni i uczynni — to s ci cztonkowie
zespotu, ktérzy byliby gotowi wzia¢ na siebie wine za co$, co zrobit kto$ inny.
Ich celem jest to, aby wszyscy odniesli sukces. Ciesza sie, gdy ich zespot dostaje
grupowa pochwale i czuja dume z pracy wszystkich, a nie tylko z wlasnej. Jed-
nak poniewaz tak bardzo nie lubig by¢ w centrum zainteresowania, moga spra-
wiaé wrazenie apatycznych i powolnych. Za wszelka cene unikajg probleméw,
dlatego moga by¢ odbierani jako uparci i oporni na zmiany. Ich zachowanie
czesto jest interpretowane jako pasywno-agresywne: niby wiesz, ze co$ czuja,
ale nie powiedzq Ci tego wprost.

Ostatni typ, czyli osobowos¢ sumienna (C), jest bardziej wycofany, ale tez
wyjatkowo skupia sie na szczegdtach. Aktorka Meg Ryan, ktéra bardzo chroni
swoj3 prywatno$¢ i jest znana z tego, ze nie znosi by¢é w centrum zainteresowa-
nia, moze by¢ typem C. Mozliwe, Ze ten typ prezentowali réwniez stynni sa-
motnicy, tacy jak pisarze J.D. Salinger czy Harper Lee. Osoby te wyrdzniaja sie
duzg dyskrecja, a ich metody komunikacji s3 zazwyczaj uporzadkowane i me-
todyczne. Typ osobowosci C czesto wybiera Sciezke kariery w ksiegowosci, ba-
daniach naukowych, medycynie albo lotnictwie, poniewaz w tych zawodach
szczegblnie ceniona jest dbatos¢ o szczegdly i catkowite skupienie si¢ na wyko-
nywanym zadaniu. Jakie ma wady? Osoby te moga by¢ postrzegane jako nudne,
wynioste, nieporadne, zdystansowane i zamkniete w sobie. Jesli zadasz im pytanie,
na ktére potrzebujesz krétkiej, konkretnej odpowiedzi, mogg Cie zanudzi¢
dtuga i rozbudowang analiza, udzielajac Ci wiecej informacji niz potrzebujesz.
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Moga mie¢ trudnosci w dynamicznych sytuacjach wymagajacych sponta-
nicznego ujawnienia informacji albo takich, w ktorych potrzebny jest otwarty
umyst i spontaniczno$é.

Opisujac powyzsze cztery typy, dokonatem szerokiej generalizacji ludzi
i tego, w jaki sposéb komunikujg sie ze sobg nawzajem. Tak naprawe kazdy
z nas prezentuje — w mniejszym lub wiekszym stopniu — wszystkie cztery
typy zachowania. Kiedy méwieg, ze jestem typem D, mam na mysli to, ze cechy
osobowosci dominujacej s3 u mnie najsilniejsze. Mam tez cechy osobowosci I
i C, ale one nie s3 az tak widoczne. Bardzo rzadko mozna u mnie zaobserwowa¢
cechy osobowosci S, ale réwniez je posiadam. To, ktdre cechy przejawiamy
w najwiekszym stopniu, zalezy od sytuacji, w jakiej sie znajdujemy. Kto$, kto
jawi sie jako silny typ ekstrawertyka (I), moze przejawiaé te cechy podczas spo-
tkaf towarzyskich, na przyktad na duzych przyjeciach. Jesli jednak przebywa
tylko z najblizsza rodzina, moga sie u niego uwidoczni¢ inne zachowania, na-
wet jesli jego ogdlny styl komunikacji nadal kwalifikuje si¢ jako silne ,,I”.

