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LINGWISTYCZNE TECHNIKI
HIPNOTYZUJACE LUDZKI UMYStL

» T1Ylko niech pan nie mysli,
ze chciatbym pana oszukac!”

Droga Czytelniczko! Drogi Czytelniku!

Pozwolcie, ze tym razem najpierw zwrdce sie do meskiej czesci
czytajacej te ksigzke.

A zatem...

Szanowny Czytelniku!

Skoro $ledzisz teraz to, co tutaj napisalem, wysoce prawdopodob-
ne jest, iz uczestniczyle$ do tej pory w jakiej$ formie ksztalcenia sie
w obszarze komunikacji. Czy kiedy wyjezdzates na jakies szkolenie,
nie zdarzylo Ci sie dzien przed wyjazdem powiedzie¢ do swojej uko-
chanej zony czy dziewczyny: ,Skarbie! Tylko nie mysl, ze jade tam pic
wodke i balangowac z kolesiami i panienkami z naszey firmy! (...)”.
Nie zdarzyto Ci sie??? He, He! (Chcialbym zobaczy¢ teraz Twoja
mine, kolego! ©). No wlasnie. Jak myslisz, co pomyslata w tamtym
momencie Twoja ukochana? Odpowiedz jest prosta: wyobrazila sobie
dokladnie to, czego nie chciales! Czy nie byloby zatem lepiej, gdybys
powiedzial co§ w ten desen: ,, Kochanie! Wyobraz sobie, jakie korzysci
moze przyniesé mi ten wyjazd. Poznam nowych ludzi, dowiem sig, jak
lepiej sprzedawac produkty mojej firmry, a moze nawet dugki temu wy-
Jazdowi poprawie swoje wyniki finansowe w firmie... Czy nie byloby
Jagnie, gdybym zarabial o jakies 20 — 30% wiecej, wykorzystujge pozyska-
ng na szkoleniu wiedze? Czy wiesz, na co wtedy byloby nas jeszcze stac?”.



Lingwistyka w praktyce nie tylko biznesowej

191

I jak? Czy nie bytoby lepiej tak zapyta¢?

Zeby zrozumied, jak to jest mozliwe, ze stosowanie technik per-
swazyjnych ma tak niesamowitg skutecznos¢, najpierw trzeba poznac
chociaz ogdlnie zasady funkcjonowania ludzkiego mézgu. Dlatego nie
mysl teraz o tym, czego ciekawego dowiesz sie jeszcze z dalszych stron
tej ksigzki. Na razie sprawdz, jak odczytujemy otaczajaca nas rze-
czywistos¢.

Po prostu: czytaj dalej.

Jaki produkt potrafisz stworzy¢
z niespetna 1,5 kg szarej masy?

W tym miejscu chcialbym przyblizy¢ Ci to, jak funkcjonuje ludzki
mozg. Wiedza ta jest nam potrzebna do tego, aby lepiej zrozumied,
w jaki sposdb wplywamy na ludzi. Ot6z rzecz w tym, ze ludzki
moézg dziala podobnie jak komputer, co oznacza, ze w procesie
myslowym naklada na siebie poszczegélne obrazy i w ten sposb
tworzy roznego rodzaju mysli. Jest to tzw. hipertekstowos¢.
W uproszczeniu mozna powiedzied, ze wyglada to tak jak w przypad-
ku komputera — wysSwietlane sg poszczegdlne okna widoku pro-
graméw i nakladajg sie one jedne na drugie. Trzeba takze wskazaé na
to, iz ludzi mdzg nie zna zadnych wyrazéw, a jedynie do poszczegdl-
nych wyrazéw dopasowuje odpowiednie obrazki. W ten sposdb, kiedy
powiem np. stowo ,stol”, mézg kazdego z nas narysuje sobie automa-
tycznie jakis obrazek — dla jednej osoby bedzie to prostokgtna plyta
postawiona na czterech nogach, a dla kogos innego gruby, okragly,
drewniany blat postawiony centralnie na jednej rozlozystej nodze.
Jak zatem wida¢, do poszczegdlnych stéw mozg dopisuje jakies obrazki
i w ten sposdb potrafi czytaé rézne stowa: stot, krzesto, komputer,
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jedzenie itd. Ba, powiem wiecej, potrafi takze odczytaé stowa, ktére
nie majg swoich fizycznych odpowiednikéw, czyli terminy abstrakcyjne,
takie jak np.: milos¢, dobro¢, przyjazn, partnerstwo, cieplo, rados¢.
Czyta takze i te o zabarwieniu negatywnym, np.: nienawis¢, chamstwo,
zdrada, zaloba, smutek, bdl czy cierpienie. Te stowa tez czyta ludzki
mozg i wigze je z czyms konkretnym, ale nie czyta stowa ,nie”!!! Tego
sfowa absolutnie nie czyta. Bo czy Ty, Drogi Czytelniku czy Droga
Czytelniczko, potrafisz namalowaé¢ mi taki obrazek, ktory bedzie
symbolizowal stowo ,nie”? Pozwol, ze zgadne. Pewnie, gdybym po-
prosit Cie o to, aby$ namalowal(a) mi stowo ,nie”, to narysujesz jakis
obrazek, np. papierosa, loda czy telefonu komérkowego, a nastepnie
przekreslisz ten obrazek grubg czerwong krechy. No wlasnie, ale
zauwaz, ze trzeba bedzie wtedy przekresli¢ jakis konkretny obrazek,
czyli rysunek tego papierosa, loda czy telefonu komérkowego. Nie
czytamy zatem slowa ,nie”.
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Jak wiec ludzki mézg odczytuje trafiajgce do niego informacje?
Musisz wiedzieé, ze dziata on niejako na dwdch poziomach. Kazda
informacja, ktéra trafia do naszej glowy, musi blyskawicznie odbyé
droge przez nastepujace po sobie dwa poziomy — najpierw przejsé
przez poziom nieswiadomy, a potem ,,wskoczy¢” na poziom $wia-
domy. Oczywiscie wszystko dzieje sie blyskawicznie, wiec procesu
tego nie analizujemy, poniewaz jest on dla nas niewidoczny, przebiega
poza naszg Swiadomoscig.

Przeanalizujmy takie zdanie: ,Z nami nie przegrasy”. Kiedy taka
informacja trafia do naszego mézgu, mézg 6w na pierwszym, niz-
szym poziomie — nieswiadomym — slyszy: ,,Z nami przegrasz”, a do-
piero na poziomie $swiadomym (wyzszym) dodaje stowo ,7ze”, bo nie
zna stowa ,nie”. Nie zna negacji. Nie wie, co to znaczy ,nze”. Nie
moze bowiem tego stowa z niczym polaczy¢, nie ma zadnego obrazu
do tego przypisanego. Dlatego dopiero pdzniej na poziomie $wiado-
mym dorzuca sobie to stowo ,nie”, czyli tak naprawde w tym kon-
kretnym przypadku na poziomie $wiadomym, po chwili, zaczyna ana-
lizowaé, dlaczego on (stuchacz) nie przegra, a moze nawet co moze
wygraé. Dla podswiadomosci jednak, ktorej przeciez nie kontrolujemy,
a ktora jest i bardzo mocno na nas oddzialywuje, wazne jest, iz
uslyszata o przegranej i te wlasnie wiadomos¢ zakodowata w sferze
przez nas niewyczuwalnej.

