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Podziekowania

Przede wszystkim dziekujemy tym, ktérzy najbardziej przyczynili
sie do powstania tego e-booka, tj. wszystkim naszym klientom oraz
subskrybentom z naszych list mailingowych. To dzieki ich bezgraniczne;j
cierpliwosci, czesto stusznej krytyce, tolerancji i wyrozumiatosci,
przeprowadzili§my wiekszo$¢ testow i badan, ktérych wyniki lezg u podstaw
tego wszystkiego, o czym dalej piszemy.

Specjalne podziekowania sktadamy na rece wtadz Szkoty Wyzszej
Psychologii  Spotecznej w  Warszawie  (www.swps.edu.pl), za
zaakceptowanie pomystu zamieszczenia w tej publikacji raportu z badania
dotyczacego bodzcéw podprogowych, przeprowadzonego w ramach
seminarium ,Praca Empiryczna” pod kierownictwem p. mgr. Jacka Gietki.

Z catlego serca dziekujemy naszym zonom i dzieciom za
cierpliwos¢, tolerancje, wyrozumiato$¢ i wsparcie, okazywane nam podczas
pisania tego e-booka.

Piotr M. tabuz
Marcin Urbanski
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Zamiast Wstepu

Kiedy kilka lat temu wybratem sie na swdj pierwszy warsztat
dotyczacy perswazji i wywierania wptywu (biznesowego NLP), robitem to
z zamiarem udowodnienia prowadzacym ten warsztat, ze to wszystko,
0 czym bedg moéwié, po prostu nie dziata.

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

| wowczas ustyszatem:

~okoro tu jeste$, to oznacza, ze interesujg Cie techniki perswazji
i wywierania wptywu. By¢ moze niektére z prezentowanych tu rzeczy moga
Ci sie wydac¢ bardzo znajome, a nawet moze znane. O niektorych by¢ moze
czytate$ gdzie indziej. To bardzo dobrze, poniewaz jezeli cos ci sie wyda
znane czy bliskie, to zwro¢ uwage na to, gdzie jeszcze i w jaki inny sposob
mozesz stosowa¢ w praktyce znane ci juz wczes$niej strategie. Tym
bardziej, ze masz wtasne doswiadczenia i na pewno masz takie dziedziny,
w ktorych czujesz sie ekspertem. Jest to rowniez okazja do
uporzadkowania twojej wiedzy i wiadomosci. To w ogole bardzo dobry
moment, zeby zastanowi¢ sie, a nawet moze zauwazyé, co nowego niesie
dla Ciebie zawarta tu wiedza.

Zwro¢ uwage na materiat szkoleniowy, ktéry masz przed soba.

Czesto jest tak, ze kiedy czytasz tekst, ktory jest Ci szczegodlnie
bliski i interesujgcy, a temat pozornie znany, to wilasnie wtedy mozesz
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odkryé co$ waznego dla siebie. Czesto ludzie moéwig »czytam to juz ktorys
raz i za kazdym razem cos$ nowego odkryje i zauwaze« albo »myslatem, ze
juz tyle wiem, a jednak duzo mozna sie jeszcze nauczy¢ i dowiedzie¢«. Czy
zdarzyta Ci sie rowniez taka sytuacja? Czytajgc ten tekst niektére rzeczy
(fragmenty) moga Ci sie wydaé szczegdlnie interesujgce i zajmujace.
Pamietaj, ze najwazniejsza jest praktyka.

Po to, zebys mogt skorzystaé jak najwiecej z tego wszystkiego, co
masz przed sobg, uwaznie testuj i sprawdzaj, jak dziatajg poznane tu
metody i strategie w twoich kontaktach z ludzmi. Wtedy obserwuj, jak to
dziata, jak pracuje twéj umyst, a takze jakie reakcje potrafisz wywotywac
w swoich rozmowcach. Tylko dzieki temu mozesz poprawi¢ swoje
umiejetnosci i jakos¢ w kazdej formie komunikacji, np. w sprzedazy,
negocjacjach czy w prywatnych rozmowach.

Interesujace jest, ze niektdrzy ludzie czytajac ksigzki na temat
wywierania wptywu czy komunikaciji, nie wierzg w to, co czytajg. Z czego to
moze wynika¢? Po pierwsze, z ich nawykéw oraz z ich przekonanh, czyli
z tego co mysla, np. o wywieraniu wptywu czy komunikacji, czyli co dziata,
a co nie dziata. Od czasu do czasu zdarza nam sie, ze kto$ z gory zaktada
»to nie zadziata«, albo »nie wierze zeby to mogto by¢ skuteczne«. To sg
bardzo cenne opinie i uwagi poniewaz wiele razy zdarzyto nam sie, ze Ci
ludzie potem mowig »to dziata i to Swietnie, tylko musiatem dopasowac to
do tego, co robie« | o to wiasnie chodzi. Tutaj nie dostaniesz gotowe;j
recepty na wszystko. Nie chodzi o to, zeby$ kiedy jeste$ gtodny, dostat
rybe. Rybe zjesz a osci wyrzucisz. Lepszym rozwigzaniem jest, zeby$
dostat wedke i nauczyt sie towi¢ sam.