PRZETESTUJ MODEL DISC NA SOBIE

Kiedy nauczam modelu DISC, kursanci chcg jak najszybciej przeprowadzié¢ ten

test na swoich znajomych — partnerach, przetozonych itd. Wtedy moéwie im

jednak: ,,Chwileczke, spokojnie. Najpierw poznajcie SWOJE typy osobowosci,

poniewaz bardzo wam to pomoze w codziennych sytuacjach towarzyskich”.
Zapraszam teraz do wykonania nastepujacego ¢wiczenia:

Zastanow sie przez chwile nad tym, w jaki sposéb komunikujesz sie z ludzmi.
Wykorzystaj do tego Scigge z Dodatku zamieszczonego na korcu tej ksigzki.
Czy skupiasz sie przede wszystkim na ludziach, czy raczej na zadaniach i na
osiggnieciu okreslonego rezultatu? Czy Twoj styl porozumiewania sie jest
bardziej bezposredni, czy posredni? Odpowiedzi na te dwa pytania pomoga
Ci mniej wiecej zlokalizowaé Twoje miejsce na wykresie. Kiedy juz zidenty-
fikujesz swoj dominujgcy typ, zastanoéw sie nad jego mocnymi i stabymi
stronami. Czy Twdj styl Ci pomaga — czy raczej przeszkadza — w konkret-
nych sytuacjach i w kontaktach z okreslonymi osobami (w domu z rodzing,
w pracy ze wspotpracownikami, na spotkaniach towarzyskich ze znajomymi)?
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Kiedy juz poznasz zalety i wady Twojego gtéwnego stylu komunikacji,
zwr6¢ szczegbdlng uwage na te drugie. W jaki sposob Twoj styl moze odstraszaé

i zniechecaé osoby, ktorych sympatie cheesz zyskaé? Oto drugie ¢wiczenie dla
Ciebie:

W ciggu nastepnych kilku dni zwracaj uwage na sytuacje, w ktorych osia-
gasz co$ we wspotpracy z innymi, oraz na takie, w ktérych wchodzisz z kims
w konflikt. Tuz po zaistnieniu tych sytuacji zastanow sie, w jaki sposob Twéj
styl komunikowania sie przyczynit sie do wspdlnego zwyciestwa lub sprzeczki.
By¢ moze tak jak moi kursanci doznasz niejednego objawienia i pomyslisz
na przykfad: , Ach, to dlatego ta rozmowa przerodzita sie w ktétnie” albo
,To dlatego méj mail nie przynidst oczekiwanej reakcji”.

Kiedy juz staniesz sie bardziej wyczulony na to, jak sobie radzisz w sytua-
cjach towarzyskich, nastepnym etapem bedzie przejecie wigkszej kontroli
nad wlasnym zachowaniem. Rozumiejac, ktére z Twoich zachowan wywotuja
w rozmowcach negatywne reakcje, mozesz zaczaé pracowaé nad wygtadze-
niem tych ,twardych krawedzi”. Jako osobowo$¢ D wiem, ze czesto jestem
zbyt bezposredni i obcesowy w relacjach z ludzmi. Kiedys$, gdy dostawatem
mail, ktéry mnie zeztoscil, od razu na niego odpowiadatem, informujac na-
dawce, co naprawde mysle. W ten sposdb zniechecatem do siebie ludzi — byli
mniej chetni, aby robié to, o co ich prositem, a takze bardziej dystansowali sie
ode mnie emocjonalnie. W konicu obiecatem sobie, ze zawsze gdy sie zdener-
wuj¢ po przeczytaniu maila, dam sobie czas na ochtonigcie. ,,Chris”, powta-
rzatem sobie, ,,wstan i przejdz sie gdzie$”. Ta technika jednak nie dziatata. Nie
potrafitem przesta¢ rozmysla¢ o irytujacym mailu. Wyprébowatem wiec co$
innego. Kiedy zdenerwowatem sie po przeczytaniu wiadomosci, pisatem emo-
cjonalng odpowiedz, a potem odchodzitem od komputera, nie klikajac przyci-
sku ,,Wyslij”. To podziatato. Stosujac te metode, moglem wszystko z siebie wy-
rzucié, a jednocze$nie nie reagowatem w spos6b typowy dla osobowosci D.
Po ochlonieciu czytalem swo6j mail na spokojnie i zazwyczaj zmieniatem ja-

