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Wstep

Czlowiek jest istotg spoteczng. Potrzebuje relacji jak ryba wody. Bez nich
zyje krécej i mniej szczedliwie. Te relacje, niezaleznie od tego, czy doty-
czg, miejsca pracy, domu rodzinnego, wyjscia towarzyskiego, czy rozmowy
w internecie, opieraja sie na komunikacji. Czasem wprost, czasem subtel-
nej, niekiedy przemys$lanej, a innym razem zupelie przypadkowej. Ko-
munikujac sie z innymi, kazdy chce osiggnaé zamierzone cele. Chtopak
namawia dziewczyne na randke, ona kolezanke na kupienie innej su-
kienki, mama przekonuje dziecko, by odrobito prace domows, a nauczyciel
ucznia, zeby ten przygotowal sie do egzaminu. Jest jeszcze sprzedawca
zachecajacy klienta do zakupu, szef naklaniajagcy podwtadnego do szko-
lenia i policjant sugerujacy kierowcy spokojniejsza jazde. Kazdy z nas
stara sie wywiera¢ wplyw na innych, kazdy z nas tez tym wplywom ulega.

Ale wiekszo$¢ robi to nieswiadomie, intuicyjnie albo — w najlepszym
przypadku — nie do konca nad tym panujgc. Przecietny cztowiek nie ma
$wiadomosci, jak ma rozmawiaé, co doktadnie méwié, by wywotaé u partne-
ra, rozmoéwcy albo grupy pozadany skutek. Ba, nie wie tez, jak chronié sie
przed wplywem innych, czuje jednak, ze czasem ulega namowom, cho¢
wecale tego nie chce, albo podejmuje decyzje, ktérych pézniej zatuje. Przez
ten brak umiejetnosci komunikacyjnych tracimy okazje, dajemy sobg mani-
pulowaé, nie prosimy o nalezne podwyzki, a czasem robimy co§ whrew so-
bie. I cho¢ na okreslonym poziomie kazdy z nas jest inny, to jednak wszyscy
ulegamy podobnym zludzeniom, popelniamy te same btedy percepcyjne
i poznawcze, a nasze umysly stosuja identyczne, biologicznie uwarunkowa-
ne mechanizmy stuzace poznaniu $wiata i radzeniu sobie w r6znych zycio-
wych okolicznosciach. Stad plynie optymistyczny wniosek dla oséb chcacych
$wiadomie i celowo wywiera¢ wplyw — uniwersalnych zasad perswazji,
ktéra dziala, mozna sie nauczyé!

Naukowcy i praktycy od lat badaja zagadnienia zwigzane z perswazja.
Studia te nie sa proste, wymagaja bowiem dotarcia do wiedzy z réznych
dziedzin i umiejetnego jej potaczenia. Relacje miedzyludzkie od zawsze znaj-
duja sie w obszarze takze moich zainteresowan zawodowych i naukowych.
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Analizuje komunikacje, ktéra realizuje sie na linii czlowiek — czlowiek. Przy-
gladam sie zaleznoSciom, ktére pojawiaja sie miedzy szefem a jego pod-
wladnymi. Studiuje gry, jakie prowadzone sg przez sprzedawcow z ich
klientami czy tez w relacjach malzeniskich. Pasjonuja mnie reguly przy-
wodztwa — tego biznesowego i tego osobistego, bo wbrew pozorom rzadza
sie one tymi samymi zasadami. Kieruja mng ré6zne pobudki, ale najwaz-
niejsza niech bedzie ta: kto potrafi skutecznie i w okreslony z goéry
spos6b wplynaé na swego rozméwce, ten bedzie w zyciu skutecz-
ny. Zdolny odpowiedzialnie naméwi¢ innych do danej zmiany myslenia
izachowania stanie sie liderem i wygra w zyciu zawodowym i osobistym.

Dlatego jest to takie ciekawe. Dlatego znajomo$é technik perswazyj-
nych ma wymiar praktyczny. Dlatego warto poznaé, zakodowacé i stoso-
wa¢ techniki, ktére zebralem w tej ksigzce.

Potraktuj ja jako zbiér gotowych do zastosowania instrukcji stuzacych
wywieraniu wplywu.

12 WSTEP
Kup ksigzke Pole¢ ksigzke


http://onepress.pl/rf/psyper
http://onepress.pl/rt/psyper

Zrodia i definicje

Obserwacja, badaniem przyczyn i mechanizméw dziatania oraz klasyfikacja
technik perswazyjnych zajmuja sie wszelkie dziedziny wiedzy, ktérych
centrum zainteresowania jest czlowiek — od biologii i behawioryzmu, ktére
spogladaja na ludzkie zachowania przez pryzmat anatomii i fizjologii mézgu
oraz pewnych wrodzonych, naturalnie przynaleznych gatunkowi ludz-
kiemu schematéw zachowania, utrwalonych przez tysiaclecia, przez psy-
chologie i socjologie, badajace psychike cztowieka i specyfike tworzonych
przez niego zbiorowisk, po ekonomie, obserwujacg funkcjonowanie ludz-
kich spotecznoéci w odniesieniu do bogactwa oraz relacji cztowiek — dobra
materialne.

