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Stowa to potega: bron, narkotyk i zZrodio Twojego bhogactwa

Ludzki umyst odbiera rzeczywistos¢ taka, jaka jest mu przekazywana obrazami,
dzwigkami, uczuciami i odczuciami, smakami i zapachami. Naucz sie sterowaé
chociazby niektorymi z tych elementéw. To Ci wystarczy, by skutecznie wptywaé
na ludzi.

* Jak dziata jezyk perswazji? Stowa to nie tylko no$niki informacji. To przyciski
wiaczajace stany emocjonalne oraz wywotujace okreslone obrazy, dzwieki
i gtosy w umysle cztowieka.

e Jak sprawiaé, by ludzie nie mogli Ci si¢ oprze¢? Naucz sie wywotywac u ludzi
pragnienia, chcenia, a nawet pozadania — wszystko, czego nie mozna fatwo

ZAMOW INFORMACJE odeprzec. ) o )
- o Jak wykorzystywac wzorce stowne? Istnieje wiele stow i konstrukcji
zdaniowych, ktdre na pozor nie maja znaczenia. Lecz jesli zmienisz chociazby

jedna gtoske, ukryty przekaz bedzie catkiem inny...

 Jak zwigksza¢ wiarygodno$¢ stow? Osoba, ktéra Cie stucha, wyciaga okreslone
wnioski z Twoich stéw. Mozesz formutowaé przekaz tak, aby sterowaé
procesem myslenia odbiorcy.

 Jak stosowac metafory? Dobrze dobrana metafora przekonuje bardziej niz
tysiac stow!

M
 Jak odpowiadac na podswiadome pytania i watpliwo$ci innych ludzi?
w Rozpoznaj indywidualny kod jezykowy drugiej osoby i ztam go; sam zacznij sie
nim postugiwac dla wywarcia okreslonych efektow.
 Jak éwiczy¢ NLP? Perswazja to przede wszystkim ¢wiczenie i praktyka. Dlatego
w tym pakiecie znajdziesz takze skuteczny trening NLP na pieciu ptytach CD.

Zawartosc pakietu:

1. dwie unikalne ksiazki o zdobywaniu wtadzy nad ludzmi:

* ,Sztuka perswazji, czyli jezyk wptywu i manipulacji”

e ,Sztuka perswazji, czyli jezyk wptywu i manipulacji w praktyce”
¢ n e 2. pieC ptyt CD: odtajniony trening NLP, wczesniej zarezerwowany dla salonéw
p r e s s politycznych, elit biznesu i psychoterapeutow

Ograniczenia istnieja tylko w Twojej gtowie. Usui je stamtad, a znikna naprawde
Wydawnictwo Helion
ul. Chopina 6
44-100 Gliwice T'-
tel. (32)230-98-63
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Ograniczenie
czyni mistrza




dy juz zakonczysz prace z tg ksiazky i zrobisz

wszystkie ¢wiczenia, wré¢ do poczatku ¢wiczen

i zacznij od nowa, teraz ,,na zywo z ludzmi”.
Stworz sobie grafik, przeznaczajac na kazdg technike
od 2 do 7 dni.

Na przyklad pierwszego dnia stosujesz wylacznie
zaprzeczenia, eksperymentujac z réznymi ludzmi, ale
uzywajac tylko tej jednej techniki. Nie wolno Ci sto-
sowa¢ innych technik. Osiagniecie zalozonego rezulta-
tu moze w ten spos6b by¢ trudniejsze, ale warto, po-
niewaz ,,ograniczenie czyni mistrza”.

Przyktadowy grafik:

Tydzienh Technika

1 Zaprzeczen w rodzaju ,,Nie spiesz si¢ z podpisaniem
umowy”

»Sprobuj”

Presupozycje ,,Pozorne wybory”

Presupozycje ,,Zanim, podczas, w trakcie”

Cytaty

U B W N
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Quiz

Aby dobrze opanowa¢ techniki sztuki perswazji, nalezy:
a) Wktada¢ na noc te ksigzke pod poduszke.
b) Przeczytac jg jednym tchem, jak najszybciej.
c) Czytajac robi¢ przerwy na ¢wiczenia, zapisywac je
i ¢wiczy¢ na ludziach.

Jezeli wybrates odpowiedz a) lub b), przeczytaj kilka
ostatnich stron jeszcze raz. Jezeli wybrates odpowiedz
c), zyskujesz 10 punktéw i mozesz przejs¢ do dalszej
czescl.

Nie mysl o niebieskim

Co stalo sie w Twoim umysle pod wplywem tego pole-
cenia? Jezeli wykonates je doktadnie, to w Twoim umy-
§le pojawil sie kolor ,,niebieski”. Dlaczego tak si¢ stato?
Dlaczego Twdj umyst przekornie zareagowal na tak
sformutowane polecenie? Aby odpowiedzie¢ na to py-
tanie, potrzebna bedzie odrobina teorii. Jak juz zapew-
ne wiesz, umyst kazdego cztowieka sktada sie z dwéch
integralnych czesci: $wiadomej i nieswiadome;.
Przedmiotem naszego szczegllnego zainteresowa-
nia w tym momencie jest ta druga cze$¢. Nieswiadomy
umyst jest to miejsce, gdzie przechowywane sg dobrze
wyuczone umiejetnosci, znajdujace si¢ na poziomie
nie$wiadomej kompetencji, oraz gdzie zachodza pro-
cesy odpowiedzialne za tworzenie i rozumienie mowy.
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Za takie funkcjonowanie naszego umystu odpowie-
dzialna jest najstarsza rozwojowo czg$¢ mézgu. Dzigki
niej rozumiesz to, co inni ludzie do Ciebie méwia, jak
réwniez potrafisz tadnie ubra¢ w stowa to, co sam
chcesz innym zakomunikowa¢. Ta cze$¢ mézgu jest
réwniez instrumentem przetwarzajacym stowa, ktére
styszysz lub czytasz, na obrazy, dzwieki, doznania cie-
lesne oraz stany emocjonalne. Jednak rozumie tylko
bardzo prosty jezyk i m.in. nie jest w stanie zrozumie¢
ani przetworzy¢ zaprzeczen, np. aby wykona¢ polece-
nie: Nie mysl o niebieskim, m6zg najpierw musi urucho-
mi¢ pojecie niebieski, a nastepnie jako§ mu zaprzeczy¢.
Ujmujac to inaczej — czy powiesz: Nie mysl o niebie-
skim, czy: Mysl o niebieskim, nie ma to wigkszego zna-
czenia, poniewaz na poziomie nie§wiadomym jest to
doktadnie to samo polecenie. Twéj umyst zareaguje na
oba w identyczny sposéb, tzn. pojawi si¢ obraz czego$
niebieskiego.

Dotyczy to nie tylko obrazéw i dzwiekéw, ale takze
stanéw emocjonalnych, doznan i zachowan. Ta zasada
zadziata niezaleznie od tego, czy powiem:

Nie mysl o niebieskim (proces myslowy);

Nie denerwuj si¢ (reakga emogonalna),

Nie potknij si¢ (zachowanie).

Najlatwiej jest wplywa¢ na procesy myslowe, trud-
niej na stany i reakcje emocjonalne, a najtrudniej jest

bezposrednio oddzialywa¢ na zachowanie. Aby nie by¢
gotostownym, proponuje zrobi¢ kolejny eksperyment:
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Gdy przeczytasz nastepujace zdanie: Nie dotykaj
swojego ucha, to watpie, czy natychmiast siegniesz reka
do ucha.

A teraz: Nie pragnij dotkngc swojego ucha. Niewyklu-
czone, ze mozesz zaczg¢é odczuwaé cheé dotkniecia
swojego ucha.

A co sie stanie, gdy przeczytasz: Nie mysl o dotykaniu
swojego ucha. Mogg si¢ zatozy¢, ze pomyslate$ o tym.

Z kolei gdy uzyje odwrotnej sekwencji i powiem:

Nie mysl o dotykaniu swojego ucha najpierw, to znacz-
nie tatwiej bedzie wywota¢ narastajacy che¢ dotkniecia
ucha, gdy potem powiem Nie pragnij dotkngc swojego
ucha. Gdy juz pojawila si¢ mysl, to Twéj umyst juz sie
z nig oswaja i chetniej zareaguje na sugestie dotyczaca
pragnienia. A gdy juz chcesz co$ zrobi¢ i nawet pra-
gniesz, to pragnienie bardzo ulatwia podjecie dziata-
nia. W konicu znacznie fatwiej naméwi¢ Cie do zro-
bienia czegos, gdy i tak chcesz i pragniesz to uczynic.

Nie dotykaj swojego ucha

Z tego powodu zawsze polecam zaczyna¢ od sugero-
wania jakiej$ mysli, skierowania mysli na odpowiedni tor.

Ani handlowiec, ktéry powie: Nie kupuj tego samo-
chodu, ani rodzic, wydajacy polecenie Nie sprzgtaj swo-
Jjego pokoju, ani tez chlopak méwigcy do dziewczyny
Nie catuj mnie nie uzyskaja tego, czego chca.

Co innego gdyby powiedzieli:

»Nie mys$l o jezdzeniu tym samochodem, nie wy-
obrazaj sobie, jak w nim siedzisz, otoczony luksusowym
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wnetrzem, i czujesz przyspieszenie. Nie mygl, jak zor-
ganizowa¢ pienigdze na kupienie tego auta.”

»Nie mysl o tym, jak fajnie bedziesz si¢ bawi¢, gdy
juz posprzatasz pokdj i przestang Ci przeszkadza¢ swo-
im zrzedzeniem.”

»Nie fantazjuj na temat calowania mnie i nie wy-
obrazaj sobie, jakie to moze by¢ podniecajaco przy-
jemne.”

l Cwiczenie 3.

Tworzenie komunikatéw dwupoziomowych

Tym razem konstruujesz wypowiedz w taki sposéb,
aby $wiadomy umyst odbieral inne polecenie (/Nze mzys!
o X), podczas gdy podswiadomos¢ odbiera polecenie
odwrotne (Mys 0 X).

Na podstawie trzech powyzszych przyktadéw utwérz
i napisz po trzy przyklady (razem dziewieé¢ przykta-
déw) réznych zdan. Uzywaj zaprzeczenia w taki spo-
séb, aby rezultat dziatal na Twoja korzy$¢. Zacznij od
postawienia sobie celu.

Przyklad:

»Nie (mysl, zastanawiaj sie, wyobrazaj sobie, fanta-
zjuj) o (jezdzeniu nowym samochodem, zabawie, tym
jak bedziesz mnie catowal, korzys$ciach, zyskach).

»Nie mysl o wyjezdzie na wakacje, nie wyobrazaj
sobie, jak lezysz na plazy. Nie zastanawiaj sie, dokad

z

chcesz pojecha¢.
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»Nie mysl o tym, jak wygodnie bedziesz siedzie¢
na ten nowej kanapie, gdy juz ustawisz ja w pokoju
i zaczniesz si¢ na niej wylegiwad.”

»Nie fantazjuj na temat ......cccceeeeverererennnene. i nie wy-
ODTaZ2a] SODIE .oovveeevereteeeeeeteee et

»

»Nie fantazjuj na temat spotkania si¢ ze mng i nie
wyobrazaj sobie, jak fajnie mozemy spedzi¢ razem
ten czas.”

Quiz

Po staranowaniu nowym samochodem parkometru,

chcac uspokoi¢ meza, zanim mu o tym powiesz:

a) Dodajesz gar$¢ tabletek relanium do piwa, ktére mu
podajesz z usmiechem.

b) Méwisz do niego: ,,Kochanie, nie denerwuj sie,
co$ Ci musze powiedzied, ale nie mygl, ze samochéd
nadaje sie do kasacji”.

c) Wysytasz mu SMS-a: ,,Jak Ci przejdzie wéciekltos¢,
to zadzwon do mnie”.

Jezeli chociaz jedng z powyzszych odpowiedzi uzna-
ta$ za poprawng, to zacznij czyta¢ od nowa calg ksiazke!
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Sprébuj

Jest to ulubione stowo bardzo szerokiej rzeszy ludzi,
poniewaz wydaje im sie, ze bardzo zacheca do dziata-
nia i mocno je wspiera. Jednak nieswiadomy umyst,
oprocz tego, ze nie rozumie stowa ,nie”, ma jeszcze
kilka innych charakterystycznych cech, ktére odréz-
niajg go od umystu $wiadomego. Jedna z nich jest to,
ze wykonuje bardzo doktadnie i precyzyjnie jak kom-
puter instrukcje, ktére otrzymuje.

Zrébmy ponownie maty eksperyment:

Powiedz sobie w my$lach: Otwieram drzwi. Co zoba-
czyles? Czy byly w tym obrazie drzwi, ktére najpierw
byly zamkniete, a potem otwarte?

A teraz powiedz sobie w myslach: Probuje otworzyé
drzwi. Jak zmienit si¢ ten obraz? Wiekszos¢ ludzi widzi
zamkniete drzwi.

Umyst nieswiadomy jest bardzo dostowny. Jesli po-
wiesz: Sprobuj to zrobié, wykona on sumiennie to pole-
cenie, czyli sprawi, ze zostanie podjeta proba zrobienia
czegos$, co przeciez nie jest jednoznaczne z tym, ze zo-
stanie to rzeczywiscie zrobione. Stad mozna wysnué
wniosek, ze tak naprawde stowo ,,sprébuj” w polece-
niu programuje porazke. Bez $wiadomosci tego faktu,
uzywajac nieumiejetnie tego stowa w swoich wypowie-
dziach, ludzie réwniez w tym przypadku moga sabo-
towac to, co zamierzajg osiaggna¢, komunikujac sie
z innymi, np.:
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o Sprébuj dostrzec zalety w tym samochodzie.
o Sprébuj odrobi¢ lekcje przed dziesiata.

o Sprébuj znalez¢ czas dla mnie.

Stowo sprobuj, podobnie jak stowo nie, mozesz jednak
w bardzo skuteczny sposéb $wiadomie wykorzystac,
aby realizowa¢ swoje cele. W Sztuce perswazji napisatem:

sJezeli Twoja praca wymaga czestych kontaktéw
z klientami, np. jeste§ pracownikiem duzego banku,
odpowiedzialnym za sprzedaz i promocje zaawanso-
wanych produktéw bankowych, przeznaczonych dla
duzych klientéw instytucjonalnych, to moze sie zda-
rzy¢, ze podczas spotkania z przedstawicielem kadry
kierowniczej wyzszego szczebla ustyszysz w pewnym
momencie co$ takiego:

To bardzo interesujgce, co nam Pan dzisiaj tutaj zaprezento-
walt, ale inne banki funkcgonujgce na polskim rynku finansowym
oferujg rowniez bardzo dobre produkty.