Owe dzialanie poprzez uzycie Swiadome stowa ,nie” przeinacza
zaslyszang wczesniej informacje. Mnie osobiscie przypomina to bar-
dzo zasady, na jakich funkcjonuje czesto jezyk niemiecki.

Niemcy postugujg sie takg gramatyka, ktéra zaklada uzycie prze-
czenia na koficu zdania. Widac to nawet w najprostszych przyktadach.
Chociazby takie zdanie: , Ich liebe dich nicht” mozna przethumaczy¢
dostownie tak: , Kocham ci¢ nie“. Inne zdanie: , Ich gehe heute nach
Hause nicht” przettamaczymy wprost: ,, Ide dzisiaj do domu nie”. Hmm. ..
No wlasnie! Ludzki mézg tak samo czyta wiadomosci — najpierw
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sczytuje wszystkie wiadomosci (obrazy, ktére s mu znane) jak leci
(na zasadzie ,strategii gabki”), a dopiero pdzniej dorzuca do tego stowo
,nie”. Zeby nie falsyfikowac wiec informacji, ktéra przeszta z poziomu
nieswiadomego (,,strategia gabki”) na poziom $wiadomy, trzeba tak
utozy¢ informacje, zeby na poziomie nieswiadomym i na poziomie
$wiadomym brzmiata ona tak samo. Daje to podwdjng korzysé, po-
niewaz osoba, z ktorg konwersujesz, slyszy tak naprawde dwa razy
to samo.

Hm... Czy ,zaskoczyte$” juz, o co mi chodzi...?

Droga Czytelniczko/Drogi Czytelniku! Mam do Ciebie teraz pew-
ng prosbe: bardzo Cie prosze, skoncentruj sie teraz na chwile...
Sprébuj przez najblizsze 5 minut (teraz — wiasnie teraz, kiedy czytasz
te ksigzeczke) absolutnie nie mysle¢ o tym, jak wyglada kominiarz.
Bardzo Cie prosze! Sprobuj nie przypominaé sobie tego, jak jest on
ubrany, co zwykle ma przy sobie czy z jakimi pracami Ci sie kojarzy.

Czy udato Ci sie o tym nie mysle¢?

Mam nadzieje, ze tak, ale jesli nie, podejmij kolejna, inng niz po-
wyzsza, probe!

Mianowicie, nie mysl wiec o tym, jak $miesznie wygladalby zielony
hipopotam przechadzajacy sie w czerwonych butach na koturnie! Nie
wyobrazaj sobie tego! Ba, nie doklejaj nawet temu hipopotamowi
czerwonych tatek, nie zakladaj melonika, zeby zrobic z niego total-
nego wariata!

Teraz za$... nie my$l o tym, ze np. za jaka$ chwile przerwiesz
na moment czytanie i pdjdziesz co$ zjes¢. Nie mysl o tym na razie i nie
wyobrazaj sobie tego, co smakowitego przygotujesz sobie do jedzenia,
ani jak fantastyczne ogarnie Cie uczucie, kiedy poczujesz sie juz
w pelni najedzony!
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(I co? Mineto 10 minut? Wrocites juz z tej kuchni? Jesli tak, dzie-
kuje i przepraszam, ze nie zdazylem Ci powiedziec: ,Smacznego!”.
Jezeli zas nie oderwales wzroku od ksigzki, to znaczy, ze udalo mi sie
Ciebie nieco zainteresowa¢...)

Pamietaj jednak, ze teraz, kiedy czytasz to wszystko, chciatbym,
abys nie rozgladat sie na boki i nie zwracat uwagi na nic, co jest w ko-
lorze czerwonym. Nie szukaj niczego, co moze by¢ w kolorze czerwo-
nym! Nie przypominaj sobie takze tego, co jest w kolorze czerwo-
nym i czego uzywasz kazdego dnia. Po prostu nie zwracaj uwagi na nic
czerwonego!

Rozumiesz juz, na czym polega cala zabawa? Reguta jest banalna:
zeby o czyms nie myslec, trzeba o tym pomyslec, o czym swiadomie
chcemy nie myslec, zeby o tym nie myslec! ©

Wiem cos o Tobie. .. Pozwdl, ze podziele sie z Tobg pewnym spo-
strzezeniem: zeby nie mysle¢ o kominiarzu, musiale$ najpierw pomy-
Sle¢ o tym, jak wyglada 6w kominiarz, zeby w konsekwencji o tym nie
mysled, czyli zeby zamalowaé ten obrazek umorusanego cztowieka
odzianego w czarne ubranie. Faktem jest wiec, ze tak czy siak o ko-
miniarzu cho¢ przez chwile pomyslates.

Ciekawe, nieprawdaz?

Tak. Tak wyglada to w relacjach codziennych. Czy zaczales sie juz
jednak zastanawiad, jak wykorzystac opisang wyzej regute w handlu?

Na razie nie mysl o tym, jak olbrzymig ma moc swiadome postu-
giwanie sie stowem ,nie” w kontaktach z klientami, poniewaz o tym
mozesz dowiedzie¢ sie z rozdzialu poswieconego technikom sprzedazy!

Na razie czytaj dale;j!

Zeby lepiej zrozumie¢, jak wplywa na nas stowo ,nze”, warto przy-
toczy¢ wyniki pewnego eksperymentu: 2 grupki ojcow uczyly swoje
dzieci jezdzi¢ na rowerkach. Obie grupki dzieciaczkéw byly mniej
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wiecej w tym samym wieku, na tym samym poziomie rozwoju psy-
chofizycznego. Ojcowie z pierwszej grupy mowili do swoich dzieci:
SJeds, tylko si¢ nie wywroc!”, a dradzy méwili: , Jed? 7 trzymay sig prosto!”.
Jak myslisz, ktora grupa nauczyla sie jezdzi¢ szybciej? Oczywiscie druga,
w ktorej mowili: , Jed? 7 trzymay si¢ prosto!".

Dlaczego?

Poniewaz pierwsza grupa (,Jed?, tylko si¢ nie wywroc!”) slyszata na
poziomie nieSwiadomym (niekontrolowanym — tam, gdzie mdzg
chionie jak gabka): ,Jed?, tylko si¢ wywrdc!”, albowiem na tym po-
ziomie nie rozpoznawala stowa ,7ze” i dopiero na poziomie $wiado-
mym (tym drugim, wyzszym) dorzucata stowo ,nze”; czyli swiadomie
negowala (falsyfikowata) poprzednig informacje. Upraszczajac, dzieci
z grupy pierwszej bardziej koncentrowaly sie na niewywrdceniu. Dzieci
za$ z grupy drugiej, ktore usltyszaly: , Jed i trzymaj sig prosto!”, ogni-
skowaly swojg uwage na jezdzie prosto, co oznacza, ze na pierwszym
poziomie odbioru informacji (nieswiadomym) otrzymywaly komende
o tresci: , Jed i trzymayj si¢ prosto!” oraz na drugim poziomie styszaly to
samo, czyli potwierdzaly, ze majg jechad i trzymac sie prosto.

PRZYDASIE... w wychowaniu dzieci.

