Andrzej Batko

JEZYK PERSWAZJI

czyli neurolingwistyka wywierania wplywu

Wstep
Co, do licha, natchneto Cie aby kupic¢ te ksigzke?

Powaznie. Co zmotywowato Cie do zakupu? Czy dlatego, ze tytut
brzmiat przyjemnie dla ucha? A moze dlatego, Ze juz obito Ci sie o
uszy moje nazwisko? Albo tez, zostato Ci pare ztotych i
denerwujgco brzeczaty w kieszeni?

Podejrzewam, ze nie byt to Zaden z powyzszych powodow.

| wiem ze mam racje bo spowodowata to sita stow. W jakis
szczegolny sposob, przeczytane przez Ciebie stowa utozone byty w
szczegolny i systematyczny sposob, ktory sprawit, Zze wydates ciezko
zarobione pienigdze na ten skrypt.

| pewnie juz sie domyslasz, ze nie byta to przypadkowa kombinacja
stow, na ktérg natknatem sie niechcacy i ktéra zmotywowata Cie do
zamowienia pozostatych rozdziatow.

Kto$ powiedziat, ze ,stowa majg wiekszg site niz niejeden rodzaj
broni, narkotyk lub bogactwo”. Moge tylko do tego dodac, ze stowa
mogq by¢ bronia, dziata¢ jak narkotyk i przynies¢ bogactwo.

Sam fakt, ze teraz czytasz te stowa dowodzi nie tylko tego Ze tak jest
ale tez tego, ze zdajesz sobie juz sprawe z mocy ukrytej w stowach.
Miedzy nimi zreszta tez. Do czego wiec chcesz uzy¢ wiedzy i
umiejetnosci, ktore juz wkrétce nabedziesz?

Czy zechcesz ich uzy¢ aby sprzedawac rzeczy? Zosta¢ znanym
politykiem? Przekona¢ ludzi do jakiejs sprawy lub idei? Pomdc
ludziom w pozbyciu sie probleméw? A moze po prostu utatwisz zycie
sobie i innym komunikujgc sie skuteczniej i klarownie;.

Pamietaj, Ze sama wiedza nie wystarczy bo trzeba jeszcze wesprzeé
ja umiejetnosciami, a te wymagajg praktyki. Zacznij stosowac
poznawane techniki jeszcze w trakcie czytania i zanim zdecydujesz
sie zapisac¢ na jedno z naszych szkolen!

Powodzenia.

Andrzej Batko
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Dlaczego niektérzy handlowcy prawie zawsze zarabiajg
ogromne pienigdze?
czyli

Jak tworzy¢ w klientach ,,nastréj kupowania”, ktéremu trudno
jest sie oprzeé.

Gotym okiem widac, ze nawet w trudnych czasach, ludzie odwiedzajg
sklepy, ogladajg reklamy, wchodzg na komercyjne strony w
Internecie, szukajgc informacji o produktach i ustugach.

Prawdziwym problemem jest jednak stworzenie prezentacji, ktora
sprawia, ze klient dokonuje zakupu z radoscig, a cena przestaje byc¢
liczgcym sie czynnikiem.

Sekret stworzenia takiej prezentacji (werbalnej, ulotki, ogtoszenia lub
strony w sieci) polega nie na wytwarzaniu, jak to kiedys uwazano,
.potrzeby” , ktérg dany produkt lub ustuga zaspokoi lecz....
»pragnienia”, ,,chcenia” a nawet ,,pozadania” tego produktu lub
ustugi. 90% rzeczy i ustug, ktére kupujemy nie jest czyms czego
.potrzebujemy”, jest czyms$ co ,chcemy” miec¢ lub robi¢. Ludzie
podejmujg decyzje o zakupie kierujac sie w 90% emocjami a tylko w
10% logika. Czyli... jesli najpierw poruszysz emocje a potem
dostarczysz dobre, logiczne uzasadnienie zakupu to...
podswiadomos$¢ klienta zamknie za Ciebie sprzedaz!

Gdy naprawde zrozumiesz ten mechanizm i zastosujesz proste ale
niestychanie skuteczne techniki oddziatywania na emocje, na
podswiadomos$¢ klienta to mozesz dostownie podwoi¢ sprzedaz w
Twojej firmie.

Jak wytworzy¢ w kliencie ,,pragnienie” a nawet pozadanie
Twojego produktu?

To proste. Najpierw trzeba sprawi¢ aby klient zaczat odczuwaé
okreslony stan np., uczucie, ktére towarzyszy mu gdy bardzo czegos
chce ,czuje, ze musi to mie¢”. Teraz wystarczy ,zakotwiczy¢”
(Kotwiczenie jest jedng z najstarszych technik NLP. Wykorzystuje
ona mechanizm warunkowania, spopularyzowany przez rosyjskiego
fizjologa Pawtowa. Umozliwia trwate skojarzenie dowolnego silnego
stanu emocjonalnego z dowolnym bodzcem np. widokiem Twojego
produktu!) ten stan emocjonalny i uruchomic¢ prezentujgc produkt!
Prezentacja powinna zawierac tez elementy, potrzebne swiadomemu
umystowi do wyprodukowania ,logicznego” uzasadnienia.

Stroje zgodne z najnowszym trendem mody, drogie zegarki,
samochody, wakacje w odlegtych i egzotycznych krajach, najnowsze
perfumy, odzywki, polisy ubezpieczeniowe sg kupowane poniewaz
sg chciane lub wrecz pozadane. Uczucie, popycha do zakupu np.
odzywki odchudzajgcej lub bardzo drogiej marynarki - chce tadnie
wygladac (najczesciej dla siebie) Logika dorabia uzasadnienie - Bede
zdrowsza lub na moim stanowisku trzeba mie¢ drogg marynarke
(zegarek, pioro itd.) Zresztg przypomnij sobie, jak sam lub sama
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nagle poczutes lub poczutas, ze musisz cos kupic, wejs¢ w
posiadanie tego czegos. Jeszcze wczoraj nie wiedziatas, ze to
istnieje a dzi$§ musisz to miec!

| jesli dokonates tego zakupu to przypomnij sobie ile ,logicznych” i
zracjonalnych” uzasadnien wyprodukowat Twoj swiadomy umyst abys
mogt lub mogta pozby¢ sie tych ostatnich zahamowan i kupi¢ ten
telewizor z panoramicznym ekranem- bo przeciez juz zaraz, za ja
jakies 10-15 lat te z kwadratowymi ekranami przestang dziata¢ albo
zaczng wydzielac trujgce substancje, poza tym zonie podoba sie
jasna kanapa, do ktérej stara czarna obudowa telewizora nie pasuje
kolorem. Na kanape jeszcze trzeba poczekac, ale przynajmniej
telewizor bedzie pasowat (do tej kanapy, ktorej tam jeszcze nie ma!)

Naucz sie sterowac tymi procesami i zapomnij o ,trudnej sytuacji
gospodarczej” oraz ,ubozeniu spoteczenstwa”. To sg wtasnie
wymowki ,logicznego” umystu. Poznaj zastosowania NLP w biznesie
i pozwal konkurenciji ,logicznie” i ,racjonalnie” szukac przyczyn ich
porazek.

Czy wiesz, jak czesto poddaja Cie hipnozie?
Ja wiem. Pewnie nawet czesciej niz sie domyslasz!

"Czujesz si¢ senny, senny, coraz bardziej senny....Podczas gdy
bede liczyt od 10 do 1 Twoje powieki beda coraz ciezsze.... i
ciezsze..."

Jest to najprawdopodobniej pierwsze skojarzenie, jakie przychodzi
na mysl gdy myslisz o hipnozie. | stusznie. Hipnoza polega miedzy
innymi na odprezeniu Twojego umystu, zwtaszcza tego
podswiadomego. Sprawia ze zaczynasz by¢ bardziej podatny na
sugestie. Hipnoza wywotuje wiele kontrowersiji, ale jest skuteczna.
Hipnoza znana jest od ponad 300 lat. | nie bez powodu. Jest
skuteczna!

Ale hipnotyczny jezyk perswazji polega na czyms innym. Przeciez
nikt nie chce zeby mu klienci w czasie prezentacji biznesowej
zasypiali! Mowigc o hipnotycznym jezyku mam na mysli stowa i
zdania, ktorym nie sposob sie oprzed! Tekst ktory przykuwa wzrok do
kazdego akapitu i mowa, ktéra sprawia, ze stuchacze nie moga sie
oprzec. Nie tylko czytajq i stuchaja, ale tez pamietaja i co wazniejsze
podejmuja dziatanie pod wptywem tych stéw.

W biznesie jest to chyba o wiele bardziej przydatne niz uspienie
potencjalnego klienta, nieprawdaz?

Jestem przekonany, ze zdarzyto Ci sie juz spotkac taki tekst ktory
przykut Twoja uwage, lub taka osobe, ktérej stowa sprawity, ze w
petni koncentrujesz sie na tym co widzisz i styszysz. Czy stracites lub
stracitas poczucie czasu? A moze ktos do Ciebie cos w tym czasie

© 2002 Andrzej Batko 3



powiedziat lub wotat Cie a Ty tego nie styszates? Bytas tak
pochtonieta czytaniem lub stuchaniem, ze nic poza tym nie miato
znaczenia?

Spojrz prawdzie w oczy - bytes lub bytas w stanie hipnotycznego
transu.

Dobra ksigzka hipnotyzuje. Ciekawg opowiesc¢ hipnotyzuje.

A kiedy ostatni raz zahipnotyzowato Cie ogtoszenie lub prezentacja
handlowa? (Juz predzej uspita.)

Wyobraz sobie, jak by to byto gdybys umiat uzywac stow, mowiac w
taki sposéb, ze Twoi stuchacze stuchali by Ciebie jak
zahipnotyzowani, pamietali to co styszeli i podejmowali dziatanie,
ktére im zasugerowates!

Albo czytaliby Twaj list od deski do deski i zamawiali ustuge lud
podejmowali decyzje, ktdrg im sugerujesz!

Nieee, pewnie nie bytoby to przydatne. Ani w handlu, ani w
negocjacjach, ani przy pisaniu tekstéw marketingowych a juz na
pewno nie w POLITYCE a szczegolnie nie w czasie wyborow. Komu
to potrzebne!

Ja jednak lubie przekracza¢ granice i zadatem sobie pytanie: Co by
sie stato gdyby zacza¢ stosowac strategie i jezyk hipnozy w biznesie.
Nie mogtem sie powstrzymac, zeby nie sprawdzic.

Rezultaty sg fascynujace, o czym wiedza Ci nieliczni, ktérzy byli na
moim warsztacie w marcu i zastosowali te metody w swoim
marketingu i negocjacjach! Oczywiscie to nie jest dla wszystkich a
tylko dla tych, ktorzy sg ciekawi ile pieniedzy przecieka im miedzy
stowami. | chcg ten przeciek uszczelnié!

Stany transu hipnotycznego sg dla nas chlebem powszednim i
najczesciej o tym nawet nie wiemy. Za kazdym razem gdy
"odjezdzasz" w myslach gdzies daleko i przestajesz zauwazac co sie
wokot Ciebie dzieje - jestes w transie! Albo gdy czytasz cos
fascynujgcego i "nie mozesz sie oderwac" - tez jestes w transie.

Hipnotyzujg nas towary, teksty reklamowe, ksigzki, filmy i ludzie.
Kazdy zna ten stan, gdy zaczynasz skupia¢ sie na tym co robisz ...
tak jak gdy czytasz tekst i widzisz przed soba litery....nawet nie
zwracasz uwagi z czego sg zrobione...kreski pionowe, kreski ukosne,
zawijasy, ogonki, kropki i pauzy... ktore ukladajg sie w stowa.... ile
liter potrzeba by napisac¢ stowo "litera"........ i dlaczego tu bylo az tyle
kropek, powinny byc¢ trzy... co za réznica. Albo przerwy miedzy
stowami czy one cos komunikujg? O czym on pisze i dlaczego ja w
ogole to czytam?... Bo jestem w lekkiej hipnozie i dopiero teraz
zaczynam zauwazac, ze cos$ sie dzieje dookofa...
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A co z hipnoza grupowg? Czy politycy nas hipnotyzujg? Ludzie w
duzej grupie sg podatniejsi na sugestie i perswazje, tak pokazaly
badania naukowe. Zjawisko konformizmu nie ttumaczy wszystkiego.
Ludzie w ttumie robig dziwaczne rzeczy, ktorych solo by nie zrobili,
ale w czasie gdy je robig wydaje im sie to naturalne. Chuligani na
meczach wpadaja w zbiorowy trans agresywny. A kto przynajmniej
raz nie zmienit zdania, pod wptywem perswazyjnej mowy sprzedawcy
lub polityka (Gdyby tak policzy¢ ludzi, ktorzy dzisiaj sami nie mogq
uwierzyc¢, ze gtosowali na Stana Tyminskiego!)

Sam kiedys$ uleglem hipnozie, gdy Cygan zaproponowat mi kupno
"skorzanej" kurtki, chociaz zazwyczaj nie kupuje rzeczy na ulicy.
Nawet pachniata prawdziwg skorg a w dotyku tez byta prawdziwie
skorzana (znam sie na skorach), ale tylko przez nastepne 15 min!
Sam nie moglem uwierzy¢, ze ten plastyk pachniat mi skérg. Nawet
w dotyku to byta zwykta cerata!

Hipnotyzujg Cie politycy, sprzedawcy, reklamy, literatura, znajomi i
obcy ludzie, telewizja i Ty sam lub sama sie hipnotyzujesz! Czy tego
chcesz czy nie i niezaleznie od tego czy w to wierzysz.

A wiec skoro jest to tak powszechne to czy moze nie istnieC? A moze
kryje sie tutaj jakis potencjat, jakies mozliwosci?

Czy juz zaczynasz sie domyslac jak tatwo mozesz zamieni¢
"opornych" klientow w najgoretszych fanoéw Twoich ustug i
produktéw, ktorzy pragng "dokonac zakupu z intensywnoscig
nastolatkdbw na pierwszej wiosennej randce?

W petni mozesz sie przekonac sie czytajac kolejne strony.

Dam Ci tez jeden wazny powadd dla ktérego warto czyta¢ dalej. To
prawda, ze w ciggu ostatnich miesiecy interesy idg w wiekszos$ci firm
nie najlepiej. | w takich warunkach wygrywajg Ci, ktérzy potrafig
skutecznie przekonywac swoich klientow. W mowie i na pismie.

Ztoty medal na Olimpiadzie dostaje ten kto ma czas lepszy
czesto tylko o 1/100 sekundy! Czy jest on az tak duzo lepszy od
pozostatych zawodnikéw? Nie, tylko o 1/100 sekundy.

Na dalszych stronach tej ksigzki mozesz znalez¢ swojg 1/100
sekundy , ktéra moze dac Ci ztotg przewage nad konkurencjg w tych
trudniejszych czasach!

A wiec czytaj dalej bardzo uwaznie!
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Wprowadzenie

Podstawowym narzedziem komunikacji pomiedzy jednym
cztowiekiem, a drugim jest mowa. W ten sposob ludzie przekazujg
sobie zdecydowang wiekszos¢ informaciji. Warto juz na poczatku
zauwazyc¢, ze bardzo duzo pozycji wydawniczych dotyczacych sztuki
skutecznego komunikowania sie, ktore dostepne sg na polskim
rynku, koncentruje sie na tresci przekazywanej informaciji, czyli
ujmujac to inaczej, co i jak powiedzie¢ drugiemu cztowiekowi, aby
osiagngc¢ okreslony rezultat.

Dlatego jezeli siegnates$ po te ksigzke, aby zwiekszy¢ swoje
umiejetnosci w tym aspekcie komunikacji z innymi ludzmi, to nie jest
ona dla Ciebie. Takze nie czytaj jej i nie mysl, ze mozesz znalez¢ w
niej cos tak interesujacego i intrygujacego, cos co pozwoli ci w
krotkim czasie znacznie udoskonali¢ jakos¢ twoich kontaktow z
otoczeniem, a przez to réwniez skutecznie poprawic jakosc catego
twojego zycia. Jezeli jednak twoim pragnieniem jest dowiedzie¢ sie,
jak méwic do drugiego cztowieka, aby skutecznie zrealizowaé
zamierzony cel, to ta ksigzka jest dla ciebie i juz wkrotce w petni
sobie uswiadomisz, jak bardzo cennego zakupu wiasnie dokonates.

Zapewne kazdy z nas spotkat w swoim zyciu przynajmniej jednego
takiego cztowieka, ktéry zaczynajac mowic, albo przekonujac o
czyms lub do czegos$ sprawiat, ze wszystkie osoby, znajdujgce sie w
zasiegu jego gtosu, stuchaty wypowiadanych stow z wypiekami na
twarzy, a to wszystko co mowit, zawsze trafiato w przystowiowg
dziesiagtke. Takim cztowiekiem mogt by¢ np. sprzedawca, z ktorym
kiedys zetknates sie dokonujac pewnego zakupu, czyli przedstawiciel
zawodu, ktoéry jest powszechnie dostepny, ale wbrew czesto
spotykanym opiniom niestychanie trudny. Efektywny sprzedawca to
osoba, ktéra dobrze sie czuje wykonujgc swojg prace, mowi w taki
Sposob, ze klienci go stuchajg i z tatwoscig dajg sie przekonac, ze
potrzebujg produktu, ktory im oferuje, ze jest to dobra rzecz oraz, ze
sprawig sobie wspaniaty prezent kupujac go i to kupujac go od razu.

Juz po tym krotkim opisie mozna z fatwoscig zauwazyc, ze jest to
wbrew pozorom profesja bardzo ztozona. Dobry sprzedawca
powinien posiadac nie tylko gteboka wiedze na temat produktu, ktéry
oferuje, umie¢ odpowiednio sformutowac to co ma powiedzie¢, ale
takze mie¢ doskonaty refleks i zrobi¢ to w odpowiednim momencie.

Bardzo perswazyjnymi osobami sg rowniez niektorzy
psychoterapeuci, ktorzy stosujg techniki, mocno zblizone do
sprzedazy. Ich celem jest przekonanie pacjenta, aby zaczat inaczej
myslec, inaczej przezywac Swiat, inaczej sie zachowywac i dokona¢
zmiany osobistej. Mozna wiec powiedziec, ze w pewnym sensie
sprzedajg swoim pacjentom lepszg jakosc¢ zycia. Kolejnymi
przyktadami sg przywodcy duchowi i adwokaci, ktorzy posiadajg
bardzo rozlegte umiejetnosci pozwalajace im wywiera¢ wptyw
zaréwno na pojedyncze osoby jak i cate grupy ludzi.
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W tym miejscu rodzi sie pytanie. Na czym polega réznica pomiedzy
takimi mistrzami perswazji, ktérzy z tatwoscig przekonujg nas do
swoich idei, a zwyktymi, szarymi ludzmi, dla ktérych jest to bardzo
czesto zwigzane z wielkim wysitkiem i mozotem?

Poszukiwania odpowiedzi na to pytanie podjeta sie grupa
amerykanskich naukowcow, ktorzy, aby odkry¢ te réznice, poddali
obserwacjom kilka grup zawodowych, w ktérych bardzo czesto
pojawiali sie tzw. skuteczni komunikatorzy. Byli to m.in. negocjatorzy,
wspomniani juz wczesniej adwokaci oraz bardzo skuteczni terapeuci.
Naukowcy ci zajeli sie modelowaniem, czyli odkrywaniem ogdlinych
zasad i regut, ktére sprawiaty, ze te osoby staty sie tak niestychanie
skuteczne, jesli chodzi o perswazje i przekonywanie. Efekty tych
badan byly niezwykle zaskakujgce, poniewaz okazato sie, ze nie jest
istotne to co skuteczni komunikatorzy mowig, co oznacza, ze tresc
przekazywanej informacji nie ma decydujgcego znaczenia dla
osiggniecia zamierzonego celu. Bardzo wazne jest natomiast to, jak
mowig. Duza czesc¢ odkrytych regut, ktorych niewiarygodng wrecz
skutecznosc juz wkrotce Ci zaprezentuje, dotyczy bowiem sfery
struktury jezyka.

Bardzo czesto spotykam sie z pogladem, ze umiejetnosc¢ skuteczne;j
komunikacji jest darem, ktérym jedna osoba jest obdarzona, a druga
nie. Jednak w trakcie lektury juz wkrétce uswiadomisz sobie, w jak
wielkim btedzie jest kazdy, kto mysli w ten sposo6b, poniewaz
rzeczywistosc jest zupetnie inna. Skuteczna komunikacja i perswazja
jest po prostu pewng umiejetnoscia, ktorej mozesz nauczyc¢ sie
bardzo tatwo. W tym miejscu chciatbym jednak zwréci¢ Twojg uwage
na roznice pomiedzy wiedzg o istnieniu jezyka perswazji, a
umiejetnoscig postugiwania sie nim. Sama wiedza nie wystarczy.
Konieczna jest umiejetnosc postugiwania sie nim, przejscie na
poziom kompetencji nieSwiadomej, ktéry mozna osiagna¢ tylko
poprzez praktyczny trening. Zapoznanie sie z technikami, ktére
przedstawitem w tej ksigzce oraz praktyczne ich prze¢wiczenie
pozwoli ci osiggna¢ taki poziom kompetenciji.

W jaki sposdb mozna komunikowac sie z drugim cztowiekiem? Wiesz
juz, ze przede wszystkim dzieki wykorzystaniu bardzo poteznego
narzedzia jakim jest mowa. My zajmiemy sie dwoma bardzo
waznymi jej obszarami, ktorymi sa:

1. Stowa. Dowiesz sie jak pojedyncze stowa wptywajg na umyst
cztowieka, jego stany emocjonalne i procesy decyzyjne.

2. Zdania. Uswiadomisz sobie znaczenie odpowiedniego szyku
zdania i jego oddziatywanie na psychike cztowieka. Przekonasz sie
juz wkrotce, jak wielce bedziesz zdziwiony, kiedy zauwazysz, jak
bardzo kolejnosc¢ stow w zadaniu pracuje na twojg korzys¢ w
okreslonych sytuacjach i jak bardzo ci szkodzi, kiedy uzywasz jej w
niewtasciwy sposéb.
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Magia stowa

Na poczatku chciatbym zaproponowac pewien eksperyment, ktéry
pomoze Ci w petni zrozumie¢, w jaki sposob pojedyncze stowa
wywierajg wptyw na twoj wkasny umyst. Za chwile przeczytasz kilka
stow i zwrotow, znajdujacych sie w trzech grupach i chciatbym, aby$
czytat je powoli, pojedynczo, po kazdym stowie zamykajgc oczy,
wypowiadajgc je sobie w myslach i uwaznie obserwujac, jaka jest
reakcja twojego umystu.

Uwaga, start:

1. niebieskie, czerwone, pies, twoja matka, twoje t6zko,

2. gtos twojego ojca, szkolny dzwonek, Spiewane w czyjes urodziny
sto lat,

3. zimno, zdenerwowanie, relaks.

Stop. W jaki sposéb zareagowat twoj umyst? Jezeli naprawde z petng
uwaga i zaangazowaniem wykonates to ¢wiczenie, to z duzym
prawdopodobienstwem moge stwierdzi¢, ze przy pierwszej grupie
wyrazow, w Twoim umysle pojawit sie obraz czegos niebieskiego,
czegos czerwonego, psa, twojej matki i twojego t6zka.

Przy drugiej grupie wyrazow prawdopodobnie ustyszate$ w swojej
gtowie przynajmniej kilka taktow piosenki: sto lat, brzmienie gtosu
ojca i dzwiek szkolnego dzwonka, ktory byt jedng z integralnych
czesci Twojego dziecinstwa.

Trzecia grupa wyrazéw prawdopodobnie spowodowata przywotanie
tych odczuc¢, ktore zazwyczaj pojawiajg sie w Twoim ciele, kiedy jest
Ci zimno, kiedy jestes zdenerwowany badz zrelaksowany. Jezeli nie
osiggnates takiego rezultatu za pierwszym razem, to powtorz
¢wiczenie. Tym razem z pewnoscig Ci sie uda.

Jaki wniosek mozemy wyciagna¢ na podstawie tych wszystkich
obserwacji? Okazuje sie, ze stowa, oprocz tego, ze niosg pewng
tres¢ informacyjna, dziatajg takze jak swoistego rodzaju katalizatory,
ktére uruchamiajg stany emocjonalne oraz wywotujg pewne obrazy,
dzwieki i gtosy w umysle drugiego cztowieka. Jest to bardzo wazne
odkrycie, stanowigce jeden z fundamentow jezyka perswazji. Bede
sie do niego czesto odwotywat w dalszej czesci naszej wspodlnej
przygody z tym fascynujgcym zagadnieniem.