Co wtedy robisz? Mozesz na przyktad powiedzie¢:
»Tak, inne banki tez oferuja podobne produkty, ale to sa
kiepskie banki”, jednak w taki sposéb wiele nie osig-
gniesz, poniewaz po pierwsze jest to mato skuteczne,
po drugie mato eleganckie, a po trzecie tres¢ tej wypo-
wiedzi zawiera co$ nieprzyjemnego. Na poziomie $wia-
domym u Twojego rozméwcy prawdopodobnie pojawi
si¢ sprzeciw i pewien niesmak, ktéry moze zmniejszy¢
szanse na podpisanie umowy. Mozesz jednak swojg wy-
powiedZ sformulowa¢ w inny sposéb: ,, Tak, to prawda,
inne banki réwniez dysponuja bardzo dobrymi produk-
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tami, dlatego prosze si¢ takze z nimi zapozna¢ i sprébo-
wa¢ znalez¢é cos, co bedzie Panu pasowalo, zanim zdecy-
duje si¢ Pan na korzystanie z naszych produktéw”. Tym
razem jest to duzo bardziej skuteczne, poniewaz taka
wypowiedZ nie budzi §wiadomego sprzeciwu w umysle
Twojego rozméwey i jednocze$nie na poziomie nie-
$wiadomym programuje porazke, czego on jednak juz
swiadomie nie zauwazy. W analogiczny sposéb mozesz
uzywac tego wzorca w wielu réznych sytuacjach zycio-
wych. Mozliwosci jest po prostu nieskoriczenie wiele.
Sprébuj zrobi¢ sobie przerwe w czytaniu.”

Sprébuj nie by¢ ciekawy, o czym jest nastepny przyktad.

l Cwiczenie 4.

Prébowanie jest przeciwieristwem robienia

Przyktad:
»Czy kto$ jeszcze oferuje podobne ustugi?”

»Lak, wiele firm. Prosze sprébowac przejrzec oferty
innych firm i dostrzec jakies zalety.”

Stwoérz i napisz trzy przyktady takich zdan na réz-
ne tematy, wypelniajac puste miejsca wg ponizszego
schematu.

»PTOSZE SPIODOWAL ..o,
L eeeeteeeeeete e e ee e eesba e e et b b e e e e ba e b e e e e abaeesessrareeeerraeeennns .
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...............................................................................................

...............................................................................................

Quiz

Gdy chcesz zamkna¢ sprzedaz, to méwisz do klienta:

a) ,Sprobuj dostrzec korzysci w naszej ofercie
i potraktowac ja powaznie.”

b) ,,Sprébuj nie spieszy¢ sie z podejmowaniem decyzji
i nie obawiaj si¢, ze jutro moze wzrosna¢ cena.”

”»
!

¢) ,Kupujesz czy nie?

Jezeli wybrates odpowiedz a) lub c), powiedz to swo-
im klientom i sprawdz, jaki bedzie efekt. Jezeli wybra-
tes odpowiedzZ b), to nie dostajesz punktéw w nagrode,
poniewaz zyskasz co$ lepszego — pienigdze klienta.

taczniki

Stowa czesto ,,nadaja ramy” naszemu do$wiadczeniu,
»Oprawiaja je w ramy”, wysuwajgc pewne aspekty na plan
pierwszy, a pozostawiajac inne w tle.
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Zajmijmy si¢ stowami ,tacznikami”, na przyklad ta-
kimi jak ,ale”, ,,i” oraz ,,pomimo ze”. Gdy taczymy idee
lub do$wiadczenia razem za pomocy ,tacznikéw”, to
uwaga kieruje si¢ na rézne aspekty tych doswiadczen.

Gdy kto§ moéwi:

»Dzisiaj $wieci stofice, ale jutro bedzie pada¢ deszcz”,
to koncentrujemy sie bardziej na tym, zZe jutro bedzie
pada¢ deszcz, mato dbajac o to, ze dzisiaj $wieci storice.

Gdy kto$ polaczy te same dwa doswiadczenia stowem
»1, na przyktad:

»Dzisiaj $wieci stonice i jutro bedzie pada¢ deszcz”,
to oba zdarzenia sa podkre$lane z réwng sila.

Gdy kto$ powie:

»Dzisiaj $wieci slorice, pomimo ze jutro bedzie pa-
da¢ deszcz”, to uwage skupia bardziej pierwsze stwier-
dzenie, ze dzisiaj $wieci slonice, pozostawiajgc drugie
stwierdzenie w tle.

Graficznie mozna to tadnie zilustrowaé w ten sposéb:
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$wieci slornce
ale jutro

bedzie
padac deszcz

$wieci storice
Pomimo, ze jutro

bedzie
padac deszcz

W jaki sposéb mozesz wykorzystaé te zasade do
ksztaltowania czyjejs percepcji i oceny réznych relacji?

Wyobraz sobie, ze sprzedajesz nieruchomodci i po-
kazujesz drogi apartament w prestizowym budynku.
Mozesz zawali¢ sprawe, wysuwajac na pierwszy plan
kwesti¢ wysokiej ceny:

»10 jest wspanialy apartament w bardzo prestizo-
wym budynku, ale kosztuje wiecej niz w innych lokali-
zacjach.”

Na pierwszy plan wysuwa sie ,kosztuje wiecej niz
w innych lokalizacjach”, odbierajac site stwierdzeniu:
» 10 jest wspanialy apartament w bardzo prestizowym
budynku”, przez co niejako je neutralizuje.

Jednak mozesz temu przeciwdziata¢, wysuwajgc w per-
cepqji klienta na pierwszy plan zalete, tak aby ,,przykryla”
w jego umysle wyzsza cene:
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»10 jest wspanialy apartament w bardzo prestizo-
wym budynku, pomimo ze kosztuje wigcej niz w in-
nych lokalizacjach.”

Daje to zupelnie inny efekt, nieprawdaz?

Mozesz tez odwréci¢ kolejnosé, pozostawiajac tacz-
nik bez zmian. Zamiast powiedzie¢:

»10 jest wspanialy apartament w bardzo prestizo-
wym budynku, ale kosztuje wiecej niz w innych lokali-
zacjach.”

mowisz:
»Len apartament kosztuje wigcej niz w innych loka-

lizacjach, ale jest wspanialy i miesci si¢ w bardzo pre-
stizowym budynku.”

Na pierwszym planie znajduje si¢ teraz zaleta i w do-
datku jest to ostatnia czg$¢ zdania, a jak wiadomo z psy-
chologii, ludzie maja tendencje do lepszego pamigtania
zakoficzen niz poprzedzajacej je tresci.

l Cwiczenie 5.
tgczniki, ktére ostabiajq obiekcje

Bardzo czesto przekonujgc kogo$, znajdujesz sie¢ w sy-
tuacji, gdy zalete Twojej propozycji niweluje inna jej
cecha, ktéra moze by¢ postrzegana jako przeszkoda,
zastrzezenie. Moze to przyja¢ albo forme zastrzezenia,
na ktére odpowiadasz odpowiednio je przeramowujjc,
albo sam wiesz, ze istnieje taka przeszkoda i podejmu-
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jesz ,dzialanie prewencyjne”. Ja osobiscie wole takie
potencjalne zastrzezenia lub przeszkody ,,rozbroi¢”,
ZANIM si¢ pojawig, nadajac im odpowiednie ramy za
pomocy tacznika. Na przyktad wiem, ze w poréwnaniu
do wielu typowych szkoled moje autorskie szkolenia
i warsztaty sg drozsze i w sytuacji gdy zamierzam przed-
stawi¢ korzysci i cene, zamiast czekaé, az uslysze ,to
jest drogie”, odpowiednio ustawiam plany za pomocg
lacznika. Postepuj tak samo!

Znajdz po kilka takich potencjalnych zastrzezen
w trzech réznych kontekstach, na przyktad:

» 10 jest $wietny garnitur i fantastycznie Pan w nim
wyglada + jest bardzo drogi.”

»Mozesz mie¢ celujace oceny na koniec roku i poje-
cha¢ na wspaniale wakacje + musisz spedzi¢ duzo wig-
cej czasu uczac sie samodzielnie.”

»Mozesz zaprosi¢ mnie na kolacje i $wietnie si¢ ba-
wié + masz narzeczonego.”

Znajdz w swoim wlasnym dos$wiadczeniu przyktady
takich zastrzezen i pozornych przeszkéd i odpowied-
nio manipulujac tacznikami lub kolejnoscig zneutrali-
zuj je. Razem stworzysz sze$¢ zdan.

Przeszkoda: Bardzo drogi garnitur

Reakgja:

» 10 jest §wietny garnitur i fantastycznie Pan w nim
wyglada, pomimo Ze jest bardzo drogi.”
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lub

»Len garnitur jest bardzo drogi, ale jest $wietny i fan-
tastycznie Pan w nim wyglada.”

Przeszkoda:

...............................................................................................

...............................................................................................

...............................................................................................

...............................................................................................
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Przeszkoda:

.......................................................................

.......................................................................

.......................................................................

.......................................................................

.......................................................................
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Wyjezdzasz na konferencje i aby upewni¢ swoja zone

o tym, ze j3 kochasz, a inne kobiety Cig¢ nie interesuja

moéwisz do niej:

a) ,Bardzo Ci¢ kocham, pomimo ze dookota jest
mnéstwo picknych kobiet.”

b) ,,Bardzo Ci¢ kocham, ale dookota jest mndstwo
pieknych kobiet.”

Jesli nie masz pewnosci, to powiedz jedno z tych
zdanh swojej zonie i obserwuj jej reakcje. Najlepiej
z bezpiecznej odleglosci.

Tajemnicza moc implikag;ji

To, ze tak szybko doczytates do tego miejsca moze
oznaczaé, ze zamiast robi¢ ¢wiczenia po prostu o nich
czytasz. To nie da oczekiwanych rezultatéw i réwnie
dobrze mozesz wlozy¢ ja na noc pod poduszke, liczac
ze rano obudzisz si¢ madrzejszy. Jesli od chwili rozpo-
czecia pracy z ta ksigzka mineto mniej niz trzy dni, to
wr6¢ do poczatku i zréb éwiczenia.

Skoro jednak nadal czytasz te stowa, to znaczy, ze
coraz bardziej Ci¢ wcigga szlifowanie swoich umiejet-
nosci perswazyjnych. Zrobienie kolejnych ¢wiczen uta-
twi Ci wywieranie wplywu na ludzi. Wierze tez, ze do-
brze si¢ bawisz robigc te ¢wiczenia, poniewaz mozna
uczy¢ sie waznych rzeczy i jednoczes$nie przyjemnie spe-
dzaé czas.
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Kolejny zestaw ¢wiczen, ktére zrobisz, dotyczy¢ be-
dzie pierwszej grupy zaawansowanych wzorcéw lingwi-
stycznych jezyka perswazji. Zapewne pamigtasz z lektury
Sztuki perswazji, jak tatwo mozesz wptywaé na myslenie
innych ludzi za pomocg prostych implikacji. Zrobienie
kolejnych ¢wiczen pomoze Ci jeszcze lepiej zrozumie,
jak dziata ludzki umyst.

Implikagje sg to struktury lingwistyczne, ktére naj-
og0lniej rzecz ujmujac pozwalaja Ci taczy¢ poszczegdl-
ne treéci tak, aby tworzyly korzystne dla Ciebie zwigzki
w umysle rozmoéwcy, zwlaszcza na poziomie nieswia-
domym.

Podczas robienia kolejnego ¢wiczenia zauwazysz,
jak wiele si¢ juz nauczytes.

W trakcie jazdy prébnej tym samochodem docenisz
wygode automatycznej skrzyni biegéw.

Im wigcej robisz ¢éwiczen, tym bardziej niecierpli-
wie czekasz na ukazanie si¢ mojej kolejnej ksigzki.

Pierwsza cz¢$¢ zdania jest tym, co wiesz na pewno,
ze si¢ wydarzy lub wiasnie sie dzieje (z punktu widzenia
osoby, do ktérej méwisz), wytluszczona czg$¢ zdania
jest sugestia, ktéra chcesz ,,zasia¢” w umysle tej osoby.
Podczas czytania tego zdania zaczniesz czu¢ si¢ zacie-
kawiony nast¢pnym ¢wiczeniem.

l Cwiczenie 6.

Potwierdzanie i prowadzenie
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Znajdz w swoim biezagcym do$wiadczeniu, czyli w tym,
co w tej chwili widzisz, styszysz i czujesz, trzy elementy,
na przyktad:

Jednag rzecz, na ktérg teraz patrzysz — Video.

Jeden dzwiek, ktéry teraz dochodzi do Twoich uszu —
Audio.

Jedno odczucie lub co$, co robisz w tej chwili —
Kinestetyka (czucie).

Przyktadowo, ja piszac teraz to zdanie widze¢ przed
sobg bialg strong edytora tekstu, na ktérej pojawiajg sie
litery, stysze klikanie klawiszy oraz czuj¢ ucisk krawe-
dzi biurka na moje przedramie. A wigc zaczynam skta-
da¢ implikacje:

Podczas gdy widzisz przed soba pojawiajace sie litery,
zaczynasz docenia¢ wygode posiadania komputera.

Tworze to zdanie w takiej postaci, jak gdyby kto$ je
do mnie méwit (sobie nie potrzebuje udowadniaé wy-
gody wynikajacej z posiadania komputera).

A teraz Twoja kolej:

Znajdz w swoim biezagcym doswiadczeniu, czyli
w tym, co w tej chwili widzisz, styszysz i czujesz, trzy
elementy:
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Nastepnie uzupetnij je dowolnymi sugestiami:

Zrobione? Doskonale!

Teraz idZ krok dalej, rozejrzyj sie dookota i wybierz
sobie jaka$ osobe, ktéra widzisz w tej chwili. Zadaj so-
bie pytanie: ,,Gdybym byt w tej chwili na miejscu tej
osoby, to co bym widzial, styszat, czul lub robit?”.

Na przyktad ja w tej chwili przez uchylone drzwi wi-
dze w sasiednim pokoju mojg asystentke, ktéra prze-
glada jakies papiery. Gdybym byl w tej chwili na jej
miejscu, widzialbym (patrzylbym na) papiery, styszat
szum jej komputera, trzymatbym kartke w dioni.

Podczas patrzenia na te kartke. ..
W trakcie przegladania tych papieréw...

Im dtuzej stuchasz szumu komputera...

Teraz wyznaczam sobie cel mojej perswazji; powiedz-
my, ze chce, zeby zrobita mi kawe (wybieram taki cel,
ktory jest mozliwy w tej chwili i tej sytuacji dla tej oso-
by do zrealizowania. Podsunigcie jej sugestii, aby kupi-
ta mi porsche moze okaza¢ si¢ dla niej niewykonalne).
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Zaczne jednak od tego, zeby sama nabrata ochoty na
kawe i parzac ja dla siebie, pomyslata o mnie i zrobita
réwniez dla mnie. Sugestiag bedzie ochota na kawe.

