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Podziekowania

Chcialem podziekowaé osobie, ktéra wciqz ze mnq negocjuje
— Anicie F.



Wstep

Drogi Czytelniku! Sa dwa bardzo wazne pytania, na ktére musze po-
da¢ Ci odpowiedzi. Pierwsze z nich to — dlaczego napisalem te ksi-
azke? Drugie — dlaczego warto ja przeczyta¢? Ot6z wielokrotnie
mialem okazje zapoznat sie z wieloma dzielami z pogranicza nego-
cjacji, sztuki perswazji, lingwistycznego programowania stylu etc.
Kazda z nich napisana zostala przez znawce badz autorytet w swojej
dziedzinie. Wszyscy autorzy to specjali$ci, fachowcy, a takze wirtuozi
w tematyce pokrewnej psychologii perswazji. Mysle, ze pewien pog-
lad wypracowany przeze mnie po przeczytaniu tylu pozycji pozwala
wysnué wnioski, dotyczace treSci mojego, nazwijmy to, dziela. I tu
odpowiedZz na pierwsze pytanie. Ksigzka ta zostala napisana jako
zbidr najskuteczniejszych, moim zdaniem, technik manipulacji, wyb-
ranych z najlepszych dziel najwiekszych autoréw, przedstawionych
w bardzo obrazowy sposéb, co pozwala Ci spojrze¢ na calg dziedzine
jakby z lotu ptaka i dostrzec to, co na pierwszy rzut oka wydaje sie
zbyt rozlegle badz skomplikowane. Tres¢ tej ksigzki to polgczenie
technik manipulacji i podstawowych zasad komunikacji miedzyludz-
kiej oraz negocjacji. Nie tyle z naukowego, co z praktycznego punktu
widzenia. Nie jest to elaborat bogaty w gérnolotne przemyslenia, lecz
kompendium wiedzy, jaka warto posig$¢ na poczatku drogi zwigza-
nej z poznawaniem technik wywierania wplywu. I wlasnie to jest od-
powiedZ na drugie pytanie. OsobiScie zachecam do poglebienia
wiedzy zwigzanej z ta tematyka — bedzie Ci o wiele latwiej, gdy posi-
adziesz solidne podstawy.

By¢ moze nie jest to Twoja pierwsza lektura z dziedziny technik wy-
wierania wplywu. Jednak ta w prosty sposéb pokazuje techniki, kto-
re powinien zna¢ kazdy adept szukajacy sukcesu w zyciu prywatnym
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i zawodowym. Sukcesu, ktéry polega na stosunkowo prostym sposo-
bie przekonywania drugiej strony do swojego stanowiska, ulatwiajac
tym samym stosunki interpersonalne. Mysle, ze udalo mi sie to w stu
procentach. Polaczylem wiedze z pogranicza sztuki perswazji i nego-
cjacji, tworzac z nich bardzo efektywna mieszanke. Osobiscie twier-
dze, iz przyswojenie sobie wiadomo$ci, ktore za chwile poznasz, po-
winno na dlugi okres zapewni¢ Ci latwo$¢ wywierania wplywu.
Dlaczego ,,powinno”? Gdyz nie powiniene$ poprzesta¢ na samym prze-
czytaniu ksigzki — pamietaj, ze to trening czyni mistrza! Zapraszam
zatem do lektury i trzymam za Ciebie kciuki.

Zlote Mysli


http://www.zlotemysli.pl/
http://www.zlotemysli.pl/
http://www.zlotemysli.pl/

1. Umysl nie mowi ,,nie”!

Czerwony klaun... Puszysty kroéliczek kicajacy po zielonej lace. Bez
wzgledu na to, jak bedziesz sie starac, czytajac to zdanie, najpierw uj-
rzysz czerwien, nastepnie klauna z pomalowang twarza, a na koncu
wesolego, hasajacego rado$nie kroliczka. Pewnie nigdy, drogi Czytel-
niku, nie zastanawiate$ sie nad tym, jaki wplyw na Twoje zycie moze
mie¢ tych kilka prostych stow. Ale o tym dowiesz sie za chwile.

