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~oztuka perswazji, czyli jezyk wptywu i manipulacji” to unikatowy podrecznik, odstaniajacy
kulisy manipulaciji, ktérej jesteSmy poddawani przez politykdw, prawnikéw i specoéw od
marketingu. Retoryka to sztuka znana i stosowana od dawna, ale dopiero teraz, w dobie
ogromnej konkurencji na rynku, jej atuty sa coraz czesciej wykorzystywane w roli narzedzia
stuzacego do wptywania na opinie innych. Ksigzka ta opisuje instrumenty wptywu, czyniac je
dostepnymi dla kazdego, kto chce je poznac. Dzigki niej kazdy bedzie w stanie stosowac je
w codziennym zyciu — podczas rozmow o podwyzce, zakupow i spotkan z klientami lub
kontrahentami..

Ci, ktorzy znaja sekrety jezyka podswiadomosci, s w stanie przekonac innych niemal do
wszystkiego, sprzeda¢ kazdy towar i skutecznie wynegocjowa¢ warunki kazdego kontraktu.
Powszechne twierdzenie méwiace o tym, ze umiejetno$¢ skutecznego przekonywania innych
jest darem, z ktérym trzeba si¢ urodzi¢, jest nieprawdziwe. Skuteczna komunikacja

i perswazja jest nauka i sztuka, ktérg moze opanowac kazdy. Opisane w ksiazce techniki
moga dac¢ Ci ogromng wtadze nad umystami, uczuciami i zachowaniem innych ludzi.

Czytajac ja, dowiesz sie, jak bardzo istotny jest dobdr stow i formutowanie zdan. Przekonasz
sie, ze istnieje drugi nieznany jezyk, ktorego uzywa twoja pod$wiadomos$é oraz ci, ktorzy do
niej przemawiaja. Nauczysz sie nie tylko skutecznie robi¢ to samo, lecz réwniez zaczniesz
zauwaza¢ manipulacje innych.

Andrzej Batko — psycholog, doradca i trener NLP — znany jest w waskich kregach specjalistow
jako ekspert, ktory uczy najnowszych technik wywierania wptywu na ludzi. Jest wspotautorem
,iajnego” podrecznika dla politykdw na temat jezyka perswazji. Z jego ustug korzystaja ci,
ktdrzy juz uswiadomili sobie, jak wazna w biznesie jest umiejetnosé niezauwazalnego
oddziatywania na mysli, emocje i zachowania innych. Jest jednym z nielicznych psychologéw,
ktorzy tacza i wykorzystujg najnowsze odkrycia naukowe w psychologii do generowania
zyskow w biznesie.

Mimo, ze sama od lat zajmuije sie ta tematyka, za kazdym razem, kiedy czytam teksty
Andrzeja Batki, oczy mi sie otwieraja na co$ nowego, co pozwala mi sig lepiej komunikowac.
Jestem zafascynowana wszystkim, co wychodzi spod pidra Andrzeja Batki, i ogromnie sie
ciesze, ze kto$ takiego kalibru pisze po polsku i tak madrze i przystepnie radzi, jak odnies¢
sukces. Kazdy, kto zajmuje sie biznesem w Polsce, powinien przeczytaé te ksiazke.

Wanda Loskot, Saratoga, Floryda
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Jak naprawde
dziataja stowa?







zapewne wielokrotnie uzywasz kazdego dnia.

W bardzo szczegdlny sposéb oddziatujg one na
Twéj umyst, kiedy je styszysz, i réwnie niesamowicie
oddziatlujg one na umysty Twoich rozméwcow, kiedy
je wypowiadasz w okre§lony sposéb. Zanim je poznasz,
chcialbym najpierw zada¢ Ci jedno proste pytanie. Czy
juz zauwazyle$ u siebie to stopniowo narastajace zacie-
kawienie, co to za stowa? Jednak teraz sprébuj jeszcze
przez chwile powstrzymaé to zaciekawienie. Po prostu
nie mysl o tym, jakie to mogg by¢ stowa. Nie pozwdl na
to, aby chocby przez chwile w Twoim umysle pojawito
si¢ pytanie: Jak brzmig te trzy wyrazy? Wiem, ze te polece-
nia moga wydawac si¢ troche dziwne, ale sprébuj jeszcze
przez chwile nie mysle¢ o tym, co to za stowa i w jaki
sposéb bedziesz moégt je wykorzystaé, aby podnies¢
skutecznos¢ swojej komunikacji z innymi ludZzmi.

r I Y eraz zaprezentuje trzy szczegélne stowa, ktérych

Pierwszym z tych magicznych wyrazéw jest stowo
»Nie”. Kazdy czlowiek wypowiada je codziennie dzie-
sigtki razy, ale tylko bardzo nieliczna grupa w pelni sobie
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uswiadamia, jak wielka moc w nim drzemie. Aby$ i Ty
mégl ja odkry¢, chciatbym Ci zaproponowa¢ kolejny
niezwykle ciekawy eksperyment. Ponizej znajduje si¢
kilka polecen. Takze tym razem dokladnie je przeczytaj,
zamknij oczy, powtérz je sobie powoli po kolei w my-
slach i obserwuj, w jaki sposéb zareaguje na nie Twoj
umyst.

 Nie mysl o niebieskim.
» Nie mysl o swojej matce.
 Nie mysl o tym, jak brzmi gtos Twojego ojca.