Podczas patrzenia na t¢ kartke zaczynasz nabieraé
ochoty na filizanke¢ kawy.

W trakcie przegladania tych papieréw nabierasz
coraz wickszej ochoty na kawe.

Im dtuzej stuchasz szumu komputera, tym wigksza
masz ochote na kawe.

A gdy juz bedzie przy ekspresie do kawy, moge po-
wiedzieé:

»Podczas gdy parzysz sobie kawe, zaczynasz si¢ za-
stanawiaé, czy ja tez bym mial che¢ na kawe. W trakcie
parzenia nabierasz ochoty, zeby réwniez zaparzy¢ fili-
zanke kawy dla mnie i im dtuzej o tym myglisz, tym
bardziej chcesz to zrobic.”

A czy Ty masz teraz ochote na kawe? Bo ja piszac te
zdania nabralem ogromnej checi na filizanke kawy,
pomimo ze zazwyczaj jej nie pijam! Ogromna jest sita
sugestii.

l Cwiczenie 7.

Potwierdzanie z punktu widzenia drugiej osoby oraz podsuwanie sugestii

1. Rozejrzyj sie dookota i wybierz sobie jaka$ osobe,
ktéra widzisz w tej chwili. Zadaj sobie pytanie:
,»,Gdybym byt w tej chwili na miejscu tej osoby, to co
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bym widzial, styszal, czut lub robit?”. (Jesli w tej chwili
jestes gdzies, gdzie nie ma innych ludzi oprécz Ciebie,
to zamiast odklada¢ zrobienie ¢wiczenia na potem,
zréb sobie przerwe w czytaniu, idZ tam, gdzie s3 jacys
ludzie i zr6b ¢éwiczenie. Pamietaj, trudno jest nauczy¢
si¢ wplywa¢ na ludzi ¢wiczac w samotnoscil).

2. Zdecyduj, co chcesz osiagnad, jaki cel chcesz
zrealizowad, jak bedzie brzmiata Twoja sugestia.

3. Zbuduj trzy poczatki zdan potwierdzajacych
doswiadczenie tej osoby (Pamietaj: druga osoba
liczby pojedynczej, tak jakby$ zwracat sie do tej
osoby).

..................................................................................

...................................................................................

...................................................................

..................................................................................

...................................................................

Proste, prawda? Bardziej wyrafinowang odmiang im-
plikacji wykorzystujacych spéjnik ,,i” jest implikowana
jednoczesnosé. Pozwala ona na sugerowanie jednocze-
snoéci dwéch zupelnie niezaleznych od siebie rzeczy,



72 SZTUKA PERSWAZJI W PRAKTYCE

tak ze umyst rozméwcey odbiera to, zwlaszcza na po-
ziomie nie§wiadomym, jako jedng, nierozerwalng, a co
najwazniejsze, prawdziwa calosc.

Mozesz nadal czyta¢ i coraz bardziej si¢ cieszy¢
z posiadania tej ksigzki z ¢wiczeniami.

Podobnie jak poprzednio, do potwierdzenia Twojego
doswiadczenia ,,nadal czytasz” dodaj¢ za pomoca spéj-
nika ,,i” sugestie.

Wré¢my do naszych trzech obszaréw zastosowan
technik perswazji:

o Patrzysz na ten garnitur i masz coraz wigkszg ochotg,
aby go przymierzyc.

o Ogladasz telewizje i coraz czgsciej myslisz o jutrzejszej
klasdwce.

o Stuchasz mojego glosu i jestes coraz bardziej
zainteresowana spotkaniem ze mng.

l Cwiczenie 8.
Zgadzaj sie w pracy, a dostaniesz podwyzke

Pomysl o swojej pracy — kogo mialby$ ochote i do
czego przekona¢? Szefa? Podwladnego? Klienta? Wy-
obraz sobie, co w danej sytuacji moze ta osoba robi¢?
Na co patrzy? Czego stucha? Zadaj sobie pytanie: ,,Gdy-
bym byt w tej chwili na miejscu tej osoby, to co bym
widzial, styszat, czut lub robit?”.

Zdecyduj, co chcesz osiagnad, jaki cel cheesz zreali-
zowad, jak bedzie brzmiata Twoja sugestia.

Zbuduj trzy poczatki zdan potwierdzajacych do-
$wiadczenie tej osoby (pamigtaj: druga osoba liczby
pojedynczej, tak jakbys zwracal sie do tej osoby).
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Zr6b jeszcze dwa nastepne ¢wiczenia, ktére s3 podobne,
ale powtérzenia s potrzebne, poniewaz wyrabiaja nawyk
i pomagaja automatyzowa¢ nabywang umiejetnos$é, a to
szybciej prowadzi do osiagniecia nieswiadomej kom-
petencji. Po tych kolejnych dwéch ¢éwiczeniach zapro-
ponuje Ci bardziej ztozong zabawe, ktéra moze juz by¢
pomocna w konkretnych zyciowych sprawach.

l Cwiczenie 9.

Potwierdzanie i sugerowanie w sytuacjach rodzinnych

Pomy$l o swojej rodzinie — kogo mialtby$/miatabys
ochote i do czego przekona¢? Dziecko? Meza? Zong?
Wyobraz sobie, co w danej sytuacji moze ta osoba ro-
bi¢? Na co patrzy? Czego stucha? Zadaj sobie pytanie:
,»Gdybym byl w tej chwili na miejscu tej osoby, to co
bym widziatl, styszal, czut lub robit?”.
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Zdecyduj, co chcesz osiggnad, jaki cel chcesz zreali-
zowad, jak bedzie brzmiata Twoja sugestia.

Zbuduj trzy poczatki zdan potwierdzajacych do-
$wiadczenie tej osoby (pamigtaj: druga osoba liczby
pojedynczej, tak jakbys zwracal sie do tej osoby).

l Cwiczenie 10.

Jak flirtowa¢, méwiqc truizmy

Pomysl o kims, z kim mialby$/miatabys ochote poflir-
towac. Wyobraz sobie, co w danej sytuacji moze ta oso-
ba robi¢? Na co patrzy? Czego stucha? Zadaj sobie py-
tanie: ,,Gdybym byt w tej chwili na miejscu tej osoby,
to co bym widzial, styszal, czut lub robit?”.

Zdecyduj, co chcesz osiggna¢, jaki cel chcesz zreali-
zowad, jak bedzie brzmiata Twoja sugestia.
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Zbuduj trzy poczatki zdan potwierdzajacych do-
$wiadczenie tej osoby (pamigtaj: druga osoba liczby
pojedynczej, tak jakbys zwracal sie do tej osoby).

F SUESIA .ot

Jak dobrze si¢ bawites robigc te ¢éwiczenia? Teraz
czas na wyjécie w teren! Pobaw sie tym w swojej pracy,
w domu, sprawdz, ile mozesz utargowa¢ robigc zakupy?
Pamietaj o zasadzie ,,Ograniczenie czyni mistrza” i po-
$wie¢ na to dwa lub trzy dni, robigc sobie przerwe w czy-
taniu. Powodzenia i wesolej zabawy, a moze juz nawet
wymiernych korzysci!

Quiz

Zostajesz zatrzymany przez policje podczas jazdy z pred-
koscig 195 km/h przy ograniczeniu do 70 km/h; aby
wywing¢ sie od mandatu, méwisz:
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a) , 10, ze paniski radar pokazat 195 km/h oznacza,
ze jest to kawat ztomu, a Pan nie wie, kim ja jestem!”

b) ,,Pouczenie mnie o niestosownosci takiej jazdy sprawi,
ze drogi stang si¢ bezpieczniejsze, a przetozeni Pana
pochwalg.”

c) ,Mozna olewa¢ ograniczenia predkosci oraz znaki
»Stop” ijednoczesnie by¢ bezpiecznym i dobrym
kierowca.”

Jezeli chociaz jedna z powyzszych odpowiedzi wy-
data Ci sie prawidtowa, to natychmiast zjedz swoje pra-
wo jazdy!

Autosabotaz, czyli jak przesta¢ podstawia¢ sobie noge

Z doswiadczenia wiem, Ze robiac te ¢wiczenia mogles
si¢ zetknag¢ z pewnymi psychologicznymi ,,klodami
pod nogami”. To sie czesto zdarza.

Pierwszym rodzajem ,,klody pod nogami” jest auto-
sabotaz my$lowy w rodzaju: ,,to brzmi nienaturalnie, jest
takie nie moje — ja tak nigdy przedtem nie méwilem”.

W tym wypadku pamigetaj, ze to Ci si¢ tylko tak wy-
daje! Ludzie na ogdt nie zwracaja na to uwagi, a jesli
rozmawiasz z kims$, kto Cig nie znal przedtem, to skad
on lub ona ma wiedzieé, czy jest to ,twoje” lub ze
przedtem moéwite$ w inny sposéb?!

Drugim rodzajem jest: ,,Zaraz si¢ wyda” lub ,,On sie¢
domysli, Ze nim manipuluje!”.

Ot6z nie, nie ,,wyda si¢”, z dwéch powodéw:

Po pierwsze — nie ma co si¢ wydaé, bo przeciez
WSZYSCY UZYWaja ,i~, ,Ssprobuj”, ,,podczas” i stosuja
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zaprzeczenia. Jedyne co Ty teraz robisz inaczej, to sto-
sujesz je bardziej celowo.

Po drugie — nikt ,,sie nie domysli”; TY jeste$ na to
wyczulony, bo whaénie sie tego uczysz, a inni ludzie nie
zwracaja na to uwagi. Jest im wszystko jedno, czy po-
wiesz ,,zréb to teraz” czy ,,nie ociggaj sie” (sami najcze-
$ciej stosujg to drugie, gdy chcg uzyskaé to pierwsze).

Trzecim rodzajem mégt by¢ Twéj wlasny lek, pod
ktérego wplywem nie zdecydowate$ si¢ otworzy¢ ust,
aby wypowiedzie¢ przygotowane zdanie. Mogta Ci sie
nasuna¢ jaka$ mysl w rodzaju: ,,to nie wyjdzie”, ,,daj
spokdj, wyglupisz si¢” albo ,jeszcze troche poéwicze
i potem to zrobig”.

W tym wypadku proponuje Ci jedng z dwéch naj-
lepszych i sprawdzonych technik NLP, ktére skutecz-
nie pomagaja pozby¢ si¢ leku przed nadchodzacg sytu-
acjg lub dziataniem.

Cwiczenie 1 1.
Jak pozbyc sie leku w ciqgu 15 minut

Jest to technika wykorzystywana do skutecznego usu-
wania fobii, czyli bardzo silnych atakéw leku, takich
jak lek wysokosci, klaustrofobia, I¢k przed lataniem
samolotami itp. Dziala bardzo skutecznie na takie
powazne problemy, wi¢gc tym bardziej pomoze Ci
pozby¢ si¢ niepokoju przed robieniem i méwieniem
nowych rzeczy.

Poczatkowo moze wyda¢ Ci si¢ skomplikowana, ale
po dwoch lub trzech powtérzeniach staje si¢ prosta. To
jest tak jak z nowg komérka; pierwszego dnia obstuga
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wydaje si¢ skomplikowana, ale po paru dniach zaczy-
nasz uzywac jej intuicyjnie.

Na nastepnej stronie znajdziesz instrukcje, ktéra
krok po kroku poprowadzi Ci¢ przez calg procedure.
Wazne jest dokladne postepowanie wedlug instrukgji.
Cala procedura sklada si¢ z krokéw i zajmuje okoto
15 minut; jezeli zabierze Ci to znacznie wi¢cej czasu,
to powt6rz calos¢ procedury, tym razem robigc wszyst-
ko szybciej niz poprzednio.

Wyobraz sobie, ze jeste$s w kinie. Siedzisz w pierw-
szym rzedzie i patrzysz na ekran, na ktérym ogladasz
czarno-bialy film. W filmie tym widzisz siebie na chwi-
l¢ przed tym, jak podejdziesz do tej osoby i zaczniesz
stosowaé na niej techniki, ktérych si¢ uczysz.

Zatrzymaj film (tak jak uzywasz ,,pauzy” w magne-
towidzie) na pét minuty przed wystapieniem pierw-
szych objaw6w niepokoju lub leku.

Nastepnie wyobraz sobie, z boku, inny ekran, na kté-
rym stworzysz ciag dalszy tego filmu, ale juz z takim
zakoniczeniem, jakie Ci najbardziej pasuje. Na przy-
ktad widzisz siebie, jak w zupelnie nowy sposéb, spo-
kojnie albo na luzie, podchodzisz i méwisz do tej oso-
by, stosujac techniki sztuki perswazji, a ona reaguje
doktadnie tak jak chciates. Ty jeste$ rezyserem, wiec
zadbaj o to, aby to co tam si¢ dzieje, podobato Ci sig,
szczegblnie wyraz spokoju na Twojej twarzy i w Twoim
zachowaniu. Ten nowy film jest w pelnym kolorze.
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Majac gotowy nowy film, wstan z fotela w pierwszym
rzedzie (mozesz ,,wyjs¢ z siebie” jak na filmach o du-
chach) i udaj si¢ na tyt sali do kabiny projekcyjnej. Teraz
patrzysz przez szybe w d6t na siebie. Widzisz siebie, jak
siedzisz i ogladasz siebie na ekranie. (Ty nr 1 jest na ekra-
nie, Ty nr 2 siedzi w pierwszym rzedzie, Ty nr 3 stoi
w kabinie projekcyjnej i patrzy przez szybe).

Pus¢ nowy film, tak aby juz w kolorze kontynuowat
akcje na ekranie od miejsca zatrzymania. PAMIETA],
ze patrzysz na siebie siedzacego w pierwszym rzedzie,
ogladajaca/ogladajacego siebie na ekranie (3-2-1). Obej-
rzyj film do konica i zatrzymaj po zakoriczeniu.

Wyjdz z kabiny i udaj si¢ do pierwszego rzedu,
,wejdZz w siebie” Nr 2 i wstan z fotela. IdZ na ekran
i,,wejdz w siebie” Nr 1. Przewin caly film od korica do
poczatku, ze sobg w roli gléwnej. Tym razem jestes w tym
filmie i patrzysz na rozmoéwce.

Przetestuj zmiany: IdZ i powtérz ¢wiczenie, ktérego
wczesniej nie mogles zrobid.

