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Wstep

Jak przemawia¢ bezpos$rednio do zmystow, instynktoéw, emocji
i wyobrazni innych ludzi, sprawiajac, ze wszelkie Twoje sugestie
stana sie nieodparcie fascynujace, seksowne i przekonujace?

Gut Impact — jak latwo sprawi¢, by wszelkie Twoje sugestie
natychmiast staly sie nieodparcie fascynujace, seksowne
i zniewalajace.

Superefektywna Komunikacja — jak postepowac¢ i jak moéwi¢, by
ludzie Cie stluchali, lubili, cenili oraz natychmiast speliali Twoje
zyczenia.

Mozesz przemawiaé bezposrednio do czyich$ instynktow i zmystow,
a wtedy Twoje slowa znajdg natychmiastowy odzew. Opisana w tej
ksigzce unikalna metoda nosi angielska nazwe Gut Talk. Ttumaczac
doslownie nazwe znaczy ona mniej wiece] “moéwienie do czyich$
wnetrznos$ci”, czyli do serca, emocji, instynktow. Tyle tylko, ze po
polsku nie daje sie wyrazi¢ nawet w przyblizeniu tak krotko
i jednoznacznie, wiec zachowali$my oryginalng nazwe.

Wiladza. Pieniadze. Seks. Jesli jesteS mniej wiecej taki, jak wiekszo$¢
ludzi, to widzac lub slyszac te slowa, odczuwasz lekki dreszcz. Uwierz
jednak, ze wypowiadanie stow: wiladza, pienigdze czy seks, to wcale
nie jest jedyny sposob wywarcia wplywu na emocje innych ludzi.



Kiedy kto§ wie, jak uzywa¢ pozostalych wymiaréw ludzkiej
komunikacji — jak skoordynowa¢ to jak moéwi, z tym co mowi —
zdobywa umiejetno$¢ przyciggania czyjejS uwagi tak samo pewnie,
jak dyskotekowy bramkarz potrafi wykreci¢ czyjas reke.

I nie chodzi tylko o zdobycie czyjejS uwagi. Kto$, kto potrafi
przemawia¢ bezpos$rednio do instynktow, do serca, do emocjonalne;j
czeSci psychiki; potrafi sprawié, ze bedziesz pragnal tego, czego
nigdy nie pragnales; potrafi otworzy¢ Twoj umyst na mozliwo$ci,
ktore nigdy by Ci nie przyszly do glowy.

Ksigzka, ktorg wlasnie czytasz, stawia sobie za zadanie da¢ Ci te
wladze nad ludzkimi emocjami. Bedzie tu mowa o tym, jak mozesz
sie nauczy¢ siega¢ poza racjonalne motywy innych ludzi
i oddzialywa¢ bezposrednio na ich instynkty, rozbudzajac
i rozpalajac swymi slowami ich wyobraznie. Pokazemy Ci, w jaki
sposOb, siegajac poza racjonalne motywy shichacza, mozesz
oddzialywa¢  bezposrednio na instynkty, jak mozesz rozpala¢
wyobraznie samymi stowami.

Chodzi o nauczenie Cie, jak mozesz dotrze¢ do ludzi, inspirowac ich,
motywowa¢, prowadzi¢. Nie jest to ksigzka pelna niezrozumialych,
naukowych dywagacji czy mglistych teorii. Jest to praktyczny
poradnik, pelen konkretnych sposobéw do wykorzystania
wrealnych, zyciowych sytuacjach; prowadzacy do uzyskania
oczekiwanych rezultatow.

Ta ksigzka nauczy Cie nastepujacych rzeczy:



1. Jak sprawi¢, by ludzie naprawde koncentrowali sie na tym, co
mowisz.

2.Jak sprawi¢, by dana osoba odczula dowolng, wybrana przez
Ciebie, emocje.

3.Jak uzywac¢ historii w celu wywolania u shuchacza silnych emocji,
a jednoczeé$nie sprawi¢, by nie odczuwal z tego powodu zadnych
negatywnych doznan.

4.Jak nada¢ swoim slowom sile oddzialywania.

5. Jak sprawi¢, by dana osoba czula sie z Toba swobodnie.

6. Jak rozpoznac typ osobowosci danej osoby.

7. Jak “popychact i przyciggac¢” odpowiednio dla typu osobowosci.
8.Jak emanowac¢ silg i jak by¢ naprawde sugestywnym.

Zwykla mowa jest
nakierowana na
intelekt.

Intelekt shuchacza
interpretuje ja
i analizuje.

Po tym jak intelekt
zinterpretowat dany

stowny przekaz,
zaczynajq reagowacd
instynkty i emocje
stuchacza.




GUT TALK to mowa
skierowana bezposrednio do
“serca”.

GUT TALK przemawia
bezposrednio do instynktow
stuchacza i to w ich wlasnym
jezyku.

Jest to zatem sposéb
przemawiania o wiele
potezniejszy i o wiele
bardziej zniewalajacy, przez
co jest o wiele skuteczniejszy
w przekonywaniu. Dzieki
zastosowaniu metody Gut
Talk umyst stuchacza zostaje
przekonany poprzez jego
wlasng podswiadomos¢.
Musisz tylko przedtem te
podswiadomo$¢ przekonac,
co jest o wiele prostsze,
kiedy juz wiesz, jak sie to
robi.

GUT TALK to metoda kierowania uczuciami sluchacza

poprzez

omijanie

racjonalnej czesSci jego psychiki

i przemawianie bezposrednio do emocji.



1 Podstawy, czyli jak dziala
superkomunikacja

Efektywna superkomunikacja odnosi dwa, podstawowe skutki:

a) angazuje uwage shuchacza,

b) kieruje uczucia i wyobraznie shluchacza na wybrang przez Ciebie
droge.

Pierwszy z tych efektéw nazwiemy zaangazowaniem. Polega ono na
tym, ze Twdj shuchacz zostaje wciggniety w to, co mu mowisz
i zwraca wiecej uwagi na to, niz na inne sprawy. Na przyklad nie
przejmie sie tym, ze obaj stoicie na rogu ulicy. Nie zwroci uwagi na
fakt, ze zapalilo sie zielone $§wiatlo na skrzyzowaniu albo na to, ze
powinien pedzi¢ na uméwione spotkanie. Czyli chodzi nam tutaj
o to, zeby stuchanie Ciebie bylo dla niego przyjemniejsze i bardziej
interesujace, niz wszystko inne.

ZAANGAZOWANIE




STYMULACJA

Drugi z efektow nazwiemy stymulacjq. Osiagasz go na przyklad
wtedy, gdy szczegdlowo opowiadasz o swym weekendzie spedzonym
w schronisku na Hali Gasienicowej. Sluchacz zaczyna sobie
wyobraza¢ o$niezone stoki, Swierki, blade, zimowe slonce, cieplo
bijace z kominka, gorace napoje po calym dniu jezdzenia na nartach,
baranie kozuchy. Odbiorca nie tylko zaczyna widzie¢ oczyma
wyobrazni, ale niemal czuje, jakby naprawde to wszystko przezywal.

Stymulacja to cos, co sprawia, ze Twéj sluchacz
wyobraza sobie przezywanie tego, o czcym mu mowisz.



2 Co to jest Gut Talk i dlaczego jest takie
uzyteczne?

Zwykla, konwencjonalna komunikacja werbalna, czyli sposob, w jaki
wiekszo$¢ ludzi stara sie zmieni¢ opinie, przekonania czy zachowanie
innych ludzi, opiera sie na zalozeniu, iz fakty i argumenty kieruja
ludzkimi uczuciami i przekonaniami, z czego wynika logiczny
wniosek, ze fakty i argumenty kieruja ludzkim zachowaniem.

Komunikacja synchroniczna, czyli to, co nazwaliSmy Gut Talk,
opiera sie na zalozeniu, ze to uczucia i przekonania Kkieruja
zachowaniem oraz, ze w istocie to uczucia i przekonania determinuja
jak fakty i argumenty zostang zinterpretowane. Gut Talk kieruje sie
do uczu¢ i instynktow danej osoby, aby zmieni¢ sposoéb widzenia
przez nig “faktow”.



3 Glowa i Serce, czyli dwa sposoby
przetwarzania informacji

Sta¢ sie znakomitym “komunikatorem” jest calkiem latwo.
Wystarczy tylko, ze spojrzysz na osobe, z ktéra sie komunikujesz,
jako na zlozona z dwoch oddzielnych czesci. Kazda z tych czesci,
ktore dla prostoty okreslimy sobie jako Glowa i Serce, przetwarza
informacje w calkiem inny sposéb.

Glowa stosuje slowa i logike w analizowaniu i przekazywaniu
informacji. Innymi slowy Glowa rozbija otrzymana informacje na
drobne czeSci, przyczepia do nich etykietki, poréwnuje je
z dotychczasowymi  przekonaniami, zastanawia sie nad ich
przyczynami i skutkami, jakie beda mialy na inne wydarzenia,
planuje nastepne kroki i podejmuje decyzje. Emocjonalnie
niezaangazowana Glowa, do przechowywania i1 przekazywania
skomplikowanych informacji, uzywa systeméw symboli, takich jak
jezyk i matematyka.

Serce reaguje na informacje poprzez idace za nig emocjonalne
asocjacje. Kiedy dziala na nas jaki§ konkretny bodziec Ilub
otrzymujemy jaka$ istotnag dla nas informacje, do$wiadczamy
jednoczesnie silnych emocji. Jesli kiedykolwiek w p6zZniejszym czasie
zadziala na nas ten sam bodziec albo otrzymamy te samg informacje,
Serce znowu odczuje te same silne emocje co za pierwszym razem.

Serce to jakby magazyn przezytych do$wiadczen i wyuczonych
zyciowych lekcji. Polega ono w znacznie wiekszym stopniu na



nawykach, niz na planowaniu i podejmowaniu decyzji. Moze nawet
“celowo” znieksztalca¢ albo i calkiem wymazywaé¢ nowa informacje
po to, by moc utrzymaé dotychczasowe nawyki i przekonania. Serce
Swietnie rozumie wrazenia zmystowe, ruchy ciala, metafory oraz
szeroka game subtelnych znakéw. Potrafi sie takze za ich pomoca
komunikowac.

Glowa robi plany i wyraza slowami idee. Serce dostarcza
i podtrzymuje emocjonalng energie niezbedng do realizacji planow,
jak rowniez sile, ktorej nasze slowa potrzebuja, by mdc wplywaé na
innych. Serce ma decydujacy wplyw na to, jak brzmia stowa, ktore
wypowiadasz, a takze na to, jak przy tym wygladasz i jak sie
poruszasz. Kierujac Twym postepowaniem zgodnie z nawykami
i odruchami, czesto sabotuje plany, decyzje i pomysly Twej Glowy.

Aby zmieni¢ czyje§ zachowanie musisz zmieni¢ emocje z tym
zachowaniem skojarzone. Musisz wplynga¢ na Serce, co, nawiasem
mowigc, tlumaczy dlaczego dyskusje tak rzadko potrafia zmienic
opinie i nastawienia ludzi majacych juz wcze$niej silne przekonania.
Dyskusje s z natury intelektualne, a Serce z latwo$cia wymazuje
albo znieksztalca wszelkie niewygodne fakty. Z tego samego powodu
zarbwno odkrycia dokonane na kozetce psychoanalityka, jak
i noworoczne postanowienia zazwyczaj pozostaja bez trwalego
efektu, bedac wylacznie tworami Glowy, czesto po prostu nie maja
wsparcia w Sercu.



4 SrodkKi i cele, czyli czego chce Serce?

Slowa wywoluja mysli i reakcje emocjonalne — i to nie tylko slowa
tak naladowane trescia, jak wiadza, pieniqgdze, czy seks. Stowa, ktore
wydaja nam sie prawdziwe, stowa $cisle pasujace do tego, co sami
myslimy — albo tez takie, ktére pasuja do tego, co widzimy, sltyszymy
i czujemy — sprawiajq, ze stajemy sie uwazni i pragniemy uslysze¢
(oraz odczu¢) jeszcze wiecej. Tak sie dzieje, poniewaz ta cze$¢ naszej
psychiki, ktéra jest zwigzana z instynktami, zostala zaangazowana
w intensywne przezywanie wlasnych doswiadczen, wrazen, oraz
wlasnego modelu §wiata, ktérym znowu zostala nakarmiona.

Instynktowna cze$¢ psychiki zawsze poszukuje dokladnego, mozliwie
dlugo trwajacego feedbacku (sprzezenia zwrotnego), przez co nalezy
tutaj rozumieé potwierdzenie tego, co dla niej jest prawdziwe. Kiedy
ta cze$¢ psychiki taka informacje otrzymuje, szeroko sie “otwiera”,
by sie dowiedzie¢ jak najwiecej i jak najwiecej odczud.

Kiedy psychika ,otwiera sie” w ten sposob, latwa rzecza staje sie dla
niej myslenie i robienie rzeczy, ktérych w innej sytuacji nigdy by nie
chciala albo nie mogla pomysle¢ ani zrobic¢.

Mozna to takze wyrazi¢ w inny sposob:

Na racjonalnym, analitycznym poziomie, druga osoba (ktdéra
bedziemy dalej nazywa¢ D) pragnie nowych informacji, chce
rozumie¢ rézne rzeczy, chce robi¢ plany, chce z punktu A przej$¢ do
punktu B.



Na emocjonalny, instynktownym poziomie, D pragnie informacji
prawdziwej — czyli takiej, ktora potrafi zweryfikowa¢ wlasnymi
oczami, uszami i palcami albo takiej, ktéra zgadza sie z tym, w co juz
wierzy.

Aby sprawi¢, zeby kto$ calkowicie skoncentrowal sie na tym, co
mowisz, czyli aby zaangazowaé instynkty i wyobraznie tej osoby -
wyraz nieprzerwangqg serie kwestii, ktore ten kto$ potrafi wlasnymi
zmyslami zweryfikowa¢ jako prawdziwe oraz/albo nieprzerwanag
serie opinii, z ktorymi sie zgadza.

Bardziej szczegblowo omoéwimy te sprawe w niedalekiej przyszlosci.