kie§ 90 procent jego tresci.
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To samo radze przedstawicielom pozostatych trzech typéw komunikacji:
znajdzcie spos6b na to, zeby zdystansowac sie od swojej emocjonalnej reakeji
i ustrzec sie przed swoim typowym zachowaniem, ktére jest dla Was automa-
tyczne. Jezeli masz osobowo$¢ wptywowg (I), Twoim problemem moze by¢ to,
ze zrazasz ludzi do siebie, za duzo méwigc o sobie — o tym, jak si¢ czujesz, co
mys$lisz i jak reagujesz. Aby wygtadzi¢ te ,,ostra krawedz”, walcz ze swoimi
sktonno$ciami i staraj sie, aby inni zaczeli mowié wiecej. Jednocze$nie zacznij
¢wiczy¢ aktywne stuchanie. Oprzyj sie pokusie planowania w glowie kolejnych
wypowiedzi i skup si¢ na tym, co méwia inni (jesli bedzie trzeba, przypominaj
sobie o tym co jakis$ czas). Jezeli rozmawiasz z kim$ osobiscie lub przez telefon
(a nie za pomocg wiadomoéci tekstowych lub maili), czasami musisz zrobi¢ co$
wiecej niz po prostu odej$¢é. Wyjasnij drugiej osobie, ze potrzebujesz troche
czasu, zeby sie uspokoié i zapewnij ja, ze za chwile wrécisz do tej rozmowy.

Jezeli identyfikujesz sie jako typ stabilny (S), mozliwe, ze Twoim problemem
sa pasywno-agresywne odpowiedzi. Nastepnym razem, gdy wejdziesz w kon-
flikt z kims ze swojego otoczenia, zréb krétka pauze i poéwicz aktywne stuchanie
(ktére jest mocng strong osobowosci I), skupiajac sie na zrozumieniu punktu
widzenia drugiej osoby, a nie na wygraniu sprzeczki. Typ S jest ekstremalnie
zorientowany na ludzi, dlatego czesto nie umie sobie poradzié w sytuacji, gdy
kto$ mu sie stawia. Jego naturalng reakcja jest przyjecie postawy obronnej,
przez co czesto nie potrafi spojrzeé na sytuacje z perspektywy drugiej osoby.
Postaraj sie zdystansowa¢ od swojej reakcji emocjonalnej, a nastepnie postawié
sie na miejscu rozméwcy i naprawde ,,zrozumie¢”, co do Ciebie méwi.

Jezeli jestes typem sumiennym (C), to podczas konfrontacji z druga osoba
mozesz czué pokuse, aby zarzuci¢ j3 milionem argumentdéw wyja$niajacych,
dlaczego nie ma racji. Zaktadasz bowiem, ze dzieki dobrze dobranej argumen-
tacji wygrasz sprzeczke — pomoze Ci w tym czysta sita logiki. Dlatego gdy
podczas rozmowy (osobistej lub przez telefon) odczuwasz silne emocje, spro-
buj zrobi¢ sobie krotka przerwe, zeby ochtonaé. Kiedy wrécisz do rozméwey,
skup sie na aktywnym stuchaniu, a nie na tym, co chcesz powiedzie¢. Jezeli za-
uwazysz, ze wracasz do dawnego zwyczaju zarzucania rozméwcy dlugg lista
faktéw, zakoncz swoja wypowiedz, zréb gleboki oddech i ponownie skup sie
na stuchaniu. To samo zréb, gdy zaobserwujesz u siebie podobna reakcje pod-
czas pisania maila albo wiadomosci tekstowe;.
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Podaj trzy przyktady konkretnych, powtarzajgcych sie sytuacji towarzy-
skich (przeprowadzonych rozméw, Twoich reakcji na okreslone maile lub
wiadomosci tekstowe itd.), w ktdrych zachowujesz sie zgodnie ze swoim
dominujgcym typem osobowosci w sposdb, ktéry nie odpowiada Twoim
rozméwcom. Dla kazdego z tych przyktadéw wymysl konkretng strategie
rownowazenia wad Twojego profilu komunikowania sie. Przez nastepne
kilka dni staraj sie stosowac swoje strategie i obserwuj rezultaty.

