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WPROWADZENIE

DLACZEGO
PERSWAZIA
JEST WAZNA?



»UmiejetnoS¢ komunikacji, wptywania na innych i przekonywania
ich do réznych rzeczy jest absolutnie nieodzowna
dla wszystkiego, co robisz w zyciu”.
Brian Tracy

Jestem trenerem umiejetnosci biznesowych i coachem. Rozumiem
wiec wielka role, jaka perswazja odgrywa we wszystkich aspektach
zycia. Od momentu narodzin uczymy sie, jak wazne jest wywieranie
wplywu na innych, by pomogli nam osiaggna¢ nasze cele - w szkole, na
boisku czy w pracy. Zastandw sie nad najbardziej wptywowymi ludzmi
na Swiecie - oni potrafig inspirowac i motywowac innych do podejmo-
wania dziatan i akceptowania zmian. Jezeli przyjmiesz, ze perswazja
to fundamentalna umiejetnoS¢ zyciowa, ktérg mozna rozwijac, to ty
takze mozesz zbudowac silng marke osobista, ktora zostawi po sobie
trwaty §lad.

Niezaleznie od tego, czy prezentujesz pomyst na biznes potencjalnym
inwestorom, przekonujesz klienta do swojej oferty, czy negocjujesz
z dzie¢mi, by odrobity prace domowa, wywieranie wptywu na innych
to element twojej codziennosci. NajczesSciej jednak nawet nie zdajemy
sobie sprawy z tego, ze to robimy. Ignorujemy te interakcje i uwazamy
je zarodzaj sprzedazy, ktora - stusznie albo nie - wielu osobom kojarzy
sie negatywnie. Sprzedaz postrzegana jest jako nachalnoS¢, agresja
czy wrecz manipulacja. Z tego powodu czesto wolimy nie naciskac, nie
pytac (nie wywierac¢ wptywu) i by¢ mniej przebojowi. Jak jednak napi-
sat Daniel Pink w ksigzce Jak by¢ dobrym sprzedawca, ,,Czy nam sie to
podoba, czy nie, dzisiaj wszyscy jesteSmy sprzedawcami” - to, ze nie
mamy w opisie stanowiska stow ,ds. sprzedazy” nie oznacza, ze nie
musimy sprzedawac ludziom réznych rzeczy.



Niezaleznie od tego, czym zajmujesz sie w zyciu, codziennie wywie-
rasz na ludzi wptyw i korzystasz z tej umiejetnosci, by sktoni€ innych
do przyjecia twojego punktu widzenia. Wyobraz sobie nauczyciela,
ktory jest prawdziwym specjalista w swojej dziedzinie, ale nie inspiruje
swoich ucznidw i nie wywiera na nich wptywu... albo projektanta stron
internetowych, ktory tworzy btyskotliwe nowe projekty, ale brak mu
umiejetnosci komunikacji i perswazji, by przekona¢ klienta do wpro-
wadzenia zmian.

Najwyzszy czas, bys zmienit swoje nastawienie i zaczat postrzegac
sprzedaz jako narzedzie komunikacyjne do wywierania wptywu na
innych. Tylko wtedy docenisz ogromng wartos¢, jaka moze ci dac
perswazja, i podejmiesz wysitek, by wzmocni€ swoje codzienne inter-
akcje pod tym wzgledem. Jest to szczegodlnie istotne w erze cyfrowe;j,
w ktorej bombardowani jesteSmy informacjami na niespotykana
wczesniej skale ze szkodg dla kontaktow miedzyludzkich. W obliczu
przetadowania informacyjnego umiejetnoS¢ przekazywania sper-
sonalizowanych, istotnych komunikatow jest kluczowa, jesli chcesz
sie wyrdzni€ i podkreslic swoje znaczenie. Jezeli to tylko mozliwe,
powstrzymaj sie przed pokusa wystania e-maila lub SMS-a z prosha
0 pomoc i popro$ o nig osobiscie. W ten sposob znacznie zwiekszasz
swoje szanse. Jestem przekonana, ze ludzie kupuja ludzi, wiec uczyn
rozwoj inteligencji emocjonalnej swoim priorytetem (tak zwane kom-
petencje miekkie czesto najtrudniej jest opanowac) i zdobadz serce
i umyst drugiej osoby.

1. NACZYMPOLEGA WYWIERANIE WPLYWU?

Zanim zmienitam swoje zycie i zostatam CEO w wiodacej firmie
z sektora szkolen i coachingu umiejetnosci biznesowych, w ktorej
pomagamy ludziom nauczy€ sie wywiera¢ wptyw nainnych, zaczetam
kariere w sprzedazy.



