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E-book, ktory wlasnie czytasz jest wstepem do e-bookdw:

o ,Mistrz Manipulacji — Ksiega Perswazji”~
e LHipnotyczny Marketing —sztuka pisania skutecznych tekstow
perswazyjnych””

ktore juz niebawem beda dostepne na stronach naszych serwiséw
internetowych (www.nlpwbiznesie.pl, www.hipnotycznymarketing.pl,
www.yanscron.pl, www.mistrzmanipulacji.pl)

Material zawarty w tym i kolejnych e-bookach to tylko niewielka cze$¢
warsztatow:

e ,Mistrz Manipulacji”~

e ,Mistrz Perswazji”~

o Hipnotyczny Marketing”~
e LNLP w biznesie””

na ktdre goraco Cie zapraszamy.

E-book ten, dedykujemy z wyrazami milosci,
naszym zonom Ani i Wirginii
z podziekowaniem za cierpliwos$é.
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Zamiast wst@pu

czyli $wiat jaki jest kazdy (umyst) ,widzi*>. nieco inaczej

Kiedy, kilka lat temu wybralem sie na swdj pierwszy warsztat
dotyczacy perswazji i wywierania wplywu (biznesowego NLP) robilem to z
zamiarem udowodnienia prowadzacym ten warsztat, ze to wszystko o czym
beda moéwié po prostu nie dziala.

Usiadlem w pierwszym rzedzie, przygotowany, skupiony i gotowy do
zadawania pytan zmierzajacych do podwazenia kompetencji prowadzacych
szkolenie.

I wéweczas uslyszalem:

~9Koro tu jeste$ to oznacza, ze interesuja Cie techniki perswazji i
wywierania wplywu. By¢ moze niektore z prezentowanych tu rzeczy moga Ci
sie wyda¢ bardzo znajome a nawet moze znane. O niektérych by¢ moze
czytale$ gdzie indziej. To bardzo dobrze, poniewaz jezeli co$ ci sie wyda
znane czy bliskie to zwrd¢é uwage na to gdzie jeszcze i w jaki inny sposob
mozesz stosowaé w praktyce znane ci juz wcze$niej strategie. Tym bardziej,
ze masz wlasne doswiadczenia i na pewno masz takie dziedziny, w ktérych
czujesz sie ekspertem. Jest to rowniez okazja do uporzadkowania twojej
wiedzy i wiadomosci. To w ogdéle bardzo dobry moment zeby zastanowi¢ sie
a nawet moze zauwazy¢, co nowego niesie dla Ciebie zawarta tu wiedza.

Zwro¢ uwage na material szkoleniowy, ktdry masz przed soba.

Czesto jest tak, ze kiedy czytasz tekst, ktory jest Ci szczegOlnie bliski
i interesujacy a temat pozornie znany to wlasnie wtedy mozesz odkry¢ co$
waznego dla siebie. Czesto ludzie moéwia ,Gzytam to juz ktéry$ raz i za
kazdym razem co$ nowego odkryje i zauwaze”albo , nyslalem, ze juz tyle
wiem a jednak duzo mozna sie jeszcze nauczy¢ i dowiedzie¢” Tzy zdarzyla Ci
sie réwniez taka sytuacja? Czytajac ten tekst niektore rzeczy (fragmenty)
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moga Ci sie wydaé¢ szczegOlnie interesujace i zajmujace. Pamietaj, ze
najwazniejsza jest praktyka.

Po to zebys mégl/mogla skorzysta¢ jak najwiecej z tego wszystkiego
co masz przed soba uwaznie testuj i sprawdzaj jak dzialaja poznane tu
metody i strategie w twoich kontaktach z ludzmi. Wtedy obserwuj, jak to
dziala, jak pracuje twoj umyst a takze, jakie reakcje potrafisz wywolywac w
swoich rozmoéwcach. Tylko dzieki temu mozesz poprawié swoje
umiejetnosci i jakos¢ w kazdej formie komunikacji np. w sprzedazy,
negocjacjach czy w prywatnych rozmowach.

Interesujace jest, ze niektérzy ludzie czytajac ksigzki na temat
wywierania wplywu czy komunikacji nie wierza w to co czytaja. Z czego to
moze wynikaé? Po pierwsze, z ich nawykéw w trakcie rozmowy oraz z ich
przekonan, czyli z tego, co mysla o np. wywieraniu wplywu czy komunikacji,
czyli co dziala a co nie dziala. Od czasu do czasu zdarza nam sie, ze kto$ z
gory zaklada ,to nie zadziala”albo , hie wierze zeby to moglo by¢ skuteczne””
To sg bardzo cenne opinie i uwagi, poniewaz wiele razy zdarzyto nam sie, ze
Ci ludzie potem mowig , fo dziala i to $wietnie tylko musiatem dopasowaé
to do tego, co robie””l o to wlasnie chodzi. Tutaj nie dostaniesz gotowej
recepty na wszystko. Nie chodzi o to, ze kiedy jeste$ glodny zeby$ dostal

rybe.

Rybe zjesz a oSci wyrzucisz. Lepszym rozwigzaniem jest zeby$ dostal
wedke i nauczyl sie lowi¢ sam. Wynika z tego, ze najwazniejsze jest
zrozumienie proceséw i mechanizmdéw rzadzacymi perswazja a takze
praktyka. Dlatego nie powiniene$ wierzy¢ we wszystko tylko sprawdzaé,
testowac¢ i modyfikowaé strategie. Jezeli bedziesz mial z czym$ trudnosé to
tylko oznacza, ze warto temu akurat zagadnieniu poswieci¢ wiecej czasu i
uwagi.

Dlaczego ludzie nie od razu moga korzystaja z tego co czytaja.
Dlatego, ze maja zupelnie inne zdanie na ten temat i wynika to z ich wiedzy,
ktéra moze mie¢ zupelnie inne zrddlo. Czyli to, co czytaja stoi w
sprzecznosci z ich przekonaniami na temat np. wywierania wplywu czy
komunikacji. Dlatego odl6z swoje przekonania na czas czytania tego tekstu
gdzie§ na poltke i zwr6¢ uwage jak dzieki pewnym mechanizmom i
strategiom mozesz ulepszaé to, co robisz. To pozwoli Ci takze zweryfikowaé
swoje podejscie do tych zagadnien. Poza tym znowu sprawdzaj i testuj bo
mozesz odkry¢ szereg interesujacych i ciekawych rzeczy.
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Jak wiesz lub moze jeszcze nie wiesz NLP jest dziedzina bardzo
praktyczna. Powstalo w oparciu o obserwacje niesamowicie skutecznych
ludzi, ich sposobu myslenia oraz komunikowania sie. Nastepnie zaczeto
powielaé czyli modelowac te strategie mys$lenia i komunikacji. Okazalo sie,
ze mozna osiggna¢ podobne efekty, a czasami nawet lepsze.

Dlatego tez czytajac mozesz mie¢ wrazenie ,ja tak mam?Zalbo , ja
tego uzywam?tzy , ja mdéwie w ten sposob”’l bardzo dobrze. Chodzi jednak
o to zeby$ uzywal tego w spos6b $wiadomy i zdawal sobie sprawe jak dziala
umyst oraz jak dzialajg slowa i jakie reakcje wywoluja. Chodzi o to zeby
efekty, jakie osiggasz nie byly dzielem przypadku tylko $wiadomego
dzialania. Przyszed}l czas juz teraz na zrozumienie. Odno$nie praktyki
przypominaja mi sie rézne sytuacje z treningéw, kiedy kto§ méwi ,to nie
takie latwe, nie wychodzi mi, potrzeba mnéstwo czasu zeby to przyswoi¢>”
Wtedy pytamy? Czy pamietasz jak zaczynale$/zaczynala$ sie uczyé jezdzi¢
na rowerze? Prawdopodobnie za pierwszym razem czule$ sie nienaturalnie i
tracile§ rownowage a takze przewracale$ sie. Kazdy kolejny raz, kiedy
powtdrnie wsiadale§ na rower wzmacnial Cie i doprowadzit do tego
momentu, ze teraz jezdzisz perfekcyjnie””

,LHimm... —pomyslalem —to brzmi niezle. Zanim sprébuje znalez¢
slabe strony tego wszystkie, o czym bedzie mowa, najpierw sprawdze na ile
rzeczywiscie to dziala lub nie””

Pierwszy dzien uplynal na kolejnych prezentacjach i éwiczeniach
prezentowanych technik i strategii. Juz kolejnego mialem okazje je
przetestowac na ,Zzywym organizmie”.”

Woracajac z przerwy obiadowej postanowitem odwiedzi¢ firme, ktora
od dhluzszego czasu zalegala nam z platnoSciami. Od ponad roku nie
moglismy w zaden sposéb wyegzekwowaé¢ naleznych nam pieniedzy.
Przechodzac obok siedziby tej firmy pomyslalem, ze nie mam nic do
stracenia.

Godzine pozniej wychodzitem z gotéwka w kieszeni. W trakcie
rozmow zastosowalem tylko JEDNA z poznanych dzien wczes$niej technik!

Od tego momentu minelo juz kilka lat. W tym czasie przeszedlem
droge od uczestnika szkolen do trenera prowadzacego takie szkolenia. Aby
jeszcze glebiej poznaé¢ tajniki umystu i sta¢ sie jeszcze skuteczniejszy
zdecydowalem sie pos$wieci¢ kilka lat na studiowanie psychologii (SWPS),
przeczytalem dziesiatki ksiazek, przetestowalem niezliczona ilosé technik i
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strategii. Wiele os6b méwi o nas, trenerach prowadzacych szkolenia w Yans
Cron, ze jestedmy ekspertami, profesjonalistami w dziedzinie perswazji,
NLP i YAN System. To mile, ale w takich ja zawsze powtarzam:

,MNie wierz nam na slowo, nie ufaj temu, co slyszysz od nas i co
czytasz. Kluczem do poznania i stwierdzenia jak dobrze co$ dzial jest
sprawdzanie, sprawdzanie, sprawdzanie. Jest samodzielne przetestowanie.
Dlatego namawiam Cie do tego abys kazda technike czy strategie perswazji i
wywierania wpltywu, o ktérej styszysz lub czytasz samodzielnie przetestowat
lub przetestowala.

Sam sprawdz, w jakiej dziedzinie, kiedy i gdzie to, o czym tutaj
przeczytasz lub to, co uslyszysz na warsztacie zadziala najlepiej. Czy sa
techniki 100% skuteczne zawsze i wszedzie? Oczywiscie, ze niel Ale pomysl
jakby to bylo gdyby Twoja skuteczno§é wzrosta o 50%? Jak bardzo
poprawiloby to jako$é Twojego zycia?

Niektorzy twierdza, ze techniki, ktorych uczymy to manipulacja.

" A manipulacja jest zla!" Czyzby? Ciekawy jestem jak czesto
styszate$ takie stwierdzenie. Rownie czesto pada pytanie: ,Gzym sie rozni
wywieranie wplywu od manipulacji?”” R6zni sie nazwa. W polityce, w
biznesie techniki wywierania wplywu czy manipulacji sa chlebem
powszednim.

Czym bowiem s3 techniki sprzedazy, prezentacji czy negocjacji, jesli
kto§ jest w tym prawdziwym Mistrzem?!! Kiedy jesteSmy ekspertami
wywierania wplywu nie tylko mozemy wplywa¢ na pod$wiadomos¢ i emocje
naszego rozméwcy lecz réwniez na jego zachowanie oraz jego decyzje.
Wszedzie tam gdzie sukces zalezy od zachowania i decyzji drugiego
czlowieka czy grupy ludzi, czy to w biznesie, czy w polityce czy w waznych
rozmowach, skuteczno$¢ jest najwazniejsza. Bez wzgledu na to, czym sie
zajmujesz zawsze komunikujesz sie z ludzmi. Kazda komunikacja (a
zwlaszcza w biznesie) jest wywieraniem wpltywu. Skoro kazda rozmowa jest
wywieraniem wplywu to jak to zrobi¢ zeby dostownie za pomoca kilku stéw
czy gestow sprawié, zeby twoi oporni klienci czy ludzie, ktérych nie udaje Ci
sie teraz przekonaé¢, zmienili sie w goracych zwolennikéw twoich idei czy
twoich produktéw. Czy poznale$ kiedy$ takich ludzi, ktérych jak stuchales
czy czytate$ ich teksty to budzilo to w Tobie takie zainteresowanie, ze
zgadzatles sie z ich ideami czy propozycjami? Wiesz jak to jest, kiedy jakie$
stowa czy tekst przyciagna twoja uwage bez reszty i kiedy czytasz to czujesz
jak narasta w Tobie uczucie coraz wiekszego zainteresowania czy wrecz
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fascynacji i moze sobie mowile$ to jest to, o co mi chodzi. Kazdy ma takie
wspomnienia.

Dlaczego by $wiadomie nie wywolywa¢ takich emocji u drugiej osoby
czy tez innymi technikami na nia nie oddzialywa¢ zeby osiagnaé¢ wlasnie taki
efekt? Czy jest to etyczne? A czy etyczne jest, ze jeste§ manipulowany, kiedy
siedzisz przed ekranem telewizora czy kiedy kupujesz co$ w sklepie lub
kiedy negocjujesz warunki z klientem? W takiej dzialalnosci jak biznes czy
polityka stowa i techniki wywierania wplywu to klucz do umystu drugiego
czlowieka oraz jego zachowania i emocji, ktérego uzywasz po to zeby
osiggnac¢ sukces.

Czym zatem rozni sie manipulacja od wywierania wplywu? Otoz
niczym. Jeszcze do niedawna napisalbym, ze wywieranie wplywu rézni sie
od manipulacji intencjami, jakie za nimi stoja. A wiec za wywieraniem
wplywu stoja intencje pozytywne a za manipulacja negatywne. A dlaczego
nie mialoby byé odwrotnie? lle razy spotkale§ sie w swoim zyciu z
sytuacjami, gdy mimo pozytywnych intencji skutek okreslonego dzialania
okazywal sie jak najbardziej negatywny i vice versa! Wniosek? Manipulacja
nie jest ani dobra ani zla (podobnie jak wywieranie wplywu). Co wiecej
zar6wno manipulacja jak i wywieranie wplywu to wyrazenia opisujace TO
SAMO zjawisko wzajemnego oddzialywania ludzi na siebie! Ale to nie
wszystko...

Jak bardzo bedziesz zaskoczony jesli Ci powiem, ze praktycznie caly
czas podlegasz manipulacji w sklepie, przed telewizorem czy w trakcie
rozmowy i ze... sam manipulujesz innymi? Prosty przyklad: usmiechajac sie
do kogo$ chcesz wywola¢ okreslony efekt (uSmiech, stan zadowolenia, itd.)
w osobie (osobach), do ktorej kierujesz ten usmiech. STOP! Czy wiesz, ze to,
co zrobite$ jest forma manipulacji (wywarcia wpltywu)?

To, ze czytasz ten tekst oznacza, ze podjates lub podjelas by¢ moze
jedna z najwazniejszych decyzji w swoim zyciu: chcesz nauczy¢ sie, w jaki
sposob uzywac¢ technik wywierania wplywu w sposéb $§wiadomy tak, aby
pracowaly one dla Ciebie, tak, aby dzieki nim Twoje zycie stalo sie
latwiejsze.

Nauczysz sie nie tylko, w jaki sposob skutecznie wywiera¢ wplyw —
nauczysz sie patrze¢ na $wiat oczami innych ludzi. Napisalem ,gczami”?
Blad! Powinienem napisa¢: ,pauczysz sie patrze¢ na Swiat
UMYSLEM innych ludzi”; poniewaz to w naszych umysltach miesci caly
nasz $wiat. Co wazniejsze , kazdy z nas ,widzi”ten Swiat nieco inaczej, kazdy
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- takze nieco inaczej — reprezentuje swoj subiektywny $wiat poprzez
zachowania, stowa, komunikacje werbalna i nie werbalna.

Zrozumienie tego faktu i wykorzystanie go otworzy Ci wrota do
wspanialej i fascynujacej przygody w Swiecie skutecznej komunikacji i

wywierania wplywu.

Czas, wiec zaczynaé...
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Rozdziak|
Na poczatku bylo stowo

Na poczatku bylo stowo... SLOWO! Tak, to wtasnie stowo jest czym$
podstawowym w naszym zyciu, ktére od stéw sie zaczyna (pierwszy krzyk
noworodka) i na stowie sie koniczy (choé czasami jest to tylko westchnienie).

Stowo towarzyszy nam przez cale zycie. Zaréwno w formie werbalnej
jak i1 nie werbalnej. Jest podstawowym narzedziem komunikacji miedzy
ludZzmi, podstawowym narzedziem wywierania wplywu. Wszak w kazdej
chwili, gdy komunikujemy sie z ludzmi wywieramy na nich wplyw i sami
podlegamy wplywowi innych. Mozna by nawet rzec, iz w procesie
komunikowania sie z otoczeniem za kazdym razem ,sprzedajemy" lub raczej
staramy sie co$ "sprzeda¢" (przekonania, idee, pomysly, mysli na rézne
tematy, wlasne zdanie, itd).

Odnoszac to do sfery biznesu mozna to sparafrazowac i powiedziec,
ze w kazdej chwili co$§ komus sprzedajemy (towar, ustugi, ,siebie”itd...). Z
punktu widzenia biznesu oczywistym jest, iz najbardziej zalezy Ci na
sprzedaniu wtasnie towaru lub ustugi. Zanim jednak dokonasz sprzedazy, a
raczej zanim klient zaplaci Ci za Twdj towar lub usluge w taki czy inny
spos6b musisz je zaprezentowac.

To od tego, JAKA prezentacje zobaczy klient z reguly zalezy czy kupi
od Ciebie to, co chcesz mu sprzeda¢. Sekretem skutecznej sprzedazy jest
stworzenie takiej prezentacji, aby klient poczut wrecz nieodparte
pragnienie, wrecz pozadanie produktu lub ustugi, ktére im prezentujesz.
Whbrew temu, co czytuje sie w niektérych podrecznikach dot. sprzedazy to
nie ,potrzeba’lecz ,pragnienie”1 ,ghcenie” 33 gldwnym motorem zakupow.
90% zakupow to wynik wlasnie tego, ze ,chcemy’””a nie tego ze
,potrzebujemy”” A wiec najpierw rozbudz emocje a potem dostarcz
uzasadnienia dla zakupu — oto spos6b, na co najmniej podwojenie
sprzedazy w firmie!