Teraz zaprezentuje Ci trzy szczegolne stowa, ktérych zapewne
wielokrotnie uzywasz kazdego dnia. W bardzo szczegolny sposob
oddziatujg one na Twoj umyst, kiedy je styszysz i rownie
niesamowicie oddziatujg one na umysty Twoich rozméwcow, kiedy je
do nich wypowiadasz w okreslony sposob. Zanim je poznasz,
chciatbym najpierw zadac Ci jedno proste pytanie. Czy juz
zauwazyte$ to stopniowo narastajgce zaciekawienie, aby dowiedzie¢
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sie, co to za stowa? Jednak teraz sprobuj jeszcze przez chwile
powstrzymac to zaciekawienie. Po prostu nie mysl o tym, co to moga
by¢ za stowa. Nie pozwdl na to, aby choc¢by przez chwile w twoim
umysle pojawito sie pytanie: Jak brzmig te trzy wyrazy? Wiem, ze te
polecenia mogq Ci wydawac sie troche dziwne, ale sprobuj jeszcze
przez chwile nie myslec o tym, co to za stowa i w jaki sposob
bedziesz mogt je wykorzystac, aby podnies¢ skutecznos¢ swojej
komunikacji z innymi ludzmi.

Pierwszym z tych magicznych wyrazow jest stowo ,NIE”. Kazdy
cztowiek wypowiada je codziennie dziesiatki razy, ale tylko bardzo
nieliczna grupa w petni sobie uswiadamia, jak wielka moc w nim
drzemie. Abys i Ty mogt jg odkryé, chciatbym Ci zaproponowaé
kolejny niezwykle ciekawy eksperyment. Ponizej znajduje sie kilka
polecen. Takze tym razem doktadnie je przeczytaj, zamknij oczy,
powtdrz je sobie powoli po kolei w myslach i obserwuj, w jaki sposob
zareaguje na nie twéj umyst:

1. Nie mysI| o niebieskim.

2. Nie mysl o swojej matce.

3. Nie mysl o tym jak brzmi gtos twojego ojca.

4. Nie przypominaj sobie pod zadnym pozorem Kilku pierwszych
taktow piosenki: sto lat.

Co stato sie w Twoim umysle pod wptywem tych czterech polecen?
Jezeli rowniez tym razem wykonates je doktadnie, zgodnie z moimi
instrukcjami, to w Twoim umysle pojawito sie co$ niebieskiego, obraz
matki, ustyszate$ gtos ojca i kilka pierwszych taktéw piosenki ,Sto
lat”. Jezeli tak sie nie stato za pierwszym razem, to powtérz
¢wiczenie. Za drugim razem na pewno sie uda. Dlaczego tak sie
dzieje? Dlaczego nasze umysty w przekorny sposob reagujg na tak
sformutowane polecenia? Aby odpowiedzie¢ na to pytanie, potrzebna
bedzie odrobina teorii. Jak juz zapewne wiesz, umyst kazdego
cztowieka sktada sie z dwoch integralnych czesci: Swiadomej i
nieswiadome;.

Przedmiotem naszego szczegdlnego zainteresowania w tym
momencie jest ta druga czes¢. Nieswiadomy umyst jest to miejsce,
gdzie przechowywane sg dobrze wyuczone umiejetnosci, znajdujace
sie na poziomie nieswiadomej kompetencji. Odpowiedzialny jest on
m.in. za Twoje szybkie reakcje, czyli sprawia, ze np. jezeli
prowadzisz samochdd, to automatycznie naciskasz pedat hamulca,
kiedy na skrzyzowaniu zapala sie czerwone Swiatto, jak rowniez
pedat gazu, kiedy zapala sie Swiatto zielone. Jest on takze
bezposrednio odpowiedzialny za to, Zze potrafisz postugiwac sie
jezykiem ojczystym, bez koniecznosci Swiadomego zastanawiania
sie nad tym, co w danym momencie masz powiedzie¢, czy uzyc
rzeczownika, czasownika, a jezeli oba jednoczesnie, to w jakiej
kolejnosci. Kazdy cztowiek, ktory kiedykolwiek uczyt sie obcego
jezyka, uswiadamia sobie, jak ztozona jest to umiejetnosc i ile czasu
trzeba poswieci¢, aby zacza¢ sie swobodnie nim postugiwa¢, a mimo
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to rozmawia w swoim ojczystym jezyku bez swiadomego myslenia o
sktadni i gramatyce.

Za takie funkcjonowanie naszego umystu odpowiedzialna jest
najstarsza rozwojowo cze$¢ mozgu. Dzieki niej rozumiesz to, co inni
ludzie do Ciebie mdwia, jak réwniez potrafisz tadnie ubra¢ w stowa
to, co sam chcesz innym zakomunikowac. Ta cze$S¢ mozgu jest
rowniez instrumentem przetwarzajgcym stowa, ktore styszysz lub
czytasz na obrazy, dzwieki, doznania cielesne oraz stany
emocjonalne. Jednak rozumie tylko bardzo prosty jezyk i m.in. nie
jest w stanie zrozumie¢, ani przetworzy¢ zaprzeczen, np. aby
wykonac polecenie: ,Nie mysl o niebieskim”, mézg najpierw musi
uruchomi¢ pojecie niebieski, a nastepnie jakos mu zaprzeczy¢.
Ujmujgc to inaczej, czy powiesz: ,Nie mysl o niebieskim”, czy: ,Mysl
0 niebieskim”, to nie ma to wiekszego znaczenia, poniewaz na
poziomie nieSwiadomym jest to doktadnie to samo polecenie, co
oznacza, ze Twoj umyst zareaguje na oba w identyczny sposob, tzn.
pojawi sie obraz czegos niebieskiego. Bardzo ciekawe odkrycie,
prawda? Jeszcze ciekawsze sg jego implikacje, poniewaz dotyczy to
nie tylko obrazow i dzwiekow, ale takze standéw emocjonalnych i
doznan cielesnych. Czy kiedykolwiek zdarzyto Ci sie, ze bliska osoba
powiedziata do Ciebie cos takiego:

.Kochanie, tylko sie nie denerwuj. Mam ci co$ do powiedzenia”.

Jak byfa reakcja Twojego umystu na te stowa? Prawdopodobnie,
podobnie jak w przypadku koloru niebieskiego, nieSwiadomy umyst
najpierw przywotat znaczenie stow: denerwuj sie, czyli po prostu stan
zdenerwowania, a nastepnie prébowat go zneutralizowac. Jaki jest
wiec rezultat takiego polecenia? Odwrotny do zamierzonego,
poniewaz zamiast stanu wewnetrznego spokoju w jakims stopniu
pojawia sie stan zdenerwowania. Ta osoba, mowigc do Ciebie w ten
sposob, wydata na poziomie nieSwiadomym polecenie: ,Denerwuj sie
kochanie.”, chociaz oczywiscie co innego byto jej intencjg. Z tego
przyktadu wytania sie przejrzysty obraz tego, jak bardzo ludzie
sabotujg wlasne dziatania wydajac polecenia z zaprzeczeniem, np.

* Prosze panstwa, prosze sie nie stresowac.

* Nie bgj sie wizyty u dentysty, to nie bedzie bolato.
* Nie zapomnij wystac listow.

* Nie upus¢ tego.

* Nie zgub tego.

* Nie réb tego.

bo tak naprawde osiagajg efekt zupetnie odmienny od planowanego.
Znacznie skuteczniej mogliby osiggng¢ zamierzone rezultaty, jezeli
powyzsze polecenia zostaty by sformutowane w inny sposob, np.:

* Prosze panstwa, prosze sie uspokoic.
» Pamietaj o wystaniu listéw.
* Trzymaj to.
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* Pilnuj tego.
e Przestan to robié.

W tym przypadku umyst dostaje precyzyjng instrukcje, intencja osoby
wypowiadajgcej takie zdanie jest catkowicie zgodna ze sposobem, w
jaki zrozumie jg mézg, co sprawia, ze z duzym
prawdopodobienstwem planowany cel komunikacji zostanie
osiggniety.

Chciatbym teraz zwrdcic¢ twojg uwage na niebezpieczenstwo zajscia
pewnego nieporozumienia, ktére zwigzane jest ze stowem ,nie”.
Podczas prowadzonych przeze mnie kursow, kiedy ich uczestnicy sq
Swiezo po zapoznaniu sie z tym fragmentem wiedzy na temat jezyka
perswaziji, ktory wtasnie Ci zaprezentowatem, w trakcie przerwy
czesto przystuchuje sie ich rozmowom i stysze nastepujgcy wniosek
dotyczacy tego, czego witasnie sie dowiedzieli: To w takim razie od
tej pory zaczynam unikac w trakcie rozmow z ludzmi uzywania stowa
snie”. Nic bardziej btednego, poniewaz fakt, ze twdj nieSwiadomy
umyst nie rozumie stowa ,nie”, wcale nie oznacza, ze nie wolno go
uzywac. Wrecz przeciwnie, mozesz swiadomie wykorzystywac
konstrukcje lingwistyczne typu: nie mysl o..., nie przypominaj
sobie..., aby wywotywaé pewne obrazy, dzwieki, stany emocjonalne i
doznania cielesne u twojego rozmowcy lub rozmowcéw. Mozna i
nawet trzeba uzywac ,nie”, jezeli robisz to celowo, a co
najwazniejsze wiesz, jak ono dziata.

W tym miejscu przypominajg mi sie treningi ze sprzedazy dla
agentéw ubezpieczeniowych, podczas ktorych ucze ich, jak
postugiwac sie jezykiem perswazji, aby byli w stanie skutecznie
uswiadamiac¢ ludziom, jak wazne dla bezpieczenstwa ich przyszitosci
sg rozne rodzaje ubezpieczen oraz jak wiele korzysci moze przyniesc
im wspotpraca przy ich dystrybucji. Bardzo czesto projektujemy
podczas takich spotkan prezentacje grupowe, czyli uczymy sie, jak
moéwic do potencjalnych klientow podczas duzych spotkan
informacyjnych. Na takie spotkania zwykle przychodza ludzie juz
troche ostrozni, ktérzy wiedza, ze ktos bedzie chciat im cos sprzedac
oraz by¢ moze takze naktoni¢ do wspétpracy, obiecujgc mozliwos¢
tatwego zarobienia duzych pieniedzy.

Dlatego z bardzo duzg rezerwg odnosza sie oni do tego co styszqg i
jezeli prowadzacy powie cos takiego: ,,Prosze panstwa, skoro tu
przyszliscie, to pewnie chcecie poznac tajemnice, jak byc¢ bogatym,
szczesliwym, jak reszte zycia przezy¢ w Sposob naprawde
wspaniaty. Kto z was chciatby mieszkac nad brzegiem oceanu? Kto z
was chciatby co miesigc zarabiac milion ztotych? Wspotpraca z nami
i wykupienie ubezpieczenia zapewni wam to wszystko”, to tylko w
jakis sposob potwierdzi ich obawy, sSwiadomy umyst sprzeciwi sie
temu co ustyszy, co z kolei sprawi, ze ani nie kupig ubezpieczenia,
ani tym bardziej nie zaczng wspotpracowac.
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Z tego powodu na tym szkoleniu nauczytem tych agentow jednej
rzeczy. Jezeli na poczatku takiego spotkania zaczynajg mowi¢
wprost, ze mozna zarobi¢ duze pienigdze, kupi¢ sobie dobre
samochody i jednoczesnie zapewni¢ bezpieczenstwo finansowe na
reszte zycia, to ludzie zaczng sie zamykac na takg informacje, a ich
Swiadome umysty bedg sie temu sprzeciwiac. Jezeli natomiast
powiedzg cos takiego:

.Prosze panstwa. Ja wiem, ze majg panstwo rozne oczekiwania
przychodzgc tutaj, ale chciatbym na samym poczatku uprzedzic. Nie
bedziemy tutaj rozmawia¢ o ogromnych pienigdzach, ktére mozecie
zarobic, ja w ogole nie bede mowit o tych luksusowych
samochodach, o ktorych czeS¢ z was zawsze marzyta, ani o duzych
domach, nie bedziemy mowic o setkach tysiecy ztotych, o
bezpiecznej starosci. To jest powazne spotkanie i dlatego chciatbym,
abysmy porozmawiali 0 naszej firmie i na poczgtek o strukturze
produktow. A co stato sie w miedzyczasie?

Nieswiadomy umyst przywotat odpowiednie obrazy, ktore sprawity, ze
dostat sygnat: ,Aha, jestem we wiasciwym miejscu”, poniewaz tak
naprawde ludzie, ktorzy przychodzg na takie spotkania, chcg byc¢
bogaci, chcg by¢ szczesliwi oraz chcg zapewni¢ sobie bezpieczng
przyszto$¢. A na poziomie Swiadomym mozna sobie wyobrazi¢
wewnetrzny komentarz uczestnika takiego spotkania: ,Dobrze, nikt
od poczatku nie zamydla mi oczu wielkimi pieniedzmi oraz réznymi
luksusami, czyli warto sie tym gfebiej zainteresowac”.

Stowo ,nie” moze byc¢ takze bardzo szeroko wykorzystywane
podczas kontaktow z tzw. ludzmi o reakcji biegunowej. Sg to osoby,
ktore kiedy cos ustyszg, to zanim Swiadomie pomysla, wczesniej
reagujg stowami: ,A wfasnie, ze nie”, poniewaz ich nieswiadome
umysty podazajg juz w przeciwng strone. Jestem przekonany, ze
przynajmniej raz w swoim zyciu spotkates takg osobe.

Kiedy bytem jeszcze w wieku licealnym, do mojej klasy chodzita
bardzo piekna dziewczyna o imieniu Jola, ktéra byta wtasnie takg
osobg o biegunowej reakcji na to, co od kogos ustyszata. Prawie
kazdy mtody mezczyzna z naszej klasy probowat przynajmniej raz
sie z nig umowi¢, jednak zanim zdazyt do konca wyartykutowac to, co
miat do powiedzenia, to otrzymywat odpowiedz, ktorg zawsze byto
stanowcze NIE, np. ,Pojdziesz ze mng na prywatke? Nie. Moze
miataby$ ochote pojs¢ ze mng do kina? Nie. Dasz sie zaprosic na
lody? Nie.” Taka sytuacja trwata wiele miesiecy, ja i moi koledzy
niestrudzenie podejmowalismy kolejne, zawsze bezskuteczne proby
umoéwienia sie z Jolg, az pewnego razu jeden z nas w akcie mocno
zaawansowanej desperacji powiedziat do niej cos takiego: ,Pewnie
nie chciatabys pojSc dzisiaj ze mng razem do kina”. Jakze wielkie
byto jego zdziwienie, kiedy w odpowiedzi ustyszat: ,Uwazaj, bo sie
zdziwisz. Co ciekawego grajg?” W ten sposob zupetnie przypadkowo
odkryt klucz do umystu Joli. Wystarczyto przeciez powiedzie¢ Joli cos
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przeciwnego do tego, co zamierzalismy uzyskac, a ona od razu
bardzo chetnie sie zgadzata, np:

o0 Pewnie nie chciatabys zatanczyc? A wtasnie, ze tak. Zatancze z
toba.

0 Pewnie nie chciatabys pojs¢ ze mng na prywatke w sobote? No
coz, cos trzeba robi¢. U kogo ta prywatka?

» Tylko mi nie podpowiadaj na klasowce. A wiasnie, ze to zrobie.

Ta taktyka postepowania z ludzmi o reakcji biegunowej moze by¢
wykorzystywana w roznych kontekstach:

0 Agent ubezpieczeniowy finalizujgc kontrakt z osobg wyposazong
w taki model postrzegania swiata mégtby powiedzie¢ cos takiego:
~,Pewnie nie jest pan jeszcze gotowy, aby podpisac te umowe. A
wtasnie, Ze jestem, dlaczego mamy traci¢ czas, podpiszmy
umowe od razu”.

o Jezeli dziecko reaguje biegunowo na to, co do nie niego sie mowi,
to rowniez mozna wykorzystac tg prosta, ale jakze skuteczng
metode: ,Masz racje, nie jedz kaszki. A wtadnie, ze zjem.”

Nie wiem, czy juz zauwazyltes, ze Swiadomie wykorzystujgc to jedno,
bardzo krétkie, bo zaledwie trzyliterowe stowo ,nie” mozesz kierowac
tym, co dzieje sie w umysle drugiej osoby, wykorzystujgc
mechanizmy, z ktérych istnienia ta osoba w znakomitej wiekszosci
przypadkéw w ogole nie zdaje sobie sprawy. Nie wiem takze, czy juz
jestes catkowicie swiadomy tego, ze mozesz uzy¢ poznane wtasnie
wzorce z ,nie” w wielu codziennych sytuacjach zyciowych.

Kolejnym magicznym stowem, ktore juz za chwile poznasz, jest
wyraz ,SPROBUJ”. Jest to ulubione stowo bardzo szerokiej rzeszy
ludzi, poniewaz wydaje im sie, Ze jest bardzo zachecajace do
dziatania i mocno w nim wspierajgce. Jednak nieSwiadomy umyst,
oprécz tego, ze nie rozumie stowa ,nie”, ma jeszcze kilka innych
charakterystycznych cech, ktére odrozniajg go od umystu
Swiadomego. Jedng z nich jest to, ze wykonuje bardzo doktadnie i
precyzyjnie jak komputer instrukcje, ktore otrzymuje. Jezeli wydasz
mu polecenie: ,,Zrob to.”, to istnieje duza szansa, ze polecenie
zostanie wykonane. Jesli jednak powiesz: ,Sprobuj to zrobic.”, to
nieswiadomy umyst wykona sumiennie to polecenie, czyli sprawi, ze
zostanie podjeta préba zrobienia czegos, co przeciez nie jest
jednoznaczne z tym, ze zostanie to zrobione. Stad mozna wysnuc
wniosek, ze tak naprawde stowo ,sprobuj” w poleceniu programuje
porazke. Bez swiadomosci tego faktu, uzywajgc nieumiejetnie tego
stowa w swoich wypowiedziach, ludzie rowniez w tym przypadku
mogq sabotowac to, co zamierzajg osiggna¢, komunikujgc sie z
innymi, np.

» Sprobuj odrobi¢ lekcje przed dziesiata.
» Sprobuj kupi¢ chleb jak bedziesz w miescie.
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* Sprobuj umowic sie z Jola. Moze ci sie uda.
» Sprobuj przyjs¢ na to spotkanie.

» Sprobuj sie nie spoznic.

» Sprébuj to zaptaci¢ do konca tygodnia.

Duzo lepsze rezultaty mozna osiggnac¢ przekazujac ten sam
komunikat w inny sposob, jednoczesnie wydajgc precyzyjne
polecenie mézgowi rozmdwcy, np.:

* Odréb lekcje przed dziesiata.

* Kup chleb jak bedziesz w miescie.
* Umow sie z Jola.

* Przyjdz na to spotkanie.

* Przyjdz punktualnie.

» Zaptac do konca tygodnia.

Stowo ,sprébuj”, podobnie jak stowo ,nie”, mozesz jednak w bardzo
skuteczny sposob swiadomie wykorzysta¢ w celu podniesienia
skutecznosci komunikowania sie. Jezeli Twoja praca wymaga
czestych kontaktow z klientami, np. jestes pracownikiem duzego
banku, odpowiedzialnym za sprzedaz i promocje zaawansowanych
produktow bankowych, przeznaczonych dla duzych klientow
instytucjonalnych, to moze sie zdarzy¢, ze podczas spotkania z
przedstawicielem kadry kierowniczej wyzszego szczebla ustyszysz w
pewnym momencie cos takiego:

, 10 bardzo interesujgce, co nam pan dzisiaj tutaj zaprezentowat, ale
inne banki funkcjonujgce na polskim rynku finansowym oferujg
rowniez bardzo dobre produkty.”

Co wtedy robisz? Mozesz powiedzieC cos takiego: , Tak inne banki
tez oferujg podobne produkty, ale to sq kiepskie banki”, jednak w taki
Sposob wiele nie osiggniesz, poniewaz po pierwsze jest to mato
skuteczne, po drugie mate eleganckie, a po trzecie tresc¢ tej
wypowiedzi zawiera cos nieprzyjemnego. Na poziomie swiadomym u
Twojego rozméwcy prawdopodobnie pojawi sie sprzeciw i pewien
niesmak, ktory przekresli szanse na podpisanie umowy. Mozesz
jednak swojg wypowiedz sformutowac w inny sposéb: , Tak to
prawda, inne banki rowniez dysponujg bardzo dobrymi produktami,
dlatego prosze sie takze z nimi zapoznac i sprobowac znalez¢ cos,
co bedzie panu pasowato, zanim zdecyduje sie pan na korzystanie z
naszych produktow”. Tym razem jest to duzo bardziej skuteczne,
poniewaz taka wypowiedz nie budzi Swiadomego sprzeciwu w
umysle Twojego rozmdwcy i jednoczesnie na poziomie
nieSwiadomym programuje porazke, czego on jednak juz swiadomie
nie zauwazy. W analogiczny sposob mozesz uzywac tego wzorca w
wielu réznych sytuacjach zyciowych. Mozliwosci jest po prostu
nieskonczenie wiele.

Ostatnim stowem o szczegodlnej mocy, ktore chciatbym Ci w tym
rozdziale zaprezentowac jest wyraz ,ALE”. Tym razem réwniez
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zaczniemy od krotkiego ¢wiczenia, ktore pozwoli Ci w petni
zrozumieC, co dzieje sie w Twoim umysle, kiedy styszysz to stowo.
Przeczytaj zdania znajdujgce sie ponizej i ponownie bardzo uwaznie
obserwuj, jak reaguje na nie Twoj umyst:

1. Jestes niezwykle inteligentnym cztowiekiem, ale...
2. To, co powiedziates, jest bardzo madre i interesujace, ale...
3. Jestes piekng kobieta/przystojnym mezczyzna, ale...

Czy juz zauwazytes, w jaki sposob stowo ,ale” wywiera wptyw na
Twoéj umyst? Te przyktady zostaty specjalnie tak skonstruowane, aby
mozna byto to zjawisko z duzg tatwoscig zauwazyc¢. Zastanow sie, co
bys poczut, kiedy ktos powiedziatby jedno z tych zdan do Ciebie?
Czy bytbys do konca przekonany, ze tak naprawde mysli? Sadze, ze
chyba nie. Dlaczego? Poniewaz stowo ,ale” kasuje i uniewaznia na
poziomie nieswiadomym tg czesc¢ zadania, ktéra sie przed nim
znajduje. Na poziomie swiadomym informacja zostata zauwazona
oraz zaakceptowana i jednoczesnie wykasowana na poziomie
nieswiadomym, co oznacza, ze w ten sposob zostato przygotowane
miejsce na wprowadzenie innej informaciji, ktorg moze byc¢ takze
sugestia. Te zaleznos¢ mozesz wykorzysta¢ w wielu roznych
kontekstach, pamietajac wszakze o jeszcze jednej niezwykle waznej
rzeczy. Tre$é obu czesci zdania, przed i po ,ale”, NIE MOZE
pozostawacC w zwigzku przyczynowo-skutkowym. Jest to bardzo
istotne i kluczowe dla skutecznosci wykorzystania tej struktury
lingwistyczne;.

Wracajgc do poprzedniego przyktadu dotyczacego produktéw
bankowych, jezeli powiedziatby$ takie zdanie: , Tak to prawda, inne
banki rowniez dysponujg bardzo dobrymi produktami, ale nasz bank
ma najlepsze produkty.” , to wyciggasz intencje tej wypowiedzi, ktdrg
w tym konkretnym przypadku jest wykasowanie na nieswiadomym
poziomie przekonania Twojego rozmowcy o tym, ze inne banki
réwniez dysponujg bardzo dobrymi produktami, na sSwiadomy poziom
jego umystu, co sprawi, ze nie zaakceptuje on tej informaciji, ktéra
znajduje sie w czesci zdania po ,ale”. Dlaczego? Dlatego, ze
wyniesienie intencji Twojej wypowiedzi na poziom Swiadomy psuje
caty mechanizm tego wzorca lingwistycznego. Jest jak
wyttumaczenie zartu w chwile po jego opowiedzeniu. Jesli jednak
swojg wypowiedz sformutowatbys$ w taki sposéb: , Tak to prawda,
inne banki rowniez dysponujg bardzo dobrymi produktami, ale
poniewaz juz tu jestem, to chciatbym zaprezentowac dzisiaj to, co
moj bank ma do zaoferowania” , to w umysle Twojego rozmowcy
zajdzie inny proces. Po pierwsze na poziomie swiadomym zauwazy
fakt, ze wypowiedziates$ sie w sposob pozytywny o produktach innych
bankow, lecz nie zauwazy tego, ze dzwieku stowu ,ale” wykasowates
to na poziomie nieSwiadomym i skierowates catg jego uwage na tres¢
drugiej czesci zdania, ktora dotyczy produktow Twojego banku.
Innymi stowy, postugujac sie tym wzorcem w subtelny sposob
potwierdzasz doswiadczenie swojego rozmowcy, kasujesz je na
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poziomie nieSwiadomym i zmieniasz kierunek koncentracji jego
Swiadomego umystu. Bardzo ciekawe, nieprawdaz?