Chodzi o to, aby uswiadamianie sobie stabych stron Twojego dominujacego
stylu komunikowania sie weszto Ci w nawyk. Dzieki temu bedziesz w stanie
reagowaé na swoje zachowanie na biezaco, stosownie do sytuacji. Twoim celem
powinna by¢ wieksza uwaznos¢ w sytuacjach towarzyskich i osiggniecie takiej
wprawy, w ktorej swiadome zachowanie bedzie Twojg automatyczng reakcja.
To wymaga czasu i praktyki. Mozna to poréwnac¢ do nauki obcego jezyka: mu-
sisz nad tym pracowaé codziennie przez cate tygodnie, a moze nawet dtuze;.
Mistrzowskie opanowanie sztuki hakowania ludzi wymaga takiej samej pracy

i wytrwatosci.

PRZENIES SWOJA WIEDZE NA WYZSZY POZIOM

Kiedy juz bedziesz lepiej kontrolowaé swoje sktonnosci zwigzane z preferowa-
nym stylem komunikowania sie, sprobuj jeszcze bardziej zwigckszy¢ swoja sku-
teczno$é, okreslajac na biezaco style swoich rozméwcéw i dostosowujge do nich
wlasng komunikacje tak, aby lepiej zaspokoi¢ ich potrzeby. Jezeli czeka Cie
wazna rozmowa albo masz do napisania wazny mail lub list, przygotuj sie za-
wczasu, tworzac profil DISC swojego rozméwcy lub odbiorcy. W mojej firmie
kazdy nowo zatrudniony pracownik musi wykona¢ formalny test DISC, kt6-
rego wyniki udostepniam pézniej catemu zespotowi. Kiedy mam do przepro-
wadzenia jaka$ wazng rozmowe z pracownikiem, najpierw sprawdzam jego profil
i opierajac si¢ na tych informacjach, przygotowuje ogdlna strategie rozmowy.
Ty mozesz zrobié tak samo w swojej firmie (przynajmniej w odniesieniu do klu-
czowych pracownikéw). Wykorzystujac informacje zawarte w opisie DISC
przedstawionym wyzej i w arkuszu DISC zamieszczonym na koncu tej ksiazki,
przed kazda wazng rozmowa poswie¢ chwile na zastanowienie sie, w jaki sposob
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komunikuje si¢ druga osoba — czy to jest Twoj partner, nastoletnie dziecko,
cztonek zespotu czy wiasciciel lokalu, ktéry wynajmujesz. Przejrzyj opisy czte-
rech osobowosci i zastanow sie, czy potrafisz z wieksza lub mniejszg pewnoscia
okresli¢, ktory z nich jest dominujacy u danej osoby.

Kiedy to zrobisz, otworz Scigge DISC i zastandw sie nad potrzebami i skfon-
noéciami drugiej osoby. Nie mozesz rozmawiac z osobg prezentujaca typ D tak
samo, jak, powiedzmy, z kims, kto prezentuje typ S. Typ D chce, aby mowié¢ do
niego wprost i skupiac sie na wynikach, natomiast typowi S zalezy na tym, zeby
ztapa¢ z Toba ni¢ porozumienia i przeprowadzi¢ rozmowe w spokojnej, luznej
atmosferze. Przygotowujac sie z wyprzedzeniem do rozmowy, mozesz zasta-
nowi¢ sie nad tym, co powiesz, uwzgledniajac te roznice. Planujgc rozmowe
z typem S, zadbaj o to, aby powiedzie¢ mu, dlaczego uwazasz, ze jest dla Ciebie
wazny (oczywiscie powody te musza by¢ prawdziwe). Nie spiesz sie¢ i nie prze-
chodz od razu do sedna. Przedstawiajac argumenty, rob to w sposob spokojny
i wywazony, unikajac nadmiernej ekscytacji i ekspresji. Stuchaj uwaznie, co
Twéj rozmbéwea ma do powiedzenia i pokaz mu, Ze go rozumiesz. W $cigdze znaj-
dziesz podpowiedzi dotyczace potrzeb kazdego z czterech typéw podczas inte-
rakgji spolecznych, a takze tego, jak sie najczeéciej komunikujg, jak nalezy z nimi
rozmawiaé i jak mozna im poméc w lepszym komunikowaniu sie z nami.