Kiedy wypowiadasz wiele kwestii, ktore Twoj sluchacz moze
natychmiast zweryfikowaé¢ jako sluszne i zgodne z tym, co mu
mowia: jego wlasna, zmyslowa percepcja albo abstrakcyjne
przekonania, zostaja zaangazowane jego emocje, a wyobraznia
“otwiera sie”, stajac sie wyjatkowo podatna na sugestie.

Cwiczenie

Po spedzeniu z kim$ wiekszej iloSci czasu zazwyczaj potrafisz dos¢
dobrze okresli¢, z jakimi pogladami ten kto$ by sie zgodzil oraz jak
patrzy na rézne rzeczy. Na rozgrzewke, a takze by$ nabral checi do
eksperymentow, sprobuj wykona¢ nastepujace, proste ¢wiczenie.

1. Usigdz w taki sposob, aby$ caly czas widzial twarz rozméwcey
i zacznij z dang osoba rozmawiac.



2. W pewnym momencie moéwiac w swobodnym tempie, wyraz
w formie dlugiej, nieprzerwanej serii kilka pogladéw, ktore
w Twojej opinii ogolnie zgadzaja sie ze Swiatopogladem rozmowcy
albo jeszcze lepiej — wypowiedz kilka twierdzen, co najmniej sze$¢
lub siedem, co do ktorych jestes pewien, ze Twoj rozmowca uzna
je za prawdziwe i zgodne z rzeczywisto$cia. Moze to by¢
cokolwiek, od “niebo jest niebieskie” i “jesteSmy teraz w biurze”,
po “to prawda, powinienem byt sie z Toba ozeni¢ juz dawno
temu”. Twierdzenia dobierz w zaleznoS$ci od tego, z czym w Twojej
opinii stuchacz sie zgodzi.

3. Aby zachowa¢ swobodne przejScia pomiedzy wszystkimi
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stwierdzeniami, polacz je spojnikami: “i”, “poniewaz”, “podczas

» &« 2 2

gdy”, “wiec”, “kiedy”, “i dlatego tez”.

4. Obserwuj reakcje Twego rozmowcy.

Przyklad:

Siedzisz przy tym stoliku juz od co najmniej trzydziestu minut. Jak
widze, degustowala$ kilka rodzajow kawy, nigdy przedtem sie nie
widzieliSmy i absolutnie nic o Tobie nie wiem — ani skad jeste$, ani
czym sie zajmujesz, ani gdzie teraz chcialabys$ by¢, gdyby$ mogla by¢
gdzie tylko zechcesz, ani co najbardziej pragnelaby$ robi¢, gdybys$
tam byla...



5 Elementy komunikacji, czyli mowisz
nie tylko slowami

Za kazdym razem, gdy udaje Ci sie komunikowa¢ z druga osoba
w efektywny sposob, odbywa sie kilka interesujacych rzeczy.

Po pierwsze, przekazujesz stuchaczowi poczucie podobienstwa oraz
wzajemnego zrozumienia miedzy Wami.

Po drugie, zapraszasz sluichacza do przezycia czego$, czego
dotychczas osobi$cie nie widzial, nie dotykal, nie slyszal albo
przedstawiasz mu jaki§ nowy aspekt znajomej rzeczy.

Po trzecie, angazujesz Serce stuchacza, sprawiajac, ze ogladanie Cie
i shuchanie sprawia mu przyjemnosc¢.

OczywisScie miedzyludzka komunikacja oko w oko nie jest tym
samym, co czytanie ksigzki albo zapisu nagrania dzwiekowego.
Wystepuje w niej wiele szczegolow, ktoére maja bardzo malo
wspolnego z wypowiadanymi slowami, ukazuja sie bowiem zaledwie
w mgnieniu oka i przekazywane sa tam i z powrotem. To wlasnie
mistrzowskie opanowanie tych subtelnych (a takze tych mniej
subtelnych) niuanséw moze da¢ Twojej komunikacji efektywno$é
najwyzsza z mozliwych.

Abys$ mogt owe subtelnosci tatwo opanowaé, podaje liste (niepeing)
elementéw miedzyludzkiej komunikacji:



1. wyraz twarzy,
2. postawa i napiecie mie$ni,
3.ruchy ciala i gesty,

4. wysoko$¢ glosu, tempo mowienia, brzmienie i intonacja glosu i na
koniec...

5. doslowne znaczenie tego, co méwisz.

Zwro¢ uwage na bardzo istotny fakt, ze to, co mowisz stanowi tylko
ulamek tego, co komunikujesz. A zatem to, jak wygladasz, jak
brzmisz i jak sie poruszasz moze zaré6wno calkiem zniwelowaé
potencjalny efekt Twoich stow, jak i ogromnie go wzmocnié.

Zanim pokaze Ci jak wyglada¢, brzmie¢ i poruszac¢ sie w taki sposob,
by zmaksymalizowaé swdj wplyw na emocje stluchacza, bedziesz sie
musial nauczy¢ sposobow zdobycia czyjej$ uwagi, by to co powiesz,
wrylo mu sie w pamie¢, by Twoje stlowa zawladnely jego uczuciami
i wyobraznia. Nazywamy te technike dopasowaniem stownym.



6 Dopasowanie slowne, czyli jak
sprawi¢, by ludzie sluchali
i instynktownie sie zgadzali

DOPASOWANIE SEOWNE

Mowienie jedynie rzeczy, ktore stuchacz moze pozytywnie
zweryfikowa¢ wlasnymi zmystami i/lub rzeczy, ktore uwaza za
prawdziwe.

Mowiac D tylko takie rzeczy, ktore odpowiadaja percepcjom
zmystowym D i/lub jego abstrakcyjnym przekonaniom sprawiasz, ze
D zaczyna czu¢ sie swobodnie i by¢ przekonany, iz Ty rozumiesz jego
potrzeby. Dluga seria stwierdzen, ktére dla D sa prawdziwe, sprawi,
ze wszystko co potem powiesz stanie sie dlan bardziej przekonujace
i bardziej inspirujace. Jezeli wobec kogo$ zastosowale$ intensywne
stowne dopasowanie, to kiedy nastepnie opiszesz jak fajnie jest
jezdzi¢ na nartach albo rozwigzywaé¢ zadania matematyczne, D
znacznie latwiej podejmie wysilek wyprobowania tych wszystkich
milych wrazen, ktére mu sugerujesz, ze powinien odczuc.

Dopasowanie stowne to metoda:

a) uchwycenia uwagi shuchacza,

b) zdobycia zaufania i przychylnosci shuchacza oraz...



c) sprawienia, by sluchacz byl bardziej zaangazowany emocjonalnie
i silniej reagowal na to, co mu moéwisz.

Dobrze wykonane dopasowanie stowne powoduje, ze shuchacz
otwiera swg wyobraznie i swoje emocje na to, co méwisz, w wyniku
czego to, co mu nastepnie powiesz, odczuwa jako bardziej znaczace,
bardziej przekonujace, wreszcie bardziej zniewalajace, niz by to
uczynil w innym przypadku. Przekaz, do ktérego prowadzi Twoje
dopasowanie stowne bedziemy nazywal puentq. Nieco pOzniej
wytlumacze Ci wszystkie co subtelniejsze sprawy zwigzane
z dopasowaniem stownym. Na razie przedstawie same podstawy,
zeby$ mogt to jak najszybciej zaczaé praktycznie stosowac.

Dopasowanie stowne w maksymalnym skrocie:

1) Zorientuj sie, co Twoj shluchacz odczuwa fizycznie (widzi, styszy,
smakuje) albo w co wierzy.

2) Wspomnij kolejno, jedno po drugim o kilku sposréod tych
niepodwazalnych, niedajacych sie zignorowac¢ - prawdach.

3) Zauwaz, kiedy shuchacz zaczyna by¢ intensywnie skoncentrowany
albo bardzo zrelaksowany. Bedzie to oznaczalo, ze jego
wyobraznia i instynkty sa teraz zaabsorbowane i bardziej podatne
na wewnetrzne przetwarzanie widokéw, dzwiekéw, odczué,
smakow, zapachow, mysli i emocji, ktore zechcesz opisac.

4) Opisz ze szczegblami wrazenia, odczucia i mysli, ktére chcesz, by
Twoj stuchacz zaczal przezywac...

Empiryczne dopasowanie stowne polega na wypowiadaniu stowami
tego, co stluchacz juz i tak widzi, slyszy, czy odczuwa.

Abstrakcyjne dopasowanie stowne polega na wypowiadaniu
slowami tego, co stuchacz juz i tak uwaza za prawdziwe.



Wyrazanie twierdzen zgodnych z przekonaniami
sluchacza i z tym, co sluchacz rejestruje za pomoca
wlasnych zmyslow, zwieksza jego podatnos$¢ na przyszle
sugestie.

Skutki dopasowania i niedopasowania do przekonan
i wrazen zmyslowych sluchacza
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NEUTRALNY PUNKT POCZATKOWY PRZED
DOPASOWANIEM LUB NIEDOPASOWANIEM

Symbole oznaczajq idee/przekonania.

Szare stupki oznaczajq opor stuchacza.
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7 Dopasowanie stowne krok po kroku

1) Rozejrzyj sie po otoczeniu. Jakie rzeczy D (czyli osoba, z ktora
sie komunikujesz) moze z calg pewno$cia widzie¢, czu¢ albo stysze¢?
Co moglby$s powiedzie¢, a co zostaloby natychmiast potwierdzone
przez zmysly wzroku, stuchu i dotyku D, na temat tego otoczenia? Na
razie zostaw na boku opinie zaré6wno Twoje, jak i tej drugiej osoby.
Wyobrazmy sobie, ze siedzisz z kims§, z D, przy stole. Nieopodal wisi
zyrandol, stol jest przykryty bialym obrusem, czy$ciutkie talerze
I$nia naprawde imponujaco, za§ D wyglada na zadowolonego
i zrelaksowanego. Moze to wynika¢ z faktu, ze z tego co wiesz, D ma
powody do zadowolenia z propozycji, ktéora macie omawiaé po
positku. Wasz wspoélny przyjaciel Jacek zapoznal Was ze sobg i teraz
gotowy do podpisania kontrakt, wraz z paroma dodatkowymi
propozycjami, lezy przed Wami na stole. D najprawdopodobniej
uwaznie przyjrzal sie juz szczegdlom i zdaje sobie sprawe z tego, ze to
bardzo atrakcyjny kontrakt.

W oczywisty sposob prawdziwe: “No wiec siedzimy teraz razem
przy stole, czekajac na posilek...”

Nie w oczywisty sposob prawdziwe: “To calkiem niezla restauracja,
nie uwaza pan?”

W oczywisty sposob prawdziwe: “Jacka tu nie ma, a my jesteSmy.”



Nie w oczywisty sposob prawdziwe: “Jacek to Swietny gos¢ i to, ze
nas ze soba skojarzyl to byl, jak mysle, calkiem nieghupi pomyst. Ja
na to patrze bardzo optymistycznie i chcialbym mysle¢, ze pan
rowniez.”

W oczywisty sposob prawdziwe: “Wyglada na to, ze nad nami wisi
zyrandol.”

Nie w oczywisty sposéb prawdziwe: “JeSli moge wyrazi¢ swoja
opinie, to wyglada pan na do$¢ zadowolonego i zrelaksowanego.”

Na pierwszy rzut oka wypowiedzi oznaczone jako “W oczywisty
sposoéb prawdziwe” sa banalne. W istocie trudno je sobie wyobrazié¢
jako przyzwoita konwersacje, co dopiero potezne narzedzie
konwersacyjne. Pamietaj jednak, ze reklama bynajmniej nie
lekcewazy  uzytecznoSci  banalu, szczeg6lnie  polaczonego
z powtarzaniem. Wiec my takze nie powinni§my ich lekcewazy¢.

Kiedy juz wypowiedziale$ serie “prawd”, wszystko, co powiesz
nastepnie zostanie odebrane w sposob znacznie intensywniejszy.

2) Wypowiedz te prawdziwe stwierdzenia w postaci jednej,
nieprzerwanej sekwencji.

Wyraz te niewatpliwie prawdziwe kwestie jedna za druga, wolno,
z namyslem, laczac je ze soba za pomoca spdjnika — najlepiej za
pomoca spojnikow “i” lub “a”. Wypowiedz jedng prawde, powiedz

17, zrob pauze, wypowiedz drugg, powiedz
lista prawdziwych stwierdzen skonczy.
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3) Opisz mysl albo wrazenie, ktore chcialbys$, by D zaczal
mie¢ czy odczuwaé. Dodaj sugestie na temat przezycia lub
przekonania, ktore chcesz, aby D zaczal odczuwac.

Przyklad (juz po positku, gdzie§ w polowie przedstawiania oferty
albo nieco po polowie):

Wiec... siedzimy tak sobie przy stole, drewnianym stole, otoczeni
czterema Scianami, dookota nas ludzie siedzq, jedzq, rozmawiajq.
Mamy przed sobg dokument umowy oraz decyzje do podjecia - czy
go podpisa¢? To panska decyzja, nie moja, tak samo jak ten
dlugopis jest panski, a nie mdj i poniewaz mieliSmy teraz
mozliwos$¢ przedyskutowac nieco te sprawe, moze ma pan juz dosé
dobre rozeznanie, dos$¢ solidne poczucie, jakie bedq korzysci
z podpisania. Ja osobiscie bede bardzo zadowolony, kiedy sie to
stanie, tak jakbym zrobit najlepszy interes w moim zyciu. Robil pan
juz takie naprawde Swietne interesy tego rodzaju, ze po prostu
topiq sie w ustach, jak czekolada i cztowiek mysli sobie: “to jest
dokladnie to, czego potrzebuje! Fajnie sie poczuje, kiedy to zostanie
sfinalizowane. Po prostu sie odpreze i bede bardzo zadowolony.

Analiza: Oczywiste sprawy (siedzimy tak sobie przy stole,
drewnianym stole, otoczeni czterema Scianami, dookola nas ludzie
siedzq, jedzq, rozmawiajq; dokument umowy... przed sobq; decyzja
do podjecia... to panska decyzja; dlugopis... panski; poniewaz
mieliSmy teraz mozliwosé...) dzialajg na  instynktowng cze$¢
psychiki danej osoby.