Copyright © 2003 — 2005 Yans Cron Consulting Group sp. z 0.0. (Piotr M. Labuz & Marcin Urbanski)
www.yanscron.pl || www.nlpwbiznesie.pl || www.mistrzmanipulacji.pl || www.hipnotycznymarketing.pl
info@yanscron.pl

strona9:z61



http://www.yanscron.pl
http://www.nlpwbiznesie.pl
http://www.mistrzmanipulacji.pl
http://www.hipnotycznymarketing.pl
mailto:info@yanscron.pl

» Mistrz Manipulacji — podstawy (NLP i YAN System)”

Jak to zrobié?

Spraw aby klient zaczal odczuwa¢ pozadany stan: ,Gzuje, ze chce, ze
musze to mie¢ 1”& potem zakotwicz ten stan czyli ,zwiaz> jo z okreslonym
bodzcem np. widokiem Twojego produktu. Skutek? Widok produktu = stan
u klienta: ,ghce, ze musze to mieé!!1””

Dostarcz klientowi uzasadnienia do zakupu (np. w przypadku
drogiej marynarki czy ekskluzywnego zegarka uzasadnieniem moze byé¢: ,pa
moim stanowisku MUSZE ladnie i elegancko wyglada¢’y.

Powtérzmy jeszcze raz: to uczucie popycha do zakupu —logika za$
dostarcza jego logicznego uzasadnienie.

Przypomina mi to zdarzenie, ktérego nie dawno bylem $wiadkiem w
jednym z hipermarketéw gdzie akurat trwala promocja na panoramiczne,
,n-calowe””odbiorniki telewizyjne (wiesz takie calkiem plaskie, idealne do
kina domowego, w srebrnej obudowie z niesamowitym systemem
dzwiekowym i z DVD w komplecie).

Przed stoiskiem z ta promocja przystanelo malzenstwo. Tak sie
sklada, ze wczesniej styszalem, iz przyjechali do hipermarketu po kilka
zgrzewek napojoéw owocowych (mieli je juz w koszyku).

Przystaneli wiec i oto, jaka rozegrala sie scena:

- Krzy$, zobacz! Taki telewizor jak ma moja siostra!

- A rzeczywiscie... taki sam Asiu. O i jaka$§ promocja jest. -
Przepraszam prosze Pana - zapytal sprzedawcy - a o co chodzi w tej
promoc;ji?

Sprzedawca na tym stoisku byl naprawde skuteczny —w ciggu 10
minut doprowadzil malzenstwo do podjecia decyzji o zakupie. Juz TERAZ,
natychmiast! W oczach obojga malowala sie niepohamowana wrecz zadza.
Jak tego dokonal? Oto6z, ...

Hmm, zanim opowiem jak tego dokonal najpierw krétka prezentacja
jak sobie tlumaczylo ten zakup owo malzenstwo (czekajac na rachunek,
gwarancje, itd. ...):

- (ona) I tak mielismy kupi¢ nowy telewizor; zreszta bedzie pasowal
idealnie do tej nowej lawy, wiesz tej, co ja wczoraj ogladalismy w katalogu u
develepera, ktéry nam proponowal mieszkanie. No wiesz! To mieszkanie,
ktére kupuje sie ze wszystkimi meblami... no i wlasnie w katalogu tych
mebli byla tatawa! ...
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- (on) Jasne, przypominam sobie! W koncu moze bysmy sie
zdecydowali na to mieszkanie... No i wreszcie bede mogt obejrze¢ ten film
na DVD co go dostalem na gwiazdke. Lezy na polce i sie marnuje!

- (ona) Wiasnie! A w pracy to tylko ja nie mialam DVD. A TERAZ to
ta wredna Jozka paluchy sobie z zazdrosci poobgryza... itd...

Wyliczanka niezmiernie waznych i jak najbardziej ,lpgicznych””
powodéw zakupu trwala jeszcze przez pare minut. Pewnie zastanawiasz sie,
w jaki sposéb sprzedawca doprowadzil ich do takiego stanu? To proste.

Po prostu potrafit znakomicie wywolywa¢ w potencjalnym kliencie
odpowiednie stany. Jeszcze pare minut przed wejsciem do hipermarketu
jego ,gfiary” hie wiedzialy nawet, ze taki telewizor istnieje a po 30 minutach
juz go pakowali do samochodu!

Gdyby prébowat sprzeda¢ ten telewizor postugujac sie argumentami
L,lpgicznymi®i ,cacjonalnymi”malzenstwo wyjechaloby z hipermarketu, co
najwyzej z ulotka dot. promocji i zgrzewna owocowych sokéw.

A co konkretnie ,zrobil””ten sprzedawca? O tym dowiesz sie juz
wkrotce z e-booka ,Mistrz Manipulacji —I1 Ksiega Perswazji”” Tymczasem
zapraszam do lektury kolejnych rozdzialéw, ktére byé moze juz teraz
pozwola Ci na odkrycie ,sekretu sprzedawcy””

Chcesz wiedzieé¢ wiecej na temat
perswazji i wywierania wplywu?
Zapraszamy na www.yanscron.pl

Chcesz dowiedzieé sie jak napisaé
skuteczny tekst perswazyjny
(oferte, reklame, tekst na stronach www, itp.)?
Zapraszamy na www.hipnotycznymarketing.pl
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Rozdziat Il
Podstaw@ dobrego kontaktu jest... dobry kontakt!

Umiejetnos¢ szybkiego zbudowania zaufania oraz sympatii u innych
oznacza zdolno$¢ szybkiego nawigzania dobrego kontaktu. Zbudowanie
takiego kontaktu, ktéry sprawia, ze rozmowa toczy sie w atmosferze
zaufania, otwartosci i jednocze$nie swobody jest bardzo wazne nie tylko w
biznesie, terapii, sprzedazy lecz w kazdej dziedzinie zycia.

Kiedy doskonale Ci sie z kim§ rozmawia, kiedy jestes pochloniety rozmowa
to skad wiesz, ze pozostajesz z rozmoéwca w dobrym kontakcie? Mozesz
powiedzieé¢: po prostu wiem albo to czuje, kiedy dobrze mi sie z kim$
rozmawia. Kazdy to wie. Oczywiscie masz racje. Natomiast, kiedy jest
zbudowana dobra relacja w trakcie rozmowy to ludzie utrzymuja ze sobg
kontakt.

Nie chodzi tu tylko o komunikacje werbalna, (stowa to tylko 7% sily
komunikacji) lecz przede wszystkim w jaki sposéb cialo, glos a takze rytm
oddechu $wiadcza o jako$ci kontaktu. By¢ moze wiesz, ze ludzie w trakcie
naprawde dobrej relacji odzwierciedlaja swoja postawe, gesty a takze mowia
z podobng szybkoscia oraz uzywaja podobnego tonu gtosu.

Czy zdarzylo Ci sie kiedy$ obserwowa¢ ludzi w kawiarni czy w restauracji?
Przypatrujac sie rozmawiajacym ze sobg ludziom doskonale od razu widaé,
ktore osoby maja ze soba dobry kontakt a ktére nie. Rozmowa ludzi
pozostajacych ze soba w dobrym kontakcie wyglada nieco jak taniec, w
ktorym partnerzy odzwierciedlajg i uzupelniaja swoje ruchy. Zaangazowani
W rozmowe nie obserwuja tego, ze ich ciala przyjmuja te sama postawe, ze w
podobny spos6b gestykuluja, ze moéwia z podobng szybko$cia i uzywaja
podobnej barwy glosu. Ich reakcje staja sie w pelni zharmonizowane.

Im glebszy kontakt tym wieksza tendencja do harmonizacji. Pamietam jak
wiele razy podczas angazujacej rozmowy z przyjaciolmi, kiedy zwro6citem
uwage na to, w jaki sposob siedzimy, okazalo sie, ze wszyscy przyjelismy
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podobna lub taka sama pozycje ciala. Czy zdarzylo Ci sie kiedy$ taka
sytuacja? Z pewnoscia nie raz. Tylko $wiadomie nie zwracale$ lub nie
zwracala$ na to uwagi i Swiadomie z tego nie korzystale$ lub nie korzystalas.
Odzwierciedlanie czyjej§ pozycji ciala czy glosu w trakcie wytworzenia
dobrej relacji z rozméwecg jest naturalne i nieSwiadome.

Powstaje, zatem pytanie, w jaki sposéb Swiadomie korzysta¢ z tych
mozliwosci? Nawigzywanie dobrego kontaktu jest jednym z najwazniejszych
zagadnien NLP i perswazji po to zeby pomé6c rozméwcey zrozumieé¢ nasz
punkt widzenia. Nie zawsze latwo jest doprowadzi¢ do pelnego
porozumienia. Istnieje wiele czynnikow, ktére powoduja, ze porozumienie z
innymi jest czasami trudne. Dlatego latwiej Ci bedzie osiagnaé¢ sukces w
rozmowie, kiedy uda Ci sie stworzy¢ wiez pomiedzy Toba a rozmowca, czyli
zbudowa¢ dobry kontakt. Kontakt umozliwi Ci wybudowanie drogi
biegnacej do drugiej osoby, po ktérej to drodze bedziesz mdgl ta osobe
poprowadzié.

W NLP nazywa sie to dopasowaniem i prowadzeniem. Jezeli chcesz w
procesie komunikacji wplywa¢ na kogo$ i prowadzi¢ kogo$ to najpierw sie
do tej osoby dopasuj. Mozesz dopasowaé bezposrednio swoja postawe, gesty
i glos do swojego rozmoéwcy. Mozesz tez dopasowac sie do czyjego$ jezyka
ciala za pomoca innego ruchu (dopasowanie na krzyz) np. jezeli kto§ ma
skrzyzowane dlonie mozesz skrzyzowaé¢ nogi albo mozesz harmonizowac
ruchami dloni ruchy calego ciala rozméwcy itd. Dopasowanie jezyka ciala
czy glosu jest naturalnym wyrazeniem zainteresowania drugiej osobie a
takze pamietaj, ze lubimy ludzi podobnych do siebie. Dopasowanie czy
dostrojenie ciala i glosu do rozméwcy jest jednym z elementow
potwierdzania w NLP. Dostroi¢ i dopasowa¢ sie do kogo$ to nie tylko
odzwierciedlaé jego pozycje ciala, gesty czy glos.

Dopasowac sie to znaczy dolaczy¢ sie do rozméwey w jego $wiecie, Swiecie
emocji, wartosci, kultury i w sposobie postrzegania rzeczywistosci. Jest to
jedna z bardzo skutecznych metod budowania wiezi w rozmowie. Kiedy
dopasujesz sie do drugiej osoby to nastepuje moment kiedy Ty przejmujesz
inicjatywe. Jezeli w pelni dopasowales sie i dostroile$ do swojego rozméwcy
to zmiana twojego zachowania wywola zmiane zachowania u Twojego
rozmowcy. Jezeli przyspieszysz tempo on tez przyspieszy, jezeli zmienisz
pozycje on tez po chwili jg zmieni.

Prowadzenie to zmiana zachowania, zeby druga osoba mogla Cie
nasladowac. Jest to sygnal, ze twoj rozmdwca podaza za Toba i to podaza w
spos6b nieswiadomy. Dopasowanie i prowadzenie s3 bardzo waznymi
ideami i zasadami NLP. Aby dopasowac¢ sie, prowadzi¢ kogos$ i jednoczesnie
wplywaé na kogo$ powinienes$ zwraca¢ uwage na osobe, z ktéra rozmawiasz
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a takze by¢ na tyle elastycznym w swoim zachowaniu zeby zbudowaé
kontakt i osiggnaé porozumienie.

Jezeli zawsze pozostaniesz przy swoich stalych zachowaniach ograniczasz
swoje mozliwoéci. Czasami bedziesz skuteczny a czasami nie. Im bardziej
bedziesz gotéw na zmiany w swoich zachowaniach tym latwiej bedzie Ci
osiggna¢ sukces w rozmowach z innymi.

Chcesz wiedzieé¢ wiecej na temat
perswazji i wywierania wplywu?
Zapraszam Cie na strony serwisu
www.yanscron.pl

Chcesz dowiedzieé sie jak napisaé
skuteczny tekst perswazyjny
(oferte, reklame, tekst na stronach www, itp.)?
Zapraszam Cie na strony serwisu
www.hipnotycznymarketing.pl
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Rozdziat Il

"Czy przestal jul pan molestowaé... 27~ czyli sifa
presupozycii.

Stany Zjednoczone, sala sagdowa w jednym z sadéw. W lawie dla
Swiadkow wlasnie siada biegly sadowy o wygladzie zdecydowanie
wzbudzajacym zaufanie: szpakowaty, przystojny mezczyzna w wieku ok. 60
lat, w idealnie dobranych do owalu - opalonej na braz - twarzy okularach.

- Kim Pan jest z zawodu? —pyta prokurator, ktory powolat tego
bieglego

- Jestem dr nauk medycznych, od 20 lat bieglym sagdowym
specjalizujacym sie w sprawach analogicznych do tej, w ktdrej zostalem
powotany...

- A jakie jest Panskie doswiadczenie zawodowe?

- Jestem profesorem na kilku uniwersytetach (i tutaj pada
imponujaca lista wyzszych uczelni), autorem kilkudziesieciu ksiazek i
kilkuset artykuléw publikowanych w najznakomitszych pismach z mojej i ni
tylko mojej branzy. Ponad to jestem stalym konsultantem w kilkudziesieciu
firmach na calym $wiecie. Tak jak juz wspominalem od ponad 20 lat jestem
bieglym sadowym, w tym takze w sprawach toczacych sie przed Sadem
Najwyzszym. W ciggu tych 20 lat ani jedna moja ekspertyza nie zostala
przez nikogo podwazona a wiele z nich stalo sie podstawa nowych sagdowych
precedensow.

Nie trudno odgadnaé, ze wynikiem tej wyliczanki poziom autorytetu
bieglego u tawnikéw wzrést po sam dach Sadu. Prokurator zacieral rece z
zadowolenia. Ten biegly byl asem w jego rekawie a ekspertyza bieglego ma
ostatecznie pograzy¢ oskarzonego. Ostatecznie i nieodwolalnie. Nastepna
godzina uplynela na monologu bieglego, ktéry —zgodnie z oczekiwaniem
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prokuratora — udowadnial ponad wszelka watpliwosé, ze jedynym
odpowiednim miejscem dla oskarzonego jest malo wygodna cela w
stanowym wiezieniu. Prokurator triumfowal. Na twarzy malowala mu sie
radosé. Kolejna wygrana sprawa, kolejny krok ku upragnionemu awansowi.
Jedyne co przeszkadzalo mu sie w pelni napawaé¢ zwyciestwem to
zagadkowy wyraz twarzy adwokata, ktéry ze stoickim spokojem wystuchiwat
tyrady bieglego, z lekkim i tajemniczym u$miechem oczekujac na jej
zakonczenie.

- Czy prokurator ma jeszcze jakie$ pytania do bieglego?

- Nie Wysoki Sadzie

- Swiadek jest do Panskiej dyspozycji —sedzia wymownie spojrzal na
adwokata

- Dziekuje Wysoki Sadzie. Mam tylko jedno pytanie do pana —rzekl,
zblizajac sie do lawy dla Swiadkéw. Opierajac o nig prawe ramie i stojac
twarza w twarz z bieglym zapytal — Czy przestal Pan juz molestowac
seksualnie swoja pasierbice?

Sala zamarla.

- Protestuje! —zaryczal jak ranione zwierze, z obledem w oczach
prokurator

- Ja... nie... to nie prawda... —wykrztusit biegty

- Prosze odpowiedzie¢ na pytanie —TAK lub NIE! —zazadal adwokat
patrzac mu prosto w oczy

- Nie, to znaczy... —platal sie w odpowiedziach biegty

- TAK czy NIE?! —powt6rzyt z naciskiem adwokat

- Protestuje, prooooteeeestuje ! Sprzeciw Wysoki Sadzie, sprzeciw!!!
—darl sie jak opetany prokurator

- Sprzeciw przyjety! —sedzia odzyskal glos —Panie mecenasie jesli
jeszcze raz posunie sie Pan do czego$ takiego ukarze Pana grzywna! Panskie
pytanie zostanie wykreslone z protokolu a tawe przysieglych instruuje, aby
nie uwzglednia¢ tego pytania i nie braé¢ go pod uwage w trakcie obrad tawy.

- Rozumiem Panie sedzio, odwoluje swoje pytanie,. Nie mam wiecej
pytan do $wiadka —rzekl} spokojnie adwokat, patrzac na prokuratora, ktory
spocony jak mysz whasnie tracit wszystko to, czym jeszcze przed chwilg sie
tak cieszyl.

Co sie stalo na tej sali sadowej? Co takiego zrobil adwokat? Jak to sie
stalo, ze caly autorytet biegltego pekl jak mydlana banka.

Pierwsza odpowiedz, jaka sie narzuca to: ,gskarzyl bieglego o
molestowanie pasierbicy”” | to jest dobra odpowiedz, ale to nie wszystko.
Adwokat w swoim pytaniu-oskarzeniu postuzyt sie specyficzna konstrukcja
lingwistyczna zwang presupozycja. Zwrd¢ uwage, ze bylo ono
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skonstruowane w taki sposob, iz - przyjmujac zasade obowigzujaca w
amerykanskich sadach odpowiadania na pytanie TAK lub NIE —biegly nie
mial szans na jakkolwiek sprostowanie. Odpowiedz TAK byla jawnym
przyznaniem sie do tego, ze kiedy$§ molestowal wnuczke odpowiedz NIE
wskazywala na fakt, ze robi to nadal. Adwokat zadal pytanie, kt6re wywolalo
okreslony i zamierzony przez niego efekt niezaleznie od tego czy to, o co
pytal bylo prawda czy tez nie. Abstrahujac od etyki (zdecydowanie
watpliwej, jesli presupozycja o molestowaniu byla klamstwem) efekt stow
adwokata byl dokladnie taki, na jaki liczyl.

Tak wlasnie dzialaja presupozycje. Najprosciej ujmujac s3 to
struktury lingwistyczne (pytania, stwierdzenia, polecenia, itd. czyli
nieomalze kazdy rodzaj komunikatu, ktory ,wysylasz”Ww formie werbalnej)
opierajace sie o pewne zalozenia, ktére przyjmujesz ze s prawdziwe.