A teraz zaprezentuje kilka nastepnych przyktadow, ktore pozwolg Ci
jeszcze lepiej zrozumiec istote mechanizmu wywierania wptywu na
umyst cztowieka przy uzyciu tego wzorca jezykowego:

o Ma pan prawo uwazac, iz nasza oferta jest zbyt droga, ale skoro
juz rozmawiamy, to chciatbym zaprezentowac korzysci ptyngce z
udziatu w szkoleniach organizowanych przez naszg firme.

0 Mozesz miec¢ dzisiaj bardzo duzo réznych zajec, ale skoro juz
spotkalismy sie i jest taka piekna pogoda, to moze warto sie
zastanowicC, w jak bardzo przyjemny sposéb mozemy go wspolnie
spedzic.

o Wiem, ze mozesz mieC wiele roznych pytan zwigzanych z tym, o
czym opowiadatem przed chwilg, ale zblizamy sie powoli do
konca tego rozdziatu, dlatego proponuje ci skoncentrowac sie na
tym, co bedzie dale;j.

Teraz chciatbym zapoznac¢ Cie z pewnym zjawiskiem, ktore ma
odrobine inny charakter od tego, co poznates we wczesniejszej
czesci tego rozdziatu. Jest ono jednak jednym z podstawowych
fundamentow, na ktorych oparty jest caty jezyk perswazji, dlatego tak
wazne jest to, abys nauczyt sie wykorzystywac¢ owo zjawisko juz
teraz, zanim poznasz kolejne fascynujgce struktury lingwistyczne.

Na poczatku warto zauwazy¢, ze skuteczna komunikacja ogdlnie
rzecz biorgc polega na przeprowadzeniu Twojego rozmowcy z
miejsca w ktorym sie znajduje, do miejsca, w ktérym Ty chcesz, aby
sie znalazt. Innymi stowy, moze on mie¢ pewng opinie, a nawet
przekonanie na dany temat, a Twoim celem jest zmiana tego w
korzystny dla Ciebie sposob. Wyttumacze to na przykfadzie:

Zatézmy, ze kupites sobie nowe, bardzo drogie buty, ktdre doskonale
pasujg do Twojego najlepszego garnituru. Jednakze, po kilku dniach
chodzenia zauwazyltes, ze w jednym z nich zaczeta odklejac sie
podeszwa. To odkrycie spowodowato u Ciebie delikatnie rzecz
ujmujac uczucie irytacji. Zaptacites przeciez bardzo duzo pieniedzy,
CO oznacza, ze miates prawo oczekiwac, iz obuwie to postuzy Ci
troche dtuzej niz te kilka dni. Zapakowates wiec buty do firmowego
pudetka, a nastepnie udates sie do sklepu, w ktérym dokonates tego
zakupu, w celu ztozenia reklamaciji. Z dajagcym sie wyczuc w gtosie
zdenerwowaniem przedstawite$ catg sprawe pracujgcej tam
ekspedientce, ktora obejrzata wadliwy but, a nastepnie z uSmiechem
na twarzy powiedziata cos takiego: ,Niech sie pan nie denerwuje,
ten but nie jest uszkodzony!” Teraz chciatbym, abys$ przez chwile
zastanowit sie, jaka bedzie Twoja reakcja na te stowa. Czy powiesz z
pokora;:

.,Ma pani racje, on faktycznie nie jest uszkodzony, bardzo
przepraszam, ze sie uniostem oraz, ze w ogole zawracatem pani
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gtowe.” A moze raczej powiesz cos takiego: ,Jak to nie jest
uszkodzony, przeciez wyraznie widze, Ze odkleja sie podeszwa.
Chciatbym rozmawiac z kierownikiem sklepu!”.

W zdecydowanej wiekszosci przypadkéw, ludzie z wiekszym
prawdopodobienstwem zareagujg w ten drugi sposéb. W tym miejscu
warto zastanowic sie, czym jest to powodowane? Odpowiedz na to
pytanie jest bardzo prosta, a z perspektywy skutecznego korzystania
z mozliwosci, ktore ofiarowuje jezyk perswazji, ma niezwykle
donioste znaczenie. Jest to mianowicie powodowane tym, ze
ekspedientka swojg wypowiedzig, a nawet swoim zachowaniem
pozawerbalnym, pamietaj o tym usmiechu na twarzy, zaprzeczyta
pewnym elementom Twojego biezacego doswiadczenia! Jest to
elementarny btad, jakze czesto popetniany przez tych ludzi, ktérzy
jeszcze nie znajg nawet podstaw jezyka perswazji, podczas
komunikacji z innymi. W tym przypadku, elementami Twojego
biezgcego doswiadczenia, zwigzanymi z tg nieprzyjemna sytuacjg
sa:

» to, ze kupite$ buty, za ktore zaptacites duzo pieniedzy,

» to, ze zauwazyles, ze juz po kilku dniach uzywania podeszwa
zaczyna sie odklejac,

» to, ze oczekiwates, iz bedg one Ci stuzy¢ duzo dtuzej niz tylko kilka
dni,

» to, ze cata ta sytuacja wzbudzita Twojg irytacje.

Reakcja ekspedientki na reklamacje, zaprezentowana powyzej,
mogta jedynie wzbudzi¢ silny wewnetrzny sprzeciw, a Ty
prawdopodobnie powiedziates sobie w myslach cos takiego: ,Nie,
ona nie ma racji. Przeciez ja widze, zZe ten but jest uszkodzony.
Powinienem o tym porozmawiac z kims kompetentnym.” Taki byt
rezultat tego, ze zaprzeczyta pewnym elementom Twojego
biezgcego doswiadczenia.

A gdyby jej wypowiedz brzmiata inaczej, np.

,Prosze pana, rozumiem, ze kupit pan u nas bardzo drogie buty, w
ktorych juz po kilku dniach uzywania zauwazyt pan pewng wade i to
odkrycie mogfo w uzasadniony sposob wzbudzi¢ pewngq irytacje, ale
osoba o doskonatym guscie, niezbednym do dokonania takiego
wyboru, jak pan, na pewno zrozumie, ze nawet drogie produkty o
wysokiej jakosci czasami mogq okazac sie wadliwe. Prosze chwile
poczekac, ja zawotam kierowniczke i wspolnie zastanowimy sie nad
najbardziej satysfakcjonujgcym pana wyjsciem z tej sytuacji.”.

W tym przypadku nasza ekspedientka potwierdzita wszystkie
zauwazalne, zwigzane bezposrednio z butami i reklamacja, elementy
Twojego doswiadczenia, nastepnie wykorzystujgc stowo ,ale”
wykasowata je na poziomie nieSwiadomym, wzmacniajac ten efekt
poprzez wygtoszenie bardzo przyjemnego komplementu
dotyczgcego Twojego gustu, jednoczesnie zmieniajgc przedmiot
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koncentracji umystu oraz oferujgc konstruktywne i satysfakcjonujace
rozwigzanie. W bardzo elegancki i skuteczny sposob sprawita, ze
zamiast denerwowac sie faktem, ze but jest uszkodzony, zaczates
mysle¢ o tym, jak bardzo satysfakcjonujace rozwigzanie osobie o tak
wykwintnym guscie jak Ty zaproponuje obstuga sklepu.

Jaki z tego wniosek? Jezeli chcesz naprawde skutecznie
komunikowac¢ si¢ z innymi, to zawsze zaczynaj od
zidentyfikowania tych elementéw biezacego doswiadczenia
Twojego rozmoéwcy, ktore sa zwigzane z tematem rozmowy,
nastepnie potwierdz je koniecznie, co pozwoli Ci skutecznie
zmieni¢ przedmiot jego koncentracji lub tez cos zasugerowaé
przy wykorzystaniu réznych wzorcéw jezykowych, ktére juz
znasz i ktére dopiero poznasz.

Jezeli po przeczytaniu catej tej ksigzki, miatby$ zapamietac tylko
jedng z regut jezyka perswazji, to chciatbym, aby byta to wtasnie ta
reguta, ktorg przed chwilg zaprezentowatem, poniewaz stanowi ona
absolutny fundament skutecznego wykorzystania kazdej techniki
wywierania wptywu. Juz wkrotce w petni sobie uswiadomisz, ze jej
znajomosc¢ jest szczegolnie przydatna, kiedy chcesz skutecznie
uzywac zaawansowane wzorce lingwistyczne, ktore juz niebawem
poznasz. A teraz proponuje kilka przyktadow na potwierdzenie tej
tezy, przy wykorzystaniu juz znanych Ci wzorcow opartych na
stowach: nie, sprébuj, ale. Zwro¢ uwage na wtasne odczucia, kiedy
bedziesz je czytat:

0 Nie chce odrabiac lekcji, mamo. Tak, rozumiem, nie chcesz
odrabiac lekcji synku, ale sprobuj nie mysle¢ o tym jeszcze, jak
wiele czasu bedziesz miat na ulubiong zabawe, kiedy juz
skonczysz je odrabiac.

0 Nie jestem zainteresowany kupnem tego produktu. Tak, to
prawda, pan nie jest zainteresowany kupnem tego produktu i jak
najbardziej ma pan do tego prawo, jako osoba dokonujgca
samodzielnych, a zwtaszcza swiadomych wyborow, ale skoro juz
tu jestem i rozmawiamy, to moze zainteresuje pana sposob, w
jaki ludzie zmieniajg swoje zycie, korzystajgc z tego produktu.

o0 Nie spotkam sie z tobg. Tak, rozumiem, postanowitas, ze nie
spotkasz sie ze mng, takze sprobuj nie myslec o tym, jak bardzo
mito moglibysmy spedzi¢ czas razem w kinie lub na spacerze.

Jak widzisz, oparcie komunikowania sie z innymi na potwierdzaniu
elementow ich biezgcego doswiadczenia sprawia, ze na poziomie
Swiadomym i nieSwiadomym muszg oni to zaakceptowac co
oznacza, ze znacznie tatwiej jest zmienic kierunek ich uwagi badz
zasugerowanie czegos$ i Twoje dziatania z wiekszym
prawdopodobienstwem zakonczg sie sukcesem.

Na zakonczenie pierwszego rozdziatu chciatbym zwréci¢ Twojg

uwage na jedng wazng sprawe. Wzorce lingwistyczne jezyka
perswazji nie zawsze sg logiczne i poprawne gramatycznie, dlatego
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sposob w jaki bedziesz uzywat pewne struktury, ktore juz znasz i
ktére dopiero poznasz w dalszej czesci tej ksigzki, moze przeczyc¢
temu, czego nauczyte$ sie w szkole na lekcjach jezyka polskiego.
Warto jednak, abys pamietat o tym, ze postugujac sie tymi wzorcami
komunikujesz sie z umystem rozmoéwcy na dwéch poziomach:
Swiadomym i nieswiadomym, a wiesz juz doskonale, ze nieswiadomy
umyst kieruje sie inng logikg niz umyst sSwiadomy, m.in. nie rozumie
wielu regut gramatycznych, co oznacza, ze nalezy do niego mowi¢ w
inny sposob. A teraz sprobuj jeszcze nie myslec, na ile sposobow
mozesz wykorzystac te nowag wiedze w zyciu zawodowym oraz
prywatnym i pewnie wydaje ci sie to dosc¢ trudne, poniewaz tak jest,
ale kiedy juz zaczniesz wykorzystywac te wiedze na co dzien, to
sprobuj sobie przypomnie¢, ze wydawato Ci sie to trudng rzecza. |
czasami moze Ci sie wydawac, ze manipulowanie w ten sposéb
innymi ludzmi jest nietadne, ale nie mys| o tym przy okazji, jak bardzo
skutecznie mozesz zaczac sie komunikowac, ile mozesz wiecej
zarobic, ile wiecej satysfakcji mie¢ ze swojej pracy, ze swego zycia
prywatnego, o ile bardziej skutecznym lub skuteczng by¢ w
kontaktach z ptcig przeciwng, w wychowywaniu wtasnych dzieci, w
komunikowaniu sie z rodzicami i teSciami, szefami, podwtadnymi,
jednoczesnie pomagajgc im w rozny sposob.

W jaki sposob taczniki wptywaja na doswiadczenie

Stowa nie tylko reprezentujg doswiadczenie, ale czesto “nadajg ramy”
naszemu doswiadczeniu. Stowa “oprawiajg w ramy” nasze
doswiadczenia wynoszac pewne aspekty na plan pierwszy
pozostawiajgc inne w tle. Zajmijmy sie stowami “tgcznikami” na
przyktad takimi jak “ale”, “i” oraz “pomimo ze”. Gdy tagczymy idee lub
doswiadczenia razem przy pomocy “tacznikéw” to kierujg one naszg
uwage na rozne aspekty tych doswiadczen.

Jezeli ktos mowi:

“Dzisiaj Swieci stonce ale jutro bedzie pada¢ deszcz” to
koncentrujemy sie bardziej na tym, ze jutro bedzie padac deszcz,
mato dbajac o to, ze dzisiaj Swieci stonhce.

Jezeli kto$ potaczy te same dwa doswiadczenia stowem “i”, na
przyktad:

“Dzisiaj Swieci storice i jutro bedzie pada¢ deszcz” oba zdarzenia sg
podkreslone z réwng sitg.

Jezeli kto$ powie:
“Dzisiaj $wieci stoce pomimo, Ze jutro bedzie padac deszcz” uwage

skupia bardziej pierwsze stwierdzenie, ze dzisiaj Swieci stonce,
pozostawiajgc drugie stwierdzenie w tle.
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Niektore stowa nadajg ramy naszym doswiadczeniom, wynoszgc
rézne aspekty doswiadczenia na plan pierwszy. Ten rodzaj
werbalnego “ramowania” i “przeramowania” nastepuje pojawia sie
niezaleznie od kontekstu, w jakim jest wyrazane. Na przyktad,

stwierdzenia:

“‘Jestem szczesliwy dzisiaj ale wiem, ze to nie bedzie trwato”
“‘Jestem szczesliwy dzisiaj i wiem, ze to nie bedzie trwato”

“‘Jestem szczesliwy dzisiaj pomimo, ze wiem, ze to nie bedzie trwato”
tworzg zmiany w podkresleniu podobne jak w stwierdzeniach o
pogodzie. Tak samo jest w przypadku stwierdzen:

“Chce osiggng¢ moj cel ale mam problem”,
“Chce osiggna¢ moj cel i mam problem”,
“Chce osiggng¢ moj cel pomimo, ze mam problem”.

Gdy pewne struktury s stosowane sg w roznych tresciach nazywamy
to “wzorcem”. Niektorzy ludzie, na przyktad, nawykowo stosujg
wzorzec, przy pomocy ktorego stale negujg pozytywne strony
doswiadczen za pomocg stowa “ale”. Ten rodzaj stownych wzorcow
moze mieC ogromny wptyw na to jak interpretujemy i reagujemy na
konkretne stwierdzenia i sytuacje. Na przyktad:

“‘Mozesz robi¢ wszystko co chcesz, jesli jestes gotow
wystarczajgco ciezko pracowac”

Jest to bardzo pozytywne stwierdzenie, ktére dodaje sity, To
stwierdzenie tgczy dwie znaczace czesci doswiadczenia w forme
przyczynowo-skutkowg “Mozesz robi¢ wszystko co chcesz” i “jesli
jestes gotdéw wystarczajgco ciezko pracowac”. To pierwsze jest
bardzo motywujace. Drugie jest niezbyt podniecajgce. Poniewaz
stwierdzenia te zostaty potagczone tym

zwigzkiem tak ze “mozesz robi¢ co chcesz” znajduje sie na planie
pierwszym to wytwarza silny stan motywacji, taczac marzenie z

niezbednymi do jego realizacji zasobami.
Zauwaz co sie dzieje gdy odwrocimy szyk zdania:

“‘Jesli jestes gotéw wystarczajaco ciezko pracowac to mozesz
robi¢ co chcesz”

pomimo, ze uzyte zostaty te same stowa to sita dziatania tego
stwierdzenia ostabta. Bardziej brzmi to jak proba przekonania kogos
aby “wystarczajgco ciezko pracowat’.

To wszystko jest naprawde fascynujgce, pomimo ze wydate$ swoje

pienigdze. Musiates tez troche poczekac na ten tekst, ale te
informacje moga radykalnie zwiekszy¢ twoje dochody!
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Tajemnicza moc implikacji

Kolejny rozdziat tej ksigzki, ktory wiasnie zaczynasz czytac, dotyczy¢
bedzie pierwszej grupy zaawansowanych wzorcow lingwistycznych
jezyka perswazji. Zapewne wiesz juz, jak wiele nowych mozliwosci w
kontaktach z innymi ludzmi stwarza umiejetnos¢ Swiadomego
wykorzystania tych trzech niesamowitych stéw, ktore poznates w
poprzednim rozdziale, a to oznacza, ze w tej chwili mozesz zaczgé
odczuwac stopniowo narastajgce zainteresowanie tym, na ile
sposobdéw bedziesz mogt wykorzystac wiedze, z ktérg zapoznam
Ciebie w tym rozdziale, co pozwoli Ci ze szczegdlng uwaga i petng
koncentracjg zapoznac sie z jego zawartoscig, poniewaz mozna
wiedziec€ juz duzo i jednoczesnie bardzo chcie¢ dowiedziec sie
jeszcze wiecej.

Implikacje sg to struktury lingwistyczne, ktore najogolniej rzecz
ujmujac pozwalajg Ci taczy¢ poszczegodlne tresci tak, aby tworzyty
korzystne dla Ciebie, ze wzgledu na oczekiwane rezultaty
komunikacji, zwigzki w umysle rozméwcy, zwilaszcza na poziomie
nieswiadomym. Najprostszym przyktadem implikacji jest umiejetne
uzycie spgjnika ,i” lub jego ekwiwalentu, czyli spojnika ,oraz”, np.

Czytasz teraz te ksigzke i zastanawiasz sie jak mozesz wykorzystac
wiasnie poznawang wiedze w réznych codziennych sytuacjach
zyciowych.

Chciatbym abys teraz przez chwile sie zastanowit, jaka byta pierwsza
mysl, ktora pojawita sie w Twoim umysle zaraz po przeczytaniu
powyzszego zdania. By¢ moze byt to jakis obraz dotyczacy
mozliwosci wykorzystania nowo poznawanych technik
komunikowania sie, a moze cos sam do siebie w zwigzku z tym
powiedziate$. Jezeli wydaje Ci sie, ze nie wiesz co sie stato, to
przeczytaj powyzsze zdanie jeszcze raz, a potem uwaznie obserwuj
to, co bedzie sie dziato w Twoim umysle.

Uzycie tych spojnikdw w ten specyficzny sposob powoduje, ze umyst
w znakomitej wiekszosci przypadkow przyjmuje takg informacje,
szczegolnie na poziomie nieswiadomym, jako jedng catos$c,
prawdziwg catos¢. Pierwsza czes¢ powyzszego zdania: ,,Czytasz
teraz te ksigzke...” jest potwierdzeniem fragmentu Twojej biezgce;j
rzeczywistosci, bo w tej chwili przeciez naprawde to robisz, dlatego
Twdj umyst na poziomie sSwiadomym i nieswiadomym to akceptuje.
Druga czesc tego zdania: ,....zastanawiasz sie jak mozesz
wykorzystac wtasnie poznawang wiedze w roznych codziennych
sytuacjach zyciowych” nie jest juz jednak elementem tej
rzeczywistosci, niekoniecznie musi by¢ prawda, poniewaz réwnie
dobrze mozesz czytac te ksigzke i jednoczesnie myslec¢ o tym, co
dobrego jutro zjesz na obiad lub z kim pojdziesz do kina i na jaki film.
Jest to po prostu sugestia. Jednak Twoj umyst, dzieki zastosowaniu
jednego z tych dwoch spdjnikdw oraz prawdziwej w rzeczywistosci
pierwszej czesci zdania, traktuje drugq czesc¢ takze jako prawdziwa.
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Jakie sg konsekwencje tego stanu rzeczy? Konsekwencje s takie,
ze jezeli nawet nie zamierzates zastanawiac sie nad tym, jak mozesz
wykorzysta¢ wtasnie poznang wiedze w réznych codziennych
sytuacjach zyciowych, to kiedy przeczytates to zdanie, z duzym
prawdopodobienstwem zaczate$ to zrobi¢, poniewaz w bardzo
umiejetny sposdb zostata tu skierowana Twoja uwaga.
Konsekwencjqg jest rowniez to, ze wiasnie poznates na wtasne skorze
site dziatania kolejnego wzorca lingwistycznego i jednoczesnie
otrzymates doktadng recepte jak go umiejetnie wykorzystywac. Po
prostu, wykorzystujesz jakis element biezacej rzeczywistosci
Twojego rozmdwecy, a nastepnie tgczysz go spéjnikiem ,i” lub ,oraz” z
tym, co chcesz mu zasugerowac sprawiajgc w ten sposéb, ze jego
umyst traktuje Twojg sugestie rowniez jako integralny element tej
rzeczywistosci. ldentyczny rezultat, dzieki temu samemu
mechanizmowi wywierania wptywu na umyst, uzyskujesz
wykorzystujgc umiejetnie stowa : ,podczas”, ,w trakcie” oraz
»im...tym”, np.

0 Podczas lektury tej ksigzki zaczniesz coraz powazniej traktowac
pomyst, aby przyjecha¢ na jeden z prowadzonych przeze mnie
treningow.

o W trakcie czytania tego rozdziatu w petni sobie uswiadomisz, ze
udziat w moim treningu z jezyka perswazji, umozliwi ci jeszcze
lepsze wykorzystywanie wzorca, ktéry wtasnie poznajesz.

o0 Im dtuzej czytasz tgq ksigzke, tym mocniej sobie uswiadamiasz, ze
przydatby ci sie praktyczny trening wykorzystywania tych
wszystkich wzorcéw w réznych sytuacjach zyciowych.

Bardziej wyrafinowang odmiang implikacji wykorzystujgcych spojnik
i jest tzw. IMPLIKOWANA JEDNOCZESNOSC. Istotg tego wzorca
lingwistycznego jest sugerowanie jednoczesnosci dwoch zupetnie
niezaleznych od siebie rzeczy tak, ze umyst rozméwcy odbiera to,
zwtaszcza na poziomie nieswiadomym, jako jedng, nierozerwalng, a
CO najwazniejsze, prawdziwg catos¢, np.

0 Mozna czytac te ksigzke i jednoczesnie zastanawiac sie, jak
najbardziej efektywnie wykorzysta¢ zawartg w niej wiedze w
zyciu codziennym.

0 Mozna nie chcie¢ iS¢ z kims na randke i jednoczesnie
dopuszczac¢ ewentualnos¢ mitego spedzenia czasu razem, np.
na spacerze brzegiem morza przy Swietle ksiezyca.

0 Mozna uczy¢ sie nowej wiedzy i jednoczesnie zastanawiac
sie, o ile skuteczniej bedzie mozna jg wykorzystac, po
powrocie z praktycznych zaje¢ prowadzonych przez
doswiadczonego trenera.

Nie wiem, czy juz zauwazytes, ze takze w przypadku tego wzorca, w
pierwszej czesci zdania potwierdzasz aktualng rzeczywistos¢
rozmowcy, a w nastepnej czesci podajesz sugestie. Nie wiem, czy
juz zauwazytes, ze wszystkie trzy przyktady majg jeszcze jedng
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specyficzng ceche? Wiesz juz jakg? Jeszcze przez chwile przyjrzyj
im sie uwaznie.

Ta specyficzna cecha, o ktorej przed chwilg wspomniatem, to
wykorzystanie czegos, co w lingwistyce okresla sie mianem
brakujacego wskaznika odniesienia. Zauwaz, ze tak naprawde kazde
z powyzszych trzech zdan dotyczy jakiegos abstrakcyjnego adresata.
Nie sg one skierowane do konkretnej osoby, dlatego umyst Twojego
rozmowcy tatwiej akceptuje je na poziomie swiadomym, poniewaz
nie sg adresowane bezposrednio do niego. Abys mogt lepiegj
zrozumie¢ funkcjonowanie tego mechanizmu przeczytaj dwa
nastepujace zdania i skieruj swojg uwage na réznice w odczuciach,
ktére pojawig sie po przeczytaniu kazdego z nich:

0 Mozesz czytac te ksigzke i jednoczesnie mozesz sie
zastanawiac, jak najbardziej efektywnie wykorzysta¢ zawartg
w niej wiedze w zyciu codziennym.

