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W 365 osiagnij to, na co innym nie starcza zycia
Nakieruj kompas swojej duszy na wielkie osiagnigcia

Masz pasje. Budujesz dzieto swojego zycia. Codziennie dokonujesz waznych odkryc.
Dostrzegasz wigcej, niz ludzie wokot Ciebie. | czujesz, ze moc jest z Toba. Oto stan
ducha, w jakim cztowiek dokonuje rzeczy niemozliwych. Niewazne z czym zaczynasz
i czy los usmiechat sie do Ciebie. Liczy sie jedno: Twoje monumentalne marzenie i to,
czy jeste$ gotow sie dla niego poswigcic. Tu chodzi o poSwigcenie przez duze ,P” —
0 poczucie misji, po ktérym rozpoznaje sie wielkich ludzi.

Ta ksiazka da Ci iskre mocy. Napetni Cig gotowoscia czynu. Sprawi, ze wahanie ustapi
pola odwadze: ze skoczysz ze skaty i spadajac, nauczysz si¢ lata¢. Zatem do dziefa!
Poznaj:

* historie ludzi, ktérzy przestali dryfowac i odnalezli prad rzeki bogactwa,

e perypetie autora (ktore zmienity go z nieudacznika w multimilionera),

» madrosci niezwyktych mentoréw: Georga Washingtona, Thomasa Jeffersona,
Thomasa Edisona, Oprah Winfrey, Johna D. Rockefellera,

* swoj typ osobowosci: czego Ci brakuje (albo tylko myslisz, ze brakuje)
na drodze zycia,

* wtasng site przekonywania: obalaj mury obojetnosci i niecheci, wznoszone
przez innych ludzi,

* swoje leki i hamulce powstrzymujace Cie przed realizacja wymarzonych projektow.
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1o, co mowisz
L wjaki sposob,
nie jest bez znaczenia!

Podstawy skutecznej komunikacji

Twoje nowe Porsche posiada najbardziej niezwykte kluczyki
Swiata. Bez nich, ta wspaniata maszyna nie dowioztaby Cie nig-
dzie, a Ty bytbys takim samym zwyktym pieszym, jak inni: wol-
nym krokiem posuwatbys sie w kierunku przecietnych pragnien,
ktérych realizacja lezy w zasiegu Twoich mozliwosci, natomiast
niezwykte marzenia — dotyczace zycia osobistego czy zawo-
dowego — na zawsze pozostalyby dla Ciebie nieosiagalne. Na
szczesdcie, podczas tej sesji dostaniesz ode mnie te wspaniate klu-
czyki do Porsche.

Obiecuje Ci, ze beda to najbardziej niezwykte kluczyki, jakie do
tej pory trzymate$ w rece. Dzigki nim, nie tylko bedziesz mogt
wsiasé¢ do Twojego wozu i odpali¢ silnik o mocy 415 koni mecha-
nicznych, ale i przejdziesz przez kazde drzwi, ktére beda dzielity
Cie od realizacji Twoich najwspanialszych marzen. Otworzysz

- 159 -



JAK LEPIE] ZARABIAC. METODY MILIONERA

nimi sejf Twojego bankiera i ksigzeczke czekowa klienta, a nawet
serce wspotmaizonka i umyst Twojego dziecka. Tym niezwyktym
uniwersalnym kluczem, ktéry potrafi otwiera¢ wszystkie drzwi
jest umiejetnos¢ efektywnego i przekonywujacego komuniko-

wania sie.

W Twoim zyciu zmieni sig wozystko, gdy
zaczniesz uiywaé uniwersalnego klucza
efektywnej komunikacji z innymd!

Jesli jestes handlowcem: Dzieki temu kluczowi, sprzedasz swoj
towar w 75%, zamiast w 5% przypadkéw; uda Ci si¢ to od razu
podczas pierwszego, zamiast trzeciego spotkania z klientem;

dokonasz tego w przeciggu minut, zamiast godzin.

Jesli starasz si¢ wspina¢ po szczeblach korporacyjnej ka-
riery: Dzieki temu kluczowi, szef nie bedzie ignorowal Twoich
pomystéw, lecz chetnie z nich skorzysta; Twoje stowa nie bedg
trafialy w proznie, ale beda oczekiwane i przyjmowane z en-
tuzjazmem,; ludzie nie beda Cie lekcewazy¢, ale cenié za to co
powiesz.

Jesli jestes przelozonym, menadzerem, korporacyjnym urzed-
nikiem czy wlascicielem firmy: Dzieki temu kluczowi, gdy be-
dziesz zabieral glos, oczy Twoich podwtadnych nie beda
wpatrzone w sufit, ale bedg szukaty Twojego wzroku oraz z naj-
wyzszym zainteresowaniem bedg $ledzily tre$¢ przygotowywa-
nych przez Ciebie notatek.

Jesli jestes w zwiazku: Dzieki temu kluczowi, Twéj zyciowy
partner otworzy sie na Twoje najglebsze potrzeby i pragnienia.
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Jesli jeste$ rodzicem: Dzieki temu kluczowi, zyskasz nie-
podzielng uwage Twojego dziecka i bedziesz w stanie sprawic,
by pozytywnie reagowalo na Twoje stowa oraz zmobilizowaé
go do takiego dziatania, jakiego od niego oczekujesz.

Twoje umiejgtnodel komunikowania sig
albo przyJpieszq tempo, w jakim odniesiesz
sukces, albo zupetnie je wybamujq!

Wszyscy, ktérych znam potrafig méwié i pisaé, a jednak mniej
niz 2% z nich potrafi komunikowaé sie w efektywny sposéb,
a mniej niz 1% robi to w sposdb przekonujacy. Jest to naprawde
smutne, ze wiekszo$¢ ludzi idzie przez zycie, porozumiewajgc
sie z innymi nieefektywnie i nieprzekonywajaco, podczas gdy
tak niewiele potrzeba, aby to zmieni¢. Umiejetnosci komunikacji
mozna sie bowiem nauczy¢, a wymaga to jedynie opanowania
kilku tatwo przyswajalnych technik. By¢ moze posiadasz juz
pewna wiedze na temat skutecznego komunikowaniem sie,
ale dzieki technikom oméwionym w tym rozdziale staniesz si¢
wrecz mistrzem efektywnego i przekonywujacego formutowania
i przekazywania swoich mysli innym ludziom. Wprawdzie moze
nie zostaniesz elokwentnym moéweca, lub pisarzem — laureatem
nagrody Pulitzera, ale zdobedziesz umiejetnosci, ktére umoz-
liwig Ci efektywne i konsekwentne motywowanie innych do

wlasciwego dzialania.