 Nie przypominaj sobie pod zadnym pozorem kilku
pierwszych taktéw piosenki: ,,Sto lat™.

No céz, jednak pomyslates o tym.

Co stalo si¢ w Twoim umysle pod wptywem tych
czterech poleceni? Jezeli réwniez tym razem wykonates
je doktadnie, zgodnie z moimi instrukcjami, to w Twoim
umysle pojawilo sie co$ niebieskiego, obraz matki, usty-
szale$ glos ojca i kilka pierwszych taktéw piosenki ,,Sto
lat”. Jezeli tak sie nie stato za pierwszym razem, powt6rz
¢wiczenie. Za drugim razem na pewno si¢ uda. Dlacze-
go tak si¢ dzieje? Dlaczego nasze umysly w przekorny
spos6b reaguja na tak sformulowane polecenia? Aby
odpowiedzie¢ na to pytanie, potrzebna bedzie odrobina
teorii. Jak juz zapewne wiesz, umyst kazdego cztowieka
sktada sie z dwoch integralnych czesci: $wiadomej i nie-
$wiadomej.

Przedmiotem naszego szczegdlnego zainteresowa-
nia jest w tej chwili ta druga cze$¢. Nieswiadomy umyst
to miejsce, gdzie przechowywane sa dobrze wyuczone
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umiejetnosci, znajdujace sie na poziomie nieswiadomej
kompetencji. Odpowiedzialny jest on m.in. za szybkie
reakcje, czyli sprawia, ze np. podczas jazdy samocho-
dem automatycznie naciskasz pedat hamulca, kiedy na
skrzyzowaniu zapala si¢ czerwone $wiatto, jak réwniez
pedat gazu, kiedy zapala si¢ $wiatto zielone, zmieniasz
biegi bez zastanawiania sie, jak to zrobi¢ (a czy pamie-
tasz, jak to byto na kursie nauki jazdy? Jak mocno trze-
ba bylo skupi¢ uwage, zeby to zrobi¢? A teraz reka i sto-
py robig to samodzielnie!). Jest on takze bezposrednio
odpowiedzialny za to, ze potrafisz postugiwac¢ sie jezy-
kiem ojczystym, bez koniecznosci $wiadomego zasta-
nawiania sie nad tym, co w danym momencie masz po-
wiedzieé, czy uzy¢ rzeczownika, czasownika, a jezeli oba
jednoczesnie, to w jakiej kolejnosci. Kazdy czlowiek,
ktéry kiedykolwiek uczyt sie obcego jezyka, wie, jak
ztozona jest to umiejetnosc¢ i ile czasu trzeba poswiecié,
aby méc swobodnie si¢ nim postugiwaé, a mimo to
rozmawia w swoim ojczystym jezyku bez $wiadomego
myslenia o sktadni i gramatyce.

Za takie funkcjonowanie naszego umystu odpowie-
dzialna jest najstarsza pod wzgledem rozwojowym
cze$¢ mozgu. Dzieki niej rozumiesz to, co inni ludzie do
Ciebie méwia, jak réwniez potrafisz tadnie ubra¢ w sto-
wa to, co sam chcesz innym zakomunikowaé. Ta czes§é
moézgu jest rOéwniez instrumentem przetwarzajacym
stowa, ktore styszysz lub czytasz, na obrazy, dzwieki,
doznania cielesne oraz stany emocjonalne. Jednak ro-
zumie tylko bardzo prosty jezyk i m.in. nie potrafi
zrozumied ani przetworzy¢ zaprzeczed. Np. aby wyko-
na¢ polecenie: Nie mys] o niebieskim, mdzg najpierw musi
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uruchomié¢ pojecie nichieski, a nastepnie jako§ mu za-
przeczy¢. Ujmujac to inaczej, nie ma wigkszego znacze-
nia, czy powiesz Nie mysl o niebieskim, czy tez Mysl o nie-
bieskim, poniewaz na poziomie nieswiadomym jest to
doktadnie to samo polecenie — Twéj umyst zareaguje
na oba zdania w identyczny sposéb, tzn. pojawi si¢ ob-
raz czego$ niebieskiego. Bardzo ciekawe odkrycie,
prawda? Jeszcze ciekawsze s3 jego implikacje, poniewaz
dotyczy to nie tylko obrazéw i dzwiekéw, ale takze sta-
néw emocjonalnych i doznan cielesnych. Czy kiedy-
kolwiek zdarzyto Ci sie, ze bliska osoba powiedziata do
Ciebie cos takiego:

»Kochanie, tylko si¢ nie denerwuj. Mam ci cos do powie-
dzenia”.

Jaka byta reakcja Twojego umystu na te stowa? Praw-
dopodobnie, podobnie jak w przypadku koloru niebie-
skiego, nieswiadomy umyst najpierw przywotat znacze-
nie stéw denerwuj sig, czyli po prostu stan zdenerwowania,
a nastepnie prébowat go zneutralizowad. Jaki jest wiec
rezultat takiego polecenia? Odwrotny do zamierzonego,
poniewaz zamiast stanu wewnetrznego spokoju pojawia
sie stan zdenerwowania. Ta osoba, méwigc do Ciebie
w ten sposéb, wydata na poziomie nie§wiadomym pole-
cenie: Denerwuy sig, kochanie, chociaz oczywiscie miata zu-
pelnie inna intencje. Z tego przykladu wytania sig
przejrzysty obraz tego, jak bardzo ludzie sabotujg wha-
sne dzialania, wydajac polecenia z zaprzeczeniem, np.:

 Prosze panfistwa, prosze si¢ nie stresowac.