Aby dopetnié obrazu, nalezy wspomnieé i religie, a wlasciwie religio-
znawstwo, gdzie czlowiek jest obiektem zainteresowania jako istota moral-
na, $wiadoma swej przemijalnosci i pragnaca jakkolwiek sie przed tg $wia-
domoscia obronié¢, i nauki polityczne, skupiajace sie na wladzy jednostki
nad wspélnota i na rzadzacych nig mechanizmach. Tu dochodzimy do
nauk bardziej praktycznych, jak erystyka, ktoérej dobre poznanie pozwala
wychodzi¢ zwyciesko ze sporéw i po wspomniang wladze siegaé... Po raz
pierwszy w erystyce pojawia sie tak dostownie perswazja jako taka, ale i jej
calkowicie praktyczny aspekt, czyli techniki perswazyjne, na ktérych sku-
piam sie w niniejszej ksigzce.

Gromadze je, analizuje ich podstawy wywodzace sie z wielu nauk,
definiuje je na nowo i objasniam podczas moich szkolen, uczac ich zasto-
sowania osoby, ktére chcg poprawi¢ swoje umiejetnoséci komunikacyjne
i skutecznie wplywaé na innych ludzi. Korzystam z nich takze sam, za-
réwno w pracy, jak i w zyciu prywatnym. Jestem swiadomy ich stosowania
wobec mnie przez innych ludzi i pozostaje na nie wyczulony. Wybieram
te, ktore dzialaja
perswazyjnych, z ktérych kazda jest skuteczna, co potwierdzaja zar6wno
badania, prowadzone przez naukowcéw z calego Swiata, jak i obserwacje
praktyczne. Kompilujac je, korzystalem z wielu réznych Zrédet i kiero-
walem sie praktycznoscia, a takze weryfikowalnos$cig ich skutecznosci.

w niniejszej ksigzce znajduje sie ponad sto technik
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Poniewaz Podrecznik perswazji ma charakter Scisle narzedziowy, ksigz-
ka zostala skonstruowana tak, by mozna bylo z niej jak najprosciej i najsze-
rzej korzystaé. Niemal kazda z przytoczonych technik jest krétko stresz-
czona, nastepnie rozszerzam jej opis, podaje kilkupunktows instrukcje i dla
ulatwienia albo inspiracji — przyktad lub przyktady zastosowania. Parzy-
ste strony podrecznika pozostawiam puste jako miejsce, ktére Czytelnik
zapelni wlasnymi przyktadami stosowania poszczegélnych technik albo
przyktadami zaobserwowanymi w zyciu codziennym, reklamach, przemo-
wieniach politykéw — innymi stowy, zapisem przekazéw komunikacyjnych
z r6znych Zrédet wszelkich aspektéw spotecznego funkcjonowania czlowie-
ka, gdzie jest miejsce na jakgkolwiek interakcje i tworzenie sie relacji.

Nim przejdziemy do wtasciwej tresci ksigzki, proponuje zapoznaé sie
z definicjami kilku z przytaczanych w niej pojec.

PERSWAZJA — jest sztuka przekonywania innych do okreslonych
racji. W zalozeniu nie ma ani pozytywnej, ani negatywnej konotacji. Jest
neutralna i jedynie od intencji nadawcy zalezy, jaki bedzie miata skutek
dla osoby, na ktérg perswazyjny wplyw jest wywierany.

TECHNIKA PERSWAZJI — metoda, za pomocg ktérej wywiera sie
wplyw na siebie samego, inng osobe badz grupe ludzi. Bazuje na ktéryms
z nieracjonalnych mechanizméw, ktérym podlega ludzki umyst.

BEAD POZNAWCZY — nieracjonalny sposéb postrzegania rzeczy-
wisto$ci, ktéry ujawnia sie, gdy umyst ma za mato danych badz brakuje
mu czasu na ich racjonalng analize. Bledy poznawcze sg powtarzalne dla
réznych oséb. U kazdego czlowieka mozna zaobserwowaé wystepowanie
wiekszosci z nich. Maja szerokie konsekwencje — wplywaja na poglady
i podejmowane decyzje.
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Techniki
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GENEZA

TEORIA
Przedstawienie Zrédta twierdzenia tak, by nada¢ mu okreslony wydzwiek.

W zaleznosci od tego, jakie jest pochodzenie przedstawianej informacji,
ludzie w nig uwierza badZ nie. Zastosowanie tej techniki perswazji bedzie
wiec bazowaé na polozeniu nacisku nie tyle na sama tre$¢, ktéra chce sie
przekazaé, ile na to, kto jg firmuje swojg osobg. Samej tezy sie nie dotyka,
kierujac uwage odbiorcy w strone genezy, czyli Zrodla informacji. Mozna je
podwazy¢ badZ wzmocnié¢, definiujac je jako moralnie (dobro — zlo), emo-
cjonalnie atrakcyjne, wiarygodne.

PRAKTYKA
1. Podwaz Zrédlo, gdy teza jest niestuszna.

2. Wzmocnij zrédto, gdy teza jest stuszna.

PRZYKLADY

= ,Madry czlowiek powiedzial, ze...”.