Np. w stwierdzeniu: , Moja zona wrécita z Hawajéw?” Zawiera szereg
zalozen (presupozycji):

e Prawdg jest to, ze istnieje kto$ taki jak Twoja zona i istniej
miejsce zwane Hawajami

e Prawdg jest to, ze kiedy$ ozenile$ sie z kobieta, ktdra teraz
nazywasz swoja zong

e Prawds jest to, ze kobieta ta gdzie$ wyjezdzala (skoro wrécita
to musiala wyjechac)

e Prawda jest to, ze udajac sie na Hawaje i wracajac z Hawajow
uzywala jakiego$ $rodka lokomocji

e Prawda jest to, ze ciagle jeszcze jest Twoja zong ©

o itd.

Zwro¢ uwage, ze wszystkie te zalozenia czynisz w spos6b
nieSwiadomy. Co wiecej odbiorca Twojego komunikatu do ktérego go
kierujesz rowniez w sposob nieSwiadomy przyjmuje te zalozenia. Zaréwno
Ty jak i odbiorca komunikatéw w sposob $wiadomy koncentrujecie sie na
komunikacie ,Moja zona wrocita z Hawajow?’jednocze$nie nieSwiadomie
przyjmujac za pewniki szereg zalozen, o ktérych pisalem powyzej.

Uogdlniajac: ZAWSZE, gdy Ty co§ moéwisz do kogo$ lub kto§ mowi
(lub pisze) do Ciebie to - aby komunikat mial sens - w sposéb nie$wiadomy
przyjmujecie za prawdziwe szereg informacji (presupozycji) ,kryjacych sie””
za otrzymanym komunikatem. Kontrolujac i uzywajac $wiadomie
presupozycji wplywasz na postrzeganie $wiata i dzialanie swoje i innych
ludzi.
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Wréémy na chwile do naszego przebieglego adwokata. Jakie
presupozycje zawarte byly w pytaniu: ,Czy przestal Pan juz molestowaé
seksualnie swojg 8 letnia wnuczke ?~~

e Prawda jest to, ze istnieje jakas dziewczynka

e Prawda jest, ze maona 8 lat

e Prawdg jest, ze jest czyja$ wnuczka

e Prawdg jest, ze tym kims$ jest biegly

e Prawda jest, ze jest molestowana

e Prawda jest, ze tym kims§, kto ja molestuje jest biegly

e | w koncu skoro w pytaniu jest mowa o skonczeniu lub nie
jakiej$ czynnoéci to musiala sie ona kiedy$ rozpoczaé

I wszystkie te zalozenia w chwili zadania pytania przez adwokata
nieSwiadome umysly fawnikéw przyjely za prawdziwe! Protesty prokuratora
i uwagi zwracane przez sedziego, a takze wycofanie sie samego adwokata z
tego pytania nie mialy juz znaczenia. W nieSwiadomych umystach tawnikow
,zilarno zostalo zasiane””i autorytet zostal — co najmniej — powaznie
nadszarpniety.

Czy juz domyslasz jak poteznym narzedziem moga by¢ presupozycje
w wywieranie wplywu?

Chcesz wiedzieé¢ wiecej na temat
perswazji i wywierania wplywu?
Zapraszam Cie na strony serwisu
www.yanscron.pl

Chcesz dowiedzieé sie jak napisaé
skuteczny tekst perswazyjny
(oferte, reklame, tekst na stronach www, itp.)?
Zapraszam Cie na strony serwisu
www.hipnotycznymarketing.pl
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Rozdziak IV

Metaprogramy - klucz do umystu klienta

llekroé mysle o metaprogramach przypomina mi si¢ zdarzenie
sprzed wielu, wielu lat gdy jako agent ubezpieczeniowy sprzedawatem
polisy na zycie ...

* k% *

Ten tydzien nie zaczal sie najlepiej. W poniedziatkowy ranek,
zdyszany i sp6zniony, wpadtem do biura jak burza. Zniecierpliwiony klient
juz na mnie czekal. Po chwili okazalo sie, ze zrobil to tylko po to aby - ze
zlo$liwa satysfakcja w oku - oznajmié, ze nie skorzysta z mojej oferty i kupi
polise dla siebie i rodziny u konkurencji. Zgrzytnalem zebami w udawanym
uSmiechu.

- To wspanialy wyboér, prosze pana! Sam nie wybralbym lepiej... -
sypalem uprzejmosciami  jak sztukmistrz  krolikami z cylindra
odprowadzajac klienta to wyjscia, starajac sie zachowaé spokoj. Ale jak tu
zachowaé spokdj, gdy plan sprzedazy ,lgzy””a szef codziennie wymownie
patrzy na moje raporty z mina kata czekajacego na znak do wykonania
wyroku.

Glodny - nie zdazylem jeszcze zje$é $niadania - i wécieklty powloklem
sie do pomieszczenia ,petr na metr’”zwanego w firmie ,kuchnig dla
agentow’’Gdzie ta kawa... O zesz! Tylko rozpuszczalna i w dodatku podtego
gatunku. Przelykajac z trudem ciemna ciecz, przypominajaca w konsystencji
dokladnie to, co wylatuje z zapchanego kolanka rury od zlewu po jej
przepchaniu wrécitem do swojego biura.

Na moim fotelu, rozparty jak basza, z nogami na moim biurku
siedziatl Jerzy.

- Ooo! Cze$¢ Piter! - ryknal tak jak to mial w zwyczaju - Wpadlem
tylko na chwilke. Wiesz... przykro mi ale nie zalapale$ sie na to szkolenie w
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Hiszpanii. Sam rozumiesz. Byly tylko trzy miejsca, wiec jadzie szef z zong no
i ja - powiedzial uSmiechajac sie tym swoim u§miechem jak z reklamy pasty
do zebdéw. ,Aha, przykro Ci... zeby$ tak byl zdréw jak lzesz to bys$ zyl
wiecznie”” - pomyslalem. Cho¢ krew mnie zalewala”’” odwzajemnilem
uSmiech sztuczny jak szczeka mojej tescioweyj.

- Gratuluje, od dawna nalezal Ci sie ten wyjazd. A teraz spadaj, bo
mam kupe pracy.

- Ech bracie, juz nie moge sie doczeka¢ - niezrazony tym, co
powiedzialem ciagnat Jerzy - lezaczek, plaza i te piekne, ponetne kobiety.
No i oczywiscie w reku szklaneczka 15-letniej whisky...

- 15 - letniej whisky? -zapytalem, targniety ztym przeczuciem

- No tak! Tej, ktéra mi ,wisisz’F - znowu blysnat tym swoim
uSmiechem - To jeszcze nie wiesz ? Pawlowi tez sie nie udalo, przegrales
zaklad! - poderwal sie z fotela i mijajac mnie klepnal protekcjonalnie w
ramie - Nic sie nie martw, wypije ja za Twoje zdrowie. Uciekam do siebie,
butelczyne mozesz przynies¢ jutro!

Opadlem na fotel jak worek zgnitych kartofli. Sp6znilem sie,
stracilem klienta, Hiszpanie bede mdgt sobie pooglada¢ na pocztéwkach od
Jerzego i w dodatku jestem ,do tylu”ha kupe kasy (w czasach, gdy dziala sie
ta historia butelka 15-letniej markowej whisky to bylo naprawde spory
wydatek). Powinienem by¢ wéciekly, ale... nie bylem. Rozsadzala mnie
wrecz ciekawo$¢ i zaintrygowanie. ,Jakim cudem Pawlowi sie nie udalo?
Taki kozak, champion, mistrz i czarodziej sprzedazy i nic nie zdzialal...”To
juz 3 tydzien jak ,gbrabialiSmy””mecenasa Rozwadowskiego, ktéry chcial
wykupi¢ w naszej firmie polisy na astronomiczne kwoty. Po raz pierwszy w
historii firmy zdarzylo sie, ze klient sam sie do nas zgtosil, poprosit o wizyte
agenta i... w tym momencie zaczely sie ,schody””Zaden z agentéw, ktéry
rozmawial z mecenasem Rozwadowskim nie potrafit zamknaé sprzedazy !
Nawet Pawel, ktory potrafi zamkna¢ kazda sprzedaz, jaka ,pawinie mu sie
pod reke””

Po raz pierwszy w historii firmy zdarzylo sie, ze klient sam sie do nas
zglosil, poprosit o wizyte agenta i... w tym momencie zaczely sie “Schody””
Zaden z agentéw, ktéry rozmawial z mecenasem Rozwadowskim nie potrafit
zamkna¢ sprzedazy! Nawet Pawel, ktéry potrafi zamkna¢ kazda sprzedaz
jaka “fhawinie mu sie pod reke””

Ech... sila zlego na jednego —pomyslalem —Jedli tydzien tak sie
zaczyna to jak sie skonczy? Trzesieniem ziemi? Pozarem naszego biurowca?
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Wizyta tesciowej?! (no nie, az tak zle to nie bedzie chyba ...). Dopilem plyn,
ktory mial by¢ kawa i ruszylem do Pawla.

- Cze$¢ mistrzu! No, opowiadaj jak bylo u mecenasa... —zaczatem od
progu.

- Cze$é... A co tu opowiadaé. To samo, co zawsze. Niby gosé¢ chce
kupi¢ polise, ale “fiie kupuje”ego, co sie do niego méwi. Zupelnie jakbym
gadat po chinsku. Dokladnie to, o czym opowiadali wszyscy Ci, ktérzy byli u
niego przede mna. Sorry, nie udalo sie. Szef Cie pewnie obsobaczy, bo
obroty ostatnio mamy zdecydowanie ponizej normy.

- Tiaaa... —potwierdzitem z udawanym, dziarskim u$miechem —
wlasdnie ide do niego

- Powodzenia, nie bedzie latwo

“Nie bedzie latwo”>asne, ze nie bedzie! Juz widzialem Szefa z mina
wsciektego borsuka jak robi mi wyklad o normach, poziomie sprzedazy i...
premiach, ktérych nie bedzie. Bylo gorzej niz sie spodziewalem.

- Nie wiem jak to zrobisz. Ta transakcja MUSI by¢ dopieta jeszcze w
tym tygodniu. Rozumiesz? MUSI! Sam wiesz, ze sprzedaz nie wyglada
ostatnio najlepiej. Nie mozemy by¢ po raz drugi z kolej na ostatnim miejscu
w regionie. To moze kosztowa¢ mnie posade. Ale pamietaj —ciagnal ze
wzrokiem bazyliszka —zanim wylece ja, Ty pozegnasz sie z praca wczesniej!
Jutro jade do Hiszpanii. Wracam na jeden dzien w Piatek i chce widzieé¢ na
biurku raport z zamkniecia tej sprzedazy. No, widze, ze sie rozumielismy...
do roboty wiec, do roboty... —rzekl, po czym ostentacyjnie zaglebil sie w
lekturze przewodnika “Hiszpania w tydzien””

“Latwo powiedzie¢: zamknaé sprzedaz. Chryste, a niby jak mam to
zrobi¢?! Tu nawet sam... zaraz, zaraz.. czemu nie pomyslalem o tym
wczedniej !”>—jak szalony dopadlem najblizszego telefonu. “Krzysiek! Tak!
Tylko Krzysiek!””Nerwowo wykrecitem numer, $ciskajac sluchawke tak
mocno jakbym chcial z niej wycisna¢ po6t litra wody.

“Malo, Krzysiek? Cze$¢ bracie, potrzebuje Twojej pomocy.
Natychmiast!” >—wypalilem jak tylko uslyszalem jego gtos —“Kiedy mozesz
przyjecha¢ ?”~

Nastepnego dnia rano dzwonilem do mecenasa i umawialem siebie i
Krzys$ka na wizyte p6znym popotudniem.
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Kilka godzin p6zniej Krzysztof wital sie ze mng i nie certolac sie
poprosit o doktadne zreferowanie sprawy. Po kilku zdaniach przerwal mi.

- Dobra. Wiem wszystko. Teraz zapro§ mnie gdzie§ na filizanke
dobrej kawy, bo to, co tutaj serwujecie przypomina wode uzyta do mycia
popielniczki.

Oczywiscie nie skonczylo sie na kawie. Byl jeszcze obiad,
podwieczorek, wczesna kolacja i dodatkowy deser (i wszystko w ciggu
niespelna 1,5 godziny). Przestalem sie dziwi¢ sie, jakim cudem przy
wzroscie nieco ponad 160 cm i bardzo aktywnym trybie zycia Krzysztof
osiggal wage zawodnika sumo.

- No to boju Piotr! Idziemy do tego Twojego mecenasa, bo juz czas
najwyzszy! — powiedzial na pd6l godziny przed planowanym terminem
spotkania.

Mecenas przyjal nas bardzo grzecznie, acz z bardzo wyczuwalnym
dystansem. UsiedliSmy w eleganckim salonie.

- W czym mozemy Panu pomac, panie mecenacie? —zaczat Krzysztof

To, czego bylem Swiadkiem pdzniej do dzisiaj budzi méj podziw. W
ktérym$ momencie rozmowy zobaczylem dwie osoby, ktére rozmawialy ze
sobg jakby znaly sie od dawna i rozumialy nieomalze bez... stdbw. Obaj na
pelnym luzie (dystans, ktéry na poczatku roztaczal wokél siebie mec.
Rozwadowski gdzie$§ zniknal), zrelaksowani i rozmawiajacy o wszystkim
tylko nie o polisach! Minelo p6l godziny, potem godzina i ciagle o wszystkim
tylko nie o ubezpieczeniu... Zaczynalem sie niepokoi¢, stuknalem Krzyska
pod stolem w kostke. Ten spojrzal na mnie z ming sfinksa, uSmiechnat sie
lekko i grzecznie dal do zrozumienia mecenasowi, ze nasza wizyta zmierza
ku koncowi.

- O przepraszam bardzo panéw, rozgadalem sie... to gdzie te umowy
do podpisania ? —zapytat wyjmujac ztocone pi6éro. Oniemialem! Wrecz
zabraklo mi stéw. Jak to? To juz? Tak po prostu?

- Jak to zrobile$?! —rzucilem sie na Krzyska ledwo wsiedlismy do
samochodu.

- Jak to jak? Po prostu rozmawialem z nim w jezyku, ktéry rozumiat
i ktéry motywowal go do dziatania! —usmiechnat sie puszczajac do mnie
oko.
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- Ze co? A moi agenci to niby, w jakim jezyku sie z nim
porozumiewali? Po chinsku???! —wypalilem nieco juz zirytowany

- Metaprogramy bracie, metaprogramy!

- A céz to takiego? —zapytalem i uslyszalem co$ co sprawilo, ze
poziom sprzedazy mojej (i moich agentéw) przekroczyt wszelkie normy i
zalozenia poczynione przez naszych szeféw a jednocze$nie rozpoczela sie
moja wielka przygoda z technikami i strategiami wywierania wplywu.

Najprosciej rzecz ujmujac metaprogramy to... - i tutaj Krzy$
rozpoczal wyklad ktéry trwal do rana.

Czym wi@c s metaprogramy?

Do Twojego mdzgu dociera niezliczona iloé¢ informacji. Aby
prawidlowo je zinterpretowaé, nada¢ im jaki§ sens musi nastgpi¢ proces
organizacji tej informacji w okreslone struktury. Upraszajac mozna
powiedzieé, ze metaprogramy sa odpowiedzialne za sposob przetwarzania
tych informacji. To metaprogramy sa odpowiedzialne za to, na jakie
informacje zwracamy uwage a na jakie nie. Co wiecej nie tylko decyduja o
tym jak reagujemy na te informacje (np. mniejszym lub wiekszym
zaangazowaniem uwagi). Wyobraz sobie szklanke pelng wody. Jesli z niej
wypijesz potowe to czy szklanka jest w polowie pusta czy tez w polowie
pelna? OdpowiedZ na to pytanie zalezy m.in. wladnie od tego, jaki
metaprogram reprezentujesz.

Metaprogramy stosujesz w sposéb nieSwiadomy. Dzieki nim
filtrujesz Swiat i informacje do Ciebie docierajace. U 0s6b, z ktérymi sie
komunikujesz mozesz zidentyfikowaé metaprogramy po wzorcach
jezykowych, jakich uzywaja te osoby. Poniewaz dobry rozmdéwca stara sie
dopasowa¢ swoj sposob komunikacji do modelu $wiata osoby, z ktora
rozmawia, wiec aby skutecznie komunikowa¢ sie z innymi powiniene$ nie
tylko dokonaé¢ identyfikacji metaprogramdéw u rozmoéwcy, ale takze
dopasowa¢ do nich wzorce jezykowe, ktérych uzywasz (innymi slowy
mowiac dopasowac sie do jego metaprogramow).

Przejdzmy do konkretnego przykladéw, a raczej konkretnych
metaprograméw. By¢ moze, gdy bedziesz czytal opisy poszczeg6inych
metaprogramoOw zorientujesz sie, ze blizsze jest Ci ktores z prezentowanych
podej$¢. Ba, nawet mozesz sie dziwi¢, ze ktokolwiek moze mysleé inaczej. To
sygnat wskazujacy na te metaprogramy, ktérych sam uzywasz.
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Cho¢ w niektorych opracowaniach wyréznia sie od kilku do
kilkudziesieciu metaprograméw w rzeczywistoéci istnieje ich osiem.
Wszystkie inne sg w mniejszym lub wiekszym stopniu wariacja, odmiana
ktéregos z tych oSmiu. W tym opracowaniu omoéwie tylko jeden z nich,
informacje na temat pozostalych siedmiu znajdziesz w e-booku: “Mistrz
Manipulacji — Ksiega Perswazji””

Metaprogram “Autorytet WEWNETRZNY —ZEWNETRZNY?”

Metaprogram ten okresla zrodlo autorytetu: “Wewnatrz”’czy “fia
zewnatrz”?

Ludzie z metaprogramem ,autorytet wewnetrzny~”?

o dzialaja w oparciu o wlasne przekonania i osady i kryteria,

e Oceniaja rzeczy i sytuacje na podstawie tego co sami uznaja
za whasciwe,

o daja sie przekona¢ gdy odwolujesz sie do rzeczy, ktore juz
znaja z wlasnego doswiadczenia, za$ przy ocenie tego czy
dobrze postapili uzywaja wlasnych uczué

e cho¢ przyjmuja informacje to decyzje beda opiera¢ na
wlasnych standardach

e ztrudnosciag akceptuja kierownictwo innych

e zdecydowanie lepiej sprawdzajq sie w prowadzeniu biznesu
niz jako “Sila najemna””maja mala potrzebe zewnetrznego
nadzoru

e motywuja sami siebie w sposéb niezwykle silny i skuteczny

Wskazowki praktyczne:

Jesli zadasz takiej osobie pytanie skad wie, ze dobrze co$ zrobila
uslyszysz odpowiedz: “Bo po prostu wiem!”albo “Tak czuje!””

