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»Wywieranie Wplywu — same konkrety” — Wstep do podstawowych technik i strategii wywierania wptywu

Na poczatku byto stowo ... SLOWO ! Tak, to wiasnie stowo jest czym$ podstawowym w
naszym zyciu ktore od stéw sie zaczyna (pierwszy krzyk noworodka) i na stowie sie konczy
(cho¢ czasami jest to tylko westchnienie).

Stowo towarzyszy nam przez cate zycie. Zarowno w formie werbalnej jak i nie werbalnej.
Jest podstawowym narzedziem komunikacji miedzy ludzmi, podstawowym narzedziem
wywierania wptywu. Wszak w kazdej chwili gdy komunikujemy sie z ludzmi wywieramy na
nich wplyw i sami podlegamy wptywowi innych. Mozna by nawet rzec, iz w procesie
komunikowania sie z otoczeniem za kazdym razem "sprzedajemy" lub raczej staramy sie co$
"sprzedac¢" (przekonania, idee, pomysty, mysli na rdézne tematy, wiasne zdanie, itd).
Odnoszac to do sfery biznesu mozna to sparafrazowac i powiedzie¢, ze w kazdej chwili cos$
komus$ sprzedajemy (towar, ustugi, ,siebie”, itd. ..). Z punktu widzenia biznesu oczywistym
jest, iz najbardziej zalezy Ci na sprzedaniu wiasnie towaru lub ustugi. Zanim jednak dokonasz
sprzedazy, a raczej zanim klient zaptaci Ci za Twoj towar lub ustuge w taki czy inny sposob
musisz je zaprezentowac. To od tego JAKA prezentacje zobaczy klient z reguty zalezy czy
kupi od Ciebie to co chcesz mu sprzedal. Sekretem skutecznej sprzedazy jest stworzenie
takiej prezentacji aby klient poczut wrecz nieodparte pragnienie, wrecz pozadanie produktu
lub ustugi ktére im prezentujesz. Wbrew temu co czytuje sie w niektorych podrecznikach dot.
sprzedazy to nie ,potrzeba” lecz ,pragnienie” i ,chcenie” sq gtdwnym motorem zakupow.
90% zakupow to wynik wiasnie tego, ze ,chcemy” a nie tego ze ,potrzebujemy”. A wiec
najpierw rozbudz emocje a potem dostarcz uzasadnienia dla zakupu — oto sposéb na co
najmniej podwojenie sprzedazy w firmie.

Podobnie ma sie sprawa z wywieraniem wptywu w zyciu codziennym. Wszystko opiera sie
wzbudzaniu w osobach z ktérymi sie komunikujemy pozadanych w danej sytuacji stanéw

(fascynacja Tobag i tym co proponujesz, zaufanie do Ciebie, pozadanie, itd... ).
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1. MAGICZNE SLOWA: ,Nie", ,Ale”

»A wiec najpierw rozbudz emocje a potem dostarcz uzasadnienia dla zakupu — oto sposéb
na co najmniej podwojenie sprzedazy w firmie.

Podobnie ma sie sprawa z wywieraniem wptywu w zyciu codziennym. Wszystko opiera sie
wzbudzaniu w osobach z ktérymi sie komunikujemy pozadanych w danej sytuacji stanow

(fascynacja Tobg i tym co proponujesz, zaufanie do Ciebie, pozadanie, itd... ). ,,

Jak to zrobic¢ ?

Spraw aby klient zaczat odczuwac pozadany stan: ,czuje, ze chce, ze musze to miec¢ "
Zakotwicz ten stan czyli ,,zwigz” go z okre$lonym bodzcem np. widokiem Twojego produktu.
Skutek ? Widok produktu = stan u klienta: ,chce, ze musze to miec¢ !!”

Dostarcz klientowi uzasadnienia do zakupu (np. w przypadku drogiej marynarki czy
ekskluzywnego zegarka uzasadnieniem moze byc: ,na moim stanowisku MUSZE fadnie i
elegancko wygladac”).

Powtdrzmy jeszcze raz: to uczucie popycha do zakupu — logika za$ dostarcza jego logicznego

uzasadnienie.

Przypomina mi to zdarzenie, ktérego nie dawno bytem swiadkiem w jednym z hipermarketow
gdzie akurat trwata promocja na panoramiczne, ,n-calowe” odbiorniki telewizyjne (wiesz
takie catkiem ptaskie, idealne do kina domowego, w srebrnej obudowie z niesamowitym

systemem dzwiekowym i z DVD w komplecie).

1iycia wziete

Przed stoiskiem z tg promocja przystaneto maizenstwo. Tak sie skiada, ze wczesniej
styszatem, iz przyjechali do hipermarketu po kilka zgrzewek napojéw owocowych (mieli je

juz w koszyku).

Przystaneli wiec i oto jaka rozegrata sie scena:
- Krzy$, zobacz ! Taki telewizor jak ma moja siostra !
- A rzeczywiscie ... taki sam Asiu. O i jakas promocja jest. - Przepraszam prosze Pana -

zapytat sprzedawcy - a o co chodzi w tej promocji ?
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Sprzedawca na tym stoisku byt naprawde skuteczny — w ciggu 10 minut doprowadzit
matzenstwo do podjecia decyzji o zakupie. Juz TERAZ, natychmiast ! W oczach obojga

malowata sie niepohamowana wrecz zadza. Jak tego dokonat ? Otéz, ...

Hmm, zanim opowiem jak tego dokonat najpierw krétka prezentacja jak sobie ttumaczyto

ten zakup owo matzenstwo (czekajac na rachunek, gwarancje, itd. ...):

- | tak mieliSmy kupi¢ nowy telewizor; zresztg bedzie pasowat idealnie do tej nowej lawy,
wiesz tej co ja wczoraj ogladaliSmy w katalogu u develepera, ktéry nam proponowat
mieszkanie. No wiesz ! To mieszkanie, ktére kupuje sie ze wszystkimi meblami ... no i
wiasnie w katalogu tych mebli byta ta fawa!

- Jasne, przypominam sobie ! W koncu moze bysmy sie zdecydowali na to mieszkanie ...
No i wreszcie bede mdgt obejrze¢ ten film na DVD co go dostatem na gwiazdke. Lezy na
polce i sie marnuje !

- Wiasnie ! A w pracy to tylko ja nie miatam DVD. A TERAZ to ta wredna J6zka paluchy

sobie z zazdrosci poobgryza ... itd. ..

Wyliczanka niezmiernie waznych i jak najbardziej ,logicznych” powodoéw zakupu trwata
jeszcze przez pare minut. Pewnie zastanawiasz sie w jaki sposob sprzedawca
doprowadzit ich do takiego stanu ? To proste.