 Nie bdj sie wizyty u dentysty, to nie bedzie bolato.
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o Nie zapomnij wysta¢ listéw.
» Nie upusc tego.

 Nie zgub tego.

« Nie réb tego.

Powyzsze zdania wywoluja efekt odmienny od pla-
nowanego. Znacznie skuteczniej moglibysmy osiggnaé
zamierzone rezultaty, jezeli powyzsze polecenia zosta-
lyby sformulowane w inny sposéb, np.:

o Prosze panistwa, prosze si¢ uspokoic.
o Pamietaj o wystaniu listéw.

o Trzymaj to.

e Pilnuj tego.

e Przestan to robié.

W tym przypadku umyst dostaje precyzyjng instruk-
cje, intencja osoby wypowiadajacej takie zdanie jest cal-
kowicie zgodna ze sposobem, w jaki zrozumie ja mézg,
co sprawia, ze z duzym prawdopodobieistwem pla-
nowany cel komunikacji zostanie osiggniety.

Chcialbym teraz zwrdci¢ uwage na niebezpieczen-
stwo zaj$cia pewnego nieporozumienia, ktére zwigzane
jest ze stowem ,,nie”. Podczas prowadzonych przeze mnie
kurséw, kiedy ich uczestnicy s3 tuz po zapoznaniu sie
z tym fragmentem wiedzy na temat jezyka perswazji,
ktéry wlasnie Ci zaprezentowatem, w trakcie przerwy
czesto przystuchuje si¢ ich rozmowom i stysze, jak mo-
wia: To w takim razie od tej pory zaczynam unikac w trakcie
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rozmow z ludimi uzywania stowa ,nie”. Nic bardziej bled-
nego, poniewaz fakt, ze Twoj niewiadomy umyst nie
rozumie stowa ,,nie”, wcale nie oznacza, ze nie wolno go
uzywaé. Wrecz przeciwnie, mozesz $wiadomie wykorzy-
stywa¢ konstrukgcje lingwistyczne typu: nie mysl o..., nie
proypominaj sobie. . ., aby wywolywac pewne obrazy, dzwieki,
stany emocjonalne i doznania cielesne u Twojego roz-
méwcy lub rozméwedw. Mozna, a nawet trzeba uzywaé
stowa ,,nie”, jezeli robisz to celowo i wiesz, jak ono dziala.

W tym miejscu przypominajg mi si¢ szkolenia dla
agentéw ubezpieczeniowych, podczas ktérych ucze ich
postugiwania si¢ jezykiem perswazji, aby umieli sku-
tecznie u$wiadamia¢ ludziom, jak wazne dla bezpie-
czenstwa ich przysztosci sq rézne rodzaje ubezpieczen
oraz jak wiele korzy$ci moze przynie$¢ im wspotpraca
przy ich dystrybucji. Bardzo czgsto projektujemy pod-
czas takich spotkan prezentacje grupowe, czyli uczymy
sie, jak méwi¢ do potencjalnych klientéw podczas du-
zych spotkann informacyjnych. Na takie spotkania
zwykle przychodzg ludzie juz troche ostrozni, ktérzy
wiedza, ze kto§ bedzie chcial im co$ sprzeda¢ oraz by¢
moze takze naktoni¢ do wspdlpracy, obiecujac mozli-
wos¢ tatwego zarobienia duzych pieniedzy.

Dlatego z wielka rezerwa odnosz3 si¢ oni do tego, co
stysza i jezeli prowadzacy powie:

Proszg paristwa, skoro tu przyszliscie, to pewnie cheecie poznac
tajemnice, jak by bogatym, szczgslivoym, jak reszig Zycia przezyc
w sposob naprawdg wspanialy. Ko z was cheiathy mieszkac nad
brzegiem oceanu? Kto z was chciathy co miesige zarabiac milion
zlotych? Wspdlpraca z nami i wykupienie ubezpieczenia zapewni
wam to wszystko.
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to tylko w jakis$ spos6b potwierdzi ich obawy, $wiadomy
umyst sprzeciwi sie temu, co ustyszy, co z kolei sprawi,
ze ani nie kupig ubezpieczenia, ani tym bardziej nie
podejma wspoltpracy.

Z tego powodu na wspomnianym szkoleniu nauczy-
lem agentéw ubezpieczeniowych jednej rzeczy. Jezeli na
poczatku takiego spotkania zaczynajag moéwié¢ wprost,
ze mozna zarobi¢ duze pienigdze, kupi¢ sobie dobre
samochody i jednocze$nie zapewni¢ bezpieczedstwo
finansowe na reszte zycia, to ludzie zaczng sie zamyka¢
na taka informacje, a ich $wiadome umysty bedg si¢
temu sprzeciwiaé. Jezeli natomiast powiedza:

Proszg pavistwa. Ja wiem, ze majg pavistwo rdzne oczekiwa-
nia, ale chciathym na samym poczgthu uprzedzic. Nie bedziemy
tutaj rozmawiac o ogromnych pienigdzach, ktdre mozecie zarobic,
Jja w qgdle nie bedg mowit o tych luksusowych samochodach, o kid-
rych cz¢5¢ z was zawsze marzyla, ani o duzych domach, nie be-
dziemy mowic o setkach tysigcy ztotych, o bezpiecznej starosci. To
Jest powazne spotkanie i dlatego chciatbym, abysmy porozma-
wiali o naszej firmie i na poczgtek o strukturze produktcw.