Nie wybiegajmy jednak za bardzo do przodu - wazne jest, by pre-
cyzyjnie okreslic, co rozumiemy przez wywieranie wptywu. Moja
definicja to ,,umiejetno$¢ wykorzystania wiasnej inteligencji emo-
cjonalnej do skutecznej komunikacji, by utatwi¢ drugiej osobie
powiedzenie «tak»”.

Innymi stowy mistrzowie perswazji potrafig przekonac innych do
swojego sposobu mySlenia poprzez zwiekszenie wartoSci wiasnej
perspektywy w umysle drugiego czlowieka i zmotywowanie go na
poziomie emocjonalnym. Ludzie kupuja ludzi - fundamentem wywie-
rania wptywu jest bycie ,lubianym”. Brzmi to jak wySwiechtana fraza,
ale i tak jest prawda. tatwiej jest kupi¢ od kogos, kogo lubimy i komu
ufamy. Jak stusznie zauwazyt autor i méwca motywacyjny Zig Ziglar:
»Jezeli ludzie cie lubig, postuchaja cie, ale jesli ci ufaja, zrobia z toba
biznes”. Aby skutecznie wptywac na ludzi, musisz wiec skupic sie na
potrzebach drugiej osoby - zastanowic sig, jakie korzysci wyciagnie
ona z danej relacjii dlaczego powinna sie z toba zgodzic.

Niektorzy btednie uwazaja wywieranie wptywu za manipulowanie
innymi, by osiggnac wiasne cele. Z mojego doSwiadczenia wynika,
ze jest to poniekad prawda - ludzie dajg sie prowadzic, o ile tylko
uwzgledniane sg ich potrzeby. Zastandw sie przez chwile, kto wywart
wplyw na twoje Zycie, zardbwno w sensie pozytywnym, jak i negatyw-
nym. Moze byt to nauczyciel, przyjaciel, a moze szef, ktory w pewien
sposob wzbogacit twoje zycie. A moze ktos wywart na ciebie presje
i sktonit do podjecia decyzji, ktora zostawita niesmak? Wykorzystaj te
doSwiadczenia i zastandw sie, jak powinny wygladac dobre praktyki
perswazji. Pamietaj, ze kiedy kto$ prosi cie o zrobienie czegos w spo-
sob uwazny, sg wieksze szanse, ze spetnisz jego prosbe. Jezeli jednak
spotykasz sie z zadaniem, a twoje potrzeby nie sg brane pod uwage,
prawdopodobnie stawisz opor lub wykonasz je niechetnie. W miare



jak uczymy sie inteligencji emocjonalneji jej wielkiej roli w wywieraniu
wplywu na innych, doceniamy mozliwos¢ tworzenia zrownowazonych
relacji, ktore sg esencja perswazji. Wiecej informacji na ten temat
znajdziesz w czesci trzeciej.

2. KIEDY WYWIERAC WPLYW?

Skoro juz wiemy, co to znaczy wywieraC wplyw na innych, czas zasta-
nowic sie, kiedy powinniSmy to robic. Trzy obszary wptywu na poniz-
szym wykresie wyjasniaja, kiedy uzywac umiejetnosci perswazji.

TROSKA

WPLYW

3 obszary wplywu
Adaptacja na podstawie ksigzki Stephena Coveya
Siedem nawykow skutecznego dziatania (2006)



Obszar wewnetrzny to rzeczy, ktore znajduja sie pod naszg absolutng
kontrolg - gdzie mieszkamy, jaka prace wykonujemy, nasze nastawie-
nie do zycia, lektury i stosowane stownictwo.

Obszar srodkowy to obszar wptywu - rzeczy, z ktérymi mozemy cos
zrobic, na przykifad jakoS¢ wykonywanej pracy, nawigzywane relacje
i osiggane wyniki.

Obszar zewnetrzny to obszar troski, ktory obejmuje elementy poza
nasza kontrolg - natezenie ruchu nadrodze, terroryzm, polityke zagra-
niczng, pogode czy katastrofy zywiotowe. Mozemy sie nimi przejmo-
wag, ale nic nie mozemy w ich wzgledzie zmienic.

Tajemnica silnej perswazji jest Swiadome skupienie sie na elementach
obszaru wptywu (wewnetrznym kregu). To rzeczy, z ktérymi mozesz
faktycznie cos zrobic. Nie warto traci¢ energii na czynniki, nad kto-
rymi nie masz kontroli. Obszar wptywu obejmuje zasadniczo dziatania
krotko- i Srednioterminowe, ktdre moga wptynac na twoje cele diugo-
terminowe, jak np. zmiana zachowania innych ludzi czy wprowadzenie
nowych metod pracy.