Integracja umiejetnosci

Gdyby poréwnaé uczenie si¢ NLP do uczenia si¢ obce-
go jezyka, to dotychczas uczytes si¢ stéw, zasad sktadni,
stosowania czas6w itp. Teraz nadszedt czas, zeby zaczgé
rozmawiaé, czyli stosowa¢ w praktyce to, czego uczytes
sie do tej pory.
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Praktyka w sztuce perswazji polega na przekonywa-
niu ludzi do podjecia okreslonych dziatan. W biznesie
przekonujesz klientéw do kupienia Twojego produktu,
w zyciu domowym dziecko do sprzatania pokoju lub
odrabiania lekcji, swoja drugg potowe tez na pewno
czasami chcesz do czego$ sktoni¢, w sytuacjach roman-
tyczno-towarzyskich tez zazwyczaj pragniesz wplynaé
na drugg osobg, aby sie z Tobg spotkata na kawie lub
spedzita z Tobg reszte Zycia.

Jak uzy¢ technik sztuki perswazji do zagwarantowa-
nia sobie sukcesu w kazdej z tych dziedzin? Skuteczniej
perswadujac i wplywajac na umyst, emocje i zachowa-
nia drugiej osoby. Do tej pory najprawdopodobniej
robite§ to uzywajac racjonalnych argumentéw, ktére
réwniez sa wazne, ale skoro i tak juz piszesz lub mo-
wisz do kogos, to réwnie dobrze mozesz to, co méwisz,
wzbogaci¢ o dodatkowa warstwe perswazyjng, ktéra
zwicksza site oddziatywania.

Zacznijmy od biznesu, poniewaz nawet jesli nie zaj-
mujesz si¢ nim profesjonalnie, to i tak od czasu do czasu
angazujesz si¢ w to, co nazywam prywatnym domowym
biznesem. Na przyktad negocjujesz cene w sklepach,
stawke z ,,fachowcami”, czasem dajesz ogloszenia, aby
co$ sprzeda¢ lub kupié¢. We wszystkich tych sytuacjach
da si¢ stosowac techniki sztuki perswazji, poniewaz s3 to
fantastyczne okazje do nabierania wprawy oraz mozna
zyskac¢ czas i pienigdze.

Na poczatek napisz ogloszenie. Moze Ci si¢ przy-
da¢, gdy bedziesz sprzedawaé¢ mieszkanie, samochéd
lub szczeniaki albo kocigta. Mozesz tez oglaszaé swoje
ustugi.
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Najczeéciej popetnianym bledem jest tworzenie ta-
kiego tekstu perswazyjnego z wlasnego punku widze-
nia oraz skupianie si¢ na cechach produktu lub ustugi.
Wyobraz sobie, ze masz do sprzedania matego kilku-
tygodniowego rasowego kota.

Zazwyczaj ludzie opisujg cechy kota, starajac si¢ zmi-
nimalizowa¢ liczbe stéw, poniewaz kazde stowo w ogto-
szeniu kosztuje. Na poczatek zadaj sobie pytanie, po co
zamieszczasz ogloszenie? Czy Twoim celem jest takie
napisanie ogloszenia, aby wyda¢ jak najmniej pieniedzy?
Czy raczej celem jest sprzedanie kota?

Jezeli to pierwsze, to jest sposdb, ktéry pozwala za-
oszczedzi¢ 100% ceny ogloszenia: zrezygnuj z zamiesz-
czania go. Troche¢ przesadzam, ale nie tak znowu bar-
dzo. Jezeli Twoim celem jest zainteresowanie kotem
jak najwickszej liczby ludzi oraz sprzedanie zwierzecia
jednej z tych oséb, to napisz ogloszenie i zastosuj w nim
poznane techniki.

Typowe ogloszenie zawiera opis produktu, cen¢ oraz
dane kontaktowe. Na przyktad:

»Kot chinski, 5 tyg., §liczny, rasowy, 1000 zt., tel. 111
1111112
Nastepnie zacznij je wzbogacac:

Zacznij od zadania sobie pytania: ,,Po co komus kot
chinski?”. Nie wiem, po co ludzie kupuja chinskie ko-
ty po 1000 zt za egzemplarz, ale moge sobie wyobrazic,
ze chca:

Mie¢ zywa istote¢ w domu, towarzysza zabaw dla
dzieci.
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Fowce myszy (zat6zmy, ze chinskie koty towia my-
szy najlepiej).

Tworzg dodatkowe Zrédto dochodu, bo rozmnazajg
si¢ dwa razy do roku plodzac szes¢ kociat, ktére sprze-
dajg si¢ jak ciepte buteczki.

Podnoszg prestiz whasciciela i budzg zawis¢ sasiadéw.

Teraz opisz kota w kategoriach, ktére interesujg po-
tencjalnego nabywece, a nie Ciebie.

»Okoro czytasz to ogloszenie, to znaczy, ze potrafisz
doceni¢, jak wazny dla rozwoju Twojego dziecka jest
kontakt z kotem, ktéry jest nie tylko nieocenionym
towarzyszem zabaw, lecz réwniez uczy dziecko odpo-
wiedzialnosci. Chinski kot zapewni wieczorami towa-
rzystwo, zrozumie Cie i ogrzeje.”

»Podczas gdy czytasz to gloszenie, wyobrazasz sobie
swoj dom catkowicie i na zawsze wolny od myszy, bez
tych upiornych odgloséw gryzienia i szelestéw. Nie mysl
teraz wylgcznie o pozbyciu sie myszy, bo chinski kot
nie tylko zabezpieczy Ci¢ przed zakaznymi chorobami
roznoszonymi przez myszy; gdy juz bowiem upora si¢
z myszami, to wypedzi karaluchy.”

»Jak zarobi¢ dodatkowe 12 000 zt rocznie bez kiw-
niecia palcem! Kupienie tego kota pozwoli Ci rozwig-
za¢ ktopoty finansowe. Nie my$l o tym, co sobie ku-
pisz za te pienigdze!”

»Posiadanie chinskiego kota przy¢mi nowego mer-
cedesa sasiada i sprawi, ze kolega z pracy poczuje si¢ jak
niemodny biedak. Posiadanie nowego chinskiego kota
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oznacza, ze jeste§ czlowiekiem sukcesu o wyrafinowa-
nym guscie, pomimo ze zwierze kosztuje 1000 z1.”

A teraz napisz swoje wlasne ogloszenie, trzymajac
sie tych samych wskazéwek i uzywajac odpowiednich
technik, ktére juz umiesz stosowaé. Na razie nie mysl
o pienigdzach, ktére zarobisz.

Zacznij od zadania sobie pytania: Jakich korzysci
oczekuje potencjalny nabywca Twojej rzeczy lub ustugi?
Nastepnie opisz sprzedawana rzecz lub ustuge w ka-
tegoriach, ktére interesuja potencjalnego nabywce, a nie

Ciebie.

Jak méwi¢ do rodziny

Jest to kolejny obszar, w ktérym warto umie¢ skutecz-
nie wptywaé na innych, choéby na swoje dzieci. W tym
momencie moze Ci zaswita¢ mysl: ,,Jak to? Mam ma-
nipulowa¢ wlasnymi dzie¢mi?!”.

[ tak to robisz przez caly czas. Gdy obiecujesz deser
za zjedzenie gtéwnego dania lub zapowiadasz wycofa-
nie zgody na ogladanie telewizji w razie gorszych wy-
nikéw w nauce. Méwiac: ,,gdy tak postepujesz, to jest
mi przykro” manipulujesz poczuciem winy. Skoro i tak
nie da sie tego unikng¢, to réwnie dobrze mozesz robi¢
to bardziej subtelnie, skuteczniej i z mniejszg szkoda
dla przysztego zdrowia emocjonalnego dziecka — po
co ma wydawaé w przyszioéci pienigdze na psychote-
rapie, zeby ,,pracowa¢” nad poczuciem winy.

To samo mozesz osiggna¢ na przyklad méwiac:
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,,Deser bedzie Ci bardzo smakowal, pomimo ze naj-
¢
pierw zjesz drugie danie.”

Mozesz tez skuteczniej wptywaé na meza lub Zone,
gdy chcesz osiagna¢ jakis cel.

Powiedzmy, ze chcesz, aby Twéj maz wynidst $mie-
ci, co budzi w nim mniej entuzjazmu niz kupowanie
piwa w sklepie osiedlowym.

»Podczas gdy bedziesz wynosit §mieci, mozesz kupi¢
piwo, ale sprébuj nie mysle¢ o piwie przez caly czas, gdy
bedziesz szedt do $mietnika. Fajnie bedzie napi¢ sie
zimnego piwa, pomimo ze po drodze trzeba wynie$¢
$mieci.”

Wesotej zabawy!

::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::::
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Kolejnym obszarem, w ktérym mozesz tatwiej i szyb-
ciej osiggac to, czego pragniesz, jest sfera zycia towa-
rzyskiego, romansowego i flirtu. Powiem otwarcie —
techniki perswazji lingwistycznej wspaniale sprawdzaja
si¢ w uwodzeniu! Poeksperymentuj z tym samodzielnie,
a sam przyznasz mi racje.

Jak zadawac¢ pytania i czy warto?

Czy chcesz opanowaé tajng sztuke zadawania pytan?
A cé6z w tym jest ,tajnego”? Przez cale Zycie zadajesz
pytania, od tego zaczalte$ poznawanie otaczajacego Cie
$wiata. Najpierw pytates ,,Co to?”, a potem ,,Dlaczego?”.
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Za pomocy takich pytan zdobywales informacje na te-
mat interesujacych Cig¢ zjawisk, rzeczy i spraw. Celem
tych pytan bylo uzyskiwanie informacji.

Pozyskiwanie informacji nie jest jednak jedyna
funkcja pytan, pomimo ze wigkszo$¢ ludzi uzywa ich
wylacznie w tym celu. Po co jeszcze mozna zadawaé
pytania?

Od bardzo dawna ludzie wymyglali rézne sposoby,
aby za pomocg umiejetnie zadawanych pytan wptywaé
na tok myslenia drugiego cztowieka.

Najstarszym znanym sposobem celowego zadawa-
nia pytan byla strategia uzywana przez Sokratesa, ktéry
prowadzit rozméwce do konkretnego wniosku, zada-
jac serie starannie dobranych pytan. W rezultacie roz-
moéwca miat wrazenie, ze sam do niego doszedt. Lecz
»dochodzenie do wniosku” samo w sobie nie wplywa
wystarczajaco skutecznie na zachowania ludzi. Miliony
0s6b, ktére ,,doszty do wniosku”, ze palenie szkodzi
lub Ze warto przygotowac si¢ do egzaminu wcze$niej,
a nie na ostatnig chwile, po prostu by to zrobity.

[stniejg pytania, za pomoca ktérych mozna sterowac
procesami zachodzacymi w pod$wiadomosci cztowieka.
Te pytania znajg wszyscy, poniewaz zadajg je przez cate
zycie.

Jak brzmig te tajemnicze, magiczne, sterujace ludzka
podswiadomoscig pytania? Czy to s3 jakies magiczne
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zaklecia? Nie, to zwykle codzienne pytania, ktére kaz-
dy zna i ktére moga dawa¢ magiczne rezultaty, gdy...
wiesz po co i kiedy je zadac.

Oto pierwsze z nich:

»Dlaczego?”. Zadanie tego pytania moze wywotal
rézne konsekwencje, pozadane lub niepozadane. Wy-
obraz sobie, ze jeste$ w sklepie i ogladasz buty. Podobaja
Ci sie, ale uwazasz je za drogie. Przez chwile sie wahasz
i z zalem decydujesz, ze jednak nie kupisz. Sprzedawca
zadaje Ci pytanie:

»Dlaczego nie?”

Sprawdz, jakie odpowiedzi Ci si¢ nasuwajg. Praw-
dopodobnie mozesz znalez¢ kilka odpowiedzi uzasad-
niajacych Twoja decyzje. Przekonywujacych uzasad-
nied. Czy te odpowiedzi Cie przekonuja? Oczywiscie,
ze tak — w konicu sam je wymyslites!

Ten sprzedawca zadal pytanie, ktére umocnito Twoja
decyzje! Czy o to mu chodzito? Nie wiemy, ale mozna
sobie wyobrazi¢, ze chcial podtrzyma¢ dialog i uczepi¢
sic Twojej odpowiedzi, zeby Cie przekona¢, Ze nie
masz racji. Czy bronitby$ swojej racji? Oczywiscie, ze
tak. [ umocnitby$ swoja decyzje.

W tym przykladzie pytanie ,,Dlaczego?” nadato Two-
jemu mys$leniu ,,rame problemu”. Aby zrozumieé, na
czym polegaja rézne ,ramy”, w ktére mozna oprawié¢
myslenie, przeprowadZmy nastepujacy eksperyment:
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Pomysl o czyms, co masz ochote kupié¢ lub zrobi¢,
lecz sobie odmawiasz. Nast¢pnie zadaj sobie pytanie:

a) ,Dlaczego nie robie/kupuje X?”

Sprawdz, w jakim kierunku poszty Twoje mysli. Czy
tworzysz uzasadnienia dla swojej decyzji? Czy latwiej
Ci jest sobie tego odmoéwi¢? Mysle, ze tatwiej niz przed
chwila.

b) ,,Co musiatoby sie staé, co bytoby potrzebne, Zebym
to zrobil, kupit?”

Sprawdz, w jakim kierunku tym razem pobiegtly
Twoje mysli. Czy juz szukasz pomystu, ktéry pomoze
Ci zrealizowac ten cel?

Pytania w rodzaju ,,b)” organizuja my$lenie w ,,rame
rozwigzania”, ktéra kieruje sie w strone osiggania re-
zultatéw, stymuluje twoércze myslenie, poszukiwanie
rozwigzan probleméw.

l Cwiczenie 12.

Zmien ,rame”, a zmienisz rzeczywistosc¢

Znajdz trzy sprawy w swoim zyciu, ktére okreslasz sobie
mianem ,,problemu”. Przeprowadz z kazdym z nich
ponizszg procedure:

Przyklad:
Okresl ,,problem”.

Zadaj sobie kolejno pytania:
a) ,,Jak chce, aby bylto inaczej, co zamiast problemu?”
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UWAGA: Natychmiast wyklucz wszystkie odpo-
wiedzi w rodzaju ,Nie chcg mie¢ problemu”. Zamien
je na opis twierdzacy.

b) ,,Co mi jest potrzebne, aby to osiggna¢?”

Obserwuj kierunek swoich mysli.

Problem:

Tak zadawane pytanie jest znacznie bardziej po-
mocne w rozwigzywaniu probleméw niz to, co z przy-
zwyczajenia robi wieckszo$¢ ludzi, czyli zadawanie so-
bie pytan w rodzaju ,,Dlaczego ma ten problem?”.
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Wracajac do sytuacji w sklepie z butami; jesli jestes
sprzedawca, to pytanie klienta, dlaczego nie kupuje, da
Ci doktadnie to, o co prosisz, czyli odpowiedZ na py-
tanie. Czy wiedza o tym, jakie klient wymyslil sobie
uzasadnienie sprawi, ze zostanie sprzedana choc¢by
jedna para butéw? Watpie. Bardziej uzyteczne bedzie
sprawienie, by klient zaczal si¢ zastanawia¢, co moze
zrobi¢, aby je kupic.

l Cwiczenie 13.