Wynika z tego, ze najwazniejsze jest zrozumienie procesow
i mechanizmdéw rzadzacymi perswazjg, a takze praktyka. Dlatego nie
powinienes wierzy¢ we wszystko, tylko sprawdza¢, testowaé i modyfikowac
strategie. Jezeli bedziesz miat z czyms trudnoéé, to tylko oznacza, ze warto
temu akurat zagadnieniu poswieci¢ wiecej czasu i uwagi.

Dlaczego ludzie nie od razu korzystajg z tego, co czytajg? Dlatego,
ze majg zupetnie inne zdanie na ten temat i wynika to z ich wiedzy, ktéra
moze mie¢ zupetnie inne zrédto. Czyli to, co czytajg, stoi w sprzecznosci
z ich przekonaniami na temat, np. wywierania wptywu czy komunikacji.
Dlatego odtdéz swoje przekonania na czas czytania tego tekstu, gdzies na
potke i zwrd¢ uwage jak, dzieki pewnym mechanizmom i strategiom,
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mozesz ulepszac to, co robisz. To pozwoli Ci takze zweryfikowa¢ swoje
podejscie do tych zagadnien. Poza tym znowu sprawdzaj i testuj, bo
mozesz odkry¢ szereg interesujacych i ciekawych rzeczy.

Jak wiesz lub moze jeszcze nie wiesz - NLP jest dziedzing bardzo
praktyczng. Powstato w oparciu o obserwacje niesamowicie skutecznych
ludzi, ich sposobu myslenia oraz komunikowania sie. Nastepnie zaczeto
powielaé, czyli modelowac¢ te strategie myslenia i komunikacji. Okazato sie,
ze mozna osiggna¢ podobne efekty, a czasami nawet lepsze.

Dlatego tez, czytajgc mozesz mieC wrazenie »ja tak mam« albo »ja
tego uzywam«, czy »ja méwie w ten sposob«. | bardzo dobrze. Chodzi
jednak o to, zebys uzywat tego w sposob swiadomy i zdawat sobie sprawe,
jak dziata umyst oraz jak dziatajg stowa i jakie reakcje wywotujg. Chodzi
o to, zeby efekty, jakie osiggasz, nie byty dzietem przypadku, tylko
Swiadomego dziatania. Przyszedt czas na zrozumienie.

Odnosnie praktyki, przypominajg mi sie rézne sytuacje z treningow,
kiedy ktos méwi »to nie takie fatwe, nie wychodzi mi, potrzeba mndostwo
czasu zeby to przyswoié«. Wtedy pytamy: »Czy pamietasz, jak
zaczynate$/zaczynatas sie uczy¢ jezdzi¢ na rowerze? Prawdopodobnie za
pierwszym razem czutes sie nienaturalnie i tracite$§ rownowage a takze
przewracate$ sie. Kazdy kolejny raz, kiedy powtérnie wsiadate$ na rower
wzmacniat Cie i doprowadzit do tego momentu, Zze teraz jezdzisz
perfekcyjnie«”.

.Hmm.. — pomyslatem — to brzmi niezle. Zanim sprébuje znalez¢
stabe strony tego wszystkiego, o czym bedzie mowa, najpierw sprawdze,
na ile rzeczywiscie to dziata lub nie”

Pierwszy dzien uptynat na kolejnych prezentacjach i ¢wiczeniach
prezentowanych technik i strategii. Juz kolejnego dnia miatem okazje je
przetestowac na ,zywym organizmie”.

Wracajac z przerwy obiadowej, postanowitem odwiedzi¢ firme, ktéra
od dluzszego czasu zalegata nam z ptatnosciami. Od ponad roku nie
mogliSmy w Zzaden sposéb wyegzekwowaC naleznych nam pieniedzy.
Przechodzac obok siedziby tej firmy pomyslatem, ze nie mam nic do
stracenia.
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Godzine pdzniej wychodzitem z gotowka w kieszeni. W trakcie
rozmoéw zastosowatem tylko JEDNA z poznanych dzien wczesniej technik!