Aby kogos$ takiego przekonaé¢ powiniene$ odwolywac sie do rzeczy i
sytuacji, ktére znaja juz z wltasnego doswiadczenia. Nie méw co inni ludzie
mysla i jakie podejmuja decyzje, podkreslaj to co oni mysla i ze musza sami
za siebie decydowac.

Przyklady:

e “Sluchaj Jurek, tylko Ty mozesz zadecydowac czy ...””

Copyright © 2003 — 2005 Yans Cron Consulting Group sp. z 0.0. (Piotr M. Labuz & Marcin Urbanski)
www.yanscron.pl || www.nlpwbiznesie.pl || www.mistrzmanipulacji.pl || www.hipnotycznymarketing.pl
info@yanscron.pl

strona 24 z 61



http://www.yanscron.pl
http://www.nlpwbiznesie.pl
http://www.mistrzmanipulacji.pl
http://www.hipnotycznymarketing.pl
mailto:info@yanscron.pl

» Mistrz Manipulacji — podstawy (NLP i YAN System)”

e “Jeste$ jedyna osoba, ktéra wie co straci, jesli nie ... (zrobi
czego$, kupi czego$, podpisze czegos ...)

e “Tozalezy wylgcznie od Ciebie””

e “Tylko Ty mozesz sam siebie przekonaé do tego pomystu”~

I nieco dluzszy tekst (zalozmy, ze chcesz kogo$§ uzywajacego
metaprogramu “Wewnetrznego”’na skorzystanie z ustug jakiego$ osrodka
szkoleniowego):

"Przypomnij sobie, zeszloroczny pobyt na konferencji w osrodku
szkoleniowym. Pamietasz jak bardzo byle§ zadowolony z obslugi,
doskonalego cateringu i idealnych wrecz warunkéw do przeprowadzenia
szkolenia ? (tutaj odwolujesz sie do jego przeszlych do$wiadczen) Tylko Ty
mozesz stwierdzi¢ czy rownie mile wspomnienia bedziesz mial z o$rodka
szkoleniowego o ktérym Ci opowiadam, to Ty podejmiesz decyzje czy
skorzystasz z ich oferty".

Ludzie z metaprogramem “autorytet zewnetrzny?

e potrzebuja osadu innych ludzi (autorytetéw) do potwierdzania
wlasnych dzialan

e podejmuja decyzje na podstawie informacji pochodzacych ze
zrodel zewnetrznych

e potrzebujg kierowania i nadzoru, pozwalaja innym ludziom
podejmowac decyzje na temat tego co robic i jak to robi¢

e wyciggaja wnioski opierajgc sie na reakcjach innych ludzi

o dostosowuja sie do przekonan innych

e powiedzg Ci, ze wiedza co$ powolujac sie na zewnetrzne zrodla
informacji np. “Znajomi mi moéwili”” “Fakty przemawiaja za
tym~1td.

e reaguja na sugestie tak jakby to bylo polecenie lub decyzja

Wskazowki praktyczne:

Jesli zadasz takiej osobie pytanie skad wie, ze dobrze co$ zrobila
uslyszysz odpowiedz: “Poniewaz powiedzial mi o tym ...”" w tym miejscu
powolaja sie na autorytet innej osoby.
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Chcac przekona¢ taka osobe do czego$ podkreslaj co inni ludzie
mys$la i i jakie podejmuja decyzje (zwlaszcza jesli uda Ci sie zidentyfikowaé
osoby wazne dla nich, autorytety). Powoluj sie na statystyki, badania, testy,
itp. Jesdli taka osoba jest Twoim podwladnym czesto potwierdzaj jej
dzialania, dajac duzo pozytywnych informacji zwrotnych.

Przyklady:

e “Zanim podejmiesz decyzje, wez pod uwage, ze inni... (np.
zrobili co$, kupili cos ...)*”

e “Testy wykazaly, ze najlepsze w tej sytuacji bedzie...””

e “Na Twoim miejscu wiekszo$¢ znanych Ci ludzi zrobilaby...””

Sprawdz sie:

Zastandéw sie przez chwile, na jakiej podstawie dokonujesz zakupu
np. sprzetu audio-video, samochodu, sprzetu AGD. Jesli podejmujesz
decyzje kierujac sie testami ekspertow, opierajac sie na zdaniu innych
uzytkownikow i opiniach dostepnych w mediach to prawdopodobnie w tym
kontekécie (zakupdw) uzywasz metaprogramu “Zewnetrznego”” Jesli
natomiast w podejmowaniu decyzji kierujesz sie tylko wlasnym zdaniem
opierajacym sie na wewnetrznych przemysleniach uzywasz metaprogramu
“Wewnetrznego”?

Metaprogram ,JA - INNI*”

Ten metaprogram wskazuje na stosunek osoby do $wiata w
kontekscie ,JA —INNI”na to czy jej uwaga koncentruje sie na sobie czy tez
na innych ludziach.

Osoby z metaprogramem ,JA””patrza na to, co sie dzieje
dookola nich poprzez pryzmat siebie, wlasnych korzysci i potrzeb. Pytanie,
ktdre sobie czesto zadaje to pytanie: ,A co ja z tego bede mial?” {nie tylko w
sensie materialnym ale takze ogélniejszym, obejmujacym wszelkie aspekty
zycia). Czesto o takich osobach moéwi sie , ze ,widza tylko czubek wlasnego
nosa”” W skrajnych przypadkach charakteryzuja sie prawie calkowita
niewrazliwoscia na potrzeby innych ludzi, wszystko oceniaja z perspektywy
siebie i swoich uczué i odczué. Swiat zewnetrzny dla nich nie istnieje.

Jesli zapytasz taka osobe o wrazenia zwigzane np. z pobytem na
jakiej§ wycieczce uslyszysz: ,Ja bawilem sie Swietnie, zwiedzilem
widzialem... bylem...” W calej wypowiedzi uslyszysz przede wszystkim stowo
.27 W najrozniejszych kontekstach i formach.
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W komunikacji z innymi osobami ocenia ja na podstawie wlasnych
odczu¢ i z perspektywy wlasnych przekonan i uczu¢. W formie najbardziej
skrajnej o takich ludziach mowi sie, ze sg narcystycznie zapatrzeni w siebie i
sq egoistami.

Wskazoéwki praktyczne

Chcac przekonaé taka osobe do czegokolwiek staraj sie wskazywac
na jej potrzeby i korzys$ci. Problem przedstawiaj z jej punktu widzenia.

Przyklady:

e ,Dzieki temu, ze... osiagniesz wieksze dochody””

e Podjecie tej decyzji oznacza, ze staniesz sie bardziej lubiany
i powazany””

e Kupujac ten samochdd, bedzie Pan postrzegany jak cztowiek
godny szacunku i zaufania”~

e ,Po podpisaniu i realizacji tego kontraktu bedziesz mogt
kupi¢ sobie jeszcze wspanialszy dom niz masz teraz””

Osoby z metaprogramem ,INNI~”~koncentruja sie na potrzebach i
biezacych doswiadczeniach innych oséb.

W wiekszosci sytuacji korzysci innych oséb stawiaja przed korzy$ciami
wlasnym za$ w ocenie komunikacji Kieruja sie odczuciami 0so6b, z ktérymi
sie komunikuja. Organizuja sytuacje w taki sposéb, aby sprawia¢ innym
przyjemnosc.

Jesli zapytasz kogos$ takiego o wrazenia w wycieczki uslyszysz: ,Byla grupa
fantastycznych ludzi, wszyscy bawili sie wys$mienicie i byli bardzo
zadowoleni””

Czesto o takich osobach méwi sie, ze ,zyja dla innych””

Wskazowki praktyczne

Chcac przekona¢ taka osobe do czegokolwiek staraj sie wskazywaé¢ na
potrzeby i korzysci, jakie odniosa inni ludzie.

Przyklady:

e ,Dzieki temu, ze... Twoi klienci otrzymaja lepszy produkt >
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e PRodjecie tej decyzji oznacza, ze Ci, z ktérymi pracujesz beda sie
lepiej czuli i beda mieli lepsze warunki do pracy”~

e _Kupujac ten samochdéd przyczyni sie Pan do mniejszego
zanieczyszczenie $rodowiska’”

e ,Po podpisaniu i realizacji tego kontraktu bedziesz mial wiecej
srodkéw, aby wspomac ta fundacje, o ktérej ostatnio wspominale$”

Metaprogram ,Podobiellstwa - RoZnice™”

Ten metaprogram odpowiada za ,przyswajanie”” i rozumienie
nowych informacji.

Jesli w procesie poznawania czego$ nowego:

e szukasz podobienstw do rzeczy Ci juz znanych (myslisz: ,3aa,
to jest tak samo jak ..”albo ,tp jest podobne do ...’} to jestes$
osoba uzywajaca metaprogramu ,podobienstwa’”

e wychwytujesz, analizujesz i sprawdzasz czym to co$§ ,gowe
rézni sie od czegos$ juz ,znanego” o uzywasz metaprogramu
LLoznice””

Osoby uzywajace tego pierwszego (,podobienstwa®f czesto
catkowicie ignoruja réznice, nawet te najbardziej ,gzucajace sie””w oczy.
Zadaja sobie pytania typu: ,\V jaki sposob ta sytuacja jest podobna do tej,
ktora juz znam>”

Dopasowuja to, co slysza do tego, co juz wiedza. Uzywaja wyrazen
typu: ,takie same, dokladnie tak jak, podobnie do, podobnie jak, wspélnie,
itp.””Lubig, kiedy wszelkie zmiany zachodzg stopniowo i powoli. Rzadko
zmieniaja prace. Uzywaja poréwnan: ,lepszy od, gorszy od, mniej, wiecej””
Osoby takie maja trudno$ci w uczeniu sie np. jezykéw obcych (w
szczego6lnosci wymowy).

Wskazowki praktyczne:

Przekonujac takie osoby podkres$laj obszary wspodlne, podobne.
Podkreslaj podobienstwa miedzy sytuacjami (np. obecng i przeszly) oraz to,
ze oboje chcecie tego samego.

Przyklady:

o ,Tadecyzja spowoduje doktadnie to samo, co...””
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e ,Ten samochdd jest podobny do tego, ktéry tak lubitas””=
,Broponuje Ci wyjazd tam poniewaz to miejsce jest bardzo
podobne do tego w ktérym byle$ w zesztym roku””

o _Panskie zdanie w tej sprawie jest dokladnie takie same jak
moje i dlatego proponuje, aby...””

Umyslt oséb z metaprogramem ,g6znice””sortuje wszystkie
informacje wlasnie pod katem wylapywania wszelkich réznic.

Np. wystarczy, ze dwa przedmioty réznia sie tylko jednym, jedyny
szczegdtem a poza tym sa do siebie nawet ludzaco podobne to osoba, z
metaprogramem ,t0znice””stwierdzi zdecydowanie, iz sa to dwa rozne
przedmioty (ignorujac wszelkie podobienstwa).

Poszukuja zmian i cieszag sie nimi. Czesto zmieniaja prace.
Wskazowki praktyczne: W komunikowaniu sie z takimi osobami, stawiaj na
,L0znice”” Podkre$laj je, akcentujac te elementy, ktére sa odmienne od
innych.

Przyklady:

e ,Ten produkt jest nowy i rewolucyjny. Calkowicie rézniacy
sie od tego, co juz Pan zna””

e ,Sytuacja, w ktdrej sie znajdujemy jest caltkowicie odmienna
od...””

e ,Jesli tam pojedziesz poczujesz sie zupelnie inaczej, poznasz
nowych ludzi a Twoje do$wiadczenia beda catkowicie inne od
tych, ktore juz masz””

Podsumowanie

Bardzo waznym jest to, ze wiekszo$¢ ludzi rzadko, kiedy uzywa w kazdej
mozliwej sytuacji i w kazdym kontekScie tego samego zbioru
metaprogramoéw. Np. kto§ z metaprogramem ,goznice””i ,ja””bedzie go
uzywal tylko w kontekscie zakupbw, za$ np. w kazdej innej sytuacji
metaprogramu ,podobienstwa’1 ,inni” tw. za kazdym razem inaczej.

Pocieszajacym (z punktu widzenia praktyka wywierania wplywu) jest fakt,
ze kazdy ma co najmniej jeden program dominujacy tj. taki ktory przyjmuje
warto$¢ skrajna. Twoim zadaniem jest go zidentyfikowaé¢ i w umiejetny
spos6b  wykorzysta¢. W niniejszym raporcie przedstawilem trzy
metaprogramy, pozostate poznasz z e-booka ,Mistrz Manipulacji —I Ksiega
Perswazji”1ub na warsztatach w Yans Cron (www.yanscron.pl)
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RozdziatV

Kevin Hogan zarobit na tym miliony $, a Ty chcesz?

"Ludzi nie obchodzi ile wiesz, dop6ki nie wiedzq ja bardzo ci na
nich zalezy" - to stowa Zig Ziglara jednego z najbardziej znanych
specjalistow od motywacji.

Kevin Hogan powtarza: gdy stuchasz innych ludzi, staraj sie patrze¢
na sytuacje z ich punktu widzenia. A ja dodam, ze nie tylko wtedy, gdy
stuchasz, ale takze w calym procesie komunikacji. W jaki sposéb spojrzeé na
sytuacje i punktu widzenia innej osoby? Zadawaj pytania! Pytania o ich
poglady, przekonania i wartoéci. Szczegdlnie wazne sa wartosci, bowiem
umiejetne odwolywanie sie do nich w procesie perswazji, gwarantuje
skutecznos$é tego procesu.

Aby odkry¢ wartoséci wazne dla osoby, z ktora sie komunikujesz,
zadaj kilka kluczowych pytan:

e Co jest wedlug Ciebie najwazniejsze dla osiagniecia...?
e Co jest dla Ciebie najwazniejsze w zyciu?

e Co Cie kreci w Twojej pracy?

e Co jest dla Ciebie najwazniejsze w ....?

Zadajac te pytania masz szanse na zidentyfikowanie wartosci, jakimi
Twdj rozmédwea Kieruje sie w procesie podejmowania decyzji. A to oznacza,
ze mozesz mie¢ duzy wplyw na te decyzje. Ale to nie wszystko! Na tym
etapie juz wiesz, jakie Twdj rozméwca ma wartosci. Teraz czas na
zidentyfikowanie warto$ci najwazniejszych, czyli sprawdzenie ile znacza te
wartosci dla danej osoby. Dopiero woéwczas bedziesz w reku dzierzyt
potezne narzedzie za pomoca, ktérego osiagniesz pozadany rezultat.

Kiedy zadajesz pytania o wartosci to zdecydowana wiekszo$¢ ludzi
nie powie Ci w pierwszej kolejnosci i swoich wartosciach najwazniejszych.
Ukrywaja i chronig to, co jest dla nich cenne i wazne w zyciu - w
szczegolnosci, jesli maja ujawnié rzeczy tak osobiste jak przekonania czy
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wartoséci (na warsztacie zaawansowanym dowiesz sie, w jaki sposob
odwotywac¢ sie do nich tak, aby bylo to maksymalnie skuteczne).

Co wiec musisz zrobi¢, aby zidentyfikowaé¢ wartosci najwazniejsze?
Zapytac¢ o nie. Ale nie jeden raz, a dwa, trzy lub cztery. Pytajac o wartosci
zadawaj pytania dodatkowe:

Co jeszcze jest dla ciebie wazne w zyciu? | co jeszcze?

Co jeszcze jest dla ciebie wazne przy podejmowaniu tej decyzji? | co
jeszcze?

W ktérym$ momencie uslyszysz od pytanej w ten sposob osoby, ze o
pewnych warto$ciach wspomina po raz kolejny. | to bedzie to! Wartosci,
ktore sie powtarzaja to sa whasnie te wartosci, ktore sa najwazniejsze.

Przypomina mi sie tutaj sytuacja z zeszlego roku, gdy rozmawialem
ze klientem firmy mojego przyjaciela na temat urlopu, na ktéry mial ten
klient lada dzien jecha¢. Pamietam - jak dzisiaj - jak bardzo cieszyl sie z tego
wyjazdu. Wrecz promienial caly na mys$l o czekajacych go chwilach
aktywnego wypoczynku (byt zapalonym taternikiem).

W pewnym momencie zapytalem go:
- A co dla Pana jest najwazniejsze w takim wyjezdzie?

- Pelny relaks, swoboda, brak ograniczen oraz cisza i ten dojmujacy
spokodj gor - odpowiedzial patrzac na mnie z tym szczeg6lnym blyskiem w
oku, jaki widzi sie u pasjonatéw.

Moglbym zaryzykowa¢ identyfikacje wartosci i pomysleé np.: "oho, a
wiec najwazniejsze dla niego sa spokdj i swoboda". Pamietajac jednak o
zasadzie "dopytywania" zadalem kolejne pytanie:

- A co jeszcze jest dla Pana wazne w tym wyjezdzie?" Tym razem
zastanowil sie przez chwile.

- Wiem Pan jak to jest. Czlowiek zmaga sie ze swoja slaboscia, z
przeciwnos$ciami, z trudnym terenem i wlasnym strachem. Adrenalina krazy
w zylach i wtedy wiem, ze zyje. Wiem, ze jestem zdrowy, silny i gotowy do
wyzwan.

- 1 co jeszcze? - drazylem temat nieustepliwie
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- No i oczywiscie ten moment, kiedy stane na wierzcholku gory,
odetchne pelna piersia, kiedy czuje swoja sile, sprawnoéc¢ i zdrowie.

Oho, mam Cie! - pomyslalem - sila, zdrowie, sprawno$¢ to jest to co
jest dla Ciebie naprawde wazne.