Po prostu potrafit znakomicie wywotywaé w potencjalnym kliencie odpowiednie stany.
Jeszcze pare minut przed wejsciem do hipermarketu jego ,ofiary” nie wiedziaty nawet, ze

taki telewizor istnieje a po 30 minutach juz go pakowali do samochodu !

Gdyby probowat sprzeda¢ ten telewizor postugujac sie argumentami ogicznymi” i
sracjonalnymi” matzehAstwo wyjechatoby z hipermarketu co najwyzej z ulotka dot. promocji

i zgrzewna owocowych sokow.

A co konkretnie ,zrobil” ten sprzedawca 9

Z czym kojarzy Ci sie hipnoza ? Pewnie z: ,czujesz sie senny, senny, coraz bardziej senny i
podczas gdy bede liczyt od 10 do 1 Twoje powieki bedg coraz ciezsze ....”

I stusznie ! Takie jest w wiekszosci przypadkdw pierwsze skojarzenie zwigzane z hipnoza.

Ale hipnotyczny jezyk perswazji polega na czym$ zupetnie innym (przeciez nie chcesz aby
Twadj rozmdéwca usnat w trakcie rozmowy z Tobg czy prezentacji Twoich produktow).
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Hipnotyczny jezyk perswazji to stowa, ktdrym nie sposdb sie oprzeé. Zdarzyto Ci sie pewnie
nie raz czytac tekst, ktéry przykut Twojg uwage w taki sposdb, ze zapomniate$ o ,,Bozym

$wiecie” i catkowicie stracite$ poczucie czasu ... Tak ! Byte$ w stanie transu !

A co byto, gdybys potrafit uzywac stéw médwigc (lub piszac) w taki sposéb aby ich odbiorcy
byli nimi zahipnotyzowani, pamietali stowa, ktdére im przekazate$ i — co wazniejsze —
podejmowali dziatania, ktdre im zasugerowates !

Hmm, wiasciwie to pewnie bytoby to mato przydatne w handlu czy negocjacjach.

A juz na pewno nie w pisaniu tekstow marketingowych czy polityce.

A moze jednak ? Ja sprébowatem* i rezultaty sq wrecz oszatamiajace !

Oczywiscie to nie jest dla wszystkich a tylko i wytacznie dla tych, ktorzy sg ciekawi jak duzo
pieniedzy ,przecieka im przez palce” i chcg ten przeciek zlikwidowac.

Stany transu hipnotycznego sq dla Ciebie chlebem powszednim i nawet o tym nie wiesz.
Hipnotyzujq Cie towary, teksty reklamowe, filmy i ...ludzie. Czas najwyzszy abys$ nauczyt sie

jak samemu tworzy¢ takie stany w Twoich rozméwcach (ew. czytelnikach twoich tekstow).

Juz wiesz o tym, ze podstawowg forma komunikacji z drugim cztowiekiem jest mowa a
doktadniej dwa jej aspekty:
e pojedyncze stowa

e zdania sktadajace sie ze stow

1.1. Nie doceniane siowo , NIE’

Zacznijmy od stowa i tego w jaki sposob pojedyncze stowa wptywajq na umyst cztowieka,
jego stany i decyzje. Jak czesto uzywasz stowa ,NIE” ? Z pewnoscig co najmniej kilkadziesiat

razy dziennie ! ,Nie” jest pierwszym* z magicznych stéw, ktérym sie zajme.

Ludzie wypowiadajq to stowo dziesigtki razy dziennie, ale tylko nieliczni wiedzg jaka moc sie
w nim kryje. Zacznijmy od niezwyktego eksperymentu. Ponizej zamieszczam kilka polecen.
Doktadnie je przeczytaj, zamknij oczy i powtdrz kazde z nich powoli obserwujac jak
zareaguje Twdj umyst:

e Nie mysl o czerwonym

e Nie mysl o swojej matce
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e Nie mysl o tym jak brzmi gtos Twojego ojca

e Nie przypominaj sobie jak brzmi kilka pierwszych taktéw piosenki ,Sto lat..”

Co sie dziato w Twoim umysle kiedy przywotateS powyzsze polecenia ? Jesli wykonates
eksperyment zgodnie z instrukcjg to w Twoim umysle pojawito sie najpierw co$ czerwonego,
potem obraz Twojej matki, ,ustyszate$” gtos ojca i kilka pierwszych taktow ,Sto lat”. (Nie
udato sie za pierwszym razem ? Powtdrz eksperyment — za drugim razem uda sie na

pewno!).

Jaki jest mechanizm tej przekornej reakcji naszego umystu na tak sformutowane polecenia ?

Aby to wyjasni¢ potrzeba nieco teorii.

Umyst kazdego cztowieka skfada sie z dwoch integralnych czeSci: $wiadomej oraz
nieSwiadomej. Szczegdlnie interesuje nas ta druga bowiem to wtasnie ona przechowuje
dobrze wyuczone umiejetnosci i np. to ze postugujac sie jezykiem ojczystym robisz to nie
zastanawiajqc sie co i jak w danym momencie masz powiedzie¢ tj. nie myslisz o tym, ze ,w
tej chwili uzyje czasownika, potem rzeczownika a nastepnie dla urozmaicenia kilka

przymiotnikéw”).

Wszystko to dzieje sie w sposdb nieSwiadomy. Jesli uczytes sie kiedykolwiek jezyka obcego
to wiesz doskonale jak bardzo ztozona jest to umiejetnosc¢ i ile czasu trzeba poswieci¢ aby
zaczaé sie swobodnie nim postugiwac. A przeciez rozmawiasz w jezyku ojczystym bez
$Swiadomego myslenia o sktadni i gramatyce. Wiasnie za takie funkcjonowanie Twojego
umystu odpowiada jego ,nieSwiadoma” cze$¢ (czasami zwana podswiadomosciq) i to ona
przetwarza stowa, ktore styszysz lub czytasz. Rozumie ona jednak tylko bardzo prosty jezyk,
nie rozumie ztozonych konstrukcji np. nie przetwarza i nie rozumie zaprzeczen. Czyli aby
zrozumie¢ i wykonac polecenie ,Nie my$l o czerwonym” mozg najpierw musi uruchomic

pojecie ,czerwony” a dopiero potem jako$ mu zaprzeczyc.

Innymi stowy dla nieSwiadomego umystu polecenia: ,Nie mysl o czerwonym” oraz ,,Pomys| o
czerwonym” sg dokfadnie tym samym !

Ten fakt ma ogromne znaczenie bowiem — jak juz wielokrotnie wspominatem — to wtasnie
nieSwiadomy umyst odpowiada za Twoje reakcje, stany emocjonalne i wynikajace z nich

reakcje.
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Czy kiedykolwiek zdarzyto Ci sig, ze bliska Ci osoba powiedziata do Ciebie:

~Kochanie, tylko sie nie denerwuj ...mam Ci co$ do powiedzenia”.