Chocby nawet dla logicznej czeSci psychiki stuchacza to, ze mowisz
mu tak oczywiste rzeczy, wydawalo sie dziwaczne, to fakt, ze
wypowiadasz kolejno tak wiele bez watpienia prawdziwych
twierdzen, zmusi go, by Cie uwaznie stuchal i, co jeszcze istotniejsze,



sprawi, ze wszystko co potem powiesz, bedzie dlan wyjatkowo
przekonujace. Mowiac tak szybko i tak wiele prawdziwych rzeczy,
uczysz niejako instynktowna cze$¢ psychiki stuchacza, by Ci wierzyla
i silnie reagowala na Twe polecenia. Wszystkie te wyzej cytowane,
prawdziwe stwierdzenia wpajaja w D przekonanie, ze: “masz juz
calkiem mocne przekonanie na temat korzys$ci z podpisania tej
umowy” oraz ze: “dobre interesy sprawiaja, ze czlowiek Swietnie sie
czuje”.

4) Powtorz kroki 1-3. Okre$l, co zmysly rozméwcy beda mogly
potwierdzi¢, wypowiedz taka prawde, a potem méw o emocjonalnym
lub cielesnym stanie albo o przekonaniu, ktére chcesz, by rozmoéwca
odczul czy zaakceptowal. Powtorz, by wzmocni¢ uzyskany efekt.
Powtorzenia w rozmowie, tak samo jak w reklamach piwa, to
znakomity $rodek wyrazania emocjonalnych przekazow. Im glebiej
kto$ ma odczu¢ jaki$ stan, tym mocniej powiniene$§ wzmacnia¢ opis
tego stanu. Powtarzanie naprawde dziala!

Pamietaj — instynktowna, emocjonalna cze$¢ psychiki bez przerwy
rozglada sie za zrédlami informacji potwierdzajacymi to, czego
doswiadcza. Kiedy komu$ serwujesz gar$¢ prawdziwych stwierdzen,
instynktowna cze$¢ jego psychiki klasyfikuje Cie jako dobre zZrédlto
informacji. Stwarzasz w ten sposob do$¢ wyjatkowa wiez pomiedzy
Toba, a instynktami tego kogo$ — to tak, jakby$ mu podarowal sonar,
za§ slowa, ktore wypowiadasz to jego sygnaly: ping, ping. Na
poziomie instynktéw, na poziomie Serca, stajesz sie dla niego
zrodlem prawdy oraz proteza.

Skutek jest taki, ze cokolwiek powiesz bezposrednio po takiej garsci
prawd, jakikolwiek niewielki dodatek do nich dolaczysz,
automatycznie zostanie to potraktowane ze specjalng uwaga.



Instynktowna cze$¢ psychiki sluchacza oczekuje, iz taki dodatek
takze bedzie prawdziwy, a jeSli to jest opis doSwiadczenia i nie
wymaga zbyt ogromnego skoku mys$lowego, Twoj shuchacz
instynktownie zainwestuje energie i zada sobie wysilek, by naprawde
odczuc¢ opisane przez Ciebie przezycie.

Opisuj raz po raz stany, ktore chcesz, by Twgj shluchacz
przezyl. Powtorzenia umocnig i zintensyfikuja te przezycia.

W sytuacji kiedy bardzo dobrze “dopasowales sie” do kogos, osoba ta
zacznie wyglada¢ na bardzo zrelaksowang i zadowolona, a jej uwaga
zostanie skierowana do wewnatrz i Twoje stlowa beda mialy na nig
coraz wiekszy wplyw, poniewaz zaczng omija¢ krytyczng, logiczna
cze$¢ psychiki, a zamiast tego dociera¢ bezposrednio do uczué,
pobudzajac wyobraznie.

Taki stan nazywamy stanem alfa.

Kiedy wykonasz wieksza ilo§¢ dopasowania, psychika rozmoéwcy
zacznie oczekiwaé od Ciebie prawdy, a wiec bedziesz mobg} sie teraz
skoncentrowa¢ na prowadzeniu, czyli na méwieniu tego, o co Ci
naprawde chodzi. I wkrotce bedziesz sie bardziej zajmowal
prowadzeniem, niz dopasowaniem.

Wyobraz sobie hustawke, taka belke podparta w §rodku. Kiedy jeden
jej koniec idzie w goére, drugi idzie w dol. I odwrotnie. Tak bedzie i

tutaj.

Formula jest taka:



Dopasowanie, dopasowanie, dopasowanie, dopasowanie,
dopasowanie, dopasowanie, puenta.

Dopasowanie, dopasowanie, dopasowanie, dopasowanie,
dopasowanie, puenta, puenta.

Dopasowanie, dopasowanie, dopasowanie, dopasowanie, puenta,
puenta, puenta.

...AZ W KONCU:
Dopasowanie, puenta, puenta, puenta, puenta, puenta, puenta.

Pod koniec tej sekwencji, shichacz bedzie sie znajdowal
w stworzonym przez Ciebie na jego uzytek $wiecie. Tak wiec po
prostu potwierdzajac to, co rozmdéwca doswiadcza, potem za$
prowadzac dalej go krok po kroku, mozna wywrze¢ ogromny nacisk
na uczucia tej osoby, zmieniajac na catkiem nowe jej dotychczasowe
emocje i przekonania.

Zwro¢ uwage na to, ze im bardziej oczywiste beda Twoje uwagi, tym
bardziej prawdopodobne, ze na poziomie analitycznym Twoj
stuchacz bedzie nimi nieco rozdrazniony i zniecierpliwiony — cho¢
jednoczes$nie jego instynkty zostang zaangazowane i w rozkoszny
sposob “ukolysane”. I odwrotnie: im mniej oczywiste (“glebsze”), ale
nadal prawdziwe beda Twoje uwagi, tym wywolaja silniejsza
pozytywna reakcje oraz wzbudza wiecej zaufania. Jak tworzy¢ takie
“glebokie”, wnikliwe stwierdzenia? Co wiecej jak tworzy¢
stwierdzenia dopasowane akurat do danego stluchacza? Nauczysz sie
tego z dalszych, po$wieconych typom osobowo$ci, rozdzialow tej
ksigzki.



8 Interludium udajace wyjasSnienie,
czyli wedrowki Edgara i Garetha

Byli sobie raz dwaj bracia Edgar i Gareth. Bracia zyli w dolinie
znanej z niezwyklej obfitosci rodzin z tréjka braci, rodzin z trojka
siostr, jedynakow, okrutnych macoch i rywalizujacego ze soba
rodzenstwa, z ktorych kazde wybieralo calkiem inny sposob zycia.
Jeszcze w calkiem niedawnych czasach oczekiwano, ze kazde
urodzone dziecko w tej dolinie bedzie predzej czy pdzniej musiato
wyruszy¢ na poszukiwanie tajemniczego rozwidlenia drog, wybraé
jedna z nich nie wiedzac, dokad prowadzi; znalez¢ magiczne
przedmioty i poslugiwac¢ sie nimi w odpowiedni sposob; a takze
spotyka¢ dziwnych, dziwnie sie zachowujacych ludzi i inne dziwne
istoty.

Wszystko po to, by w koncu powr6ci¢ w doline i przygotowac ja dla
nastepnego pokolenia dzieci, ktére pojawia sie we wlasciwym czasie
znowu calkowicie nieprzygotowane, jednak gotowe przyjac tamtejsze
zZwyczaje .

W o6wcezesnych czasach dolina byla w nieustannym kontakcie
z innymi dolinami, wiec doliny uczyly sie jedne od drugich w coraz
szybszym tempie, a magiczne przedmioty byly z reguly w posiadaniu
wielkich konglomeratow. Tak to wlasnie bylo i dlatego nasi
bohaterowie Edgar i Gareth zdecydowali, ze najlepszym sposobem
przygotowania sie do przyszlych wyzwan bedzie przyjrzenie sie temu,
co dzieje sie w innych dolinach, oraz opanowanie kunsztu uczenia sie
i komunikowania.



Opanowali go tak dobrze, ze udalo im sie znalez¢ starego tkacza,
pamietajagcego dawne czasy, teraz za§ zadowalajacego sie
przerabianiem workow na poduszki, a przescieradel na worki. Laczac
swoje umiejetnosci, przypomnieli mu jego dawny kunszt i inspiracje,
az pod jej wplywem utkal kazdemu z nich magiczny worek. Jeden
z tych workéw, kiedy zostal rozdarty, samodzielnie sie naprawial,
drugi sie sam nie naprawial, ale za to zmienial kazda wlozonag
w niego rzecz w co$ innego. Edgar wybral sobie ten pierwszy worek,
Gareth za$ - ten drugi.

Niecierpliwie pragnac w koncu opusci¢ doline, bracia wyruszyli
w poszukiwaniu najblizszych rozstajnych drég, znalezli je, podali
sobie na pozegnanie rece, po czym kazdy z nich ruszyl inng droga.

Edgar znajdowal wiele owocéw lezacych przy drodze, zbieral je
wszystkie i wkladal, a potem juz upychal w swoim worku. Tak sobie
przy tym mys$lal, ze worek w razie czego sam sie naprawi. Wypelnial
go wiec do granic mozliwosci, wykorzystujac jego niezwykle zalety.

Gareth takze znajdowal wiele lezacych przy drodze owocow.
Podnosil niektore z nich, a potem, pamietajac, ze tkacz nie byt zbyt
precyzyjny w opisie cech jego worka, co pewien czas przystawal, by
dokonac inspekcji znalezionych przedmiotow.

Edgar przekonal sie, Ze nic innego w zyciu nie mozna poréwnac
z rozkosza, jaka daje zbieranie jak najwiekszej ilosci owocoéw. Byl
mtody, jego worek byl spory, na $wiecie bylo przeciez wiele dolin...
Zycie bedzie naprawde fajne!

Gareth stwierdzil, ze warto uwaza¢ z tym, co sie do worka wklada.
Lekko nadgnile owoce, ktére do niego witozyl byly calkiem zgnile,



kiedy je wyjmowal. Z drugiej jednak strony rzeczy, ktére na poczatku
byly do$¢ niezle, czesto stawaly sie czym$ naprawde wyjatkowym i to
na wiele zaskakujacych sposobow.

Na przyklad raz wlozyl do worka bardzo 1$nigce jablko, ktore
w chwile potem wyjal... I okazalo sie, ze ma ogonek ze szczerego
zlota! Czasem owoce, orzechy i rozne drobne zabawki, ktore
znajdowal, okazywaly sie potem nie martwymi przedmiotami, ale
wiewidrkami, lisami, ptakami, a nawet ludzmi. Gareth stal sie po
pewnym czasie bardzo wybredny — kiedy z worka wyskoczyla
wiewidrka, zaniost ja do najblizszego drzewa; kiedy ptak, dal mu
odlecie¢. W koncu przestal sie nawet zbytnio podnieca¢ sytuacjami,
kiedy z worka wyskakiwala mtoda i tadna dziewczyna. Myslal sobie,
ze jesli ja wypusci, to spotka ona z pewnoscig wiele innych dziewczat
w miasteczkach, do ktorych dotrze i opowie tym swoim nowym
przyjaciotkom, jaki to fascynujacy, obdarzony magiczng moca facet
sie zbliza.

Edgar w tym samym czasie juz wiele, wiele razy wypelnitl i podarl
sw0j worek. Za pierwszym razem, kiedy go rozdarl, pomyslalk:
“Ciezko jest utrzymac to, na czym mi zalezy, wiec najwazniejsze jest,
zeby te najlepsze rzeczy schowac¢ od razu, bo ten cholerny worek jest
jednak dos¢ nieprzewidywalny.”

KX K

Ta historia ma swdj dalszy ciag, ale na razie zostawmy ja na boku, do
czasu gdy poznamy wiecej technik.



9 Wyrownanie, czyli dlaczego
dopasowanie stowne naprawde dziala

Kiedy sie do kogo$ stownie dopasowujesz, potwierdzasz percepcje
tej osoby dotyczace Swiata fizycznego — to, co widzi, slyszy czy czuje
i/lub uogolnienia, jakie ma na temat Swiata (np. “mezczyZzni mysla
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tylko o seksie”, “kobiety chca tylko bogatych facetow”, “ziemia jest
plaska”, “ziemia jest z grubsza kulista”, “praca jest Swietna rzeczg”,
“praca to dno”, “Demokraci stosuja polityke resentymentow”,
“Republikanie nieSwiadomie polegaja na przywilejach otrzymanych
od przodkéw”, “niebo jest zielone”, “przyszto$¢ nalezy do tworzyw
sztucznych”, “ta robota jest trudna”, “ta robota jest latwa”,
“przekonania to arbitralne ekstrapolacje dokonywane na podstawie
uogoblnien przypadkowych, idiosynkratycznych doswiadczen”,
“przekonania sg $wiete”, itd.).

Jak juz wcze$niej ustaliliémy, instynktowna, pod$wiadoma,
emocjonalna cze$¢ psychiki zawsze rozglada sie za zrédlami
informacji, ktore by potwierdzily to, czego doswiadcza. Kiedy komu$
zaserwujesz pewng ilo§¢ prawdziwych (w przekonaniu danej osoby)
twierdzen, ta instynktowna, pod$wiadoma cze$¢ psychiki
zakwalifikuje Cie jako wiarygodne Zrodlo informacji. Kiedy za$
zostale§ zakwalifikowany jako dobre zroédlo informacji, sluchacz
(ktérego oznaczamy tu sobie jako D) instynktownie mocniej
zareaguje na wszelkie Twoje sugestie. Dobrzy moéwcy i dobrzy
sprzedawcy czesto rozpoczynaja od mowienia rzeczy, ktore sg po
prostu oczywiste. Czemu? Bo dobrze wiedza, ze osoba slyszac



oczywista uwage i odnoszac sie do niej na poziomie analitycznego
rozumowania, mys$li sobie: “no nie, co on mi tu gada... to przeciez
calkiem trywialne sprawy”, ten sam shichacz, ale podchodzacy do
sprawy emocjonalnie, instynktownie, odpowie: “tak, to prawda...
powiedz mi wiecej”.