Pomysl, co w tym czasie robil umyst stuchacza?

Nieswiadomy umyst przywotal odpowiednie obra-
zy, ktoére sprawily, ze dostat sygnal: Aba, jestem we wlasci-
wym migjscu, poniewaz tak naprawde ludzie, ktérzy przy-
chodzg na takie spotkania, chcg by¢ bogaci, chcg by¢
szcze$liwi oraz chca zapewnic¢ sobie bezpieczng przy-
szto$¢. A na poziomie $wiadomym mozna sobie wyobra-
zi¢ wewnetrzny komentarz uczestnika takiego spotkania:
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Dobrze, nikt od poczgtku nie mydli mi oczu wielkimi pie-
nigdzmi oraz rozmymi luksusami, czyli warto si¢ tym glebie za-
inleresowac.

Stowo ,,nie” moze by¢ takze bardzo szeroko wyko-
rzystywane podczas kontaktéw z tzw. ludZmi o reakgji
biegunowej. S3 to osoby, ktére kiedy co$ uslysza, to
zanim $wiadomie pomysly, wezesniej reaguja stowami:
A wlasnie, ze nie, poniewaz ich nieswiadome umysty po-
dazaja juz w przeciwng strone. Jestem przekonany, ze
przynajmniej raz w swoim zyciu spotkate$ taka osobe.

Kiedy uczylem sie w liceum, do mojej klasy chodzita
bardzo piekna dziewczyna o imieniu Jola, ktéra byta
wlasnie takg osobg o biegunowej reakgji na to, co od
kogo$ ustyszata. Prawie kazdy chtopak z naszej klasy
prébowal przynajmniej raz si¢ z nig uméwié, jednak
zanim zdazyt do konica wyartykulowa¢ to, co miat do
powiedzenia, otrzymywat odpowiedz, kt6rg zawsze by-
to stanowcze NIE.

Spotkasz sig ze mng w sobote?

Nie.

Moze miatabys ochote pdjsc ze mng do kina?
Nie.

Dasz sig zaprosic na lody?

Nie.

Taka sytuacja trwata wiele miesiecy, niestrudzenie
podejmowalismy kolejne, zawsze bezskuteczne préby
umowienia si¢ z Jolg, az pewnego razu jeden z nas w ak-
cie mocno zaawansowanej desperacji powiedziat do niej
co$ takiego: Pewnie nie cheiatabys pgisc¢ dzisiaj ze mng do kina.
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Jakze wielkie bylo jego zdziwienie, kiedy w odpowiedzi

ustyszat:

Uwazaj, bo si¢ zdziwisz. Co ciekawego grajgé

W ten sposéb zupelnie przypadkowo odkryt klucz
do umystu Joli. Wystarczylo przeciez powiedzie¢ Joli
co§ przeciwnego do tego, co zamierzaliémy uzyskad,
aona od razu bardzo chetnie si¢ zgadzata, réwnie szyb-
ko i bez namystu jak przedtem odmawiata:

Pewnie nie chciatabys zatariczy®

Czemu nie!

Nie masz ochoty na kino ze mng w sobotg?
A co grajgs

Ta taktyka postepowania z ludZzmi o reakcji biegu-
nowej moze by¢ wykorzystywana w réznych kontek-
stach, np. agent ubezpieczeniowy, finalizujac kontrakt
z osobg reagujaca w taki sposéb, méglby powiedziec:

Pewnie nie jest pan jeszcze gotowy, aby podpisac te umowe?
A wlasnie, ze jestem, dlaczego mamy tracic czas, podpiszmy
umowg od razu.

Jezeli dziecko reaguje biegunowo na to, co sie do nie-
go moéwi, to réwniez mozna wykorzystaé te prosta, ale
jakze skuteczng metode, méwigc: Masz rag, nie jedz kaszki.

Nie wiem, czy juz zauwazyte$, ze $wiadomie wyko-
rzystujac to jedno, bardzo krétkie, bo zaledwie trzyli-
terowe stowo ,,nie”, mozesz kierowac¢ tym, co dzieje si¢
w umysle drugiej osoby, wykorzystujagc mechanizmy,
z ktérych istnienia ta osoba w ogromnej wigkszosci przy-
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padkéw w ogdle nie zdaje sobie sprawy. Nie wiem takze,
czy juz jeste$ catkowicie swiadomy tego, ze mozesz uzy¢
poznane wlasnie wzorce z ,,nie” w wielu codziennych
sytuacjach zyciowych. Nie mysl, na kim wyprébujesz
te technike jeszcze dzisiaj!