Co sie wowczas zadziato ? Prawdopodobnie Twoja reakcja byta odwrotna do tej, ktdrg miaty
wywotaé te stowa. Twdj umyst zareagowat dokfadnie tak jak w przypadku polecenia ,Nie
mys$l o czerwonym” czyli najpierw przywotat stan zdenerwowania a potem probowat go
jako$ zneutralizowaé. Jaki jest wiec ostateczny rezultat tego polecenia ? Odwrotny do
zamierzonego ! Zamiast spokoju pojawia sie stan mniejszego lub wiekszego zdenerwowania i
niepokoju. Twoj rozméwca osiggnat wiec efekt odwrotny do zamierzonego. Czy juz widzisz
jak czesto ludzie sabotujg swoje zamierzenia wydajac polecenia z zaprzeczeniem np. :

e nie upusc tego

e nie zgub tego

e prosze nie zapomnie¢ wystac tego przelewu

e prosze Panstwa, prosze sie nie denerwowac (pilot do pasazeréow na chwile przed

ladowaniem)

Pewnie juz wiesz jakie reakcje wywotajg takie polecenia ? Zdecydowanie inne reakcje
wywotatby polecenia:

e trzymajto

e pilnuj tego

e prosze wystac ten przelew terminowo

e prosze Panstwa, prosze zachowac spokodj
W tym przypadku umyst dostaje precyzyjng instrukcje co ma robi¢ a to sprawia, ze
osiggniecie pozadanego stanu jest zdecydowanie prawdopodobniejsze niz w przypadku
uzycia polecen z zaprzeczeniami.
Zawsze kiedy mysle o niefrasobliwym uzywaniu stowa NIE przypomina mi sie reklama

III

jednego z towarzystw ubezpieczeniowych: ,Z nami nie stracisz !” ktdrg postuzyt sie jeden z

agentow probujacy* sprzedaé mi polise.

Po ustyszeniu ,Z nami nie stracisz” natychmiast pomyslatem: ,Hmm... nie myslatem, ze
moge cos$ stracic¢ ale skoro juz o tym wspomniates to ...” oczywiscie nie kupitem tej
polisy !

Czy to znaczy, aby nigdy nie uzywac zaprzeczen ? Alez skad ! To bytoby ,wylewanie dziecka

z kapielg” . Uzywajac bowiem tego stowa w sposob wiasciwy i Swiadomy mozesz uzyskac
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bardzo pozadane (w zyciu prywatnym i zawodowym) rezultaty. O tym dowiesz sie z
nastepnej czesci. Juz wkrétce.

NIGDY NIE UZYWAJ NIEY" -
czyli jak pozhawié sie doskonalego narzedzia wywierania wplywu

Na wielu szkoleniach dot. negocjacji, jezyka perswazji i wywierania wptywu w ktorych bratem
udziat powtarzano do znudzenia: "NIGDY nie uzywaj stowa NIE !". Niektorzy trenerzy,
handlowcy, tak zwani "spece" od sprzedazy uwazajg to wrecz za jedng ze "ztotych" regut
marketingu. Zastanawiam sie jak dtugo jeszcze ludzie Ci bedg sabotowac swoje wysitki, ile
czasu minie zanim zorientujgq sie, ze umiejetne stosowanie stowa NIE daje wrecz

oszatamiajace efekty !!!

Swiadome i celowe stosowanie stowa NIE w komunikacji z innymi ludzmi (werbalnej i nie

werbalnej) przynosi doskonate rezultaty. Dzieki temu stowu mozesz wywotywaé w umysle

osoby z ktorg sie komunikujesz okreslone obrazy, dzwieki oraz - co wazniejsze - pozadane
przez Ciebie stany emocjonalne. Np. stan gotowosci do zakupu czy stan w ktérym $wiadomy

umyst nie zauwaza, iz usitujesz mu ,,cos$ sprzedac”.

Przypomina mi sie tutaj sytuacja sprzed kilku lat, ktérej bytem $wiadkiem i ktéra do dzisiaj
tkwi mi w pamieci jako przyktad wyjatkowo skutecznego wywierania wptywu. Otdz ktdregos
dnia zostatem zaczepiony na ulicy przez elegancko wygladajacego jegomoscia, ktdry po kilku
pytaniach (teraz wiem, ze oceniat mnie jako potencjalnego klienta) wreczyt mi zaproszenie
dla dwdch oséb do eleganckiego lokalu na prezentacje oferty turystycznej. Oczywiscie
wspomniat mimochodem o darmowym poczestunku z lampka nieztego wina w wyjatkowo
mitej i kameralnej atmosferze (zanim jeszcze dokonczyt juz widziatem oczyma wyobrazni te
suto zastawione stoty uginajace sie pod ciezarem jadta i godnego napitku - ten akwizytor byt
naprawde niezty !).

RzeczywistoS¢ okazata sie nieco skromniejsza cho¢ nie miatem powoddw do narzekan.

Elegancki, stylowy lokal w centrum miasta, wytworna obstuga, catkiem niezte przystawki,

kieliszek dobrego czerwonego wina. Wszystko to z klasyczna muzyka w tle. Zapowiadato sie
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ciekawie i z niecierpliwo$cig czekatem na to co bedzie dalej zdajac sobie oczywiscie sprawe,
ze za cata tg impreze w taki czy inny sposob zaptacq zaproszeni ,goscie”.

I oto na scene wkracza gospodarz wieczoru w osobie mtodego, eleganckiego, opalonego
mezczyzny ktdry przedstawit sie jako reprezentant firmy turystycznej X. Czekatem kiedy
przejdzie do prezentacji oferty liczac na niezwyktg przyjemnos¢ w demaskowaniu
handlowych zagrywek i sposobikédw na sprzedanie nam czego$ czego absolutnie kupi¢ nie
chcemy a w moim umysle uruchomi sie alarm ,UWAGA ! Chcg Ci co$ sprzedac !”. Ku mojemu
zaskoczeniu nic takiego nie nastapito. Zadnego alarmu mimo, ze ewidentnie podlegaliémy
~handlowej obrébce”. Dlaczego ? Poniewaz to co ustyszeliSmy w niezwykle skuteczny sposdb
wylaczyto Swiadomy wykrywacz ,sprzedazy”. Przystojniak bowiem w bardzo umiejetny
sposob wykorzystywat w tym co mowit stowo ,NIE”.