=, Przeczytalem wczoraj niesamowitg ksigzke, z ktérej dowiedziatem
sie, ze...”.

= ,Amerykanskie badania pokazuja, ze...”.

= ,Karolina jest §wietna, powiedziala mi, ze...”.

Geneza 17
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NIEDOSTEPNOSC

TEORIA
Ludzie chcg czego$ tylko dlatego, ze nie moga tego mie¢.

Reguta niedostepnosci, polegajaca na pozadaniu rzeczy, ustug, oséb,
informacji i wszystkiego, czego nie mozna mie¢ badz fatwo zdoby¢, jest po-
wszechnie wykorzystywana w handlu. Oferty promocyjne z bardzo krét-
kim terminem waznosci, informowanie klienta o tym, ze zostato tylko kilka
sztuk czy wolnych miejsc, to klasyczne juz sposoby na zwiekszanie sprzeda-
zy. Dzialaja, poniewaz ludzie majg tendencje do przypisywania temu, co
niedostepne, wiekszej wartosci. Nawet male, bo zaledwie dwuletnie dzieci,
ktére otoczy sie zabawkami dostepnymi na wyciagniecie reki, beda po-
$wiecaé czas i energie na to, by dotrze¢ do zabawki trudno dostepne;j.

Baza reguly niedostepnosci jest poczucie braku, ktére prowadzi do
pozadania. Jego mechanizm dziala nastepujgco:
= Najpierw pojawia sie pragnienie posiadania (mysl: ,,Ja chce, bo bez...

czuje sie niepelny, nieszczesliwy, niespelniony”).
= Nastepnie ma miejsce idealizowanie obiektu pozgdania (intensywne

mys$lenie o obiekcie, dostrzeganie wylacznie jego zalet, marzenie:

,Gdy zdobede X, to bede wreszcie pelny, szczesliwy, spetniony”).
= Ostatecznie nastepuje materializacja. W przypadku handlu bedzie to np.

nabycie towaru czy ustugi. Ten moment jest kresem pozgdania. Posia-

danie bedzie cieszy¢ (zwykle krétko), uzytkowanie moze przynosié¢ sa-
tysfakcje, ale obiekt nigdy juz nie bedzie budzil tak gwaltownych uczué.

Bez niedostepnosci nie wystapi pozgdanie — jest to wazna informacja
w kontekscie relacji partnerskich; osoba bedaca ,,na kazde zadanie” staje
sie w oczach partnera mniej atrakcyjna.
PRAKTYKA
3. Dowiedz sie, co interesuje odbiorce.
4. Pokaz, ze jest to niedostepne lub trudno osiggalne.

PRZYKEADY

=, Zostaly trzy ostatnie egzemplarze...”.

=, Ten model samochodu dostepny jest na zapisy, dodatkowo trzeba
zda¢ specjalny egzamin z jazdy nim”.

Niedostepnosc 19
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Myslisz, ze dziatasz racjonalnie? Wydaje Ci sie, Ze na chtodno
podejmujesz decyzje? Jestes pewien, Ze merytorycznie podchodzisz
do wszystkiego, co robisz, i jestes wolny od podszeptow wtasnych
emocji oraz sugestii innych?

Zta wiadomos¢ jest taka, ze racjonalnos¢ to mit. Przewaznie dziatamy pod
wptywem chwilowych impulsow, jestesmy podatni na manipulacje i kazdego dnia
popetniamy mnostwo btedow poznawczych. W dodatku jestesmy tego zupetnie
nieswiadomi. Z jaka skutecznoscia przekonujesz innych? Czy wiesz, jak etycznie
wptynac na dziecko, by z checia odrobito prace domowa, czy straszysz je
»Szlabanem”? Jak Ci idzie przekonywanie innych do swoich pomystow?

A siebie do podjecia okreslonych dziatan?

Dobra wiadomosc jest taka, ze perswazji i odpornosci na nig mozna sie nauczyc.
Koniec z wywieraniem negatywnego wptywu na Twoje decyzje. Koniec z nieswia-
domym poddawaniem sie manipulacji! To, ze trzymasz w reku te ksiazke, oznacza,
ze juz wykonates pierwszy krok. Kolejnym bedzie poznanie zasad rzadzacych
perswazja, popartych konkretnymi przyktadami. Ta ksiagzka to zestaw narzedzi
gotowych do uzycia we wszelkiego rodzaju dyskusjach: prywatnych, zawodo-
wych, medialnych, spotecznych oraz politycznych. Tak wyposazony, bedziesz
miec przewage w kazdej sytuaciji.

Dr Mateusz Grzesiak bada mechanizmy relacji miedzyludz-
‘553 kich. Przyglada sie zaleznosciom, ktére pojawiaja sie miedzy
¥ szefem a jego podwtadnymi. Analizuje subtelng gre toczong
przez sprzedawcow z klientami. Pasjonuja go matzenskie
rozgrywki, w ktérych wygrywa ten, kto lepiej przekonuje.
= Kazdy z tych swiatow rzadzi sie tymi samymi zasadami.
Zasadami perswazji.
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