Nie musisz czekad z przeprowadzeniem analizy DISC do waznej rozmowy.
Brannon, ktory uczestniczylt w moim kursie w 2013 roku, nigdy wczesniej nie
styszat o DISC. Kiedy przeczytat opis swojego profilu, dostat gesiej skorki. Oto
jego stowa: ,,Bylem zszokowany, poniewaz znalazly si¢ tam informacje, do kt6-
rych nie bytem gotowy sie przyznaé nawet przed samym soba. Rozgladajac sie
po sali, obserwowatem te samg reakcje u wszystkich innych uczestnikéw, tawka
za fawka, gdy czytali wyniki swojego testu. To bylo naprawde niesamowite,
wrecz surrealistyczne do§wiadczenie”. Kiedy Brannon dowiedzial sie, Ze jest
mocnym typem D i1, uswiadomil sobie, ze przez cale Zycie byl, jak sam to okre-
§lit, ,,bykiem w sklepie z porcelang”.

W tamtym czasie Brannon mial problemy w malzenstwie — on i jego Zona
czesto sie ktocili. Kiedy Brannon poznal model DISC, zrozumial, Ze jego zona
ma inny profil niz on — byta bardzo mocnym typem S. Opowiedziat jej o tym,
a wtedy oboje sobie uswiadomili, ze ich rézne style komunikacji s3 w gtéwna
przyczyng catego konfliktu. Jego Zona, jako osobowo$¢ S, starata sie unikaé bez-
posredniej konfrontacji, ktéra dla Brannona byta ulubiong forma komuniko-
wania sie. Kiedy pojawialy sie problemy, zona pragneta spokoju, on natomiast
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chciat tak dtugo watkowaé temat, az w koficu dojda do porozumienia. Znajac styl
komunikowania Zony, Brannon nauczy! si¢ rozpoznawac¢ sytuacje, w ktérych
lepiej jest pozwoli¢ na uciecie rozmowy, zamiast uparcie drazy¢ temat, az wresz-
cie bedzie mégt uznaé sprawe za ,rozwigzang”. Ostatecznie Brannon i jego zona
rozeszli sig, jednak dzieki temu, ze poznali i zrozumieli swoje profile, catkiem
dobrze sie dogaduja w sprawach zwigzanych z opieka nad dzie¢mi. ,, Teraz po-
trafimy bardziej obiektywnie mowié¢ o tym, ktére moje zachowania doprowa-
dzaja ja do szatu”, méwi Brannon, ,,i ktore jej zachowania doprowadzajg mnie
do szatu. Dzieki temu nasze zycie jest tatwiejsze”.

Wykorzystywanie w praktyce wiedzy na temat modelu DISC moze Ci poméc
réwniez wtedy, gdy masz do czynienia z ludzmi, ktérych za dobrze nie znasz
albo ktérych spotykasz po raz pierwszy w zyciu. Znajac opisy poszczegdlnych
typow osobowosci, mozesz wypatrywaé u drugiej osoby zachowan, ktore ,,pasuja
do C” albo ,,wygladaja jak cos, co zrobitby I”. T wcale nie chodzi mi o przeprowa-
dzanie analizy naukowej. Twoje wnioski beda oparte na powierzchownej obser-
wacji i chociaz moga by¢ btedne, czasami beda poprawne. Kiedy masz do czy-
nienia z ludZmi, ktérych zbyt dobrze nie znasz, takie powierzchowne wnioski
s3 lepsze niz brak jakigkolwiek wiedzy na temat tych oséb. Przynajmniej masz
co$, na czym mozesz sie oprze¢ — nawet je$li to oznacza koniecznoé¢ zmiany
wlasnego zachowania w potowie rozmowy, gdy odkryjesz co$, co pomoze Ci
lepiej zrozumie¢ preferowany styl komunikowania sie drugiej osoby. Na $cia-
gawce DISC znajdziesz krotkie podpowiedzi, jak ,,w warunkach naturalnych”
rozpoznad, ktéry z czterech styléw komunikowania sie prezentuje dana osoba.