Od tego momentu mineto juz kilka lat. W tym czasie przeszedtem
droge od uczestnika szkolen do trenera prowadzacego takie szkolenia. Aby
jeszcze gfebiej poznaé tajniki umystu i staC sie jeszcze skuteczniejszy,
zdecydowatem sie poswiecic kilka lat na studiowanie psychologii (SWPS),
przeczytatem dziesigtki ksigzek, przetestowatem niezliczong ilos¢ technik
i strategii. Wiele oséb méwi o nas, trenerach prowadzacych szkolenia
w Yans Cron, ze jesteSmy ekspertami, profesjonalistami w dziedzinie
perswazji, NLP i YAN System. To mite, ale w takich sytuacjach zawsze
powtarzam:

.Nie wierz nam na stowo, nie ufaj temu, co styszysz od nas i co
czytasz. Kluczem do poznania i stwierdzenia, jak dobrze co$ dziata, jest
sprawdzanie, sprawdzanie, sprawdzanie. Jest samodzielne
przetestowanie. Dlatego namawiam Cie do tego, abys kazdg technike czy
strategie perswazji i wywierania wpltywu, o ktoérej styszysz lub czytasz
samodzielnie przetestowat lub przetestowata.

Sam sprawdz, w jakiej dziedzinie, kiedy i gdzie to, o czym tutaj
przeczytasz lub to, co ustyszysz na warsztacie, zadziata najlepiej. Czy sg
techniki 100% skuteczne zawsze i wszedzie? Oczywiscie, ze nie! Ale
pomysl jakby to byto, gdyby Twoja skutecznos¢ wzrosta o 50%7? Jak bardzo
poprawitoby to jakos¢ Twojego zycia?
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Rozdziat |

Jak pracuje umyst,
czyli o co tak naprawde chodzi

Podstawowe Prawo Skutecznej Perswazji

Kilkanaécie lat temu, gdy sprzedawatem swoje ustugi jako
wiasciciel firmy zajmujacej sie rozwigzaniami informatycznymi dla firm,
czesto zadawatem sobie pytanie:

~Jak to jest, ze niektérzy moi konkurenci, oferujgc gorszy produkt,
sprzedajg znacznie lepiej ode mnie?”

Pytanie to pojawiato sie przez wiele, wiele kolejnych lat. Zawsze
wowczas, gdy stawatem w szranki z firmami konkurencyjnymi i mimo
wszelkich znakéw na niebie i ziemi wskazujgcych na sukces, po prostu
przegrywatem.

Zawsze bytem mocno wygadany, nie mialem problemu
Zz nawigzywaniem kontaktu ani z wystgpieniami publicznymi. Potrafitem
zaciekawi¢ klienta i przeprowadzi¢ dobrg (tak mi sie wéwczas wydawato)
rozmowe handlowg, a pomimo tego efekty byty dalekie od zadowalajacych.

W kohcu, na prawie rok rzucitem branze informatyczng i zajgtem sie
sprzedaza polis na zycie. Szlo mi naprawde niezle. Wtasciwie wrecz
doskonale. Tyle, ze podobnie jak wdwczas, gdy ponositem porazki
w poprzedniej branzy, tak i wtedy, gdy odnositem sukcesy
w ubezpieczeniach, nie mialem pojecia dlaczego!
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Jeszcze wiekszg frustracje odczuwatem przez kilka kolejnych lat,
gdy powrdcitem do ,komputeréw” (ubezpieczenia byty nudne jak diabli)
i zajatem sie tworzeniem serwiséw www (1993 rok!). Juz wowczas klienci
pytali, jak powinien by¢ zbudowany serwis, aby dobrze generowat
sprzedaz.

Z uplywem czasu pytanie to stalo sie jednym z podstawowych,
z jakimi musieliSmy sie zmagac. | dotyczyto nie tylko tego, jak serwis www
powinien wygladag¢, ale takze tego, jaki tekst powinien zawieraé, aby jego
wiasciciel osiggat efekty zgodne z zamierzonymi.

Kiedys$, dzieki szczesliwemu przypadkowi, trafitem na pierwszg -
w moim zyciu - publikacje dotyczaca perswazji. Nie byta ona zbyt
wartosciowa, ale wskazata mi kierunek.

,P0 nitce do ktebka” — w koncu trafitem na publikacje oraz na ludzi,
od ktérych mogtem nauczy¢ sie tego wszystkiego, co byto mi niezbedne,
aby w sposob systematyczny pogtebi¢ temat i znalez¢ odpowiedzi na
dreczace mnie wowczas pytania.