Pozwol, prosze, na drobna dygresje... Co prawda nie studio-
watem pedagogiki, ale wiem, ze dzieciom nie wolno zabraniac.
Trzeba im natomiast pokazywac, jak nalezy postepowac. Zwroc
uwage na to, ze np. kiedy matka mowi do swojego dziecka:
,,Nie biegnij!”, ono jeszcze bardziej przyspiesza. Innym razem
do Tadka-Niejadka zwraca sie w sposob swiadomy i nieco
przebiegty: ,, Tylko nie jedz tej zupki, kiedy wyjde za chwile
z pokoju, bo to nie jest dla ciebie!”, lecz Tadzio dziwnym
trafem pataszuje caty talerz... Ciekawe, nieprawdaz? Oto, jak
dziata nasz przekorny mozg! Po co zatem mowic ciagle dzie-
ciakom: ,,No zjedz troszeczke! No...!I Za tatusia, za mamusie,
za babusie...”?7?
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Jak zatem spozytkowaé znajomo$¢ oddzialywania stowa ,nie”?
W prosty sposob: przenies do swojego codziennego stownika ponizsze
wzory jezykowe, aby dziataly juz za chwile na Twojg korzys¢. Zwro-
ty te to:

,Nie mysl o...”

,Nie wyobrazaj sobie...”

,»Nie przypominaj sobie...”

»Nie zwracaj uwagi na...”

Przyklady wykorzystania praktycznego powyzszej wiedzy? Prosze
bardzo!

, INiech pan na razie jeszcze nie mysli o tym, jak dobrze moze si¢ pan po-
cud, wiedwge, ze ma pan juz wszystkie naleznosci uregulowane i moze spac
spokojnie, poniewaz to wymaga jeszcze podjecia killeu drobmych dziatar”.

»Nie wyobrazaj sobie tego, co moze si¢ wydarzyé, jesli te zobo-
wigzania nie zostang uregulowane na czas, bo masz jeszcze chwilg, zZeby
to zatatwic”.

,Nie przypominaj sobie tego, jak fatalnie si¢ poczules, kiedy zare-
kwirowano ci samochdd, poniewaz mam nadzieje, Ze zachowasz sig tym
razem tak, jak powinienes, i splacisz wszelkie zobowigzania”.

,Nie zwracam panu wwagi na to, jak waine jest przedlozenie
wszelkich niezbedmych dokumentow, poniewaz wiem, ze zdaje pan sobie
2 tego swietnie sprawe”.

Acha! I jeszcze tylko jedna rzecz... Nie prosze Cie o to, zebys juz
teraz wzigl kartke i napisat kilka zdan, w ktorych uzywajac stowa ,nie”,
sprowokujesz swojego rozmdwce do myslenia w obranym przez siebie
kierunku, bo moze nie masz na to jeszcze ochoty, ale licze, ze cho¢
kilka przykladéw urodzi Ci sie w glowie! W koncu to takze jakis krok
ku doskonatosci!



198

KIEDY KROPLA DRAZY SKALE

,Kocham cie, ALE...!”,
czyli jak wptywa na nas zabéjcza sita szyku zdan?

Drogi Czytelniku! To, co teraz bede chcial Ci przedstawi¢, to dwa
komunikaty. Ty badz taskaw je tylko przeczytac. Po ich przeczytaniu
(najpierw pierwszego, a potem drugiego) zastanow sie przez krotkg
chwile, jaka informacja zostata Ci w glowie.

Gotowy?

Zaczynamy!

Pierwszy komunikat:

, Tomiku! Bardzo sobie cenie t¢ naszg przyjazi. Naprawde, stary! Jak
potrzebowalem kasy, to ty mi jg pozyczyles. Jak rzucita mnie Jolka, pokle-
pales mnie po ramieniu i zabrales na piwo. Jak zepsut mi sig samochdd,
to podholowales mnie do warsztatu i pomogles naprawic. Dlatego bardzo
centg sobie to, jakim jestes kumplem, ale ten sweter to moglhys wmienic”.
Stop. Pomysl, co zostalo Ci w glowie?!! Zapamietales konkretng in-
formacje? O.K!

A teraz drugi komunikat:

,» Lomku, ten sweter to mdglhys zmienié, ale bardzo cenie sobie to,
Jakim jestes kumplem. Naprawde, bo jak potrzebowatem kasy, to mi jg
pozyczytes. Jak Jolka mmnie rzucita, to poklepales po ramieniu i zabrates na
piwo. Jak potrzebowatem, zebys mnie odholowat do zaktadu naprawczego,
odholowates. Dlatego cheg ci powiedzied, jak wazine dla mnie to jest, Ze si¢
przyjazninzy”. Koniec drugiego komunikatu.

Co zostalo Ci w glowie z pierwszej wiadomosci? Ze nalezatoby
zmieni¢ sweter, prawda? Co z drugiej? Ta nasza przyjazi. Nagle ten
sweter gdzies zniknal. Ciekawe, nieprawdaz?

O.K. Teraz, bardzo prosze, pomysl, co przychodzi Ci do glowy,
kiedy slyszysz zdania zaczynajace sie np. tak:

»Ja nie jestem gosciem, ktory nienawidzi Murzynow, ale...”

,Ja jestem czlowiekien: wierzgcym, ale...”



Lingwistyka w praktyce nie tylko biznesowej

199

»Ja chee byc lojalnym pracownikiem, ale...”

Pomysl, prosze, o tym, co zostaje Ci w glowie? No wlasnie. Od-
powiedZ z pewnoscig juz sam zauwazyle§ — nic pozytywnego owe
rozpoczecia zdan ze sobg nie niosg.

Czy poczules juz, jak niekorzystnie wplywajg takie sformutowa-
nia na Twoje relacje z innymi ludZmi???

Jesli cokolwiek jest jeszcze niejasne w kwestii oddziatywania stowa
»ale” na ludzkie umysly, pomysl, jak na Twoich rozméwcow bedzie
dziata¢ z kolei takie zdanie:

»Nasza firma jest bardzo skuteczna i szybko rozwigzuje problenry
klienta, ale pobiera wysokie oplaty za swoje ustug:”.

... a jak zadziala takie zdanie:

»Nasza firma pobiera wysokie oplaty za swoje ustugi, ale jest bardzo
skuteczna 1 szybko rozwigzuje problemy klienta”.

I jak? Zauwazasz roznice?

A teraz dodatkowo moze zmiekczmy nieco czes¢ powyzszej wy-
powiedzi (,wysokie oplaty”) poprzez $wiadome zastosowanie stowa
ynte”, czyli powiedzmy: ,nie najniisze oplaty”. Wowczas zdanie przy-
bierze nastepujacy ksztalt: ,, Nasza firma pobiera nie najnizsze optaty za
swoje ustugi, ale jest bardzo skuteczna i szybko rozwigzuje problenry
klienta”.

Podsumujmy zatem, co oznacza umiejetne postugiwanie sie sto-
wem ,ale” i jak mozna te wiedze spozytkowad praktycznie. W tym
celu postuzmy sie pewnym przykladem — zal6zmy, Ze jestes posred-
nikiem w obrocie nieruchomosciami i prezentujesz swojemu klientowi
jedno z mieszkan, jakie masz w swojej ofercie handlowej. Podczas
spotkania we wskazanym lokalu klient zglasza zastrzezenie, méwiac:
,No wie pan, wszystko O.K., ale szkoda, 7e to mieszkante jest tak stabo
naslonecznione”.