Gdyby powiedziat:

,Szanowni Paristwo, zaprosilismy tu Paristwa aby przedstawic naszq fantastyczna oferte
handlowa. Za atrakcyjng cene mozecie korzystac z najlepszych hotelj, piaszczystych plaz ...
itd.” bytoby to dokfadnie to czego sie spodziewaliSmy i jego wysitki miaty by raczej marne
szanse powodzenia. W umystach stuchaczy natychmiast odezwatby sie alarm ,UWAGA ! Chcg

Ci cos$ sprzedac ! co skutkowato by zamknieciem na dalsze komunikaty.

Przystojniak powiedziat jednak zupetnie co$ innego:

LSzanowni Paristwo, na poczatku chciatbym uprzedzic, ze NIE bedziemy tu rozmawiac o
wspaniatych wakacjach nad cieptymi morzami, NIE bede Paristwu opowiadat o tych
wszystkich atrakcjach jakie oferujg luksusowe kurorty potoZone przy piaszczystych plazach,
nad lazurowymi wodami. NIE bede takze Paristwu mowit o tym Ze to wszystko mozna miec
za naprawde niewielkie pienigdze. Spotkalismy sie tu bowiem aby porozmawiac o powaznych
sprawach, np. o tym jak wazny dla naszego zdrowia jest rozsgdnie zaplanowany wypoczynek
.. itd.”.

Jak sadzisz co sie dziato w umystach stuchaczy podczas tego monologu ? Oczywiscie !
NieSwiadomy umyst przywotat okreSlone obrazy (wakacje, luksusowe kurorty, lazurowe
morze, piaszczysta plaza ...) co sprawito, ze zamiast sygnatu ,,co$ chca sprzedac” pojawit sie
sygnat ,no tak ... to jest to o co chodzi” poniewaz kazdy, kto przychodzi na tego typu
spotkania chciatby wtasnie w takich warunkach spedza¢ wakacje. Zas $wiadomy umyst
wiekszosci uczestnikow zareagowat prawdopodobnie doktadnie tak samo jak moj. Pojawita

sie mysl: ,O ! No i prosze. Go$¢ nie zamydla nam tutaj oczu frazesami i banatami. Warto
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postuchac dalej ...”. Tym samym pozostat ,otwarty” na dalsze informacje. Tak tez sie
stato i tamtego wieczora, ktdry okazat sie nadzwyczaj owocny dla firmy organizujacej ta
impreze. Z ponad 30 osdb obecnych na sali tylko dwie nie skorzystaty z oferty !

Podobnie skuteczne jest wykorzystywanie stowa NIE w wywieraniu wptywu na ludzi o
reakcjach ,polarnych” majacych na wszystko jedng odpowiedz: ,Nie !”.

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

e ,Moze bySmy dzisiaj odwiedzili moich rodzicow ? Absolutnie NIE

e ,Podpiszmy tq umowe dzisiaj ! - Nie ! Jest jeszcze co$ do omdwienia.” itd...

Gdybys$ w stosunku do takich osdb formutowat pytania umiejetnie wykorzystujac stowo NIE
efekty beda niespodziewane:
e ,Pewnie nie masz ochoty pdjs¢ ze mng do kina ? A czemu nie. Co grajg ?”
e ,Pewnie nie miatby$ ochoty aby odwiedzi¢ moich rodzicow ? A wiasnie, ze mam.
Dawno u nich nie bylismy”
e ,Pewnie nie jestes$ jeszcze gotowy na podpisanie tej umowy ? Oczywiscie, ze jestem.
Podpiszmy jq juz teraz ! (agent ubezpieczeniowy - klient).
Hmm, zastanawiam sie jak wiele zastosowan juz widzisz dla tego typu konstrukcji w zyciu

codziennym i zawodowym.

1.2 ,ALE" to jeszcze nie koniec

Kolejnym ,,magicznym” stowem, ktérym sie zajme jest stowo ,ale”.
Z pewnoscig nie raz styszate$ adresem zdanie typu kierowane do kogo$ stowa:

e ,Jeste$ dobrym uczniem ale ...”

e ,Jeste$ symaptyczny/symaptyczna ale ...”
Jakie byly Twoje odczucia gdybys ustyszat co$ takiego pod swoim adresem ? Zatoze sie, ze
wydzwiek i oddziatywanie na Ciebie stow znajdujacych sie przed stowem ,ale” bytby
minimalny lub zaden. Zwrd¢ uwage na specyficzng funkcje stowa ,ale” — dziata ono jak
kasownik niwelujacy znaczenie tej czesci zdania, ktdra stoi przed nim. Pomimo, ze na
poziomie $wiadomym informacja zostata przyjeta to na poziomie nieSwiadomym zostata
wykasowana. Dzieki temu pojawito sie miejsce w ktdre moze by¢ podana inna informacja, w
tym takze sugestia.

Czy juz widzisz potencjalne zastosowania tego mechanizmu ?
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Zanim jednak przejde do konkretnych przyktadéw zwréce Ci uwage na pewien niezmiernie
wazny fakt dot. czesSci zdania stojacych przed i po ,ale”. Otdz jesli zamierzasz wykorzystac
efekt, o ktdrym napisatem wyzej to tre$¢ obu czesci zdania NIE MOZE pozostawaé w zwigzku
przyczynowo-skutkowym. Innymi stowy to co stoi przed ,ale” nie moze nawigzywac wprost

do tej czesci zdania, ktéra stoi po stowie ,ale”.

Najlepiej bedzie to wyjasni¢ na konkretnych przyktadach.

Wyobraz sobie, ze jeste$ handlowcem w salonie samochodowym i rozmawiasz z klientem
zainteresowanym zakupem okreslonego modelu. Klient kreci nosem moéwiac: ,No wie Pan, w
tym miescie sq jeszcze dwa salony samochodowe tej marki. Tam, tez moge kupi¢ ten sam
model, ktory jest u was”.

Jesli odpowiesz ,Tak to prawda, ze w naszym miescie sg inne salony majace te same modele
ale w naszym salonie zostanie Pan obstuzony najlepiej” to w ten sposéb podana informacja
bedzie catkowicie chybiona poniewaz w sposdb jawny wyciggasz na ,widok” $wiadomego
umystu klienta swojq intencje, wykasowania informacji ,... inne salony majace te same
modele...”.

Jesli jednak powiesz” odpowiesz , Tak to prawda, ze w naszym miescie sg inne salony majace
te same modele ale chcialtbym Panu przedstawi¢ nowe warunki gwarancji jakie daje
producent na ten model” to uzyskasz efekt doktadnie taki o jaki Ci chodzi czyli wtasnie
wykasowanie na poziomie nieSwiadomym klienta informaciji: ,,... inne salony majace te same
modele...”. A to dlatego, ze miedzy ta informacjq a ,nowymi warunkami gwarancji ...” nie ma

zadnego zwigzku.