Osme prawo niezwyklego sukcesu

Umiejetnos¢ efektywnego i przekonywajacego komunikowania
sie przyspieszy realizacje naszych zamierzen, natomiast, jej brak
jest powodem powaznych opéznien na drodze do sukcesu.
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Poréwnanie czterech typow osobowosci pod katem tego,
jak ludzie potrafia komunikowac sie¢ w waznych sprawach

Ludzie, ktérzy

dryfuja

Ludzie dazacy
do realizacji
celow

Ludzie
realizujacy
swoje cele

Ludzie
odnoszacy
niezwykty
sukces

Zaréwno W sprawach Przed Albo sami uzywaja
w sprawach waznych zabraniem glosu  umiejetnosci
istotnych, zastanawiaja si¢  przygotowuja efektywnego
jak i nieistotnych  chwile, zanim sobie liste i przekonywuija-
komunikuja sie zabiora glos priorytetowych  cego komuniko-
w ten sam lub pisemnie spraw, ktore wania sie, albo
sposéb: moéwig sformutuja chca poruszy¢. wykorzystuja
bez zadnej swoje mysli. Czesto w tym celu
refleks;ji Przed przygotowuja wspotprace
i zastanowienia publicznym sobie staranny Z partnerami,
to, co w danym  wystapieniem i przemyslany ktorzy takie
momencie czesto plan catego umiejetnosci
przyjdzie im przygotowuja wystapienia. posiadaja. Staraja
do glowy. sobie liste Zwracaja sie zawsze poznac
istotnych spraw  uwagenatoco  kontekst,w ktérym
i problemow, i w jaki sposéb ich stuchacze
ktére checa przekazuja innym. operuja,
poruszy¢. Przygotowuija sie  przewidzie¢ ich

przed ustna
prezentacja,
éwiczac, to co
chca powiedzie¢.

watpliwosci czy
obawy i dopasowac
do tych warunkéw
odpowiednia
strategie
komunikacji.

Czy opanowanie kilku technik skutecznej komunikacji moze

tak diametralnie odmieni¢ Twoje zycie osobiste i zawodowe?
Oczywiscie, ze tak! Umiejetnosci, ktérych nauczycie sie pod-
czas tej i kolejnej sesji, umozliwily mi osiagniecie rezultatéw,

ktére przeszly moje najSmielsze oczekiwania.
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Oto kilka przyktadéw tego, czego udalo mi sie dokonaé¢ dzieki
stosowaniu technik skutecznej komunikacji:
B Namowilem do wspolpracy z moimi agencjami reklamowymi

ponad 80 gwiazd show businessu, wraz z calg armia ich

agentéw, manadzeréw i prawnikow.
B Przekonatem ponad 25 milionéw klientéw, by podniesli sie
ze swoich foteli i zadzwonili do moich firm, zamawiajgc
towar i uslugi warte ponad 2 miliardy dolaréw. Bez tych
wspanialych technik komunikacji nie udatoby mi sie sprzeda¢
ani jednej rzeczy!
B Uleczytem i na nowo zdobylem serce mojej zony, po tym
gdy przeszliSmy przez bolesna separacje i rozwad.
B Wzbogacilem swoje malzenistwo do tego stopnia, ze stato
sie ono najwazniejsza, najbardziej satysfakcjonujaca czescia
mojego zycia.

B Zbudowalem wspaniate stosunki z kazdym z moich dzieci.

Poglebitem i wzmocnilem relacje z moimi przyjaciétmi.

Strategia 6 — posiqdZ umiejetnodé
efektywnego [ przekonwjgcego
porozumiewania Jig

Kilka stow najbogatszego czlowieka,
jaki sie kiedykolwiek narodzil

,Od serca madrego i usta madrzeja, przezorno$¢ na wargach
si¢ mnozy” (Ksiega Przystow 16,23)

»Z ust madrych ludzi wiedza sie saczy” (Ksiega Przystow 15,2)'

! Obydwa przektady pochodza z Biblii Tysiqclecia — przyp. thum.
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Po skoniczeniu studiéw w 1970 roku rozpoczalem prace w firmie
ubezpieczeniowej. Mimo iz pracowatem tam tylko pie¢ miesiecy,
nauczylem sie od mojego 6wczesnego szefa dwoch rzeczy. Po
pierwsze, dowiedziatem sie, ze dobry agent ubezpieczeniowy
przecietnie odbywa z klientem przynajmniej trzy godzinne spo-
tkania, zanim sprzeda mu polise na zycie. Po drugie, pozna-
fem technike komunikacji, ktéra okazywata sie by¢ niezwykle
skuteczna. Méj szef byl najlepszym agentem ubezpieczenio-
wym w calej, 100-letniej, historii firmy i twierdzit, ze wlasnie
potedze tej techniki zawdziecza swéj sukces. PomySlcie tylko:
przez sto lat dziatalno$ci tej organizacji, sposréd tysiecy agen-
téw, ktérzy przewineli si¢ przez jej progi, to wlasnie méj szef
ustanowit absolutny rekord sprzedazy polis na zycie, do ktérego
nikt inny nawet si¢ nie zblizyl. Niestety, mnie nie udato si¢ zbyt
skutecznie korzysta¢ z tej techniki i w ciggu calego, pieciomie-
siecznego okresu pracy w agencji ubezpieczylem tylko trzy
osoby. Ale to nie koniec tej historii — sze$¢ lat pdzniej, kiedy
bylem zatrudniony w dziesiatym z kolei miejscu pracy, dzieki
moim mentorom opanowatem trzy techniki komunikacji, kt6-
re byly nieporéwnywalnie bardziej efektywne i przekonywuja-
ce, od tej, ktéra poznalem poprzez mojego pierwszego szefa.
Gdybym chciat uzyé poréwnania, byloby to jak zestawienie
concorde’a z lotnia — wprawdzie obydwa potrafig lataé, ale
na tym wszelkie podobienstwa sie konczg. Nie moga ze sobg
konkurowaé, jesli chodzi o rozwijane w powietrzu predkosci,
moc oraz uzytecznosc.

By¢ moze wydaje Ci sie, ze to przesada, ale tak nie jest.
Moéj pierwszy szef wszakze pouczal mnie, ze aby sprzedad
jedno ubezpieczenie na zycie, potrzebuje $rednio trzech spo-
tkan z klientem, trwajacych w sumie trzy godziny. Poza tym,
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nawet uzywajac tej techniki, w ciggu pieciu miesiecy sprze-
datem tylko trzy polisy.

Z drugiej strony, uzywajac technik komunikacji, ktére po-
znatem dzieki moim dwém mentorom, bylem w stanie sprze-
dawa¢ ubezpieczenia w czasie krétszym, niz dwie minuty. Oka-
zuje sie réwniez, ze w przeciggu kilku lat sprzedatem prawie
milion polis bez koniecznos$ci osobistego spotykania sie z klien-
tami. Udato mi si¢ tego dokonaé dzigki dwuminutowej reklamie
w telewizji. To osiggniecie bylo tak niewyobrazalne, ze kiedy
zapytano o opinie na temat naszych wynikéw czotowe firmy
ubezpieczeniowe, ich eksperci twierdzili z calg powaga, ze to
niemozliwe. No céz, jeSli przypomnisz sobie naszg pierwszg
sesje, zrozumiesz, ze nie mogli oni w to uwierzyé, poniewaz
zostali ,zaprogramowani” na osiaganie przecietnych rezultatéw.