Kolejnym magicznym stowem, ktdre juz za chwile
poznasz, jest wyraz ,,sprobuj”. Jest to ulubione stowo
szerokiej rzeszy ludzi, ktérym wydaje sie, ze jest bardzo
zachecajace do dziatania i mocno w nim wspierajace.
Jednak nieswiadomy umyst, oprécz tego, ze nie rozumie
stowa ,,nie”, ma jeszcze kilka innych charakterystycz-
nych cech, ktére odrézniaja go od umystu §wiadome-
go. Jedna z nich jest to, ze wykonuje bardzo doktadnie
i precyzyjnie — zupelnie jak komputer — instrukcje,
ktére otrzymuje.

Zrébmy ponownie maty eksperyment.

Powiedz sobie w myslach Otwieram drzwi. Co zoba-
czyle§? Czy byly w tym obrazie drzwi, ktére najpierw
byty zamkniete, a potem otwarte?

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

Jezeli wydasz komu$ polecenie Zrdb to, istnieje duza
szansa, ze polecenie zostanie wykonane. Jesli jednak
powiesz: Sprobuj to zrobi¢, nieswiadomy umyst wykona
sumiennie to polecenie, czyli sprawi, ze zostanie podjeta
préba zrobienia czegos, co przeciez nie jest jednoznaczne
z tym, ze zostanie to zrobione. Stad mozna wysnué
wniosek, ze tak naprawde stowo ,,sprébuj” w polece-
niu programuje porazke. Bez swiadomosci tego faktu,
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uzywajgc nieumiejetnie tego stowa w swoich wypowie-
dziach, ludzie réwniez w tym przypadku moga sabo-
towac to, co zamierzajg osiggna¢, mowiac np.:

 Sprébuj odrobic lekcje przed dziesigts.

o Sprébuj kupi¢ chleb, kiedy bedziesz w miescie.
o Spréobuj uméwic sie z Jola. Moze ci si¢ uda.

o Sprébuj przyjs$é na to spotkanie.

o Sprébuj sie nie spéznic.

o Sprébuj to zaptaci¢ do konica tygodnia.

Duzo lepsze rezultaty mozna osiggna¢, przekazujac
ten sam komunikat w inny sposéb, jednocze$nie wyda-
jac precyzyjne polecenie mézgowi rozmdéwcey, np.:

o Odréb lekcje przed dziesigts.

o Kup chleb, kiedy bedziesz w miescie.
o Umoéw sie z Jola.

e PrzyjdZ na to spotkanie.

e Przyjdz punktualnie.

o Zapta¢ do korica tygodnia.

Stowo ,,sprébuj”, podobnie jak stowo ,nie”, mo-
zesz jednak w bardzo skuteczny sposéb $wiadomie wy-
korzysta¢ w celu podniesienia skutecznosci komuni-
kowania sie. Jezeli Twoja praca wymaga czestych
kontaktéw z klientami, np. jeste§ pracownikiem duze-
go banku, odpowiedzialnym za sprzedaz i promocje
zaawansowanych produktéw bankowych przeznaczo-
nych dla duzych klientéw instytucjonalnych, to moze
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si¢ zdarzy¢, ze podczas spotkania z przedstawicielem
kadry kierowniczej wyzszego szczebla ustyszysz w pew-
nym momencie co$ takiego:

To bardzo interesujgce, co nam pan dzisiaj tutaj zaprezento-
wal, ale inne banki funkgonujgce na polskim rynku finansowym
oferujg rdwniez bardzo dobre produkty.

Co wtedy robisz? Mozesz powiedzie¢ co$ w rodzaju:

Tak, inne banki tez oferujg podobne produkty, ale to sq kiepskie
banki,

jednak w taki sposob wiele nie osiagniesz, poniewaz:
po pierwsze — jest to mato skuteczne, po drugie — nie-
eleganckie, a po trzecie — tre§¢ tej wypowiedzi zawiera
co$ nieprzyjemnego.

Na poziomie $wiadomym u Twojego rozméwcey
prawdopodobnie pojawi si¢ sprzeciw i pewien niesmak,
ktéry moze zmniejszy¢ szanse na podpisanie umowy.
Mozesz jednak swoja wypowiedZ sformutowa¢ w inny
sposéb:

Tak, to prawda, inme banki rdwniez dysponujg bardzo dobrymi
produktami, dlatego proszg si¢ takze z nimi zapoznac i sprobowac
znalezc cos, co bedzie panu pasowato, zanim zdecyduje si¢ pan
na korzystanie z naszych produktow.

Tym razem jest to duzo bardziej skuteczne, ponie-
waz taka wypowiedZ nie budzi $wiadomego sprzeciwu
w umysle Twojego rozméwcey i jednocze$nie na pozio-
mie nie§wiadomym programuje porazke, czego on jed-
nak juz $wiadomie nie zauwazy. W analogiczny sposéb
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mozesz uzywaé tego wzorca w wielu réznych sytu-
acjach zyciowych. Mozliwosci jest nieskoniczenie wiele.
Sprébuj zrobi¢ sobie przerwe w czytaniu.

Ostatnim stowem o szczegélnej mocy, ktére cheiat-
bym Ci w tym rozdziale zaprezentowaé, jest ,ale”.
Tym razem réwniez zaczniemy od krétkiego ¢éwicze-
nia, ktére pozwoli Ci w pelni zrozumie¢, co dzieje sie
w Twoim umysle, kiedy styszysz to stowo. Przeczytaj
zdania znajdujace sie ponizej i ponownie bardzo
uwaznie obserwuj, jak reaguje na nie Twéj umyst.

o Jeste$ niezwykle inteligentnym czlowiekiem, ale...

o To, co powiedziales, jest bardzo madre
i interesujace, ale...

o Jeste$ pickna kobieta (przystojnym mezczyzng),
ale...