Skoro mamy za soba pewien eksperyment, mozemy spokojnie zabraé
sie do formulowania wnioskow. Jak zapewne wiesz, umyst funkcjo-
nuje w bardzo specyficzny sposoéb. Jedna z jego cze$ci odpowiada za
logiczne mys$lenie — jest to cze$¢ $wiadoma naszego mdzgu. Druga
plaszczyzna, na jakiej postrzegany jest $wiat, to podSwiadomosé —
i to wlasnie ona ma dla nas najwieksze znaczenie. To wla$nie nig be-
dziemy sie zajmowac podczas calej podrozy w glab sztuki perswazji.

Naturalna koleja rzeczy jest tworzenie sie w glowie wyraznego obra-
zu, wizji tego, o czym przed chwilg uslyszeliSmy. I jest to fakt nieza-
przeczalny. Kolejnym pewnikiem jest to, iz nasz mozg zostal pozba-
wiony waznej funkcji — rozumienia zaprzeczen. Aby nie mysle¢ o czer-
wonym, umysl najpierw musi przywola¢ zapamietang barwe, a do-
piero pozniej zrobi¢ co$, aby obraz ten zlikwidowaé. I jest to jedna
z podstawowych niedoskonalo$ci, ktore bedziesz wykorzystywaé w zy-
ciu zawodowym czy tez prywatnym. Nie wierzysz? Sprobuj teraz wyko-
nac ponizsze ¢wiczenie.

Nie mysl o kolorze niebieskim... Nie mys$l o kominiarzu... Nie mysl o pin-
gwinku §lizgajacym sie na lodzie.
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Jesli na poczatku nie wyobrazile$ sobie czego$ niebieskiego, pozniej
kominiarza, a na koniec malego nielota, to najprawdopodobniej je-
ste$ jedynym takim czlowiekiem na Ziemi.

Naucz sie kontrolowa¢ stowo NIE, a zobaczysz, jak wielkie mozliwo-
Sci ono daje. Nie my$l o tym, jak latwo bedzie wplywaé na podej-
mowane przez ludzi decyzje, nie my$l o korzySciach pltynacych z czy-
tanej wlasnie lektury i nie my$l o tym, jak latwo zacza¢ stosowaé te
strukture w praktyce.
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2. Sprobuj tego nie przeczytac!

Ogromna rzesza ludzi cale zycie powtarza¢ bedzie, ze sprobuje co$
zdziala¢. Od ludzi osiggajacych w zyciu postawione przez siebie cele
rozni ich tylko to, ze ci drudzy je osiagaja, a ci pierwsi prébuja. Za-
uwaz jeden fakt: jak bardzo r6znig sie ponizsze zdania, jak rozne
bedziesz mie¢ odczucia w trakcie ich czytania. Zaczynajmy:

Sprobuje zarobié 10 tysiecy zlotych w tym miesigcu.
Zarobie 10 tysiecy zlotych w tym miesigcu.

Zdanie u gory, na pierwszy rzut oka, wypowiedziane jest z niepewno-
Scig, niezdecydowaniem, sklada los pensji bardziej w rece szczesli-
wego trafu niz przemyslanych dziatan. Drugie to zdecydowane, krot-
kie stwierdzenie faktu. Jasne, przemyslane, klarowne. Z logicznego
punktu widzenia wszystko jest w jak najlepszym porzadku. Jednak,
jak pamietacie, trzeba zaja¢ sie podswiadomos$cia. Struktura
SPROBUJ to programowanie porazki! Nastrajamy mozg na niepo-
wodzenie. Umysl nieSwiadomie zaklada przegrang i wplywa bez-
posrednio na zaburzenie logicznego mys$lenia. Bo niby dlaczego nie
mialbym zarobi¢ 10 tysiecy? Bede ciezej pracowal, szef mnie doceni,
otrzymam premie. Przyczyna, skutek. Ciezsza praca, wieksze zarob-
ki. Logicznie wszystko gra, a jednak... Niestety, ludzie, ktorzy tak
mowig, sami nastawiajg sie na przegrana i najczesciej przez cale zy-
cie tylko prébuja.