Dzisiaj, gdy razem z moim wspolnikiem (rowniez ekspertem
w dziedzinie perswazji i wywierania wpltywu), piszemy tego e-booka,
zdajemy sobie sprawe, ze z kazdym dniem pojawiajg sie kolejne pytania,
na ktore szuka¢ bedziemy odpowiedzi. Ale najwazniejsze jest to, ze znamy
podstawy, mamy fundament, dzieki ktéremu nasze poszukiwania bedg
trwaty krécej i z wiekszym prawdopodobienstwem sukcesu.

Zacznijmy wiec od podstaw, ktdére sg niezbedne, aby zrozumiec
i stosowac techniki i strategie, omowione w dalszej czesci tej publikacii.

Przede wszystkim wyjasnijmy sobie, czym jest tekst perswazyjny.

Pojeciem tym - czesto catkowicie niestusznie — okresla sie tzw.
teksty reklamowe. Ba, niektorzy twierdzg, ze tekstem perswazyjnym jest
tylko taki tekst, ktéry wykorzystuje pewne $cisle okreslone techniki
perswazji i wywierania wptywu (na przyktad wywodzace sie wprost
Z neurolingwistycznego programowania).

Powiem wprost: takie stwierdzenia $wiadcza o wyjatkowo
niechlujnym podejsciu do tematu i braku podstawowej wiedzy!
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Dlaczego tak uwazam? Poniewaz wiasciwie KAZDY tekst jest
tekstem perswazyjnym. Kazdy tekst, jaki czytasz lub piszesz do
kogokolwiek ma — w wiekszosci wypadkow — wywrze¢ wpltyw na jego
odbiorce, wptynaé na jego mysili i/lub zachowanie.

(skoro tak, to zwrdo¢ uwage, jak wazng jest umiejetnos¢ pisania
skutecznych tekstéw perswazyjnych)

Z biznesowego punktu widzenia interesujg nas przede wszystkim
teksty perswazyjne w postaci:

* hasetislogandéw reklamowych
» wszelkiego rodzaju ogtoszen

» ofert handlowych (zarébwno w postaci tradycyjnej, jak
i elektronicznej)

» tekstéw w folderach i katalogach
o tekstéw na stronach www

» tekstow w e-mailingach

» artykutéw prasowych

o itp.

Zwro¢ uwage na rysunek ponize;.

Ty | Twaj klient

granica kontaktu

Przedstawia on pewng, umowng sytuacje, w ktorej Ty i Twoj
potencjalny klient znajdujecie sie ,na chwile” przed nawigzaniem kontaktu.
Moze nim byé, np. ,wysylka-otrzymanie” dowolnego rodzaju tekstu
reklamowego albo spotkanie z klientem ,twarzg w twarz”.

Zwro¢ uwage, ze zaréwno Ty, jak i Twoj klient, dysponujecie
pewnymi ,wiasciwosciami” (do ktérych bedziemy sie odwotywaé w dalszej
czesci e-booka), tj.:
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» stan pierwotny - czyli stan, w ktérym znajdujecie sie przed
nawigzaniem kontaktu (jeszcze nic nie sprzedates, a klient
jeszcze od Ciebie nie kupit tego, co chcesz mu sprzedac)

» stan pozadany - czyli sytuacje, w ktorej ,po kontakcie”
kazda ze stron znajduje sie w stanie, do ktérego dazyta
przed ,kontaktem” (np. Ty sprzedate$, a klient dokonat
zadowalajgcego go zakupu)

» pierwotny stan emocjonalny — czyli to, co Ty i klient
czujecie, zanim jeszcze nawigzecie kontakt (i nastgpi lub nie
transakcja)

e pozadany stan emocjonalny — czyli to, co chciatbys, abys
Ty i Twoj klient czut w trakcie kontaktu z Tobg (albo z Twoim
tekstem perswazyjnym), np. zaufanie do Twojej oferty,
pozadanie produktu/ustugi, rados¢ z kontaktu z Toba, itd.

Jak tatwo zauwazy¢, proces ,sprzedazy” (albo ogdlniej wywierania
wplywu) polega na przeprowadzeniu klienta ze stanu pierwotnego (jeszcze
nie kupit i czesto nie wie, ze kupi wtasnie od Ciebie) do stanu pozadanego
(juz kupit i jest zadowolony). Oto zadanie, ktére stoi przed Toba,
a w ktérego osiggnieciu zamierzamy Ci pomac.

Zastanéwmy sie przez chwile, jakie etapy powinien (albo wrecz
musi) pokonac¢ klient, aby zachowac sie w sposob dla Ciebie pozadany.