Czy juz zauwazyla$, w jaki sposéb stowo ,ale” wy-
wiera wplyw na Twoéj umyst? Te przyktady zostaly spe-
cjalnie tak skonstruowane, aby mozna bylo to zjawisko
z duzg tatwoscig zauwazy¢. Zastanéw sig, co by$ poczul,
kiedy kto$ powiedziatby jedno z tych zdan do Ciebie?
Czy bylbys$ do korica przekonany, ze tak naprawde my-
§li? Sadze, ze nie. Dlaczego? Poniewaz stowo ,,ale” ka-
suje i uniewaznia na poziomie niewiadomym t¢ cz¢§¢
zadania, ktéra si¢ przed nim znajduje. Na poziomie
$wiadomym informacja zostala zauwazona oraz zaak-
ceptowana i jednocze$nie wykasowana na poziomie
nieswiadomym, co oznacza, ze w ten sposéb zostalo
przygotowane miejsce na wprowadzenie innej informa-
qji, ktérg moze by¢ takze sugestia. Te zalezno$¢ mozesz
wykorzysta¢ wwielu réznych kontekstach, pamietajac
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wszakze o jeszcze jednej niezwykle waznej rzeczy. Tre$é
obu czeéci zdania, przed i po ,ale”, nie powinna by¢
zbyt wyraznie zwigzana ze soba. Jest to bardzo istotne
i kluczowe dla skutecznosci wykorzystania tej struktury
lingwistycznej. Gdy powiem ,,Jest duzo dobrych ksig-
zek na temat perswazji, ale moja jest najciekawsza”, to
pomyslisz sobie, ze nachalnie reklamuje swojg ksiazke,
i skutek moze by¢ odwrotny do zamierzonego — wywo-
tam nieche¢, ktéra sie skojarzy z ksigzka. Skuteczniej-
sze bedzie powiedzenie ,,Jest duzo dobrych ksigzek na
temat perswazji, ale... masz ochote na kawe? Wracajgc
do mojej ksigzki...”. Pozostaje wéwczas niejasne wra-
zenie, ze nie ma tak wielu innych dobrych ksigzek na
temat perswazji.

Powr6¢émy do poprzedniego przyktadu dotyczacego
produktéw bankowych. Jezeli powiedziatbys takie zdanie:

Tak to prawda, inne banki rowniez dysponujg bardzo dobry-
mi produktami, ale nasz bank ma najlepsze produkty,

to wyciggasz intencje tej wypowiedzi, ktéra w tym kon-
kretnym przypadku jest wykasowanie na poziomie nie-
$wiadomym przekonania Twojego rozméwcy o tym, ze
inne banki réwniez dysponujg bardzo dobrymi pro-
duktami, na $wiadomy poziom jego umystu, co sprawi,
ze nie zaakceptuje on tej informacji, ktéra znajduje sie
w czesci zdania po ale”. Dlaczego? Dlatego, ze prze-
niesienie intencji Twojej wypowiedzi na poziom $wia-
domy psuje caly mechanizm tego wzorca lingwistycz-
nego. Jest jak wytlumaczenie zartu w chwile po jego
opowiedzeniu. Jesli jednak swojg wypowiedZ sformu-
towalbys w taki sposéb:
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Tak to prawda, inne banki rowniez dysponujg bardzo dobry-
mi produktami, ale poniewaz rozmawiamy, chciatbym zapre-
zentowac dzisiaj to, co mdj bank ma do zaoferowania,

to w umysle Twojego rozmoéwcy zajdzie inny proces.
Po pierwsze, na poziomie §wiadomym zauwazy fakt, ze
wypowiedziales si¢ w sposéb pozytywny o produktach
innych bankéw, lecz nie zauwazy tego, ze stowem ,,ale”
wykasowales to na poziomie nie§wiadomym i skierowa-
te$ cala jego uwage na tre$¢ drugiej czesci zdania, ktéra
dotyczy produktéw Twojego banku. Innymi stowy, po-
stugujac sie tym wzorcem w subtelny sposéb, potwier-
dzasz do$wiadczenie swojego rozméwecy, kasujesz je
na poziomie nie§wiadomym i zmieniasz kierunek kon-
centracji jego $wiadomego umystu. Bardzo ciekawe,
nieprawdaz?

Ponizej prezentuje kilka nastepnych przykladéw,
ktére pozwola Ci jeszcze lepiej zrozumie¢ istote me-
chanizmu wywierania wplywu na umyst cztowieka
przy uzyciu tego wzorca jezykowego.

e Ma pan prawo uwazad, iz nasza oferta jest zbyt
droga, ale skoro juz rozmawiamy, to chcialbym
zaprezentowaé korzysci plynace z udziatu
w szkoleniach organizowanych przez nasza firme.

o Mozesz mie¢ dzisiaj bardzo duzo réznych zaje,
ale skoro juz spotkalismy si¢ i jest taka pickna
pogoda, to moze warto si¢ zastanowi¢, w jak bardzo
przyjemny sposéb mozemy go wspdlnie spedzié.

o Wiem, ze mozesz mie¢ wiele r6znych pytan
zwiazanych z tym, o czym opowiadatem przed
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chwilg, ale zblizamy sie¢ powoli do korica tego
rozdziatu, dlatego proponuje Ci skoncentrowac sie
na tym, co bedzie dalej.