Tak sie ztozylo, iz moj przyjaciel, o ktéorym wyzej wspomnialem
sprzedawat sauny - bardzo rozbudowane, z r6znego rodzaju dodatkowymi
akcesoriami wybiegajacymi zdecydowanie ponad standard - i od jakiego$
czasu usitowal namoéwi¢ na wymiane sauny wlasnie tego klienta. Poradzitem
mu aby w procesie sprzedazy kladl nacisk na dobroczynny wplyw na
zdrowie, sile i sprawno$é¢ jakiego klient ten dosSwiadczy korzystajac z
nowego modelu sauny (miedzy nami mdwiac to prawda, ze korzystanie z
sauny daje zdecydowanie pozytywne efekty zdrowotne).

Tym bardziej, iz model ten rzeczywiscie by}l zdecydowanie zdrowszy
niz obecnie posiadany przez klienta.

Jaki$ czas potem przyjaciel zadzwonil do mnie i zaprosil mnie na
wystawng kolacje w ekskluzywnym restauracji. Kiedy przy filizance
aromatycznej kawy zapytalem, co jest powodem tego zaproszenia odpart: Ty
wiesz, ze ja wéwczas sprzedalem temu klientowi nie jedna a trzy sauny?
Kupit dla siebie oraz do domu corki i domu syna!

Hmm, ciekawe co by ten mdj znajomy powiedzial gdyby wiedzial, ze
to co zrobit (i to co tutaj opisalem) to ledwie wierzcholek gory lodowej.

Chcesz wiedzieé¢ wiecej na temat
perswazji i wywierania wplywu?
Zapraszam Cie na strony serwisu
www.yanscron.pl

Chcesz dowiedzieé sie jak napisaé
skuteczny tekst perswazyjny
(oferte, reklame, tekst na stronach www, itp.)?
Zapraszam Cie na strony serwisu
www.hipnotycznymarketing.pl
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Rozdziat VI

Nie, ale, dlaczego...

Nigdy nie ulywaj slowa NIE! CzyZby?!

Ludzie wypowiadaja to stowo dziesigtki razy dziennie, ale tylko
nieliczni wiedza, jaka moc sie w nim kryje. Zacznijmy od niezwyklego
eksperymentu. Ponizej zamieszczam kilka polecen. Dokladnie je przeczytaj,
zamknij oczy i powtérz kazde z nich powoli obserwujac jak zareaguje Twoj
umyst:

e Nie mysl o czerwonym

¢ Nie mysl o swojej matce

¢ Nie przypominaj sobie jak brzmi gltos Twojego ojca

¢ Nie przypominaj sobie jak brzmi kilka pierwszych taktow
piosenki ,Sto lat..””

Co sie dzialo w Twoim umysle, kiedy przywolale§ powyzsze
polecenia? Jesli wykonale$ eksperyment zgodnie z instrukcja to w Twoim
umysle pojawilo sie najpierw co$§ czerwonego, potem obraz Twojej matki,
,ystyszale$”los ojca i kilka pierwszych taktow ,Sto lat””(Nie udalo sie za
pierwszym razem? PowtOrz eksperyment —za drugim razem uda sie na
pewnol).

Jaki jest mechanizm tej przekornej reakcji naszego umystu na tak
sformulowane polecenia? Aby to wyjas$ni¢ potrzeba nieco teorii.

Umysl kazdego czlowieka sklada sie z dwéch integralnych czeéci:
Swiadomej oraz nieSwiadomej. Szczegdlnie interesuje nas ta druga bowiem
to wlasnie ona przechowuje dobrze wyuczone umiejetnosci i np. to ze
postugujac sie jezykiem ojczystym robisz to nie zastanawiajac sie co i jak w
danym momencie masz powiedzie¢ tj. nie myslisz o tym, ze ,w tej chwili
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uzyje czasownika, potem rzeczownika a nastepnie dla urozmaicenia kilka
przymiotnikéw?y. Wszystko to dzieje sie w sposob nieswiadomy. Jedli
uczyle$ sie kiedykolwiek jezyka obcego to wiesz doskonale jak bardzo
zlozona jest to umiejetno$¢ i ile czasu trzeba poswieci¢, aby zaczac sie
swobodnie nim postugiwaé. A przeciez rozmawiasz w jezyku ojczystym bez
Swiadomego myslenia o skladni i gramatyce.

Wlasnie za takie funkcjonowanie Twojego umystu odpowiada jego
,hieswiadoma”tzeé¢ (czasami zwana pod$wiadomoscia) i to ona przetwarza
stowa, ktdre slyszysz lub czytasz. Rozumie ona jednak tylko bardzo prosty
jezyk, nie rozumie zlozonych konstrukcji np. nie przetwarza i nie ,gozumie””
zaprzeczen. Czyli aby zrozumie¢ i wykona¢ polecenie ,Nie mys$l o
czerwonym?modzg najpierw musi uruchomié pojecie ,Gzerwony”“a dopiero
potem jako§ mu zaprzeczy¢. Innymi slowy dla nieSwiadomego umystu
polecenia: ,Nie my$l o czerwonym??oraz ,Romy$l o czerwonym?’”sa
dokladnie tym samym!

Ten fakt ma ogromne znaczenie, bowiem —jak juz wielokrotnie
wspominalem — to wladnie niewiadomy umyst odpowiada za Twoje
reakcje, stany emocjonalne i wynikajace z nich reakcje.

Czy kiedykolwiek zdarzyto Ci sie, ze bliska Ci osoba powiedziala do
Ciebie: ,Kochanie, tylko sie nie denerwuj... mam Ci co$ do powiedzenia””

Co sie wodwczas zadzialo? Prawdopodobnie Twoja reakcja byla
odwrotna do tej, ktéra mialy wywola¢ te stowa. Twdj umyst zareagowal
dokladnie tak jak w przypadku polecenia ,lNie mysl o czerwonym?;” czyli
najpierw przywolal stan zdenerwowania a potem prébowal go jako$
zneutralizowaé. Jaki jest, wiec ostateczny rezultat tego polecenia? Odwrotny
do zamierzonego! Zamiast spokoju pojawia sie stan mniejszego lub
wiekszego zdenerwowania i niepokoju. Twoj rozméwca osiggnal, wiec efekt
odwrotny do zamierzonego. Czy juz widzisz jak czesto ludzie sabotuja swoje
zamierzenia wydajac polecenia z zaprzeczeniem np. :

e nie upusé tego

e nie zgub tego

e prosze nie zapomnie¢ wystaé tego przelewu

e prosze Panstwa, prosze sie nie denerwowa¢ (pilot do pasazerow
na chwile przed Iadowaniem)
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Pewnie juz wiesz, jakie reakcje wywolaja takie polecenia?
Zdecydowanie inne reakcje wywolalby polecenia:

e trzymajto

e pilnuj tego

e prosze wystaé ten przelew terminowo

e prosze Panstwa, prosze zachowac spokoj

W tym przypadku umyst dostaje precyzyjna instrukcje, co ma robié¢ a
to sprawia, ze osiagniecie pozadanego stanu jest zdecydowanie
prawdopodobniejsze niz w przypadku uzycia polecen z zaprzeczeniami.

Zawsze, kiedy mys$le o niefrasobliwym uzywaniu slowa NIE
przypomina mi sie reklama jednego z towarzystw ubezpieczeniowych: ,Z
nami nie stracisz !”’ktora postuzyl sie jeden z agentéw prébujacy* sprzedaé
mi polise.

Po uslyszeniu ,Z nami nie stracisz”” natychmiast pomyslalem:
,eimm... nie myslalem, ze moge co$ straci¢ ale skoro juz o tym wspomniale$
to ...” bezywiscie nie kupitem tej polisy !

Czy to znaczy, aby nigdy nie uzywaé zaprzeczen? Alez skad! To
byloby ,wylewanie dziecka z kapiela”” Uzywajac bowiem tego slowa, w
spos6b wilasciwy i $wiadomy, mozesz uzyskaé¢ bardzo pozadane (w zyciu
prywatnym i zawodowym) rezultaty.

Na wielu szkoleniach dot. negocjacji, jezyka perswazji i wywierania
wplywu, w ktorych bralem udzial powtarzano do znudzenia: "NIGDY nie
uzywaj stowa NIE!". Niektorzy trenerzy, handlowcy, tak zwani "spece" od
sprzedazy uwazaja to wrecz za jedng ze “zlotych" regul marketingu.
Zastanawiam sie jak dlugo jeszcze ludzie Ci beda sabotowaé swoje wysilkki,
ile czasu minie zanim zorientuja sie, ze umiejetne stosowanie stowa NIE
daje wrecz oszalamiajace efekty!!!

Swiadome i celowe stosowanie stowa NIE w komunikacji z innymi
ludZmi (werbalnej i nie werbalnej) przynosi doskonale rezultaty. Dzieki
temu stowu mozesz wywolywaé w umysle osoby, z ktora sie komunikujesz
okreslone obrazy, dZzwieki oraz - co wazniejsze - pozadane przez Ciebie
stany emocjonalne. Np. stan gotowosci do zakupu czy stan, w ktérym
Swiadomy umyst nie zauwaza, iz usitujesz mu ,Go$ sprzedac¢””
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Przypomina mi sie tutaj sytuacja sprzed Kilku lat, ktorej bylem
Swiadkiem i ktéra do dzisiaj tkwi mi w pamieci jako przyklad wyjatkowo
skutecznego wywierania wplywu. Ot6z ktdrego$ dnia zostalem zaczepiony
na ulicy przez elegancko wygladajacego jegomoscia, ktory po kilku
pytaniach (teraz wiem, ze ocenial mnie jako potencjalnego klienta) wreczyt
mi zaproszenie dla dwoch 0s6b do eleganckiego lokalu na prezentacje oferty
turystycznej. Oczywiscie wspomnial mimochodem o darmowym
poczestunku z lampka niezlego wina w wyjatkowo milej i kameralnej
atmosferze (zanim jeszcze dokonczyl juz widzialem oczyma wyobrazni te
suto zastawione stoly uginajace sie pod ciezarem jadla i godnego napitku -
ten akwizytor byl naprawde niezty!).

Rzeczywisto§¢ okazala sie nieco skromniejsza, cho¢ nie mialem
powodéw do narzekan. Elegancki, stylowy lokal w centrum miasta,
wytworna obstuga, calkiem niezle przystawki, kieliszek dobrego czerwonego
wina. Wszystko to z klasyczna muzyka w tle.

Zapowiadalo sie ciekawie i z niecierpliwoscia czekalem na to, co
bedzie dalej zdajac sobie oczywiscie sprawe, ze za cala ta impreze w taki czy
inny sposob zaplaca zaproszeni ,goscie””

I oto na scene wkracza gospodarz wieczoru w osobie mlodego,
eleganckiego, opalonego mezczyzny, ktory przedstawit sie jako reprezentant
firmy turystycznej X. Czekalem, kiedy przejdzie do prezentacji oferty liczac
na niezwykla przyjemno$¢ w demaskowaniu handlowych zagrywek i
sposobikéw na sprzedanie nam czegos$, czego absolutnie kupi¢ nie chcemy a
w moim umysle uruchomi sie alarm ,lJJWAGA! Chcg Ci co$ sprzedac¢!””

Ku mojemu zaskoczeniu nic takiego nie nastapito. Zadnego alarmu
mimo, ze ewidentnie podlegaliSmy ,handlowej obrébce”” Dlaczego?
Poniewaz to, co uslyszeliSmy w niezwykle skuteczny sposéb wylaczylo
Swiadomy wykrywacz ,sprzedazy®” Przystojniak, bowiem w bardzo
umiejetny sposéb wykorzystywal w tym, co méwit stowo ,NIE””

Gdyby powiedzial:

,S5zanowni Parnstwo, zaprosilisSmy tu Parnstwa, aby przedstawié
naszq fantastyczna oferte handlowg. Za atrakcyjng cene mozecie
korzystaé z najlepszych hoteli, piaszczystych plaz... itd.”” byloby to
dokladnie to czego sie spodziewalismy i jego wysitki mialy by raczej
marne szanse powodzenia. W umystach stuchaczy natychmiast odezwatby
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sie alarm ,lJJWAGA! Chcq Ci cos sprzedaé!” to skutkowatlo by zamknieciem
na dalsze komunikaty.

Przystojniak powiedzial jednak zupelnie co$ innego:

,Szanowni Parnstwo, na poczgtku chciatbym uprzedzié, ze NIE
bedziemy tu rozmawiaé o wspaniatych wakacjach nad cieptymi morzami,
NIE bede Panstwu opowiadat o tych wszystkich atrakcjach, jakie oferujq
luksusowe kurorty potozone przy piaszczystych plazach, nad lazurowymi
wodami. NIE bede takze Panstwu méwit o tym, ze to wszystko mozna mieé
za naprawde niewielkie pienigdze. SpotkaliSmy sie tu bowiem aby
porozmawiaé¢ o powaznych sprawach, np. o tym jak wazny dla naszego
zdrowia jest rozsgdnie zaplanowany wypoczynek... itd.””

Jak sadzisz, co sie dzialo w umystach sluchaczy podczas tego
monologu? Oczywiscie! NieSwiadomy umyst przywotal okreslone obrazy
(wakacje, luksusowe kurorty, lazurowe morze, piaszczysta plaza...) co
sprawito, ze zamiast sygnalu ,go$§ chca sprzedaé”’pojawil sie sygnal ,po
tak... to, jest to o co chodzi”*poniewaz kazdy, kto przychodzi na tego typu
spotkania chcialby wlasnie w takich warunkach spedza¢ wakacje. Za$
Swiadomy umyst wiekszosci uczestnikow zareagowal prawdopodobnie
dokladnie tak samo jak mdj. Pojawila sie mysl: ,Q! No i prosze. Gosé nie
zamydla nam tutaj oczu frazesami i banalami. Warto postuchaé¢ dalej...””
Tym samym pozostal ,gtwarty”’na dalsze informacje. Tak tez sie stalo i
tamtego wieczora, ktéry okazal sie nadzwyczaj owocny dla firmy
organizujacej ta impreze. Z ponad 30 0s6b obecnych na sali tylko dwie nie

skorzystaly z oferty!

Podobnie skuteczne jest wykorzystywanie stowa NIE w wywieraniu
wplywu na ludzi o reakcjach ,polarnych””majacych na wszystko jedna
odpowiedz: ,N\ie!””

e ,Czy pojdziesz ze mna do kina? Oczywiscie, ze NIE!””

e _.Moze bySmy dzisiaj odwiedzili moich rodzicéw?
Absolutnie NIE!””

e _Podpiszmy ta umowe dzisiaj! - Nie! Jest jeszcze co$ do
omoéwienia.” 1td...

Gdybys w stosunku do takich os6b formulowal pytania umiejetnie
wykorzystujac stowo NIE efekty beda niespodziewane:
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e _Pewnie nie masz ochoty p6j$¢ ze mna do kina? A czemu
nie. Co graja?”~

e _Pewnie nie mialby§ ochoty, aby odwiedzi¢c moich
rodzicow? A wlasnie, ze mam. Dawno u nich nie bylismy~~

e _Pewnie nie jeste$ jeszcze gotowy na podpisanie tej umowy?
Oczywiscie, ze jestem. Podpiszmy ja juz teraz! (agent
ubezpieczeniowy - klient).

,Ale’to jeszcze nie koniec
Kolejnym ,magicznym?”towem, jest stowo ,3le””

Z pewnoscia nie raz slyszale§ adresem zdanie typu kierowane do
kogo$ stowa:

e Jeste$ dobrym uczniem, ale...””
e _Jeste$ symaptyczny/symaptyczna ale...””

Jakie byly Twoje odczucia gdybys$ ustyszat co$ takiego pod swoim
adresem? Zaloze sie, ze wydzwiek i oddzialywanie na Ciebie slow
znajdujacych sie przed stowem ,gle””bylby minimalny lub zaden. Zwréé
uwage na specyficzng funkcje slowa ,3le””— dziala ono jak kasownik
niwelujacy znaczenie tej czesci zdania, ktdéra stoi przed nim. Pomimo, ze na
poziomie $wiadomym informacja zostala przyjeta to na poziomie
nieSwiadomym zostala wykasowana. Dzieki temu pojawilo sie miejsce w
ktére moze by¢ podana inna informacja, w tym takze sugestia. Czy juz
widzisz potencjalne zastosowania tego mechanizmu? Zanim jednak przejde
do konkretnych przykladéw zwréce Ci uwage na pewien niezmiernie wazny
fakt dot. czeSci zdania stojacych przed i po ,gle”” Otoz, jesli zamierzasz
wykorzysta¢ efekt, o ktorym napisalem wyzej to tre$¢ obu czesci zdania NIE
MOZE pozostawaé w zwigzku przyczynowo-skutkowym. Innymi slowy to co
stoi przed ,gle” hie moze nawiazywac¢ wprost do tej czesci zdania, ktéra stoi
po stowie ,3le””

Najlepiej bedzie to wyjasni¢ na konkretnych przykladach.

Wyobraz sobie, ze jeste$ handlowcem w salonie samochodowym i
rozmawiasz z klientem zainteresowanym zakupem okreslonego modelu.
Klient kreci nosem mowiac:
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B0 wie Pan, w tym miescie sq jeszcze dwa salony samochodowe
tej marki. Tam, tez moge kupié ten sam model, ktéry jest u was?”

Jesli odpowiesz:

.Jak to prawda, ze w naszym miescie sq inne salony majqce te
same modele, ale w naszym salonie zostanie Pan obstuzony najlepiej”* to
w ten sposéb podana informacja bedzie calkowicie chybiona, poniewaz w
spos6b jawny wyciagasz na ,widok””$§wiadomego umystu klienta swoja
intencje, wykasowania informacji ,. inne salony majace te same modele...””

Jesli jednak powiesz” bdpowiesz:

.Jak to prawda, ze w naszym miescie sq inne salony majqce te
same modele, ale chcialbym Panu przedstawié¢ nowe warunki gwarancji,
jakie daje producent na ten model”* to uzyskasz efekt dokladnie taki o jaki
Ci chodzi czyli wlasnie wykasowanie na poziomie nieSwiadomym klienta
informacji: ,,. inne salony majace te same modele...”” A to dlatego, ze
miedzy ta informacja a ,powymi warunkami gwarancji...”’nie ma zadnego
zwiazku. Oto kilka innych przykladéw poprawnie sformulowanych
konstrukcji lingwistycznych ze stowem ,gle”?

e Ma Pan calkowita racje, ze cena moze wydaé sie nieco wysoka,
ale skoro juz rozmawiamy to chcialbym Panu przedstawi¢
wszystkie korzysci plynace z zakupu naszego produktu

e Mozesz mie¢ sporo obiekcji do mojej propozycji, ale skoro juz sie
spotkaliSmy to chcialbym aby$my przeczytali ten kontrakt do
konca

e Oczywiscie, ze mozesz mie¢ watpliwosci, co do naszego
wieczornej kolacji, ale jesli juz rozmawiamy to ustalmy menu
jutrzejszego wspdlnego $niadania.