Kiedy juz ustalisz, w jakich obszarach w swoim zyciu mozesz wykorzy-
sta€ umiejetnosci perswazji, dobrze jest wprowadzi¢ podziat miedzy
formalne i nieformalne sytuacje, w ktorych mozesz wywiera¢ wplyw.
Perswazja formalna wiaze sie blisko ze sprzedaza, wiec zwykle oczy-
wiste jest, co starasz sie 0siggnac - sprzedac swoj wizerunek podczas
rozmowy o prace, uzyskac zielone Swiatto na wprowadzenie nowego
produktu czy pozyskac od szefa dodatkowe zasoby. Wptyw zasadni-
czo fatwiej jest rozpoznac w sytuacjach formalnych niz nieformalnych.
Dzieje sie tak dlatego, ze jesteSmy przyzwyczajeni do wptywania na
klientow, natomiast rzadko kiedy doceniamy wage wplywania na
innych interesariuszy.



W rzeczywistoSci wywieramy na innych nieformalny wplyw kazdego
dnia. Dzieje sie to za kazdym razem, gdy starasz sie przekonac ludzi do
wiasnego punktu widzenia, niezaleznie od tego, czy namawiasz przy-
jaciotke na wyprawe do kina, rozmawiasz o polityce przy piwie w pubie
czy prosisz pracownika, zeby zostat po godzinach.

Ponizsze ¢wiczenie pozwoli ci zorientowac sig, jak powszechne s3
sytuacje, w ktorych wywieramy nieformalny wplyw.

CWICZENIE

W ciaggu najblizszego tygodnia zapisuj kazda sytuacje, w kto-
rej przekonujesz innych do przyjecia twojego punktu widze-
nia. Pamigtaj, by nie ograniczac sie do sytuaciji zawodowych -
uwzglednij tez przypadki, w ktorych naktaniasz cztonkow
rodziny lub znajomych, by sie zgodzili z twoimi pomystami
i argumentami. Mysle, ze liczba tych sytuacii cie zaskoczy.

3. JAKINTELIGENCJA EMOCJONALNA
POMAGAW PERSWAZ)I?

Jezeli przypomnisz sobie definicje wywierania wptywu - ,umiejetnosc
wykorzystania wiasnej inteligencji emocjonalnej do skutecznej komu-
nikacji, by utatwic drugiej osobie powiedzenie ‘tak’ - nie bedziesz miec
watpliwosci, ze rozwdj inteligencji emocjonalnej ma tu fundamentalne
znaczenie.

Jedna z najbardziej wptywowych oséb w moim zyciu byt psycholog
kliniczny i ekspert w dziedzinie inteligencji emocjonalnej, dr Martyn



Newman, ktory opisat inteligencje emocjonalng jako ,,zestaw kompe-
tencji emocjonalnych i spotecznych, ktore sa najskuteczniejsze przy
wywieraniu wptywu na innych”. To wkasnie dzieki temu, ze poznatam
Martyna i przesztam szkolenie w zakresie stosowania inteligencji
emocjonalnej, sama przezytam moéj moment oSwiecenia. Zdatam
sobie sprawe, ze jezeli potacze inteligencje emocjonalng ze szkole-
niem kompetencji biznesowych, bede w stanie osiggna¢ niewiary-
godne zmiany w zachowaniu innych ludzii we wszystkich ich relacjach
zyciowych.

Ponizszy diagram ilustruje cztery filary inteligencji emocjonalne;j:

KOMPETENCJE
SPOLECZNE

Umiejetnosci
nawiagzywania relacji
Empatia

 SAMO-
SWIADOMOSE

ZnajomoS¢ samego siebie
Bezposrednios¢

INTELIGENCJA
EMOCJONALNA

ZARZADZANIE

AMBICJA

SOBA
Samokontrola Potrzeba rozwoju
Pewnosé siebie Optymizm

Samodzielnos¢ Adaptowalnosc



Mistrzowie perswazji potrafig wykorzystywac te podstawowe umie-
jetnosci (zarzadzanie sobg, ambicje, kompetencje spoteczne i samo-
Swiadomos¢) do wzmachniania swojej pozyciji i wywierania wptywu na
innych. Upraszczajac, rozwdj inteligencji emocjonalnej utatwia drugiej
osobie zgodzenie sie z toba. W tym celu musisz:

o stac sie Swiadomym siebie iinnych,

* uzyskac niezbedne kompetencje spoteczne i komunikacyjne,
by budowac relacje,

*  kontrolowac sie w ciggu catej rozmowy, w ktorej wywierasz wptyw,

o ustala¢ poziom ambicji i optymizmu wiasciwy dla sytuacii, w kt6-
rej chcesz wywrzec wptyw nainnych.

Sytuacja, w ktorej menedzer motywuje zespdt, jest dobrym przykta-
dem roli inteligencji emocjonalnej w wywieraniu wptywu. W takim
scenariuszu menedzer musi korzystac z:

e kompetencji spotecznych - w szczegblnosci empatii - by zrozu-
mie¢ indywidualne potrzeby kazdego cztonka zespohy,

* samoSwiadomosci, by zrozumie¢, w jaki sposob jego styl komuni-
kacji zarzadczej wptywa nainnych,

* samokontroli i pewnosci siebie, by byC postrzegany jako wiary-
godny,

e ambicji, by sktoni€ cztonkoéw zespotu do siegania wyzej i dalej.