Kilka lat temu odbywal sie stawny na caly $wiat proces
o morderstwo, dotyczacy bytego, stawnego sportowca i gwiazdy kina,
w ktérym to procesie mogliSmy m.in. by¢ $wiadkami klasycznego
wykorzystania dopasowania stownego i to zastosowanego bardzo
wprost — niemal calkiem bez owijania w bawelne. Obronca, takze
zreszta bardzo slawny przedstawiciel swego fachu, rozpoczal
przeznaczone dla jury podsumowanie od wskazania na kilka
absolutnie oczywistych faktow:

Sa panstwo w sadzie, wysluchali$cie wla$nie opinii bieglego i jeszcze
innego bieglego, i jeszcze innego. SiedzieliScie tutaj dtugo, stuchajac
tego wszystkiego, rozwazaliScie roézne rzeczy...

Slyszac to, czlowiek mysli sobie: “co ty tu dziadu bredzisz?”

Slyszac to, czlowiek czuje: “tak, zgoda... to prawda... powiedz mi
wiecej”. I wlasnie dlatego slucha uwazniej i latwiej godzi sie ze
wszystkim, co tamten powie. Wszystko polega na tym, ze méwienie
rzeczy, z ktorymi stuchacz sie zgadza, stwarza “wyréwnanie” Twoich
wypowiedzi z do$wiadczeniami stuchacza.

Ludzie pragna takiego wlasnie “wyréwnania”. Sprawia ono, ze
dobrze sie czuja. Sprawia, ze s3a zrelaksowani. Wyrownanie,
symetria, harmonia, proporcjonalno$¢ to w istocie skladniki
wiekszos$ci przejawow piekna i dlatego komunikacja posiadajaca



ceche wyréwnania takze jest odbierana jako piekna. W komunikacji
mog3 sie przejawia¢ dwa rodzaje wyré6wnania, z ktérych oba potrafia
da¢  emocjonalnego  “kopa”. Pierwszy rodzaj nazwiemy
wyrownaniem  wewnetrznym, drugi za§  wyrownaniem
zewnetrznym.

Miara wewnetrznego wyréwnania jest to, jak dobrze poszczegbdlne
elementy Twojego przekazu zgadzaja sie ze soba. Czy wyraz Twojej
twarzy odpowiada Twym slowom? Czy Twoja postawa odpowiada
Twoim stowom? Czy wysoko$¢ Twego glosu odpowiada Twoim
stowom? Czy wyraz Twojej twarzy odpowiada Twoim gestom? I tak
dale;j...

Miara zewnetrznego wyrownania jest to, jak dobrze Twoj przekaz
odpowiada przekazowi oraz emocjonalnemu i fizjologicznemu
stanowi odbiorcy. Czy oboje wygladacie swobodnie i jesteScie
zrelaksowani, czy moze macie skrzyzowane ramiona i rece? Czy
jedno z Was sie uSémiecha, podczas gdy drugie ma twarz skrzywiong?
Czy oboje mowicie cicho i lagodnie? Czy oddychacie w tym samym
tempie? Czy moéwisz rzeczy, ktore druga osoba odbiera jako
prawdziwe?

Kiedy przejawiasz odpowiednie, zsynchronizowane wewnetrzne
wyrownanie — czyli kiedy wszystkie Twoje komunikacyjne przekazy
wyrazaja te samg treS¢ — tre$¢ Twojego przekazu bedzie miala
znacznie silniejszy wplyw i bedzie znacznie bardziej wiarygodna.

Kiedy przejawiasz odpowiednie zewnetrzne wyréwnanie, czyli kiedy
Twoja komunikacja pasuje do zmystowych przezyé¢, abstrakcyjnych
przekonan lub emocjonalnego/fizjologicznego stanu drugiej osoby,
to czuje sie ona w coraz wiekszym stopniu podobna do Ciebie, ma



wieksza sklonnos$¢ by Ci ufaé, latwiej réwniez chlonie przezycia, uczy
sie tego, co jej moOwisz.

Stowne dopasowanie jest jednym ze sposoboéw na osiggniecie
zewnetrznego wyrOwnania, ale istnieja takze inne, ktore wkrotce
omowimy.

Typowa, uzyteczna w wiekszo$ci przypadkow metoda jest najpierw
uzyska¢ silne zewnetrzne wyrownanie, potem za$, kiedy juz
prezentujesz swdj istotny przekaz lub instrukcje taka, ktéra chcesz
by ten kto§ w peli zaabsorbowal, przejawi¢ silne wewnetrzne
wyréwnanie. Zadbaj o to, by ta druga osoba dobrze sie czula, by Ci
ufala i byla otwarta na to, co jej mowisz, potem za$ spraw, by to co
mowisz odnioslo pozadany skutek.

Przyklady zewnetrznego wyréwnania pomiedzy Toba a D:

1. Noszenie ubrania w tym samym stylu.
2. Opieranie sie lub stanie w ten sam sposob.

3. Chodzenie w zsynchronizowany sposob, Wasze nogi idace
w przdd i w tyl w tym samym momencie.

4. Utrzymywanie tego samego cielesnego rytmu: siedzac, kolysanie
stopg w tym samym tempie, w ktorym kolysze D, wybijanie
palcami tego samego rytmu albo mruganie w tym samym tempie,
oddychanie w tym samym tempie, wzglednie dopasowanie sie do
rytmu oddychania D ruchami wlasnej dloni.

5. Kiedy wydaje sie, ze masz te same przekonania, wyznajesz te
same wartos$ci, masz te same uczucia.

Pamietaj jednak, ze zewnetrzne wyrdéwnanie sprawiajace wrazenie
czego$ wykalkulowanego — na przyklad nasladowanie w oczywisty



sposob czyich§ ruchow — powoduje podejrzliwo$¢ i irytacje.
Wewnetrzne wyréwnanie polega na tym, by wygladalo, iz naprawde
odczuwasz to, co méwisz. Wewnetrzne wyrownanie zmniejsza sie,
gdy Twoje cialo wyraza sprzeczne emocje.

Przyklady spogwalcenia” zasad wewnetrznego
wyrownania:

1. Twarz bez wyrazu albo trzymanie zalozonych przed soba,
skrzyzowanych rak, kiedy méwisz o tym, jak to cudownie jest sie
zakochac.

2. Zwisajace bezwladnie przy Twoich bokach ramiona, kiedy mowisz
komus, jaka to wspanialg oferte masz dla niego.

3. Wypowiadanie twierdzen ze wznoszaca intonacja glosu.

4. Potrzasanie glowa, kiedy probujesz rozmoéwce usmiechem sklonié¢
do porozumienia.

5. Naprezanie ciala podczas mowienia “tak”.

Wyréownanie powoduje zaangazowanie sie drugiej osoby.

Wewnetrzne wyréownanie sprawia, ze wygladasz na kogos,
kto calym sercem odczuwa i wierzy w to, co mowi.

Zewnetrzne wyrownanie sprawia, ze wygladasz na kogos,
kto dzieli uczucia i przekonania drugiej osoby.

Stowne dopasowanie jest szybkim sposobem na
stworzenie zewnetrznego wyrownania.



10 Stan alfa, czyli co sie dzieje,
kiedy sie naprawde dobrze dopasowales$

Dopasowywanie sie do wartoS$ci, przekonan, emocji i fizjologii D,
stwarza  poczucie zaufania i wzajemnego  zrozumienia.
W psychologicznej terminologii i po angielsku okresla sie to jako
rapport, czyli “porozumienie”, wiec i my bedziemy tak to tutaj
okresla¢. Im silniejsze bedzie Twoje porozumienie z D, tym bardziej
instynktownie D bedzie otwarty na Two6j wplyw.

Kiedy stworzysz wyjatkowo silne porozumienie,
D najprawdopodobniej znajdzie sie w stanie bardzo sprzyjajacym
uczeniu sie, okre$lanym jako stan alfa albo po prostu alfa. Nazwa
pochodzi stad, ze taka gleboka fizjologiczna relaksacja zwigzana jest
w wysoka proporcjg fal alfa w mdzgu (zreszta ogladanie telewizji tez
jest z tym zwigzane, co jest jedna z zasadniczych przyczyn, dlaczego
telewizyjne reklamy sa takie skuteczne).

W stanie alfa Glowa przestaje cokolwiek analizowaé¢, za to Serce
staje sie niezwykle wrazliwe na wszystko, co sie widzi lub slyszy.
D przechodzi w stan alfa dlatego, ze jaki§ czynnik — w tym
przypadku Ty — dostarczyl mu tak prawdziwych informacji i tak
obfitej stymulacji, ze Serce D decyduje, iz pragnie wchlonaé¢ z tego
zrodla tyle informacji, ile tylko jest mozliwe.

Istnieja dwie zasadnicze oznaki, ze D znajduje sie w stanie alfa. Jego
rysy sie rozluznig, w wyniku czego D bedzie sie wydawal senny albo
tez bedzie bardzo zaabsorbowany, ale jednoczes$nie bedzie mial
szkliste i niezogniskowane spojrzenie. Z behawioralnego punktu



widzenia, poniewaz jego Glowa jest pasywna, a Serce stalo sie
dominujace, D bedzie sie wydawal ogo6lnie pasywny: bedzie raczej
spokojny, nieruchomy i bedzie oczekiwal na Twoje przekazy,
szczegoblnie przekazy werbalne. Jesli tych przekazow nie bedzie albo
jesli trzeba na nie zbyt dlugo czekaé, D wyjdzie ze stanu alfa.

Kiedy juz kogo$ wprawisz w stan A, nie przestawaj mowic
i dzialac.

Kiedy wprawisz D w stan alfa, wszelkie Twoje przekazy stana dla
D wzmocnione, powiekszone, zintensyfikowane. Ogblnikowe slowa,
na przyklad “zadowolenie”, zaczna wywolywaé zywe obrazy,
wspomnienia i fantazje na temat tego, jak wlasciwie odczuwa sie
“zadowolenie”. Wszelkie wrazenia sg wtedy odczuwane z niezwykla
sila, wszelkie obrazy nabieraja zywych i jaskrawych barw albo tez
zdaja sie by¢ ogladane przez ogromna lupe. Dzwieki za$ sa odbierane
jakby wychodzily z glo§nika wewnatrz psychiki D.

D moze w kazdej chwili wyjs$¢ ze stanu alfa. Ogoblna zasada jest taka,
ze D pozostanie w stanie alfa tak dlugo, jak dlugo dobrze sie czuje.
D moze tez na przemian wchodzi¢ i wychodzi¢ ze stanu alfa. Jesli
D z niego wyjdzie, a potem znowu do niego wroci, to zazwyczaj ten
nastepny stan alfa bedzie glebszy od poprzedniego.

Powiniene$ mysle¢ o stanie alfa, jako o czyms$ co przypomina dobry
masaz. Jak dlugo sprawia przyjemnos¢, tak dlugo chce sie tam leze¢.
Jesli masazysta przestaje Cie dotyka¢, traci rytm, robi co$, co Cie
denerwuje albo kiedy po prostu zaczynasz odczuwaé nude — mozesz
nabra¢ ochoty, by wsta¢. W innym przypadku po prostu tam lezysz,
relaksujesz sie i masz z tego przyjemnosc.



25 Owijanie sie flaga,

czyli jak sprawi¢, by ktos$ odczuwal
konkretna emocje, kiedy dajesz mu
konkretny sygnal

Kiedy kto§ odczuwa pewng emocje, mozesz w subtelny sposob
sprawi¢, by odczuwat ja za kazdym razem, kiedy Ty zechcesz.
W istocie robimy to caly czas, nawet nie majac o tym pojecia.
Ujmujac sprawe inaczej, w kazdej rozmowie odgrywamy role doktora
Pawlowa, psow Pawlowa, dzwonka, oraz... tak, wlasnie — zarcia dla
psow. Pawlow, jak moze pamietasz, byl badaczem, ktory ustalil, ze
dzwonigc dzwonkiem w czasie karmienia psOw, mozna je nauczy¢
kojarzy¢ pozywienie z dzwiekiem dzwonka. W rezultacie mozna byto
zadzwonié¢ i w ten sposob wywola¢ u pséw $linienie takie samo, jak
w czasie kiedy jadly, cho¢ nie bylo tam zadnego zarcia.

Arbitralnie wybrany bodziec — dzwonek — wywolywal teraz ten sam
skutek, co bodziec majacy realne znaczenie — zarcie.

Pawlow nazwal to zjawisko warunkowaniem. My nazywamy je
flagowaniem 1 wcale nie ograniczymy go do laboratorium.
Faktycznie Ty tez tego nie robisz, poniewaz jak juz mowilem, kazdy
to od czasu do czasu stosuje, cho¢ zazwyczaj ze skutkiem odwrotnym
do pozadanego.

Oto kilka codziennych przykladéw flagowania:



. Jeste$ ze swa ukochang w gleboko intymnej sytuacji, sluchajac
jednocze$nie piosenki, ktéra dotad nie miala dla Ciebie wiekszego
znaczenia. Potem za kazdym razem gdy uslyszysz te piosenke,
poczujesz nieco z tamtej rozkoszy.

. Twoja nauczycielka w drugiej klasie podstawéwki majac do
czynienia z wyjatkowo niegrzeczna klasg, przecigga paznokciami
po tablicy. Czyni tak przy kilku okazjach. W koncu wystarcza jej
tylko zagrozi¢ zrobieniem tego samego, nasladujac te czynnos¢
przez przeciagniecie paznokciami w powietrzu, by wszyscy zaczeli
sie kuli¢, jecze¢ i zaslania¢ uszy dlonmi. Moze nawet wprawi¢ cala
klase w przerazenie po prostu wspominajac o tej sprawie.

. W momencie seksualnej ekstazy Twoja partnerka jako$ Cie
pieszczotliwie nazywa, wymawiajac to jakim$ specjalnym tonem
glosu. Od tego czasu, kiedy nawet w normalnej rozmowie uzyje
ona tego pieszczotliwego imienia i tego tonu glosu, od razu
czujesz sie zadowolony.

. Spedzasz po6l godziny na opowiadaniu swemu terapeucie
o wszystkich sposobach, na jakie skomplikowany proces, ktory
okreslasz mianem “depresji” rujnuje Twoje zycie. Przezywasz to
wszystko w trakcie opowiadania po prostu po to, by moc
zrozumieé, czujesz sie oczywiscie jeszcze gorzej. Terapeuta Sciska
Cie za ramie, aby Cie pocieszy¢. Kiedy Twoja trzydziestominutowa
sesja sie konczy, stwierdza: “Uczynila pani spore postepy” i znowu
probujac dodaé Ci otuchy, Sciska Cie za ramie. Od razu czujesz sie
podle.