Jak sobie poradzi¢ z tego typu obiekcjg klienta?

Alez to proste!
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1. W pierwszej kolejnosci potwierdz umiejetnie odczucia
rozméwcy — ktdcenie sie z nim tylko spowoduje, ze jeszcze
bardziej bedzie on ugruntowywat sie we wczesniejszych
przekonaniach. Jesli powiesz owemu klientowi, Ze nie ma racj,
ze sie myli, spodziewaj sie, ze w kolejnych zdaniach bedzie
prezentowat Ci rozmaite argumenty (najpierw racjonalne, ale
jesli te nie wystarczg do odparcia Twoich wypowiedzi, siegnie
nawet po argumenty nacechowane emocjonalnie).

2. Po stowie ,ale” maksymalnie rozbuduj wypowiedz, aby
,rozwodni¢” negatywne odczucia rozméwecy, ktére wyartykutowat
on przed chwilg.

3. Na koniec swojej wypowiedzi mozesz zada¢ pytanie, aby
skierowaé mysli rozméwcy na inne (pozadane przez Ciebie)
tory. Pamietaj bowiem, Ze pytania majg specyficzng moc — kiedy
sg zadawane, wywolujg u stuchajgcego wewnetrzng potrzebe
odpowiedzenia na nie.

Wréémy zatem do wspomnianego przyktadu.

Klient méwi: ,, No wie pan, wszystko O.K., ale szkoda, ze to miesz-
kanie jest tak stabo naslonecznione”.

Jak brzmi Twoja odpowiedz?

Na przykltad tak: , Faktycznie, ma pan racjg, nie jest ono najlepiej
naslonecznione, ale proszg tylko zawwazyc, jak praktycznie rozlokowa-
ne sq wszystkie pomiesziczenia. Poza tym duze znaczenie, jak zdgzytem
st zorientowacé, ma przecie? dla pana odleglos¢ od centrum, a nie musze
chyba powtarzad, ze stqd jedzie si¢ tylko 5 minut do rynku. No i chciatbym
tez wskazad, e istotne dla pana bylo bexposrednie polozenie przy parku.
Czy uswiadamia pan sobie, jak pigkny rozposciera si¢ z tego mieszkania
widok na te zielone tereny, kiedy przychodzi wiosna?”.
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Pamietaj wiec, ze slowo ,ale” jest ,,stlowem-kasownikiem”
— kasuje wszystko, co sie przed nim pojawilo. Jesli wiec powiesz:
,» Ten produkt spelnia oczekiwania wigkszosct klientow, ale jest drogi”,
w glowie Twojego klienta pewnie zakoduje sie wysoka cena ofero-
wanego przez Ciebie produktu. Kiedy jednak zmienisz szyk zdania
i powiesz: ,, Ten produkt jest drogi (czy inaczej: ,nie jest najtariszy”), ale
spelnia oczekiwania wigkszosct klientow”, wowczas najprawdopodobniej
w glowie rozméwcy zagniezdzi sie po prostu mysl: , Ten produkt spelnia
oczekiwania wigkszosci klientow!”. Czyz zatem nie warto go kupic?

Pewnie teraz juz wiesz, co jest skuteczne i jak jeszcze lepiej moty-
wowac ludzi do dziatania. (Szkoda, Ze ja nie wiedzialem tego chociaz
kilkanascie lat temu).

Sprébuj nie czytac tego, co jest napisane ponizej!

I co? Nie udalo sie, prawda? Bo przeciez czytasz wlasnie ten tekst,
mimo tego, Ze wyraznie zaznaczylem, aby$ staral sie nie zaglagdaé na
te strone. Dlaczego tak sie dzieje? Juz to thumacze.

Kolejnym stowem, ktdre réwniez dziata hipnotycznie na innych lu-
dzi, jest stowo ,,sprébus”. Nie wiem, czy zdajesz sobie sprawe z tego, ze
polecenia takie jak: ,,sprobuj” czy ,postaraj si¢” oznaczaja zawsze,
niejako z definicji, pewng trudnos¢ i sg uzasadnieniem dla ewen-
tualnego niepowodzenia zwigzanego z podjeciem okreslonego
w zdaniu dzialania.

Kiedy méwisz bowiem: , Sprobuj przyjsc jutro punktualnie!”, dajesz
tym samym do zrozumienia swojemu rozmowcy, Ze sam juz zauwa-
zasz, iz moze to by¢ trudne, wiec moze spotka¢ sie z wyrozumiatoscig
z Twojej strony, jesli sie spozni.
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A oto inne przyklady. Gdy ktos méwi do Ciebie np. tak: , Wiesz,
sprobuje przygotowac ten raport na wtorek”, wysoce prawdopodobne
jest, ze na mysli ma: , Bedg sie staral, ale moge sie nie wyrobi¢”. Kiedy
indziej, gdy oznajmi Ci: ,, Postaram sig nie spoznic na spotkanie z intere-
santen?”, miej swiadomosdé, ze w jego glowie zrodzita sie mysl: , Bede
probowat dotrzec na czas, ale zawsze mogg byc korki, wigc nie spodziewaj
sig rewelacyi, stary!”.

O ile zatem inaczej brzmialyby ponizsze sformutowania?

»Przyjdz jutro punktualnie”,

a nie:

»Sprobug przyjsc jutro punktualnie”.

,Przygotuj to na wtorek”,

a nie:

»Sprobuj przygotowac to na wtorek”.

»Z10b to, na pewno sobie poradzisz”,

a nie:

»Sprobuj to zrobié, mozliwe, ze sobie z tym poradzisz”.

A teraz mam dla Ciebie inng propozycje: postaw sie w potozeniu
swojego klienta. Jak myslisz, w jakim kierunku podgzg jego mysli,
kiedy powiesz mu: , Nie 1d% do konkurencji! Oni sq beznadziejni!”?
Znasz juz przeciez site stowa ,nie”, wiec pewnie rozumiesz, ze
dziatajac na zasadzie przekory, Twoj klient bedzie wlasnie chciat udaé
sie do konkurencgji.

Lepiej jest zatem powiedzie¢ np. tak:

»Mozesz probowac zatatwic to z nimi!”

»Mozesz sprobowac znaleic lepszg oferte!”

W ten sposdb:

m nie zamykasz klientowi drogi do innych rozwigzan,
m nie mowisz zle o konkurendji,

ale (1)
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m dajesz do zrozumienia pod$wiadomemu umystowi klienta,
ze zalatwienie czegokolwiek z kimkolwiek (poza Tobg!)
bedzie sprawg bardzo trudng do realizacji.

Pamietaj wiec, ze stowa ,,sprobuje” 1 ,,postaram si¢” oslabiaja wy-
powiedz i s3 uzasadnieniem dla porazki. Uzywaj ich §wiadomie!

Pomysl, w jakich sytuacjach mégltbys wykorzystac to, czego sie wia-
$nie nauczyles i... Czytaj dalej albo sprobuj zrobic sobie przerwe. ©

Cos, o czym wiedza tylko wybrancy!
[Lepiej nie zagladaj na te strone!]