Etap koncowy to zakup (okreslone zachowanie). Ale co sie dzieje
wczeséniej? Byé moze podejrzewasz (i stusznie zresztg), ze aby zachowac
sie zgodnie z czyjas$ sugestia, klient powinien odczuwaé okreslony stan
emocjonalny (np. zaufanie).

A wiec etapem poprzedzajgcym zachowanie polegajgce na
dokonaniu zakupu, jest pojawienie sie okreslonego stanu emocjonalnego.

Czyzby znaczyto to, ze aby wywota¢ w kim$ jakies zachowanie,
nalezy wywota¢ w nim najpierw jakis stan emocjonalny?
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BINGO! To jest doktadnie to, o co chodzi, poniewaz juz dawno
stwierdzono, iz ZA KAZDYM ZACHOWANIEM, KRYJE SIE JAKIS STAN
EMOCJONALNY, odpowiedzialny za to zachowanie.

Oto mamy pierwszg czes¢ schematu skutecznej perswaz;ji:

Stan emocjonalny - > Zachowanie

Powtorzmy, co wynika z tego schematu: chcesz wptyng¢ skutecznie
na czyje$ zachowanie (a wiec na przyktad naktoni¢ kogos do zakupu)?
Wplyn na jego stan emocjonalny.

Ale to dopiero poczatek, bowiem pojawia sie natychmiast pytanie:
a w jaki sposob wptynaé na czyjs stan emocjonalny?

To proste! Wystarczy wptyna¢ na zrédto standw emocjonalnych.

W tym momencie, pora wprowadzi¢ dwa kolejne pojecia tj. umyst
swiadomy oraz umyst nieSwiadomy.

Umyst swiadomy, to ta czes¢ Twojego umystu, ktéra odpowiada za
to wszystko, czego jestes swiadomy, z czego zdajesz sobie sprawe, nad
czym w sposob $wiadomy panujesz. To ta cze$¢ umystu, ktdra zwraca
uwage na tres¢ Twoich doswiadczen, komunikatéw, na tresciowe
znaczenie stéw, gramatyke, ortografie, itd.

Umyst nieSwiadomy, to ta cze$¢ Twojego umystu, ktéra odpowiada
za wszystko to, czego Swiadomy nie jestes, co dzieje sie poza Twojg
swiadomoscia. Sg to nie tylko wszystkie odruchy bezwarunkowe
(oddychanie, bicie serca, mruganie powiekami, itd.), ale takze -
W przewazajgcej mierze — wszelkie procesy zwigzane z pamiecig oraz —
uwaga — z powstawaniem i dzialaniem stanéw emocjonalnych.

Umyst nieSwiadomy nie ,zwraca uwagi” na tres¢ doswiadczenia, ale
na jego strukture i na tej podstawie generuje okreslony stan emocjonalny.
Nie interesuje go tres¢ komunikatu, ale jego struktura.

Za przyktad niech postuzy sytuacja, w ktorej z kim$ rozmawiasz.
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Wyobraz sobie, ze rozmawiacie na temat, ktéry jest wam bliski, np.
wyjazd na ekscytujgce safari do afrykanskiego buszu.

Wyobraz sobie dwie sytuacje. Jedng, w ktérej osoba, z ktérg
rozmawiasz, méwi monotonnym, nudnym gtosem, niezwykle wolno i bez
entuzjazmu.

Oraz druga, w ktérej ta sama osoba, moéwi dokfadnie to samo
(uzywajac dokfadnie tych samych stéw!), ale z podekscytowaniem
i entuzjazmem, gtosem petnym fajnych emociji.

Kitory z przekazoéw bedzie ciekawszy? Zwro¢ uwage na zrodto
réznicy w ich odbiorze. Tresé w obu przekazach (czyli to, co mowi dana
osoba) jest taka sama. To, czym sie réznig, to JAK ta osoba mowi, czyli
cos, co nazywamy strukturg przekazu.

Jak widzisz, to struktura komunikatu wptywa na to, w jaki sposéb go
odbierasz, jakie budzi on w Tobie emocje. Innymi stowy, to struktura
decyduje o stanie emocjonalnym odbiorcy komunikatu.

A skoro to umyst nieswiadomy odpowiada za emocje i wrazliwy jest
na strukture, to logiczny jest wniosek: chcesz wplyngé na czyjes emocije,
wplyh na jego umyst nieSwiadomy.

Tym samym uzyskaliSmy wtasnie petny schemat skutecznej
perswaz;ji:

Umyst nieSwiadomy - > Stan emocjonalny - > Zachowanie

oraz

Podstawowe Prawo Skutecznej Perswaz;ji

Jesli chcesz wptyng¢ na czyjes zachowanie,
wptyn na stan emocjonalny (umyst nieswiadomy) tego kogos!