. Konsultant, ktérego zatrudnila§ prosi Cie, by$ opowiedziala
o swoich naprawde przyjemnych przezyciach z przeszlos$ci. Kiedy
o nich opowiadasz, on stuka w stol. Pozniej, kiedy stara sie Cie
przekona¢ do pewnych rzeczy, co do ktérych masz watpliwosci,
znowu stuka w stél dokladnie w ten sam sposob. Nagle jego
propozycje wydaja sie calkiem dorzeczne.



Flaga

Cokolwiek unikalnego, co jest widziane, slyszane,
odczuwane dotykiem, wechem, czy smakiem, w tym
samym czasie, gdy odczuwa sie silng emocje lub
intensywny stan emocjonalny. Ponownie Kkiedys
zaprezentowana, znowu wzbudza czes$é tej emocji lub tego
stanu. Ten unikalny bodziec jest okreslany jako flaga.

Zauwaz, ze flagi mogg sie wzajemnie wzmacnia¢ albo oslabiac.
Przyklad 6

Ty 1 Twdj maz czesto obejmowaliscie sie w czasie Waszych zalotow.
Obejmowanie atrakcyjnej osoby sprawia przyjemnos$¢, wiec emocje
odczuwane wtedy, gdy zdecydowala$ sie go obja¢ byly z reguly
pozytywne. Skutkiem czego obejmowanie go bylo naprawde wielka
frajda. Inaczej moOwiac, bylo pozytywna flagg. 7Z czasem
obejmowanie stawalo sie w coraz wiekszym stopniu kojarzone ze
zlym samopoczuciem, poniewaz kiedy jedno z Was czulo sie Zle,
drugie probowalo go pocieszy¢, podnoszac pozytywna flage, na
przyklad obejmujac go. Po pieciu latach malzenstwa juz sie niemal
nigdy nie obejmujecie.

Jak sie tworzy flage?

W momencie, gdy D odczuwa emocje, ktoéra chcialby$ moc powtornie
u D wywolaé, robisz co$ wzglednie niezwyklego. Moze to by¢ gest,
zmiana w Twoim glosie, wyraz twarzy, stowo, dotkniecie D w jaki$
specjalny sposéb, dzwiek albo nagle ukazanie jakiego$ przedmiotu —
chocby flagi (w sensie dostlownym), ktéra jest tak czesto uzywana do



wzbudzenia uczu¢ patriotyzmu, lojalno$ci, identyfikacji z grupa,
solidarnosci itd. Bardzo wazne jest, by to “co$” bylo wzglednie
niezwykle, bowiem im bardziej jest zwyczajne, tym wiecej asocjacji
juz posiada, a takze tym szybciej i w bardziej przypadkowy sposob
bedzie zbiera¢ nowe asocjacje z réznorakimi stanami emocjonalnymi
— co nie jest oczywiscie tym, o co Ci chodzi. Pamietaj, Twoja flaga
powinna pozosta¢ unikalna, tak by wzbudzala jedng konkretna
reakcje emocjonalng.

W pewnym sensie wszystko jest flaga, czyli posiada jakie$ asocjacje,
jednak niewiele z nich posiada asocjacje pozbawione
wieloznacznosci, dzieki czemu wywoluje silne, jednoznaczne reakcje.
Dlatego najlepiej jest z reguly tworzy¢ catkiem nowe flagi.

Jak podnosic flage

1. Zaobserwuj, kiedy D przezywa emocje, ktora chcialbys$
moéc u niego ponownie wywolaé, a wiec kontrolowac.
Moze to by¢ emocja, ktora pragniesz wzbudzaé, ktora
pragniesz hamowag¢, albo ktora chcesz modyfikowac.

2, Kiedy D odczuwa te emocje, uczyn co$S wzglednie
niezwyklego. Moze to by¢ co$S wizualnego (zrob
specjalna mine albo gest), sluchowego (wydaj jakis
dzwiek) lub dotykowego (dotknij D). Im silniej D
odczuwa dana emocje w chwili, gdy jest ona
“oflagowana”, tym silniej bedzie ja odczuwal, gdy flaga
zostanie powtorzona.

3. Aby zintensyfikowaé¢ reakcje wywolana przez flage,
wznie$ flage za kazdym razem, gdy D wydaje sie
przejawia¢ dana emocje. Wykorzystaj niuanse D (kolor



iwyraz jego twarzy, gesty, brzmienie glosu) do oceny
tego, jak mocno D odczuwa dane emocje.

Trzy czynniki wplyng na skuteczno$¢ Twojej flagi:

1. Unikalno$¢ danej flagi.

2. Sila emocji zwiazanej z ta flagg w poréwnaniu z sila emocji
obecnej juz przedtem.

3. Synchronizacja danej flagi z dana emocja. Kiedy probujesz
“oflagowac” jaka$ emocje w momencie, kiedy juz szczyt tej emocji
minal, to Twoja flaga bedzie wzbudzala slaba emocje, poniewaz
zostanie skojarzona ze stosunkowo stabg emocjg.

JeSli D spotykal juz wczesSniej Twoja flage, uzyskala ona jakie$
emocjonalne znaczenie — pozytywne, negatywne lub neutralne. Jesli
na przyklad kto§ wydaje sie uradowany i mowi “czuje sie cudownie”,
a Ty powiesz wtedy “st6l”, to powtorzenie potem kiedys$ stowa “stél”
z pewnos$cig nie wywola u D tego samego wrazenia szczeScia, co
gdybys byt uzyt czego$ wzglednie unikalnego, na przyklad powiedzial
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zap”.

OczywiScie jesli wypowiesz stowo “stol” w jaki§ niezwykly sposéb —
uzywajac specjalnego niuansu, jakiego moéglby uzy¢ taki “solowy”
komik (po angielsku okre$la sie takich ludzi jako stand-up
comedian) — na przyklad bawigc sie tempem, rezonansem,
wysokosScia glosu, czy glosnos$cia — wtedy unikalno$¢ niuansu
(w przeciwienstwie do powszechno$ci stlowa) moze sta¢ sie dobra
flagq. Naprawde dobry aktor potrafi powiedzie¢, powiedzmy - “lekka



komedyjka” i — niesamowita sprawa! — zaréwno zasugerowac, jak
i wzbudzi¢ erotyczna namietno$¢.

Powinienes$ traktowa¢ emocje i wzbudzajace je flagi jako addytywne,
czyli sumujace sie. To znaczy, ze jeSli kto$ czuje sie dobrze, a Ty
podniesiesz flage zwigzang z uczuciem szczescia, ta osoba poczuje sie
jeszcze lepiej. Jesli kto$ nie czuje sie przyjemnie, a Ty podniesiesz
pozytywna emocjonalnie flage, negatywny stan tej osoby oslabnie.
O ile lepiej dana osoba sie poczuje, zalezy od sily negatywnego stanu
w pordéwnaniu z sila pozytywnego stanu zwigzanego z flagq.
W istocie mozesz przyjaé, ze tym stanom emocjonalnym
odpowiadaja wartoSci liczbowe: 0 to neutralnosé¢, liczby ujemne
oznaczajq zle samopoczucie, dodatnie - dobre. Jesli kto$ znajduje sie
w stanie -7, a Ty podniesiesz flage majaca warto$¢ +5, to ta osoba
przejdzie w stan -2. JeSli tej osobie zaprezentuje sie potem innag
flage o wartoSci +5, to stan tej osoby zmieni sie na 3.

Komicy wyspecjalizowani w solowych wystepach s3 zazwyczaj
bardzo sprawni w tworzeniu flag. Kiedy co$ wzbudza silng reakcje
emocjonalng, “oflagowuja” ja jakim$ dziwnym wyrazem twarzy lub
tonem glosu, kiedy za§ potem chca znowu wzbudzi¢ te reakcje,
podnosza te sama flage.

Mimowie takze sa bardzo dobrzy w tworzeniu flag. Wykonuja pewne
gesty, by co$ zasugerowac, oznaczaja to co§ w fizycznej przestrzeni,
odchodza, aby potem znowu to co$§ zasugerowaé, gestykuluja albo
nawet staja w tej samej przestrzeni.

Kaznodzieje czesto “oflagowuja” pewne idee lub emocje za pomoca
zmian wysoko$ci i tempa glosu, ze zawsze kiedy chcg wprawic¢ swoja



trzodke w konkretny stan, uzywaja wysokoSci glosu i tempa
zwigzanego z tym wlasnie stanem.

Adwokaci czesto mowig o “prawie” i “zwyklej, ludzkiej godnosci”,
“sprawiedliwo$ci” i innych takich rzeczach, jednocze$nie delikatnie
gestykulujac w kierunku swych klientow i uzywajac jakiego$
specjalnego tonu glosu. Z kolei moéwigc o pogwalceniu tych
wznioslych rzeczy, aby wzbudzi¢ negatywne emocje, delikatnie
gestykuluja w kierunku swych przeciwnikow uzywajac innego tonu
glosu. Oflagowawszy w ten sposob swych klientéw i przeciwnikow za
pomocg innego tonu glosu i gestow, moga teraz do woli odnosi¢ sie
do nich za pomocg tych srodkéow, tworzac lub wzmacniajac w trakcie
swych przemowien pozadane skojarzenia emocjonalne i to nie
odnoszac sie do nich w zaden niedopuszczalny sposob, ktory zostalby
utrwalony w zapisie sagdowego stenografa lub mogl by¢ uznany za
prébe wplyniecia na obiektywny sad!

Jednym z powodow, dla ktérych wysoce zninansowana, ekspresywna
komunikacja stanowi tak potezny Srodek jest to, ze ludzie rzadko
komunikuja sie ze wzmozona ekspresywnoscia, z ktérego to powodu
takie niuanse stajg sie unikalnymi flagami emocjonalnymi.

Oto kilka przykladéw mozliwych flag:

Uniesienie brwi.

Lekkie przechylenie glowy w lewo.

Lekkie przechylenie glowy w prawo.

Machanie lewa dlonig na wysokoSci swojej talii.



Uderzenie prawa reka w swoja lewa dton.

Umieszczenie prawej reki na sercu.

Salutowanie.

Wysuniecie jezyka przy jednoczesnym poruszaniu uszami.

Skrzyzowanie prawego palca wskazujacego ponad prawym palcem
Srodkowym.

Strzelenie palcami.

Powiedzenie “jummmm”.

Powiedzenie “etti”.

Powiedzenie “Takkkk!”.

Powiedzenie “Yessssss!”..

Powiedzenie “Zgoda”.

Wypowiedzenie jednego stowa w zdaniu bardzo niskim glosem.
Wypowiedzenie jednego stowa w zdaniu bardzo wysokim glosem.

Wypowiedzenie jednego slowa w zdaniu z bardzo silnym
rezonansem.

Wypowiedzenie jednego stowa w zdaniu nieziwykle wolno.



Wypowiedzenie jednego slowa bardzo melodyjnie, $§piewnie.
Powiedzenie “Jeszcze Polska nie zginela/ Poki my zyjemy...”
Klepniecie kogos$ trzy razy po glowie.

Klepniecie kogo$ dwa razy po nosie.

Sciéniecie czyjego$ prawego ramienia tuz nad lokciem.
Zmierzwienie czyich$§ wlosow.

Klepniecie kogos powoli dwa razy po policzku.

Najistotniejsze jest to, iz ilo§¢ mozliwych wariantow jest niemal
nieograniczona i sg one arbitralne. Zauwaz, ze niektére kotwice daja
sie niejako odwroci¢, a wtedy sugeruja co$ przeciwnego. Oto
przyklad: jesli moéwisz o czyms$, ze jest dobre, jednocze$nie
wykonujac gest na poziomie swojej talii w lewo, a potem mowisz
oczym innym, gest na poziomie swojej talii w prawo bedzie
sugerowal, ze to pierwsze i to drugie sg przeciwienstwami, czyli ze to
drugie jest zle.

Flagi wizualne sa szczeg6Olnie uzyteczne do tworzenia takich
spolaryzowanych rozréznien: jesli gest w lewo sugeruje jedna rzecz,
to gest w prawo bedzie sugerowal jej przeciwienstwo, jesli dol
sugeruje jedno, oznacza to, ze géora musi sugerowac co$ przeciwnego.
Flagi sa skierowane do Serca i sg najskuteczniejsze, gdy D nie zdaje
sobie z nich sprawy. Zatem nie muszg, a nawet nie powinny zostac¢
zauwazone, cho¢ jednocze$nie musza zosta¢ zarejestrowane przez
zmysly D, by mogly mie¢ jakikolwiek wplyw na jego emocje.



Flagi wizualne mozna z powodzeniem stosowa¢ w ten sposob, by D
uchwycil je swym widzeniem peryferyjnym, szczegolnie jesli w ich
sktad wchodzi ruch, poniewaz ruch wilasnie jest tym, co peryferyjne
widzenie najlepiej rejestruje. Flaga wizualna pokazana za plecami D,
a wiec tam, gdzie wzrok D nie ma szansy jej dojrze¢, z pewno$cia nie
da zadnego rezultatu. W takim przypadku moze jednak $wietnie
zadziala¢ flaga shuchowa — na przyklad slowo wypowiedziane
w specjalny sposob - albo zapachowa — jak powiedzmy zapach
perfum. Zapachy i smaki s3 bardzo poteznymi stymulantami
konkretnych stan6w emocjonalnych, na co wskazuje chocby
przypadek Prousta i jego maczanej w herbacie magdalenki.

Rozwazmy teraz pewien przyklad stosowania flag. W tym przypadku
przyjmiemy, ze stany emocjonalne rozkladaja sie wzdluz pewnego
spectrum z warto$cig -10 reprezentujaca stan wysoce negatywny,
+10 stan wysoce pozytywny, a O stan znajdujacy sie w Srodku
pomiedzy nimi. Emocjonalny stan oznaczony nasza flagq nazwiemy
E1. Sama te flage nazwiemy Fi. Aktualny stan emocjonalny
nazwiemy E2.