Czy zaciekawil Cie cho¢ troche powyzszy zapis? Jedli tak, to cel zostat
osiggniety. Masz bowiem oto namiastke tego, jak dziatajg na ludzi
sekrety.

W sumie jest mi niewygodnie o tym pisa¢, poniewaz nie swiadczy
to najlepiej o rodzie ludzkim, ale musisz zna¢ kolejng prawde na te-
mat ludzkich zachowan, ktéra brzmi nastepujaco: ludzie uwielbiajg
sekrety i potkniecia innych!!!

Pomysl teraz tylko o jednym — o napieciu, jakie wywolujesz
u swoich rozméwcéw, kiedy zdradzasz im pewng tajemnice albo moé-
wisz im o czyms, co nie jest dla Ciebie szczegdlnie mite.

Co dzieje sie wowczas w ich glowach?

Swiadomo$¢ tego, jak bardzo ludzie uwielbiaja sekrety, a takze
niepowodzenia innych, jest przerazajacal!

Jesli juz dostrzegtes site tego, co tak naprawde chciatem Ci po-
wyzej przekazad, mozesz zaczaé postugiwad sie nastepujacymi figu-
rami retorycznymi i odkrywac ich moc:

,Nie powinienem ci tego mowic, ale...”
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,» Czy mozesz mi obiecaé, Ze nikomu nie powtorzysz tego, co ci za
chwile powiem?”

» Mowige miedzy nami, powinienes wiedziec, ze...”

» Miatemn nikomu o tym nie mowic, ale dziala to w taki sposcb...”

A Twoje potkniecia?

Kiedys uslyszalem z ust znajomego cos takiego: ,Nic tak ludzi nie
raduje jak cudza krzywda!”, i niestety mial racje. Miej zatem $wiado-
mo$¢, ze kiedy rozpoczynasz swojg wypowiedz od:

» W zasadzie to, co ci teraz powiem, nie swiadczy o mnie naj-
lepiej...”,

» W sumie to wstydliwa rzecz, ale z drugiej strony chcialbym, zebys
wiedziata, ze...”

czy

, Nie wiem, jak to powiedziec, bo troche mi glupio przyznawac sig
do porazek, ale wiedz o tym, ze...”,

to wowczas mozesz spokojnie liczyé na to, ze pozyskasz blyska-
wicznie uwage swojego rozmowcy.

Podsumowujac prezentacje opisanej tu techniki wplywu spotecz-
nego, musze stwierdzi¢, iz mam $wiadomo$¢, ze nie powinienem pisaé
o tym juz teraz, bo mozesz niepotrzebnie zaczaé obrastaé w pidrka, ale
pewnie dofgczajac do grona oséb dotychczas przeze mnie efektywnie
przeszkolonych, zauwazysz juz wkrotce, jak bardzo przydatna jest
umiejetno$¢ stosowania technik wplywu spotecznego. Czy zastana-
wiales sie juz, jak bardzo dzieki nim mozesz wplywac na decyzje swo-
ich klientéw?

Sekrety majg olbrzymig moc oddziatywania! Pamietaj o tym!

T jeszcze cos...

Mam nadzieje, ze kolejne tajniki wiedzy, ktore juz za chwile po-
znasz i przyswoisz, oraz to, co znajdziesz w moich kolejnych ksigzkach,
pozostawisz wylacznie dla siebie i nie bedzie Cie kusito, aby mowié
komukolwiek o tym, kto i czego Cie tu nauczyl. ©
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Obnazona tajemnica konia trojanskiego,
czyli presupozycje zaprzegniete do dziatania

Czy pamietasz, na czym polegal chytry plan zwigzany z wprowadze-
niem w mury Troi konia, ktory miat by¢ nagrodg za mezng postawe
w bojach, a okazal sie niezapomniang putapka? Jesli tak, to z tatwoscia
przelozysz te wiedze na to, jakie mozliwosci niesie ze sobg zastosowa-
nie techniki presupozycji w prowadzeniu konwersaciji.

To jednak, co chce Ci teraz zaprezentowad, wymaga nieco abs-
trakcyjnego myslenia — wyobraz sobie zdanie wypowiadane przez
Twojego rozméwece jako owego konia trojanskiego. Styszysz pieckne
— jak niektorzy mawiajg — ,,0kragte” zdanie, ktore na pozér nie
budzi zadnych zastrzezen. Miej jednak swiadomosé, ze wplecione
w nie zostaly odpowiednie stowa, ktére majg specyficzng moc od-
dzialywania na ludzkie reakcje. To wlasnie presupozycje.

Jak zatem mozna najkrdcej zdefiniowac to pojecie? Sg to poglady
lub zalozenia, ktore rozméwca przyjmuje za prawdziwe, nieSwia-
domie je akceptujac.

Juz teraz powiniene$ wiedzie¢, ze istnieje wiele rodzajow presupo-
zycji. W ksigzce tej oméwimy jednak te najistotniejsze, czyli presupozy-
cje pozornego wyboru, presupozycje zwigzane z czasem oraz te, ktore
zwigzane sg z faktami. Na kolejnych stronach zaprezentuje Ci, jak
mozna wykorzystac je w oddzialywaniu na ludzkie mysli. Ciesz sie
ta wiedzg!

Kawa czy herbata?

Z tego typu perswazjg spotykamy sie najczesciej. W zasadzie tricki
opisane ponizej ludzie stosujg kazdego dnia wielokrotnie, nie majac
o tym nawet bladego pojecia. Na przyklad dzieciaki bardzo czesto



206

KIEDY KROPLA DRAZY SKALE

zwracajg sie do swoich mam w nastepujacy sposob: , Mamzo! Chcesz
mt kupic loda czy frytki?”. To jest jawny przyklad manipulacji. I wtedy
co méwi matka? Moze zachowac sie tak:

1. Powie: ,No, dobrze! Kupie ci loda!” albo odpowie:
»No, dobrze! Kupie ci frytk:”.

2. Moze tez jednoznacznie okresli¢: , Nic ci, smarkaczu,
nie kupig, poniewaz byles niegrzeczmy”.

Oczywiscie, co moze Cie teraz nieco zdziwi¢, w kazdym z wy-
szczegOlnionych momentéw dziecko wygrato, bo albo dostanie loda,
albo frytki, a nawet jesli nie dostanie loda czy frytek, to ma na przy-
szo$¢ swoistg przewage psychologiczna, bo pdzniej, kiedy mama powie
do niego: ,, Posprzgtaj pokd;”, on odpowie: , Nie! Bo nie chciatas it kupic
ant loda, ani frytek”.

Dla rodzicow szczesliwie sie jednak sktada, Ze i oni mogg wywieraé
wplyw na swoje pociechy poprzez np. tego typu stwierdzenia: , Wolisz
posprzgtad pokdy teraz czy po obiedzie?”.

Jak zatem wida¢, presupozycje pozornego wyboru wystepowa¢ mo-
ga np. w przypadku relacji matka — dziecko czy babcia — wnusia, ale
nie tylko. Z wykorzystaniem tej samej techniki spotykamy sie, kiedy
narzeczona méwi do swojego ukochanego: , Kochanie! Wolatbys, zeby-
smy w niedziele pojechali do marketu na zakupy, czy moze jednak wolisz

es¢ obiadek u mojes mamusi?” .