Podam ponizej doskonalg historie bedaca ikong tej struktury. Uwa-

zam ja za podrecznikowy przyklad uzycia stlowa ,sprébuj”. Pewien
czlowiek, nabywajac nowy samochéd, udat sie do firmy ubezpiecze-
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niowej. Po kilkunastominutowej rozmowie zaczal jednak zwracaé
uwage na zbyt wysokie koszty ewentualnej ustugi. Na co wprawny
sprzedawca odpart:

Uwazam, iz cena nie jest wysoka, biorgc pod uwage calq oferte. Je-
$li uwaza jq pan za niekorzystnqg — prosze sprobowaé znalezé
u konkurentéw lepsze warunkai.

Myslicie, ze klient pobiegl do innego biura, wypytujac o znizki itp.?
Pewnie gdyby poszukal, znalazlby co$ lepszego, ale jego moézg na-
tychmiast po uslyszeniu stowa SPROBUJ stwierdzil, Ze nie ma sen-
su zadawac sobie niepotrzebnego trudu.

To jedno, nieskomplikowane stowo wielu ludziom przysparza klto-
potow, a innym toruje droge do sukcesu — i jedynie od Ciebie zalezy,
jak je wykorzystasz.
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3. Ale...

Wierze, ze jestes porzqdnym czlowiekiem, ale mégtbys byé uczciw-
szy.

Moim celem nie byla ocena Twojej osoby, a jedynie zwrdcenie uwagi
na to, co poczules, czytajac ten fragment. Jesli czytale$ zbyt szybko
(i co$ przeoczyle$) — zrob to jeszcze raz w celu dokladnego uswiado-
mienia sobie tego, o czym bedzie mowa w dalszej czesci rozdziatu.
A oto kilka kolejnych przykladow:

Twoje nowe auto jest bardzo tadne, ale czemu nie kupites
kabrioletu?

Twoj jezyk jest bardzo poprawny, ale staraj sie nie robi¢ po-
wtorzen.

W nowej fryzurze jest ci do twarzy, ale czy wlosy nie sq za krotkie?

Juz teraz moge powiedzie¢, ze masz racje. Wiem, co zaobserwowales
— i bardzo sie z tego ciesze. Zdanie wystepujace po spojniku ALE na
poziomie podswiadomym calkowicie kasuje istote zdania po-
przedzajacego! Niewazne, czy Twoje auto jest ladne, czy nie — liczy
sie to, dlaczego nie kupile$ kabrioletu. Twdj jezyk wcale nie jest po-
prawny, przeciez zwrocono Ci uwage na powtOrzenia. Pamietaj, ze

zdanie nastepujace po ALE musi by¢ bezposrednio powiazane
z rzeczywisto$cig, aby umyst nie mogt go zanegowaé. Dla przykladu:

Oferowany przez nas towar jest wprawdzie drogi, ale skoro juz tu
jestem, to prosze postuchaé o mozliwoSciach, jakie daje.
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W pierwszej czesSci zdania stworzyliSmy w mozgu odbiorcy miejsce
na nowy fakt, natomiast w drugim zakomunikowaliSmy mu cos,
czemu — chcgc nie chcac — zaprzeczy¢ nie moze, w koncu stoje
przed nim, natomiast korzysci, jakie mu zaoferuje, spychaja cene
na dalszy, niedostrzegalny dla pod$éwiadomosci plan.

Powyzsza struktura jest jedna z prostszych i skuteczniejszych, zatem
spokojnie mozesz stosowac ja juz od dzi§! Korzystanie z kilku tech-
nik rownoczes$nie przyjdzie z czasem, warto jednak pamietaé, ze
czesto najprostsze rozwigzania sg najskuteczniejsze.
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