0 Mozna czytac te ksigzke i jednoczesnie zastanawiac sie, jak
najbardziej efektywnie wykorzysta¢ zawartg w niej wiedze w
zyciu codziennym.

Réznica jest bardzo subtelna, aczkolwiek mozliwa do zauwazenia.
Drugie zdanie dla Twojego swiadomego umystu powinno by¢
bardziej neutralne. Jezeli za pierwszym razem jeszcze nie udato Ci
sie jej zidentyfikowac, to sprobuj ponownie.

Co jednak dzieje sie na nieSwiadomym poziomie Twojego umystu po
przeczytaniu obu zdan? Nie wiem czy przypominasz sobie pewne
prawdy dotyczace tej czesci mozgu, ktéra jest odpowiedzialna za
rozumienie tego co do nas méwig i ubieranie w stowa tego, co my
mowimy, czyli tzw. starego mézgu, ktory jest scisle powigzany z
nieswiadomg czescig umystu. Jedng z nich byt fakt, ze na poziomie
nieswiadomym nasze umysty nie rozumiejg stowa ,nie”. Kolejng
prawda, ktorg juz za chwile Ci wyjawie, jest to, ze nasze umysty na
poziomie nieSwiadomym nie rozrozniajg wskaznikéw odniesienia.
Jaki z tego mozna wyciggna¢ wnioski? Niezaleznie od tego, czy
uzyjesz struktury lingwistycznej z brakujgcym wskaznikiem
odniesienia, tak jak w zdaniu drugim, czy okreslonym wskaznikiem
odniesienia, tak jak w zdaniu pierwszym, to dla nieSwiadomej czes¢
umystu twojego rozmowcy bedzie to jedno i to samo zdanie, a
poniewaz drugie zdanie jest bardziej neutralne na poziomie
Swiadomym, to ten fakt oznacza, ze wykorzystywanie brakujgcego
wskaznika odniesienia pozwala wydatnie zwiekszy¢ skutecznosc
stosowania implikowanej jednoczesnosci.
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Kolejnym wzorcem lingwistycznym, opartym na implikaciji, jest tzw.
IMPLIKOWANY SKUTEK. W tym przypadku, pomiedzy
poszczegolnymi czesciami zdania, zwigzek przyczynowo-skutkowy
jest kreowany dzieki uzyciu stéw: ,sprawi’, ,wywofa”, ,spowoduje”
oraz ,pozwoli’ np.

0 Lektura tej ksigzki wywotuje zazwyczaj niepohamowang chec
zerkniecia na ostatnig jej strone aby sprawdzi¢, w ktorym
doktadnie miejscu na owej stronie usytuowany jest numer mojego
telefonu.

o PJ¢jscie na spacer brzegiem morza, przy swietle Ksiezyca, w

moim towarzystwie pozwoli ci poczu¢ sie naprawde
przyjemnie.

0 Wykorzystanie zaawansowanych produktow bankowych
oferowanych przez nas spowoduje, ze pienigdze panskiej firmy
beda bezpieczniejsze, niz wczesnie;.

0 Przyjscie na nasze spotkanie sprawi, ze zacznie sie pan
zastanawiac nad podjeciem wspétpracy z nami.

o Udziat w prowadzonych przez doswiadczonych trenerow
warsztatach pozwala znacznie rozszerzy¢ posiadane
umiejetnosci.

Znajgc juz poprzednie rodzaje wzorcow jezyka perswazji, jestes w
stanie zauwazy¢, ze zwigzek przyczynowo-skutkowy pomiedzy
pierwszg, a drugg czescig kazdego zdania nie jest autentyczny. W
rzeczywistosci on po prostu nie istnieje, poniewaz:

0 Lektura tej ksigzki moze wywota¢ u niepohamowang chec¢
zerkniecia w wiadome miejsce. Moze takze wywotywac
niewiarygodng chec¢ wybuchniecia niepohamowanym, wrecz
spazmatycznym Smiechem lub moze wywotac narastajgca
potrzebe, aby kichng¢ lub moze takze wywotac potrzebe, aby
zje$¢ dobre lody. To co lektura tej ksigzki moze wywotac, zalezy
od tego, jaki rezultat chce osiggng¢ podczas komunikowania sie z
Tobg przy uzyciu tego wzorca. Doskonale sobie uswiadamiasz,
ze mozliwosci tego, co moze wywotac lektura tej ksigzki jest
nieskonczenie wiele.

o PJ¢jscie na spacer brzegiem morza, przy swietle Ksiezyca, w
moim towarzystwie pozwoli Ci poczuc¢ sie naprawde przyjemnie,
albo pozwoli Ci uswiadomic¢ sobie, ze noc jest bardzo ciepta i
powinnas zdja¢ sweterek, co pozwoli ci unikng¢ pojawienia sie
kropelek potu na twojej aksamitnej skorze, albo pozwoli ci poczuc
nieodpartg chec, aby sie ze mng wykagpac w przyjemnie falujgcej
morskiej wodzie, itd. W tym przypadku réwniez istnieje wiele
sposobdw, na ktore mozesz wykreowacé zwigzek przyczynowo-
skutkowy. To wszystko zalezy od tego, jaki jest ostateczny cel, do
ktorego dazysz...

0 Przyjscie na nasze spotkanie sprawi, ze zacznie sie pan
zastanawiaC nad podjeciem wspétpracy z nami, albo, ze poczuje
pan narastajgcg potrzebe, aby ziewngg, albo, ze nagle pan sobie
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uswiadomi, jak wazne dla bezpiecznej przysztosci catej panskiej
rodziny jest podpisanie przez pana odpowiedniej umowy
ubezpieczeniowe;.

Wykorzystany tutaj zostat znany Ci juz mechanizm. W pierwszej
czesci zdania potwierdzasz biezgca rzeczywistos¢ swojego
rozmowcy moéwigc cos, co nie moze zosta¢ zakwestionowane przez
jego umyst ani na poziomie Swiadomym, ani tym bardziej na
poziomie nieSwiadomym, a nastepnie wprowadzasz sugestie,
adekwatng do zatozonego celu, jaki chcesz osiggng¢ wypowiadajac
te zdanie, fgczac ja w sztucznie stworzony zwigzek przyczynowo-
skutkowy z jego pierwsza, prawdziwg czescig. A twoj umyst takze w
tym przypadku traktuje tak sformutowane zdanie jako jedna,
integralng catos¢. Warto zauwazyc¢, ze na nieSwiadomym poziomie
umystu zwigzek przyczynowo-skutkowy traktowany jest jednak jako
autentyczny i naturalny. Ten efekt wzmacniany jest jeszcze na
poziomie Swiadomym poprzez wykorzystanie brakujacego wskaznika
odniesienia. Kiedy uzyjesz tak skonstruowanego wzorca, to bardzo
sie zdziwisz, kiedy sobie uswiadomisz, ze dzieki temu duzo tatwiej
jest Ci komunikowac sie skutecznie z innymi ludzmi.
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Ostatnim wzorcem lingwistycznym, wykorzystujgcym mechanizm
wywierania wptywu na umyst cztowieka bazujgcy na implikaciji, jest
tzw. ROWNOWAZNIK KOMPLEKSOWY. Jest to kolejny sposdb,
ktory pozwala Ci potaczy¢ dowolne stwierdzenie dotyczace
jakiegokolwiek elementu biezgcej rzeczywistosci Twojego rozméwcy
z dowolng sugestig. Tutaj wykorzystujesz w tym celu mechanizm
nadawania wybranego przez Ciebie znaczenia temu, co jest
prawdziwe w jego doswiadczeniu, np.

o To, ze posztas ze mng na spacer, brzegiem morza, przy swietle
Ksiezyca oznacza, ze coraz bardziej mnie lubisz.

o To, ze przyszedt pan na pierwsze spotkanie oznacza, ze bardzo
troszczy sie pan o bezpieczng przyszto$¢ swojej rodziny.

o To, ze czytasz tgq ksigzke oznacza, ze potrafisz docenic to co jest
przydatne dla ciebie na ostatniej stronie tej ksigzki.

o To, ze znasz juz wiele skutecznych wzorcow komunikowania sie
oznacza, ze wczesniej czy pozniej zechcesz udoskonali¢ swoje
juz nieprzecietne umiejetnosci na jednym z prowadzonych
przeze mnie treningow.

W tej chwili, znajgc poprzednie wzorce oparte na implikacjach, z
tatwoscig juz zauwazasz, ze zwigzek przyczynowo-skutkowy,
polegajacy na nadawaniu znaczenia pierwszej czesci zdania,
réwniez w tym przypadku zostat przeze mnie sztucznie i celowo
wykreowany, poniewaz, np.

o To, ze posztas ze mng na spacer, brzegiem morza, przy swietle
ksiezyca oznacza tylko tyle, ze w tej chwili jestesmy razem,
idziemy po plazy, pod stopami mamy piasek i Swieci Ksiezyc, a
niekoniecznie musi oznaczac, ze coraz bardziej mnie lubisz.

o To, ze przyszedt pan na pierwsze spotkanie tak naprawde
oznacza tylko tyle, ze pan tutaj teraz sie fizycznie znajduje i
niekoniecznie musi oznaczac, ze przyszedt pan tutaj z troski o
bezpieczng przysztos¢ swojej rodziny, choc jest to wielce
prawdopodobne.

Jednak dzieki tej konstrukcji lingwistycznej, dwa zupetnie niezalezne
od siebie elementy, czyli: fragment biezacej rzeczywistosci rozméwcy
i Twojg sugestie, jego nieswiadomy umyst traktuje jako jedna,
prawdziwg catos$¢. A to oznacza, ze ten wzorzec umozliwia Ci
nadawanie rzeczywistosci dowolnego sensu:

o To, ze czytasz tgq ksigzke moze oznaczac, ze potrafisz doceni¢ to
co jest przydatne dla ciebie na ostatniej stronie tej ksigzki. Moze
tez oznaczac, ze od razu przedzwonisz do mnie aby dowiedzie¢
sie, kiedy odbedzie sie najblizszy trening, w ktéorym wezmiesz
udziat. Moze rowniez oznaczac, ze z niecierpliwoscig bedziesz
oczekiwat na ten wspaniaty dzien, w ktorym ukaze sie moja
kolejna ksigzka.

o To, ze znasz juz wiele skutecznych wzorcow komunikowania sie
moze oznaczac, ze wczesniej czy pozniej zechcesz udoskonalié¢
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swoje juz nieprzecietne umiejetnosci na jednym z prowadzonych
przeze mnie treningdbw. Moze tez oznaczac, ze z rosnaca
satysfakcjag i zadowoleniem bedziesz wracat z kolejnych
treningbw prowadzonego przeze mnie.

Jest to wiec kolejne niezwykle przydatne narzedzie, wydatnie
zwiekszajgce site Twojej perswazji podczas komunikowania sie z
innymi ludzmi.

W ten oto sposob zapoznates sie wtasnie ze wszystkimi rodzajami
wzorcow jezykowych, wykorzystujgcych mechanizm implikacji. Sg
one bardzo waznym elementem jezyka perswazji. Warto w tym
miejscu zwrdci¢ uwage na to, ze mozesz je wykorzystywac
pojedynczo i jednoczesnie osiggac rewelacyjne rezultaty
rozmawiajgc z ludzmi. Jednak zapewne juz sobie uswiadamiasz, ze
mozesz je takze ze sobg w dowolny sposéb taczy¢, co w sumie z
jeszcze wczesniej poznanymi przez Ciebie strukturami
lingwistycznymi, opartymi na trzech magicznych stowach: ,nie”,
,Sprobuj” oraz ,ale” pozwoli Ci uzyskac¢ naprawde wybuchowg
mieszanke, ktéra sprawi, ze efektywnos¢ Twoich werbalnych
kontaktow z otoczeniem wzrosnie niemalze wyktadniczo. A teraz
pare przyktaddw, ktore tylko utwierdzg Cie w tym przekonaniu:

o To bardzo dobrze, ze czytasz te ksigzke, poniewaz pozwoli Ci to
odkry¢ nieuswiadomiony dotad potencjat drzemigcy w Twoim
umysle. Wiem, ze mozesz mieC pewne watpliwosci dotyczace
tego, czy tylko sama lektura sprawi, ze w sposob naprawde
skuteczny zaczniesz wykorzystywac te wszystkie wzorce i bardzo
dobrze, poniewaz mozna mie¢ ostatnie watpliwosci i jednoczesnie
szukac najlepszego rozwigzania, ktére spowoduje, ze juz w
niedalekiej przysztosci stang sie one mglistym wspomnieniem co
bedzie oznaczac, ze wtasnie wrocites z naszego pierwszego,
wspolnego treningu.

o0 Wiem, Zze rozpoznajesz juz pewne wzorce w tym, co wtasnie
czytasz i rozpoznanie kolejnego wzorca, ktéry zastosuje w
nastepnym zdaniu...teraz myslisz o tym, prawda? | bardzo
dobrze, poniewaz to oznacza, ze wtasnie spowodowatem
pojawienie sie u Ciebie uczucia ciekawosci, ale sprobuj nie
myslec¢ o tym teraz, poniewaz mozna nie mysle¢ o tym stopniowo
narastajacym uczuciu i jednoczesnie odczuwac nieodpartg
potrzebe, aby siegna¢ po stuchawke telefonu i wybra¢ numer
mojego telefonu.

o Nie posztaby$ ze mna na spacer? Wiem, ze mozesz mie¢ co do
tego pewne watpliwosci, ale to bardzo dobrze, poniewaz to
oznacza, ze jestes niezwykle rozsagdng dziewczynag, ktora
zastuguje na to, aby spotykac sie tylko z przyzwoitymi chtopcami,
ktorzy pozwolg Ci czu¢ sie w swoim towarzystwie bezpiecznie.
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Struktury lingwistyczne oparte na implikacjach sg takze doskonatym
narzedziem wykorzystywanym do uporania sie z réznorodnymi
watpliwosciami, zastrzezeniami i ktopotliwymi pytaniami. Nie musze
nawet wspominac o tym, co moze to dla Ciebie oznaczac, jezeli
jestes zawodowym sprzedawca, lub Twoja praca wymaga
umiejetnosci prowadzenia negocjacji zanim podpiszesz kolejny
intratny kontrakt, lub jezeli ta umiejetnosc¢ jest Ci tylko niezbedna do
sprostania wyzwaniom, ktore stawia przed Tobg codziennie zycie,
np. w kontaktach z Twoim partnerem zyciowym, rodzicami, dzie¢mi,
wspotpracownikami, przetozonymi.

W tym miejscu chciatbym powrdci¢ do szkolenia dla agentow
ubezpieczeniowych, o ktérym juz wspominatem w poprzednim
rozdziale. Ta jakze czesto niedoceniana profesja wymaga
szczegolnych umiejetnosci, pozwalajacych skutecznie poradzi¢ sobie
z zastrzezeniami, pytaniami i watpliwosciami, poniewaz pojawiajg
sie one praktycznie podczas kazdej rozmowy z klientem. A niezwykle
wazne jest to, aby zneutralizowac je w sposob elegancki, a co
najwazniejsze, niezauwazalny na swiadomym poziomie umystu,
poniewaz jezeli tak sie nie stanie, to zazwyczaj mozna zapomniec o
podpisaniu umowy ubezpieczeniowe;.

W zwigzku z tym, w trakcie tego szkolenia wspolnie z jego
uczestnikami zidentyfikowaliSmy najczestsze pytania, watpliwosci
oraz zastrzezenia klientow, a nastepnie znalezliSmy przynajmnie;j
kilka przyktadowych mozliwosci poradzenia sobie w skuteczny
Sposob z sytuacjami, w ktérych rzeczywiscie sie pojawig.

Pierwsza rzecza, ktorg zrobilismy, byto przygotowanie kilku metod,
przy uzyciu ktorych agent moze zareagowac na sam fakt pojawienia
sie w trakcie rozmowy ktoregos z tych trzech niezbyt wygodnych dla
niego zjawisk. Kilka z nich zaprezentowatem ponizej:

o0 To bardzo dobrze, ze wysuwa pan te zastrzezenia, poniewaz to
oznacza, ze naprawde lezy panu na sercu troska o
zabezpieczenie przysztosci wkasnej rodziny co sprawia, ze
bardzo wnikliwie i doktadnie pragnie pan poznac wszystkie
szczegoty dotyczace mojej oferty.

o0 Bardzo ciesze sie, ze zadat pan to pytanie, poniewaz pozwoli to

panu w petni sobie uswiadomié, jak ciekawa i interesujgca
jest nasza oferta.

o To bardzo dobrze, ze ma pan jeszcze ostatnie watpliwosci,
poniewaz mozna w co$ watpi¢ i jednoczesnie by¢ ciekawym w
jak wielkim stopniu moze to poprawi¢ komfort zwigzany z
mysleniem o wizji wtasnej przysziosci.

Nastepnie przygotowalismy kilka wariantéw werbalnej reakcji na juz

szczegotowe pytania, zastrzezenia i watpliwosci wysuwane przez
klientow. Ponizej przedstawitem kilka przyktadow:
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To, ze pan mato zarabia i pracuje w budzetéwce oznacza, ze pan
najbardziej potrzebuje polisy.

Mozna mato zarabiac i jednoczesnie w petni sobie uswiadamiac
to, jak wazna dla bezpieczenstwa przysztosci kazdego dziecka
jest polisa posagowa.

To, ze pan mato zarabia pozwoli panu naprawde doceni¢ fakt
posiadania naszej polisy.

To, ze zna pan juz produkty naszych konkurentow oznacza, ze z
duzg fatwoscig zauwazy pan korzysci ptyngce z mojej oferty.
Znajomosc¢ produktéw naszych konkurentéw pozwoli panu
szybciej zauwazy¢ zalety naszej propozyciji.

To, ze jestes juz ubezpieczony oznacza, ze juz docenite$ wartos¢
o potrzebe posiadania polisy co sprawi, ze ubezpieczysz takze
SWojg zone i dzieci.

Mozna nie chcie¢ kupowac polisy i jednoczesnie zastanawiac sie
nad zapewnieniem sobie bezpieczenstwa finansowego na jesien
zycia.

Im wiecej ma pan watpliwosci, tym bardziej doceni pan zalety
naszej oferty, zanim podpisze pan umowe.

W bardzo podobny sposob mogtbys sobie poradzi¢ z zastrzezeniami,
watpliwosciami i pytaniami w kazdej innej sytuacji dnia codziennego,

np.

Mozesz nie chcie€ sie ze mng spotkac

i jednoczesnie caty czas rozwazac takg ewentualnosc.

Mozesz nie chcie¢ sie uczy¢ i jednoczesnie odczuwaé

narastajacy gtod wiedzy.

Mozesz sgdzi¢, ze mnie nie lubisz i jednoczesnie pragng¢ mnie

blizej poznac.

To, ze odrobisz lekcje przed kolacjg pozwoli ci wiecej czasu

poswieci¢ na zabawe.

To, ze nie chcesz zjes¢ kolacji moje dziecko oznacza, ze juz za

chwile poczujesz narastajgce uczucie gtodu, ale sprobuj nie

mysleC o tym teraz.

To, ze pojdziesz i zrobisz dla mnie te zakupy sprawi, ze

poczujesz sie naprawde dobrze i bedziesz miat doskonate

samopoczucie przez pozostatg czesc dnia.

Im bardziej nie chcesz uprawiac¢ tego sportu, tym bardziej czujesz,

ze swietnie to by sie przyczynito do rozwiniecia twojej tezyzny

fizyczne,j.

* Im bardziej ci sie wydaje, ze mnie nie lubisz, tym bardziej
rosnie uczucie zaintrygowania mojg osobg.

* Im bardziej nie chcesz pojecha¢ razem ze mna do Grecji na
wakacje, tym bardziej sobie uswiadamiasz, jak wspaniale
bedziesz wypoczety i zrelaksowany, kiedy juz wrocimy.

| tak oto dotarliSmy do konca kolejnego rozdziatu. To, ze go
przeczytates sprawi, ze z wiekszg odwagg i pewnoscig bedziesz
rozmawiat z roznymi ludzmi i mozesz miec jeszcze pewne ostatnie
watpliwosci dotyczgce tego, czy juz w petni posiadtes catg tg wiedze,
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co jest bardzo dobre, poniewaz mozna watpi¢ po raz ostatni i
jednoczesnie odczuwac rosngce poczucie pewnosci, dotyczace
nowo zdobytych umiejetnosci. Jednak sprébuj nie myslec teraz o
tym, jak wiele juz umiesz i jak Twoje zycie dzieki tej nowej wiedzy juz
sie zmienito, a jak bardzo jeszcze dopiero sie zmieni, poniewaz to
oznacza, ze state$ sie cztonkiem elitarnej grupy ludzi, ktora z
satysfakcjag i zadowoleniem wykorzystuje tg catg wiedze dla dobra
wiasnego i innych. Za wszelkg cene sprébuj takze nie zastanawiac
sie, jak wiele nowych, interesujacych i jeszcze bardziej skutecznych
wzorcow jezykowych poznasz w nastepnym rozdziale
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Odkryj potege presupozyciji

Zanim zaczniesz poznawac kolejne interesujgce struktury
lingwistyczne pozwdl, ze zadam Ci dwa pytania. Czy juz catkowicie
zdajesz Sobie sprawe z tego, jak bardzo wzbogacites umiejetnosci
komunikowania sie z innymi dzieki nowej wiedzy, ktérg poznates do
tej pory? Czy juz wiesz, jak wiele innych fascynujgcych wzorcow
jezykowych mozesz jeszcze poznac w trakcie lektury kolejnego
rozdziatu? Jezeli nawet jeszcze nie wiesz, to na pewno sie dowiesz,
podczas gdy nadal go czytasz.

Presupozycje, sq to struktury lingwistyczne, oparte o pewne
zatozenia, ktore czynisz, wypowiadajgc prawie kazde zdanie.
Zawsze, kiedy mowigc cos, wysytasz werbalnie pewng informacje, to
zawarte sg w niej zatozenia, dotyczace czegos, co z pewnoscig jest
prawdziwe. Te zatozenia sprawiajg, ze owa informacja ma w ogole
jakikolwiek sens, jednak umyst Twojego rozmdéwcy na swiadomym
poziomie nie zauwaza tych tresci, ktore zostaty zatozone, poniewaz
przedmiotem jego koncentracji jest wytacznie to, co w rzeczywistosci
powiedziate$. Jest jeszcze na szczescie nieSwiadoma czesc¢ jego
umystu, ktora te wszystkie zatozenia zauwaza. Mato tego, na
nieswiadomym poziomie Twoj rozméweca traktuje je, jako prawdziwe,
co wywiera niewiarygodny wrecz wptyw na to, co mysli i co robi.

Ten krociutki wyktad mégt Ci sie wydac nieco skomplikowany, ale
mysle, ze wyjasnienie tego jeszcze raz, lecz w inny sposob, na
konkretnych przyktadach sprawi, ze catkowicie sobie uzmystowisz,
jak to jest dziecinnie proste. Zacznijmy od kréciutkiego zdania,
sktadajacego sie z zaledwie trzech stéw:

»Jurek wybit szybe.”

Jakie presupozycje zawiera to zdanie, czyli innymi stowy co musi by¢
prawda, aby to zdanie w ogdle miato sens. Zastanéwmy sie nad tym
wspolnie:

a. Na pewno musi by¢ prawda to, ze istnieje jakas osoba, ktdra ma
na imie Jurek.

b. Prawda jest to, ze osoba, ktéra mowi to zdanie zna Jurka.

c. Prawda jest prawdopodobnie rowniez to, ze Jurek jest osobnikiem
ptci meskiej. Prawdopodobnie, poniewaz zdarzajg sie mezczyzni
noszacy zenskie imiona, np. muzyk Janusz Janina Iwanski.

d. Na pewno prawdg jest rowniez to, ze Jurek swobodnie sie

porusza i ma site potrzebng do wybicia szyby z czego mozna

wnioskowac, ze okres niemowlecy ma juz za soba.

Istniata jakas szyba.

Ta szyba byta kiedys cata.

Ta szyba z pewnoscig nie byta pancerna, poniewaz w tym

przypadku Jurek nie mogtby jej wybic.

Jurek wybit szybe czyms, co oznacza, ze byto co$, z czego Jurek

skorzystat wybijajac szybe, niezaleznie od tego, czy dokonat tego

> @™o
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uzywajac jedng z czesci swojego ciata, czy np. strzelajac z procy.
Oczywiscie mozemy takze przypuszczac, ze Jurek posiada
umiejetnosci telekinetyczne i wybit szybe wykorzystujgc site woli,
ale jest to jednak mato prawdopodobne.

i. To, ze Jurek wybit szybe swiadczy réwniez o tym, ze Jurek zyje,
czyli moze oddychag, bije mu serce, ktére pompuje krew.