Ludzie stosujg pozorny wybdr praktycznie wszedzie. W pracy sly-
sze czasami np. takg propozycje: , Czego si¢ napijesz? Kawy czy ber-
baty?”. A moze jednak ja bym wolat cole albo drinka (albo jeszcze
lepiej: drinka z colg! ©), ale, jak zauwazasz, nikt mi jako$ tego nie
zaproponowal.

Presupozycje pozornego wyboru mozna polaczyc takze z jed-
noczesnym obrzydzeniem czego$ danej osobie. Tak dzialajg czesto
matki, kiedy méwig do swoich nastoletnich dzieci: , Wolisz wyrzucic
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smiect wiedy, kiedy bedziesy juz rozebrany i bedwiesz cheial w kovicu za-
sngc w cieplutkim toiku, czy moze teraz, kiedy jestes jeszcze w butach?”.
W handlu takZe mamy niesamowicie wiele przykladow wykorzysta-
nia presupozycji pozornego wyboru. Przykladem moze by¢ chociazby
to, jak umawiajg sie przedstawiciele firm na spotkanie: ,Stuchay, Jerzy!
Powiedz i, proszg, kiedy chcialbys pogadac o interesach? Wiesz, moze by¢
sroda rano lub cuwartek po potudniu. Wybierz sam. Mnie to jest naprawde

zupetnie obojetne!”. Czyzby???

Inny przyktad zaoferowania pozornego wyboru mozna dostrzec
w przypadku komplementowania:

»No, no... Pani Halinko! Jesten: naprawde zdumiony tym, jak szybko
ste uporaliscie z tym problemem. Wie pani, tak sie czasem zastanawiam, czy
Jest to wynikienm takiego zgrania waszego zespolu, czy moze tego, ze wszyscy

e »

tak swietnie rozumielg potrzebe uzyskiwania coraz wyiszych wynikow”.

Zanim zaczniesz odnosi¢ spektakularne sukcesy,
zréb jeszcze tylko jedno...

I tak oto dotarlismy do presupozycji zwigzanych z czasem. W tym
wypadku najczesciej zetkngé mozna sie z uzyciem takich wyrazow
jak: ,nadal”, ,ciggle”, ,jeszcze”, ,juz” czy ,dopiero” albo ,,zanim”.
Jak odbywa sie wywieranie wplywu za posrednictwem tych stow?
Pozwdl, ze zobrazuje to przykladami.

Wezmy chociazby takie zdanie: , Czy nadal rozlicza si¢ pan z po-
datkow przez biuro, ktore wplywa negatywnie na strukture kosztowg
w pana firmie?”. Jak pewnie zauwazyle$, intencje tej wypowiedzi
nalezy raczej odczytywaé np. w taki sposob: , Jak mogles byc¢ tak bez-
mysiny? Rozumiem, ze kazdy moglhy popetnic taki blad, ale teraz jest
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ten wlasciwy moment, aby to zmienic! Przyjdz do nas! W koricu chyba
zalezy ci, aby ktos wplyngl pozytywnie na strukture kosztow w twoim
przedsighiorstwie?”. Czy jednak zdajesz sobie sprawe, ze druga z za-
prezentowanych wypowiedzi mogtaby zosta¢ odebrana jako zbyt na-
chalna? Dlatego wlasnie zdanie wczesniejsze zawiera bardziej zawo-
alowang sugestie.

A taki pytanie...? , Czy zdecydowal sig pan juz wykorzystac wszelkie
mozliwosci, jakie oferuje nasze przedsiebiorstwo?”. Naucz sie czytaé ,na-
wiasy”, czyli odczytywaé prawdziwe intencje swojego rozmdowecy.
Wysoce bowiem prawdopodobne jest, iz wypowiadajgca powyzsze
zdanie osoba w rzeczywisto$ci miata na mysli: , Jesl7 jeszcze nie zde-
cydowat si¢ pan na skorzystanie z naszej oferty, to juz za moment powinien
pan to zrobic”.

Z presupozycjami zwigzanymi z czasem spotykamy sie rowniez
bardzo czesto w reklamach. Przyktadem potwierdzajacym to moze by¢
chociazby takie zdanie: , Dopiero gdy staniesz si¢ posiadaczem tego
samochodu, poczujesz, co to znaczy komfortowa jazda”. W tym z kolei
wypadku wysoce prawdopodobne jest, iz osoba komunikujgca nam
powyzszg informacje mogta mie¢ na mysli np. to: , Dotychczas to ty,
stary, jedziles jakgs rozklekotang taczkq! Kup to auto, to poczujesz, co to
znaczy wygodnie i szybko podrézowac wiasnym srodkiem lokomocyi!”.
Zastanow sie jednak, czy gdyby$ uslyszal taki komunikat, zachecitby
Cie on do nabycia prezentowanego pojazdu? Chyba nie, nieprawdaz?

A oto inny przyklad z wykorzystaniem presupozycji zwigzanej
z czasem — tym razem z uzyciem stowa ,zanim”: ,Zanim zacznie
sig pan cieszy¢ tym fantastycznym samochodem, prosze jeszcze tylko tu
podpisac”.

I jak?

Czy dostrzegles juz, jak proste moze by¢ wplywanie na innych?
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Nawet powyzsze zdanie zawiera kombinacje kilku presupozycji.
Jedna z nich jest presupozycja zwigzana z czasem — ,,juz”. To pona-
glenie, ktére w gruncie rzeczy daje Ci do zrozumienia: , Nawet jesli
Jeszcze nie dostrzegles, jak proste moze by¢ wplywanie na inmych, to pew-
nie juz za chwile to zauwazysz!”.

A teraz czas na kolejny prezent...

Zauwaz, jak skuteczne jest malowanie obrazéw
w wyobrazni Twoich rozméwcow

W konicu przyszedt czas, aby$ poznat presupozycje zwigzane z fak-
tami. Pozwalajg one catkiem tatwo wedrze¢ sie do umystéw rozméw-
c6w i malowaé w nich obrazy w takich barwach, jakie sami dobieramy.
Zeby to uczyni¢, niezbedne jest, abys$ wykorzystywal ponizsze sfor-
mufowania:

,wiedzied, ze...”,

wzanwazac...”,

wzdawac sobie sprawe...”

oraz

wuswiadamiad sobie...”.

Miej bowiem $wiadomo$¢, Ze tego typu zwroty wzmacniajg nasz
przekaz — sg bardzo sugestywne.

Przyktad? Prosze bardzo:

»Cy juz wiesz, ze ta ksigzka jest zbiorem najistotniejszych technik
oddziatywania na ludzi? Zawwaz bowiem, ze kaida jej strona to kolejne
narzgdzie, ktore bardzo pomaga w osigganiu skutecznosci w perswazyjnym
komunikowaniu sig. Pewnie zatem zdajesz sobie sprawe, ze stosujgc
wiedzg tutaj podang, bedziesz mogl wplywac na emocje i dvatania ludz
w dowolnie wybranym czasie i miejscu. Czy uswiadamiasz sobie, jak
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wiele dobrego proynies¢ Ci moze wykorzystanie umiejetnosci postu-
giwania sig presupozyciami, kiedy przyjdzie Ci przekonywac opor-
nych klientow?” ©

A oto inne przyktady:

n ,Czy wiesz o tym, ze wyniki badari potwierdzayg, iz dzigki naszym
ustugom szkoleniowym skutecznosé dviatania handlowcow wzrasta
przecigtnie 0 32 — 44%?”