Z czasem zyskasz wprawe w klasyfikowaniu nowo poznanych os6b i dosto-
sowywaniu swojego zachowania i sposobu prowadzenia rozmowy do ich pre-
ferencji. Jesli chcesz, zeby ta umiejetno$¢ stata sie Twojg druga natura, zapisuj
swoje uwagi i przemys$lenia od razu po zakoficzeniu kazdej rozmowy. Biorac
pod uwage to, co powiedziata lub zrobita druga osoba, jaki moze by¢ jej typ
osobowosci? Czy podata duzo szczegétéw? Czy byta bezposrednia? Czy duzo
mowita o sobie? Czy kierowata Twoja uwage na innych, unikajagc méwienia o so-
bie? I tak dalej. Przypominam, ze aktywne stuchanie jest bardzo wazne — na-
prawde nie da sie przeceni¢ znaczenia tego aspektu. Kiedy zaczniesz swojg za-
bawe z DISC, nie staraj si¢ klasyfikowa¢ nikogo podczas rozmowy. Stuchaj go
najbardziej $wiadomie, jak potrafisz, zwracajac uwage na kazdy szczeg6t i bar-
dzo angazujac sie w to, co styszysz. Po zakoficzeniu rozmowy poswieé chwile
na przypomnienie sobie tego, co ustyszales$ i przeanalizowanie tych tresci, poki
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pamietasz wszystko na §wiezo. Za jaki$ czas nie bedziesz juz potrzebowac tych
dodatkowych minut na analiz¢ — bedziesz przeprowadzac j3 automatycznie
w my$lach na ostatnim etapie rozmowy. A dzieki dalszej praktyce osiggniesz
poziom, na ktérym bedziesz od razu i zupelnie nie§wiadomie okresla¢ typ oso-
bowosci rozméwey, jednoczesnie aktywnie stuchajac jego wypowiedzi.
Wyobraz sobie, ze rozpoczynasz rozmowe z nowo poznang osobg i jestes
w stanie natychmiast okresli¢, jaki styl komunikacji preferuje, a jaki nie. Twoja
szybka analiza moze okaza¢ sie bledna, ale nawet jesli uzyskasz skuteczno$é na
poziomie 20 — 30 procent, efekty beda imponujace. Ja osiagnalem taka biegtos¢,
ze potrafie w ciggu kilku sekund okresli¢ profil komunikacyjny danej osoby przy-
najmniej w pewnym stopniu doktadnosci. Kiedy podejmuje prébe wtamania sie
do korporacji, podchodze do recepcji i staram sie zidentyfikowaé styl sekretarki
w oparciu o to, w jaki sposdb sie ze mng wita, jakie zdjecia trzyma na biurku, jaka
jest jej mowa ciata itd., i odpowiednio dostosowuje wlasne wypowiedzi i zacho-
wanie. To naprawde niesamowite — a jeszcze wieksza doktadno$¢ uzyskuje,
gdy przed spotkaniem zajrze do internetu i przejrze wpisy sekretarki w mediach

spotecznosciowych. W ten sposéb przechodzimy do nast¢pnego ¢wiczenia.

Zajrzyj na konta trzech swoich ulubionych celebrytéw na Twitterze. Uwaznie
przeczytaj ich wpisy. Co mozesz stwierdzi¢ na ich podstawie o stylu komuni-
kowania sie kazdej z tych oséb? Przyktadowo: wpisy Billa Clintona to wypo-
wiedzi klasycznego typu wptywowego (l). Clinton méwi duzo o sobie, pisze
W pierwszej osobie i opowiada o ludziach, ktorych lubi. Ogdlnie rzecz biorac,
jego wpisy sg petne energii, pisane kwiecistym jezykiem i ,gtosne”. Chcesz do-
sta¢ bonusowe punkty? Podaj pie¢ nazwisk celebrytéw (innych niz osoby,
o ktérych wspomniatem w tym rozdziale) dla kazdego z czterech typow DISC.