Teraz chciatbym zapozna¢ Ci¢ z pewnym zjawiskiem,
ktére ma odrobing inny charakter od tego, co poznates
we wczesniejszej czeSci rozdziatu. Jest ono jednym
z fundamentéw, na ktérych oparty jest caly jezyk per-
swazji, dlatego tak wazne jest, abys nauczyt sie wyko-
rzystywac to zjawisko juz teraz, zanim poznasz kolejne
fascynujace struktury lingwistyczne.

Ogdlnie rzecz ujmujac, skuteczna komunikacja po-
lega na przeprowadzeniu Twojego rozméwcy z miej-
sca, w ktérym sie znajduje, do miejsca, w ktérym Ty
chcesz, aby sie znalazl. Innymi stowy, moze on mie¢
pewng opinie, a nawet przekonanie na dany temat,
a Twoim celem jest zmiana tego w korzystny dla Ciebie
sposéb. Wytlumacze to na ponizszym przykladzie.

Zat6zmy, ze kupiles sobie nowe, bardzo drogie buty,
ktére doskonale pasuja do Twojego najlepszego garni-
turu. Jednakze po kilku dniach chodzenia zauwazytes,
ze w jednym z nich zaczeta si¢ odkleja¢ podeszwa. To
odkrycie spowodowalo u Ciebie, delikatnie rzecz uj-
mujac, uczucie irytacji. Zaptacite§ przeciez bardzo du-
zo pieniedzy, co oznacza, ze miate§ prawo oczekiwad,
iz obuwie to postuzy Ci troch¢ dtuzej niz te kilka dni.
Zapakowales wiec buty do firmowego pudetka, a nastep-
nie udates si¢ do sklepu, w ktérym dokonates tego za-
kupu, w celu ztozenia reklamacji. Z dajgcym sie wyczué
w glosie zdenerwowaniem przedstawite§ cala sprawe
pracujacej tam ekspedientce, ktéra obejrzata wadliwy
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but, a nastepnie z uSmiechem na twarzy powiedziata
co$ w rodzaju: Niech sig pan nie denerwuge, ten but nie jest
uszkodzony! Teraz chcialbym, aby$ przez chwile zastano-
wit sie, jaka bedzie Twoja reakcja na te stowa. Czy po-
wiesz z pokorg:

Ma pani racje, on faktycznie nie jest uszkodzony, bardzo prze-
praszam, ze si¢ uniostem i ze w qgole zawracatem pani glowe.

A moze raczej powiesz co$ takiego:

Jak to nie jest uszkodzony, przeciez wyraznie widzg, ze odklegja
sig podeszwa. Cheiathym rozmawiac z kierownikiem sklepu!

W zdecydowanej wickszosci przypadkéw ludzie zare-
aguja w ten drugi sposéb. W tym miejscu warto zasta-
nowi¢ sie, czym jest to spowodowane? OdpowiedZ na
to pytanie jest bardzo prosta, az perspektywy skutecz-
nego korzystania z mozliwosci, ktére ofiarowuje jezyk
perswazji, ma niezwykle donioste znaczenie. Jest to
mianowicie powodowane tym, ze ekspedientka swoja
wypowiedzig, a nawet swoim zachowaniem pozawerbal-
nym (pamietaj o tym u$miechu na twarzy) zaprzeczyla
pewnym elementom Twojego biezacego doswiad-
czenia! Jest to elementarny blad, jakze czesto popetniany
przez tych ludzi, ktbérzy jeszcze nie znaja nawet podstaw
jezyka perswazji, podczas komunikacji z innymi. W tym
przypadku elementy Twojego biezacego doswiadczenia
zwijzane Z ta nieprzyjemna sytuacja s nast¢pujace:

o kupite$ buty, za ktére zaplaciltes duzo pieniedzy;
o zauwazyles, ze juz po kilku dniach uzywania
podeszwa zaczyna si¢ odkleja¢;
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o oczekiwales, iz beda one Ci stuzy¢ znacznie dtuzej

niz tylko kilka dni;

e cala ta sytuacja wzbudzita Twojg irytacje.

Reakcja ekspedientki na reklamacje, zaprezentowana
powyzej, mogta jedynie wzbudzi¢ silny wewnetrzny sprze-
ciw, a Ty prawdopodobnie powiedziate$ sobie w myslach:

Nie, ona nie ma ragji. Przeciez ja widzg, ze ten but jest uszko-
dzony. Powinienem o tym porozmawiac z kims kompetentnym.

Taki byl rezultat tego, ze ekspedientka zaprzeczyta
pewnym elementom Twojego biezacego doswiadczenia.
A gdyby jej wypowiedZ brzmiata inaczej, np. tak:

Proszg pana, rozumiem, ze kupit pan u nas bardzo drogie bu-
), w ktorych juz po kilku dniach uzywania zanwazyt pan pew-
ng wadg i rzeczywiscie mozna si¢ tym zirytowac. Prosze chwilg
poczekad, ja zawolam kierowniczkg i wspolnie zastanowimy sig
nad najbardziej satysfakgonujgcym pana wyjsciem z tej sytuacji.