Réwnie niesamowite jest to, ze te wspaniate techniki oka-
zywaly sie tak samo skuteczne przy sprzedazy kazdego innego
produktu. Wykorzystywatem je sprzedajac nagrania wideo,
ksiazki, sprzet elektroniczny, kalendarze, kosmetyki, produkty
do pielegnacji ciata, materialy edukacyjne, sprzet sportowy
oraz $rodki i akcesoria do pozbywania sie zbednych kilogra-
moéw. Dzigki tym technikom udato mi si¢ réwniez zaprosi¢ do
wspolpracy czolowe gwiazdy show businessu, miedzy innymi
Toma Sellecka, Charltona Hestona, Chucka Norrisa, Michaela
Landona, Cher, Jane Fonde, Kathie Lee Gifford, Johna Rittera,
Patriciec Heaton, Delle Reese i wielu wielu innych. Najwaz-
niejsze dla mnie jest jednak to, iz techniki te staly sie kluczem
do efektywnego porozumiewania sie na ptaszczyZznie osobistej
— z mojg zona i dzie¢mi. Przypomne jeszcze tylko, Ze to nie ja
wymyslitem, czy udoskonalalem te sposoby komunikowania
sie — stosowali je wielcy przede mna, a ja po prostu nauczytem

sie ich dzieki moim mentorom:.
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Réznica pomie¢dzy skutecznym przekonywaniem

a manipulowaniem

Zawsze, kiedy méwie o efektywnej i przekonywujacej komu-
nikacji, niektérzy zwracajg szczegdlng uwage na wyraz prze-
konywujqca, poniewaz kojarzy im sie on z pewnym rodzajem
manipulacji. Aby unikngé nieporozumien w tej kwestii, omo-
wie teraz réznice pomiedzy tymi dwoma pojeciami. Musze
takze od razu zaznaczyé, ze uwielbiam sztuke perswazji, ale
nie cierpie manipulowania ludZzmi. Manipulowanie polega na
uzyciu wszelkich koniecznych $rodkéw, aby zmobilizowaé lub
zmusi¢ kogo$ do takiego dzialania, ktére prowadzi do spel-
nienia Twoich pragnien, badZ potrzeb. Czy stuzy to dobru za-
interesowanych czy tez nie, podstawag manipulacji jest dopro-
wadzenie do tego, by inni robili dokladnie to co Ty chcesz,
niewazne czy jest to korzystne dla nich samych. Adolf Hitler
nie tylko byl przekonywajacym moéwcag — byl réwniez bez
watpienia jednym z najwiekszych manipulatoré6w w historii.
Faszystowski przywédca byt w stanie tak zmanipulowaé swéj
naréd, ze ludzie robili rzeczy, o ktérych jeszcze dekade wcze-
$niej im si¢ nie $nito.

Z kolei, perswazja polega na komunikacji, ktéra kierujac
sie do umystu i emocji danej osoby, przeprowadza jg poprzez
wszelkie przeszkody i trudnosci, pozwala w petni zrozumied,
to co masz na mysli, a takze doskonale wczué sie w stan Twoich
emocji. Perswazja motywuje ludzi do podjecia dziatan, ktore,
Twoim zdaniem, najlepiej stuzg ich interesom lub dobru ogél-
nemu. Jesli jednak przekonujesz kogos$, by robit cos, co stuzy
wylacznie Twoim, a nie jego interesom, to wtedy perswazja

zamienia sie w manipulacje.
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Niestety, prawda jest jednak i to, Ze opanowanie sztuki efek-
tywnej i przekonywujacej komunikacji wyposazy Cie rowniez
w umiejetnosci doskonalego manipulatora. Poniewaz te tech-
niki sg tak potezne i skuteczne, ze mogg zosta¢ wykorzystane
w niewlasciwy spos6b — do manipulowania innymi — nie-
zmiernie wazne jest, by$ obchodzit sie z nimi ostroznie. Mam
nadzieje, ze kierujesz sie w zyciu odpowiednimi zasadami
etycznymi, sprawiedliwym osgdem oraz troskg o innych ludzi,
i ze nie wykorzystasz umiejetnosci skutecznej komunikacji
w niewlasciwym celu. Jeszcze raz przypominam Ci, ze praw-
dziwa perswazja polega na komunikacji, ktéra kierujac sie do
umystu i emocji danej osoby, przeprowadza jg poprzez wszelkie
przeszkody i trudnosci, pozwala w pelni zrozumieé, to co masz
na mysli, a takze doskonale wczué sie w stan Twoich emocji.
Perswazja motywuje ludzi do podjecia dziatan, ktére najlepiej
stuzg ich interesom lub dobru ogélnemu.

Wazne rozroznienie

Manipulacja: Korzystanie z wszelkich koniecznych srodkéw,
aby zmobilizowa¢ lub zmusié¢ kogo$ do takiego dzialania, kt6-
re prowadzi do spelnienia Twoich pragnien, badz potrzeb, bez
wzgledu na to, czy sluzy to interesom danej osoby.

Efektywna komunikacja: Komunikacja, ktéra umozliwia
danej osobie w pelni zrozumieé, to co masz na mysli, a takze
doskonale wczu¢ sie¢ w stan Twoich emocji.

Przekonywujqca komunikacja: Skuteczna komunikacja, mo-
tywujaca ludzi do podjecia dzialan, ktére, wedlug Ciebie, naj-
lepiej stuza ich interesom lub dobru ogélnemu.
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Wielki blad, ktéry prowadzi do zaprzepaszczania
$§wietnych pomyst6w, niweczy dobre intencje

i niszczy relacje z innymi ludzmi

Kazdego dnia ludziom przychodza do glowy wspaniate pomysty,
motywowane najlepszymi intencjami poprawy relacji w ich
zyciu zawodowym, malzefistwie czy rodzinie. Niestety, czesto
jest tak, ze te pomysty sg ignorowane lub odrzucane. Dzieje
sie tak nie dlatego, ze sg zle, ale dlatego, ze przedstawiono je
w nieefektywny sposéb. Kiedy ludzie wpadng na jaki§ pomyst
lub czego$ pragna, zwykle komunikujg to bez zastanowienia
i méwig ,prosto z mostu”. Nie poSwiecajg oni ani jednej
chwili, by zastanowi¢ sie nad sposobem przekazania danej my-
§li, dzieki ktéremu stuchajacy mégltby szybko zrozumieé, o co
im chodzi, wczué sie w ich stan emocjonalny i zaczaé¢ dziataé¢
w odpowiedni sposéb. Szansa na efektywng i przekonywujaca
komunikacje, gdy méwimy bez zastanowienia, to co nam przyj-
dzie do glowy, jest dokladnie taka sama, jak proba upolowania
z procy skaczacego zajaca. Niewazne, jak wspanialy jest Twdj
pomyst — nie uda Ci sie go skutecznie przekazaé, jesli nie po-
konasz dziewieciu barier komunikacji, ktére uniemozliwiajg
Twojemu stuchaczowi zrozumienie tego, co masz na mysli
i odczucie tego, co w danym momencie czujesz. Bez ominiecia
tych przeszkéd, Twoja mowa bedzie trafiaé w préznie. Nic dziw-
nego, ze specjaliSci zajmujacy sie terapig malzenstw wskazujag
komunikacje, jako gtéwny problem matzonkéw.