Oto kilka innych przyktadéw poprawnie sformutowanych konstrukcji lingwistycznych ze
stowem ,ale”:

e Ma Pan catkowitg racje, ze cena moze wydac sie nieco wysoka ale skoro juz
rozmawiamy to chciatbym Panu przedstawi¢ wszystkie korzysci ptynace z zakupu
naszego produktu

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

e Oczywiscie, ze mozesz mie¢ watpliwosci co do naszego wieczornej kolacji ale jesli

juz rozmawiamy to ustalmy menu jutrzejszego wspdlnego $niadania.

Copyright © 2003, Piotr M. tabuz & Marcin Urbanski strona 12 z 22 stron



»Wywieranie Wplywu — same konkrety” — Wstep do podstawowych technik i strategii wywierania wptywu

2. METAPROGARMY - KLUGZE DO UMYSLU

Metaprogramy to z pewnoscig absolutnie jedno z najwazniejszych narzedzi kazdego praktyka
wywierania wptywu. Ich znajomo$¢ to wrecz ,klucz do umystu” osdb z ktérymi sie

komunikujesz (i to zaréwno w sposéb werbalny jak i niewerbalny).

1iycia wziete

Ostatnia sprawa mecenasa Rozwadowskiego

Ten tydzien nie zaczat sie najlepiej. W poniedziatkowy ranek, zdyszany i spdzniony,
wpadtem do biura jak burza. Zniecierpliwiony klient juz na mnie czekat. Po chwili okazato
sie, ze zrobit to tylko po to aby - ze zlosliwg satysfakcja w oku - oznajmié, ze nie
skorzysta z mojej oferty i kupi polise dla siebie i rodziny u konkurencji. Zgrzytnatem
zebami w udawanym usmiechu.

- To wspanialty wybér, prosze pana ! Sam nie wybratbym lepiej ... - sypatem
uprzejmos$ciami jak sztukmistrz krélikami z cylindra odprowadzajac klienta to wyj$cia,
starajgc sie zachowac¢ spokdj. Ale jak tu zachowaé spokodj gdy plan sprzedazy “lezy” a
szef codziennie wymownie patrzy na moje raporty z ming kata czekajgcego na znak do

wykonania wyroku.

Glodny - nie zdazylem jeszcze zje$¢ $niadania - i wsciekly powlokiem sie do
pomieszczenia “metr na metr” zwanego w firmie “kuchnig dla agentow”. Gdzie ta kawa ...
O zesz ! Tylko rozpuszczalna i w dodatku podtego gatunku. Przetykajac z trudem ciemng
ciecz, przypominajacg w konsystencji doktadnie to co wylatuje z zapchanego kolanka
rury od zlewu po jej przepchaniu wrécitem do swojego biura.

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

- Ooo ! Czesc¢ Piter ! - ryknat tak jak to miat w zwyczaju - Wpadiem tylko na chwilke.
Wiesz ... przykro mi ale nie zatapate$ sie na to szkolenie w Hiszpanii. Sam rozumiesz.
Byly tylko trzy miejsca wiec jadzie szef z Zzong no i ja - powiedziat uSmiechajac sie tym

swoim usmiechem jak z reklamy pasty do zebdw.

“Aha, przykro Ci ... zebys tak byt zdréw jak tzesz to bys zyt wiecznie” - pomyslatem. Cho¢

“krew mnie zalewata”, odwzajemnitem usmiech sztuczny jak szczeka mojej tesciowe;.

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

- Ech bracie, juz nie moge sie doczekacé - nie zrazony tym co powiedziatem ciagnat Jerzy
- lezaczek, plaza i te piekne, ponetne kobiety. No i oczywiscie w reku szklaneczka 15-
letniej whisky...
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- 15 - letniej whisky ? -zapytatem, targniety ztym przeczuciem
- No tak ! Tej, ktdrg mi “wisisz” ! - znowu btysnat tym swoim usmiechem - To jeszcze nie
wiesz ? Pawlowi tez sie nie udato, przegrates zaktad ! - poderwat sie z fotela i mijajac
mnie klepnat protekcjonalnie w ramie - Nic sie nie martw, wypije jg za Twoje zdrowie.

Uciekam do siebie, butelczyne mozesz przyniesc jutro !

Opadtem na fotel jak worek zgnitych kartofli. Spéznitem sie, stracitem klienta, Hiszpanie
bede mdgt sobie poogladac na pocztéwkach od Jerzego i w dodatku jestem “do tytu” na
kupe kasy (w czasach gdy dziata sie ta historia butelka 15-letniej markowej whisky to byto

naprawde spory wydatek). Powinienem by¢ wsciekly ale ... nie bytem.

Rozsadzata mnie wrecz ciekawos$¢ i zaintrygowanie. “Jakim cudem Pawtowi sie nie udato
? Taki kozak, champion, mistrz i czarodziej sprzedazy i nic nie zdziatat...” To juz 3 tydzieh
jak “obrabialiSmy” mecenasa Rozwadowskiego, ktéry chciat wykupi¢ w naszej firmie
polisy na astronomiczne kwoty. Po raz pierwszy w historii firmy zdarzyto sie, ze klient
sam sie do nas zgtosit, poprosit o wizyte agenta i ... w tym momencie zaczely sie
“schody”. Zaden z agentéw, ktéry rozmawiat z mecenasem Rozwadowskim nie potrafit
zamkna¢ sprzedazy ! Nawet Pawel, ktory potrafi zamkna¢ kazda sprzedaz jaka “nawinie

mu sie pod reke”. ...

Po raz pierwszy w historii firmy zdarzyto sie, ze klient sam sie do nas zgtosit, poprosit o
wizyte agenta i ... w tym momencie zaczely sie “schody”. Zaden z agentdw, ktéry
rozmawiat z mecenasem Rozwadowskim nie potrafit zamkngé sprzedazy ! Nawet Pawet,

ktory potrafi zamkna¢ kazda sprzedaz jaka “nawinie mu sie pod reke”. ...

Ech ... sita ztego na jednego — pomyslatem — Jesli tydzien tak sie zaczyna to jak sie
skonczy ? Trzesieniem ziemi ? Pozarem naszego biurowca ? Wizytg tesciowej ?! (no nie,
az tak zle to nie bedzie chyba ...). Dopitem ptyn, ktoéry miat by¢ kawa i ruszytem do Pawta.
- Czes¢ mistrzu | No, opowiadaj jak byto u mecenasa ... — zaczatem od progu.