Pulapki stowa ,sprébuj””

Inna jego cecha umystu nieSwiadomego jest to, ze kazda podana
instrukcje (polecenie) wykonuje w sposéb dokladny i precyzyjny (tak jak
robi to np. komputer). Mozna powiedzie¢, ze nie bawi sie w zadne niuanse —
po prostu doktadnie wykonuije to, co ,dostaje” o wykonania.
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Maly eksperyment:

Wyobraz sobie, ze kto§ do Ciebie moéwi: ,gtwérz te drzwil””—
zaobserwuj co sie dzieje w Twoim umysle, jak reagujesz na takie polecenie

A teraz wyobraz sobie, ze kto$ do Ciebie mowi: ,sprobuj otworzy¢ te
drzwi”>—ponownie zaobserwuj swoje reakcje i poréwnaj je z reakcjami na
stowa ,qgtworz te drzwi””

Jesli zrobileS to ¢wiczenie poprawnie to odczucia powinny sie
zdecydowanie roznic.

Dlaczego?

Polecenie typu ,zrob to”powoduje, ze umyst nieSwiadomy wykonuje
dokladnie to, co mu polecile$ a wiec istnieje ogromne prawdopodobienstwo,
ze czynno$¢, o ktora chodzi w poleceniu, zostanie wykonana.

Natomiast polecenie typu ,sprébuj zrobi¢”*to polecenie wykonania
préby jakiej$ czynnosci = ,sprébuje to zrobi¢, moze sie uda a moze nie’”’To
nic innego jak polecenie z zaprogramowang porazka! | tak wlaénie sie dzieje
z reguly, ze nieumiejetne stosowanie tego slowa programuje w Tobie
porazke, sabotuje dzialania Twoje i innych.

Oto kilka prostych przykladow z zycia wzietych.
Rodzic mowi do dziecka:

e sprobuj sie nauczy¢ matematyki (no tak, naucze sie albo nie
... bede prébowat)

e sprobuj wréci¢ do domu przed 22 (wrdce przed 22 albo nie
wrdéce)

Ty méwisz do kogos:

e sprobujmy spotka¢ sie o godzinie 4 przy kolumnie
Zygmunta

e sprobuje wpas¢ do Ciebie jutro po potudniu

e sprobuje naprawi¢ ten komputer, itd.

e sprobuj zaplacié to przed koncem tygodnia
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Zdecydowanie lepszy skutek odniosg komunikaty:

e naucz sie matematyki

e wr6¢ do domu przed 22

e spotkajmy sie 0 godzinie 4 przy kolumnie Zygmunta
e wpadne do Ciebie jutro po potudniu

e naprawie ten komputer

e zapla¢ to do konca tygodnia

Jak mozna wykorzysta¢ stowo sprobuj w skutecznym wywieraniu
wplywu na innych?

Wyobraz sobie sytuacje, w ktorej potencjalny klient moéwi: ,Ranska
oferta jest interesujaca, ale inne firmy z tej branzy maja oferte rownie
ciekawa””Gdybys$ odpowiedzial: ,Ma pan racje, ale te firmy sa do niczego”~”
natychmiast w umysle klienta pojawi sie sprzeciw i —prawdopodobnie —
nieche¢ do Ciebie i tego, co proponujesz. Znacznie lepszym rozwigzaniem
bylby w takiej sytuacji stowa: ,Ma Pan racje. Oferty innych sa bardzo dobre.
Prosze, wiec poréwnac je z nasza i sprébowaé znalezé co$, co bedzie panu
odpowiadalo zanim zdecyduje sie Pan na nasza oferte””

Taka wypowiedz powoduje, ze $wiadomy umyst klienta otrzymuje
komunikat: ,g, ten czlowiek jest wiarygodny, poniewaz nie wyraza sie zle o
konkurencji a nawet ja chwali” Umyst nieSwiadomy za$ przyjmuje polecenie
bedace niczym innym jak zaprogramowaniem porazki w szukaniu w ofercie
konkurencji czegos, co bedzie pasowalo Twojemu klientowi.

Chcesz wiedzieé¢ wiecej na temat
perswazji i wywierania wplywu?
Zapraszam Cie na strony serwisu
www.yanscron.pl

Chcesz dowiedzieé sie jak napisaé
skuteczny tekst perswazyjny
(oferte, reklame, tekst na stronach www, itp.)?
Zapraszam Cie na strony serwisu
www.hipnotycznymarketing.pl
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Rozdziat VII

Z Iycia wzite, czyli w jaki sposob dzialaja
podstawowe zasady wplywu spolecznego.

Wel ciasteczko, czyli zasada wzajemnoSci

Czy zdarzyta Ci si¢ kiedykolwiek sytuacja, w ktorel najpierw ktos
obdarowat Cig jakims drobiazgiem a chwilg potem poprosit Cig abys zrobit
cos$, naczym mu zalezy np. kupit od niego cos? By¢ moze jakis czas potem
zastanawiate$ si¢ czemu ulegtes temu komus, czemu dates sobie wcisnaé
jakas zupetnie nie potrzebna Ci rzecz za ktora zaptacites 2 razy wieceg niz
wowczas gdybys kupit ja w sklepie? Na to i inne pytania postaram si¢
odpowiedzie¢ w tym i kilku nastepnych artykutach.

Nasza wedrowke po podstawowych zasadach wptywu spotecznego
rozpoczniemy od zasady, ktéra uznawana jest za jedna z najsilniejs;ych [
jednoczesnie ngjpowszechniejszych zasad tj. ZASADA WZAJEMNOSCI.

Kiedy na ulicy podchodzi do Ciebie kolorowo ubrany wyznawca
ruchu Hare Kriszna i obdarowuje Cie kwiatkiem lub ciastkiem a chwile
potem prosi 0 drobny datek zatoze Si¢, ze wowczas siegasz do kieszeni i
dajesz mu mnigjsza lub wigksza sume pienigdzy.

Podobnie, gdy przedstawiciel firmy Amway (czy inne tego typu)
zostawia Ci na kilka dni CALKOWCIE ZA DARMO zestaw produktow
oferowanych przez ta firm¢ a potem oferuje — juz w ramach normalne
sprzedazy — kolejne produkty to prawdopodobnie bedziesz bardzo skitonny
skorzysta¢ z jego propozycji.

Dlaczego tak si¢ dzigje? Co Cie sktania do dziatania (czasami wbrew
swoim oczywistym interesom) w takich sytuacjach w sposob doktadnie taki
jak sobie zyczy np. akwizytor Amway’ a?
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Za takie a nie inne postgpowanie odpowiada mechanizm przymusu
brania i oddawania, norma wzajemnosci (,,zasada wzajemnosci”). Jesli ktos
kiedykolwiek Ci pomogt lub Ci cos$ ofiarowat wowczas norma wzajemnosci
nakazuje Ci odwdzigczy¢ si¢ tym samym.

Nanorme wzajemnosci sktadaja si¢ (Gouldner, 1960):

« nakaz przyjmowania cudzej pomocy
« nakaz pomaganiai czynienia przystug innym
« nakaz odwzajemniania si¢ przystuga za przystuge

Otrzymana przystuga bardzo silnie obliguie nas do jej
odwzajemnienia, przy czym naten fakt nie ma praktycznie zadnego wptywu
stopien sympatii odczuwany do osoby wyrzadzajace] nam ta przystuge. Nie
ma wigC znaczenia to, czy tego kogos lubimy czy tez nie. W obu
przypadkach nakaz odwzajemnienia si¢ dziatarownie silnie.

Na sit¢ ta ma wplyw natomiast stopien zauwazania przez nas
intencjonalnosci przystugi. Innymi stowy, jesli nieproszona ustuga zostanie
przez Ciebie zinterpretowana jako wstep do wzajemnosci z Twojgj strony to
prawdopodobnie prawdopodobienstwo wystapienia przymusu wzaemnosci
bedzie znikome lub nawet zadne.

Zasade wzajemnosci w sposob nieswiadomy czesto wykorzystuja
mate dzieci. Moja cérka np. chcac czasami uzyska¢ przydziat dodatkowego
czasu nagre W jg ulubiona gre komputerowa przynosi mi pigkniei z wielka
starannoscia namalowany rysunek-laurke (juz wie, ze mam do tych jej
laurek duza stabos¢). Oczywiscie po paru chwilach pyta stodkim gtosem:
» 1al0 Moge pograc jeszcze w Hugo?' no i oczywiscie —z reguty — wyrazam
nato zgode ©

Dokladnie ta sama regute wykorzystuja hostessy obdarowujace Ci¢
w sklepach ,darmowa” filizanka herbaty czy kawatkiem czekolady.
Oczywiscie w ramach promocji. A kiedy chwile pézniej pada propozycja
zakupu tego produktu... jak sadzisz co si¢ dzieje ?

Reguly wzajemnosci uczeni jesteSmy juz w dziecinstwie: ,Krzysiu
skoro Ania dat Ci cukierka to idz i poczestuja ja ciasteczkiem” — mowi
mama do kilkuletniego synka. Mozna powiedzie¢ za prof. Cialdinim - ze od
wczesnego dziecinstwa jestesmy uczeni, by odczuwac dotkliwa przykrosé w
wypadku nieodwzagjemnionych zobowiazan.

Kt6z nie zna nieznosnego poczucia ,,diugu wdziecznosci”. Dlatego
wilasnie odwzagjemniamy przystugi nawet wobec tych, ktorych nie lubimy
(,Nie znosz¢ Kaika i mowy nie mam abym byt cos mu winien!”). Ludzie,
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ktérzy nie odwzajemniagja przystug sa postrzegani przez ogédt jako
»hiewdziecznicy”, ,skapcy”, ,egoisci”. Co ciekawsze réwniez osoby, ktore
wyswiadczajac przystuge nie pozwalaja na je odwzajemnienie takze
spotykaja Si¢ z potgpieniem i niechegcia.

Skoro zasada wzajemnosci jest tak wszechobecna i skuteczna to jak
Si¢ przed nig broni¢?

Jedynym sposobem jest identyfikacja intencji ,,obdarowujacego” nas
pierwsza przystuga. Kiedy okazuje si¢ ona jedynie wstgpem do
wymuszonego ta manipulacja rewanzu z naszej strony nalezy natychmiast
przerwa¢ tancuch zaleznosci ,przystugarewanz” a ofiarodawce
potraktowac jako najzwyklejszego naciagacza.

Z zasady wzajemnosci wyplywa kolgjna reguta wptywu
spotecznego, czyli reguta , nigproszonych ustgpstw”.

Nieproszone ust@pstwa czyli ,drzwiami w twarz’’.

Ktorego$ popoludnia moja 6 letnia wowczas cérka Karolina (juz
wowczas byla mistrzem w manipulowaniu mna) poprosita mnie:

- Tato daj mi 30 kartek, bo chce porysowaé
- 30 kartek? Mowy nie ma!

- No to daj mi 5...

-Hmm... 5? No dobra... masz.

Po chwili z pokoju dzieci dobiegl mnie sceniczny szept Karoliny: ,lNo
widzisz Kuba - a méwilam, ze dostane te 5 kartek!”~

W tym momencie zdalem sobie sprawe, iz padlem ofiara
manipulacji, klasycznej techniki: ,grzwiami w twarz”” (nieproszone
ustepstwa).

Technika ta dziala na zasadzie ,gdwrd6conej zasady wzajemnosci””
Tym razem manipulant najpierw przedstawia prosbe wieksza, ktorej
prawdziwy cel jest tylko jeden: otrzymanie odpowiedzi odmownej. Wowczas
pada prosba zdecydowanie mniejsza, na ktora z reguly sie zgadzamy czujac
sie do tego zobowiazani. Z czego wyplywa to zobowigzanie? Ano z faktu, iz
prosba mniejsza jest ustepstwem (w stosunku do prosby duzej), na ktére
,idzie”’manipulant. Innymi stowy z naszego punktu widzenia, manipulant
wyrzadzil nam ,przystuge” Tezygnujac z duzej prosby, wiec —na podstawie
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zasady wzajemnosci —moze spokojnie liczy¢ na to, ze odwdzieczymy mu sie
spelniajac prosbe mniejsza.

Ta technika do$¢ czesto stosowana jest zaréwno w tradycyjnych
negocjacjach jak i... "negocjacjach dworcowych" kiedy to podchodzi do
Ciebie osobnik nieokreslonej plci i z seksowna chrypka w gtosie prosi

- E, pozycz dyche, bo mi bulke brakuije...

- Dyche? Nie mam drobnych —odpowiadasz

- Nie szkodzi, moze by¢ dwa zlote —odpowiada mieszkaniec "2
kartonu na prawo od wejécia na dworzec". | czesto bez namystu wreczasz
mu ,gwojke”cieszac sie w duchu, ze wykpite$ sie takim tanim kosztem,
oddalajac sie w pospiechu, nie widzac zadowolonej miny obdarowanego
(,heh, od razu wiedzialem, ze te dwa zety to mi kopsniesz”}

.. lub ,stopa w drzwiach””

To kolejna technika z arsenalu sprytnych manipulatoréw,
akwizytorow (,kiedy wlozysz stope w szpare miedzy drzwiami i futryna to i
wejdziesz caly”} i oczywiscie... mojej corki ©. Oto klasyczna wrecz przyklad.

Karolina bardzo lubi chodzi¢ ze mna do supermarketu, ktory
znajduje sie na osiedlu, na ktdrym mieszkamy. Wykorzystuje kazda okazje
aby zawsze gdy tam ide w jaki$ spos6b ,zabraé sie ze mng”’Ostatnio dalem
sie zaskoczy¢ wlasnie technika ,stopa w drzwiach” W jej wykonaniu.

- Gdzie wychodzisz tatusiu? —zapytala, gdy zobaczyla, ze szykuje sie
do wyjscia

- Do sklepu, kochanie —odpowiadam zgodnie z prawdg i
jednoczesnie z duzym zaciekawieniem czekam na to, co tez wykombinuje
tym razem, aby mi towarzyszy¢.

- Wiesz, pewnie nie bedziesz chcial mnie zabra¢ ze soba... To moge
Cie odprowadzi¢ tylko na parter (mieszkamy na 3 pietrze)?

- Dobrze —odpowiadam nieco zbity z tropu

- Ale wiesz co? Zaloze kurtke, bo na klatce jest zimno. Moge? —
zapytala, patrzac na mnie z ming niewiniatka

- Alez oczywiscie Karolinko...

Jak sadzisz, co sie wydarzylo na parterze? Oczywiscie padla kolejna
prosba.

-Tato skoro juz tu jestem to moge p6jé¢ z Toba do sklepu?
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Wybuchnalem $miechem i oczywiscie sie zgodzilem (zastanawiajac
sie jednocze$nie nad fenomenem wrodzonych zdolno$ci manipulacyjnych u
dzieci).

To, co zrobila Karolina to wlasnie technika ,stopa w drzwiach” tzyli:
najpierw prosba mala (fatwa do spelnienia) a p6znie wieksza (ta wlasciwa o
ktora chodzito od samego poczatku).

Mechanizm tej techniki opiera sie w duzym stopniu na altruizmie.
Po spelnieniu pierwszej prosby zaczynamy sie postrzega¢ jako osoby
bezinteresowne, wlasnie altruistyczne i chcac utrzymaé ten wizerunek
samego siebie spelniamy prosbe druga (ta wieksza).

Technike ta stosowali np. Chinczycy podczas wojny koreanskiej w
stosunku do amerykanskich wiezniow (jenhcéw wojennych). Otéz prosili
jenca o wygloszenie antyamerykanskiego stwierdzenia, jednak tak
drobnego, ze wydawalo sie ono zupelnie nie znaczace np.: ,W Stanach
Zjednoczonych nie wszystko jest doskonale””Nastepnie proszono go o kilka
stéw uzasadnienia tego stwierdzenia i sporzadzenie ,ljsty zauwazonych
przez siebie wad Stanéw Zjednoczonych?1 podpis, po czym wykorzystywano
ta wypowiedz w antyamerykanskich audycjach radiowych. Jeniec w takiej
sytuacji przypisywal sobie etykietke kolaboranta i zaczynal sie tak wlasnie
zachowywac¢ (!!")

Ukryte koszty, znikajdca przyn@tai... niskie pilki

Tekst ten pisze kilka godzin po tym jak moja zona w sposob wrecz
mistrzowski zastosowata wobec mnie wta$nie technike "ukrytych kosztéw".

Czas akcji: sobota, godziny poranne.

Jak zwykle w sobote (gdy nie prowadze warsztatéw) o tej porze
pracowalem nad kolejnym artykulem do newslettera.

- Kochanie pewnie nie poszedlby$ z dzieémi na basen? - zapytala
moja lepsza potowa

- A dlaczego nie? Jasne, ze pojde! - odparlem unoszac sie ambicjg i
myslac sobie, ze w koncu basen jest kilkaset metrow od domu wiec spacer
mimo wyjatkowo paskudnej pogody nie bedzie uciazliwy, a poza tym przyda
mi sie troche ruchu.

- Super! Ale wiesz co? Wlasciwie to na ten basen to poszedtbys jutro
na 9 rano poniewaz wlasnie o tej godzinie beda tam kolezanki Karoliny...
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"Niedziela? 9 rano?? O kurde balans, to bede musiatl wsta¢ przed 8
rano!" - pomyslalem nieco zaskoczony (lubie sobie w Niedziele troche dluzej
pospac) - No dobra, niech bedzie ! Jutro na 9 rano! - zgodzilem sie juz nieco
mniej entuzjastycznie.

- Aha, i ten basen u nas na osiedlu jest zamkniety z powodu
remontu. Pojedziecie, wiec na... i tu wymienila basen znajdujacy sie po
drugiej stronie miasta.

- Kochanie, bedziemy musieli wyjechaé godzine wcze$niej, aby
zdazy¢ na 9 rano! - jeknalem rozpaczliwie

- No i wlasnie, dlatego Ci to méwie. Dziekuje Ci, ze sie zgodziles! -
odpowiedziata z promiennym u$miechem moja zona.