Teraz zalézmy, ze pytasz D o jego wspomnienia z czasu, kiedy byt
naprawde szczeSliwy 1 meczysz go tak dlugo o szczegdly i konkrety,
az jego twarz rozjasni sie i D odczuje co$ z pozytywnych emocji,
zwigzanych z przyjemnymi wspomnieniami. Kiedy twarz D sie
rozja$nia, oflagowujesz jego aktualne emocje stukajac prawa dlonia
w blat stolu. Twarz D rozjasnila sie calkiem wyraznie, ale nie jako$
nadzwyczajnie, wiec w mys$lach przypisujesz swojej fladze, czyli Fi,
warto$¢ +5.

Potem D zaczyna opowiadaé, jaki nieszczeSliwy sie staje myslac
o tym, ze kiedy$ zostal zwolniony z pracy. Na podstawie tego jak



wyglada i brzmi, oceniasz jego uczucia na -8. Stwierdzasz, ze to jego
nieszczeScie to jedna z tych rzeczy, ktore przeszkadzaja mu
skutecznie postarac sie o nowa prace. Decydujesz sie zatem zmienic
jego stan emocjonalny.

Kiedy D méwi o swoim nieszczesciu i o tym, jaki bezsilny sie czuje,
wspominasz mu o tym, na jak szczeSliwego wygladal, mowiac
o swym przyjemnym przezyciu. Podnosisz flage, czyli pukasz w stol.
Flagi ustanowione tylko jeden raz — w tym przypadku pukanie w sto6l
podczas jednego szczesSliwego momentu — nie sg zazwyczaj tak silne,
jak ta poczatkowa emocja. Kopie sa z reguly stabsze od oryginalow.
Kiedy twarz D sie rozjasnia, a Ty oceniasz jego stan powiedzmy na
+5, mozesz przyjac, ze Twoja flaga F1 ma wartos$¢ +2.

Zanim stuknagle§ w stol, stan D wynosil -8. Teraz obserwuj D po
Twoim stuknieciu za pomoca flagi o wartoSci +2. Jeéli jego stan nie
wynosi -6 to sorry, ale Twoja flaga nie jest flagg o wartoSci +2.
Powiedzmy jednak, ze obserwacja D potwierdzila, iz jego stan to
naprawde -6. Decydujesz, ze chcialby$ by¢ w stanie zabrac¢ sie za ten
jego negatywny stan, wiec stukasz w stol lewa reka. Pamietaj, ze
pozytywna flage ustawile$ prawg reka, wiec teraz przeciwna do niej,
pozytywna flaga zostala ustawiona lewa. Serce rozumie, ze strona
prawa i lewa to przeciwienstwa, dlatego tez najprawdopodobniej
zareaguje na te roznice.

Stwierdzasz, ze powiniene$§ wzmocni¢ te pozytywng, praworeczng
flage. Zmieniasz wiec temat rozmowy, sklaniajac D, by znowu mowitl
o tym, jak to kiedy$ czul sie szcze$liwy. Za kazdym razem, gdy twarz
D sie rozjasnia, Ty stukasz w stél prawa reka. W ten sposob Twoja
praworeczna flaga zbiera pozytywne skojarzenia. W koncu



dostrzegasz, ze kiedy stukasz w stél prawa reka, ma to bardzo silny
wplyw na D.

Wtedy decydujesz sie wykorzysta¢ sile swej pozytywnej flagi do
oslabienia negatywnego stanu. Stosujesz pozytywna i negatywna
flage w tym samym czasie, czyli stukasz w st6l obiema rekami.
D zaczyna wyglada¢ nieco dziwnie: staje sie bardzo spokojny, jakby
zagubiony, potem za$ przygaszony, obojetny i zrelaksowany.

W koncu wydaje sie by¢ mniej pograzony w rozpamietywaniu
przykroSci zwigzanych z utrata pracy i bardziej sklonny do
zastanowienia sie nad tym, co chcialby teraz uczynicé...

W powyzszym przykladzie pozytywna i negatywna flaga zostaly
wykorzystane do zniwelowania sie nawzajem. Zaprezentowany tu
sposoOb liczenia stan6w psychicznych to oczywi$cie bardzo toporny
model, jednak przydaje sie do zaprezentowania pewnej istotnej
prawdy: stany emocjonalne moga by¢ dodawane i moga sie
nawzajem modyfikowaé. A takze tej, ze przed skutecznym uzyciem
mozesz musie¢ zintensyfikowac swoja flage.



26 Presupozycje, czyli jak cos zalozyc¢,
aby mdc kierowac¢ wyborami sluchacza

Presupozycje moga pokierowa¢ mys$leniem Twego stuchacza, a wiec
i jego decyzjami.

Jesli powiesz na przyklad: ,Mamy tajng baze”, D moze sie zacza¢ do
woli zastanawia¢, czy naprawde macie tajna baze, co wlasciwie
oznacza w tym Kkontek$cie “tajna”, co w tym kontekScie oznacza
“baza”, no i kto ja wlasciwie ma, kim sa ci “my”? Nawet tak proste
zdanie jak: ,Mamy tajng baze” niesie w sobie presupozycje,
a konkretnie zaklada jaki§ konsensus co do znaczenia powyzszych,
do$¢ ogodlnych stow. Jesli powiesz: ,Nasza tajna baza znajduje sie
pod lodem Arktyki”, D bedzie mial mniej okazji, by sie zastanawiaé
ojaka “tajna baze” chodzi, poniewaz teraz bedzie sie musial
zastanawia¢, czy ta baza rzeczywiScie jest pod lodem Arktyki, a jesli
tak, to co z tego wynika?

Sprawno$¢ D w dekodowaniu takich sygnalow zmniejszy sie jeszcze
bardziej, jesli powiesz: ,Na szczeScie nasza tajna baza znajduje sie
pod lodem Arktyki”. Teraz istnieja presupozycje, ze tak — istnieje
baza, tak — jest tajna, tak — jeste§ czlonkiem jakiej§ grupy
posiadajacej te baze — jedyna kwestia to teraz tak, czy to naprawde
jest “na szczeScie”, ze ta tajna baza znajduje sie pod lodami Arktyki,
kto wie, moze byloby lepiej, gdyby byla na Ksiezycu. Jesli powiesz:
~Jak wiesz to bardzo dobrze, ze nasza tajna baza znajduje sie pod
lodem Arktyki”, D bedzie zmuszony najbardziej sie zastanawia¢ nad
tym, czy on - D, naprawde “wie”, ze wszystko to jest “dobre”. Te
zasade mozesz i powiniene$ dalej rozszerzac.



Jesli pojdziesz jeszcze dalej i powiesz:

Jestem taki zadowolony, ze nie masz nic przeciw temu, ze potrafie
doceni¢ sposob, w jaki sprawia nam rado$¢ naprawde, ale to
naprawde dobre samopoczucie; to, ze czujemy sie swobodni i pewni
siebie w zwigzku z tym, ze nasza tajna baza pod lodem Arktyki
pomaga nam zy¢ w cieple, wygodnie i bez zbednych napie¢, w sposob
dajacy nam obu wiele satysfakcji.

Wtedy D, zbombardowany taka masg informacji,
najprawdopodobniej po prostu uczepi sie tego “zadowolenia”. Glowa
przeladowana informacjami pozwoli calej reszcie skierowaé sie
prosto do Serca.

W porzadku, moze akurat nie w przypadku tajnych baz pod lodami
Arktyki, nie moéwigc juz o tych ogromnych, purpurowych
oSmiornicach, ktore, jestem pewien, pamietasz z tej rozmowy
z Tadkiem, to naprawde dziala na czlowieka, ale w przypadku wielu
innych rzeczy.

Formula jest taka:

Nie X

Ale X1, X

Albo lepiej X2, X1, X

Albo jeszcze lepiej X3, X2, X1, X, X4, X5, X6

Gdzie X jest czym$, do czego starasz sie D przekonac¢, a Xn s3a

wszystkimi innymi szczeg6lami, wtraceniami i warunkami, przy
pomocy ktérych odciagasz D od my$lenia o X.



27 Elastycznosé konceptualna,
czyli jak mowié¢ o nowych uczuciach, aby
wzbudzi¢ nowe uczucia

Im latwiej potrafisz wprowadza¢ nowe idee, tym latwiej potrafisz
wzbudza¢ emocje.

Ujmujac to inaczej, kazda wyrazana przez Ciebie idea stanowi okazje
do zmiany emocjonalnego stanu innej osoby. W kornicu stowa sa
narzedziami do  przywolywania  rzeczy  nieuchwytnych,
niewidzialnych lub niedostepnych, pozwalajacymi Ci zasugerowac
mozliwo$ci lezace poza tym, co oczywiste. Méwienie o rzeczach
nieoczywistych wklada Ci w dlonie mozliwo$¢ operowania
nieskonczonoscia.

Oto kilka parametrow, ktore mozesz odpowiednio dobraé, by
wprowadzi¢ nowe idee, a zatem i nowe uczucia:

Zmysly
Aspekty
Czasy
Miejsca

Obiekty



Referenci (czyli osoby méwiace)
Zmysly

Kiedy méwisz o jakim$ stanie zawsze mozliwe jest dostarczenie
wiekszej iloSci detali. “Uczucie ciepla” moze by¢ na przyklad
rozbudowane do czego$ w stylu “cieple uczucie jak syrop klonowy
wypekiajace i kojace kazdy miesien”.

Szczegblnie silne wrazenia sa czesto oddawane za pomoca tzw.
synestezji, to jest mieszaniny kilku zmystow. Oto kilka przykladow:

e uczucie ciepla tak intensywne, ze po prostu czujesz, jak sie twoje
nerwy jarza, $wiecac jasno jak stonce

e oczy tak piekne, ze wydaja sie do ciebie przemawia¢, kiedy w nie
patrzysz

e zapach tak slodki, ze mozna go posmakowac

Aspekty

Kazda osobe mozna postrzega¢ jako zlozong z wielu roéznych
aspektow, to znaczy impulséw, motywacji, zwyczajow, lekow
i pragnien. Niektore z tych aspektoéw staja sie w pewnych sytuacjach
dominujacymi, inne bardzo rzadko pojawiaja sie na powierzchni.

Mozna zatem opisa¢ zachowanie, do ktérego chcesz D skloni¢, jako
takie, ktorego pragnie “jaka$ cze$¢” D, nawet jeSli D calkiem sobie
z tego nie zdaje sprawy. Oto kilka przykladow:



Czy czasem masz poczucie, ze istnieje taka czes$¢ ciebie, ktora teskni
do czego$ ekscytujacego?

Mialem przyjaciela, ktory czesto mowil, ze wydaje mu sie, jakby
jaka$ cze$¢ jego samego nie pozwalala mu czué sie szczeSliwym.
Gdyby$ miala taka przesadnie ostrozng cze$¢ siebie, czy nie byloby
wspaniale pozwoli¢ sobie wylaczy¢ ja na chwile tak, by ta bardziej
sklonna do przygod czes¢ mogla uzyskaé przewage i pozwoli¢ ci sie
nieco zabawic¢?

Czy kiedykolwiek miale§ wrazenie, ze jakis kawalek ciebie po prostu
umiera z pragnienia czego$ nowego i ze ta wlaSciwa osoba bedzie
kto$, kto przemawia bezpos$rednio do tej czeSci ciebie? Czy to nie jest
cudowne uczucie, kiedy tak sie dzieje?

Wiesz, jaki silny wplyw potrafig na nas mie¢ niektorzy ludzie. Niemal
pozostawiaja w nas czastke samych siebie. Znala$ kiedy$ kogo$, kto
naprawde intensywnie przezywal X? Jestem ciekawa, jak by to bylo,
gdyby mala czastka kogo$ takiego, bedaca jeszcze w tobie, mogla by¢
znowu ozywiona, tak by$ mogla naprawde odczué X...

Izolujac jaki§ aspekt i odwolujac sie do niego, omijamy Glowe
i kierujemy sie bezposrednio do Serca. Kiedy odwolujesz sie do tego
aspektu, D nie stosuje swych normalnych, psychicznych $rodkow
obronnych i nawykéw mys$lowych. Dlaczego? Poniewaz “logicznie”
zwracasz sie przeciez do “kogo$ innego”, wzglednie do “jakiej$ innej
cze$ci”. Jednak Serce D na to zareaguje i to czesto z niezwykla silg.
Odwolanie sie do aspektu czesto sprawia, ze Serce D staje po Twojej
stronie, przeciw jego Glowie.



Czasy

Czasem zastrzezenia D mogg wigzac sie z obecng sytuacja albo z jego
wizja tego, “gdzie jestem w tej chwili w moim zyciu”. W takich
przypadkach skuteczng metoda bedzie czesto projekcja, czyli
przeniesienie calej sprawy w przyszto§¢ lub przeszlosé. Oto kilka
przykladow:

Czy potrafisz sobie wyobrazi¢ taki czas w przysztosci, gdy zdobycie
X byloby dla ciebie calkiem latwe?

Czy istnial taki czas w twoim zyciu, ze posiadanie X byloby calkiem
naturalne, po prostu byloby ono cze$cig tego, kim jeste§?

Ile czasu musialoby uplynac¢ zanim uznalby$, ze jeste$ gotow, by
calkowicie zapomnie¢ X?

Ile miala$ lat, gdy stracita$ kontakt z X?
Kiedy D pomysli 0 czasie, kiedy
mogltby/bylby/zrobil/musial/mial/potrafil X, opisz mu jego wlasne

uczucia z tego czasu, potem za$ méw o tym, jak by to bylo odczuwac
te uczucia w tej chwili albo tez — jak by to bylo wtedy zy¢.

Obiekty

Czasem D moze latwo odczu¢ dana emocje w odniesieniu do
konkretnego obiektu. Oto kilka przykladow:

Pomys$l, jak cudownie bedziesz sie czul, kiedy sfinalizujesz te
transakcje i pojedziesz przez miasto wlasnym, ogromnym Jeepem.



Wyobraz sobie te uczucia ekscytacji i emocji, skondensowane
w jednym, wspanialym, 1$nigcym klejnocie. Teraz pomysl, jak bys sie
czula noszac ten klejnot juz odtad zawsze na szyi, na wspanialym,
niemal bezcennym naszyjniku?

Tak, to prawda. Wolno$¢ jest wazna i trudno uchwytna. Ale wyobraz
sobie, ze masz w prawej dloni bilet na samolot na Wyspy Bahama —
to by byla prawdziwa wolnos¢!