Bardzo ciekawe, nieprawdaz? Kroétkie, sktadajgce sie
z trzech stéw zdanie, ktore na pierwszy rzut oka mowi tak niewiele, a
jednak w rzeczywistosci jest inacze;j.

Przeanalizujmy tym razem bardziej rozbudowany przyktad.

Kiedy kupisz zmywarke do naczyn, twoja zona bedzie miata
wiecej czasu i bedziecie mogli go spedzi¢ w jakis mity sposéb.

Jakie presupozycje sg zawarte w tym zdaniu:

1. Pierwsza z nich jest fakt, ze kupisz zmywarke do naczyn.

2. Druga, ze masz zone.

3. Trzecia, ze twoja zona moze mieC wiecej czasu.

4. Czwartg jest to, ze w ogole istnieje cos, co nazywa sie ,czas”.

5. Piatg jest to, ze istnieje mozliwos¢ spedzenia czasu przyjemny
sposob.

6. Szostqg jest to, ze czas mozna spedzac w przyjemny sposob takze
razem.

7. Siodma z nich jest to, ze twoja Zona nie bedzie miata wiecej
czasu, jezeli nie kupisz jej zmywarki do naczyn.

Uff. Oczywiscie mozemy to kontynuowac

w nieskonczonos¢, jednak nie o to tutaj chodzi. Najwazniejsze jest
to, abys catkowicie Sobie uswiadomit, ze zawsze, kiedy ktos do
Ciebie cos mowi, kiedy ogladasz telewizje, stuchasz radia, czytasz
ksigzke lub gazete, to przez wiekszg czesc czasu jestes zupetnie
nieswiadomy tego, jak wiele rzeczy musisz zaakceptowac na
poziomie nieswiadomym i jak wielki wptyw te wszystkie rzeczy
wywierajg na sposob, w ktory myslisz oraz zachowujesz sie. Jeszcze
wazniejszy jest fakt, ze kiedykolwiek Ty sam komunikujesz sie z
innymi, mowigc cos lub np. piszac list, rowniez uzywasz
presupozycji, ktore w potezny sposob wptywajg na to, w jaki sposob
oni postrzegajg swiat.

Zastanawiam sie, czy juz dostrzegasz, jak bardzo mozesz jeszcze
wzmocni¢ skutecznos¢ komunikowania sie, wykorzystujac ten
mechanizm swiadomie, jednoczesnie przestajgc sabotowacé wtasne
dziatania uzywajgc go wytacznie nieswiadomie. Ciekawy jestem, czy
juz sie zastanawiasz, ile struktur lingwistycznych opartych na
presupozycjach juz za chwile Ci zaprezentuje.
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Pierwszg grupa wzorcow, ktore juz za chwile nauczysz sie
skutecznie uzywac, sg presupozycje dotyczace zmiany czasu oparte
na stowach: ,ZACZAC’, ,PRZESTAC”, ,NADAL”, ,JESZCZE”. Zanim
jednak zademonstruje Ci w jaki sposéb mozna je wykorzystac¢, aby
wywiera¢ wptyw na umyst drugiego cztowieka, chciatbym podzieli¢
sie z Tobg pewnymi wrazeniami, ktore byty efektem obejrzenia
przeze mnie w telewizji niezwykle ciekawego dramatu sgdowego.

Nie wiem, czy wiecie, ze w amerykanskim systemie prawnym
obowigzuje zasada, iz podczas procesu, o winie badz niewinnosci
oskarzonego, decyduje tawa przysiegtych, wytoniona wsrod
zwyktych, przecietnych obywateli. Jej cztonkowie, zgodnie z literg
prawa, majg podejmowac swoje decyzje wytgcznie w oparciu o
obiektywne przestanki, dlatego sg oni, szczegdlnie w bardzo
waznych procesach, ktore stanowig szczegdlny przedmiot
zainteresowania opinii publicznej, catkowicie odizolowani od
wszystkich zewnetrznych informaciji. Nie wolno im ogladac telewizji,
stuchac radia, ani tez czytac biezacych czasopism. Ich decyzja:
winny lub niewinny zarzucanych mu czynéw, z zatozenia powinna
by¢ oparta tylko na materiale dowodowym, przestuchaniach
Swiadkow oskarzenia i obrony oraz przeméwieniach koncowych
prokuratoréw i adwokatow.

Nie wiem, czy doktadnie pamietasz to, co napisatem we
wprowadzeniu do tej ksigzki na temat amerykanskich prawnikéw,
dlatego przypomne Ci, ze byli oni jedng z grup zawodowych, ktérej
praca zostata poddana obserwacjom naukowym oraz, ze celem tych
badan, byto odkrycie uzywanych przez nich struktur lingwistycznych
sprawiajgcych, iz sg oni tak niesamowicie skuteczni w tym co robig.
Ten film potwierdzit, jak wielce stuszny byt to wybor.

Rzecz dzieje sie na sali sgdowej. Toczy sie sprawa. Prokurator
wzywa kolejnego swiadka, bardzo waznego dla oskarzenia eksperta,
na przestuchanie. Z krzesta na widowni podnosi sie nobliwy,
dystyngowany starszy pan, ubrany w bardzo elegancki, drogi garnitur
i majestatycznym krokiem powoli podgza w kierunku miejsca dla
Swiadkow. W momencie, kiedy zajat juz to miejsce, prokurator
podnosi sie z krzesta, podchodzi do niego i zadaje pierwsze pytanie:
.Prosze Swiadka, aby opisat swoje kwalifikacje”. Starszy pan uroczo
sie uSmiecha i z werwg charakterystyczng dla sympatycznych
starszych panéw ochoczo zaczyna mowic: ,Jestem profesorem na
takim i takim uniwersytecie. Od ponad trzydziestu lat jestem
czotowym ekspertem w tej dziedzinie, a od dziesieciu lat jestem
takze szefem rzgdowego centrum ekspertow w tej dziedzinie.
Przygotowatem tyle, a tyle ekspertyz na zlecenie rzgdu’.

Jaki byt cel zadania tego pytania przez prokuratora? Chodzito tutaj o
wykreowanie czegos, co w psychologii okreslane jest mianem
wiarygodnosci $wiadka. Im bardziej wiarygodny swiadek, tym
wiekszy wptyw jego opinia wywiera na decyzje cztonkow tawy
przysiegtych, cho¢ tak naprawde wiekszosc¢ z nich, nigdy nie styszata

© 2002 Andrzej Batko 33



o uniwersytetach na ktorych wyktada i ktére wizytuje oraz nie ma
bladego pojecia o tym, w czym ten cztowiek tak naprawde jest
ekspertem.

Podczas catego tego przedstawienia adwokat siedzi sobie spokojnie
na swoim krzesle usmiechajac sie tajemniczo i kiedy sedzia pyta go,
czy chce przestuchac¢ swiadka, mowi: ,, Tak Wysoki Sgdzie”, po czym
wstaje, podchodzi do niego i z wyrazem narastajgcego niesmaku na
twarzy, dobitnym gtosem zadaje pytanie:

,Czy przestat pan juz molestowac seksualnie swojgq szescioletnig
wnuczke?”.

Sale ogarnia grobowa cisza, pan profesor traci swoj nobliwy wyglad,
krew naptywa mu do twarzy, zaczyna szybko i gtosno oddychac¢ i w
koncu z wielkim trudem probuje z siebie wykrztusi¢: ,Co pan tutaj...”,
ale adwokat bardzo brutalnie przerywa mu w po6t stowa, jeszcze
dobitniejszym gtosem zadajgc kolejne pytanie:

»Prosze odpowiadac konkretnie: tak bgadz nie!”,

poniewaz kolejng rzecza, ktdrg przewiduje amerykanski system
prawy jest to, ze swiadkowie na zamkniete pytania muszg
odpowiadac wytgcznie w ten sposob. Doktadnie w tym momencie,
prokurator, ktéremu jednak udato otrzgsnac sie z szoku i nareszcie
odzyskat zdolno$¢ jasnego myslenia, natychmiast zrywa sie z krzesta
i krzyczy: ,Sprzeciw’. Sedzia méwi: ,Podtrzymuje”, na co adwokat
patrzac z coraz wiekszg pogardg na swiadka mowi tym razem cicho:
,Nie mam wiecej pytar’”. Swiadek w milczeniu podnosi sie z miejsca,
ciezko oddychajac i prawie zataczajgc sie wraca na swoje
poprzednie miejsce, a sedzia robi prezent obronie, méwigc do tawy
przysiegtych cos takiego: ,Przysiegli, podejmujgc decyzje, nie bedg
brali pod uwage tego wszystkiego, co tutaj przed chwilg sie
wydarzyto”, a nastepnie ostrzega w ostrych stowach adwokata, ze
jezeli jeszcze raz wykreci taki numer, to zostanie ukarany.

Co tutaj sie wydarzyto? Na czym polegat geniusz tego, co zrobit
adwokat? Jestem przekonany, ze intuicyjnie sam juz wiesz, ze
zadajgc to pytanie, catkowicie zmienit sposob, w jaki tego swiadka
postrzegali cztonkowie tawy przysiegtych, a sedzia zupetnie
nieswiadomie jeszcze mu w tym pomogt, w swojej wypowiedzi
uzywajac struktury lingwistycznej, ktorg juz przeciez doskonale
znasz.

Jaki mechanizm wykorzystat jednak adwokat, aby sprowokowac tq
zmiane? Zastanawiam sie, czy juz sam dostrzegasz, jakg
presupozycje, 0 miazdzacym wiarygodnos¢ pana profesora dziataniu,
Swiadomie umiescit on w tym pytaniu. Ot6z, niezaleznie od tego, co
odpowie Swiadek, w momencie, kiedy cztonkowie tawy przysiegtych
na poziomie swiadomym sami zaczeli zastanawiac sie, jak brzmi
odpowiedz na to pytanie, to aby miato to w ogole jakikolwiek sens,
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musieli przyja¢ na nieSwiadomym poziomie swoich umystow za
prawdziwy trudny do wyobrazenia sobie fakt, iz ten mity starszy pan
0 bardzo przyjemnej aparycji napastowat bgdz wcigz napastuje
seksualnie swojg szescioletnig wnuczke, co dla wszystkich ludzi,
zyjacych wedtug norm moralnych obowigzujgcych w cywilizowanym
Swiecie jest po prostu odrazajgce. Dlatego z tatwoscig sie domyslisz,
w jaki sposob potraktowali oni fachowg opinie tego swiadka,
debatujgc nad swoim werdyktem. Byto to niezwykle okrutne
posuniecie ze strony adwokata, o ile w rzeczywistosci ten cztowiek
nigdy nie dopuscit sie tak haniebnego czynu i mozna by sie zaczac¢
zastanawiac, czy etyka tego zawodu dopuszcza mozliwos¢ takiego
postepowania. Nie to jest jednak teraz najistotniejsze, poniewaz
pomijajac te wszystkie dywagacije, dziatania podjete przez obronce
byty niewiarygodnie wrecz skuteczne.

W pytaniu, ktére zadat adwokat, zostat wiec wykorzystany wzorzec
lingwistyczny oparty o presupozycje zwigzang z rozpoczeciem,
zakonczeniem, lub trwaniem przez jakis czas okreslonej czynnosci.
Jeszcze raz przypomne Ci mechanizm, ktéry sprawia, ze mozna
dzieki niemu tak fenomenalnie wptywac na nieswiadomy umyst
rozmowcy, postugujgc sie nastepujgcymi zdaniami:

Gratuluje Ci, ze czytajac te ksigzke, przestates narazac sie na
sabotowanie wiasnych dziatan w trakcie komunikowania sie z
innymi ludzmi.

Jaka presupozycja jest zawarta w tym zdaniu? Mianowicie taka, ze
wczesniej, nie znajgc jeszcze zasad skutecznej komunikaciji, mimo
szczerych intencji i dobrych checi, czesto osiggates zupetnie
przeciwne do zamierzonych rezultaty, z czego swiadomie nie
zdawates sobie sprawy, dopoki nie siegnates po te ksigzke. Mdéwigc
krotko, wczesniej narazates sie na sabotowanie wiasnych dziatan w
trakcie komunikowania sie z innymi ludzmi.

Ciesze sie, ze zaczates docenia¢ wartos¢ rozwijania
umiejetnosci w komunikowaniu sie z innymi ludzmi.

Presupozycja zawarta w tym zdaniu wskazuje na to, ze przedtem nie
doceniate$ wartosci rozwijania tych umiejetnosci i to jest informacja,
ktéra wchodzi do Twojego umystu na nieswiadomym poziomie.

Bardzo dobrze, ze nadal/wciaz doceniasz zalety rozwijania
umiejetnosci w skutecznym komunikowaniu si¢ z innymi, o
czym swiadczy kolejna ksigzka na temat jezyka perswazji, ktérg
wiasnie kupites.

W momencie, w ktdérym swiadomie zgodzisz sie z trescig tego
zdania, to aby miato ono sens, musisz na poziomie nieswiadomym
zaakceptowac fakt, ze wczesniej juz doceniates zalety rozwijania
tych umiejetnosci, niezaleznie od tego, czy tak faktyczne byto, czy
tez nie.
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Mam nadzieje, ze dotychczasowe wyjasnienia uswiadomity Ci
Sposob, w jaki ta grupa presupozycji oddziatuje na umyst cztowieka.
Na wszelki wypadek zademonstruje jednak jeszcze kilka przyktadow
z roznych kontekstow, w ktérych je wykorzystam:

Gratuluje, ze zaczat pan lepiej dbac o przysztos¢ swojej rodziny.
Kupujac samochod z poduszkg powietrzng, przestanie pan
narazac¢ codziennie swoje zycie.

Czy wcigz/nadal/jeszcze lekcewazy pan bezpieczng przysztosc
swoich dzieci, rezygnujac z mozliwosci wykupienia polisy
posagowej?

Chciatbym, abys przestata tak bardzo pragna¢ kupic¢ nastepng
ksiazke na temat jezyka perswaziji.

Kolejna grupa struktur lingwistycznych, wykorzystujgcych
presupozycje, dotyczy czasu. Wykorzystywane sg nastepujgce stowa
i wyrazenia: ,W CZASIE”, ,PODCZAS GDY”, ,PRZED", ,ZANIM", W
TRAKCIE”, ,PO”, ,KIEDY”. Zanim jednak w petni wyjasnie Ci, w jaki
Sposob te wzorce jezykowe moga zosta¢ uzyte do wywierania
wptywu, chciatbym, abys samodzielnie przeanalizowat kilka
przyktadéw znajdujacych sie ponizej i odkryt, jakie presupozycje sg w
nich ukryte.

0]
0]

0]
0]
0]

Co bedziemy jedli podczas dzisiejszej kolaciji?

Czy chciatabys ubrac¢ cos$ cieplejszego zanim poéjdziemy na
spacer?

Kiedy juz wyniesiesz Smieci z kuchni, to wtgcz telewizor.
Podczas kolacji, opowiem wam o moim pomysle.

W czasie wieczornej przechadzki zobaczymy wspolnie zachod
stonca.

| jak Ci poszto? Zaraz sie przekonamy. Zanim jednak, tym razem juz
wspolnie, odkryjemy ukryte przed swiadomym umystem w czesci z
tych zdan tresci, chciatbym, abys w petni uswiadomit sobie to, jak
obszerng wiedze na temat metod perswazji juz posiadasz i jeszcze
zdobedziesz, niezaleznie od rezultatdw samodzielnej pracy, ktorg
wykonate$ przed chwilg. Dobrze?

A wiec zaczynamy:

Co bedziemy jedli podczas dzisiejszej kolacji?

Jezeli na swiadomym poziomie osoba, ktérej zadano to pytanie
zacznie zastanawiac sie, jakiej udzieli¢ odpowiedzi, to bedzie to
miato sens tylko wtedy, kiedy na nieswiadomym poziomie umystu
zaakceptuje ona fakt, ze dzisiaj bedzie jadta kolacje oraz, ze te
kolacje bedzie jadta z pytajacym lub pytajaca. A taka byta ukryta
intencja zadania tego pytania.
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Czy chciatabys ubra¢ cos cieplejszego, zanim péjdziemy na
spacer?

W tym przypadku mechanizm oddziatywania na umyst jest
analogiczny. Jezeli ta kobieta, ktérej zadano to pytanie zacznie
zastanawiac sie, co cieptego mogtaby na siebie zatozy¢, bedzie to
oznaczato, ze nieswiadomie zaakceptowata fakt, ze péjdzie na
spacer, niezaleznie od tego, czy wczesniej takg ewentualnos¢ juz
rozwazata, czy tez nie. Presupozycjg w tym zdaniu jest wiec to, ze
pojdzie wspdlnie na spacer z osoba, ktéra zadata to pytanie.

Kiedy juz wyniesiesz Smieci z kuchni, to wiagcz telewizor.

Wykorzystanie tego rodzaju zdania w stosunku do dziecka, ktére
bardzo niechetnie reaguje na polecenie wyrzucenia smieci, moze byc¢
bardzo skutecznym rozwigzaniem. Jezeli na poziomie swiadomym
zaakceptuje to zadanie odpowiadajac: ,Dobrze mamo/tato.”, to
bedzie to oznaczato, ze zaakceptowato rowniez czynnos¢, ktorg ma
wykonac najpierw, czyli wyrzucenie smieci. Presupozycjg w tym
zdaniu jest wiec to, ze wyrzuci te sSmieci.

Pozostate zdania wykorzystujg ten sam mechanizm, dlatego jestem
w petni przekonany, ze samodzielnie odkryjesz, jakie presupozycje
sg W nich zawarte.

Nastepng grupe stanowig presupozycje oparte na $wiadomosci
czegos$. W tym przypadku, stowa i wyrazenia takie jak: ,WIEDZIEC”,
,ZDAWAC SOBIE SPRAWE’, ,USWIADAMIAC SOBIE’,
LZAUWAZAC” s3 uzyte do tego, aby wykreowaé zatozenie, ze tre$é
pozostatej czesci zdania jest prawdziwa, np.

Nie wiem, czy uswiadamiasz sobie fakt, iz to, czego wiasnie sie
uczysz, zmieni twoje zycie.

Jezeli czytajac to zdanie powiedziate$ sobie w mys$lach: , Tak, to
prawda, uswiadamiam sobie ten fakt’, to jest to sygnat, ze Two;j
umyst na nieSwiadomym poziomie zaakceptowat stwierdzenie, ze to
czego sie wiasnie sie uczysz, zmieni Twoje zycie. W tym przypadku,
to wkasnie ono jest presupozycja.

Czy juz wiesz, o ktorej godzinie spotkamy sie dzisiaj na kolacji?

Jezeli zapytana osoba odpowie: ,Tak, wiem.”, badz, ,Jeszcze nie
wiem, ale wtasnie sie zastanawiam i za chwile ci odpowiem.”, to aby
taka odpowiedz miata sens, musiata ona nieswiadomie
zaakceptowac fakt, ze dzisiaj w ogole spotka sie na kolacji z osoba,
ktéra zadata to pytanie. W tym przypadku presupozycja jest wiec to,
ze spotka sie na kolacji z zadajacym lub zadajacq pytanie.

Czy zdajesz sobie sprawe, ze na to zagadnienie mozna spojrze¢
inaczej?
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Osoba odpowiadajgca na tak sformutowane pytanie twierdzaco, na
nieswiadomym poziomie umystu zaakceptowata presupozycje, ze na
dane zagadnienie mozna spojrzec¢ inaczej.

Jak mozna sie tatwo zorientowac, wyrazenia: ,zdawac sobie sprawe”,
L2uswiadamiac sobie”, ,zauwazac” i ,wiedzie¢”, stanowig pewng rame,
ktéra powoduje, ze swiadomy umyst jest zajety badz poszukiwaniem
uzasadnienia dla wykreowanego przy uzyciu tej ramy stwierdzenia,
badz tez poszukiwaniem odpowiedzi na wykreowane w ten sposob
pytanie, a to oznacza, ze w wiekszosci przypadkow, sugestia,
bedaca presupozycja, Swiadomie nie zostaje zauwazona.

A teraz, kilka kolejnych przyktaddw, ktore wybratem specjalnie dla
Ciebie, aby stworzy¢ Ci mozliwosc¢ jeszcze lepszego zrozumienia
istoty dziatania tej grupy presupozyciji:

* Czy juz zauwazyte$, ze to wszystko, czego sie uczysz, jest
niezwykle przydatne i skuteczne?

» Czy wiesz juz, jak dobrze poczujesz sie po wypiciu szklanki
goracej, aromatycznej herbaty?

* Nie wiem, czy juz sobie uswiadamiasz, jak wiele moze osiggna¢
cztowiek, ktory planuje swoj czas oraz konsekwentnie realizuje
wczesniej wyznaczone cele.

* Nie wiem, czy zdaje sobie pani sprawe z tego, ze w tej sukience
wyglada pani niezwykle atrakcyjnie i mtodo.

Kolejnym narzedziem jezyka perswazji opartym na presupozycjach
jest wzorzec jezykowy, ktéry w lingwistyce okreslamy mianem
pozornego wyboru. Mechanizm, ktory sprawia, ze mozna dzieki
niemu skutecznie wptywac¢ na nieswiadomy umyst rozmowcy, juz
doskonale poznates$ zapoznajgc sie ze wczesniejszg czescig tego
rozdziatu. Wyjasnie go jednak jeszcze raz, postugujgc sie
nastepujgcymi zdaniami:

Czy ptaci pan za ten towar gotéwka, czy tez karta?

W momencie, kiedy zapytany mezczyzna zacznie swiadomie
zastanawiac sie, z ktérej formy ptatnosci skorzysta ptacac za wiasnie
kupowany towar, to jego nieSwiadomy umyst musiat juz
zaakceptowac sam fakt, ze zaptaci. To jest juz absolutnie pewne.
Pytanie dotyczy tylko tego, w jaki sposob to sie stanie.
Przeanalizujmy kolejny przyktad:

Czego sie napijesz: kawy, czy herbaty?

Analogicznie do poprzedniego przyktadu, w momencie, w ktérym
Swiadomie rozpoczniesz szuka¢ odpowiedzi na takie pytanie, co
oznacza doktadnie to, ze zaczniesz zastanawiac sie: wypic herbate,
czy kawe, to na nieSwiadomym poziomie umystu musiates wczesniej
uznac za prawdziwy fakt, ze w ogéle masz ochote co$ wypic. Ten
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prosty, ale tez bardzo skuteczny trik sprawia, ze na Swiadomym
poziomie umystu dostajesz mozliwos¢ dokonania wyboru, co prawda
bardzo ograniczonego, ale z reguty nie budzacego sprzeciwu. Aby
jednak dokonac tego wyboru i aby proces dokonywania tego wyboru
miat jakikolwiek sens, Twoéj podswiadomy umyst musi uznac za
prawdziwe to, co jest presupozycja, w ten sposéb doktadnie
realizujgc intencje osoby zadajgcej pytanie.

Na zakonczenie omawiania tego wzorca zaprezentuje Ci kilka
nastepnych przyktaddéw, aby$ mogt juz do koca sobie uswiadomic,
jak doskonate narzedzie wywierania wptywu wiasnie poznates:

» Czy chciatby pan podpisac te umowe pidrem, czy moze
dtugopisem.

» Czy wolisz iS¢ ze mna do kina w pigtek wieczorem, czy w sobote
wieczorem.

» Kiedy zechcesz zwiekszy¢ swoje umiejetnosci w postugiwaniu sie
wzorcami jezyka perswazji, to mozesz przyjecha¢ do mnie na
trening, badz kupi¢ mojg kolejng ksigzke.

* Kupisz mi futro z norek, czy raczej ptaszcz z lisa kochanie?

» Kupisz mi Ferrari czy Porsche tato?

» Czy woli pan ubezpieczy¢ zone oddzielnie, czy razem ze sobg?

Poznates juz cztery grupy wzorcéw jezykowych opartych na
presupozycjach, nadszedt wiec najwyzszy czas, abys poznat pigta.
Czy juz w petni sobie uswiadamiasz, jak bardzo przydatne w Twoim
zyciu moze byc to, co juz za chwile poznasz? Odpowiedz sobie w
myslach na to pytanie, a nastepnie bardzo uwaznie przeczytaj
znajdujace sie ponizej przyktady, samodzielnie poszukujac ..., sadze,
ze juz dobrze wiesz, czego powiniene$ szukac:

o Jak bardzo lubisz swojego najlepszego przyjaciela?

o Czy w petni rozumiesz wzorce jezykowe oparte na
presupozycjach?