Pokonywanie barier

Istnieje dziewieé potencjalnych przeszkdd, ktére utrudniajg
rozméwcom oraz stuchaczom rozumienie i odpowiednig re-
akcje na Twoje komunikaty. Warto zapozna¢ sie z nimi, przy-
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gotowujac sie do jakiejkolwiek rozmowy, a techniki komuni-

kacji, ktérych nauczysz sie podczas nastepnej sesji, pomogg Ci

skutecznie je wyeliminowac.

1.

Spos6b postrzegania §wiata. Sktadajg sie na niego opi-
nie i uczucia danej osoby; jej sady i uprzedzenia; osobi-
ste plany i zamiary; btedne rozumienie czego$; doznane
krzywdy, rozczarowania i porazki; nadzieje i najwaz-

niejsze cele; obawy i leki.

. Ego rozmoéwcy. Osoba, z ktérg rozmawiasz, moze uwa-

zaé, ze posiada wiekszg wiedze i doSwiadczenie, niz Ty
(ogélnie lub w jakiej$ okreslonej dziedzinie).

Réznice pomiedzy plciami. Mysli i stowa, ktére dla mez-
czyzn sg malo istotne, dla kobiet mogg mie¢ olbrzymie
znaczenie. To co dla kobiet jest oczywiste, moze by¢ zu-
pelnie niezrozumiate dla mezczyzn. U wigkszo$é mez-
czyzn dominuje lewa pétkula mézgu, podczas gdy u ko-
biet dominuje prawa — przez to bariera komunikacyjna
pomiedzy plciami jest jeszcze wieksza.

Typ osobowosci. Ludzie o réznych typach osobowo$ci
wysylaja, otrzymuja i reaguja na komunikaty w zupetnie
odmienny sposéb, podobnie, jak to co ich motywuje, jest
w kazdym przypadku inne.

Semantyka (rézne pojecia). Uzywajgc tego samego stowa
czy zwrotu w rozmowie z 10 réznymi osobami, moze

ono by¢ zinterpretowane na 10 réznych sposobéw.

Stuchacz wolalby sam zabraé¢ glos, niz sluchaé Ciebie.
Nasze stowa czesto umykajg uwagi rozméwcy, poniewaz
skupia si¢ on na tym, co sam chcialby powiedzie¢.
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7. Odmienne opinie. Gdy zaczynasz z kim$ rozmowe, oso-
ba ta moze natychmiast wyrobi¢ sobie opinie odmienng
od Twojej (swoja wlasng lub kogo$ innego) i zaczaé po-
lemizowaé w myslach z tym, co starasz sie jej przekazad.

8. Czas. Czynnik ten wywoluje wszelkie mozliwe problemy
komunikacyjne. Po pierwsze, w czasie kiedy zaczynasz
rozmowe, my$li Twojego stuchacza moga znajdowac si¢
zupelnie gdzie indziej. Po drugie, Twéj rozméwca moze
uwazaé, ze nie jest to odpowiedni moment do prowa-
dzenia z Tobg konwersacji. Po trzecie, Twéj stuchacz
moze sie zdenerwowaé z powodu tego, ze potrzebujesz
wigcej czasu, niz jest Ci on w stanie poswigci¢. Innymi
stowy, moze si¢ on skoncentrowac na tym, jak najszybciej
sie Ciebie pozby¢, a nie na tym, co chcesz mu powiedzieé.

9. Ty sam. Rozméwca moze nie akceptowaé Twojej oso-
bowosci, sposobu Twojego zachowania i komunikowania
sie, a takze wartos$ci Twojego doswiadczenia i opinii na

dany temat.

Podstawy efektywnego i przekonywujacego
komunikowania si¢

Zanim nauczysz sie konkretnych technik efektywnej i przeko-
nywujacej komunikacji, musisz najpierw stworzy¢ solidne pod-
stawy, na ktérych techniki te bedg sie opieraly. Bez tego spraw-
dzg sie one nie wiecej niz w 60 — 70% przypadkéw, zamiast
wykazaé sie 100% skutecznoscig. Nie wpadaj w panike — nie
bedziesz musial sie w ten sposéb przygotowywaé do kazdej
rozmowy. Dotyczy to tylko spraw, ktére uwazasz za naprawde
wazne i chciatbys$, aby to co starasz sie przekazaé zostato do-
brze zrozumiane, aby stuchacze potrafili wczué sie w Twoje

- 170 -



To, co méwisz i w jaki sposéb, nie jest bez znaczenia!

emocje i aby pozytywnie zareagowali na Twoje wystapienie.
Podstawy, o ktérych moéwie, sktadajg sie z czterech elemen-
téw: szacunek dla rozméwcey, wzglad na jego uczucia, kom-
pletna perspektywa i staranne przygotowanie do rozmowy.

Szacunek dla rozméwcey. Podstawg przeprowadzenia do-
brej rozmowy jest okazywanie szacunku osobie, ktéra chcialtbys
przekonaé¢ do swoich pomystéw. Niespetnienie tego warunku
jest najczestsza 1 najszybsza przyczyng zaprzepaszczania szansy
efektywnej komunikacji. Swojego rozméwce mozna obrazi¢ na
bardzo wiele sposobéw, ale nawet jeden wystarczy, aby go sku-
tecznie zniecheci¢ do prowadzenia dalszej konwersacji z Tobg.

Szczegéblnie istotne jest tutaj panowanie nad wysytaniem
sygnaléw niewerbalnych, takich jak przewracanie oczami, po-
trzasanie glowa, pokazywanie palcami czy jakiekolwiek inne
gesty, ktére wskazywalyby na nasz protekcjonalny stosunek,
zniesmaczenie, rozczarowanie, znudzenie, niecierpliwo$é, nie-
uwage — wszystkie one sg dla naszego rozméwcy obrazliwe.
Réwnie obrazliwe sg negatywne reakcje stowne, w ironiczny
sposGb wyrazajgce nasze niedowierzanie, a takze uzycie wszel-
kiego sarkazmu i uzywanie nic nie znaczacych stwierdzen
w stylu ,zawsze tak postepujesz”, lub ,nigdy tego nie robisz”.
Nieustanne przerywanie, przedwczesna zmiana tematu roz-
mowy, lekcewazenie tego, co méwi druga osoba réwniez po-
kazuje, ze nie szanujemy swojego rozmoéwcy. Pamietaj, ze ob-
razajac i lekcewazac Twojego rozméwce czy stuchacza —
maltzonka, dzieci, szefa, kolegéw w pracy, przyjaciét — Ty sam
jeste$ odpowiedzialny za niepowodzenie waszej konwersacji.