Wszystko czego pragniesz wyobraz sobie Sci$niete w jedna, twarda
pileczke. Jak sie czujesz, trzymajac te pileczke w dloni?

Referenci

Czasem D moze sie swobodniej czué¢ przezywajac jaka$ emocje nie
bezposrednio, ale niejako za pos$rednictwem kogo$ innego. W tym
sensie, iz D wyobraza sobie, jak kto§ inny ja przezywa (wiecej
szczegOblow na temat tego podejScia znajdziesz w rozdziale
poswieconym historiom). W takich wypadkach warto zmieni¢ osobe,
o ktérej mowisz. Mow D o kim$ innym przezywajacym emocje X, a D
wyobrazi sobie, ze to on sam ja przezywa. Oto kilka przykladow:

Nie. Oczywiste jest, ze ta propozycja nie mogla pani za bardzo
zafascynowa¢. Nie mam do pani o to pretensji. Rzadko mozna
znalez¢ coS, czym by sie czlowiek mogt naprawde emocjonowaé. Pare
dni temu mialem prawdziwag frajde. Poszedlem spotka¢ sie z jednym
z moich przyjaciol. Z bardzo ostroznym, bardzo metodycznym
czlowiekiem. Byl bardzo podniecony pewna propozycja, ktéra mu
zlozyl jego znajomy. Fantastyczne bylo obserwowanie go, kiedy oczy
mu sie po prostu rozSwietlaly. Wygladal po prostu jak jakie$ duze,
glodne zwierze. A jego oczy tylko 1$nily. Od razu mozna bylo



powiedzie¢, ze mysli sobie: “Yes, yes, yes... oh, yes! forsa, forsa,
forsa!

Jasne, nie tak czesto i nie tak latwo doswiadcza sie X. Znale$ kogos,
dla kogo to by bylo proste i latwe? Naprawde chcialabym wiedzie¢,
co taki kto$ czuje... Gdyby byt na twoim miejscu, ciekawe co by teraz
czul...



28 Zgoda, ale co z realnym swiatem?
Przyklady zastosowan zasad rézowego
stonia i zewnetrznego wyréownania
do wzbudzania konkretnych emocji

Jak juz wspomnieliémy, wzbudzenie w kim§ okre$lonego nastroju
wymaga pewnej dozy zaangazowania tym znaczeniu, ze ta osoba
musi na Ciebie zwraca¢ uwage oraz, co jeszcze wazniejsze, wymaga
by$ mowil to, co moéwisz w sposdb wywierajacy wplyw na shuchacza,
stosujac wyrownanie.

Gdy chcesz wzbudzi¢ w kim$§ konkretny nastréj, wykonaj nastepujace
czynnosci:

=

Nazwij stan psychiczny, ktory pragniesz w danej osobie wzbudzié¢.
Opisz subiektywne przezycia zwiazane z tym stanem.

Postepuj tak, jakby$ sam odczuwal stan, o ktérym mowisz.

P @D

Powtérz kroki 1-3 z coraz wieksza intensywno$cig, az Twoj
shuchacz zacznie wyglada¢ na naprawde podekscytowanego.

Nie obawiaj sie wyglada¢ jak ghupek i powtarzaé sie! Moi studenci
czesto mowig: ,Tak, rozumiem, co pan moéwi, ale przeciez nie da sie
takich rzeczy ludziom opowiada¢ w realnym Swiecie. Sg za oczywiste,
a poza tym wyszedlbym na kompletnego idiote”.

Moja odpowiedzia zawsze bylo: ,Nie bo6j nic, wszystko bedzie
w porzadku”. Z dwbdch powodow:



1. Ludzie w prawdziwiej rozmowie, zazwyczaj w calkiem naturalny
sposOb powtarzaja sie, méwia niespoOjnie i sg nieprecyzyjni. Poza
tym ludzie zazwyczaj mniej skupiaja sie na slowach rozmoéwcy,
abardziej na wlasnej interpretacji tych slow, czyli na
wewnetrznych obrazach, wrazeniach i komentarzach. Ludzie na
ogol tylko pobieznie sluchaja innych, a potem dokonuja swego
rodzaju swobodnych skojarzen.

2. Malo blyskotliwi, powtarzajqcy sie ludzie czesto sq bardzo
przekonujgcy. Zastanow sie przez chwile. Czy wolalby$s by¢
przekonywany przez eksperta, prezentujacego skomplikowane
sprawy i nie troszczacego sie wcale o to, co Ty o tym wszystkim
myslisz, a w dodatku nie zadajacego sobie trudu, by okazac
jakikolwiek entuzjazm; czy tez przez kogos$, kto w niezbyt subtelny
spos6b moéwi co$ prostego (albo nawet ewidentnie prostackiego),
ale za to z autentycznym przekonaniem i zapalem?

Oto dwie mozliwe reakcje: To, co ona mowi jest dla mnie o wiele za
skomplikowane, wiec lepiej to po prostu zaakceptuje albo:
W porzgdku, gosé nie jest przesadnie bystry, ale ten jego prosSciutki
pomyst moze mie¢ pewien potencjal, moze zresztq uda mi sie go
udoskonalié, a on prawdopodobnie skwapliwie skorzysta z mojej
pomocy.

Co Ty by$ w takiej sytuacji pomyslal o tej osobie i o Twojej z nig
relacji? Uwierz, ze w przekonywaniu kogokolwiek naiwny entuzjazm
jest o wiele skuteczniejszy od chlodnego podej$cia eksperta.

Kiedy masz watpliwosci, zachowuj sie skromnie, ale sympatycznie
i nie tra¢ pewnosci siebie. MOw rzeczy niekontrowersyjne, ale za to
z zapalem. Je§li trzeba — powtarzaj. To naprawde dziala!



Przyklad 1: Wzbudzanie entuzjazmu.

...Byloby calkiem inaczej, gdyby ktoérekolwiek z nas odczuwalo z tego
powodu prawdziwy entuzjazm. Niesamowite, jak bardzo entuzjazm
powodowany czyms§, co robisz, zmienia cale Twoje nastawienie do tej
rzeczy. Pamietam jak majac jakieS§ dwanascie lat, co weekend
musialem strzyc trawe wokoél domu. Ktorego$s weekendu moja
mlodsza siostra poszla do kolezanki, a ja oczywiScie musialem
zosta¢, zeby kosi¢ te cholerng trawe. Bylem wéciekly, ale tak
naprawde wsciekly.

Mialem ochote wej$¢ do pokoju siostry i powyrywac¢ wlosy wszystkim
jej lalkom. Wiedzialem, ze to strzyzenie trawy bedzie koszmarem. To
zawsze bylo jak tortura. I nagle zrozumialem, ze skoro i tak musze tu
tkwi¢, to jesli jeszcze bede taki nieszczesliwy, moja glupia, mlodsza
siostra wygra. W dodatku kiedy sie klociliSmy, to ona zawsze szla do
rodzicdéw i oni jej przyznawali racje.

Zdecydowalem, ze tym razem to ja wygram. Po prostu musze
postanowi¢, ze bedzie fajnie. Strzyzenie trawnika stanie sie sportem,
a ja bede wielkim czempionem tego sportu. I tak sobie wymyslilem,
jeszcze zanim otworzylem drzwi do garazu, ze jestem na $rodku
areny. Wyobrazilem sobie, ze jest ciemno, ze cala arena jest
wypeliona... pelnym napiecia oczekiwaniem. Zapalil sie punktowy
reflektor, strumien Swiatla omio6tl arene w jedng strone, potem
w druga... potem zostal nakierowany na mnie. Bylem skapany
Swiatlem, a zapowiadajacy wolal: “Panie i panowie oto on... prosze
o cisze... on jeszcze sie przygotowuje. Teraz — prosze o werble!”.
Nagle jakby wszystkie moje dawniejsze do§wiadczenia i oczekiwania
zwigzane ze strzyzeniem trawnika w jednej chwili znikly. Cala



przeszlo$¢ zostala wymazana, zaczalem mysle¢ wylacznie o tym, jak
moge to uczyni¢ fantastyczna zabawa.

I tak wlasnie jest. Im na wiekszy entuzjazm pozwolisz sobie w jakiej$
sprawie, im wiecej wymyslisz sposobow, ktoére moga te sprawe
uczyni¢ fascynujaca, tym wiecej da ci to radosci.

Przyklad 2: Uwodzenie

Heteroseksualne uwodzenie stanowi pewne wyzwanie, poniewaz cele
i motywy obu plci sa do pewnego stopnia w konflikcie. Wiekszos¢
mezczyzn przede wszystkim pragnie seksu i to jak najszybciej, z tak
wieloma atrakcyjnymi fizycznie kobietami, jak to mozliwe. Podczas
gdy wiekszos¢ kobiet pragnie przede wszystkim skomplikowanych,
bogatych emocjonalnie, dlugotrwalych zwigzkéw szczegdlnie
z mezczyzna socjalnie ustawionym i o dobrej sytuacji ekonomiczne;.
(Typowe homoseksualne zwigzki wyolbrzymiaja jeszcze te rdznice
zwigzane z plcia: w przypadku tzw. gejow sg to na ogédl stosunkowo
krotkie zaloty i krotkotrwale zwiazki, w przypadku za$ lesbijek dtugie
zaloty 1 dlugotrwale zwiagzki.) Poniewaz zwigzki homoseksualne
wydaja sie lepiej dopasowane do motywow kierujacych kazda z plci
(urozmaicony seks z jednej, skomplikowane zwigzki emocjonalne
i komunikacja z drugiej strony), skoncentrujemy sie na seksie
heteroseksualnym. Dla mezczyzny wyzwaniem jest seks
z atrakcyjnymi kobietami, tak szybko, jak to mozliwe. Dla kobiety
jest to odpowiedni, emocjonalnie satysfakcjonujacy, atrakcyjny
i niezle ustawiony w zyciu mezczyzna na tak dhugo, jak sie tylko da.

Najpierw przeanalizujemy meskie wyzwanie.



Wazne, by pamietaé, ze mezczyzni i kobiety calkiem inaczej
poshuguja sie mowa i inaczej na nig reaguja. Poza tym kobiety, iz sa
bardziej emocjonalnie skomplikowane i bardziej werbalnie
komunikatywne, a prawdopodobnie dlatego, ze sa wlasnie takie;
duzo intensywniej reaguja na jezyk, zeby za$ unikngé¢ dwuznacznosci
powiedzmy, ze duzo intensywniej reaguja na potege slowa.

Jezyk, ktory mezczyznie wydaje sie niejasny, bezsensowny,
obrzydliwie ckliwy, albo tak banalny, ze az budzacy $miech; dla
kobiety czesto jest poetycki i gleboko poruszajacy. W istocie jezyk,
ktory dla mezczyzny jest jednoznacznie seksualny, kobieta odbierze
jako opisujacy przede wszystkim emocje (a takze w subtelny sposob
erotyczny).

Z powyzszego przykladu mozna wysnu¢ bardzo konkretny wniosek.
Ro6znego rodzaju dwuznacznosci i nieprzyzwoitoS$ci, ktoére mezczyzne
po prostu S$miesza, Kkobiete czesto s3 w stanie niemal
zahipnotyzowac.

W ponizszym przykladzie wyobraZz sobie, ze jeste§ mezczyzna, ktory
spotkal kobiete na jakim$ przyjeciu. Nie wydaje sie Toba przesadnie
zainteresowana, jednak udalo Ci sie wydoby¢ nieco informacji na jej
temat. Jej hobby to tworzenie ceramiki (czyli co$ co sie kiedy$
nazywalo “garncarstwem”, cho¢ oczywiScie chodzi nie tylko
ogarnki), a poza tym przychodzi do siebie po zakonczeniu
dlugotrwatego zwiazku. Zauwaz, w jaki sposob abstrakcyjne
dopasowanie i dwuznaczno$é sa tu uzyte do stworzenia psychiczne;j
wiezi i erotycznego pozadania.

Shuchaj, zerwala$§ ze swoim chlopakiem, z ktérym chodzila$ przez
trzy lata, a teraz jeste§ na przyjeciu. Gdybym ja wlasnie z kim$



zerwal, szczegOlnie z kim$, z kim bym spedzil tak wiele czasu...
byloby mi trudno rozmawia¢ z ludZmi.

Nawet, a moze wlasnie szczegblnie w takiej “luznej”, “czes¢, jak sie
masz” atmosferze; cywilizowanej, ale jednak w sumie sporo z targu
miesnego, jeSli rozumiesz o co mi chodzi. Trudno tutaj sobie
wyobrazi¢, ze ktokolwiek ma poczucie skad przychodzisz. To co$
jakby “wlasnie przezylam katastrofe kolejowa, a wy chcecie, zebym
poszla na party?”. Bo przeciez takie naprawde glebokie, dlugotrwale
zwigzki maja ogromny wplyw na cale zycie czlowieka.

Kiedy sa udane, otwieraja sie w tobie calkiem nowe obszary. Kiedy
nie sa zbyt udane, czasem mozna utraci¢ cze$¢ samego siebie —
spedzasz mniej czasu na tym, co cie tworzy.

I czasem najlepszym sposobem, zeby ponownie odkry¢ te wszystkie
najlepsze cze$ci samego siebie, znowu uzyska¢ kontakt z samym
sobg; jest po prostu rzuci¢ sie w to, co naprawde jest dla ciebie
wazne.

Pomysél, jak dobrze bys sie czula, gdyby$ w tej chwili zajmowala sie
ceramika, gdyby$ byla na tym calkowicie skoncentrowana
i catkowicie poddala sie temu do$wiadczeniu. Twoja psychika ucisza
sie, czujesz sie calkowicie spokojna, wypeliona harmonig
i w kontakcie z wlasnymi uczuciami i cialem. Do tego stopnia, ze
zwracasz uwage na bicie swego serca. To jest tak, jakby wszystko,
czego potrzebujesz najbardziej, zebralo sie gdzie$ bardzo gleboko
w tobie.