0 Czy jest pan ciekawy, jak szybko zacznie pan zarabiac,
pracujgc w moje firmie?

Przeanalizujmy teraz je wspolnie. Jezeli zaczniesz rozwazac
odpowiedz na pierwsze pytanie, to bedziesz zastanawiat sie nad tym,
jak bardzo lubisz swojego najlepszego przyjaciela, a aby to miato
jakikolwiek sens, to musisz najpierw uznac, ze w ogole go lubisz.
Jezeli zaczniesz rozwazac¢ odpowiedz na drugie pytanie, to
zastanawiajgc sie nad tym, czy w petni rozumiesz wzorce jezykowe
oparte na presupozycjach, musisz nieswiadomie zauwazy¢, a co
najwazniejsze zaakceptowac fakt, ze juz przynajmniej troche je
rozumiesz.

Podobna sytuacja jest w przypadku trzeciego zdania. Zastanawiajgc
sie nad tym, jak szybko zacznie zarabiaC pienigdze, mezczyzna,
ktéremu zadano to pytanie, musiat juz uzna¢ za prawdziwe to, ze w
ogole zacznie zarabiac.
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Ta grupa wzorcdw opiera sie wiec na presupozycjach, ktore powstajg
dzieki wykorzystaniu przymiotnikdw i przystowkow, takich jak: ,W
PELNI", ,DO KONCA’, ,JAK".

Sadze, ze dotychczasowe wyjasnienia pozwolity Ci w petni
zrozumie¢, jak mozna skutecznie wykorzystac tg grupe presupozycji.
Chciatbym teraz jeszcze wzmocni¢ Twojg swiadomosc¢ tego faktu
paroma kolejnymi przyktadami:

» Jak bardzo chciatby pan zapewni¢ swoim dzieciom bezpieczng
przysztosc?

» Czy do konca jestes Swiadomy tego, ze...?

» Czy w pehni zdajesz sobie sprawe z tego, ze...?

» Czy w do konca pojmujesz powage sytuacji?

Ostatnia grupa struktur lingwistycznych, wykorzystujacych
presupozycje, opiera sie na liczbach porzgdkowych, np.
,PIERWSZY”, KOLEJNY”, ,OSTATNI". Mechanizm wywierania
wptywu jest

w tym przypadku analogiczny do grup presupozycji oméwionych
wczesnie, dlatego zaczniemy od razu od przyktadow.
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Co wypijesz, jako swojego pierwszego drinka?

Takie pytanie zawsze zadawat barman w moim ulubiony londynskim
pubie, w ktorym bardzo czesto bywatem, kiedy mieszkatem w
Wielkiej Brytanii. Przez dtugi okres czasu bardzo sie dziwitem,
dlaczego idac z mocnym postanowieniem wypicia tylko jednego
piwa, czesto mi sie zdarzato, ze wypitem dwa. Teraz juz wiem czym
to byto spowodowane. W pytaniu, ktére zadawat mi barman, jest
ukryta presupozycja. Jaka? Odpowiadajac mu, co wypije jako mojego
pierwszego drinka, nieswiadomie akceptowatem fakt, ze bedg
nastepne.

Czy rozwialem juz panskie ostatnie watpliwosci?

Jest to pytanie, ktére doswiadczeni trenerzy zadajg podczas
prowadzonych przez siebie szkolen zawsze wtedy, kiedy bierze w
nich udziat osoba, w ktérej gtowie rodzi sie duzo watpliwosci
dotyczacych omawianych zagadnien, co sprawia, ze potrafi ona
zadac niezliczong ilos¢ pytan, czesto skutecznie zaktdcajgc w ten
Ssposob planowy przebieg szkolenia. Jezeli na tak sformutowane
pytanie trener ustyszy odpowiedz twierdzaca, to przynajmniej przez
dtuzszg chwile bedzie mogt trening kontynuowac bez zaktocen,
poniewaz w tym pytaniu zawarta jest presupozycja: ,Nie masz wiecej
watpliwo$ci’. Polecam te metode wszystkim nauczycielom,
zwtaszcza akademickim, poniewaz z moich obserwacji wynika, ze
wspotczesny student, to w znakomitej wiekszosci przypadkéw osoba
niezwykle ambitna, co bardzo czesto bezposrednio przektada sie na
liczne pytania zadawane takze w czasie wyktadow, ktore z definicji
powinny by¢é monologiem wygtaszajgcego.

W tym miejscu z wielkg przyjemnosciag i satysfakcjg pragne Ci
oznajmic¢, ze poznates juz wszystkie szeS¢ grup presupozycji. Mato
tego, nauczyltes sie, jak w sposob prawidtowy wykorzystywac
poszczegolne wzorce tego rodzaju, aby wywiera¢ wptyw na umyst
innego cztowieka. W tym miejscu musze Cie jednak ostrzec.
Uzywajac presupozycji pojedynczo narazasz sie na to, ze umyst
rozmowcy na poziomie swiadomym rozszyfruje zawartg w Twojej
wypowiedzi presupozycje, a nastepnie sie jej oprze, np.

A: Co bedziemy jedli podczas dzisiejszej kolacji?

B: Ale ja nie ide dzisiaj z tobg na zadng kolacje.

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

B: Mozesz liczy¢ najwyzej na elegancki wetniany ptaszcz skarbie.
A: Czy ptaci pan za ten towar gotowka, czy tez kartg?

B: Ale ja przeciez jeszcze nie zdecydowatem, czy w ogdle go kupie.

Takie scenariusze sg mozliwe, jezeli wykorzystujesz strukture
lingwistyczng zawierajgcqg jedng lub nawet dwie presupozycije. Kiedy
jednak w zdaniu spietrzysz trzy lub wiecej presupozyciji, aby cos
zasugerowac, to Swiadomy umyst nie bedzie w stanie tego
rozpakowac, ale nieswiadomy umyst oczywiscie tak jednoczesnie
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akceptujac ukryta tres¢. Dlatego teraz chciatbym Cie zapoznac z
ostatnig umiejetnoscia, ktérg musisz opanowac, aby naprawde
skutecznie postugiwac sie wszystkimi wzorcami jezykowymi,
wykorzystujacymi ukryte zatozenia. Tg umiejetnoscig jest spietrzanie
presupozycji.

Przyjmijmy, ze chcesz zasugerowac osobie, z ktdrg rozmawiasz, ze
Cie lubi. Tres¢ sugestii wiec brzmi nastepujaco: ,Lubisz mnie.”
Konstruujac pytanie: ,Jak bardzo mnie lubisz?” wykorzystujesz jedng
presupozycje, ale w tej chwili juz wiesz, ze nie koniecznie musi
podziataé. Szansa na satysfakcjonujgce Cie odpowiedzi rosnag, kiedy
rozbudujesz to pytanie do takiej postaci: ,Czy sobie uswiadamiasz,
Jak bardzo mnie lubisz?”, jednak ryzyko rozpakowania tego zdania
przez swiadomy umyst, cho¢ mniejsze, nadal istnieje. Kiedy jednak
sformutujesz swoje pytanie nastepujaco: ,Czy juz w petni sobie
uswiadamiasz, jak bardzo mnie lubisz?” to szanse na to, ze ukryta w
tym zdaniu tre$¢ wyptynie na poziom swiadomy jest naprawde
znikoma.

Na zakonczenie tego rozdziatu przygotowatem dla Ciebie zestaw
kilku przyktadow wykorzystujgcych m.in. spietrzone presupozycije.
Doktadnie ich przeanalizowanie pozwoli Ci by¢ naprawde
skutecznym w wykorzystywaniu jezyka perswazji:

o Nie wiem, jak szybko w petni sobie uswiadomisz to, jak wiele juz
umiesz, zanim przyjedziesz na nasz pierwszy wspolny trening.

o Chciatbym, aby pani bardzo doktadnie zapoznata sie z trescig tej
ksigzki, zanim do konca uswiadomi sobie pani, jak ciekawa moze
by¢ tres¢ nastepnej ksigzki mojego autorstwa.

0 Czy juz zaczyna pan sobie zdawac sprawe ze wszystkich
korzysci, jaki zawiera moja oferta.

0 Wiesz, mozesz nie chcieC spotkac sie ze mng i jednoczesnie caty
czas rozwazac takg ewentualnos¢, albo mozesz nie chciec sie
spotka¢ ze mng i w tym samym czasie zaczynac¢ sobie do konca
uswiadamiac, jak bardzo mnie lubisz.

0 Czy juz do konca zdajesz sobie sprawe z tego, jak wiele
pozytecznej i tatwej do zastosowania w skutecznym
komunikowaniu sie z innymi wiedzy zawiera twoja pierwsza
wiasna ksigzka dotyczgca jezyka perswazji?

0 Czy juz catkowicie rozumiesz to, jak niewiarygodnie wrecz
osobisty udziat w kolejnych szkoleniach dotyczacych
skutecznych technik komunikowania sie wzbogaca umiejetnosci i
wiedze ich uczestnikow?

© 2002 Andrzej Batko 42



Metafory

W kolejnej czesci naszej wspolnej przygody z jezykiem perswaz;ji,
naucze Cie czegos juz naprawde bardzo zaawansowanego i nie
wiem, jak bardzo sie zdziwisz, kiedy zauwazysz, ze wykorzystujac to,
co za chwile poznasz, Twoja skutecznos¢ w komunikowaniu sie z
innymi kolejny raz wyktadniczo wzrosta. Zanim jednak to sie stanie,
chciatbym opowiedzie¢ Ci pewna historie...

Jak juz zapewne zdgzyte$ sie zorientowac, ze oprocz pisania
ksigzek, zajmuje sie takze prowadzeniem treningdw, podczas ktérych
ucze, jak odkrywa¢ nowe mozliwosci, ktére posiada kazdy cztowiek,
a z ktorych istnienia bardzo czesto nie zdaje sobie sprawy oraz jak
skutecznie komunikowac sie. Wszystkie te umiejetnosci i zdolnosci
mozna nabyc¢ uczestniczac w cyklu szkolen o rosngcym stopniu
zaawansowania. W trakcie jednego z treningow dla poczatkujacych,
ktory prowadzitem w zesztym roku w malowniczo usytuowanym
pensjonacie w Zakopanym, podeszta do mnie jedna z
uczestniczacych w nim kobiet pytajgc sie, czy nie udzielitbym jej
rabatu na zaawansowane szkolenie Bylo to juz jej pigte, a moze
nawet szoste podejscie, a za kazdym razem probowata osiggnac
swoj cel wykorzystujac te wzorce, ktore dopiero co poznata. W tym
momencie nagle przypomniatem sobie to, ze sam miatem kiedy$
bardzo podobng sytuacje, wiec odpowiedziatem jej w ten sposob:

~otuchaj doskonale rozumiem twoje pytanie i wiedze, ze ¢wiczysz na
mnie rozne wzorce i bardzo dobrze, poniewaz im czesciej cwiczysz
tym szybciej nauczysz sie wykorzystywac je w roznych sytuacjach, w
ktorych moze postawic¢ cie zycie. Sam miatem kiedys bardzo
podobne doswiadczenie, ktore niestychanie pomogto mi zmieni¢ mo;j
sposdb patrzenia na to, co robie oraz skutecznie realizowacé
zaplanowane przedsiewziecia.

Kiedy po raz czwarty bratem udziat w szkoleniu rozwijajacym
umiejetnosci trenerskie, ktore prowadzit znany amerykanski trener o
bardzo wysokim autorytecie, cieszacy sie gtebokim szacunkiem u
kazdego, kto przynajmniej raz, cho¢by na chwile zetknat sie z nim
osobiscie, to przyszta mi do gtowy mysl, ze skoro tyle razy juz
przyjechatem na ten trening, to powinienem otrzymac znizke na
nastepny. Podszedtem wiec do niego w czasie przerwy,
usmiechnatem sie i zadatem pytanie: ,Stuchaj, co powinienem zrobic,
aby otrzymac od ciebie znizke na nastepne treningi?”.

Odpowiedz, ktérg ustyszatem troche mnie zaskoczyta, poniewaz on
powiedziat mi nastepujaca rzecz: ,Stuchaj, tu nie o to chodzi. To jest
troche na odwrét. Otéz idea moich szkolen jest taka, ze przyjezdzasz
do mnie i nabywasz te wszystkie, niezwykle skuteczne
umiejetnosci, nastepnie wracasz do domu, zaczynasz je stosowac
w swoim codziennym zyciu, w krotkim czasie zarabiajgc wiecej,
pracujac mniej, jednoczesnie zwiekszajgc w satysfakcjonujgcy ciebie
sposob jakos¢ catego zycia. A przy okazji masz tyle pieniedzy, ze
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staé cie, aby przyjechac¢ na kolejny trening oraz kupi¢ wszystko, co
bedzie ci potrzebne, by w petni z niego korzysta¢. Zwr6¢ uwage na
to, ile energii wlozyte$ w tg rozmowe ze mng. Wr6¢ do domu, tyle
samo energii wiéz w to, aby zarobi¢ wiecej pieniedzy, a bedziesz
miat ich z pewnoscig wystarczajaco duzo, by przyjechac tutaj kolejny
raz. Mato tego, bedziesz duzo bardziej zadowolony z rezultatéw,
ktore uzyskates, niz gdybym teraz dat ci 10% znizki, a ty wrécisz do
domu i dalej bedziesz trwat w bezczynnosci.”

Kiedy nastepnego dnia, siedzgc w samolocie lecacym do Toronto,
zastanawiatem sie nad tym, co ustyszatem podczas tej rozmowy od
mojego trenera, w petni sobie uswiadomitem, ze nowa wiedza, ktorg
sukcesywnie zdobywam jezdzgc od kilku lat na kosztowne treningi,
oraz praca zawodowa, to sg dla mnie dwie zupetnie rozne rzeczy. Z
jednej strony prowadze wtasny osrodek szkoleniowy, zapraszam do
wspotpracy znanych, szanowanych trenerow, organizuje szkolenia i
czasami troche zarobie, a czasami troche musze doptacié. Tak
naprawde to moj osrodek szkoleniowy jest w najlepszym przypadku
samo finansujgcym sie hobby. Z drugiej strony, ciezko pracuje w
osrodku terapeutycznym, gdzie zarabiam pienigdze na to, aby zy¢
razem z rodzing na jako takim poziomie oraz zaptaci¢ za szkolenia, w
ktorych regularnie uczestnicze. Wtedy, w tym samolocie,
postanowitem wiec, ze tak dtuzej by¢ nie moze. Jezeli pojade za rok
jeszcze raz, to tylko za pienigdze, ktore zarobi méj oSrodek
treningowy. | bedzie mnie stac nie tylko na pokrycie kosztu samego
treningu, ale takze na pokoj w luksusowym, pieciogwiazdkowym
hotelu, w ktorym on sie zwykle odbywat, co oprécz zdecydowanie
wyzszego komfortu, w poréwnaniu do taniego, podrzednego motelu,
w ktérym dotad, chcac zaoszczedzi¢ pare dolarow, zazwyczaj
mieszkatem, pozwoli mi spotka¢ sie w barze po zakonhczeniu zajec z
innymi uczestnikami, rozmawiac, robi¢ wspolnie ¢wiczenia, wymienic
doswiadczenia oraz nawigza¢ nowe cenne znajomosci.

Zaraz po powrocie, postanowitem szybko zorganizowac kolejny
trening po raz pierwszy wykorzystujgc w tym celu niemate juz
umiejetnosci w skutecznym komunikowaniu sie. Wypisatem na
kartkach wszystkie struktury lingwistyczne, ktére znatem, powiesitem
te kartki obok telefonu i kiedy dzwonit ktos, kto chciat zasiegnac¢
informacji na temat tego treningu, rozmawiatem z nim, uzywajac np.
wytgcznie presupozycji. Postepujac konsekwentnie w ten sposob
sprawitem, Zze na to pierwsze szkolenie zapisato sie dwa razy wiecej
0s6b niz zazwyczaj do tej pory, a na nastepnych liczebnosc¢
uczestnikéw nadal systematycznie rosta.

Po roku ponownie pojechatem na szkolenie dla treneréw. Po raz
pierwszy byto mnie stac na to, aby zaptacic¢ za nie z gory.
Zamieszkatem w tym pieciogwiazdkowym hotelu, zawartem bardzo
duzo niezwykle interesujgcych znajomosci, ktore do tej pory
podtrzymuje, nauczytem sie znacznie wiecej, poniewaz czasami do
potnocy siedzielismy w barze hotelowym ¢wiczac to, co danego dnia
nasz trener nam zaprezentowat. Byto mnie takze sta¢ na to, aby
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kupi¢ wszystkie interesujgce mnie ksigzki oraz materiaty
audiowizualne.”

Kiedy skonczytem opowiadac tg historie na ubiegtorocznym
szkoleniu kobiecie, ktéra poprosita mnie o znizke, to na zakonczenie
powiedziatem jej cos takiego: , Ty takze wykorzystaj te umiejetnosci,
ktore tutaj nabytas w swojej pracy, wktadajgc w to tyle samo energii,
ile wtozytas w prébe przekonania mnie do udzielenia ci znizki i
zobaczysz wtedy, jak bardzo przyjemne uczucie bedzie ci
towarzyszyto, kiedy przyjezdzasz na trening, z gory za niego ptacisz,
sta¢ cie na kazdg ksigzke, tasme video, kasete, ktdrg pragniesz
miec.”

Ciesze sie, ze mogtem opowiedzie¢ Ci te historie, ktora w tak
niewiarygodny wrecz sposob wptyneta na moje zycie sprawiajgc, ze
przyjatem na siebie petng odpowiedzialnos¢ za to wszystko, co sie w
nim dzieje, jednoczesnie w bardzo krotkim czasie osiggajac tak duzo:
wiasng, dobrze prosperujgca firme szkoleniowa, ktéra z sukcesem
funkcjonuje na dwoch rynkach: kanadyjskim i polskim, niezaleznosc¢
finansowa, petng wtadze nad tym, jak wykorzystywac wiasny czas.

Teraz chciatbym Ciebie poprosi¢ o to, abys sam sobie udzielit w
myslach odpowiedzi na takie hipotetyczne pytanie. Zastanawiam sie,
czy juz wiesz, czy zanim wyjedziesz z naszego kolejnego wspolnego
szkolenia, to podejdziesz do mnie i zadasz mi nastepujace pytanie:
»LAndrzej, mam szanse na rabat w opfacie za nasz nastepny wspolny
trening?”. Z duzym prawdopodobienstwem moge stwierdzic, ze w
znakomitej wiekszosci przypadkow, odpowiedz na to pytanie, po
przeczytaniu mojej opowiesci bedzie brzmiata: ,Nie, umiem juz tak
wiele. Wykorzystam tq wiedze i sam zarobie na nastepny trening.
Mato tego, bede sie przy tym Swietnie bawit uswiadamiajgc sobie
wcigz rosngce umiejetnosci.”

Ta historie przytoczytem tutaj w taki sposéb nie bez powodu. Dzieki

temu mogte$ sam przekonac sie, jak dziata kolejne niewiarygodnie skuteczne
narzedzie wywierania wptywu na umyst cztowieka, a mianowicie METAFORA.
W taki sposob w jezyku perswazji okreslamy alegorie i parabole, czyli
opowiadania i historie, ktére w catosci majg sens przenosny i sg
wykorzystywane do przekazania pewnej informaciji nie w bezposredni sposob.
Metafora jest wiec pewng ramag, ktora sprawia, ze Swiadomy umyst koncentruje
sie catkowicie na tresci opowiadania, a w tym czasie jego nieSwiadoma czes¢
angazuje sie w odkrywanie tego, co tak naprawde jest w nim ukryte oraz co
jest istotg catego przekazu. Prawidtowo skonstruowana metafora umozliwia
wiec przekazanie informacji lub osiggniecie okreslonego rezultatu duzo szybciej
i skuteczniej niz tzw. obrazowe linearne objasnianie.

Przypomina mi sie w tym miejscu pewne zdarzenie, ktére miato
miejsce na jednym z treningdw, w ktorym bratem udziat wiele lat
temu. Uczestniczyt w nim mtody mezczyzna, ktory miat w zyciu
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zasade, ze jak juz cos robit, to zawsze na maksymalnych obrotach.
Czymkolwiek sie nie zajmowat, to musiat to robi¢ najlepiej ze
wszystkich. Podobne reguty rzadzity jego relacjami z innymi ludzmi.
Bardzo chciat, aby kazdy cztowiek, ktory znajdowat sie w jego
bezposrednim otoczeniu, darzyt go wielkg sympatig, w zwigzku z
czym, caly czas bardzo starat sie staC dusza towarzystwa, kazdemu
pomagac, w kazdej wolnej chwili z kim$ rozmawiac, opowiadac
dowcipy. Ktopot byt tylko w tym, ze my, czyli pozostali uczestnicy
tego szkolenia, nie zawsze mieliSmy na to ochote, co sprawito, ze
jego zachowanie juz po bardzo krotkim czasie stato sie dla nas dos¢
irytujgce. Znalazto sie pare osob, ktore w rozny sposéb probowaty
uswiadomi¢ mu, ze takie postepowanie przynosi rezultaty przeciwne
do zamierzonych. Niestety bez rezultatu. Wtedy do akcji wkroczyt
prowadzacy ten warsztat trener, ktory zadat mu pytanie: ,Stuchaj
niedawno ustyszatem w trakcie jednej z twoich rozméw, ze jestes
zapalonym zeglarzem”. Nasz ,dusza towarzystwa” odpowiedziat
natychmiast: ,Tak, to jest moja najwieksza zyciowa pasja!” Wtedy
trener powiedziat mu cos takiego: ,W takim razie chciatbym, abys w
petni uswiadomit sobie, ze twoje postepowanie w stosunku do innych
ludzi przynosi takie rezultaty, jak zeglowanie na przebranych
zaglach. Duzo wysitku, hatasu i fopotu, a t6dz i tak ptynie duzo
wolniej, niz na troche wyluzowanych zaglach. Takze wyluzuj troche!”
| ten gos¢, ku naszemu wielkiemu zdziwieniu naprawde sobie
odpuscit i nareszcie dato sie z nim wytrzymac.

Ta historia jest doskonata do tego, aby pokazac¢ Ci, jak wspaniate
rezultaty mozna osiggnac¢ dzieki dobrze dobranej metaforze. W tym
miejscu pewnie od razu postawisz pytanie: ,Kiedy metafora jest
dobrze dobrana?” Odpowiedz na nie jest prawdopodobnie
najistotniejszg informacja, konieczng do skutecznego wywierania
wptywu przy wykorzystaniu metafory, takze zapamietaj ja na zawsze!
Uwaga! Metafora jest dobrze dobrana wtedy, kiedy doskonale
pasuje do sposobu w jaki Swiat postrzega osoba, na ktora
wywieramy wplyw! Warto w tym miejscu wyjasnic¢, ze na sposéb
postrzegania swiata kazdego cztowieka wptywajg przede wszystkim:
jego przekonania, wszystkie dotychczasowe doswiadczenia zyciowe,
oczekiwania oraz posiadana wiedza. W opisanej powyzej sytuaciji
trener odwotat sie do istotnych, w Swiecie tego ucigzliwego dla
otoczenia mezczyzny, doswiadczen, ktére byly zwigzane z
zeglarstwem i postugujac sie pewnym zjawiskiem, ktére z pewnoscig
znane jest kazdemu, nawet poczatkujgcemu zeglarzowi, jako
przenosnig, skutecznie spowodowat zmiane w jego zachowaniu.
Jednak nie osiggnatby z pewnoscig tak spektakularnego sukcesu,
prébujac dokona¢ zmiany przy uzyciu metafory, ktorg bytaby np.
bajka o krasnoludkach. Bajka tez jest metaforg, ktéra réwniez moze
sta¢ sie wdziecznym narzedziem wywierania wptywu, ale na to co
robig i mysla dzieci. Mozna jg umiejetnie wykorzystywac do
rozwigzywania dzieciecych probleméw, opowiadajac w zajmujacy
sposob historie o tym, jak w analogicznej sytuacji poradzit sobie
bohater z ulubionej bajki, a nawet gry komputerowej. Naiwnoscig
bytoby jednak sadzi¢, ze mozna w ten sposob wywrze¢ skutecznie
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wptyw na umyst dorostego, w petni sprawnego intelektualnie
cztowieka.

PowyZsza historia obrazuje jeszcze jedng ciekawg ceche metafory.
Nie zawsze musi by¢ ona rozbudowana i dtuga, aby spowodowata
zamierzony rezultat. Czasami wystarczy tylko zbudowane z zaledwie
kilku stow poréwnanie, a efekty mogag by¢ naprawde imponujace.
Konieczna jest jednak do tego dosc¢ gteboka znajomos¢ sposobu w
jaki postrzega swiat cztowiek, na ktdrego zachowanie chcemy
wptynac, wykorzystujgc do tego ten wzorzec jezyka perswazji.