Nie musze dodawaé, ze szybka zgoda na pierwsza prosbe
"kosztowala" mnie Niedzielna pobudke o 7 rano (a ja nie jestem rannym
ptaszkiem).

Wtasnie wpadlem w pulapke ukrytych kosztéw!

Mechanizm jej dzialania jest rownie prosty jak skuteczny - najpierw
doprowadz kogo$ do wykonania jakiego$ dzialania (zgody na dzialanie) a
dopiero pdzniej ujawnij rzeczywiste koszty, jakie sie z tym wiaza.

Zasada jest tutaj ujawnianie tych kosztéw juz PO TYM jak ofiara
podjela dzialanie lub sama tylko decyzje o0 zgodzie na nie.

Pulapka "ukrytych kosztéw" bazuje na zaangazowaniu ofiary w
dzialanie.

Na tym samym opiera sie kolejna pulapka nazywana pulapka
"znikajacej przynety". Najprosciej rzecz ujmujac masz z nig do czynienia,
gdy kto$ np. obiecuje Ci jaka$ nagrode za okreslone dzialanie a potem, kiedy
juz dzialasz zgodnie z intencjami proszacego obietnice tej nagrody wycofuje.
W wiekszosci wypadkéw pomimo tego Ty nadal bedziesz postepowal tak
jakby obietnica ta nie zostala wycofana. Dzieje sie tak, poniewaz czesto juz
poniostes jakie$ koszty tego dzialania i uzasadnile$ sobie w logiczny sposéb
dlaczego dzialasz wlasnie tak a nie inaczej.

Pamietam, kiedy kilka lat temu pracowalem w jednej z firm
sprzedazy bezposredniej kierownik sprzedazy obiecal szereg wyjatkowo
atrakcyjnych nagrod dla tych sprzedawcoéw, ktérzy w ciggu kwartatu
regularnie beda przekraczaé pewne limity sprzedazy. Po 2 miesigcach
wycofal sie z tej obietnicy ttumaczac to wiarygodnie dla nas brzmigcymi
powodami. Po kolejnych dwéch miesigcach okazalo sie, ze pomimo
wycofania obietnicy obroty nie tylko nie spadly, ale wrecz wzrosly o kolejne
kilkanascie %!
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.. nisko lec@ca pitka !

- Jasiu, kupitam sobie nowa sukienke. To byla okazja! - méwi zona
do meza pokazujac mu kawalek materiatu kosztujgcego tyle jakby go mialo
by¢ co najmniej kilka razy wiecej - | wiesz co? Do tej sukienki dostalam w
komplecie jeszcze pare drobiazgéw, ktére kosztowaly tyle, co nic! -
szczebioce uszczesliwiona polowica, prezentujac pasek, broszke, apaszke i
jeszcze pare innych nie mniej "nic nie kosztujacych drobiazgéw". Problem w
tym, ze gdyby policzyé koszt tych drobiazgéw to prawdopodobnie okazalo
by sie, iz przewyzszaja koszt samej sukienki!

Maz oczywiscie nie jest zadowolony dajac temu wyraz poprzez
wyjscie z domu i "zabarykadowanie sie" w garazu w swoim dopiero, co
kupionym samochodzie. Nie pamieta juz jak dealer w salonie najpierw
zaproponowal mu okazyjna cene i namoéwil na jazde prébna, po ktérej
podjat stanowcza decyzje, ze kupuje to cudo i to natychmiast ("w takiej
cenie nie dostanie Pan tego modelu nigdzie indziej!”} a gdy przyszlo do
finalizowania transakcji dokupit jeszcze: zestaw stereo, klimatyzacje,
szyberdach, ulepszona instalacje alarmowa, poduszki powietrzne dla
pasazera i kilka innych drobiazgdw. A wiasciwie nie dokupit tylko doplacit,
poniewaz bez tych wszystkich drobiazgéw tego konkretnego modelu
"akurat" nie bylo w sprzedazy, wiec do okazyjnej ceny trzeba byto doliczyé¢
taka sume, ze zdecydowanie przestala by¢ okazyjna (no, ale do tego
szcze$liwy nabywca suto wyposazonego auta nawet sam przed sobg sie nie
przyznal).

Czy juz wiesz na czym polega "nisko lecaca pitka? :)

To jedna z najbardziej ulubionych technik stosowanych przez
wytrawnych handlowcow. Zaproponuj klientowi zyskowna transakcje (*oto
kserokopiarka w super cenie I") a potem "dodaj" do niej dodatkowych kilka
kosztownych drobiazgéw z ktorych klient nie moze zrezygnowaé ("musi Pan
do niej dokupi¢ zestaw startowy, dodatkowy toner oraz lepsze warunki
gwarancji") i ktorych zakup powoduje, ze transakcja staje sie naprawde
zyskowna ... ale nie dla Ciebie. Oto niezwykle skuteczna technika "niskiej
pitki" !
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Znajomy-nieznajomy, czyli uwiklanie w dialog

Kiedy nie dalej jak wczoraj szedlem jedna z gtéwnych ulic miasta w
ktorym mieszka, podeszla do mnie mloda, wielce powabna i urodziwa
kobieta i z czarujacym usmiechem zapytala:

- Bardzo przepraszam, czy moglabym Panu zada¢ pytanie?

- Bardzo prosze —odpowiedzialem ogluszony jej uroda

- Jak Pan sadzi, czy muzyka lagodzi obyczaje?

- To zalezy jaka... —juz chcialem rozpocza¢ dhuzszy wyklad na ten
temat z oczywistym zamiarem pochwalenia sie swojg znajomoscia barkowej
muzyki powaznej. Ale niestety dziewoja brutalnie mi przerwala.

- No wlasnie, ma Pan racje zauwazajac, ze duzo zalezy od tego, o
jakim rodzaju muzyki méwimy. A Pan, jakiej muzyki stucha?

- Przede wszystkim... —i tu rozwinglem skrzydla. Méwilem przez
dobre 5 minut o moich gustach, zahaczajac oczywiscie o sprzet audio,
biografie ulubionych kompozytoréw i dyrygentéw. Ponad to nie
omieszkalem sie pochwali¢ znajomoscia literatury i pewnie gadalbym tak
jeszcze dlugo gdyby nie padto kolejne pytanie.

- A woli Pan kasety czy CD? A moze oglada Pan koncerty na DVD?

Oczywiscie znowu dalem upust swojej elokwencji. Po 20 minutach
rozmawiali§my jak starzy znajomi. Po kolejnych za$ 10 bylem szczesliwym
nabywca: 4 CD z koncertami skrzypcowymi Vivaldiego (zreszta jak sie
pézniej okazalo w mocno podlej interpretacji), tudziez 2 plyt DVD z
podobnym repertuarem!

Kiedy zjawilem sie z tym wszystkim w domu, az wstyd bylo mi sie
przyzna¢ przed samym soba, ze padlem ofiara nad wyraz dobrze
zastosowanej techniki wywierania wplywu zwanej ,ywiklaniem w dialog””
(technika ta zostala wykryta i opisana przez polskich psychologéw - prof.
Dolinskiego i wspotpracownikéw).

Technika ta opiera sie na tym, iz czeSciej ulegamy prosbie
(propozycja zakupu) jesli jej sformutowanie poprzedzone jest zupelnie nie
zobowiazujgcym dialogiem. Ten nie zobowigzujac dialog wstepny powoduje,
iz osobe pierwotnie nie znajoma zaczynamy po kilku minutach traktowac
jako osobe znang co nasila nasza uleglo$é na jej ew. prosby.

Waznym w tej technice jest to, ze kazdy dialog, jesli chodzi o jego
temat —z réwnym skutkiem nasila tendencje do ulegtosci. Gdy poruszamy
w dialogu temat wazny dla osoby, na ktéra chcemy wywrze¢ wplyw,
wowczas przetwarzanie przez nig informacji ma charakter kontrolowany i
dodatkowym warunkiem wystapienia uleglosci jest okazanie wyraznej
zbiezno$é naszych pogladéw z pogladami osoby, z kt6ra dialog prowadzimy.
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Jesli natomiast dialog dotyczy spraw malo waznych (tak jak to bylo w moim
przypadku), wowczas informacje sa przetwarzane w sposob automatyczny, a
co za tym idzie, nie musimy deklarowaé zbieznosci naszych pogladéw z
pogladami interlokutora.

Zasade ,ywiklania w dialog”” nagminnie stosuja akwizytorzy
,pracujacy”na ulicach nagabywujacy przechodnioéw i oferujacy mniej lub
bardziej tandetne towary po ,gkazyjnej”cenie. Na szcze$cie w wiekszosci
wypadkow robia to dosé nieumiejetnie, skracajac ,wstepna gre” to jednego
czy dwobch zdan, co skutecznie chroni nas przed uleganiem ich ,paprawde
okazyjnym~propozycjom.

Chcesz wiedzieé¢ wiecej na temat
perswazji i wywierania wplywu?
Zapraszam Cie na strony serwisu
www.yanscron.pl

Chcesz dowiedzieé sie jak napisaé
skuteczny tekst perswazyjny
(oferte, reklame, tekst na stronach www, itp.)?
Zapraszam Cie na strony serwisu
www.hipnotycznymarketing.pl
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Rozdziat VIII

perswazyjny e-marketing, czyli jak pisa€, aby
wirtualni klienci czytali i kupowali.

Pare dni temu wpadl w moje rece pewien e-book zatytutowany
"Perswazyjny e-marketing". Zaciekawiony poswiecilem nieco ponad
godzine, aby go przeczyta¢. Niestety, z kazda uplywajaca minuta coraz
bardziej sie zmuszalem, aby przebrnaé przez teksty majace tyle wsp6lnego z
perswazyjnym marketingiem co perswazja z perwersja.

Czesto zastanawiam sie, dlaczego tylu autoréw powtarza w swoich
publikacjach dawno nieaktualne teorie, ktérych skuteczno$¢ w praktyce jest
wrecz znikoma. Nie tak dawno mialem okazje dyskutowaé z jednym z
szefow marketingu pewnej ,wiodacej”” na rynku agencji medialnej.
Dyskutowali$my o skutecznosci mailingéw. Jakiez bylo moje zdziwienie,
gdy z duma w glosie o$wiadczyl, ze wspélczynnik CTR* w przypadku akcji
mailingowych jakie przeprowadzaja wynosi ponad nieco ponad 7%.
Oniemialem.

- A mdglbys mi pokaza¢, choé jeden tekst opracowany przez Wasza
agencje? —zapytalem

- Jasne, nie ma problemu! — rzekl wyraznie ucieszony moim
zainteresowaniem

Po chwili juz czytalem tre$¢ e-maila reklamujacego pewien produkt.

- No tak, tego sie spodziewalem —powiedzialem —wiesz poprositlem
Cie o tego e-maila, poniewaz zdziwilo mnie to, ze z taka duma opowiadales
o tym 7% CTR. Powiem Ci szczerze, nasze mailingi nie schodza ponizej
20%. Co wiecej rownie wysoki jest % zamoéwien z nich osiaggany.

- Jak to? Niemozliwe! —z niedowierzaniem pokrecit glowa

- Wiesz co? Zrobmy maly eksperyment. WezZ najlepszego swojego
fachowca od mailingdw i wpadnijcie jutro do mnie... pokaze Wam co$
ciekawego.
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I od tego dnia wlasnie rozpoczela sie moja ponad tygodniowa praca
dla tej agencji. Pewnie nie zdziwisz sie, gdy powiem, ze w krétkim czasie
CTR ich mailingéw sie podwoilo. Jak to zrobilem? Wystarczylo pokazaé¢ im
jak stosowac jezyk perswazji w taki sposéb, aby zwr6ci¢ uwage odbiory na
tytul e-maila, jego tresé¢ oraz aby odbiorca stal sie klientem (kupil oferowany
produkt).

Zanim jednak pomyslisz ,Zadna rewelacja! Toz to nic nowego!””
chcialbym zada¢ Ci pytanie: ,Czy potrafitbys w 5 zdaniach napisaé¢ jak
powinien wyglada¢ KAZDY e-mail ,sprzedajacy” dowolny produkt tak aby
byt skuteczny ?” Jesli potrafisz to zrobié to gratuluje mozesz czytac ten tekst
dalej aby przekonaé sie ja duzo miates racji. Jesli nie potrafisz, przeczytaj go
koniecznie a zrozumiesz jak proste reguly rzadza tworzeniem tego typu
tekstow.

Elementami typowego e-maila sg:

e adres nadawcy

o tytul (temat)

e nagléwek

e wprowadzenie

e tresc

e sygnaturka (podpis)

Kazdy z tych elementéw decyduje o wystapieniu lub nieokreslonej
reakcji odbiorcy e-maila.

Co decyduje o tym czy e-mail, ktory wyslale§ zostanie otwarty?
Oczywiscie tytul (temat) ale takze —co nadzwyczaj rzadko bierze sie pod
uwage —adres nadawcy (!). Nie tak dawno przeprowadzili§my eksperyment
i do wybranej grupy odbiorcéw wyslaliSmy e-mail z promocyjng oferta na
jedno z naszych szkolen. W pierwszym przypadku adresem nadawcy byt
adres: szkolenia@nazwa.pl w drugim promocje@nazwa.pl Jak sadzisz w
ktorym przypadku efektywno$¢ byta ponad 2-krotnie wieksza ?

Zasadanrl

Pole ,gd”*ang. ,from”y w Twoim e-mailu jest nie mniej wazne, niz
pozostala cze$¢ e-mailal! Bardzo czesto dobrze dobrana zawarto$é tego pola
(i nawigzujaca do dobrego Tematu) decyduje o tym, czy zostanie od
otwarty!
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Przejdzmy do kolejnego elementu decydujacego o tym czy odbiorca
zwrdéci uwage na Twoj e-mail i go otworzy czyli Tematu (niektérzy nazywaja
to Tytulem).

Najczesciej popelnianym bledem jest wpisywanie jako tematu
informacji typu: ,pasza oferta”” ,gferta na komputery”” ,zobacz nasza
najnowsza oferte”” ,propozycja wspolpracy®?. itd. Co sie dzieje z
wiekszoscia takich e-maili? Laduja w koszu!

Tytul MUSI przyciagga¢ uwage, wywola¢ intensywna pilna potrzebe
przeczytania reszty tekstu i stan totalnego zaciekawienia. Na szkoleniach
czesto powtarzam:

- Wyobraz sobie, ze tytul Twojego e-maila to tytut ksiazki, ktorej
zawartos$cia jest to, co w tym e-mailu napiszesz. Czy ktokolwiek siegnatby
po ksiazke zatytulowang: ,Qto oferta handlowa firmy X*?7

Ostatnio wyslaliSmy mailing, w ktérym pierwszy z maili miat tytuk:
,’UWAGA! Kto jeszcze chce umieé przekonaé kazdego do wszystkiego i
pozna¢ najbardziej kontrowersyjne techniki manipulacji... itd.””drugi za$
zatytulowany byl: ,Zarabiaj takie pieniadze na jakie zastugujesz... albo
jeszcze wieksze 1”7by¢é moze nawet je otrzymales/otrzymalas). Ponad 25%
odbiorcow otworzylo e-maila, aby zobaczy¢ co jest w §rodku!

Moglis$my oczywiscie zatytulowaé te maile w sposéb tradycyjny np.
,Qferta handlowa na szkolenia NLP”yle, ze wowczas % otwartych e-maili
oscylowatby wokét standardowych 5%.

Wymyslajac tytul popu$¢ wodze fantazji, stosuj nie szablonowe i
zaskakujace zwroty i wyrazenia.

Pamietaj jednak, ze musi on nawigzywaé do tresci e-maila. Jesli w
tytule napiszesz ,100 PLN dla kazdego””a w treéci e-maila odbiorca nie
znajdzie nic co by do tego nawiazywalo to stracisz wiarygodno$c¢ i
potencjalnego klienta.

Zasadanr 2

Tytul (wraz z adresem nadawcy) decyduja o tym czy Twoj e-mail
zostanie otwarty. Pamietaj, aby byl on intrygujacy i wywolujacy potrzebe
przeczytania tego, co napisate$ w e-mailu.

Zal6zmy, ze odbiorca otworzyl e-mail (brawo!), co dalej? Dalej trafia
na zdania otwierajace (nagldwek). Jesli w tym momencie nie przykujesz
jego uwagi, nie zaciekawisz, dopuscisz do sytuacji, w ktérej poziom
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poczatkowego zaciekawienia spadnie do zera to - oczywiScie —nastepnym
etapem dzialania odbiory bedzie zamkniecie i skasowanie Twojej przesylki!
Jesli masz na napisanie e-maila masz zamiar poswieci¢ 1 godzine to 40 min
poswie¢ na stworzenie nagtéwka!

Zadaniem nagléwka jest wymuszenie na czytelniku poswiecenia
czytanemu tekstowi pelnej uwagi. Jak to osiagnaé? Oto kilka podstawowych
zasad:

e nagléwek powinien przekaza¢ czytelnikowi jakas mysl, idee i
zaciekawic¢ go na tyle aby czytal tekst dalej

e jesli jest to e-mail z oferta handlowa do anonimowego odbiorcy
zwracaj sie do czytelnika per ,Ty?”(np. kup, przeczytaj, zwréé
uwage ..itd.)

e zawiadom o bezptatnej ofercie

e zacznij opowiadanie

e zaproponuj czytelnikowi test, nagrode, itd

e uzywaj ,magicznych stow”” (bezplatny, nowy, pieniadze,
zaoszczedz, korzysci ..itd.) —tych samych sléw uzywaj takze w
tytule :)

Na tym etapie wiesz juz na co zwrdci¢ uwage w trakcie tworzenia e-
maili majacych za zadanie sprzedanie jakiego§ produktu lub ushugi
klientowi. Wiesz jak wazne sa: zawarto$¢ pola "od", tytul oraz nagtowek e-
maila (pozostale elementy oméwie w przyszlosci). Pomysl teraz jakby to
bylo gdyby$ juz teraz posiadal wiedze nie tylko na temat, na co zwrdcié
uwage, ale takze umiejetno$¢ pisania hipnotycznych i niezwykle
skutecznych tekstoéw, oddzialywujacych bezposrednio na nie$wiadomy
umyst odbiorcy. Wyobraz tylko sobie, ze... nie, nie bede Ci podpowiadal ..
nie mys$l o tym, ze te same zasady dot. mailingu mozesz zastosowaé¢ w
kazdej pisemnej ofercie, kazdej reklamie, broszurze, teczce reklamowej ...
Jakby to wplynelo na Twoje dochody?