W tym przypadku nasza ekspedientka potwierdzita
wszystkie zauwazalne, zwigzane bezposrednio z butami
i reklamacja, elementy Twojego do$wiadczenia, nastep-
nie zaproponowata konstruktywne i satysfakcjonujace
rozwigzanie. W bardzo elegancki i skuteczny sposéb
sprawila, ze zamiast denerwowac si¢ faktem, ze but jest
uszkodzony, zaczates mysle¢ o tym, jak bardzo satys-
fakcjonujace rozwigzanie zaproponuje obstuga sklepu.

Jaki z tego wniosek?
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Jezeli chcesz naprawde skutecznie komunikowad
si¢ z innymi, to zawsze zaczynaj od méwienia o do-
swiadczeniu, sprawach, uczuciach lub przezyciach
Twojego rozméwcy, a dopiero potem zaczynaj suge-
rowaé mysli, odczucia lub zachowania!

Jezeli po przeczytaniu calej tej ksigzki mialtby$ za-
pamieta¢ tylko jedna z regul jezyka perswazji, to chcial-
bym, aby byla to wlasnie ta reguta, ktérg przed chwilg
zaprezentowatem, poniewaz stanowi ona absolutny
fundament skutecznego wykorzystania kazdej techniki
wywierania wplywu. Juz wkrétce w pelni sobie uswia-
domisz, Ze jej znajomos¢ jest szczegblnie przydatna,
kiedy chcesz skutecznie stosowa¢ zaawansowane wzor-
ce lingwistyczne, ktére juz niebawem poznasz. A teraz
proponuje kilka przyktadéw na potwierdzenie tej tezy,
przy wykorzystaniu znanych Ci juz wzorcéw opartych
na stowach: nie, sprébuj, ale. Zwré¢ uwage na whasne
odczucia, kiedy bedziesz je czytat.

o Nie chee odrabiac lekgji, mamo.

Tak, rozumiem, nie chcesz odrabia¢ lekcji synku,
ale sprébuj nie mysle¢ o tym jeszcze, jak wiele czasu
bedziesz mial na ulubiong zabawe, kiedy juz skon-
czysz je odrabiac.

o Nie jestem zainteresowany kupnem tego produktu.

Tak, to prawda, nie jest Pan zainteresowany kup-
nem tego telewizora, ale skoro juz ogladamy ten te-
lewizor i rozmawiamy, to moze zainteresuje pana,
jak fantastyczny dzwiek i obraz ma ten nowy model.
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o Nie spotkam sig z tobg.
Tak, rozumiem, postanowitas, ze nie spotkasz si¢
ze mna, ale sprébuj nie mysle¢ o tym, jak bardzo mi-
to mogliby$my spedzi¢ czas razem w kinie lub na
spacerze.

Jak widzisz, oparcie komunikowania si¢ z innymi
na potwierdzaniu elementéw ich biezgcego doswiad-
czenia sprawia, ze na poziomie $wiadomym i nieswia-
domym musza oni to zaakceptowaé, co oznacza, ze
duzo tatwiej jest zmieni¢ kierunek ich uwagi badz za-
sugerowanie czego$, dzieki czemu wzrasta prawdopo-
dobienistwo powodzenia Twoich dziatan.

Na zakoficzenie tego rozdziatu chcialbym zwréci¢
Twoja uwage na bardzo wazng sprawe. Wzorce lingwi-
styczne jezyka perswazji nie zawsze s3 logiczne
i poprawne gramatycznie, dlatego sposéb, w jaki be-
dziesz uzywat pewnych struktur, ktére juz znasz i ktére
dopiero poznasz w dalszej czesci tej ksigzki, moze
przeczy¢ temu, czego nauczyles sic w szkole na lekcjach
jezyka polskiego. Warto jednak, aby$ pamigtal o tym,
ze postugujac sie tymi wzorcami, komunikujesz sie
zumystem rozméwcey na dwoéch poziomach: $§wiado-
mym i nie§wiadomym, a wiesz juz doskonale, ze nie-
swiadomy umyst kieruje si¢ inng logika niz umyst $wia-
domy, m.in. nie rozumie wielu regut gramatycznych,
co oznacza, ze nalezy do niego méwi¢ w inny sposéb.
A teraz sprébuj jeszcze nie mysleé, na ile sposobéw
mozesz wykorzysta¢ te nowa wiedze w zyciu zawodowym
oraz prywatnym i pewnie wydaje Ci si¢ to dos¢ trudne,
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ale kiedy juz zaczniesz wykorzystywac¢ te wiedze na co
dzien, sprébuj sobie przypomnieé, ze wydawato Ci sie
to trudng rzecza. I czasami moze Ci sie wydawad, ze
manipulowanie w ten sposéb innymi ludZmi jest nie-
tadne, ale nie my$l o tym przy okazji, jak bardzo sku-
tecznie mozesz zacza¢ si¢ komunikowad, ile mozesz
wiecej zarobid, ile wiecej satysfakcji mie¢ ze swojej pra-
cy, ze swego Zycia prywatnego, o ile bardziej skutecznym
by¢ w kontaktach z plcig przeciwna, w wychowywaniu
wlasnych dzieci, w komunikowaniu si¢ z rodzicami i te-
$ciami, szefami, podwladnymi, jednocze$nie pomaga-
jac im w rézny sposob.