Z drugiej strony, istnieje wiele sposobéw okazywania sza-
cunku Twojemu rozmoéwcy. Oto niektére sugestie:
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1. Ustalanie terminéw. Jesli chcesz prowadzi¢ rozmowy
na jaki$ wazny dla Ciebie temat, popro$ swoich rozméwcow
o wyznaczenie terminu spotkania, ktéry bylby dla nich najbar-
dziej odpowiedni, zamiast oczekiwaé, aby dostosowali sie oni
do Twojego rozkladu zajeé. Jesli chcesz zaczgé rozmowe od
razu, ale uslyszysz, ze nie jest to odpowiedni moment, powi-
niene$ uszanowaé¢ wole swojego rozméwecy i nie staraé sie prze-
forsowa¢ czego$, na co dana osoba nie ma ochoty. Twoj roz-
mowca powinien zawsze wczesniej wiedzied, ile czasu chcialbys,
aby Ci poswiecil. Nie powiniene$ réwniez nigdy przekroczyc
uzgodnionego wspdlnie czasu trwania danego spotkania czy

rozmowy.

2. Umiejetnos$é sluchania. Podczas konwersacji, zanim za-
czniesz od razu wyrazaé swojg opinie na dany temat, wyshu-
chaj najpierw, co ma do powiedzenia Twdj rozméwca. Nie
przerywaj mu i nie poprawiaj od razu w jego wypowiedzi te-
go, z czym sie nie zgadzasz. Nie staraj sie szybko zmienia¢
tematu na taki, ktéry Ciebie samego najbardziej interesuje —
upewnij sie najpierw, ze uslyszale$ juz wszystko, co chcial
powiedzie¢ Twoj interlokutor. Kiedy z kim$ rozmawiasz —
szczegblnie, gdy stuchasz — musisz skupi¢ na tej osobie calg
SWo0jg uwage.

3. Akceptacja. Prowadzac rozmowe z dang osoba, nalezy
réwniez w odpowiedni sposéb okazywaé pelng akceptacje jej
uczué i opinii, a takze tego, co ja w danym momencie najbar-
dziej interesuje. Jesli wyrazany przez nig osad jest btedny, nie
wolno go natychmiast bezceremonialnie poprawiaé, ale raczej
nalezy uzy¢ pewnych tagodzacych zwrotéw, takich jak: ,Ro-
zumiem, co ma pan na mysli, ale...”, ,Wiem dlaczego médgt
pan tak pomysle¢, ale...”. Robigc notatki podczas rozmowy
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lub komentujac w pozytywny sposéb to, co zostalo poruszone
przez Twojego rozméwce, pokazujesz mu, ze cenisz sobie jego

opini¢ — czuje si¢ on w ten spos6b doceniany i szanowany.

Wzglad na uczucia naszego rozméwcy. Bardzo czesto zdarza
sie, ze ludzie odrzucajg naszg opinie, nie dlatego, Ze sie z nig
nie zgadzaja, ale dlatego, ze jest to pewna forma obrony lub
protestu przeciwko zbyt ofensywnemu stylowi, w jakim ja
prezentujemy. Ponadto, starajac sie okazaé wzglad na uczucia
i opinie danej osoby, tatwo jest wywoltaé nieprzyjemne wraze-
nie traktowania kogo$ w sposob protekcjonalny. Jesli nasz
rozméwca wyczuje protekcjonalno$é i lekcewazenie w sto-
sunku do siebie, szybko sie zniecheci do rozmowy i nie bedzie
mial ochoty wystuchaé¢ tego, co mamy mu do powiedzenia.
Niestety, szczegdlnie czesto popelniamy ten btad w relacjach
z najwazniejszymi ludZzmi w naszym Zzyciu — naszymi wspo6t-
matzonkami i dzieémi. Nasze zachowanie moze spowodowad,
ze ich samoocena bardzo sie pogorszy, wywola rozliczne
obawy, frustracje, poczucie krzywdy, ztosé, a w koncu glteboka
uraze do nas samych. Malzonkowie, rodzice, przetozeni i inne
osoby, ktére posiadaja osobowos¢ typu lwa lub bobra musza
wlozy¢ szczegélnie wiele wysitku w to, aby nie okazywac pro-
tekcjonalnos$ci i lekcewazenia w relacjach z innymi ludZmi.
Réwnie mocno muszg oni pracowaé nad tym, by okazywacd
swoj szacunek oraz wzglad na poglady, opinie i uczucia in-
nych, szczegélnie swoich najblizszych.

Calosciowa perspektywa. Podczas kazdej rozmowy przyj-
mujemy automatycznie taki punkt widzenia, ktéry jest nieod-
facznie zwigzany z calym naszym stosunkiem do rzeczywistosSci.
Niestety, jesli nie bedziemy rozumie¢ sposobu postrzegania
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$wiata naszego rozméwcy, bardzo prawdopodobne jest, Ze na-
sza konwersacja od razu zakonczy sie niepowodzeniem. Dla-
tego, jesli chcesz poruszy¢ jakie$ wazne dla Ciebie tematy albo
przekona¢ dang osobe do zrobienia czego$, niezmiernie waz-
nym jest, aby$ poznal perspektywe swojego interlokutora za-
nim sie z nim spotkasz lub zaczniesz rozmawia¢ na interesu-
jacy Cie temat. Jesli nie uda Ci si¢ zdoby¢ tej wiedzy jeszcze
przed waszym spotkaniem, powiniene$ postarac sie uczynic to
jak najwczesniej, juz podczas trwania waszej konwersacji. Naj-
lepszym sposobem jest po prostu zapyta¢ naszego rozméowce
o zdanie na dany temat. Mozna réwniez sprobowaé dowiedzieé¢
sie tego od kogos innego, kto zna poglady naszego rozméwcy
poprzez bezpos$rednie z nim kontakty.