4. JAK ZOSTAC MISTRZEM PERSWAZ)I?

Gratulacje - biorac te ksiazke do reki, zrobites pierwszy krok na dro-
dze do skutecznego wywierania wplywu. Zmiana zachowania nie
nastepuje z dnia na dzien - rozwéj umiejetnoSci perswazji wymaga
ambic;jii ciezkiej pracy. Dodatkowo zbyt czesto skupiamy sie na pracy
i odktadamy rozwoj osobisty ,na pozniej”, zamiast zrobic krok na dro-
dze do samorozwoju.

Postaw na swoim przedstawia praktyczny i prosty sposéb rozpo-
czecia pracy nad soba, by skutecznie wywieraC wptyw. Z mojego
doswiadczenia wynika, ze wiekszos¢ ksigzek dotyczacych sprze-
dazy i wptywu skupia sie na psychologicznym aspekcie sprzedazy.
Celem tej ksigzki jest zapewnienie ci niezbednych narzedzi i technik
do stosowania perswazji w codziennych sytuacjach. Z premedytacja
uproScitam to, co skomplikowane, dzielac teorie na tatwe do opano-
wania czesci. Juz Desmond Tutu zauwazyt, ze stonia najtatwiej zjesc
w matych kawatkach! W miare czytania tej ksigzki dowiesz sie, jak
przygotowac sie na sukces, zrozumiesz wage relacji, wykorzystasz
moc shucia opowiesci i nauczysz sie, jak zarzadzac perswazyjng roz-
mowa i jg kontrolowac. Wszystko to, zebys potrafit wywiera¢ silny
wplyw w kazdym aspekcie zycia.



Stosujac opisane narzedzia i techniki, zorientujesz sig, ze kluczem do
skutecznego wywierania wptywu jest opanowanie inteligencji emo-
cjonalnej i czas, ktory poSwiecisz na ¢wiczenie perswazji. Im wiecej
zainwestujesz w to czasu, tym lepsze efekty bedziesz osiggac i tym
bardziej bedzie rosta twoja pewnoS¢ siebie. Stawiajac inteligencje
emocjonalng na pierwszym miejscu w codziennym zyciu, zaczniesz
zbieraC owoce glebszych i istotniejszych relacji i lepszych wyni-
kow. Wszystko to jest w twoim zasiegu - potrzebujesz tylko czasu
i wysitku.
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STAREGO PSA MOZNA
NAUCZYC NOWYCH
SZTUCZEK

Jak wspomniano we wstepie, pierwszym krokiem do zdobycia umie-
jetnosci perswazji jest zmiana wtasnego nastawienia i postrzeganie
perswazji jako umiejetnosci zyciowej, ktorag mozna rozwijac. Caly
sekret polega na przyjeciu perspektywy prorozwojowej - gtebokiego
przekonania, ze jeste$ w stanie opanowac kazda umiejetnosc, jezeli
tylko bedziesz jg ¢éwiczy¢. Profesor Carol Dweck argumentowata
w ksigzce Nowa psychologia sukcesu?, ze potega przekonania o mozli-
wosci rozwoju jest kluczem do sukcesu w zyciu. Jezeli chodzi o rozwoj
umiejetnosci perswazji, nie ma co do tego watpliwosci.

Dzieci sa szczegdlnie otwarte na nauke nowych rzeczy, czy bedzie to
gra nainstrumencie muzycznym, jezyk obcy czy dyscyplina sportowa.
Z biegiem czasu jednak nasze nastawienie sie zmienia i przestajemy
docenia¢ wage probowania nowych rzeczy.



Moze to by¢ wynikiem samozadowolenia - Pracuje w sprzedazy od
ponad 15 lat, czego jeszcze musze sie uczy¢? - albo odzwierciedlac
ukryty lek przed zmiana: To juz zbyt p6Zny moment w mojej karierze,
zebym sie teraz uczytnowych narzedziitechnik. W kazdym przypadku
oznacza to, ze rezygnujesz z samorozwoju i skupiasz sie na codziennej
hardwece, na tu i teraz. Przy dzisiejszym szybkim tempie zmian ucze-
nie sie nowych umiejetnosci jest jednak bardzo wazne. Podobnie jak
Swiatowej klasy sportowcy ciagle probuija bic rekordy, ty takze powi-
niene$ podnosi¢ sobie poprzeczke. W szlifowaniu umiejetnosci per-
swazji pomoga ci kroki opisane na kolejnych stronach.