Z metaforg prawie nierozerwalnie zwigzany jest jeszcze jeden
zaawansowany wzorzec jezykowy, ktérym mianowicie jest CYTAT.
Jestem przekonany, ze przynajmniej intuicyjnie wiesz, iz cytat jest to
taka struktura lingwistyczna, ktéra pozwala swobodnie
zakomunikowac okreslong tres¢ drugiej osobie, jednoczesnie
tworzac skojarzenie w umysle rozmdéwcy pomiedzy tg trescia, a inng
osobg lub kontekstem, np.

»Mam znajomego, ktéry jest bardzo twoércza osobg i pewnego
dnia powiedziat mi taka rzecz: ,,Czerp przyjemnos$é z rozmaitych
nowych sytuacji, mozesz sie z nich duzo nauczyé¢!” Nie wiem,
czy mial racje.”

Poznates witasnie pierwszy rodzaj cytatu tzw. cytat bezposredni.
Istnieje takze drugi rodzaj cytatu, ktory okreslany jest mianem cytatu
posredniego. Oto przykfad takiego cytatu:

»,Powiedziano mi, abym zrelaksowat sie po pracy.”

Cytat jest kolejnym rodzajem ramy, ktoéra zostaje wykorzystana w
celu ukrycia wtasciwej tresci przekazu przed swiadomym umystem
rozmowcy. Dzieki temu mozesz powiedzie¢ dostownie wszystko,
umieszczajgc to w kontekscie, w ktdorym nie zostato to powiedziane
bezposrednio przez Ciebie, np.

Rozmowa z szefem I:

.Wie pan, ostatnio spotkatam mojg kolezanke z czaséw studenckich,
ktéra pracuje w firmie konkurencyjnej do naszej, ktéra opowiedziata
mi 0 swojej rozmowie z bezposrednim przetozonym. Niech pan sobie
wyobrazi, ze powiedziata temu cztowiekowi cos takiego:

.Pracuje juz dtugo w panskiej firmie i wywigzuje sie ze wszystkich
swoich obowigzkow bardzo sumiennie. Prosze dac¢ mi podwyzke,
albo przejde do konkurencji.”

Ja to nigdy nie odwazytabym sie powiedzie¢ panu cos takiego.”

Tak naprawde to ta kobieta, ktéra strescita swojemu szefowi
rozmowe kolezanki z jej przetozonym, postugujgc sie cytatem, na
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nieswiadomym poziomie przekazata mu informacje, ktéra krétko
moéwigc brzmi nastepujgco: ,Chce podwyzki, albo sie zwolnie!”.

W tym miejscu jednak znowu musze Cie ostrzec. Podobnie, jak w
przypadku presupozycji stosowanych pojedynczo, wywieranie
wptywu przy uzyciu jednego, pojedynczego cytatu moze by¢ dosé
ryzykowne, poniewaz w tym przypadku zawsze istnieje szansa, ze
umyst na poziomie swiadomym rozpakuje tak skonstruowang
strukture i Twoj rozmowca zorientuje sie, ze w rzeczywistosci, to ta
informacja jest skierowana bezposrednio do niego. Jakie to mogtoby
mie¢ konsekwencje w powyzszej sytuacji? Lepiej pomysl o czyms$
innym.

Istnieje jednak, podobnie jak w przypadku presupozyciji technika,
ktéra pozwala skutecznie wyeliminowac tg drobng niedoskonatosc
tego wzorca. Mozemy mianowicie spietrzy¢ cytat, wykorzystujac kilka
poziomow rzeczywistosci. Wyttumacze to obrazowo, postugujac sie
jeszcze raz poprzednim przyktadem.

Rozmowa z szefem i

Wie pan, ostatnio spotkatam sie ze swoim bratem, ktory opowiedziat
mi historie ustyszang w trakcie szkolenia, na ktérym byt jakis czas
temu. Razem z innymi uczestnikami wieczory zwykle spedzali w
hotelowym barze, sgczac drinka i opowiadajgc sobie rozne rzeczy.
To wiasnie wtedy, jeden z nich wspomniat o tym, jak jego siostra,
ktéra pracuje w firmie konkurencyjnej do naszej rozmawiata ze
swoim przetozonym. Niech pan sobie wyobrazi, ze powiedziata temu
cztowiekowi cos takiego: ,Pracuje juz dtugo w panskiej firmie i
wywigzuje sie ze wszystkich swoich obowigzkdow bardzo sumiennie.
Prosze da¢ mi podwyzke, albo przejde do konkurencji.” Ja to nigdy
nie odwazytabym sie powiedzie¢ panu cos takiego.”

W tym przypadku mamy do czynienia z wielopoziomowym,
spietrzonym cytatem. Pierwszy poziom stanowi to, co powiedziat brat
tej kobiety, podczas ich ostatniego wspolnego spotkania. Nastepny
poziom stanowi to, co powiedziat uczestnik szkolenia, w ktorym brat
udziat brat tej kobiety, o swojej siostrze. Ostatnim trzecim poziomem
jest to, co powiedziata ta siostra swojemu szefowi. Pierwsze dwa
cytaty sg cytatami posrednimi, a trzeci, najgtebiej zagniezdzony, jest
cytatem bezposrednim. Mamy wiec w tym przypadku spietrzone az
trzy poziomy rzeczywistosci. Istnieje naprawde bardzo niskie
prawdopodobienstwo, ze umyst rozmoéwcy na swiadomym poziomie
rozpakuje tak ztozong strukture i odkryje ukrytg dos¢ gteboko
prawdziwg intencje tego przekazu. Wrecz przeciwnie, czym wiecej
poziomow rzeczywistosci, tym bardziej Swiadomy umyst jest
zagubiony, a taki stan dezorientacji niezwykle sprzyja wprowadzeniu
sugestii bezposrednio do nieswiadomej czesci umystu. Spietrzony
cytat, ktory sam w sobie jest doskonatym narzedziem bardzo czesto
uzywany jest do konstruowania metafory. W ten sposob skutecznosc¢
juz i tak niezwykle skutecznego wzorca nadal wzrasta w trudny do
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objecia umystem sposob. Namiastka takiej hybrydy sktadajgcej sie z
cytatu i metafory jest historyjka otwierajgca ten rozdziat.

Oczywiscie na tym etapie nie musze juz wspominac o tym, ze tres¢
cytatu, moze zosta¢ skonstruowana w oparciu o wzorce
lingwistyczne, ktore poznates w pierwszych trzech rozdziatach tej
ksigzki, np.

1.

Ostatnio spotkatem mojego serdecznego przyjaciela, z ktérym nie
widziatem sie przez dosc¢ dtugi okres czasu. Bardzo serdecznie
przywitaliSmy sie, nastepnie wymienilismy informacje dotyczace
najwazniejszych wydarzen w zyciu kazdego z nas, ktére miaty
miejsce od czasu naszego ostatniego spotkania. W pewnym
momencie rozmowa zeszta na tematy zawodowe i moj przyjaciel
powiedziat mi nastepujaca rzecz: ,Nie wiem, czy juz w petni zdajesz
sobie sprawe z tego, jak wiele korzysci przyniesie ci ta ksigzka.”
Moéwigc to sprawit mi naprawde wielkg radosc.

2.

Rozumiem, Zze moze nie mie¢ pan wystarczajgco duzo czasu, aby
poswieci¢ dwa tygodnie na udziat w tym szkoleniu. Przypomina mi to
sytuacje, kiedy ja sam znajdowatem sie na pana miejscu
zastanawiajgc sie, czy sta¢ mnie na to, aby wzig¢ dwa tygodnie
bezptatnego urlopu, co byto wtedy niezbednie konieczne, poniewaz
normalny urlop juz wykorzystatem, spedzajgc go w catosci

z rodzing nad morzem korzystajgc z urokéw stonecznego lata.
Zadzwonitem wtedy do cztowieka, ktory miat prowadzic to szkolenie,
chcac dowiedziec sie o inne terminy. Podzielitem sie z nim tez tymi
moimi wewnetrznymi rozterkami, na co on opowiedziat mi w
nastepujacy sposob: ,Sprobuj teraz nie myslec o tym, czy stac cie na
to, aby nadal nie posiadac tych umiejetnosci, ktdre nauczysz sie
podczas mojego szkolenia. Nie my$l rowniez o tym, jak bardzo
zwiekszg one twojgq wartosc dla pracodawcy. Skupmy sie wspolnie
na ustaleniu najbardziej odpowiadajgcego ci terminu w przysztym
roku”. Ta rozmowa bardzo pomogta mi podjg¢ wtasciwg decyzje.

3.

Rozumiem, ze nie chcesz wybrac sie ze mng do kina, poniewaz
chcesz sie wieczorem pouczy¢. Nie wiem dlaczego, ale
przypomniata mi sie wtasnie teraz pewna scena z jednego z filmow,
ktore ogladatem ostatnio w telewizji. Gtéwny bohater, starszy,
nobliwy pan, ktory juz w latach wczesnej mtodosci byt bardzo mitym i
sympatycznym mezczyzna, szybko wzbudzajgcym szacunek i
zaufanie kazdego, kto cho¢ przez chwile bezposrednio z nim sie
zetknat, siedzac na bujanym fotelu i w zamysleniu obserwujgc
osniezone szczyty przez okno jednego z przytulnych, alpejskich
pensjonatow, w pewnym momencie powiedziat do swojej prawie juz
dorostej wnuczki: ,Nie wiem, czy w petni juz sobie zdajesz sobie
moje dziecko sprawe z tego, jak wiele niesamowitych przezy¢ moze
dostarczyc ci zycie, kiedy bedziesz z niego korzystata petng piersia,
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pozwalajgc sobie czesto na rézne przyjemnosci, a nawet odrobine
szalenstwa, bo dzieki temu, kiedy juz bedziesz w moim wieku i sama
bedziesz siedziata w fotelu ogladajac przez okno malownicze widoki,
to z przyjemnoscig wrocisz pamiecig do lat mtodosci, z satysfakcja
uswiadamiajgc sobie, ze nic ci nie umkneto, a twoje zycie byto petne
niesamowitych doswiadczen.” Naprawde nie wiem, dlaczego akurat
teraz sobie przypomniatem te historie.

To do widzenia, wracaj do swoich ksigzek.
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Metaprogramy

Metaprogramy, najogdlniej rzecz ujmujac, sg to utrwalone na
nieswiadomym poziomie umystu schematy postepowania, ktore
wywierajg wptyw na sposob, w jaki postrzegasz otaczajgcg Cie
rzeczywistos¢, myslisz oraz kierujesz swoim zachowaniem. Warto
zwroci¢ uwage na fakt, ze mozg ludzki transformuje
nieprawdopodobng ilos¢ informacji w pewne konfiguracje, ktore
umozliwiajg nadanie otaczajacej kazdego cztowieka rzeczywistoSci
pewnego sensu. Aby jakos$ zorganizowac te niezliczone informacije,
ktore w kazdej sekundzie docierajg do moézgu za posrednictwem
pieciu zmystow, musi on najpierw je uporzadkowac, a nastepnie
odpowiednio przetworzy¢. Metaprogramy sg bezposrednio
odpowiedzialne za sposob, w jaki odbywa sie wtasnie proces
przetwarzania, a co za tym idzie, w jaki sposéb cztowiek rozumie
oraz interpretuje otaczajgca go rzeczywistosc. To wkasnie od
metaprogramoéw zalezy to, na co swiadomie zwracasz uwage, w jaki
Sposob rozumiesz Swiat, w oparciu o co podejmujesz swoje decyzje i
jakie znaczenie nadajesz temu, co widzisz, styszysz oraz czujesz.
Dlatego, aby naprawde skutecznie komunikowac sie z drugim
cztowiekiem, konieczne jest rozwiniecie bardzo cennej umiejetnosci
dopasowania sie do jego metaprogramow, o czym juz wkrotce sie
przekonasz. Na przestrzeni ostatnich dwudziestu lat powstato bardzo
wiele réznych klasyfikacji i podziatow zawierajgcych od kilku do
kilkudziesieciu metaprogramow.

W rzeczywistosci istnieje ich tylko osiem, a wszystkie inne sg mnie;j
lub bardziej szczegdétowymi odmianami i wariacjami tych osmiu. Dla
potrzeb niniejszej ksigzki zaprezentuje szes¢ roznych
metaprogramow, ktorych znajomo$¢ ma najwieksze znaczenie z
punktu widzenia skuteczniejszego postugiwania sie technikami
jezyka perswazji.
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Pierwszy metaprogram, ktéry poznasz, zargonowo okreslany jest
mianem:

JA - INNL.

Decyduje on o tym, czy cztowiek ma tendencje do ogniskowania
Swiadomej uwagi na sobie, czy tez na innych ludziach. Osoba, ktorej
uwaga skoncentrowana jest na ,Ja”, w roznych sytuacjach, zadaje
sobie bardzo czesto nastepujgce pytanie: , Co ja z tego bede miat?”
Postrzeganie swiata przez pryzmat wkasnych korzysci jest dla niej
najzupetniej naturalne. W skrajnym przypadku jest to osoba, ktora
zajmuje sie wytacznie wtasnymi myslami, uczuciami, prawie zupetnie
usuwajac z swiadomosci potrzeby innych ludzi, dlatego czesto moze
sprawia¢ wrazenie bardzo obojetnej wobec Swiata zewnetrznego.
Taka osoba zapytana o to, jak byto na wakacjach odpowie mniej
wiecej w ten sposob: ,Na wakacjach bawitem sie Swietnie, doskonale
odpoczatem. Jedzenie bardzo mi smakowato i mieszkatem w
miejscu, ktére odpowiadato moim wczesniejszym oczekiwaniom.
Naprawde bardzo serdecznie polecam to miejsce, bo ja spedzitem
tam, w bardzo przyjemny sposob, caty moj dwutygodniowy urlop.”
Nietrudno zauwazy¢, ze najczesciej pojawiajgcym sie wyrazem w tej
catej wypowiedzi byto stowo ,ja”.

Osoba, ktorej uwaga skoncentrowana jest na ,Inni” postrzega swiat
gtéwnie przez pryzmat tego, w jaki sposdb moze przyczyni¢ sie do
polepszenia jakosci zycia innych ludzi, bardzo czesto zadajgc sobie
pytanie: ,Co moge zrobic dla tych, ktorzy znajdujg sie w moim
otoczeniu?” W skrajnym przypadku zajmuje sie wytgcznie myslami
oraz uczuciami innych, prawie catkowicie ignorujgc swoje wkasne
potrzeby. Jezeli komus takiemu zadasz pytanie, jak byto na
wakacjach, to z duzym prawdopodobienstwem odpowie w taki
sposob: ,Na wakacjach byto swietnie, przyjechato mndstwo
przesympatycznych ludzi. Wszyscy Swietnie sie bawili oraz byli
zadowoleni z wyzywienia i warunkow, w jakich mieszkali. Na prawde
serdecznie polecam to miejsce, poniewaz wszyscy spedzili tam w
niezwykle przyjemny sposob swoje urlopy.”

W jaki sposob to wykorzystaé

Zatézmy, ze chcesz przekonac swojego przyjaciela, aby pojechat na
wakacje w to samo miejsce, z ktérego Ty wtasnie wrdécites po
dwutygodniowym wypoczynku. Jezeli Twoj przyjaciel ma uwage
zogniskowang na ,Ja” to mozesz osiggnac¢ zamierzony rezultat,
mdwigc mu cos takiego: ,Zobaczysz, ze kiedy pojedziesz na
tegoroczne wakacje w to miejsce, z ktérego ja wkasnie wrocitem, to
szybko w petni zdasz sobie sprawe z tego, jak wiele korzystasz
bedac tam i jak Swietnie sie czujesz.”

Jezeli jednak Twoj przyjaciel koncentruje sie na ,Inni”, to powiniene$
raczej wykorzysta¢ nastepujgca argumentacje:
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,Pamietasz, jak opowiadates mi o swoich ubiegtorocznych
wakacjach. Mowites, ze ludzie swietnie sie bawili, byli niezwykle
zadowoleni z komfortu hotelu, w ktéorym mieszkali, jak rowniez
bardzo chwalili sobie tamtejszg kuchnie. Kiedy pojedziesz na
tegoroczne wakacje w to miejsce,

z ktérego dopiero co wrécitem, to bardzo szybko zdasz sobie sprawe
z tego, jak wielu ciekawych ludzi poznates, a znajac twoj charakter,
bedziesz organizowat dla wszystkich rézne, fantastyczne atrakcje, co
pozwoli wszystkim Swietnie sie bawic.”

Niezmiernie wazng rzecza, ktéra dotyczy kazdego metaprogramu,
jest to, ze takie skrajne sytuacje mogg mie¢ miejsce, ale nie zawsze
musza. Istnieje mozliwos¢, ze ktos bedzie zachowywat sie jak osoba
z metaprogramem ,Ja” np. w sytuacjach zwigzanych tylko z praca
zawodowg oraz jak osoba z metaprogramem ,Inni” tylko w zyciu
prywatnym. We wszystkich innych kontekstach zyciowych ta osoba
moze zachowywac sie za kazdym razem inaczej. Jest to sygnat, ze
nie nalezy konstruowac tresci werbalnej informaciji, ktdrg zamierzamy
jej przekazac, probujac wykorzystac¢ ten metaprogram, poniewaz nie
ma to najmniejszego sensu. To dziata wytgcznie w przypadku tych
metaprogramow, ktore u danej osoby przyjmujg jeden ze skrajnych
biegundw, niezaleznie od sytuacji. Na pocieszenie moge tylko dodac,
ze kazdy cztowiek ma przynajmniej jeden taki metaprogram. Nalezy
go tylko zidentyfikowac, a nastepnie w umiejetny sposob
wykorzystac.
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Kolejny metaprogram, ktéry bardzo czesto zupetnie niestusznie
utozsamiany jest z poprzednim, zargonowo nazywany jest:

WEWNETRZNY-ZEWNETRZNY.

Choc¢ pozornie moze on wydawac sie podobny do wczesniegj
omawianego, to w rzeczywistosci dotyczy jednak czegos zupetnie
innego. Jego istota sprowadza sie bowiem do miejsca, gdzie
usytuowane jest zrodto autorytetu danej osoby: wewnatrz, czy na
zewnatrz.

Osoby o silnym wewnetrznym autorytecie majg tendencje do
podejmowania wszelkich dziatan tylko w oparciu o wtasne osady i
przekonania. Rowniez efekty podjetych przez siebie dziatan oceniajg
kierujac sie wytgcznie wtasnymi wewnetrznymi odczuciami. Jezeli
zadasz takiej osobie pytanie o to, skad wie, czy dobrze wykonuje
Swojq prace, to najprawdopodobniej odpowie Ci w jeden z
nastepujgcych sposobow:

* Po prostu wiem.

» Czuje gdzies wewnatrz siebie, ze tak jest.

» Bo sam czuje gteboka satysfakcje z mojej pracy, ktora wyptywa
gdzies z wewnatrz.

Osoby o silnym wewnetrznym autorytecie sg same dla siebie
zrodtem niezwykle silnej motywacji. Pozwalajg przekonac siebie do
czegokolwiek dopiero wtedy, gdy odwotasz sie do rzeczy, ktére znajg
juz doskonale z wlasnego doswiadczenia. Jezeli kogos o takim
metaprogramie bedziesz chciat przekonac¢ do tego, aby spedzit
wakacje we wskazanym przez Ciebie miejscu, to mozesz dokonac
tego przyktadowo w nastepujgcy sposob:

,Pamietasz swoje ubiegtoroczne wakacje, jak swietnie sie bawites,
jak bardzo bytes zadowolony z wysokiego standardu hotelu, w
ktorym mieszkate$ i jak bardzo wysoko oceniates tamtejszg kuchnie?
Jestes jedyng osoba, ktdéra moze stwierdzi¢, czy rownie swietne z
réwnie mitymi odczuciami i wspomnieniami wrécisz z letniego
wypoczynku w tym miejscu, o ktorym opowiedziatem ci przed chwila.
To zalezy wytgcznie od ciebie.”

Z powyzszego przyktadu wytania sie klucz do komunikaciji z takimi
ludzmi. Zawsze nalezy wyraznie podkreslac, ze sami podejmujg
decyzje na podstawie tego, co sami sadzg na dany temat. Mozesz
takze w swojej argumentaciji podpierac sie ich doswiadczeniami z
przesztosci. Uzywaj okreslen typu:

» To zalezy wytagcznie od ciebie.

» Tylko ty mozesz sam siebie przekona¢ do tego pomystu.

» Sam doskonale wiesz, co jest dla ciebie najlepsze.

» Jestes jedyng osoba, ktdéra moze podjgc¢ tak wazng dla ciebie
decyzje.
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Osoby o silnym zewnetrznym autorytecie majg tendencje do
podejmowania wszelkich dziatan przede wszystkie opierajgc sie na
opinii i ocenie innych. Rowniez efekty podjetych przez siebie dziatan
oceniajg przez pryzmat reakcji z zewnatrz. Uwazajg, ze dobrze
wykonali swojg prace dopiero wtedy, gdy uzyskajg aprobate z
zewnatrz. Jezeli takze takiej osobie postawisz pytanie dotyczace
tego, skad wie, ze dobrze wykonuje swojg prace, to z duzym
prawdopodobienstwem odpowie Ci w jeden z nastepujacych
sposobow:

* Wiem, poniewaz szef mnie pochwalit i to przy wszystkich
wspotpracownikach.

* Wiem, poniewaz jeden z moich wspotpracownikow podszedt i
klepigc mnie przyjaznie po ramieniu powiedziat: ,Dobra robota!”

* Wiem, poniewaz za wyniki osiggniete w pracy otrzymatem
nagrode od przetozonego w postaci dodatkowej premii.

Jezeli kogos o takim metaprogramie bedziesz chciat przekonac do
tego, aby spedzit wakacje we wskazanym przez Ciebie miejscu, to
mozesz zrealizowac ten cel méwigc cos takiego:

~Wiesz, ostatnio bytem na wakacjach w takich egzotycznym miejscu,
gdzie naprawde Swietnie bawitem sie przez caty urlop. Wszyscy,
ktorzy przyjechali na ten sam turnus co ja zgodnie stwierdzili, ze jest
to wymarzone miejsce na wakacyjny wypoczynek. Chciatbym takze,
abys wiedziat, ze praktycznie we wszystkich renomowanych
przewodnikach turystycznych to miejsce jest szczegodlnie ciepto
opisywane. Statystyki wskazujg, ze coraz wiecej ludzi decydujg sie,
aby wiasnie tam spedzi¢ swoj wolny czas w lato.”

Jak mogtes z tatwoscig zauwazy¢, przekonujgc do czegos osobe o
zewnetrznym autorytecie, osiggniesz zamierzony efekt odwotujgc sie
do doswiadczen swoich i innych ludzi, powotujgc sie na statystyki,
réznorodne fakty, autorytety w danej dziedzinie.
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Kolejny metaprogram, ktéry mozna krétko scharakteryzowa¢ dwoma
stowami:

PODOBIENSTWA-ROZNICE

jest odpowiedzialny za to, ze uzyskujgc nowg informacje badz
sprawdzasz, w jaki sposob jest ona podobna do tego, co juz wiesz i
znasz badz sprawdzasz, w jaki sposéb rézni sie ona od tego, co juz
wiesz i znasz. Umyst osoby, ktdra ma bardzo mocny metaprogram
,Podobienstwa”, wykazuje silng tendencje do wyszukiwania
podobienstw. Wystarczy, ze np. dwie rzeczy majg tylko jedng
wspoblng ceche, a poza tym zupetnie od siebie sie roznig, aby
subiektywnie, postrzegane byty jako podobne, poniewaz taka osoba
nieswiadomie prawie catkowicie ignoruje wszelkie r6znice, nawet te
najbardziej widoczne i istotne. Jako ciekawostke chciatbym Ci
powiedzie¢, ze ktos, kto charakteryzuje sie bardzo silng tendencjg do
wyszukiwania podobienstw, z reguty ma powazne trudnosci z naukg
jezykdéw obcych, szczegdlnie, jezeli chodzi o wymowe. Prébuje uczyé
sie prawidtowej wymowy obcych stowek, na nieswiadomym poziomie
szukajgc podobienstwa do tego, co sam juz zna, czyli wymowy stow
w jezyku polskim. Jakie skutki przynosi taka strategia przyswajania
sobie prawidtowej wymowy? Niestety, zazwyczaj optakane.