A oto inne ¢wiczenie, ktére mozesz wykonaé:

Aby poéwiczy¢ szybkie przeprowadzanie analizy DISC, udaj sie w jakie$
zattoczone miejsce i przez godzine obserwuj przechodniow. Przygladaj sie
grupom ludzi i przekonaj sie, czy jestes w stanie okresli¢, do jakiej kategorii
nalezg poszczegdlne osoby.
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PODSUMOWANIE

Laozi, chinski filozof i twérca taoizmu, powiedzial kiedys: ,, Ten, kto poznat
innych, jest madry; ten kto poznat siebie samego, jest o$wiecony”®. W tym roz-
dziale byta mowa zaréwno o o$wieceniu, jak i 0 madroéci: o tym, jak lepiej po-
znad siebie i swoje obiekty zainteresowania. Jezeli opanujesz te umiejetno$é do
perfekeji, to prawdopodobnie juz wkrétce si¢ przekonasz, ze profilowanie ko-
munikacji jest niewiarygodnie skuteczne. Jest ono podstawa wszystkich innych
dziatan stuzacych do hakowania ludzi. Wiekszo§¢ przestepcéw nie korzysta
z modelu DISC, lecz uzywa wlasnych metod szybkiego i nieetycznego profilo-
wania, ktorych celem jest wybieranie ofiar i umiejetne ich podejscie. Powszech-
nie wiadomo, ze siatki terrorystyczne uwaznie obserwuja platformy spoteczno-
$ciowe takie jak Twitter czy Facebook, wypatrujgc uzytkownikéw, ktdrzy okazuja
wrogo$é w stosunku do zachodnich rzadéw. Terrorystow szczeg6lnie intere-
suja osoby, ktére odczuwajg pewien konkretny rodzaj rozczarowania i frustracji,
a takze pasuja do okreslonego profilu emocjonalnego. Ekstremisci dopasowuja
swoje wypowiedzi i zachowanie tak, aby przyciagna¢ do siebie tych uzytkowni-
kéw. Szczegblnie narazeni sa mtodzi ludzie, ktérzy nie majg pojecia o dziatal-
nosci tych pozornie sympatycznych oséb, ktére starajg si¢ ich zwerbowac.

Mozesz wykorzystaé umiejetno$¢ profilowania do dobrych celéw: do po-
prawy jakosci interakeji z ludzmi i przeniesienia relacji z nimi na wyzszy po-
ziom. Zasadniczo profilowanie jest skuteczne dlatego, ze bez wzgledu na to,
czy klasyfikujemy siebie czy innych, odwracamy uwage od tego, na czym za-
zwyczaj skupiamy sie podczas spotkan towarzyskich — od siebie, od wlasnych
potrzeb i od swoich pragniefi — przenoszac ja tam, gdzie powinna by¢: na in-
nych ludzi. Bardzo sie staramy — by¢ moze po raz pierwszy w zyciu — mysle¢
o drugiej osobie i o tym, w jaki sposob odbiera rozmowe z nami. Uczymy sie
empatii, ktéra utatwia nam budowanie wiezi z ludZmi na ich warunkach, a nie
na naszych.

Empatia odgrywa fundamentalng role w hakowaniu ludzi, ale jak sie prze-
konamy, znaczaco wykracza poza profilowanie. Oszusci, eksperci od bezpie-
czenstwa i inni specjalisci od hakowania wykorzystuja umiejetno$¢ okazywania
empatii do tego, by od samego poczatku w taki sposéb pokierowaé rozmowsa,
zeby ich ofiary zrobity to, czego chca. Wyobraz sobie, ze pracujesz przy biurku
i nagle odbierasz telefon od nieznajomego, ktéry méwi: ,,Wiem, ze pan mnie nie