Weczoraj, dwoch przysztych partneréw, ktérzy majg wspolnie
realizowaé¢ méj projekt doznato tak wielkiej frustracji i poiry-
towania sobg nawzajem, ze prawie chcieli wycofac¢ sie ze wspoét-
pracy. Konsekwencje takiego kroku bylyby dla nich olbrzymie,
poniewaz, moim zdaniem, to przedsiewziecie jest najwieksza
finansowg okazja w ich zyciu i przyniesie im dziesigtki milio-
néw dolaréw zysku. Jeden z nich byt pod naciskiem pewnych
sporych finansowych zobowigzan, o ktérych drugi nie miat
pojecia. Z kolei ta druga osoba przezywala kryzys natury oso-
bistej, o czym nie wiedzial pierwszy z partneréw. Na szczescie,
znalem sytuacje kazdego z nich i dzieki temu moglem wystapic¢
w roli mediatora, doprowadzajac do rozwigzania probleméw.
Jesli nie posiadatbym takiej catoSciowej perspektywy, ci dwaj
ludzie straciliby okazje do zrobienia interesu swojego zycia.

Jednym z najskuteczniejszych sposobéw zrozumienia punktu
widzenia drugiej osoby jest uzycie metody prowadzenia konwer-
sacji, ktéra dr Gary Smalley nazywa rozmowq twarzqg w twarz.
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Ile razy zdarzylo Ci sie podjezdzajac do okienka w restauracji
dla zmotoryzowanych, Zze osoba, ktéra tam siedzi niedoktad-
nie Cie zrozumiata? Powtarza ona tre$¢ Twojego zamodwienia,
nastepnie Ty robisz to samo, starajgc sie skorygowaé nieporo-
zumienia. Sytuacja powtarza sie, dopdki osoba przyjmujgca
zamoéwienia nie zrozumie doktadnie o co Ci chodzi. Dzieki
uzyciu tej samej metody podczas prowadzenia jakiej$ waznej
konwersacji, zyskujesz pelne zrozumienie mysli i uczué swo-
jego rozmoéwcy. Odbywa sie to w nastepujacy sposob: najpierw,
wyraza on swojg opinie na dany temat, a potem Ty powta-
rzasz, jak ja zrozumiale$, co stwarza okazje Twojemu partne-
rowi w rozmowie do wyeliminowania ewentualnych nieporo-
zumien. Ponownie powtarzasz to, o co, Twoim zdaniem, mu
chodzito i jesli nie ma juz zadnych watpliwosci, Twéj partner
powinien potwierdzié, ze to prawda, albo dalej staré¢ sie wyja-
$ni¢ Ci swéj punkt widzenia. Kolejnym etapem jest zamiana
rél — teraz ty wyrazasz swoje opinie i uczucia, a Twoj partner
je powtarza. Podobnie jak to miato miejsce wczesniej, staracie
sie az do skutku skorygowac i wyeliminowaé wszelkie niepo-
rozumienia. Dzieki temu, obydwaj partnerzy zyskuja doktadne
zrozumienie tego, co ma na mysli i co czuje druga osoba.
Staranne przygotowanie do rozmowy. Bardzo prosta zasada,
ktérej nalezy przestrzegaé¢ z mysla o skutecznym komunikowa-
niu sie brzmi nastepujaco: Im wazniejsza jest dla Ciebie roz-
mowa, ktérg zamierzasz przeprowadzié¢, tym staranniej powi-
niene$ si¢ do niej przygotowaé. Poznanie punktu widzenia
Twoich rozméwcow jest tutaj pierwszym krokiem — powinie-
ne$ mie¢ dokladng wiedze na temat ich opinii, ewentualnych
watpliwosci i stosowanych przez nich wyméwek, ich pragnien
i nadziei, celéw, do ktérych daza oraz obaw i frustracji. Jesli
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czeka Cie jakas wazna rozmowa, prezentacja czy napisanie listu,
przygotuj sobie pisemny plan z wszystkimi najwazniejszymi
punktami, ktére chcesz poruszy¢ i przeéwicz swoje wystapie-
nie. Na stronach od 220 do 222 znajduje sie szczegbétowy opis
tego, jak nalezy przygotowywaé sie do skutecznych wystgpien
ustnych i pisemnych. Taka forma przygotowan do prowadzenia
waznych rozméw czy negocjacji handlowych sprawi, ze szanse
na osiagniecie przez Ciebie sukcesu wzrosng niebotycznie. Jed-
nak, nalezy pamietaé o tym, ze takie staranne przygotowywanie
sie przed mniej znaczacymi rozmowami zupelnie mija sie z ce-
lem i prowadzi do marnotrawienia najcenniejszego i najbardziej
ograniczonego $rodka, jakim dysponujesz — czasu.

Najwazniejsze elementy efektywnej

i przekonywajacej komunikacji

Po zapoznaniu sie z tym, co tworzy fundamenty skutecznej
komunikacji mozemy teraz przej$s¢ do oméwienia warunkéw,
ktére musza zostaé spelnione, abySmy byli w stanie porozumie-
wac sie w sposéb efektywny i przekonywajacy. Komunikacja
jest efektywna tylko wtedy, kiedy nasz rozméwca w petni rozu-
mie, co chcemy mu powiedzie¢ oraz potrafi wezué sie w stan
naszych emocji. Brzmi to do$¢ banalnie, jednak nie jest to takie
proste. Czesto jesteSmy przekonani, Ze nasz rozméweca pojat o co
nam chodzilto, a i jemu samemu takze wydaje sie, Zze rozumie
co mamy na myS$li — tymczasem kilka minut, godzin czy dni
p6zniej odkrywamy, ze zrobil lub powiedzial on co§, co zu-
pelnie przeczy temu faktowi. By¢ moze stalo sie tak dlatego,
poniewaz jego uwaga nie byla dostatecznie skoncentrowana na
rozmowie z nami albo dlatego, ze btednie zostato zinterpre-
towane uzycie jakiego$ wyrazenia. Na przyktad, powiedziatem
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kiedy$ jednemu z moich partneréw, ze niepokoje sie o nasz
projekt. Sadzit on, Ze jestem tylko troche zdenerwowany, pod-
czas, gdy ja tak na prawde staratem sie mu powiedzieé, ze
nasz projekt spedza mi sen z powiek i bardzo mocno obawiam
sie o jego realizacje. R6znica w interpretacji jest kolosalna!

Nasze slowa moga zostaé¢ blednie zrozumiane i zinterpre-
towane na wiele sposob6w. Jesli chodzi o komunikacje pisemna,
ryzyko nieporozumien jeszcze wzrasta, poniewaz brakuje tutaj
elementéw, takich jak modulacja gltosu oraz niewerbalna mo-
wa ciata. Tak wiec pierwszym warunkiem komunikacji ustnej
czy pisanej jest zapewnienie naszemu odbiorcy jasnego i do-
ktadnego zrozumienia tego, co mamy na mysli. Techniki po-
rozumiewania sie oméwione w nastepnym rozdziale pomogg
Ci w realizacji tego celu.