Pozbywanie sie nawykowego ,,Dlaczego?”

Od tej pory za kazdym razem, gdy Twéj rozméwca
mowi ,,nie”, a Ty wykryjesz w sobie ochote, aby zada¢
pytanie w rodzaju ,,Dlaczego” — ugryz si¢ w jezyk i za-
miast tego zadaj jedno z pytan w ,,ramie rozwigzania”.

Przyklady:

»INie chcemy teraz zlozy¢ zaméwienia.”

»A wjakiej sytuacji ztozytby Pan zamoéwienie teraz?”

»Co byloby potrzebne, aby ztozyt Pan zaméwienie
dzisiaj?”

,Co musialbym zrobi¢, aby zamoéwit Pan dzisiaj?”

»INie chce teraz odrabia¢ lekcji.

»A co mozemy zrobi¢, zebys chciat je teraz odrobi¢?”

»INie moge umoéwic si¢ z Tobg na kawe.”

»A co moglbym zrobid, zebys chciata?
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Quiz

Twdj szef informuje Cie, ze nie otrzymasz podwyzki.
Aby chociaz trochg¢ rozchwiad jego decyzje, pytasz:

a) ,Ale dlaczego nie?” i prosisz, aby dat Ci to
na piSmie.

b) ,,Czy Pan wie, ile kosztuja opony do mojego
porsche turbo?! Jak ja mam sie $ciga¢ w drodze
do pracy na tysych oponach?!”

¢) ,»,Co musialbym zrobi¢, zeby otrzyma¢ podwyzke?”

Jak myslisz, ktéra odpowiedz kwalifikuje Ci¢ do ko-
lejnych ¢éwiczen?

Co kryje sie miedzy stowami?

Innym rodzajem pytan s3 presupozycje.

»Presupozycje sa to struktury lingwistyczne, opar-
te na pewnych zalozeniach, ktére czynisz, wypowia-
dajac prawie kazde zdanie. Ilekro¢ méwiac cos, wysy-
lasz werbalnie pewng informacje, to zawarte s3 w niej
zalozenia dotyczace czego$, co z pewnoscig jest praw-
dziwe. Te zalozenia sprawiaja, Zze owa informacja ma
w ogole jakikolwiek sens, jednak umyst Twojego roz-
moéwcy na $wiadomym poziomie nie zauwaza tych
tresci, ktére zostaly zalozone, poniewaz przedmio-
tem jego koncentracji jest wylacznie to, co w rze-
czywisto$ci powiedziate$. Jest jeszcze na szczescie
nieswiadoma cze¢$¢ jego umystu, ktéra te wszystkie
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zalozenia zauwaza. Malo tego, na nieswiadomym
poziomie Twoéj rozméweca traktuje je jako prawdzi-
we, co wywiera niewiarygodny wrecz wplyw na to, co
mysli i co robi”. Bardziej szczegdtowy opis tego zjawi-
ska znajdziesz w Sztuce perswazji.

Najprostsze z nich opierajg si¢ na proponowaniu
rozméwcey pozornych wyboréw.

Czy wolisz czyta¢ dalej bez przerwy czy moze wolisz
czyta¢ dalej po zrobieniu sobie krétkiej przerwy?

Niezaleznie od tego, czy zrobile$ sobie przerwe czy
nie, czytasz dalej, co wlasnie byto moim celem. Kierujac
Twoja uwage na zadanie zwigzane z podejmowaniem
decyzji, ,zamaskowatem” sugestie, na ktérej wykonaniu

przez Ciebie mi zalezato najbardziej, czyli abys ,,czytat
dalej”.

Czy wolisz poleci¢ Sziukg perswazji komu$ znajome-
mu czy raczej komus z Twojej rodziny?

Czy wolisz kupi¢ to na raty czy raczej za gotéwke?
Czy wygodniej Ci bedzie odpowiedzie¢ e-mailowo
czy raczej wolisz, abym zadzwonit do Ciebie?

Gdzie chcialby$ sie spotka¢? U nas w firmie czy ra-
czej na miescie?

Cwiczenie 14.
Zadawanie pytan, na ktore kazda odpowiedz Cie uszczesliwi

Napisz po trzy przyktady takich presupozycji z pozor-
nym wyborem dla konkretnej sytuacji (praca, rodzina,
sytuacja towarzyska).

L et
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Specyficzng odmiang takich presupozycji sg ograni-
czone wybory, ktére dziataja podobnie do pozormych wyborsw,
jednak stwarzaja cztowiekowi wigkszg iluzje wyboru.

»O ktorej godzinie jutro chcesz si¢ spotkaé?”

Wiem, ze chceg, aby spotkanie odbyto si¢ jutro, a nie
innego dnia i angazuj¢ $wiadomy umyst rozméwey
w proces wybierania godziny, podczas gdy jego pod-
swiadomos¢ akceptuje ,,jutro” jako dzien spotkania.

Oczywiscie nie oznacza to automatycznie, ze zrezy-
gnuje on z wylotu na tygodniowe wakacje na Jamajce,
jesli ma bilet na jutro. Tak zadane pytanie delikatnie
»podsterowuje” jego wybdér w pozadang strone.

Putapka zamknietych pytan

[stnieja sytuacje, w ktorych zadanie pytania ,,zamknie-
tego” moze zamyka¢ droge do dalszej perswazji, tworzgc
§lepg uliczke. Sam tego wielokrotnie do$wiadczylem
w przesztosci, gdy sprzedawatem dekoracje do miesz-
kan, najczesciej obrazy.

Po dokonaniu prezentacji, w czasie ktérej rozklada-
tem kilka réznych obrazéw, zadawatem pytanie:

,»Czy podoba Ci si¢ ktorys z tych obrazéw?”
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Na tak postawione pytanie moze pa$¢ wytacznie jed-
na z dwéch mozliwych odpowiedzi: ,, Tak” albo ,,Nie”.
Tak zadane pytanie zmuszato klienta do podjecia de-
cyzji natychmiast i jesli byta to decyzja odmowna,
sprawa najczesciej byta zamknieta, poniewaz wiadomo
jak trudno jest zmieni¢ decyzje, gdy kto§ powie ,,nie”.
(Czesto pograzatem si¢ glebiej w otchlanie odmowy
zadajac kolejne samobdjcze pytanie ,,Dlaczego?”).

Gdy si¢ nad tym zastanawialem, to oczywiste byto,
ze ,nie” nie bylo odpowiedzig, ktérej pragngtem. Ty
tez zapewne nie lubisz slysze¢ ,,nie”. Co wigc mozesz
zrobi¢, aby tego unikna¢? Stosuj prosta zasade:

Jesli nie chcesz uslyszed jakiejs odpowiedzi, to nie
zadawaj pytania!

Wiadomo z psychologii, ze sam proces werbalizo-
wania stanowiska w jakiej$ sprawie umacnia w tej osobie
to stanowisko. Jeszcze bardziej ja w swym przekonaniu
utwierdza, gdy ta osoba zadeklaruje swoje stanowisko
na piSmie.

Gorsza rzecza, ktéra moglem zrobi¢ po ustyszeniu
»hie”, bytoby powiedzenie: ,,Czy mozesz mi to napisaé?”,
ale czego$ tak glupiego nikt by chyba nie zrobit, praw-
da? A jednak osobi$cie do$wiadczytem i skorzystatem
zyciowo z takiego bledu.

Gdy pod koniec lat 70. ubiegtego stulecia rozpoczy-
natem studia na wydziale psychologii w Warszawie, na
uczelni odbywata si¢ wéréd pierwszoroczniakéw akcja
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werbunkowa do jakiej§ komunistycznej organizacji
studenckiej, bodajze SZSP. Poniewaz w tamtych czasach
nie zajmowata mnie polityka, a moje zainteresowania
skupialy si¢ wokét zabawy, miatem mato sprecyzowane
zdanie na temat przynaleznos$ci do organizacji. Krétko
moéwiac, byto mi wszystko jedno, czy do jakiej$ bede
nalezal czy nie. Typ, ktéry zebral studentéw pierwsze-
go roku i opowiadal im o korzy$ciach wynikajacych
z przynalezno$ci, nawet sprawil, ze zaczagtem rozwaza¢
taka opcje. Gdy jednak zauwazytem, ze dziewczyna,
ktéra mi si¢ najbardziej podobata, nie wyrwata si¢ do
wypelniania deklaracji, postanowitem poczeka¢ i zo-
baczy¢, co bedzie dalej. I wéwcezas Typ zadal mi dwa
pytania oraz zaprezentowal prosbe, w wyniku ktérych
ta organizacja bezpowrotnie utracita szans¢ na pozy-
skanie mnie (czy ze stratg dla siebie czy z korzyscia, tego
juz sie nie dowiem):

1. Czy chcesz wypelni¢ deklaracje wstapienia do SZSP?
2. Dlaczego nie?

Czy mozesz uzasadnic to na kartce i podpisaé?

Na pierwsze pytanie moja odpowiedZ brzmiata ,,nie”
(bez specjalnego powodu, chciatem poczekac i zobaczyt,
co bedzie dalej). Drugie pytanie zmusito mnie do wy-
produkowania uzasadnienia, ktére byloby dla mnie
samego bardziej przekonujace. Znalaztem az trzy. A gdy
napisatem je na kartce, to juz w pelni bytem przekona-
ny, ze NIE i w dodatku zadeklarowalem odmowe na
pi$mie, wiec traktowalem to jako wigzace mnie i zo-
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bowiazujace. Trwam w tym zreszta do dzisiaj, nie nale-
zac do zadnej organizacji.

Wracajgc do obrazéw; jakie pytanie mozna zadad,
aby zminimalizowa¢ ryzyko uzyskania ,,Nie”?

,»Ktory z tych obrazéw podoba Ci si¢ najbardzie;j?”

To jest whasnie ograniczony wybér. Nie pytam po-
tencjalnego nabywcy, ktéry ze wszystkich znanych mu
obrazéw mu si¢ podoba, lecz zawezam wybdr do pre-
zentowanych. Dokonujgc wyboru jednego spo$réd ob-
razéw, ktére pokazatem, podswiadomos¢ klienta zaczy-
nala si¢ ,,oswaja¢” i przyjmowac, ze ten obraz podoba sie.
Takie pytanie sprawia, ze klient:

Akceptuje, przyjmuje za fakt, ze obrazy mu si¢ po-
dobaja.

Angazuje si¢ w proces poréwnywania tych cech po-
szczegblnych obrazéw, ktére mu sie podobaja, aby wy-
bra¢ obraz, ktéry najbardziej przypada mu do gustu.

Takie pytanie samo w sobie nie sprawi, ze klient si¢-
gnie po portfel i zakrzyknie ,,Bior¢!”, ale tworzy dobry
grunt do dalszych krokéw w procesie perswazji. Gdy-
by poréwnaé proces oddzialywania perswazyjnego do
budynku, to powiedzialbym, ze na dobrym, mocnym
fundamencie mozna zbudowa¢ wiecej, lepiej i trwalej.

Ktéry z dotychczas przeczytanych rozdzialéw po-
doba Ci si¢ najbardziej?
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Ktéry z powodéw przemawiajgcych za dalszym czy-
taniem i robieniem ¢wiczen uwazasz za najwazniejszy?

Co byloby dla Ciebie najwicksza strata, gdybys
przestal teraz czytaé i robi¢ ¢wiczenia?

l Cwiczenie 15.

Pytania, na ktére sq tylko przyjemne odpowiedzi

Pomysl o sytuacji, w ktérej korcitoby Cie, aby zada¢

pytanie w rodzaju: ,,Czy chcesz kupi¢ mi pierscionek?”

badz: ,,Czy zjemy dzi$ na kolacje gdzie$ na mieécie?”.
Zamien je najpierw na pozorny wybér:

»Czy wolisz kupi¢ mi ten pierScionek na Gwiazdke
czy na nasza rocznice $lubu?”.

A nastepnie na ograniczony wybor:

»INa jaka okazje w tym roku najchetniej kupitbys mi
ten pierScionek?”.

Na koniec sprawdz, co wyjdzie z polaczenia obu
presupozycji:

»Na jaka okazje w tym roku najchetniej kupitby$ mi
ten pier$cionek? Czy bylby to bardziej odpowiedni pre-
zent na Gwiazdke czy tez na rocznice naszego $lubu?”

Z16b to trzy razy, dla trzech réznych kontekstow:
biznes, rodzina, flirt.
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Quiz

Chcesz uméwié sie na randke z dopiero co poznang
kobietg i przy okazji poéwiczy¢ stosowanie ,,pozornych
wyboréw”, wiec pytasz ja:
a) ,,Czy wolataby$ porozmawiad jutro przy kawie

czy raczej teraz siagdziemy gdzie$ przy herbacie?”

b) ,,Czy pozwolisz zaprosi¢ si¢ na kawe?”

c) ,Czy wiesz, ze mam BMW i jestem dyrektorem?”

Podczas gdy kazde z powyzszych pytan moze spra-
wié, ze ona sie z Tobg umoéwi, tylko odpowiedz a) jest
poprawna.

Jak zacza¢, kontynuowad i przesta¢?

Kolejnym rodzajem wzorcéw perswazji, ktérych juz
za chwile nauczysz sie skutecznie uzywaé, sa presu-
pozycje dotyczace zmiany czasu, oparte na stowach:
~ZACZAC”, ,PRZESTAC”, ,NADAL”, ,JESZCZE".
Zanim jednak zaczniesz robi¢ éwiczenia, ktére zwicksza
Twoja skuteczno$¢ w wywieraniu wpltywu na umyst dru-
giego czlowieka, przypomne w skondensowanej wersji
cze$¢ informacji na ten temat zawartych w Sztuce per-
swazji.

Gratuluje Ci, ze czytajac te ksigzke, przestales na-
razaé si¢ na sabotowanie wlasnych dziatan w trakcie
komunikowania si¢ z innymi ludZmi.
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Jaka presupozycja jest zawarta w tym zdaniu? Mia-
nowicie taka, ze wczesniej, nie znajac jeszcze zasad sku-
tecznej komunikacji, mimo szczerych intencji i dobrych
checi, czesto osiggate$ zupelnie przeciwne do zamie-
rzonych rezultaty, z czego $wiadomie nie zdawates so-
bie sprawy, dopdki nie siegnates po te ksigzke. Méwiac
krotko, wezesniej narazales sie na sabotowanie wlasnych
dziatan w trakcie komunikowania si¢ z innymi ludZmi.

Ciesze si¢, ze zaczales docenia¢ warto$¢ rozwija-
nia umiej¢tnosci w komunikowaniu si¢ z innymi
ludZmi.