To jest tak, jakby twoja dusza; dotychczas usychajaca jak
nieszczesliwy, maly kwiatek; nagle zostala dotknieta kropla rosy albo



moze pierwszego, wiosennego deszczu. Zaczynasz czué, ze ta wilgoc
cie wypelnia, ozywia, pozwala ci rozkwitna¢ i wzrastaé. Pozwala ci
wej$¢ w kontakt z t3 czeScig samej siebie, ktora wydaje sie na swdj
sposOb catkiem nowa, cho¢ przeciez zawsze byla w tobie... Zawsze
oczekiwala... by sie... speic... wladnie tak jak teraz. Zadziwiajace jak
zajmowanie sie tym, co naprawde ma znaczenie, potrafi odmienic
nasze uczucia, sprawic, ze czujemy sie szczeSliwi, ze otwieramy sie
szeroko, emocjonalnie... Ze czujemy, iz to jest dokladnie to, czego
potrzebujemy.

Kiedy naprawde czujesz wiez z jaka$ osobg, kiedy czujesz, jak twoja
energia wnika w kogo$, a jego energia wnika w ciebie, to jest tak,
jakby$ sobie uswiadomila, ze caly ten bol juz spelhit swoje zadanie,
ze sie nauczyla$§ wszystkiego, czego sie miala§ nauczy¢, a teraz
naprawde potrzebujesz iS¢ naprzod, by sta¢ sie naprawde soba.
Zdala$ sobie sprawe z tego, ze bol, frustracja i samotnos$¢, ktore
poprzednio odczuwata$, speklnily swoje zadanie, ze to byl okres
poszukiwan i odzyskiwania twej osobistej przestrzeni, ze droga do
powtérnego odnalezienia samej siebie wiedzie przez pozwolenie
sobie na to, aby wslucha¢ sie w siebie. Kiedy juz pozwolila$ sobie
dos¢ wnikliwie wstucha¢ sie w samg siebie, powinna$ poshucha¢,
kiedy jaka$ niezwykle madra cze$¢ samej siebie mowi ci: “To wlasnie
jest ukochany, ktérego pragniesz. Postaraj sie go zdoby¢.”

I kiedy slyszysz sama siebie mowiagcg to, kiedy naprawde czujesz, ze
testujesz te mysl: “To wladnie jest ukochany, ktoérego pragniesz”..., to
wladnie wtedy czujesz, ze sie otwierasz, by znowu by¢ gotowa i to
wtedy odnajdujesz ponownie sama siebie.

Dla kobiet wyzwanie nie polega na tym, by mezczyzne zwabi¢ do
l6zka (faceta zazwyczaj nie trzeba specjalnie namawia¢ na seks



z nowo poznang kobieta), ale na tym, by utrzymac przy sobie tego
specjalnego, wyjatkowego, jednoczes$nie atrakcyjnego, wrazliwego
i odnoszacego zyciowe sukcesy mezczyzne, dluzej niz przez pare dni,
tygodni czy miesiecy intensywnego seksu. Podstawowym
skladnikiem kobiecej strategii jest dbalos¢ o to, by pozostac¢ fizycznie
atrakcyjng. Z zalem musimy stwierdzi¢, ze to pozostaje poza
tematyka niniejszej ksigzki.

Dalej trzeba powiedzie¢, iz mezczyzni przewaznie nie maja tej samej
wrazliwosci (i wynikajacej z niej podatnosci) na bodzce stowne, ktéra
przejawiaja kobiety. Dla mezczyzny subtelne, stowne konstrukcje
rzadko mogg sie mierzy¢ atrakcyjnoS$cia z nagimi piersiami. Mimo to
slowna subtelno$¢ takze i tutaj moze sie w paru przypadkach
przydacé, cho¢ musi by¢ stosowana inacze;.

Konkretnie: tam, gdzie kobiety reaguja na wzmianki o “glebokim
zwigzku”, “znaczacej komunikacji®, “miloSci, ktéra byla
przeznaczona” i takich tam - czyli zasadniczo na rzeczy zwigzane
z wiezia miedzyludzka i jej jakoScia — mezczyzni reaguja przede
wszystkim na:

a) obietnice wspanialego seksu
b) grozby braku seksu

c) konkurencje ze strony innych mezczyzn w staraniach o uzyskanie
seksu

Rozwazmy przyklad, w ktorym Twdj chlopak zaczyna traci¢ nieco ze
swego wczeSniejszego milosnego zapalu. Z cukierkow pozostaly
niemal same papierki, roze chyba w tym roku wcale nie obrodzity, bo
Ty w kazdym razie zadnej nie widziala$. Jeszcze jest jaki$ seks, ale



namietno$¢ calkiem wyparowala. Decydujesz sie przywolaé go nieco
do porzadku. Mowisz mu wiec tak:

Weczoraj w czasie lanczu w restauracji Katarzyna, jedna z moich
przyjacidlek z pracy, zauwazyla jednego ze swych przyjaciol
siedzacego kilka stolikow dalej. Pomachala do niego i on sie do nas
przysiadl. To bylo do$¢ zabawne, cho¢ jednocze$nie smutne, bo on
byt taki strasznie chetny. W kazdym razie on i Katarzyna s3g starymi
przyjaciélmi i on zaczal od razu nam wszystko opowiada¢ o swoim
zyciu. Bardzo dobrze sobie radzi finansowo, ale jesli chodzi o randki
itakie sprawy, to raczej do$¢ rozpaczliwa sprawa. Na pewno
widywale$ facetéw, ktorzy musza wszystko zaczyna¢ od nowa,
nikomu na nich nie zalezy i co wieczér musza wraca¢ do pustego
mieszkania, do zimnego l6zka... Maja taki niesamowicie zalosny
wyglad. A to jest przystojny facet.

W kazdym razie gdyby$S moégl ujrze¢ ten glod w jego oczach...
Bombardowal nas po prostu komplementami. Naprawde smutne...
Wydaje mi sie, ze jego dziewczyna z nim zerwala, bo nie zwracal na
nig wystarczajacej uwagi. Moze gdyby odnosil sie do niej tak, jak do
nas, to by nie musial potem siedzie¢ taki smutny i spragniony
jakiego§ zainteresowania. Coz... Smieszna sprawa. Codziennie
dziesigtki razy wpadam na ludzi wygladajagcych na samotnych,
spragnionych odrobiny ciepla, nieszcze$liwych... I tak sobie zawsze
mysle: “Czego oni nie zrobili w swoim ostatnim zwigzku?”. Jestem
pewna, ze gdyby zrobili nieco wiecej tych drobnych gestéw,
uzywaliby ich tylko troszeczke czeSciej, to by nie musieli teraz
wygladaé tak smutno i tak samotnie.

Pomysl tylko o tych wszystkich ludziach dokola, ktérzy nie maja
nikogo, kto by zatroszczyt sie o ich szczeScie dzisiejszej nocy. Pomysl



o tych wszystkich ludziach, ktorzy oddaliby wiele za to, by mieé
kogos$, komu by sprawilo rados¢ dbanie o ich dobre samopoczucie
ikto moglby sam czu¢ sie z tego powodu zadowolony. Nawet
Katarzyna méwila mi o tym, jak okropnie bylo jej ostatnim razem,
gdy byla sama... Byla samotna calkiem dlugo, a to naprawde
atrakcyjna dziewczyna. Mowi, ze jej obecny chlopak caly czas jej
dziekuje za to, ze ona po prostu jest razem z nim. I moéwi jej, jak
samotne byto jego zycie zanim ja spotkal oraz jak bardzo by cierpial
i jak by jej pragnal, gdyby jej zabraklo.

Dlatego wlasnie jestem taka szczeSliwa, ze my sie nawzajem
znalezliSmy, a takze z tego, ze zawsze szukamy sposobow
przypomnienia sobie nawzajem, jak wazni dla siebie jeste$my.

Przyklad 3: Motywacja

Prébujesz motywowac kolege — nazwijmy go Donald — ktéremu nie
za bardzo podoba sie zadanie, ktére Ty, on i jeszcze pare innych osob
otrzymaliScie do wykonania. WczeSniej juz mowil, ze uwaza
alternatywne podejsécie (“projekt B”) za lepsza opcje, teraz za$ przy
biurowym wodopoju rzuca przejrzyste aluzje sugerujace, iz stal sie
lakomym kaskiem dla paru “lowcow gléw”, poszukujacych
najbardziej obiecujacych pracownikow na zlecenie czolowych firm.
Aby go przekona¢ do projektu A, moéwisz mu co$§ w tym stylu:

Donald, by¢ moze to prawda, ze nie powinniSmy realizowac projektu
A. Sam to dobrze wiesz i przyznasz, ze ja nigdy nie wymachiwalem
wtej sprawie pomponikami, nie robilem szpagatow, ani nie
Spiewalem zagrzewajacych do boju piosenek majacych propagowac
projekt A.



Obaj wiec wiemy, jak sie zapewne skonczy cala sprawa z projektem
A. OczywiScie potem wszyscy beda wiedzieli, kto zostal przydzielony
do projektu A i ci ludzie otrzymaja pochwale lub nagane zaleznie od
tego, jak dobrze uda sie go zrealizowact. I nie méwie o szefie, o szefie
szefa, ani o szefie szefa szefa tego naszego molocha... W koncu obaj
wiemy, ze to nie s3 jedyni szefowie i ze dobrych mozliwos$ci nie
brakuje. Istotna kwestia jest taka — czy MY bedziemy wyglada¢ jak
“dobre mozliwo$ci”, kiedy to sie skonczy?

Nie wiem jak ty, ale ja kiedy to juz sie skonczy, chcialbym méc usiaéé
przed jakimkolwiek biurkiem; niewazne jakie ono jest duze, jaka
gruba jest skora na krzesle stojacym za nim, jaki wspanialy widok
roztacza sie z okna obok niego i chcialbym czué, ze facet za tym
biurkiem ma portfolio pekajace od argumentow za tym, by mi zlozy¢
najlepsza oferte na jaka go sta¢, lepsza od tej, jaka ktokolwiek
moglby mi zlozy¢ w obecnej chwili.

Nawet kiedy pracuje nad czyms$, co do czego mam pewne
watpliwoéci, wiem instynktownie, ze co$ z tego moge wynies¢. Czesé
mnie mowi: “Shuchaj stary, to jest twoja szansa. Idiotyzmy istnieja
wlasnie po to, by$ na ich tle mogl blyszczet. Jesli bedziesz pracowat
tak ciezko, jak potrafisz w tych... quasi-optymalnych warunkach,
wydasz sie calkiem nie do zatrzymania, a twoja warto$¢ sie podwoi.”

Wyobraz sobie, ze jeste§ naprzeciw faceta majacego przed soba
kontrakt i pioro, zeby go ewentualnie podpisa¢. Obaj milczycie,
kazdy z was stara sie wyczu¢, ktéory ma tutaj przewage... On patrzy
wokno i kazdy budynek, kazde okno, ktore przez nie widzi
przypomina mu tych wszystkich malych ludzikow w swoich
malutkich klitkach poprzedzielanych szklanymi $ciankami, ktorzy



tez kiedy$ moze otrzymali jakieS trudne zadanie i stchoérzyli jak
histeryczne baby.

I z kazdym uderzeniem swego serca facet powinien mysle¢ o tym,
jakiego to blazna bedzie by¢ moze musial znosi¢, jesli mnie nie
zatrudni...

A ja, z kazdym uderzeniem jego serca czuje sie lepiej, mam to
specjalne uczucie ciepta w Srodku, mowigce mi, jaki jestem bystry
gos$¢, ze te robote wykonalem jak nalezy. Dlatego mam jaka$ niemal
zlo$liwa przyjemnosé, kiedy mi zlecaja robienie rzeczy, ktore biorac
sprawe strategicznie, nie s3 za dobre i ja to wiem. Im ciezszy
ladunek, tym silniejszy sie wydaje. Im bardziej gowniana robota, tym
Sliczniej ja sam pachne, kiedy ja ukoncze. I tym wiecej wladzy
i wplywéw bede miat pdzniej, kiedy chodzi o rzeczy, na ktérych mi
naprawde zalezy.

Naprawde nie moge sie doczeka¢ rozpoczecia projektu A. Pomysl
tylko — jak sie czlowiek bedzie wspaniale czul, kiedy to bedzie
skonczone. Zgoda? Tak to wlasnie jest...



Dlaczego warto mieé petng wersje?

Jak bezposrednio wptywac
na ludzkie instynkty, emocje
i wyobraznie, sprawiajqc,
ze wszelkie Twoje sugestie
stanqisi¢inico ‘g@‘iféié'“id?‘gi’ynujqce,
zniewalajgce i hipnotyczne?

Jak bezposrednio wptywac na ludzkie instynkty, emocje i
wyobraznie, sprawiajac, ze wszelkie Twoje sugestie stang
sie nieodparcie fascynujace, zniewalajgce i hipnotyczne?
Mozesz przemawiac bezposrednio do czyich$ instynktéw i
zmystow, a wtedy Twoje stowa znajdg natychmiastowy
odzew. Opisana w tej ksigzce unikalna metoda nosi
angielskg nazwe Gut Talk. Ttumaczac dostownie nazwe,
znaczy ona mniej wiecej “modwienie do czyich$
wnetrznosci”, czyli do serca, emocji, instynktow. Dzigki tej
ksigzce odkryjesz, w jaki sposob, siegajac poza racjonalne
motywy stuchacza, mozesz oddziatywac bezposrednio na
instynkty, jak mozesz rozpala¢ wyobraznie samymi

stowami. Chodzi o nauczenie Cie, jak mozesz dotrzeé do ludzi, inspirowaé ich,
motywowac, prowadzi¢. Nie jest to ksigzka petna niezrozumiatych, naukowych
dywagacji czy mglistych teorii. Jest to praktyczny poradnik, peten konkretnych
sposobéw do wykorzystania w realnych, zyciowych sytuacjach, prowadzacy do
uzyskania oczekiwanych rezultatéw. Ta ksigzka nauczy Cie nastepujacych rzeczy: *
Jak sprawi¢, by ludzie naprawde koncentrowali sie na tym, co méwisz. * Jak sprawic,
by dana osoba odczuta dowolng, wybrang przez Ciebie, emocje. * Jak uzywac historii
w celu wywotania u stuchacza silnych emociji, a jednoczesnie sprawic¢, by nie
odczuwat z tego powodu zadnych negatywnych doznan. * Jak nada¢ swoim stowom
site oddziatywania. * Jak sprawi¢, by dana osoba czuta sie z Tobg swobodnie.

Petng wersje ksigzki zaméwisz na stronie wydawnictwa Ztote Mysli
http://ukryta-hipnoza.zlotemysli.pl
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