- Czes¢ ... A co tu opowiadaé. To samo co zawsze. Niby gos¢ chce kupi¢ polise ale “nie
kupuje” tego co sie do niego moéwi. Zupetnie jakbym gadat po chinsku. Doktadnie to o
czym opowiadali wszyscy Ci, ktorzy byli u niego przede mna. Sorry, nie udato sie. Szef
Cie pewnie obsobaczy bo obroty ostatnio mamy zdecydowanie ponizej normy.

- Tiaaa ... — potwierdzitem z udawanym, dziarskim usmiechem — wtasnie ide do niego

- Powodzenia, nie bedzie fatwo
“Nie bedzie fatwo” — jasne, ze nie bedzie ! Juz widziatem Szefa z ming ws$cieklego

borsuka jak robi mi wyktad o normach, poziomie sprzedazy i ... premiach, ktérych nie

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

“Latwo powiedzie¢: zamkna¢ sprzedaz. Chryste, a niby jak mam to zrobi¢ ?! Tu nawet
sam ... zaraz, zaraz ... czemu nie pomyslatem o tym wczesniej !” — jak szalony dopadtem
najblizszego telefonu. “Krzysiek ! Tak ! Tylko Krzysiek !” Nerwowo wykrecitem numer,
Sciskajac stuchawke tak mocno jakbym chciat z niej wycisna¢ pét litra wody.

“Halo, Krzysiek ? Czes¢ bracie, potrzebuje Twojej pomocy. Natychmiast !” — wypalitem

jak tylko ustyszatem jego gtos — “Kiedy mozesz przyjecha¢ ?”

Nastepnego dnia rano dzwonitem do mecenasa i umawiatem siebie i Krzyska na wizyte

p6zZnym popotudniem.

Kilka godzin podzniej Krzysztof witat sie ze mng i nie certolagc sie poprosit o dokladne
zreferowanie sprawy. Po kilku zdaniach przerwat mi.

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

Oczywiscie nie skonczyto sie na kawie. Byt jeszcze obiad, podwieczorek, wczesna
kolacja i dodatkowy deser (i wszystko w ciggu niespetna 1,5 godziny). Przestatem sie
dziwic¢ sie jakim cudem przy wzroscie nieco ponad 160 cm i bardzo aktywnym trybie zycia

Krzysztof osiggat wage zawodnika sumo.

- No to boju Piotr ! Idziemy do tego Twojego mecenasa bo juz czas najwyzszy ! —

powiedziat na parenascie minut przed planowanym terminem spotkania.

Mecenas przyjat nas bardzo grzecznie, acz z bardzo wyczuwalnym dystansem.
Usiedlismy w eleganckim salonie.

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

To czego bytem Swiadkiem pdzniej do dzisiaj budzi moj podziw. W ktérym$ momencie
rozmowy zobaczytem dwie osoby, ktdére rozmawiaty ze sobg jakby znaly sie od dawna i
rozumialy nieomalze bez ...stéw. Obaj na pelnym luzie (dystans, ktéry na poczatku
roztaczat wokot siebie mec. Rozwadowski gdzies zniknat), zrelaksowani i rozmawiajacy o
wszystkim tylko nie o polisach ! Mineto pét godziny, potem godzina i ciggle o wszystkim
tylko nie o ubezpieczeniu ... Zaczynatem sie niepokoi¢, stuknatem Krzyska pod stotem w

kostke. Ten spojrzat na mnie z ming sfinksa, usmiechnat sie lekko i grzecznie dat do
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zrozumienia mecenasowi, ze nasza wizyta zmierza ku koncowi.
- O przepraszam bardzo panoéw, rozgadatem sie .... to gdzie te umowy do podpisania ? —
zapytat wyjmujac ztocone piéro.

Oniemiatem ! Wrecz zabrakto mi stéw. Jak to ? To juz ? Tak po prostu ?

- Jak to zrobites ? ! — rzucitem sie na Krzyska ledwo wsiedli§my do samochodu.
- Jak to jak ? Po prostu rozmawiatem z nim w jezyku ktéry rozumiat ! — usmiechnat sie
puszczajgc do mnie oko.
- Ze co ? A moi agenci to niby w jakim jezyku sie z nim porozumiewali ? Po chinsku ??7?!
— wypalitem nieco juz zirytowany
- Metaprogramy bracie, metaprogramy !
- A coz to takiego ? — zapytatem i ustyszatem co$ co sprawito, ze poziom sprzedazy
mojej (i moich agentéw) przekroczyt wszelkie normy i zatozenia poczynione przez
naszych szeféw a jednoczesnie rozpoczeta sie moja wielka przygoda z technikami i
strategiami wywierania wptywu.

Najprosciej rzecz ujmujac metaprogramy to ... - i tutaj Krzy$ rozpoczat wyktad ktory

trwat do rana.

(uwaga: imiona i nazwiska oséb wystepujacych w tej historii zostaty zmienione)

2.1.Czym wiec $a metaprogramy 2

Do Twojego mdzgu dociera niezliczona ilos¢ informacji. Aby prawidtowo je zinterpretowac,
nadac¢ im jaki$ sens musi nastgpi¢ proces organizacji tej informacji w okreslone struktury.
Upraszajac mozna powiedzie¢, ze metaprogramy sg odpowiedzialne za sposob przetwarzania
tych informacji. To metaprogramy sg odpowiedzialne za to na jakie informacje zwracamy
uwage a na jakie nie. Co wiecej nie tylko decydujg o tym jak reagujemy na te informacje
(np. mniejszym lub wiekszym zaangazowaniem uwagi). Wyobraz sobie szklanke petng wody.
Jesli z niej wypijesz potowe to czy szklanka jest w potowie pusta czy tez w potowie petna ?

Odpowiedz na to pytanie zalezy m.in. wtasnie od tego jaki metaprogram reprezentujesz.

Metaprogramy stosujesz w sposob nieSwiadomy. Dzieki nim filtrujesz $wiat i informacje do
Ciebie docierajace. U 0s6b z ktorymi sie komunikujesz mozesz zidentyfikowaé metaprogramy
po wzorcach jezykowych jakich uzywajq te osoby. Poniewaz dobry rozméwca stara sie
dopasowac swdj sposéb komunikacji do modelu $wiata osoby z ktdrg rozmawia wiec aby
skutecznie komunikowac¢ sie z innymi powiniene$ nie tylko dokona¢ identyfikacji
metaprogramow u rozmowcy ale takze dopasowacé do nich wzorce jezykowe ktorych uzywasz

(innymi stowy méwigc dopasowac sie do jego metaprograméw).
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Przejdzmy do konkretnego przyktaddw, a raczej konkretnych metaprograméw. By¢ moze gdy
bedziesz czytat opisy poszczegdinych metaprograméw zorientujesz sie, ze blizsze jest Ci
ktores$ z prezentowanych podejs¢. Ba, nawet mozesz sie dziwic, ze ktokolwiek moze mysleé
inaczej. To sygnat wskazujacy na te metaprogramy, ktorych sam uzywasz.