Drugim warunkiem efektywnego komunikowania sie z in-
nymi jest spowodowanie, by nasz rozméwca byt w stanie wezué
sie¢ w stan naszych emocji. Nie jest to wazne, gdy rozmowa
dotyczy czego$ malo istotnego, ale ma fundamentalne zna-
czenie, kiedy poruszane sg sprawy, na ktérych bardzo mocno
Ci zalezy i chciatby$ przekonaé Twojego rozméwce do mysle-
nia lub dziatania w konkretny sposéb. Zwykle, im wieksze ma
co$ dla Ciebie znaczenie, tym bardziej angazujesz w to swoje
uczucia i tym wazniejsze jest to, by osoba, z ktéra rozmawiasz,
poczula to samo. W im wiekszym stopniu bedzie ona mogla
wezué sie w stan Twoich emocji, tym bardziej efektywna i prze-
konywujaca bedzie wasza konwersacja. Uczucia umiejscowione
sg w prawej potkuli mézgu, dlatego powinienes zrobié¢ wszystko,
by uaktywnié i zaangazowac ten wtasnie obszar u Twojego
rozmowcy. Najpotezniejszg technikg komunikacji pozwalajaca
nam osiggnac¢ ten cel jest metoda, ktérg dr Gary Smalley nazywa
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emocjonalne obrazy stowne. Technika ta, uzywana przez naj-
wiekszych mistrzéw skutecznego komunikowania sie zostanie
omoOwiona jako trzecia w kolejno$ci podczas naszej nastepnej
sesji.

Cztery wyzwania efektywnej
{ przekonywajqcef komunikacji

W 1976 roku opuscilem dziewiate miejsce pracy i wraz moim
mentorem rozpoczeliémy nowe przedsiewziecie. NabyliSmy
prawa marketingowe do pewnego specyfiku na tradzik, uzalez-
niajac od tego jedynego projektu wszystko, co w tamtej chwili
posiadaliSmy i wszystkie nasze nadzieje na przyszto$¢. Gdyby
nam sie nie powiodto, zbankrutowaliby$my obaj — gdyby$smy
odniesli sukces, bylby to poczatek naszych wspélnych intere-
séw. Moim zadaniem bylo napisanie scenariusza i wyproduko-
wanie dwuminutowej reklamy, ktéra przekonataby telewidzéw,
by wstali ze swych foteli, wykrecili nasz numer telefoniczny
i ztozyli zaméwienie. Podczas pisania scenariusza reklamy,
uswiadomitem sobie, Ze stojg przede mng cztery powazne wy-
zwania — jak sie okazuje, doktadnie te same, ktére stojg przed
kazdym, kto chce inng osobe przekona¢ do czego$. Gdyby
udato mi sie sprostaé¢ tym wyzwaniom w przeciggu niespelna
dwo6ch minut komunikowania sie z telewidzami, méj projekt
odni6stby sukces, jesli nie — doznalibySmy porazki. Tworzac
reklame, wykorzystalem trzy techniki komunikacji, ktére po-
znasz i opanujesz podczas naszej kolejnej sesji. Zaowocowalo
to pobiciem nowego rekordu: moja reklama przekonywata do
zamawiania naszego produktu 25 000 os6b tygodniowo przez
20 kolejnych tygodni. Czy jesteS w stanie wyobrazi¢ sobie
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sprzedaz produktu wynoszacg milion dolaréw tygodniowo za
pomocg dwéch minut komunikowania sie z klientami?! Spra-
wila to wlasénie potega tych trzech technik.

Wyzwanie 1: Zdobycie niepodzielnej uwagi rozméwcy

Za kazdym razem, gdy rozpoczynasz stowne lub pisemne ko-
munikowanie sie z kim§, mys$li Twojego rozmoéwcy lub czytel-
nika znajduja sie zupelnie gdzie indziej, niz by$ chciat. Gdy
Twoja wiadomo$¢ lub Ty sam pojawiasz sie na horyzoncie,
umyst odbiorcy nie przestawia sie automatycznie na Twojg
obecnos$¢ i nie mysli on sobie z entuzjazmem ,Hej, zobaczcie
tylko, kto tu jest. Nie moge sie wprost doczekaé na to, co ma
mi do powiedzenia”. Tak naprawde, jeste$ intruzem zakl6ca-
jacym bieg mysli odbiorcy — w danej chwili moze on na przy-
ktad rozwazaé ostatnig kiétnie ze swoim wspétmatzonkiem albo
to, co kto§ mu powiedziat kilka minut wcze$niej na korytarzu,
albo telefon, ktéry nalezy wykonaé za godzine, albo spotkanie,
na ktére trzeba sie starannie przygotowaé. Jedno jest pewne
— Twdj rozmdéwcea nie mysli o tym samym co Ty. Tak wiec
pierwszym wyzwaniem jest zdobycie jego niepodzielnej, ni-
czym nie zaktéconej uwagi i skierowanie jej doktadnie na to,
co masz do powiedzenia.

Wyzwanie 2: Utrzymywanie odpowiedniego
poziomu skupienia i uwagi rozméwcy
przez caly czas trwania rozmowy

Kiedy wreszcie uda Ci sie zdoby¢ catkowitg uwage Twojego
rozmoéwcy, w ciggu okoto 30 do 60 sekund zacznie sie ona
stopniowo zmniejszaé. Wprawdzie nie utracisz jej catkowicie,

ale jej natezenie bedzie sie stale wahaé, rosnac lub malejac
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podczas calej waszej rozmowy, zaleznie od rozpraszajacych
czynnikéw zewnetrznych lub niekontrolowanych mysli Twoje-
go rozméwcy. Ten fakt stanowi drugie wyzwanie dla efektywnej
i przekonywujacej komunikacji, a mianowicie, utrzymywanie
calkowitej uwagi rozméwcy na odpowiednio wysokim poziomie
przez caly czas trwania konwersacji. Bedziesz musial uzywaé
pewnych technik, aby utrzymac wilasciwy stopien koncentracji
swojego interlokutora, albo przynajmniej chociaz na chwile
przyciagnal jego maksymalng uwage, przechodzac w czasie
konwersacji do poruszenia najwazniejszych dla Ciebie kwestii.
Ile razy zdarzylo sie, ze gdy rozpoczate§ omawianie danej kwe-
stii, Twéj rozméwcea po kilku chwilach przerywat Ci i nagle
zupelnie zmienial temat waszej rozmowy? Pewnie byles$ zu-
pelnie zdezorientowany i niemile zaskoczony, ale to nie jest
wina osoby, z ktéra rozmawiate§ — po prostu, nie udalo Ci sie
utrzymac jej niepodzielnej uwagi. Na szczeScie istnieje prosta
technika, dzieki ktérej uda Ci sie zachowaé poziom koncen-
tracji Twojego rozmoéwcy na wysokim poziomie. Zadziata ona
zaréwno w stosunku do Twojego szefa, jak i kolegéw oraz
klientéw, a nawet bedzie tak samo skuteczna w komunikacji
z Twoim raczkujacym czy nastoletnim dzieckiem oraz wspoét-
matzonkiem. Jest to jedna z najbardziej skutecznych technik
komunikowania sie i sprawdza sie ona za kazdym razem kiedy
jej uzywam.