(Mozliwe, Ze do tej pory Twdj rozméwea nie wiedziat o tym. Ty
jednak, stosujac taka konstrukcje lingwistyczna, sugerujesz mu, ze
prowadzone przez Twojg firme szkolenia pozwolg podnies¢ poziom
skutecznosci handlowcow z jego firmy o 32 — 44 %).

» , Zawwaz, ze spdinienie Janka zostato bardzo Zle odebrane przez

jego pracownikow”.

(Mozliwe, ze Twdj rozmdwea zauwazyl, ze owe spdznienie ode-
brane bylo negatywnie. Nie masz jednak 100-procentowej pewnosci.
Dlatego wypowiadajgc np. takie zdanie jak powyzej, podwyzszasz
prawdopodobiefistwo tego, ze osoba, ktérej komunikujesz okreslone
informacje, dostrzeze to, co chciales jej przekazac).

» , Pewnie zdajesz sobie sprawe, e takie dzialania muszg zostaé
potepione, aby w przysztosci mozna bylo unikngc tego typu sytuacii”.

(I tutaj znéw masz do czynienia z brakiem pewnosci co do jasnosci
Twojego stanowiska w okreslonej sprawie czy intencji. Jednak wy-
powiedzenie swojego zdania w okreslonej sprawie z jednoczesnym
zastosowaniem wzorca lingwistycznego ,,zdawac sobie sprawe...” po-
woduje, iz osoba stuchajgca Twojej wypowiedzi skfonna jest bardziej
Ci uwierzy¢ ...)
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n , Uswiadom sobie, Ze to, czego si¢ w tej chwili uczysz, jest
niesamowicie przydatne i skuteczne!”

(To bardzo silna sugestia! Nie kazdy moze jej ulec. Dlatego lepiej
jest stosowac forme pytajgcg zdania. Pozwala ona ,,zmiekczy¢” nasza
wypowiedz na tyle, aby stata sie bardziej przyswajalna dla stuchacza.
Z tego powodu lepiej jest, aby zdanie powyzsze brzmialo nastepujgco:
» Czy uswiadamiasz sobie, Ze to, czego si¢ w tej chwili uczysz, jest niesamo-
wicte przydatne i skuteczne?!”. Jesli dodatkowo chcesz wzmocni¢ za-
wartg sugestie, mozesz zacza¢ zdanie od: ,Nie wiem...”. To pozwoli
jeszcze bardziej wplyna¢ hipnotycznie na umyst Twojego rozméwcy,
albowiem latwiej bedzie Ci ,sprzedac¢” swojg wizje ,,pod ptaszczykiem”
omylno$ci czy niedoskonalosci, ktora zwykle bywa z wyrozumiatoscig
przyjmowana przez stuchaczy. Stad tez np. zdanie: , Uswiadom sobie,
Ze...” mozesz zamieni¢ na: ,, Nze wiem, czy uswiadanziasz sobie, e to, cze-
g0 sie w tej chwill uczysz, jest niesamowicie pryydatne 1 skuteczne!”).

Powyzej zaprezentowalem Ci kolejne narzedzie perswazji — pre-
supozycje!

Sprawdz, jak oddzialywujg one na ludzi wlasnie teraz!

Podnies stuchawke i wykre¢ numer do klienta!

Zrozum, jak olbrzymig site mogg mie¢ Twoje stowa!

Zbieranie ,,TAK-0w”, czyli czego naprawde
dotyka kotwica rzucona przez polityka?

Warto zauwazyd, ze proces kotwiczenia, o ktorym w tej ksigzce pewnie
juz przeczytates wezesniej, jest szczeg6lnie charakterystyczny dla poli-
tykow, ktorzy mowig np. tak:

»Czy cheecie 2y¢ w kraju bezpieczmym?

Czy cheecie, Zeby wasze dziect wzrastaty @ ksztalcitly sig w pokoju?
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Czy chcecie placic niskie, sprawiedliwe podatk:i?

Czy chcecte dozy¢ starosct, bedgc spokojnymi o opieke nad waszym
zdrowiem?

Jesli wasza odpowiedz brzmi »tak«, wybierzcie wlasciwe rozwigzanie!

Whbierzcie nas!”

Zobaczcie — te sformufowania to whasnie kotwice zarzucane
w naszej podswiadomosci. Co to oznacza?

Chodyzi o to, zeby tak oddzialtywac na ludzi za posrednictwem
pytan, aby wstrzeli¢ sie w ich umysly i umocowac te kotwice w ich
podswiadomosci.

Ciekaw jestem, czy zauwazyle$ juz, jak olbrzymig site mogg miec
stowa kierowane do ttumu?

Zeby w pelni poja¢, jak przebiega proces kotwiczenia, warto po-
stuzy¢ sie pewnym pordwnaniem.

Wyobraz sobie, ze plyniesz na statku, ktory po kilku dobach na
morzu w kofcu zawingt do portu. Morze jednak jest niespokojne,
widaé i czud jego spore wzburzenie. Fale rozbijajg sie o falochron.
Nagle pada komenda: ,,Rzuci¢ kotwice!”. Jeden z marynarzy probuje
osadzi¢ na trwate w dnie kotwice, ale za kazdym razem, kiedy pociaga
tanicuch, by sprawdzi¢, czy juz zahaczyta sie na dnie, zauwaza, ze
szarpnieta kotwica podchodzi do lustra wody. Co zatem robi? Tak,
znéw zarzuca kotwice. I...? Sprawdza. I... Jesli nie chwycito, za-
rzuca ponownie! Az do momentu, gdy w koncu ZAKOTWICZY.
Wtedy wie, ze moze ruszy¢ do dalszych dziatan.

Podobnie jest i w przypadku kotwiczenia psychologicznego. Zanim
sie dana kotwica zakotwiczy na dobre, czasem trzeba pare razy ,rzu-
ci¢” dane stowo (kotwice), zeby trafito na dobry, podatny grunt. Z tego
tez powodu niezbedne jest zadanie kilku pytan. Dlaczego akurat tak?
Zwracajac sie do szerokiego grona odbiorcéw, nie wiadomo, ktorym
ze sformutowan uda sie nam dotrze¢ do réznych grup odbiorcow.

Przeanalizujmy jeszcze raz powyzszg mowe polityka.
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Moéwi on tak:

Czy cheecie 2y¢ w kraju bezpieczym?

(Dzis, w dobie globalnego terroryzmu i mnozacych sie konfliktow
na tle rasowym, politycznym czy religijnym, a nawet ekonomicznym,
ten problem moze trafia¢ do szerokiego grona odbiorcow. Jest wigc
szansa na zdobycie glosu wyborczego!)

Czy chceecie, zeby wasze dzieci wzrastaly 1 ksztalcily si¢ w pokoju?