To, czym bedziemy sie zajmowacl przez caly czas, to wiasnie
techniki i strategie wptywania na umyst nieSwiadomy Twojego klienta, tak
aby$s mogt go bez przeszkdd przeprowadzi¢ ze stanu pierwotnego (przed
zakupem) do stanu pozgdanego (WOW! kupit!).
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Rozadziat Il

Podstawg zaufania jest dobry kontakt

Prawo Dopasowania i Prowadzenia
Prawo Eliminacji Opinii

Prawdopodobnie kazdy zgodzi sie ze stwierdzeniem, ze jednym
z najbardziej pozadanych stanéw emocjonalnych u klienta jest zaufanie do
sprzedawcy, do oferowanego mu produktu lub ustugi.

Umiejetnos¢ szybkiego zbudowania zaufania oraz sympatii u innych
oznacza zdolnos¢ szybkiego nawigzania dobrego kontaktu. Zbudowanie
takiego kontaktu, ktory sprawia, ze komunikacja (takze ta w formie pisanej)
toczy sie w atmosferze zaufania, otwartosci i jednoczesnie swobody, jest
bardzo wazne nie tylko w biznesie, lecz takze w kazdej dziedzinie zycia.

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

Nie chodzi tu jedynie o komunikacje werbalng (stowa to tylko 7% sity
komunikaciji), lecz przede wszystkim o to, w jaki sposéb ciato, gtos
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a takze rytm oddechu $wiadczg o jakosci kontaktu. By¢ moze juz wiesz, ze
ludzie w trakcie naprawde dobrej relacji, odzwierciedlajg swojg postawe,
gesty, a takze mowig z podobng szybkoscig oraz uzywajg podobnego tonu
gtosu.

Czy zdarzytlo Ci sie kiedy$s obserwowaé ludzi w kawiarni lub
w restauracji? Przypatrujgc sie rozmawiajgcym ze sobg ludziom, doskonale
od razu widzisz, ktére osoby majg ze sobg dobry kontakt, a ktore nie.
Rozmowa ludzi pozostajgcych ze sobg w dobrym kontakcie wyglada nieco
jak taniec, w ktorym partnerzy odzwierciedlajg i uzupetniajg swoje ruchy.
Zaangazowani w rozmowe nie obserwujg tego, ze ich ciata przyjmujg te
samg postawe, ze w podobny sposob gestykulujg, ze moéwig z podobng
szybkoscig i uzywajg podobnej barwy gtosu. Ich reakcje stajg sie w petni
zharmonizowane.

Im gtebszy kontakt, tym wieksza tendencja do harmonizacji.
Pamietam, jak wiele razy podczas angazujgcej rozmowy z przyjaciotmi,
kiedy zwrécitem uwage na to, w jaki sposdb siedzimy, okazato sie, ze
wszyscy przyjelismy podobng lub takg sama pozycje ciata. Czy zdarzyta Ci
sie kiedys taka sytuacja? Z pewnoscig nie raz. Tylko swiadomie nie
zwracate$ na to uwagi i sSwiadomie z tego nie korzystates lub nie
korzystatas. Odzwierciedlanie czyjej$ pozycji ciata czy gtosu w trakcie
wytworzenia dobrej relacji z rozméwca jest naturalne i nieswiadome.

Powstaje zatem pytanie, w jaki sposdb swiadomie korzystaé z tych
mozliwosci? Nawigzywanie dobrego kontaktu  jest  jednym
Z najwazniejszych zagadnien w perswazji, po to zeby poméc rozmowcy
zrozumie¢ nasz punkt widzenia. Nie zawsze tatwo jest doprowadzi¢ do
petnego porozumienia. Istnieje wiele czynnikéw, ktére powoduja, ze
porozumienie z innymi jest czasami trudne. Dlatego tatwiej Ci bedzie
osiggna¢ sukces w rozmowie, kiedy uda Ci sie stworzy¢ wiez pomiedzy
Tobg a rozméwcea, czyli zbudowac¢ dobry kontakt. Kontakt umozliwi Ci
wybudowanie drogi biegnacej do drugiej osoby, po ktérej to drodze
bedziesz mdgt te osobe poprowadzic.