Cho¢ w niektorych opracowaniach wyrdznia sie od kilku do kilkudziesieciu metaprograméw w
rzeczywistosci istnieje ich osiem. Wszystkie inne sg w mniejszym lub wiekszym stopniu
wariacja, odmiang ktéregos z tych o$miu. W tym opracowaniu omdwie trzy podstawowe,
informacje na temat pozostatych pieciu znajdziesz w kolejnym e-booku: ,,Mistrz Manipulacji —

tom 1”

2.1.1. Metaprogram , WEWNETRZNY - ZEWNETRZNY”

Metaprogram ten okresla zrodto autorytetu: ,wewnatrz” czy ,na zewnatrz”.
a) Ludzie z metaprogramem ,,wewnetrznym” czyli o silnym wewnetrznym autorytecie:
e dzialajg w oparciu o wiasne przekonania i osady i kryteria,
e 0Oceniajq rzeczy i sytuacje na podstawie tego co sami uznajq za wtasciwe,
e dajg sie przekona¢ gdy odwotujesz sie do rzeczy, ktére juz znajg z wiasnego
doswiadczenia, zas przy ocenie tego czy dobrze postapili uzywajg wiasnych uczuc
e choc przyjmujg informacje to decyzje bedq opiera¢ na wiasnych standardach
e 7 trudnoscig akceptujg kierownictwo innych
e zdecydowanie lepiej sprawdzajg sie w prowadzeniu biznesu niz jako “sita najemna”,
majq mata potrzebe zewnetrznego nadzoru

e motywujg sami siebie w sposéb niezwykle silny i skuteczny

Wskazowki praktyczne:

Jesli zadasz takiej osobie pytanie skad wie, ze dobrze co$ zrobita ustyszysz odpowiedz: ,Bo
po prostu wiem !"” albo , Tak czuje !”

Aby kogo$ takiego przekonaé powiniene$ odwotywac sie do rzeczy i sytuacji, ktére znajq juz
z wilasnego doswiadczenia. Nie méw co inni ludzie myslg i jakie podejmuja decyzje,

podkreslaj to co oni myslg i Ze muszg sami za siebie decydowac.
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Przyktady:
e ,Stuchaj Jurek, tylko Ty mozesz zadecydowac czy ...”
e Jeste$ jedyng osoba, ktéra wie co straci, jesli nie ... (zrobi czegos, kupi czegos,
podpisze czegos ...)
e ,To zalezy wytacznie od Ciebie”

e ,Tylko Ty mozesz sam siebie przekona¢ do tego pomystu”

i nieco diuzszy tekst (zatézmy, ze chcesz kogo$ uzywajacego metaprogramu ,wewnetrznego” na
skorzystanie z ustug jakiegos osrodka szkoleniowego) :

Przypomnij sobie, zesztoroczny pobyt na konferencji w oSrodku szkoleniowym. Pamietasz jak
bardzo byte$ zadowolony z obstugi, doskonatego cateringu i idealnych wrecz warunkéw do
przeprowadzenia szkolenia ? (tutaj odwotujesz sie do jego przesztych do$wiadczen) Tylko Ty mozesz
stwierdzi¢ czy rdwnie mite wspomnienia bedziesz miat z osrodka szkoleniowego o ktérym CI

opowiadam, to Ty podejmiesz decyzje czy skorzystasz z ich oferty.

b) Ludzie z metaprogramem ,,zewnetrznym” czyli o silnym zewnetrznym autorytecie:

e potrzebujg osadu innych ludzi (autorytetdw) do potwierdzania wtasnych dziatan

e podejmujq decyzje na podstawie informacji pochodzacych ze zrédet zewnetrznych

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

e wyciggajq wnioski opierajac sie na reakcjach innych ludzi

e dostosowujq sie do przekonan innych

e powiedzg Ci, ze wiedzg co$ powotujac sie na zewnetrzne zrédfa informacji np.
~Znajomi mi moéwili”, ,Fakty przemawiajg za tym” itd.

e reagujq na sugestie tak jakby to byto polecenie lub decyzja

Wskazdwki praktyczne:

Jesli zadasz takiej osobie pytanie skad wie, ze dobrze co$ zrobita ustyszysz odpowiedz:
»~Poniewaz powiedziat mi o tym ...” i w tym miejscu powotajq sie na autorytet innej osoby.
Chcac przekonac taka osobe do czego$ podkreslaj co inni ludzie myslg i i jakie podejmuijg
decyzje (zwitaszcza jesli uda Ci sie zidentyfikowac osoby wazne dla nich, autorytety). Powotuj
sie na statystyki, badania, testy, itp. JeSli taka osoba jest Twoim podwiladnym czesto

potwierdzaj jej dziatania, dajac duzo pozytywnych informacji zwrotnych.
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Przyktady:
e ,Zanim podejmiesz decyzje, wez pod uwage, ze inni ... (np. zrobili co$, kupili cos ...)"
e ,Testy wykazaly, ze najlepsze w tej sytuacji bedzie ...”

e ,Na Twoim miejscu wiekszo$¢ znanych Ci ludzi zrobita by ...”

Sprawdz sie:

Zastanodw sie przez chwile na jakiej podstawie dokonujesz zakupu np. sprzetu audio-video,
samochodu, sprzetu AGD. JesSli podejmujesz decyzje kierujac sie testami ekspertow,
opierajac sie na zdaniu innych uzytkownikdow i opiniach dostepnych w mediach to
prawdopodobnie w tym kontekscie (zakupdw) uzywasz metaprogramu ,zewnetrznego”. Jesli

natomiast w podejmowaniu decyzji kierujesz sie tylko wtasnym zdaniem opierajacym sie na

wewnetrznych przemysleniach uzywasz metaprogramu ,wewnetrznego”

2.1.2. Metaprogram ,JA-INNI"

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

Osoby z metaprogramem ,JA” patrza na to co sie dzieje dookota nich poprzez pryzmat
siebie, wtasnych korzysci i potrzeb. Pytanie, ktore sobie czesto zadaje to pytanie: ,A co ja z
tego bede miat ?” (nie tylko w sensie materialnym ale takze ogdlniejszym, obejmujacym
wszelkie aspekty zycia). Czesto o takich osobach méwi sie , ze ,widzg tylko czubek wtasnego
nosa”. W skrajnych przypadkach charakteryzujq sie prawie catkowitq niewrazliwoscig na
potrzeby innych ludzi, wszystko oceniaja z perspektywy siebie i swoich uczu¢ i odczué. Swiat
zewnetrzny dla nich nie istnieje. Jesli zapytasz taka osobe o wrazenia zwigzane np. z
pobytem na jakiej$ wycieczce ustyszysz: ,Ja bawitem sie Swietnie, zwiedzitem ... widziatem
.... bytem ... , W catej wypowiedzi ustyszysz przede wszystkim stowo ,ja” w najrézniejszych
kontekstach i formach.