(Tym pytaniem z kolei dotrze¢ mozna do umystéow rodzicow
— i tych zupelnie ,$wiezych”, ktorzy w zasadzie caly czas myslg tylko
i wylgcznie o swoich malutkich pociechach, i tych dojrzalych, ktdrzy,
cho¢ dawno juz odchowali swoje potomstwo, nadal martwig sie o swoje
dzieci. Spora to grupa, nieprawdaz? A zatem jest szansa na zdobycie
catkiem pokaznej liczby glosow wyborczych!)

Czy cheecie placié niskie, sprawiedliwe podattk:?

(A kt6z nie chce??? © Tym pytaniem réwniez udalo sie pewnie
trafi¢ do sporego grona. Kto bowiem z nas nie placi podatkéw? Po-
wiem wiecej! Grajac na emocjach spolecznych, tj. wiedzgc o tym,
jak wielu ludzi narzeka na ,,dziadowskie” panstwo i lupiezczg polityke
finansowsa, mozna w prosty sposob stac sie panem rzedu dusz. Optaca
sie? A jakze! Jaki zatem plynie z tego wniosek? Oto nadarzyla sie
kolejna szansa na zdobycie glosu wyborczego!)

Czy cheecie dozyc starosci, bedgce spokojnymi o opieke nad waszym
zdrowiem?

(No prosze! Pan polityk nie zapomnial takze o bardzo licznej
grupie emerytdw i rencistow, a takze o tych, ktérzy niedtugo przejda
w stan spoczynku zawodowego! No tak. Wszyscy wiemy, z jakimi
problemami boryka sie dzisiaj stuzba zdrowia i jak negatywnie rzutuje
to na obstuge pacjentéw. Na co mamy zatem kolejng szanse? Dobrze!
Mamy szanse na zdobycie glosow wyborczych!)

Jesli wasza odpowieds bryni tak”, wybierzcie wlasciwe rozwigzanie!
Wybierzcie nas!
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(W tym miejscu mozna jeszcze dorzucié kilka sygnatéw niewer-
balnych, ktére sg bardzo, bardzo sugestywne, a ktorych niestety
w ksigzce zaprezentowad nie moge, ale ktére mozna zobaczy¢ na
moich szkoleniach albo na przygotowywanym obecnie materiale audio-
wideo, ktory juz wkrotce (a moze nawet juz dzisiaj — sprawdz!)
bedziesz mogt $ciagnaé ze strony wuww.binsztok.pl. Oczywiscie gra-
tisowo!)

W ramach podsumowania tego podpunktu zwrdé raz jeszcze
uwage, ze polityk 6w poruszal sie w swojej komunikacji wylgcznie
w obszarze pytan. Dlaczego tak sie dzialo? Odpowied? jest prosta:
pytania maja bowiem taka moc, Ze rozméwca, chcac nie chcac,
musi na nie odpowiedzie¢ — nawet jesli nie werbalnie (przed
nami), to chociaz w glebi wlasnej duszy (dialog wewnetrzny).

»l co ty na to, kochanie?”,
czyli ,,domowe” kotwice werbalne

Nie wiem nawet, czy wiesz, ale numer polega na tym, ze takze i w do-
mu na co dzien bliscy sobie ludzie stosujg kotwiczenie. Daleko nie
trzeba szukaé. Czesto jestem swiadkiem takich sytuacii jak ta, ktdrg
w tej chwili wymyslam, poniewaz nie potrafie przytoczy¢ z pamieci
konkretnego przypadku; takie sytuacje zdarzajg sie w zasadzie co-
dziennie. Sam za chwile zauwazysz...

Wyobraz sobie...

Jest pigtkowe popotudnie. Oboje matzonkowie wrécili juz z pracy.
On po calym tygodniu ,haréwy” po prostu pada na p-I-sk. Ona za$
wydaje sie wyjatkowo podniecona, rozentuzjazmowana. Pyta wiec
go czule:
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— Kochanie! Czy ladnie wysprzgtatam dzisiaj mieszkanie?

On, przeciagajac sie na tapczanie, ponuro odpowiada spod gazety:

— No! Niezle!

Ona za$ kontynuuje:

— A obiadek jak? Smakowat ci, misiu?

— No! Pycha, myszko! Paluszki lizac! Powtorz t strawe za 3, 4 dni!

— A jak tam w pracy? Kumple podziwiali twojg nowgq, elegancko
wyprasowang koszule?

— Tak!

— Stuchay, a zechciatbys moze dac mi jutro na takg pigkng bluzeczke,
Jakq widziatam w Galerii?

— No dobra. Wez sobie, kochante, z portfela trzy stowki. ©

A oto inny przyktad (mniej delikatny (?)):

— Kochanie! Czy gotuje ci codziennie obiad? Czy piore kilka razy
w tygodniu twoje brudne koszule, majtki i skarpetki? Czy poswigcam
kazdej soboty caly dzieri na spragtanie chatupy od gory do dotu? Czy moge
zatem wyjs¢ sobie z Dzidkg i Asig w poniedzialek na drinka?

I jak? Dostrzegasz juz, w jaki sposob mozna oddzialywaé na naj-
blizszych? Odpowiedz sobie sam.

Rzecz jasna, szanowny malzonek moze w tym momencie powie-
dzie¢: ,Nze!”, ale wtedy ona moze sie zbuntowac np. tak:

— Ach, tak? Dobrze!!! Ja wcale nie musze is¢ na tego drinka. 1 tak
chciatam pooglgdac mdj ukochany serial M jak Marian, tylko one mmnie
ustlnie namawiaty. Ty jednak pamigtaj, ze w takin razie od dzisiaj bedziesz
gotowat sobie sam! Sam te bedziesz prasowal godzinami koszule 1 praf te
przepocone skarpetki. Ja naprawde nie musze tego robic!

I tu pojawia si¢ pytanie': NIE ZMIEKNIESZ??? ©

' Na to pytanie prosze, aby odpowiedzieli tylko ci, ktorzy chodzg cale (1)
zycie w spodniach, czyli mezczyzni.
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Jak wiec pewnie juz zauwazyles, w kotwiczeniu chodzi przede
wszystkim o to, by zada¢ kilka (od 2 do 4) prostych, retorycznych py-
taf, na ktére odpowiedz zawsze brzmi: , Tak!!!”, aby w koncu zadac
najwazniejsze pytanie, co do ktdorego liczymy, ze rozmdwca nasz
odpowie rowniez: , Tak!”.

Oczywiscie miejmy $wiadomos¢ tego, ze zastanowienie sie nad
wlasnymi pogladami, postawami czy przekonaniami wymaga od nas
pewnego wysitku umystowego i dlatego ludzie nie chcg tego robié. Jak
pisze bowiem Kevin Hogan, ,przekonanie osoby leniwej intelektual-
nie do wykonania dziatania umystowego to jak namdéwienie kana-
powca do zrobienia kilku rundek wokét biezni”. © Nie zawsze uda sie
osiggnaé kazdy cel. To oczywiste, ale czy zastanawiales sie kiedys,
w jak wielu sytuacjach techniki tu opisane mogg Ci pomdc? Jak
wiele trudnych spraw uda sie doprowadzi¢ do szczesliwego konica?

Oczywiscie chcialbym przypomnieé o etyce! A moze nie przy-
pominad, bo co to da??? Wypada raczej kolejny raz liczy¢ na to, ze
serce masz przepetnione dobrocig i zechcesz wykorzystaé te techniki
jedynie w szczytnych celach.