Nazywamy sie to dopasowaniem i prowadzeniem. Jezeli chcesz
w procesie komunikacji wptywa¢ na kogo$ i prowadzi¢ kogos, to najpierw
sie do tej osoby dopasuj. Mozesz dopasowaé bezposrednio swojg postawe,
gesty i gtos do swojego rozmoéwcy. Mozesz tez dopasowac sie do czyjegos
jezyka ciata za pomocg innego ruchu (dopasowanie na krzyz), np. jezeli
kto§ ma skrzyzowane dionie, mozesz skrzyzowaé nogi albo mozesz
harmonizowaé¢ ruchami dtoni ruchy catego ciata rozmoéwcy itd.
Dopasowanie jezyka ciala czy gtosu jest naturalnym okazaniem
zainteresowania drugiej osobie. Ale dostroi¢ i dopasowac sie do kogos, to
nie tylko odzwierciedla¢ jego pozycje ciata, gesty czy gtos.

Dopasowaé sie, to znaczy dotgczy¢ sie do rozmdéwcy w jego
Swiecie, swiecie emociji, wartosci, kultury i w sposobie postrzegania
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rzeczywistosci. Jest to jedna z bardzo skutecznych metod budowania wiezi
w rozmowie. Kiedy dopasujesz sie do drugiej osoby, to nastepuje moment,
kiedy Ty przejmujesz inicjatywe. Jezeli w petni dopasowates$ sie i dostroites
do swojego rozmowcy, to zmiana twojego zachowania wywota zmiane
zachowania u Twojego rozmoéwcey. Jezeli przyspieszysz tempo, on tez
przyspieszy, jezeli zmienisz pozycje, on tez po chwili jg zmieni.

Prowadzenie to zmiana zachowania, zeby druga osoba mogta Cie
nasladowadé. Jest to sygnat, ze twoj rozméwca podaza za Tobg i to podgza
W sposob nieswiadomy. Aby dopasowaC sie, prowadzi¢ kogos
i jednoczesnie wptywac¢ na kogos$, powinienes zwraca¢ uwage na osobe,
z ktérg rozmawiasz, a takze by¢ na tyle elastycznym w swoim zachowaniu,
zeby zbudowa¢ kontakt i osiagnaé porozumienie.

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

Jak sie to wszystko ma do tekstow perswazyjnych? Otéz, im tekst
jest bardziej dopasowany do modelu Swiata jego odbiorcy, tym jest
skuteczniejszy.

Oznacza to, ze piszac tekst MUSISZ pamietaé, ze nie piszesz go
dla siebie, a dla Twojego klienta. To nie Tobie ma sie tekst ,podobac’, tylko
Twojemu klientowi. To nie na Ciebie tekst ma dziata¢, tylko na Twojego
klienta. No chyba, Zze chcesz swoj produkt/ustuge sprzedawa¢ samemu
sobie.

Dopéki bedziesz pisat tekst ,,pod siebie”, dopoty jedynym klientem,
ktéremu bedg sie one podobaé, bedziesz Ty sam.

Prawo Dopasowania i Prowadzenia

Aby kogos poprowadzi¢, musisz sie najpierw
do tego kogos dopasowac.

Prawo Eliminacji Opinii

Twoj tekst ma ,sprzedawaé” nie Tobie,
a Twojemu klientowi.

A juz za chwile dowiesz sie, w jaki sposéb dopasowacé sie do
klienta, gdy komunikujesz sie z nim za posrednictwem tekstu.
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Rozdziat |l

To stowa decydujg o wszystkim

Na poczatku byto stowo.. SLOWO! Tak, to wtadnie stowo jest
czyms podstawowym w naszym zyciu, ktére od stow sie zaczyna (pierwszy
krzyk noworodka) i na stowie sie konczy (cho¢ czasami jest to tylko
westchnienie).

Stowo towarzyszy nam przez cate zycie. Zarbwno w formie
werbalnej jak i niewerbalnej. Jest podstawowym narzedziem komunikacji
miedzy ludzmi, podstawowym narzedziem wywierania wplywu. Wszak
w kazdej chwili, gdy komunikujemy sie z ludzmi, wywieramy na nich wptyw
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
rézne tematy, wkasne zdanie, itd.).

Odnoszgc to do sfery biznesu, mozna to sparafrazowac
i powiedzie¢, ze w kazdej chwili co§ 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 Tw¢j towar lub ustuge, w taki
czy inny sposéb musisz je zaprezentowac.

To od tego, JAKA prezentacje zobaczy klient, z requty zalezy, czy
kupi od Ciebie to, co chcesz mu sprzedac. Sekretem skutecznej sprzedazy
jest stworzenie takiej prezentacji, aby klient poczut nieodparte pragnienie,
wrecz pozadanie produktu lub ustugi, ktére mu prezentujesz.
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Wbrew temu co czytuje sie w niektérych podrecznikach dotyczacych
sprzedazy, to nie ,potrzeba”, lecz ,pragnienie” i ,chcenie” sg gtéwnym
motorem zakupdw. 90% zakupdéw to wynik wtasnie tego, ze ,chcemy” a nie
tego, ze ,potrzebujemy”.