Presupozycja zawarta w tym zdaniu wskazuje na to,
ze przedtem nie doceniate§ wartoéci rozwijania tych
umiejetnosci i to jest informacja, ktéra przenika do
Twojego umystu na nie§wiadomym poziomie.

Bardzo dobrze, ze wcigz doceniasz zalety rozwija-
nia umiej¢tnosci w skutecznym komunikowaniu si¢
z innymi, o czym $wiadczy zakup ksiazki na temat
jezyka perswazji.

W momencie, w ktérym $wiadomie zgodzisz si¢
z tre$cig tego zdania, to aby mialo ono sens, musisz na
poziomie nieswiadomym zaakceptowaé fakt, ze wcze-
$niej juz doceniate$ zalety rozwijania tych umiejetnosci,
niezaleznie od tego, czy tak rzeczywiscie byto, czy tez nie.

Mam nadzieje, ze dotychczasowe wyjasnienia uswiado-
mity Ci sposob, w jaki ta grupa presupozycji oddziatuje na
umyst czlowieka. Na wszelki wypadek zademonstruje jednak
Jeszcze kilka przyktadow z roznych kontekstow, w ktorych je
wykorzystam:
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»Gratuluje, ze zaczgf Pan bardziej dbaé o przysztos¢
swojej rodziny.

Kupujac samochéd z poduszka powietrzng, przesta-
nie Pan naraza¢ codziennie swoje zycie.

Czy wcigz/nadal/jeszcze lekcewazy Pan bezpieczng przy-
szto$¢ swoich dzieci, rezygnujac z mozliwo$ci wykupie-
nia polisy posagowej?

Chciatbym, aby$ przestata tak bardzo pragnaé zaku-
pu nastepnej ksigzki na temat jezyka perswazji.”

W jaki spos6b najlatwiej jest utworzy¢ zdanie, pre-
cyzyjnie wykorzystujace takie presupozycje? Najpierw
zdecyduj, co chcesz osiggnac za pomocy tego zdania.

Przyktad:

Na uzytek tego ¢wiczenia wyobraz sobie, ze sprzeda-
jesz nowe mieszkania dla dewelopera i pokazujesz klien-
towi niewykornczone mieszkanie w stanie surowym,
wieksze od tego, o jakie poczatkowo pytal. Klient patrzy
na betonowg zakurzona podloge, ceglane nieotynko-
wane $ciany, ziejace otwory zamiast drzwi oraz sterczgce
koncowki rur i wystajgce ze $cian kable. Nie wyglada na
zachwyconego, zwlaszcza gdy patrzac na to wszystko
mysli o cenie.

Cel gtéwny: Chcesz, aby Twdj klient zapragnat kupi¢
to mieszkanie.

Moglbys zrobic to, co czyni wiekszos$¢ sprzedawcow,
czyli w milczeniu oprowadzi¢ klienta po tej budowie
i zostawi¢ procesy zachodzace w jego glowie bez kon-
troli. Wiemy jednak, Ze znacznie lepiej jest nimi pokie-
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rowaé. Wiemy tez, ze kupujgc mieszkania ludzie naj-
czesciej okreslaja je na swoj uzytek mianem ,,domu”,
emocjonalnie, a nie racjonalnie. Ustalasz cele posrednie:

Cel posredni: Tworzysz w jego glowie obraz, ktéry
wywotla odpowiednie odczucia. Jakie obrazy bylyby
najlepsze? Umeblowanego ,,domu”, jego wymarzone-
go domu.

Zréb maly eksperyment i wyobraZz sobie wnetrze
mieszkania w stanie surowym. Nastepnie wyobrazZ so-
bie te sama przestrzen urzagdzong i umeblowang we-
dlug swojego gustu, wstaw tam swoje ulubione lub
wymarzone meble i sprzety. Wyobraz sobie reakcje lu-
dzi, na ktérych Ci zalezy. A teraz sprawdz, jak zmieni-
ly sie Twoje uczucia w stosunku do tego mieszkania.

Gdybys sprzedawat takie mieszkanie, to czy wolal-
bys, aby Twoj klient zamiast uczué, ktére towarzyszyty
ogladaniu stanu surowego, miat te drugie, przezywane
podczas urzadzania? Ale przeciez ogladanie odbywato
si¢ ,,w glowie” i urzadzanie tez tylko ,,w glowie”. To
nie ma znaczenia, poniewaz kupowanie odbywa si¢ tez
»w glowie”, jednak uczucia sg zawsze prawdziwe.

Czy wystarczytoby powiedzie¢ do klienta: ,,Prosze
teraz wyobrazi¢ sobie t¢ przestrzen urzadzong i ume-
blowang wedtug Panskiego gustu, wstawi¢ tam swoje ulu-
bione lub wymarzone meble i sprzety, wyobrazi¢ sobie
reakcje ludzi, na ktérych reakcjach Panu zalezy”. W za-
sadzie tak, gdyby wykonal polecenie. Jednak najprawdo-
podobniej nie zrobilby tego, zaczynajac podejrzewad, ze
co$ kombinujesz. Nalezy uzy¢ pewnego lingwistycznego
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podstepu i zastosowal presupozycje, aby uspi¢ $wia-
domg i krytyczna czg$¢ jego umystu.

»Ktéry z pokojoéw przeznaczytby Pan na sypialnie?”

»Czy polozylby Pan na podiodze glazure czy raczej
drewno?”

»Jaki kolor desek wygladalby tu najlepiej?”

»Czy kanape lepiej by byto postawié¢ tutaj czy raczej
tam?”

Celem tych wszystkich pytan NIE jest ustalenie z nim
szczegbtow, tylko sprowokowanie jego umystu do two-
rzenia obrazéw i wypelnienia surowej przestrzeni me-
blami, zagospodarowanie jej. Niech zacznie przeksztal-
ca¢ metry kwadratowe budowy na ,,dom”.

»Mieszkajac w takim DOMU zaczyna Pan oddy-
cha¢ petng piersig i czu¢ si¢ jak cztowiek” — presupo-
zycja, ze bez tego mieszkania dusi sie i odczuwa dys-
komfort.

»Laka przestrzen pozwala przesta¢ wchodzi¢ sobie
wzajemnie na glowe” — presupozycja, ze przebywajac
tam, gdzie mieszka lub w mniejszym lokalu meczy sie
w $cisku.

Nie méwisz mu wprost, ze jesli nie kupi tego wigk-
szego lokalu, to bedzie sie dusil w $cisku i ttoku nie
czujac si¢ jak ,cztowiek”. Zamiast tego jego podswia-
domos¢ mu to powie i bedzie miat poczucie, ze sam do
tego doszedt.
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Taka presupozycja, sama w sobie, nie sprawi jeszcze,
ze klient pogna z wypiekami na twarzy do swojego
banku stara¢ sie o kredyt, ale z tego miejsca jest juz
znacznie blizej do ewentualnego podpisania umowy
niz poprzednio.

l Cwiczenie 16.

Sterowanie odczuciami drugiej osoby

Ustal sobie kontekst, ktéry Cie najbardziej interesuje,
iwyobraZ sobie siebie na miejscu osoby, kt6ra chcesz
do czegos§ naméwic.

Zdecyduj, jaki stan emocjonalny utatwi jej przeko-
nanie sie.

Pomysl, jakie wyobrazenia i fantazje wywotlaja ten stan.

Ul6z trzy zdania z presupozycjami opartymi na po-
zornym, ograniczonym wyborze oraz na stowach ,,za-
cz3l”, ,przestat”, ,nadal”, ktére skieruja jej mysli na
ten tor.

Quiz

Podczas spotkania rodzinnego chcesz zasugerowaé ro-
dzinie, ze nielubiany przez Ciebie kuzyn jest pijakiem,
wiec méwisz do niego:

a) ,,Czy nadal si¢ tak koszmarnie upijasz?”

b) ,,Lodobno przestates upijac¢ si¢ przy kazdej okaz;ji?”

c) ,Przestait udawad, ze problemy alkoholizmu Ciebie
nie dotyczg.”
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Kazde z powyzszych pytan jest mato eleganckie, ale
zalatwiloby sprawe. Mozesz kontynuowa¢ nauke sztu-
ki perswazji i przej$¢ do nastgpnej grupy presupozycji.

»Kolejna grupa struktur lingwistycznych, wykorzy-
stujacych presupozycje, opiera sie na wykorzystywaniu
nastepujgcych stéw i wyrazen: ,,W CZASIE”, ,,POD-
CZAS GDY”, ,,PRZED”, ,ZANIM”, ,W TRAKCIE”,
»2PO”, ,KIEDY”. Zanim jednak w petni wyjasnie Ci,
w jaki sposéb te wzorce jezykowe mogg zosta¢ uzyte do
wywierania wplywu, chcialbym, aby$ samodzielnie prze-
analizowat kilka przyktadéw znajdujacych sie ponizej
i odkryl, jakie presupozycje s3 w nich ukryte.

o Co bedziemy jedli podczas dzisiejszej kolacji?
o Czy chciataby$ ubraé cos cieplejszego, zanim
péjdziemy na spacer?

o Podczas kolacji opowiem wam o moim pomysle.

[ jak Ci poszlo? Zaraz si¢ przekonamy. Zanim jednak,
tym razem juz wspOlnie, odkryjemy ukryte przed $wia-
domym umyslem w czesci z tych zdan tresci, chcial-
bym, aby$ w pelni uswiadomit sobie to, jak obszerna
wiedze na temat metod perswazji juz posiadasz i jesz-
cze zdobedziesz, niezaleznie od rezultatéw samodziel-
nej pracy, ktéra wykonates przed chwilg. Dobrze?

A wiec zaczynamy:

Co bedziemy jedli podczas dzisiejszej kolacji?

Jezeli na $wiadomym poziomie osoba, ktérej zada-
no to pytanie, zacznie zastanawiac sig, jakiej udzieli¢
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odpowiedzi, to bedzie to mialo sens tylko wtedy, kiedy
na nie$wiadomym poziomie umystu zaakceptuje ona
fakt, ze dzisiaj uda si¢ na kolacj¢ oraz ze t¢ kolacje be-
dzie jadta z pytajacym lub pytajacy. A taka byta ukryta
intencja zadania tego pytania.

Czy chcialabys ubra¢ co$ cieplejszego, zanim p6j-
dziemy na spacer?

W tym przypadku mechanizm oddziatywania na
umyst jest analogiczny. Jezeli kobieta, ktérej zadano to
pytanie, zacznie zastanawiac sie, co cieptego mogtaby
na siebie zatozy¢, bedzie to oznaczato, ze nieswiado-
mie zaakceptowata fakt, ze p6jdzie na spacer, niezalez-
nie od tego, czy wczesniej takg ewentualno$¢ juz roz-
wazala, czy tez nie. Presupozycja w tym zdaniu jest wiec
to, ze pbjdzie wspdlnie na spacer z osoba, ktéra zadata
to pytanie.

Kiedy juz wyniesiesz $mieci z kuchni, to wlacz te-
lewizor.

Wykorzystanie tego rodzaju zdania w stosunku do
dziecka, ktére bardzo niechetnie reaguje na polecenie
wyrzucenia §mieci, moze by¢ bardzo skutecznym roz-
wigzaniem. Jezeli na poziomie $wiadomym zaakceptu-
je to zadanie odpowiadajac: ,,Dobrze mamo/tato.”,
bedzie to oznaczato, ze zaakceptowalo réwniez czyn-
no$¢, ktérag ma wykonaé najpierw, czyli wyrzucenie
$mieci. Presupozycjg w tym zdaniu jest wiec to, ze wy-
rzucl te Smiecl.
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Pozostale zdania wykorzystujg ten sam mechanizm,
dlatego jestem w pelni przekonany, ze samodzielnie
odkryjesz, jakie presupozycje sg w nich zawarte.”

Sztuka perswazji... Andrzej Batko

Zanim zaczniesz bawi¢ si¢ kolejnymi ¢wiczeniami,
pomys$l o konkretnej osobie oraz o tym, jakie mysli
bedziesz ,,zasiewa¢” w jej umysle podczas robienia tych
¢wiczen.

Ten rodzaj presupozycji bardzo przydaje si¢ do ,,oswa-
jania” kogo$ z mysla o tym, ze co§ nastapi, pomagajac
w ten spos6b neutralizowa¢ ewentualny ,,op6r”.

l Cwiczenie 17.
Zasiewanie wtasnych mysli w cudzych gtowach
Podgzajac podobnym torem myslenia jak w poprzed-
nim ¢wiczeniu:
o Ustal, jakie mysli chcesz zasia¢ w umysle tej osoby.

o ZnajdzZ co$, o czym wiesz na pewno, ze ta osoba
planuje robic.

 Polacz w presupozycje za pomoca wlasciwych stow.

Przyktad:

Chcesz subtelnie zasugerowa¢ osobie, ktora Cie in-
teresuje, wspOlne wypicie kawy i wiesz, Ze pasjonuje sie,
na przyktad, aerodynamikg samochodéw dostawczych
i uwielbia o tym méwic.



OGRANICZENIE CZYNI MISTRZA 107

»Czy mozesz pokaza¢ mi, ktére samochody dostaw-
cze majg dobrg aerodynamike, na przyktad gdy bedzie-
my wracali z kawiarni?”

Stworz pie¢ takich zdan z réznych dziedzin zycia,
dla réznych oséb:

Quiz

Whasénie zakonczyle$ prezentacje handlowg i chcesz za-

sugerowac klientowi, ze czas przej$¢ do przejrzenia umo-

WYy, WieC mOwisz:

a) ,Moze napijemy si¢ kawy podczas przegladania
umowy?”

b) ,,Przejrzyjmy umowe podczas picia kawy?”

Ktére pytanie gwarantuje co najwyzej, ze klient za-
cznie mygle¢ o piciu kawy?

Jezeli uwazasz, ze a), to masz racje. Jezeli wybrate$ b),
to idZ na kawe, a po powrocie przeczytaj te pytania
ponownie i daj inng odpowiedz.
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Czy zauwazytes,
jak zmienit sie kréj czcionki, ktéra czytasz?

Woeale si¢ nie zmienit, ale jesli nawet przez krétka chwile
przygladales sie krojowi czcionki, zastanawiajac sie, jak
si¢ zmienil, to znaczy, ze Twoja pod$wiadomo$¢ ,,ku-
pila” presupozycje, przyjmujac za fakt, ze kréj czcionki
ulegt modyfikacji.

Presupozycje oparte na stowach zwigzanych ze $wia-
domoscia s3 poteznie dziatajacym narzedziem perswa-
zyjnym. Ponizej znajdziesz skré6towy opis tego mecha-
nizmu, ktéry jest zamieszczony w Sztuce perswazji.

»Nastepng grupe stanowia presupozycje oparte na
swiadomosci czego$. W tym przypadku stowa i wyra-
zenia takie jak: ,WIEDZIEC”, ,,ZDAWAC SOBIE
SPRAWE”, ,,USWIADAMIAC SOBIE”, ,ZAUWA-
ZAC” s3 uzyte do tego, aby wykreowaé zatozenie, ze
tre$¢ pozostatej czesci zdania jest prawdziwa, np.