Nie tak dawno na jednym z prowadzonych przez nas warsztatow po
uslyszeniu tych slow jeden z uczestnikéw zlapat sie za glowe w gescie
bezsilnej rozpaczy i wykrzyknal: "Czemu ja o tym wszystkim nie wiedzialem
2 lata wczeéniej?! Jak moglem straci¢ tylu potencjalnych klientow!"

Mozesz i Ty sie zastanawiaé nad tym jak dlugo jeszcze Twoi klienci,
kontrahenci, potencjalni partnerzy w interesach beda otrzymywac przesyiki,
ktorych nikt nie czyta (albo czyta marne 5% odbiorcow).
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Rozdziak IX

Dlaczego tylko nieliczni osi@gaja to, co planuja
(1o czym marz), czyli strategie poprawnego
formulowania celéw?

Kiedy mysle o planowaniu celéw to czesto przypomina mi sie
pytanie, jakie zadawalem sobie jeszcze kilka lat temu: ,Jak to jest, ze nigdy
nie udajemy sie zrealizowa¢ wszystkiego tego, co sobie zaplanowalem?””
Odpowiedz na to pytanie poznalem jaki$ czas p6zniej. Ale o tym za chwile.

A Tobie jak czesto zdarzalo sie wyznaczy¢ jaki$ cel, ktory zamierzates
lub zamierzala§ osiagnaé w okreslonym terminie a kiedy ten termin
nadszed} okazywalo sie, ze niestety cel nie zostal osiagniety?

Mnie zdarzalo sie to nie raz. Moja zona, ktora czesto byla $wiadkiem
moich zmagan pytala wowczas: "Co powiniene$ zrobié aby osiagna¢ to co
zamierzyle§, aby unika¢ frustracji = spowodowanej  kolejnym
niepowodzeniem?"

Po latach, kiedy juz poznalem to, o czym zaraz napisze, pytanie to
nabrato glebokiego sensu.

"Co powinienes zrobié?...

Teraz juz wiem, ze po prostu powinienem planowaé¢ swoje

zamierzenia INACZEJ. Je$li bowiem robisz "co§" i efekty sa
niezadowalajace - ZROB TO INACZEJ!

Sukces w stawianiu sobie celéw i ich realizacji zalezy w duzej mierze
od tego, bowiem w JAKI sposob planujesz. Ponizej przedstawiam kilka (ale
nie wszystkie) podstawowych zasad poprawnego formulowania celéw.

A czemu w og0le stawianie sobie celow jest wazne? W spos6b
najprostszy mozna powiedzieé, ze stawiajac sobie cel okres$lasz kierunek, w
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ktorym bedziesz podazal oraz mete. Gdybys$ nie stawial/stawiala sobie celéw
Twoje zycie byloby chaotyczne i nudne.

Co musialoby sie sta¢ aby stawianie sobie celéw (ich formulowanie)
bylo efektywne tj. zeby okresla¢ je w taki spos6b by bylo one realizowane.
Otéz ludzie, ktérzy osiagaja sukcesy na tym polu trzymaja sie pewnych
zasad poprawnego formulowania celéw. Kiedy po raz pierwszy
sporzadzilem sformutowalem cele trzymajac sie bardzo Scisle tych zasad to
okazalo sie, ze wiekszo$¢ z planowanych rzeczy zadziala sie nie tylko
szybciej niz planowalem ale takze w zdecydowanie szerszym zakresie.

Przeanalizujmy, wiec te zasady.
1. ZAPISZ plan

Planowanie bez zapisywania cel6w to strata czasu. Tylko jesli zapiszesz
swéj plan rozpocznie sie proces programowania Twojego
niewiadomego umystu na jego realizacje. Na szkleniach powtarzam do
znudzenia: ,Cele nie zapisane to cele, ktérych nie ma””Wez sobie to do
serca i zapisuj, zapisuj, zapisuj. A potem, Kiedy juz zapiszesz to po
regularnie wracaj do zapiskéw i koryguj plan na biezaco.

2. Cele ZAWSZE formuluj w formie pozytywnej.

To znaczy, ze chcac na przyklad schudna¢ formutujesz cel: "bede jadt
mniej" a nie "nie bede sie obzeral". Pod$wiadomos$é nie rozumie
zaprzeczen wiec sformutowanie "nie bede sie obzeral" jest dla niej tym
samym co... ,hede sie obzeral'! Zamiast: "nie bede wiecej palit"
sformutuj cel: "przestane pali¢" itd...

3. Precyzjal

Okresl swoj cel jak najdoktadniej. Jak to napisal jeden z treneréw: "Jesli
chcesz by¢ tylko "bogatszy" sprawi to 2 zlote, ktére omylkowo wyda Ci
wiecej sprzedawczyni w warzywniaku, nieprawdaz? Co to dla Ciebie
znaczy - by¢ bogatym? Czy chcesz mie¢ piekny dom, dobry samochdd,
pieniagdze na ulubione hobby czy zapewniona bezpieczna edukacje
swoich dzieci ? Im dokladniej okreslisz cel tym latwiej go osiggniesz.

"Przyklad: "Schudne 10 kg do dnia 5 czerwca. W tym czasie obwod w
talii zmniejszy sie 0 5 cm." itd.

4. Jak poznasz ze to osiagnales?
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Opisz dokladnie skad bedziesz wiedziat ze osiagnale$ cel, ktéry sobie
wyznaczyles.

Przyklad:
cel: "schudne™

po czym poznasz: waga na ktorej staniesz bedzie wskazywala mnigj
kilogramow, ubrania ktore nosisz obecnie beda zbyt obszerne, Twoja
rodzina i znajomi powiedza ze schudles, wysilek fizyczne bedzie
powodowal mniejsze zmeczenie, itd.

Powiedz swoim zmyslom czego bedziesz doswiadczal kiedy cel
osiggniesz :)

5. Co musisz zrobié aby cel osiagnaé?

Opisz jakie dokladnie czynnos$ci musisz wykona¢ aby osiggnac
zamierzony cel.

Przyklad:
cel: schudne

co musisz zrobié: jeS¢ mniej za to czeSciej (okreél ile i jak czesto), wiecej
wysitku fizycznego (opisz w jakiej formie ma to byé¢ wysitek fizyczny,
dokladny plan treningéw, itp.)

6. Jakie efekty bedzie mialo osiagniecie celu dla Ciebie i
Twoich bliskich?

Zastandw sie czy efekty te beda mialy pozytywny wplyw na Ciebie i
Twoje otoczenie.

Czy zmiany, ktére zajdg sa na pewno zmianami oczekiwanymi i
uzytecznymi?

Np. czy planujac budowe domu za miastem wzigle$ pod uwage fakt, iz
dzieci beda mialy znacznie dalej do szkoly, ze by¢é moze zona/maz wola
mieszka¢ w miescie, ze dojazd do pracy wydluzy Ci sie o godzine wiec
bedziesz mial mniej o 2 godziny na to, czym sie zajmujesz w domu, itd.

A teraz przywolaj jakieS przedsiewziecie, ktore ostatnio
zaplanowales$/zaplanowata$§ (w zyciu zawodowym lub prywatnym) i
sprawdz jak sie ono ma do zasad opisanych powyzej!

Copyright © 2003 — 2005 Yans Cron Consulting Group sp. z 0.0. (Piotr M. Labuz & Marcin Urbanski)
www.yanscron.pl || www.nlpwbiznesie.pl || www.mistrzmanipulacji.pl || www.hipnotycznymarketing.pl
info@yanscron.pl

strona 57 z 61



http://www.yanscron.pl
http://www.nlpwbiznesie.pl
http://www.mistrzmanipulacji.pl
http://www.hipnotycznymarketing.pl
mailto:info@yanscron.pl

» Mistrz Manipulacji — podstawy (NLP i YAN System)”

Dodatek A

Podstawowe zasady wplywu spolecznego (perswazji)

Zasada wzajemnoS$ci — kiedy otrzymujesz od kogo§ co$ (przystuga,
prezent, itp.), co ma realng warto$¢ dla Ciebie starasz sie jak najszybciej
zrewanzowac: przystuga za przystuge, prezent za prezent, itd. Wystepujace
w takich sytuacjach poczucie zobowigzania i konieczno$é rewanzu jest tak
powszechna w niektdérych spoleczenistwach i silnie w nich zakorzeniona, iz
osoby nie poddajace sie tej regule moga nawet spotykac sie ze spotecznym
ostracyzmem.

Przyklad: darmowe proébki rozdawane w sklepach w trakcie tzw.
promocji. Klient, ktéry ,skusil sie””na taka darmowa prébke np.
kawaleczek sera czeéciej bedzie wybieral ten wlasnie gatunek i tego
wlasénie producenta (no chyba, ze prébka klientowi nie posmakowala).

Zasada konsekwencji (i zaangalowania) — jesli dokonasz
okreslonego wyboru, podejmiesz jaka$ decyzje lub dzialanie, zajmiesz
stanowisko w jakiej$ sprawie to w dalszym postepowaniu bedziesz dazyl do
potwierdzenia wczesniej podjetych decyzji (nawet jesli bedzie wigzalo sie to
z duzymi kosztami). Dzieje sie tak m.in. dlatego, ze:
e chcesz by¢ postrzegany jako osoba konsekwentna i wewnetrznie
spdjna
e juz na etapie podejmowania decyzji wydatkowatle$ energie, wlozyle$
pewien wysilek a to, w co wlozyliSmy wysilek cenimy bardziej niz to,
co przychodzi nam bez wysitku

Przyklad: przypomnij sobie sytuacje, w ktorej kto$ upieral sie przy
swoim zdaniu wbrew —Twoim zdaniem —logice, wymowie faktow,
itd.? To tak jak wtedy, gdy gracz gieldowy, ktéry dokonal chybionego
zakupu akcji konsekwentnie dalej je kupuje nie przejmujac sie tym, ze
firma, ktdrej akcje kupuje chyli sie ku upadkowi i wszystko przemawia
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za tym, aby natychmiast pozby¢ sie jej akcji najszybciej jak to tylko jest
mozliwe.

Zasada lubienia i sympatii —lubisz i darzysz zaufaniem rzeczy i osoby,
ktore znasz i/lub ktore sa podobne do rzeczy i 0séb, ktore juz znasz. Latwiej
ulegasz wplywowi osoby, ktéra znasz i ktora jest lub wydaje Ci sie znajoma
niz osobie, ktdrej nie znasz wcale. Przy czym stopien ,zaznajomienia”%ie z
ta osoba moze by¢ wrecz znikomy (choé¢ z drugiej strony czestos$¢ kontaktow
z jaka$ rzecza lub osoba nasila ,efekt sympatii”y.

Przyklad: ,efekt aureoli””polegajace na tym, iz np. pozytywna,
fizyczna ceche jakiegos czlowieka rozciagasz i przenosisz na calo$ciowa
jego ocene. Juz dos¢ dawno udowodniono, ze osoby atrakcyjne
fizycznie znacznie czesciej postrzegane sa jako osoby charakteryzujace
sie pozytywnymi cechami typu uczciwo$¢, sympatycznos$é, inteligencija,
itd.

Zasada dowodu spolecznego —czesto sie zdarza, ze podstawa Twoich
decyzji jest to, w jaki sposob zachowuja sie lub, w co wierza inni ludzie
(nasladownictwo). W szczeg6lnosci zasada ta daje o sobie zna¢, gdy nie
jeste$ pewien tego, w jaki sposob sie zachowaé i szukasz wskazéwek do
podjecia decyzji u innych.

Przyklad: typowa sytuacja jest sytuacja, w ktorej idac ulica natykasz
sie na lezacego na chodniku czlowieka. Zadajesz sobie pytanie: *Co
stalo sie temu czlowiekowi? Moze powinienem mu poméc?’’
Odczuwasz niepewno$¢. Nie wiesz jak sie zachowac. Rozgladasz sie,
patrzysz na przechodzacych ludzi. Nikt nie interesuje sie lezacym.
Dochodzisz do wniosku: ,Eee... to nic takiego, pewnie to jakis pijak.
Przeciez gdyby to bylo co$ powaznego to inni ludzie na pewno by sie
zatrzymali i interweniowali”” Uspokojony idziesz dalej, nie myslac
dluzej o lezacym na chodniku czlowieku.

Zasada niedost@pnoSci — jej dziatanie polega na przypisywaniu
wiekszej wartosci tym mozliwosciom i przedmiotom, ktére sa lub tylko
wydaja sie nam mniej dostepne niz inne. Zasada ta stosowana jest
szczegOlnie chetnie w biznesie (,gstatni egzemplarz jakiego$ produktu”’
,gstatni moment na zlozenie zamdéwienia’’itd.).
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Przyklad: pytasz w sklepie o konkretny model telewizora wskazujac
egzemplarz stojacy na polce. Sprzedawca moéwi: ,Q, to doskonaly
wybdr. Tylko zdaje sie, ze przed chwilg sprzedaliSmy ostatnia sztuke.
Zaraz sprawdze w magazynie®” Po kilku chwilach pojawia sie z
informacja: ,Niestety, ten tutaj na wystawie to ekspozycja i nie
mozemy go sprzedac, a w magazynie zostala ostatnia sztuka, ale juz
zamowiona. Bardzo mi przykro” moéwi, robiac przy tym mocno zbolala.
Po chwil jednak, oblicze mu sie rozjasnia, i dodaje konfidencjonalnym
szeptem: ,.,. no chyba, ze zdecyduja sie Panstwo na zakup juz teraz to
sprébuje zalatwi¢ aby, ten ostatni egzemplarz byl wiasnie dla
Panhstwa!”” (to dziala, sam kiedy§ w ten spos6b kupilem pralke,
pomimo to, ze tak naprawde wpadtem do sklepu tylko o nig zapytac).

Zasada autorytetu — automatyczne uleganie autorytetom lub tez
symbolom i oznakom autorytetu (tytuly naukowe, ubranie-
umundurowanie, itp.). Ludzie w wyniku proceséw socjalizacyjnych
natykajac sie na prawomocny (rzeczywisty lub tez tylko w ich mniemaniu
rzeczywisty) autorytet poddaja sie jego wplywowi w spos6b automatyczny i
nieSwiadomy, czesto nie zadajac sobie trudu w celu sprawdzenia czy
autorytet, ktéremu ulegaja jest - w danej sytuacje i kontek$cie —osoba
godng zaufania.

Przyklad: kierujacy pojazdem, widzac umundurowanego policjanta
dajacego znak do zjechania na pobocze i zatrzymania sie, postusznie
wykonuje polecenie. Robi to nawet wowczas, gdy dzieje sie to w §rodku
nocy, osoba umundurowana jest zle widoczna, cala sytuacja ma
miejsce na malo uczeszczanej drodze a w poblizu nie widaé¢ radiowozu,
a ktory w takiej sytuacji powinien by¢ doskonale widoczny. Uleglo$é
autorytetowi (w tym przypadku umundurowanemu policjantowi)
karze sie kierujacemu zachowa¢ w sposéb irracjonalny i wykonaé
polecenie zatrzymania sie (co czesto przyptaca utrata samochodu).

Chcesz wiedzieé¢ wiecej na temat
perswazji i wywierania wplywu?
Zapraszam Cie na strony serwisu
www.yanscron.pl

Chcesz dowiedzieé sie jak napisaé
skuteczny tekst perswazyjny
(oferte, reklame, tekst na stronach www, itp.)?
Zapraszam Cie na strony serwisu
www.hipnotycznymarketing.pl
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Stow kilka o autorach

Piotr M. Labuz - certyfikowany trener YAN System, Marketingu
Perswazyjnego oraz NLP (miedzynarodowe certyfikaty: Certified
Master Practitioner in the art of NLP oraz trenerski - Training Design
Specialist autoryzowane przez The Society of Neuro-Linguistic
Programming).

Licencjonowany trener Stowarzyszenia Trenerdw NLP w Polsce i szkoleniowiec z
kilkunastoletnim stazem. Informatyk, buddysta zen, karateka (instruktor, posiadacz
czarnego pasa) i zeglarz. Prywatny przedsiebiorca od ponad 15 lat (pierwszg firme
informatyczng zatozyt w 1989 roku).

Specjalizuje sie w zastosowaniach technik i strategii wywierania wptywu i perswazji
(w tym YAN System i NLP) w biznesie (w szczegdlnoséci w e-biznesie), a takze
rozwoju osobistym.

Jako trener znany z umiejetnosci niezwykle jasnego i prostego przedstawiania nawet
najbardziej skomplikowanych i ztozonych tematéw i zagadnien.

Cztonek-zatozyciel oraz cztonek Zarzadu Stowarzyszenia Treneréw NLP w
Polsce.

Marcin Urbafski - certyfikowany trener YAN System,
Marketingu Perswazyjnego oraz NLP (miedzynarodowe certyfikaty:
Certified Master Practitioner in the art of NLP oraz trenerski - Training
Design Specialist autoryzowane przez The Society of Neuro-
Linguistic Programming). Licencjonowany trener Stowarzyszenia
Treneréw NLP w Polsce i szkoleniowiec z kilkunastoletnim stazem.

Znakomity praktyk, jeden z najbardziej doswiadczonych trenerow w szeroko
rozumianej tematyce wywierania wptywu. Treningi przez niego prowadzone facza w
sobie profesjonalizm i glebokie zrozumienie tematu z niezwykig wrecz swoboda,
fatwoscig i swada w przekazywaniu tresci uczestnikom treningébw przez niego
prowadzonych.

Historyk z wyksztatcenia, prywatny przedsiebiorca, pasjonat dalekowschodnich sztuk
walki (instruktor karate, posiadacz czarnego pasa).

Cztonek-zatozyciel Stowarzyszenia Treneréw NLP w Polsce oraz czitonek
Rady Nadzorczej Stowarzyszenia.

Copyright © 2003 — 2005 Yans Cron Consulting Group sp. z 0.0. (Piotr M. Labuz & Marcin Urbanski)
www.yanscron.pl || www.nlpwbiznesie.pl || www.mistrzmanipulacji.pl || www.hipnotycznymarketing.pl
info@yanscron.pl

strona 611z61



http://www.yanscron.pl
http://www.nlpwbiznesie.pl
http://www.mistrzmanipulacji.pl
http://www.hipnotycznymarketing.pl
mailto:info@yanscron.pl