A wiec najpierw rozbudz emocje, a potem dostarcz uzasadnienia dla
zakupu — oto sposob na co najmniej podwojenie sprzedazy w firmie!

Jak to zrobi¢?

Juz wiesz (z poprzedniego rozdziatu), ze podstawg jest wzbudzenie
okreslonego stanu emocjonalnego. Spraw, aby klient zaczat odczuwac
pozadany stan: ,czuje, ze chce, ze musze to mie¢!!!”, a potem zakotwicz
ten stan, czyli ,zwigz” go z okreslonym bodzcem, np. widokiem Twojego
produktu. Skutek? Widok produktu = stan u klienta: ,chce, musze to miec!!!”

Dostarcz klientowi uzasadnienia do zakupu (np. w przypadku
drogiej marynarki czy ekskluzywnego zegarka uzasadnieniem moze byc:
»-na moim stanowisku MUSZE tadnie i elegancko wyglgdac”).

Powtérzmy jeszcze raz: to uczucie popycha do zakupu — logika zas
dostarcza jego logicznego uzasadnienia.

Przypomina mi to zdarzenie, ktérego niedawno bytem swiadkiem
najpierw jednym z hipermarketéw, 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).

Przed stoiskiem z tg promocjg przystaneto matzenstwo. Tak sie
sklada, ze wczesniej styszatem, iz przyjechali do hipermarketu po kilka
zgrzewek napojoéw owocowych (mieli je juz w koszyku).

Przystaneli wiec i oto, jaka rozegrata sie scena:

- Krzys, zobacz! Taki telewizor, jak ma moja siostral

- A rzeczywiscie... taki sam, Asiu. O i jakas promocja jest. -
Przepraszam prosze Pana - zapytat sprzedawcy - a o co chodzi w tej
promoc;ji?
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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 zgdza.
Jak tego dokonat? Otoz...

Hmm, zanim opowiem, jak tego dokonat, najpierw krotka
prezentacja, jak sobie ttumaczyto ten zakup owo matzenstwo (czekajac na
rachunek, gwarancje, itd.):

- (ona) | tak mieliSmy kupi¢ nowy telewizor; zresztg bedzie pasowat
idealnie do tej nowej tawy, wiesz tej, co ja wczoraj ogladaliSmy w katalogu
u developera, ktéry nam proponowat mieszkanie. No wiesz! To mieszkanie,
ktore kupuje sie ze wszystkimi meblami.. no i wtasnie w katalogu tych
mebli byfa ta tawa...!

- (on) Jasne, przypominam sobie! W koncu moze bySmy sie
zdecydowali na to mieszkanie... No i wreszcie bede magt obejrzeé ten film
na DVD, ktéry dostatem na gwiazdke. Lezy na pétce i sie marnuje!

- (ona) Wtasnie! A w pracy, to tylko ja nie miatam DVD. A TERAZ to
ta wredna Jézka paluchy sobie z zazdrosci poobgryza...

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

Potrafit znakomicie wywolywa¢ w  potencjalnym  kliencie
odpowiednie stany emocjonalne. Jeszcze pare minut przed wejsciem do
hipermarketu, jego ,ofiary” nie wiedziaty nawet, ze taki telewizor istnieje,
a po 30 minutach juz go pakowaty do samochodu!

Gdyby probowat sprzedac ten telewizor postugujac sie argumentami
Jogicznymi” i ,racjonalnymi”, maizenstwo wyjechatoby z hipermarketu co
najwyzej z ulotkg dotyczacymi promocji i zgrzewka owocowych sokow.

Ktos moze powiedzie¢: ,OK, w trakcie rozmowy twarzg w twarz
mozna zastosowac rézne techniki perswazji. Ale za posrednictwem tekstu,
to juz nie jest takie proste!”. No céz, powiem wprost: TO NIEPRAWDA!
Dobrze napisany tekst jest rownie skuteczny (a czasami nawet
skuteczniejszy) niz bezposrednia rozmowa.

Tak naprawde, chodzi tylko o to, aby... nie obudzi¢ ,straznika”.
Zanim sie jednak dowiesz nie tylko tego, co jest owym ,straznikiem”, ale
takze tego, jak sobie z nim poradzié¢, powiniene$ pozna¢ Prawo Redukcji
Informaciji, ktére decyduje, o tym czy Twoj klient przeczyta Twoj tekst
(oferte), czy tez nie.

Ale o tym dowiesz sie juz z petnej wersji e-book’a .Hipnotyczny
Marketing”.
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