Nie wiem, czy uswiadamiasz sobie fakt, iz to, cze-
go wlasnie si¢ uczysz, zmieni twoje zycie.

Jezeli czytajac to zdanie powiedziates sobie w my-
slach: «Tak, to prawda, uswiadamiam sobie ten fakt»,
to jest to sygnal, ze Tw6j umyst na nieswiadomym po-
ziomie zaakceptowat stwierdzenie, Ze to czego si¢ wla-
$nie sie uczysz, zmieni Twoje zycie. W tym przypadku
to wlasnie ono jest presupozycja.

Czy juz wiesz, o ktérej godzinie spotkamy si¢ dzi-
siaj na kolacji?

Jezeli zapytana osoba odpowie: «Tak, wiem», badz
«Jeszcze nie wiem, ale wlasnie si¢ zastanawiam i za chwi-
le Ci odpowiem», to aby taka odpowiedZ miata sens,



OGRANICZENIE CZYNI MISTRZA 109

musiata ona niewiadomie zaakceptowaé fakt, ze dzisiaj
w ogole spotka si¢ na kolacji z osoba, ktéra zadata to
pytanie. W tym przypadku presupozycja jest wiec to, ze
spotka sie na kolacji z zadajacym lub zadajjcy pytanie.

Czy zdajesz sobie sprawe, ze na to zagadnienie
mozna spojrzeé inacze;j?

Osoba odpowiadajgca na tak sformulowane pytanie
twierdzaco, na nieswiadomym poziomie umystu zaak-
ceptowala presupozycje, ze na dane zagadnienie mozna
spojrzec inaczej.

Jak mozna sie tatwo zorientowaé, wyrazenia: «zda-
wac sobie sprawe», «uswiadamia¢ sobie», «zauwazaé»
i «wiedzie¢», stanowia pewng rame, ktéra powoduje,
ze $wiadomy umyst jest zajety badZz poszukiwaniem
uzasadnienia dla wykreowanego przy uzyciu tej ramy
stwierdzenia, badz tez poszukiwaniem odpowiedzi na
wykreowane w ten sposéb pytanie, a to oznacza, ze
w wickszoéci przypadkéw sugestia, bedaca presupozy-
cja, $wiadomie nie zostaje zauwazona.”

Konstruowanie skutecznie dziatajacych presupozycji,
opartych na tych stowach, podlega podobnym zasa-
dom jak w przypadku pozostalych presupozycji. Naj-
pierw ustalasz cel, rezultat, kt6éry chcesz uzyskac.

Przyktad:

Pokazujesz klientowi mieszkanie, dokladnie tak jak
w poprzednim przyktadzie ,,deweloperskim”.

Rezultat: Chcesz, aby klient przyjat za fakt, ze miesz-
kanie daje poczucie swobody (im mniej mierzalny re-
zultat, tym lepiej — ,,poczucie swobody” jest bardzo
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subiektywne, wigc mozna na nie tatwo wplywac), pod-
niesie jego prestiz.

Presupozycje:

»Czy zauwazyl Pan, jak swobodnie mozna si¢ po-
czu¢ w tym mieszkaniu/jak swobodnie mozna ksztal-
towac te przestrzen?” — Fakt: Moze si¢ czu¢ swobod-
nie, moze swobodnie ksztaltowaé przestrzen. Pytanie:
Czy to zauwazyl?

»Czy zdaje Pan sobie sprawe, jak bardzo mieszka-
nie w takim miejscu/w takim budynku podniesie Pana
prestiz?” — Fakt: Wzro$nie jego prestiz. Pytanie: Czy
zdaje sobie z tego sprawe?

Przyktad:

Rozmawiasz z me¢zem na temat wyboru garnituru
dla niego i chcesz, aby wybral kolor, ktory Ty uwazasz
za wla$ciwy. Chcesz zrobi¢ to subtelnie, tak aby ,,sam
wybral” to, co Ty mu podsuwasz.

Rezultat: Chcesz, aby maz zaczal uwaza¢, ze lepiej
wyglada wlasnie w tym garniturze.

Presupozycje:

»Czy zauwazyle$ jak dobrze Ci w tym kolorze?” —
Fakt: Jest mu dobrze w tym kolorze. Pytanie: Czy to
zauwazyl?

»Pewnie nie zdajesz sobie sprawy, jak pociggajaco
wygladasz w tym garniturze?” — Fakt: Wyglada pocia-
gajaco. Pytanie: Czy zdaje sobie z tego sprawe?
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,»,Gdybys wiedzial, jak solidnie wygladasz w tym faso-
nie?” — Fakt: Wyglada solidnie. Pytanie: Czy wie o tym?

Najpierw ustalasz, co chcesz, aby pod$wiadomos¢
przyjeta za fakt, a potem konstruujesz swoja presu-

pozycjg.

l Cwiczenie 18.

Wytwarzanie kompetencji nieswiadomej

Stwérz po trzy przyklady zdan z takimi presupozy-
cjami dla trzech réznych rodzajéw sytuacji: w pracy,
w domu i w zyciu towarzyskim, razem dziewieé.

Takie ¢wiczenia mogg sie wydawaé monotonne, ale
to tylko wrazenie. Pamietaj: praktyka czyni mistrza. To
jest doktadnie tak jak z nauka jezyka obcego — nie wy-
starczy rozumie¢ zasade konstruowania okreslonego
rodzaju zdania lub uzywania okreslonego czasu. To, co
daje swobode postugiwania sie jezykiem to przeniesie-
nie umiejetno$ci na poziom ,nieswiadomej kompe-
tencji”.

Nieswiadoma kompetencja — najwyzszy poziom
kompetencji, czyli podobnie jak w przypadku nauki
jazdy samochodem, przechodzisz przez kolejne po-
ziomy:

Niekompetencja nieswiadoma: Nie wiesz, ze nie
umiesz ptynnie rusza¢ samochodem.

Niekompetencja $wiadoma: Odkrywasz, ze gdy
prébujesz ruszy¢ z miejsca, to samochdéd szarpie i ga-
$nie. Juz wiesz, ze nie umiesz tego zrobic.
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Kompetencja $wiadoma: Skupiasz si¢ na ptynnym
zwalnianiu pedatu sprzegla i jednoczesnym plynnym
wciskaniu pedatu gazu, samochdéd zaczyna plynnie ru-
sza(, ale caly czas musisz skupiaé si¢ na tym, co robisz,
angazowaé swoj swiadomy umyst.

Kompetencja nieswiadoma: Myslisz o tym, co masz
do zrobienia w pracy, Twéj swiadomy umyst jest za-
przatniety sprawami innymi niz naciskanie pedatéw,
podczas gdy Twoje nogi same to robia i ptynnie ruszasz.
Umyst $wiadomy jest zajety tym, dokad jedziesz.

Cwiczenia oparte na powtérzeniach zadania do-
skonale przyspieszajg osiaganie poziomu nie$wiado-
mej kompetencji.

Zabierz sie teraz za zwiekszanie swojej nieswiadome;j
kompetencji i stwérz dziewi¢é¢ zdan z uzyciem presu-
pozycji opartych na stowach: ,,wiedzie¢”, ,,zauwazy¢”,
»zdac sobie sprawe”, ,,uswiadomic¢ sobie”:
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Ciekaw jestem, czy zauwazyle$ juz, ze rézne rodzaje
presupozycji maja sktonno$¢ do grupowania si¢ w jed-
nym zdaniu? Zapewne jeszcze nie zdajesz sobie sprawy,
ze wzmacnia to ich sif¢ dzialania i zwicksza skutecz-
no$¢ oddzialywania na pod$wiadomo$¢é. Gdy jednak
zaczniesz sobie w pelni uswiadamia¢, jak bardzo takie
»spietrzone” w jednym zdaniu presupozycje redukuja
zdolnoé¢ $wiadomego umystu do wykrycia manipula-
cji i w rezultacie oparcia si¢ jej, to z jeszcze wicksza cie-
kawoscia przejdziesz do kolejnej czesci ¢wiczen.

Domyslam sig, ze czytajac powyzsze trzy zdania roz-
poznate$ uzyte przeze mnie techniki, a to oznacza, ze
juz zaczynasz przechodzi¢ na poziom nie§wiadome;
kompetencji. Przynajmniej jesli chodzi o rozpoznawa-
nie presupozycji.

Quiz

Ktére z ponizszych zdan zawiera presupozycje?
a) Zobacz, jaki mam pickny kapelusz!
b) Czy méj kapelusz nie jest pickny?

c) Czy zaczynasz juz zauwazaé, jaki mam pickny
kapelusz?

Pewnie zaczynasz si¢ domyslaé, ze poprawna od-
powiedz znajdziesz w mojej nast¢pnej ksigzce!
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Sztuka maskowania podstepu, czyli jak przeciazy¢
i wylaczy¢ cenzure swiadomego umystu

Zanim przystapisz do tworzenia zdan zawierajacych
kilka presupozycji, przypomne w paru zdaniach, jak to
dziata.

»UZywajac presupozycji pojedynczo narazasz si¢ na
to, ze umyst rozméwcy na poziomie §wiadomym roz-
szyfruje zawarty w Twojej wypowiedzi presupozycje,
a nastepnie si¢ jej oprze, np.:

A: ,,Co bedziemy jedli podczas dzisiejszej kolacji?”
B: ,,Ale ja nie ide dzisiaj z Tobg na zadng kolacje.”

A: ,,Kupisz mi futro z norek czy raczej ptaszcz z lisa,
kochanie?”

B: ,Mozesz liczy¢ najwyzej na elegancki welniany
plaszcz, skarbie.”

A: ,,Czy placi Pan za ten towar gotéwka, czy tez kartg?”

B: ,,Ale ja przeciez jeszcze nie zdecydowalem, czy
w ogole go kupie.”

Takie scenariusze sa mozliwe, jezeli wykorzystujesz
strukture lingwistyczna zawierajaca jedna lub nawet
dwie presupozycje. Kiedy jednak w zdaniu spietrzysz
trzy presupozycje lub wiecej, aby co$ zasugerowaé, to
$wiadomy umysl nie bedzie w stanie tego «rozpako-
waé» , ale nieswiadomy umyst oczywiscie tak, jednocze-
$nie akceptujgc ukryty tres¢. Dlatego teraz chciatbym
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Cie¢ zapozna¢ z ostatnig umiejetnoscig, ktéra musisz
opanowa¢, aby naprawde skutecznie postugiwal sie
wszystkimi wzorcami jezykowymi, wykorzystujacymi
ukryte zatozenia. T3 umiejetnoscig jest spictrzanie pre-
supozycji.”

Sztuka perswazji... Andrzej Batko

Zanim zaczniemy spigtrzaé presupozycje, warto
przypomnie¢ sobie jeszcze dwa rodzaje presupozycji
wspomagajacych, czyli liczby porzadkowe oraz stop-
niowanie.

Stowa ,,pierwszy”, ,kolejny”, ,,ostatni” sugeruja, ze
po ,pierwszym” musi nastapi¢ kolejny, przed ,kolej-
nym” musial by¢ ,,poprzedni”, a po ,,ostatnim” nie
bedzie juz ,,kolejnego”.

» 10 jest moj pierwszy maz” — kryje si¢ w tym pre-
supozycja, ze po nim byl, jest lub bedzie kolejny maz.

»Gratuluje pierwszego zakupu w naszym sklepie!”
— presupozycja, ze jeszcze co najmniej raz klient wré-
ci do tego sklepu, aby co$ kupic.

Drugi rodzaj presupozycji wspomagajacych opiera
sie wiec na strukturach, ktére powstaja dzieki wykorzy-
staniu przymiotnikéw i przystéwkoéw, takich jak: ,,Jak”,
»Jak bardzo” ,W pelni”, ,W jakim stopniu?”.

»Jak bardzo podoba Ci si¢ ten podrecznik?”
»Czy w pelni zdajesz sobie sprawe z korzysci?”

»W jakim stopniu jeste$ tym zainteresowany?”
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Pytania sformutowane w ten sposéb maja jeszcze
jedng zalete, pozwalaja unikna¢ zadania pytania za-
mknietego, ktére stwarza mozliwos$¢ uzyskania niepo-
zadanej odpowiedzi w rodzaju:

,»Czy podoba Ci sie ten podrecznik?” — kieruje umyst
w stron¢ wyboru jednej z dwéch opdji ,,tak” lub ,,nie”.

»Jak bardzo podoba Ci si¢ ten podrecznik?” — ste-
ruje umyst w strone dokonania ograniczonego wyboru
w skali od ,,podoba mi si¢” do ,,bardzo mi si¢ podoba™.

Podobnie bedzie z pytaniem:

,»Czy jeste$ tym zainteresowany?”,

ktére zaweza wybér do ,,tak” lub ,,nie”, podczas gdy
»W jakim stopniu jeste$ tym zainteresowany?”

nie tylko zaweza zakres mozliwych odpowiedzi do
»tak” w réznych stopniach natezenia, lecz réwniez
redukuje mozliwoéci otrzymania ,,nie” w odpowiedzi.
Bardzo praktyczne. Jak bardzo Ci si¢ podoba taka
mozliwo$¢ eliminowania ,,nie” z odpowiedzi na Twoje
sugestie? Bardzo czy ,,bardzo bardzo™?!

»Przyjmijmy, ze chcesz zasugerowaé osobie, z ktérg
rozmawiasz, ze Cie lubi. Tres¢ sugestii brzmi wiec na-
stepujaco: «Lubisz mnie?». Konstruujac pytanie: «Jak
bardzo mnie lubisz?», wykorzystujesz jedng presupo-
zycje, ale w tej chwili juz wiesz, ze niekoniecznie musi
to podziata¢. Szansa na satysfakcjonujace Ci¢ odpo-
wiedzi rosna, kiedy rozbudujesz to pytanie do takiej
postaci: «Czy sobie uswiadamiasz, jak bardzo mnie
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lubisz?», jednak ryzyko rozpakowania tego zdania przez
swiadomy umysl, cho¢ mniejsze, nadal istnieje. Kiedy
jednak sformutujesz swoje pytanie nastepujgco: «Czy juz
w pelni sobie u§wiadamiasz, jak bardzo mnie lubisz?»
to szansa na to, ze ukryta w tym zdaniu tre$¢ wyptynie
na poziom $wiadomy, jest naprawde znikoma.”