W komunikacji z innymi osobami ocenia jg na podstawie wiasnych odczuc i z perspektywy
wiasnych przekonan i uczuc.

W formie najbardziej skrajnej o takich ludziach méwi sie, ze sg narcystycznie zapatrzeni w

siebie i sq egoistami.
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Wskazdéwki praktyczne
Chcac przekonac takg osobe do czegokolwiek staraj sie wskazywac na jej potrzeby i korzysci.

Problem przedstawiaj z jej punktu widzenia.

Przyktady:

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

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

e ,Kupujac ten samochdd, bedzie Pan postrzegany jak cztowiek godny szacunku i zaufania”
e ,Po podpisaniu i realizacji tego kontraktu bedziesz mégt kupi¢ sobie jeszcze wspanialszy

dom niz masz teraz”

Osoby z metaprogramem ,,INNI”: koncentrujq sie na potrzebach i biezacych doswiadczeniach
innych oséb. W wiekszosci sytuacji korzysci innych osdb stawiajg przed korzysciami wiasnym
zas w ocenie komunikacji kierujg sie odczuciami osdb z ktérymi sie komunikujg. Organizujg
sytuacje w taki sposdb aby sprawia¢ innym przyjemnosc.

Jesli zapytasz kogo$ takiego o wrazenia w wycieczki ustyszysz: ,Byta grupa fantastycznych

ludzi, wszyscy bawili sie wySmienicie i byli bardzo zadowoleni”.

Czesto o takich osobach méwi sie, ze ,zyjq dla innych”.

Wskazowki praktyczne
Chcac przekona¢ takg osobe do czegokolwiek staraj sie wskazywac na potrzeby i korzysci

jakie odniosg inni ludzie .

Przyktady:
e ,Dzieki temu, ze ... Twoi klienci otrzymajq lepszy produkt ”
e ,Podjecie tej decyzji oznacza, ze Ci z ktérymi pracujesz bedq sie lepiej czuli i bedg
mieli lepsze warunki do pracy”
e ,Kupujac ten samochdd przyczyni sie Pan do mniejszego zanieczyszenie Srodowiska”
e ,Po podpisaniu i realizacji tego kontraktu bedziesz miat wiecej srodkéw aby wspomadc

tq fundacje o ktdrej ostatnio wspominates”
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2.1.3. Metaprogram , PODOBIENSTWA - ROZINICE”

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

Jesli w procesie poznawania czego$ nowego:

e szukasz podobienstw do rzeczy Ci juz znanych (myslisz: ,aaa, to jest tak samo jak ..”
albo ,to jest podobne do ..”) to jesteS§ osobg uzywajacq metaprogramu
~podobienstwa”

e wychwytujesz, analizujesz i sprawdzasz czym to co$ ,nowe” rozni sie od czegos juz

»Znanego” to uzywasz metaprogramu ,réznice”

Osoby uzywajace tego pierwszego (,podobienstwa”) czesto catkowicie ignorujg rdznice,
nawet te najbardziej ,rzucajace sie” w oczy. Zadajq sobie pytania typu: ,W jaki sposdb ta
sytuacja jest podobna do tej, ktdrg juz znam”. Dopasowujq to co styszq do tego co juz
wiedza. Uzywajgq wyrazen typu: ,takie same, doktadnie tak jak, podobnie do, podobnie jak,
wspdlnie, itp.” Lubig, kiedy wszelkie zmiany zachodzg stopniowo i powoli. Rzadko zmieniajg
prace. Uzywajg poréwnan: ,lepszy od, gorszy od, mniej, wiecej”.

Osoby takie majq trudnosci w uczeniu sie np. jezykdw obcych (w szczegdlnoSci wymowy).

Wskazowki praktyczne:
Przekonujac takie osoby podkreslaj obszary wspodlne, podobne. Podkreslaj podobienstwa

miedzy sytuacjami (np. obecng i przesztg) oraz to, ze oboje chcecie tego samego.

Przyktady:
e ,Ta decyzjg spowoduje doktadnie to samo co ...”
e ,Ten samochdd jest podobny do tego, ktory tak lubitas”
e ,Proponuje Ci wyjazd tam poniewaz to miejsce jest bardzo podobne do tego w
ktérym bytes w zesztym roku”
e ,Panskie zdanie w tej sprawie jest dokfadnie takie same jak moje i dlatego

proponuje aby ... ,

Umyst oséb z metaprogramem ,réznice” sortuje wszystkie informacje wtasnie pod katem
wyfapywania wszelkich réznic. Np. wystarczy, ze dwa przedmioty réznig sie tylko jednym,

jedyny szczegdtem a poza tym s do siebie nawet tudzaco podobne to osoba z
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metaprogramem ,,roznice” stwierdzi zdecydowanie, iz sq to dwa rdzne przedmioty (ignorujac
wszelkie podobienstwa).

Poszukujgq zmian i cieszg sie nimi. Czesto zmieniajq prace.

Wskazowki praktyczne:
W komunikowaniu sie z takimi osobami, stawiaj na ,roznice”. Podkreslaj je, akcentujac te

elementy, ktére s odmienne od innych.

Przyktady:

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

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

e Jesli tam pojedziesz poczujesz sie zupetnie inaczej, poznasz nowych ludzi a Twoje

doswiadczenia bedg catkowicie inne od tych, ktére juz masz”

Bardzo waznym jest to, ze wiekszosS¢ ludzi rzadko kiedy uzywa w kazdej mozliwej sytuacji i w
kazdym kontekscie tego samego zbioru metaprograméw. Np. kto§ z metaprogramem
LFoznice” i ,ja” bedzie go uzywat tylko w kontekscie zakupdw, zas np. w kazdej innej sytuacii
metaprogramu ,podobienstwa” i ,inni” ew. za kazdym razem inaczej. Pocieszajacym (z
punktu widzenia praktyka wywierania wptywu) jest fakt, ze kazdy ma co najmniej jeden
program dominujacy tj. taki ktory przyjmuje wartoS¢ skrajng. Twoim zadaniem jest go

zidentyfikowac i w umiejetny sposéb wykorzystac.
W niniejszym raporcie przedstawitem trzy metaprogramy, pozostate poznasz z e-booka

»Mistrz Manipulacji” tom I lub na warsztatach , Mistrz Manipulacji” (wiecej informacji

o tych warsztatach znajdziesz tutaj: http://www.mistrzmanipulacji.pl )
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