zna, ale chce pana poprosic o przestanie pieciuset dolaréw na nastepujace konto”.
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Jestem przekonany, Ze nie spetnisz jej prosby. Jesli jednak Twéj rozmédwea
przedstawi si¢ jako pracownik przedsigbiorstwa energetycznego i powie, ze
uptynat termin ptatnoéci Twojego rachunku za prad i jesli w ciggu najblizszej
godziny nie zaplacisz pieciuset dolaréw, odetnie prad od Twojego mieszkania,
mozliwe, Ze to zrobisz (zwlaszcza gdy numer dzwonigcego bedzie wygladat jak
numer Twojego dostawcy pradu). Jest to bardzo popularne oszustwo’, a jego
wysoka skuteczno$¢ bierze sie z tego, ze wielu ludzi boi si¢ odcigcia pradu.
Oszusci o tym wiedzg — potrafig wezué sie w sytuacje swoich ofiar — i wyko-
rzystuja to, aby stworzy¢ przekonujacy ,,pretekst” do przeprowadzenia roz-
mowy z Tobga. Ta sama zasada dziala réwniez na odwrét: bardzo trudno jest
zdobywad sympatie ludzi, wptywad na nich i dostawac to, czego chcesz, jesli nie
masz opanowanej umiejetnosci, ktérg mozna nazwaé ,,sztuka rozpoczynania”.
Zastanéwmy sie, co mozna zrobié, zeby w bardziej celowy i swiadomy sposéb
nawigzywac rozmowe, wywolujac pozytywna emocjonalng reakcje u drugiej
osoby, dzieki czemu bedzie ona chciata kontynuowac znajomosé z Toba.
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Hakowanie ludzi:
zdobywaj przyjaciot
i 0siagaj swoje cele!

Czlowiek jest istota spoteczna. To, w jaki sposéb sie komunikuje i jak nawiazuje relacje,
wplywa na wiele obszaréw jego zycia osobistego i zawodowego, a takze na decyzje

i zachowanie innych. Jednak, podobnie jak inne umiejetnosci, tak i te mozna wycéwiczyc.
Paradoksalnie silny rozwdj technologii sprawil, ze ludzie coraz gorzej radza sobie z nawiazy-
waniem kontaktéw spotecznych i ich pielegnowaniem. Réwnoczesnie obowiazujace od
setek lat reguly zycia spolecznego sa niszczone, tak ze w efekcie skuteczna i empatyczna
komunikacja staje si¢ trudnym zadaniem. Co gorsza, przybywa oséb, ktére skutecznie
postuguja sie socjotechnikami w nieetycznych i niechlubnych celach.

Ta ksiazka ufatwi Ci zrozumienie zachowania cztowieka i pozwoli na wykorzystanie
zdobyczy inzynierii spolecznej. Nauczysz sie hakowac ludzi i zaczniesz etycznie korzystaé
z tej supermocy. Wzmocnisz pewnos¢ siebie podczas nawiazywania kontaktéw, bedziesz
umiejetnie uzywa¢ mowy ciatfa i sygnaléw niewerbalnych, swiadomie kierowa¢ rozmowa
i wplywa¢ na decyzje innych. Bez trudu zdemaskujesz manipulatoréw i uchronisz si¢
przed nimi. Dowiesz si¢, w jaki spos6b odbierajg Cie inni ludzie i jak si¢ zachowywac,
aby to wrazenie bylo lepsze. Znajdziesz tu réwniez szereg cennych porad i wskazéwek,

a takze interaktywne ,misje” — éwiczenia pozwalajace przetestowac zdobyte informacje
i wyszlifowa¢ nowe umiejetnosci.

CHRISTOPHER HADNAGY

jest prezesem firmy Social-Engineer, LLC i autorytetem jest autorem licznych ksiazek

w dziedzinie inzynierii spolecznej. Jest tez cenionym z dziedziny rozwoju osobistego
méweg i trenerem, czgsto gosei na réznego rodzaju i biznesu. Pracuje na Uniwersytecie
wydarzeniach i konferencjach, takich jak RSA, Browna jako historyk kultury.

Black Hat i DEF CON.
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