Sztuka perswazji... Andrzej Batko

Skuteczne spigtrzenie presupozycji wymaga precy-
zyjnego zaplanowania, ale schemat jest do$¢ prosty. Za-
czynasz od konica, czyli od sugestii, ktorg cheesz ,,zasia¢”
w podswiadomosci odbiorcy (Zamiast pytania: ,,Czy
mnie lubisz?”, ktére najczesciej zadawane jest w celu
ustalenia faktu. Aby przygotowaé¢ odpowiedni grunt
pod jaka$ prosbe, zadajemy pytanie z ukrytymi presu-
pozycjami, ktére ,,implantuje” sugestie ,,Lubisz mnie”
w pods$wiadomosci).

4. ,,Lubisz mnie” — sugestia.

3. ,,Jak bardzo” — trzeci poziom presupozycji.

2. ,Zdajesz sobie sprawe” — drugi poziom presu-
pozycji.

1. ,,W pelni” — pierwszy poziom presupozycji.

»Czy w pelni zdajesz sobie sprawe, jak bardzo mnie
lubisz?”

Zdania z uzyciem presupozycji niekoniecznie muszg
by¢ pytaniami, mogg mie¢ posta¢ stwierdzenia.

»Gdy w pelni zdasz sobie sprawe, jak bardzo mnie
lubisz, to...”
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Mozna tez uzy¢ formy ,ukrytego pytania”, czyli zda-
nia, ktére ,,udaje”, ze jest stwierdzeniem, w rzeczywi-
stosci bedac pytaniem.

»,Ciekaw jestem (stwierdzenie na temat mojego za-

ciekawienia), czy w pelni zdajesz sobie sprawe, jak bardzo
mnie lubisz? (pytanie)”

l Cwiczenie 19.

Konstruowanie pietrowych presupozycji

Napisz trzy krétkie teksty, z ktorych kazdy bedzie za
pomocy spietrzonej presupozycji ,instalowal” w pod-
swiadomosci drugiej osoby z géry zatozona sugestie.
Mozesz zacza¢ od trzech pozioméw presupozydji i dojé¢
do pieciu lub wiecej, tak dtugo jak bedzie to brzmiato
naturalnie dla $wiadomego umystu. Trzymaj sie poda-
nego wcze$niej schematu, zaczynajac od sugestii, ktéra
powinna mie¢ forme stwierdzenia, i pracuj od korica,
dodajac kolejne ,,pi¢tra” presupozycji.

4. Sugestia:

3.

2.

1.

4. Sugestia:
3.
2.
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4. Sugestia:
3.
2.
L.

Integracja umiejetnosci

Napisz krotki tekst, ktéry moze by¢ listem, dtuzszym
ogloszeniem lub prezentacjg stowna, wykorzystujac po-
znane dotychczas techniki. Mozesz napisa¢ list mito-
sny; techniki perswazji fantastycznie wzbogacaja taka
korespondencje i konwersacje!

Przyktad:

»Wiem, ze w tej chwili czytasz ten list i patrzac na li-
tery, z ktérych sktadajg si¢ poszczegélne wyrazy, mo-
zesz zacza¢ sobie uswiadamiad, jak bardzo intryguje Cie,
o czym przeczytasz dalej. Dalsze czytanie tego listu
sprawi, ze zaczniesz si¢ zastanawia¢, naprawde zasta-
nawia¢ nad tym, jak bardzo ciekawi Cie autor tych
stéw, sprébuj jednak nie wyobraza¢ sobie, jak brzmi
jego glos, jeszcze nie teraz. A to, ze jednak nie udato Ci
si¢ powstrzymaé od tych wyobrazen, oznacza wazna
rzecz. Zanim jednak zaczniesz sobie uswiadamia¢, jak
bardzo w glebi ducha tesknisz za nowym i fascynujacym
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spotkaniem, ciekaw jestem, czy juz zauwazytas, jak do-
brze nam si¢ rozmawia za posrednictwem tego pierw-
szego listu...”

Jesli wolisz, mozesz napisa¢ zamiast tego ogloszenie
o sprzedazy chinskiego kota lub list motywacyjny do
firmy. Pamietaj przez caly czas o rezultatach, jakie
chcesz uzyskac!

Jak bezkarnie powiedzie¢
dowolna rzecz prawie kazdemu?

Uzyj cytatu i mozesz powiedzie¢ wszystko, na co masz
ochote!

Gdybym chciat tutaj zareklamowa¢ Ci mojg nastep-
ng ksigzke na temat oddzialywania na pod$wiadomos,
to mogtbym zacytowa¢ zdanie jednego z moich men-
toréw. Najpierw wyobraZ sobie sytuacje, w ktérej zostato
ono powiedziane, poniewaz to jest wazne. Siedzielismy
na lotnisku, czekajgc na samolot, ktérym mielismy do-
trze¢ do miasta, gdzie za cztery godziny zaczynalo sie
szkolenie dla firmy, ktére mieliémy razem prowadzié.
Po raz pierwszy mialem wystapi¢ na jednej ,,scenie” z tym
znanym i powazanym w $srodowisku czlowiekiem i by-
tem podekscytowany jak nastolatek przed pierwsza rand-
ka. Nie mogtem si¢ doczeka¢, kiedy si¢ zacznie.
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Nadeszta nasza kolej do odprawy, gdy nagle gos¢,
ktéry nas mial odprawi¢, oswiadczyt, ze zabrakto miejsc
i ulokuja nas w nastepnym samolocie, ktéry odlatuje
za pig¢ godzin! Wyobraz sobie moje zaskoczenie i ogar-
niajacg mnie fale bezsilnej ztoéci i frustracji. Tak dtugo
oczekiwane zdarzenie zaczynato odpltywac w sing dal.
Mo6j mentor spojrzal na mnie i pusciwszy do mnie
,»0ko” zaczat rozmawiaé z tym cztowiekiem. Nie wiem,
czy wypowiedziat wiecej niz 4 — 5 zdan, trwalo to mniej
niz dwie minuty. Nagle... jak za dotknigciem czarodziej-
skiej r6zdzki znalazly sie dla nas miejsca i jak by tego
bylo mato, stata si¢ rzecz niestychana. Dostali$my bez-
platny ,,upgrade” do klasy biznesowej! Gdy juz siedzieli-
$my w samolocie, zapytatem go, jak on to zrobit. Spoj-
rzal na mnie i powiedziatl: ,,Bedziesz zdumiony, jakie to
jest tatwe, gdy wiesz co robi¢. Bedziesz umiat to, i znacz-
nie wiecej, gdy poznasz strategie i taktyki perswazji”.

Poniewaz jednak nie zamierzam tutaj reklamowa¢
Ci mojej nastepnej ksiazki, nie powiem, ze: ,,Bedziesz
zdumiony, jakie to tatwe, gdy wiesz co robié. Bedziesz
umiat to, i znacznie wiecej, natychmiast gdy skoriczysz
czytaé moja nastepng ksigzke na temat strategii i tak-
tyk perswazji”. Raczej bym powtérzyl to, co mi powie-
dzial, gdy wysiadali$my z samolotu: ,,Sprébuj nie wy-
obraza¢ sobie, jak tatwo i do czego naktonisz te osobe,
o ktorej teraz wlasnie myslisz”.

Ale i tego nie powiem, bo juz to zrobitem, i to dwa
razy, ukrywajac to wewngatrz historyjki i wktadajac w usta
mojemu mentorowi.
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»-.-Cytat jest to taka struktura lingwistyczna, ktéra
pozwala swobodnie zakomunikowaé okreslong tres¢
drugiej osobie, jednoczesnie tworzac skojarzenie w umy-
$le rozméwcey pomiedzy tg trescig a inng osoba lub kon-
tekstem...

...Cytat jest kolejnym rodzajem ramy, ktdra zostaje
wykorzystana w celu ukrycia wlasciwej tresci przekazu
przed $wiadomym umystem rozmoéwcey. Dzigki temu
mozesz powiedzie¢ dostownie wszystko, umieszczajac
to w kontekscie, w ktérym nie zostato to powiedziane
bezposrednio przez Ciebie.”

Sztuka perswazji... Andrzej Batko

Cytowa¢ mozesz kazdego, nawet siebie samego. Cze-
sto gdy jestem na silowni i nie mogg si¢ zabra¢ za ¢wi-
czenia, mowie sobie:

»Do roboty leniu! Bierz si¢ za ¢wiczenia, w konicu
zaplacite$ wlasne pienigdze za mozliwos¢ robienia tych
¢wiczen!”

Jak konstruuje si¢ cytat? Podobnie jak presupozycje,
tyle ze tatwiej. Zacznij od ustalenia celu i wymysl, jakie
polecenie najlepiej pomoze osiggnaé ten cel. Uléz
krotka historyjke, ktéra bedzie ,,opakowaniem” dla tego
polecenia. Nie jest wazne, czy bedzie ona dluga czy krét-
ka, wazne, aby angazowata i wciagata $wiadomy umyst
w fabule. Troche szczegdtéw pomaga zaangazowaé $wia-
domy umyst, ktéry zajmujac si¢ podgzaniem za fabul,
przestaje cenzurowaé polecenia. Stosujgc cytaty, wykorzy-
stujesz réznice w sposobach dziatania czesci $wiadomej
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i nieswiadomej ludzkiego umystu, prawie tak jak w hip-
nozie. Swiadomy umyst ,interesuje si¢” fabuly, szcze-
goétami, chronologia opowiadanej historii, podczas gdy
nie§wiadomy wychwytuje symbole, sugestie i reaguje
na proste polecenia.

l Cwiczenie 20.

Tworzenie historyjek, ktére dziatajg na oba umysty

Skonstruuj krétka historyjke, wewnatrz ktérej bedzie
ukryty cytat, zawierajacy polecenie.

Przyktad:

Ustal cel: Chcesz, zeby odbiorca zaczat mysle¢ o wa-
kacjach w egzotycznym kraju.

Polecenie: (Uzyj trybu rozkazujacego) ,,Wyobraz
sobie plaze, upal, bl¢kitne morze i zimny drink w swo-
jej dloni”.

Historyjka: ,,Ogladatem program w telewizji na te-
mat hoteli, jeden z tych, do ktérych zapraszajg zna-
nych ludzi na rozmowy o ich zyciu prywatnym. W tym
programie jeden z gosci opowiadal o plazach, szcze-
g6lnie zachwycajgc sie jednym ze swoich wyjazdéw”.

Cytat: ,,Ogladalem program w telewizji, jeden z tych,
do ktérych zapraszajg znanych ludzi na rozmowy o ich
zyciu prywatnym. W tym programie jeden z gosci, opo-
wiadajac o jednym ze swoich wyjazdéw, powiedziat pro-
wadzacemu: «Wyobraz sobie plaze, upal, btekitne mo-
rze i zimny drink w swojej dloni»”.
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Napisz wedtug powyzszego schematu krétkie histo-
ryjki, zawierajace polecenie, ukryte w cytacie.

Ustal cel:
Polecenie:
Historyjka:
Cytat:

Ustal cel:
Polecenie:
Historyjka:
Cytat:

Ustal cel:
Polecenie:
Historyjka:
Cytat:

Wezesniej pisalem o psychologicznych barierach, kté-
re poczatkowo moga utrudnia¢ stosowanie tych tech-
nik. W trakcie robienia ¢wiczenn mogta naj$¢ Cig obawa,
ze sposob, w jaki méwisz, moze wzbudzi¢ podejrzenia
odbiorcy. I czasem tak mogtoby si¢ sta¢, gdyby$ nie
umial stosowaé cytatéw. Osoba, ktérg cytujesz, moze
moéwié i formutowaé swoje mysli w dowolny sposéb.
Moze na przyklad stosowa¢ techniki jezyka perswazji,
uzywajac ,,dziwnie” ztozonych zdan.

»Bytem niedawno na szkoleniu z psychologii biznesu
i prowadzacy powiedziat jednemu z uczestnikéw: «Za-
nim zaczniesz sobie wyobraza¢, jak stosujesz technike
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cytatu na kims$ bliskim, wyobraz sobie siebie, jak dzi$
wieczorem siedzisz przed komputerem i z narastajaca
fascynacja czytasz teksty na stronie www.andrzebatko.pl,
marzac o udziale w jednym z jego warsztatéw!». Po
chwili prowadzacy szkolenie wyjasnil, ze postuzyt sie
cytatem i dodal: «Sprébuj nie mysle¢ o tej stronie i nie
spiesz sie, zeby tam wej$¢. Nie mysl o komputerze!l». Te
szkolenia czasem przybierajg dziwny charakter”.

Warto wybra¢ sobie temat historyjki, czyli kontekst,
w ktérym umieszczasz cytat, w taki sposéb, aby dawat Ci
najwiecej swobody. Oto kilka ,,dyzurnych” kontekstow:

Szkolenie, warsztat, seminarium. Skoro mozna trafié¢
w firmie na szkolenia z takich tematéw jak fengshui lub
chodzenie po rozzarzonych weglach, to znaczy, ze co-
kolwiek wymyslisz, bedzie brzmiato prawdopodobnie.

,»Bylem niedawno na interesujacym szkoleniu i gos¢,
ktéry je prowadzit, powiedziat...”

Program w telewizji. Szczegélnie w talk show poru-
szane s3 czesto niezwykle tematy, mozesz wiec cytowaé
bohateréw reality show lub programu naukowego.

»Ogladatem niedawno program w telewizji, w kté-
rym jeden z uczestnikéw powiedziat...”

Podstuchana rozmowa.

,oiedzialem wczoraj w kawiarni, obok rozmawiala
paraion jej powiedzial...”
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Quiz

Wyobraz sobie, ze sprzedajesz foteliki samochodowe
dla dzieci i widzisz, ze klientka si¢ waha, czy kupi¢ dla
dziecka taki fotelik. Postanawiasz uzy¢ cytatu, aby ja
przyblizy¢ do decyzji o zakupie, wiec méwisz jej:

a) ,Pisali w gazecie, ze tylko matki bez wyobrazni
woza male dzieci bez fotelikéw.”

b) ,,Adam Mickiewicz napisat «Litwo, ojczyzno moja...»”

c) ,Kiedys tez sie wahalem i znajomy powiedzial mi:
«Tylko wyobraz sobie, ze Twoje dziecko przy
zderzeniu rozbija sobie gtowe o oparcie fotela
i doznaje wstrzasu mézgu, a Ty do konica zycia
zalujesz, ze narazites je na kalectwo, zeby zaoszczedzi¢
pare zlotych!» i jak o tym pomyslatem, to przestalem
mysle¢ jak idiota bez wyobrazni i kupitem fotelik.”

Wersja c), cho¢ moze wydac¢ Ci sie brutalna, zadziata
najmocniej.

l Cwiczenie 21.

Ukrywanie ,,konia trojariskiego” w historyjkach

Utéz zdanie, wykorzystujac presupozycje, implikacje
lub inne techniki perswazji.

................................................................................................



Wymysl kontekst.

................................................................................................

Opracuj historyjke i schowaj wewnatrz cytat, zawie-
rajacy sugestie lub polecenie.

................................................................................................

..............................................................................................