Jezeli osobe o silnej potrzebie poszukiwania podobienstw zechcesz
przekonac do tego samego, co przy poprzednio omawianych
metaprogramach, zréb to przyktadowo tak:

.Pamietasz te wakacje, ktére spedziliSmy wspaolnie dwa lata temu w
tym egzotycznym miejscu? Jezeli pojedziesz tam, gdzie ja bytem w
tym roku, to wrécisz z takimi samymi wrazeniami. Obstuga hotelowa i
jakos¢ wyzywienia jest prawie taka sama, przyjezdzajg bardzo
podobni ludzie jak ci, ktérych poznates poprzednio, a co
najwazniejsze atrakcje turystyczne sg prawie takie same jak tam.
Wiesz, ze podobnie jak ty pragne, abys spedzit wakacje gdzies,
gdzie bedziesz czut sie znajomo, a wiele rzeczy wyda ci sie juz
znane, dlatego proponuje ci, abys pojechat w to miejsce. Gwarantuje,
ze kiedy po twoim powrocie poréwnamy nasze wrazenia, to bedg one
prawie takie same.”

Umyst osoby, ktéra ma bardzo silny metaprogram ,Ro6znice”,
wykazuje mocng tendencje do wyszukiwania tychze réznic.
Analogicznie do wczesniej omawianej sytuacii, jezeli dwie rzeczy
réznig sie miedzy sobg tylko jednym drobiazgiem, a poza tym sg do
siebie zupetnie podobne, to jednak subiektywnie, postrzegane sg one
jako inne, poniewaz taka osoba, w tym przypadku, prawie catkowicie
ignoruje nieswiadomie wszelkie, nawet te najbardziej widoczne
podobienstwa. Ktos, kto charakteryzuje sie taka silng tendencjg do
wyszukiwania roznic, z reguty bardzo szybko uczy sie jezykow
obcych, poniewaz tym razem, na nieswiadomym poziomie szuka
tego, czym rézni sie nowa wiedza od tej, ktorg juz posiada, co jest
wyjatkowo przydatne, przy przyswajaniu sobie prawidtowej wymowy
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stowek. Aby zacheci¢ osobe o silnej potrzebie poszukiwania réznic
do wyjazdu na wczasy we wskazane przez Ciebie miejsce, mozesz
powiedzie¢ jej co$ takiego:

.Pamietasz te wakacje, ktére spedziliSmy wspaolnie dwa lata temu w
tym egzotycznym miejscu? Jezeli pojedziesz tam, gdzie ja bytem w
tym roku, to wrdcisz z zupetnie innymi wrazeniami. W tym miejscu
panuje catkowicie odmienna atmosfera, mieszkancy tego rejonu
zachowujg sie inaczej. Mozesz liczy¢ na to, ze kazdy dzien
przyniesie cos nowego i bedgc tam doswiadczysz catkowicie
odmiennych od twoich dotychczasowych doswiadczen rzeczy, a
kiedy juz wrdcisz, to bedziesz mogt godzinami opowiadac o tym jak
byto opisujgc dzien po dniu i wszyscy bedg stuchali tego z
narastajagcym zainteresowaniem, poniewaz kazde kolejne
opowiadanie bedzie znacznie roznito sie od poprzednich.”
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Nastepny, czwarty z omawianych metaprograméw, okreslany jest
najczesciej mianem:

KONIECZNOSC-MOZLIWOSC.

Osobe o bardzo silnym metaprogramie ,Mozliwo$¢” mozna
rozpoznac po tym, ze bardzo czesto uzywa stéw takich jak: mozna,
jest mozliwosc¢, nadarzyta sie okazja. Zadajgc takiej osobie pytanie,
np. ,Dlaczego dokonafte$ ostatnio w swoim zyciu takiej, a takiej
zmiany?” prawdopodobnie ustyszysz odpowiedz tego rodzaju:
.Poniewaz nadarzyta sie okazja, okolicznoSci sprzyjaty temu, aby to
zrobic.” Ludzie z silnym metaprogramem ,Mozliwosci” sg wrecz
uzaleznieni od zachowywania sie w ten sposob. To on przede
wszystkim namietnie korzystajg ze wszystkich promociji, wyprzedazy
po atrakcyjnych cenach, sezonowych obnizek cen. Chcac wystaé
takg osobe na wakacje w okreslone miejsce, wystarczy, ze powiesz
cos takiego:

»otuchaj wkasnie wrécitem z wakacji w naprawde fantastycznymi
miejscu. Serdecznie polecam ci, abys ty takze spedzit tam swo;j
urlop, tym bardziej, ze w biurze podrozy, z ktérego ustug przeciez
obaj korzystamy majg w tym roku naprawde super korzystne oferty.
Bedziesz miat mozliwos¢ spedzi¢ w naprawde fascynujgcy sposob
wolny czas. Szczegolnie polecam bardzo przyjemne kafejki w
centrum miasta, ktore oferujg atrakcyjne rabaty, jezeli zaptacisz z
gory za kilka kolejnych positkdw. Wierz mi, naprawde warto.”

Zupetnie inaczej zachowuje sie ktos, kto ma bardzo silnie rozwiniety
metaprogram ,Koniecznos¢”. Bardzo czesto postuguje sie on takimi
stowami jak: musze, zostatem zmuszony, oraz powinienem. Jest
zmotywowany do tego, aby cos zrobi¢, wtedy kiedy istnieje pewien
przymus. Badania przeprowadzone na osobach, ktére majg bardzo
mocny wiasnie ten metaprogram wykazaty, ze majg one tendencje
do czestego zadawania sobie i innym pytania, ktore brzmi
nastepujaco: ,Dlaczego powinienem to zrobic?” Okazato sie, ze
najskuteczniej mozna wywrze¢ wptyw na umyst osoby z tym
metaprogramem, ktora postawita takie pytanie mowigc: ,Stuchay,
absolutnie nie powinienes tego robic, dlatego, Ze...”, a nastepnie
przytaczajgc catg argumentacje przemawiajgcg za tym, ze jednak
powinien to zrobi¢. Pamietasz? Umyst na nieswiadomym poziomie
nie rozumie stowa ,nie”!

Bardzo czesto zdarzajg mi sie takie sytuacje, ze kto$ dzwoni do
mnie, chcac dowiedziec sie blizszych szczegdtéw dotyczacych
prowadzonych przeze mnie treningdéw i z reguty pod koniec rozmowy,
jezeli ma taki wlasnie metaprogram, zadaje mi nastepujace pytanie:

»A teraz niech pan mi powie, dlaczego ja wtasciwie powinienem
przyjechac na to szkolenie?” A ja w takiej sytuacji odpowiadam
zazwyczaj w nastepujacy sposob: ,Absolutnie nie powinien pan
przyjezdzac na to szkolenie, poniewaz moze sie pan nauczyc¢ rzeczy,
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ktore bardzo przydadzg sie w pracy zawodowej, zwiekszg znacznie
panskie umiejetnosci i mozliwosci. Poza tym bedzie sie pan swietnie
bawit przez szesc dni i zawrze wiele nowych i niezwykle
interesujgcych znajomosci.”

W analogiczny sposéb mozna odpowiedzieC na takie pytanie:
,Dlaczego powinienem pojechac na wczasy tam, gdzie ty bytes w
zesztym miesigcu?” ,Absolutnie nie powinienes tam jechac,
poniewaz spedzisz czas naprawde interesujgco, doskonale
wypoczniesz, kazdy kolejny dzien dostarczy ci nowych i
niezapomnianych wrazen, a jak juz wrocisz, to bedziesz miat o czym
opowiadac rodzinie i znajomym.”
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Przedostatni juz metaprogram, ktéry mam przyjemnosc Ci
zaprezentowac, potocznie okresla sie nazwa:

SZCZEGOLOWE-GLOBALNE.

Ta kategoria odnosi sie do sposobu w jaki ludzie odbierajq i
asymilujg docierajgce do nich informacje.

Istnieje grupa ludzi, ktérzy charakteryzujg sie tym, ze dzielg
informacje na bardzo drobne elementy, poszukujgc wszystkich
szczegotéw. Bardzo mocno koncentrujg sie na detalach. Zawsze,
zanim podejma jakakolwiek decyzje, muszg poznac kazda,
najdrobniejszg czes¢ danego zagadnienia. Mozna ich rozpoznac po
tym, ze opowiadajac o czyms, przedstawiajg wszystkie, nawet
najmniej istotne szczegoty, zawsze zwracajgc szczegolng uwage na
kolejnos¢ zdarzen.

Rozmawiajac z takimi ludzmi i przekonujac ich do czegos, mozna te
prawidtowos¢ w bardzo skuteczny sposob wykorzystac, np.

»otuchaj bytem na wczasach w niezwykle malowniczym miejscu i
sadze, ze doskonatym pomystem bytoby, abys i ty spedzit tam swoj
urlop. Pogoda codziennie jest naprawde piekna, temperatura
powietrza zazwyczaj oscyluje wokot 30 stopni Celsjusza, a btekitna,
krystalicznie czysta woda w Oceanie ma temperature zawsze wyzsza
od 25 stopni, co naprawde sprzyja dtugim morskim kgpielom.
Atmosfera jest swietna, wieczorami ludzie, ktorzy przyjezdzajg z
réznych stron Swiata, szczegolnie duzo jest mieszkancow Zachodniej
i Srodkowej Europy, doskonale bawig sie przy muzyce wykonywanej
przez rozne miejscowe zespoty, czasami nawet do Switu, a Switac
zaczyna dopiero okoto szostej rano...itd.”

Istnieje rowniez grupa ludzi, ktérzy na nieswiadomym poziomie
umystu majg bardzo silng tendencje do koncentrowania sie na
ogotach. Najpierw muszg poznac ogolny zarys danego zagadnienia i
dopiero wtedy zaczynajg myslec o jego detalach i konkretnych
fragmentach. Opisujac cos, prezentujg dane zagadnienie postugujgc
sie prawie wytgcznie ogdlnikami, z bardzo niewielkg iloscig detali.
Rzadko zwracajg rowniez uwage na sekwencje zdarzen, nawet jezeli
ma ona duze znaczenie. Mozna ich tatwo przekonac, postugujgc sie
0golnymi ideami i koncepcjami:

»otuchaj bytem na wczasach w niezwykle malowniczym miejscu i
sadze, ze doskonatym pomystem bytoby, abys i ty spedzit tam swo;j
urlop. Pogoda codziennie jest naprawde piekna, temperatura
powietrza jest wysoka, a woda w Oceanie tak ciepta, ze bedziesz
mogt oddawac sie dtugim morskim kgpielom. Atmosfera jest
naprawde fajna, wieczorami przyjezdza mnostwo bardzo réznych
ludzi, ktorzy swietnie bawig sie przy muzyce az do samego rana...”
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| tak oto dotarlismy wspolnie do ostatniego metaprogramu.
Okreslamy go nazwa;:

,DAZENIE- UNIKANIE".

Osoby, ktére majg bardzo silnie rozwinietg tendencje dazenia do
czegos mozna poznac po tym, ze méwig o tym, czego chca, co
osiggng, do czego dgzg. Jednym stowem sg bardzo silnie
skoncentrowane na zrealizowaniu swoich zamierzenh. Czynnikiem,
ktéry naprawde silnie ich motywuje jest Swiadomosc¢ istnienia celu,
ktory nalezy osiggnaé. Jednoczesnie sg zazwyczaj obojetni wobec
tego, co nie udaje sie lub Zle wychodzi, albo co moze sie nie udac lub
nie wyjs¢. Jezeli chcesz umotywowac takg osobe do czegos$, np. do
tego naszego wyjazdu na wczasy, to sformutuj swojg wypowiedz w
nastepujacy sposob:

»otuchaj bytem na wczasach w niezwykle malowniczym miejscu i
sgadze, ze doskonatym pomystem bytoby, abys i ty spedzit tam swoj
urlop. Gwarantuje ci, ze doskonale wypoczniesz, bedziesz miat
okazje codziennie przeptyngc¢ kilka kilometréw w cieptej oceanicznej
wodzie, a moze zechcesz nauczy¢ sie ptywac takze na nartach
wodnych lub desce windsurfingowej. Wieczorami mozesz spotkac
mndstwo bardzo ciekawych ludzi niemal z catego swiata, co pozwoli
ci nawigzac liczne nowe znajomosci...itd.”

Absolutnym przeciwienstwem ,takiego dgzeniowca” jest osoba
majgca silnie rozwinietg tendencje do unikania. Mozna jg poznac po
tym, Zze unikajg i pozbywajg sie tego czego nie lubig lub nie chca.
Szczegolnie dobrze to widac¢ stuchajac stownictwa, ktorym taka
osoba sie postuguje, poniewaz czesto uzywa stow takich jak:
uniknac¢, pozbyc¢ sie uciec od problemu. ,Unikacze” z tatwoscig
identyfikujg problemy i bardzo czesto przedmiotem ich koncentraciji
jest to, co nie wyszto, nie wychodzi lub moze nie wyjs¢. Bardzo
trudno przychodzi im za to definiowanie swoich wiasnych celow. W
takiej sytuacji sg niezdecydowani i raczej zdezorientowani. Po prostu,
czesto nie wiedzg, co robi¢. Czynnikiem, ktory naprawde silnie ich
motywuje do dziatania, jest mozliwos¢ unikniecia tego, co moze
stanowi¢ problem. Jezeli chcesz umotywowac takiego ,unikacza”, np.
réwniez do tego naszego wyjazdu na wczasy, to méw do niego w
nastepujacy sposob:

»otuchaj bytem na wczasach w niezwykle malowniczym miejscu i
sadze, ze doskonatym pomystem bytoby, abys i ty spedzit tam swo;j
urlop. Gwarantuje ci, ze doskonale wypoczniesz, pozbywajgc sie
wszystkich probleméw dnia codziennego, spedzajac czas wytacznie
na beztroskim leniuchowaniu. Jestem pewien, ze nie spotkasz tam
nikogo, ze swoich wspotpracownikow, poniewaz jest to jeszcze dosc
mato znane miejsce w naszym kraju. Unikniesz spedzania samotnie
catych wieczorow, poniewaz przyjezdza tam mnodstwo interesujgcych
i bardzo towarzyskich ludzi z catej Europy, co pozwoli ci zapomnie¢ o
nudzie...”
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Poznatas juz wszystkie metaprogramy, ktérych znajomosg, jak juz
zapewne sobie uswiadomitas, moze okazac sie bardzo przydatna
szczegolnie w kontaktach z ludzmi, u ktérych mozna tatwo
zidentyfikowac silne biegunowe dziatanie co najmniej jednego z nich.
Oczywiscie zdajesz sobie sprawe, ze kilka metaprogramow moze
mie¢ biegunowe dziatanie tak, ze np. ,dgzeniowiec” jest jednoczesnie
osobg o silnym metaprogramie na ,Podobienstwa”, a ,unikacz” jest
osobg o silnym autorytecie zewnetrznym. Skoro juz jednak potrafisz
sobie doskonale radzi¢ w sytuacji, w ktorej masz do czynienia tylko z
jednym metaprogramem, to jestem zupetnie przekonany, ze rownie
doskonale sobie poradzisz, kiedy zidentyfikujesz ich wiece;.

A co robi¢ gdy niewiele wiadomo jakich metaprograméw uzywa dana
osoba lub gdy jednoczes$nie mamy do czynienia z wieloma osobami?

Albo gdy nie wiadomo kto bedzie tego stuchat lub kto bedzie to
czytat?

Nic prostszego! Powiedzmy, ze chce zareklamowac ksigzke, ktorg
wiasnie czytasz:

»Znajomosc¢ tych technik pozwoli Ci szybciej zdobywac¢ nowych
klientéw i pozwoli Ci unikng¢ konfliktow. Gdy juz poznasz wszystkie
7 rodzajow presupozycji i 3 podstawowe implikacje to zwiekszysz
skutecznos¢ zamykania sprzedazy o 74%. Po prostu bedzie Ci
tatwiej

pracowac. Zresztg kilka tysiecy handlowcéw, ktorzy juz sie
wzbogacili

musi mie¢ racje co potwierdzajg recenzje w czotowych czasopismach
biznesowych np. Fortune 2000. Zresztg sam najlepiej ocenisz co ta
ksigzka moze zrobi¢ dla Ciebie! Ponadto Twoim kolegom tez bedzie
tatwiej pracowac z Tobg. Te metody powstaty w rezultacie zupetnie
nowatorskiego potraktowania starych i wyprobowanych metod.
Musisz skorzystac z takiej okazji bo mozesz juz nie miec takiej
mozliwosci!

Zakonczenie

Kiedy juz sobie w petni uswiadomisz, ile przydatnych rzeczy
dowiedziatas sie z tej ksigzki mozesz nadal sie zastanawia¢ gdzie
najpierw wykorzystasz te nowe umiejetnosci. | niezaleznie od tego
czy bedzie to w zyciu prywatnym czy tez w pracy, sprébuj na razie

sie nie zastanawiac, kto bedzie pierwszg osobag, na ktoérg chcesz
wywrzeC wpltyw?

| co takiego zechcesz uzyskac?
POWODZENIA!

Warszawa 2002
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APPENDIX

TANDETA PERSWAZYJNA

Poniewaz, techniki perswazji sg pewng nowoscig dla wielu
0s0b, warto jest nauczyc sie rozpoznawac “tandete
perswazyjng” okreslang rowniez jako “terroryzm
konwersacyjny”, umiec sie przed nig broni¢ oraz odréznia¢ od
ETYCZNEJ PERSWAZJI. Przytaczam ponizej kilka
przyktadéw, naprawde podstuchanych przez r6zne osoby.
Troche sg przerysowane, aby podkresli¢ zasade ich dziatania,
ale struktury sg z zycia wziete. Mam nadzieje, ze pomoze to
rozpoznawac “tandete perswazyjng”’ w zyciu codziennym.
Podstawowym wskaznikiem w odréznianiu jest to jak sie
czujesz gdy styszysz takie chwyty. Jesli nieswojo, Zle, masz
poczucie bycia “zgaszong” lub przymuszonym do czegos to
jest to niechybny znak, ze ktos potraktowat Cie tandetg
perswazyjng. A oto kilka przyktaddéw:

To Cie przerasta.

“Chciatbym odpowiedzie¢ Ci na to, ale biorgc pod uwage twoje
pochodzenie (wyksztatcenie, inteligencje) jestem pewien, ze
nie bedziesz w stanie tego zrozumiec.”

Nawet ty
“To co powiem bedzie zrozumiate nawet dla Ciebie”

Przejdzie Ci

“Tez tak myslatem, gdy bytem w Twoim wieku”, “Gdy juz
dojrzejesz emocjonalnie (intelektualnie, duchowo) wyrosniesz z
obecnego myslenia i zgodzisz sie z moim punktem widzenia”
lub “Jestes tu od niedawna, co?”

Diagnoza
“Mowisz tak bo jestes mezczyzng (kobietq)

“Popierasz aborcje poniewaz przezywasz gteboko
zablokowane i sfrustrowane potrzeby seksualne, co jest typowe
dla osob, ktére przezyty w dziecinstwie traume.”

“Jestes przeciw aborcji poniewaz przezywasz gteboko
zablokowane i sfrustrowane potrzeby seksualne, co jest typowe
dla osob, ktére przezyty w dziecinstwie traume.”

“Jako dziecko nie bytas karmiong piersia, prawda?”
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Drobiazgi

Chodzi tu oto aby zamiast wprost zareagowa¢ na komentarz
lub odpowiedzie¢ na pytanie, skupic sie na jakims
nieznaczgcym szczegole aby unikngé odpowiedzi lub zdoby¢
troche czasu na myslenie:

“Nalezy dokfadniej okresli¢, co masz na mysli mowiac, ze...”

“Uzytes stowa “czuje” zamiast “mysle”, jezeli ty zamiast myslec
czujesz to zadne rozsgdne argumenty do Ciebie nie trafig.”

“‘Powiedziates, ze mieszkasz vis a vis przedszkola. Czemu
jestes tak zafascynowany dzieCmi, czy jeste$ pedofilem?”

Ja tego nie méwie

“Czy ja kiedys upomniatem sie te 1457 ztotych, ktére jestes mi
winien? Czy kiedykolwiek méwitem o tym jak bardzo potrzebuje
tych pieniedzy dla mojej chorej matki?”

“Nie obchodzi mnie, ze inni ludzie méwia, ze jestes nudny i bez
polotu...”

“Szanowni panstwo nie bede sie nad tym dtugo rozwodzit, ale...
(dwie godziny na ten temat)

Akwizytor

(Najlepiej na spotkaniu rodzinnym)

- “Czy rodzina ma dla Ciebie jakie$ znaczenie? “

- "No, tak”

- “W takim razie widze Cie u mnie w biurze 0 12, i przynies
pienigdze”

Czy chcesz zeby w Polsce zaczeli rzadzi¢ chinscy komunisci”
:,,\’;l\lletakim razie gtosuj na X!”

Zawieszanie mézgu

Skomplikowane stwierdzenie, ktore paralizuje mozg.

“Problem polega na tym, ze twoje myslenie przebiega w sposob

linearny versus konfiguracyjny, a to zagadnienia wymaga
zastosowania matrixu wielopoziomowego”
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Satata stowna

Jest to przepis na produkcje wyrafinowanego betkotu. Sktadniki:
filozoficznie brzmigce stowa i sktadnia, niezrozumiate tacinskie
okreslenia, banalne madrosci ludowe, zargon. Zmieszaj a nastepnie
dodaj kilka stéw luzno zwigzanych z tematem. Robi wrazenie na
stuchaczach i daje czas na wymyslenie czegos do powiedzenia, a
pewnych kregach moze to by¢ nawet uznane za sensowng
odpowiedz:

“Biorgc pod uwage obecng sytuacje na rynkach miedzynarodowych,
nastroje rolnikbw na Pomorzu Zachodnim oraz kognitywny stan
wyborcow, musimy uwzglednic¢, niemniej jednak nie sugerujgc sie
doraznymi profitami politycznymi, Polska musi w koncu stac sie
Polska. Zgodzisz sie ze mng?”

W ekstremalnych wypadkach mozna by ustysze¢ nastepujacy
dialog:

- “Uwazam, ze pasy bezpieczenstwa chronig przed urazem”

- “Uzytes w jednym zdaniu stéw “bezpieczenstwo” i “uraz”,. Czy

- w dziecinstwie przezytes jakas traume, ktéra sprawia ze brakuje Ci
poczucia bezpieczenstwa?”

- “A co to ma do rzeczy?”

-“Problem polega na tym, ze twoje myslenie przebiega w sposéb
linearny versus konfiguracyjny, a to zagadnienia wymaga
zastosowania matrixu wielopoziomowego”.

- “Ja tylko powiedziatem, ze trzeba zapina¢ pasy”

- “A czym to sie rézni od zwyktego faszyzmu?

- “Dobra, to nie zapinaj pasow”

- “Biorgc pod uwage obecng sytuacje miedzynarodowa, zywe
jeszcze wspomnienia o komunistycznym terrorze, musimy
uwzgledni¢ przeciwne poglady, niemniej jednak nie sugerujgc sie
doraznymi profitami politycznymi, nie bedzie Niemiec plut nam w
twarz. Zgodzisz sie ze mng?”

»Psychoterapeuta”

Jesli nie wiesz co odpowiedzie¢ to zawsze mozesz ratowac sie w

»| jak sie z tym czujesz?”

Zastosowanie tandety perswazyjnej w sytuacji biznesowej moze
zamkngc klientowi usta a tobie da¢ satysfakcje, ze miates ostatnie
stowo... ale czy rozmawiajac z klientem chcesz miec racje czy jego
pienigdze?
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Stosujgc wzorce perswazji zawsze pamietaj o tym aby Twoj klient
miat poczucie, ze to on ma racje i satysfakcje z negocjacji z Toba.
Sam sie musisz zadowoli¢ udang transakcja.
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Andrzej Batko jest psychologiem, trenerem NLP i autorem
publikacji na temat NLP, hipnozy i technik sprzedazy. Ma wieloletnie
doswiadczenie w stosowaniu NLP w biznesie, prowadzit praktyke
doradczg w Anglii, jest dyrektorem osrodka szkoleniowego w
Vancouver w Kanadzie oraz Instytutu Neurolingwistyki w Warszawie.

"Andrzej Batko jest nie tylko najlepszym trenerem NLP w Polsce,
jJest on rowniez jednym z najlepszych na Swiecie. Jego wiedza na
temat ludzkiego zachowania, tego co dziata oraz tego co nie dziata,
a co najwazniejsze jego umiejetnoSc¢ przekazywania tych informacji
swoim uczniom jest rzadkoScig".

Dr Kevin Hogan, autor "Psychologii Perswazji” raz wielu ksigzek na
temat psychologii wywierania wptywu i perswazji.

Andrzej Batko prowadzi szkolenia z technik perswazji w sprzedazy,
obstudze klienta i marketingu. Informacje na temat szkolen mozna
uzyskac piszgc do batko@nlp.pl lub dzwonigc pod numer

022 63 888 53.
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