Wyzwanie 3: Dzielenie si¢ swoimi mys$lami

i uczuciami oraz ,zaszczepianie” ich rozméwcy

Dzielenie sie swoimi myslami i uczuciami z rozméweceg i dopro-
wadzenie do tego, by rozumial on, co mamy na mysli oraz po-
trafit wezu¢ sie w stan naszych emocji, jest trzecim wyzwaniem,
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jakiemu nalezy sprosta¢ w celu skutecznego porozumiewania
sie. PoruszaliSmy juz tg kwestie, poniewaz najlepiej charakte-
ryzuje ona to, co nalezy rozumie¢ pod pojeciem efektywnej
i przekonywujacej komunikacji. Jesli Twéj rozméwea, stuchacz
czy czytelnik nie bedzie w stanie ogarngé Twoich mysli i uczudé,
nie ma mowy o skutecznym porozumiewaniu sie. Musisz
zwréci¢ uwage rowniez i na to, ze nie chodzi tu tylko o zwykte
dzielenie sie z kim$ wiedza i emocjami — aby komunikacja
byla prawdziwie skuteczna, musza one réwniez zostaé ,zaszcze-
pione” drugiej osobie. Dzielenie sie sugeruje akt przekazywa-
nia komus$ swoich mys$li i uczué, natomiast ,zaszczepianie”
wskazuje na penetracje umystu i serca drugiej osoby, przez co
jest ona w stanie rozumowac i odczuwaé dokladnie tak jak my.
Efektywne wykorzystanie techniki emocjonalnych obrazéw
stownych z tatwoscig pomoze Ci sprosta¢ temu wyzwaniu.

Wyzwanie 4: Wywieranie wplywu na rozméwcg tak,
aby dokonal wlasciwego wyboru z wlasciwych powodéw

Wywieranie wplywu na wole rozméwcy tak, by dokonat wiasci-
wego wyboru w oparciu o wlasciwe powody, to podstawa sztuki
perswazji. By komunikacja byla efektywna, musi posiada¢ dwa
wymiary, oddzialowywujac zaréwno na rozum, jak i na emocje
odbiorcy. Natomiast by skutecznie przekonaé rozmoéwecee, ko-
munikacja miedzy wami musi odbywa¢ sie na trzech ptaszczy-
znach — powiniene$ nie tylko sprawié, by zrozumial on Twoje
cele i zapragnat ich realizacji calym sercem, ale takze wywrzeé
wplyw na jego wole tak, by zaakceptowal Twoje przekonania
lub podjat odpowiednie dzialania.

Wyzwanie to jest szczegdélnie trudne, powinni$my bowiem
unikaé¢ manipulacji. Jeste§ w stanie nagiaé¢ wole rozméwcey do
Twojej za pomocg grézb i strachu lub emocjonalnego szantazu.
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Niecierpliwi przetozeni (nie wspominajac juz o rodzicach lub
partnerach) czesto manipulujg wolg innych, uciekajac sie do
tego typu praktyk. Jednak, mimo ze mozesz w ten sposéb
zmusi¢ swoich rozméwcéw do postuszenstwa na krétszg mete,
w dluzszym okresie czasu jest to taktyka destrukcyjna zaréwno
dla nich jak i dla waszych relacji. Prowadzi to bowiem do za-
nizenia poczucia warto$ci, odbiera im motywacje, a takze ro-
dzi niecheé, nieufnosé i bunt. Z kolei sztuka prawdziwej per-
swazji sprawia, ze ludzie przyjmujg Twéj punkt widzenia oraz
podejmujg dzialania nie w oparciu o zewnetrzne bodzce, ale
o wewnetrzne przekonania. W ten sposéb dokonujg oni wtasci-
wego wyboru z wlasciwych powodéw, co staje sie Zrédtem do-
brego samopoczucia. Pozwala to nie tylko na realizacje celow
kroétkoterminowych, ale takze dostarcza motywacje do dalszego
dziatania i wzmacnia relacje miedzy Wami.

Kiedy zdasz sobie sprawe z barier w komunikacji interper-
sonalnej i nauczysz sie tworzy¢ podstawy efektywnego i prze-
konywujacego porozumiewania sie, zauwazysz réznice w spo-
sobie, w jaki inni traktujg Ciebie oraz przekazywane przez
Ciebie mysli, opinie i pomysty. Co najwazniejsze, zbudowanie
odpowiednich fundamentéw przed waznymi rozmowami i pre-
zentacjami sprawi, ze techniki komunikacyjne, ktére poznasz
w nastepnym rozdziale, pozwolg Ci osiggnaé prawie 100 pro-
centowg efektywnos$¢ w przekonywaniu innych.
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Jak usprawnié sile napedowq
Twojego webikutu

GDZIE GUMA DOTYKA ASFALTU

1. Wypisz Twoje pomysly, opinie, nadzieje i cele, ktére zostaty
odrzucone przez Twojego szefa, kolegéw lub partnera.

2. Wypisz rodzaje ograniczen (zawarte na stronach 169 i 170),
ktére mogly sie do tego przyczynié.

3. Zastanow sie, ktérych z czterech podstawowych komponen-
téw, omdéwionych miedzy strong 170 a 176, brakowalo w tych
sytuacjach. Czy sadzisz, ze ich brak odegral role w odrzu-
ceniu Twoich pomystéw?

4. Zrob liste waznych spraw, o ktérych pragnalby$ porozma-
wiaé¢ w przeciaggu kilku nastepnych tygodni.

5. Przy kazdej zapisanej pozycji wypisz ograniczenia ze stron
169 i 170, ktére mogg przeszkodzi¢ w komunikacji.

6. Nastepnie postaraj sie dla kazdej wymienionej kwestii wypi-
sa¢ pomysly, jak w nadchodzgcej rozmowie zastosowaé
cztery podstawowe komponenty skutecznej komunikacji.

7. Teraz pomysl o sytuacji zwigzanej z Twoim zyciem zawo-
dowym lub osobistym, w ktoérej probowates lub pragnales
przekonaé kogo$ do zrobienia rzeczy, ktéra byla dla Ciebie
wazna. Odpowiedz na nastepujace pytania
a. Co to byta za sytuacja?

b. Co mogtes powiedzie¢ lub uczynié, by przekonaé roz-
moéwce o Tym, Ze szanujesz i cenisz jego osobe?

c. Jaki stosunek do $wiata reprezentowal Twoj rozméwca
(typ osobowosci, opinie, przeszle dos§wiadczenia, zain-
teresowania itp.)? W jaki spos6b Twdj stosunek do
Swiata roznil sie od stosunku rozmoéwcy? Jaki byl ich
zwigzek z sytuacjg i omawiang sprawg?

d. Co mogles uczynié, by lepiej zrozumie¢ punkt widzenia
rozméwcy?

e. Czy bytes dobrym sluchaczem?
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