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Dlaczego

1 wywieranie wptywu
jest wyjatkowa

umiejetnoscia

Dan

Brianie, zacznijmy od pytania o to, dlaczego wywieranie wpty-
wu jest wyjatkowa umiejetnoscig. Dlaczego jest tak popularne?
Czy wywieranie wplywu polega po prostu na kontrolowaniu
innych i zmuszaniu ich do robienia tego, co chcemy, a moze ma
bardziej pozytywny wydzwigk i stuzy wazniejszym celom? Czy
na ten temat masz jakie$ spostrzezenia, ktére zaprzeczaja prze-
konaniom wigkszosci autoréw zajmujgcych sie samorozwojem?
Chciatbym na poczatek zapytac o twoja definicje wywierania

wplywu.

Brian

Jedna z najlepszych definicji, jakie ostatnio si¢ pojawily, dotyczy
poruszenia. Znam kilka jezykow i w kazdym z nich uzywa si¢

na to innego okreslenia, ale poruszenie oznacza sktonienie czto-
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wieka do przejscia od jednego sposobu myslenia lub przyjetego
zestawu przekonan do innego. Mozna to poréwna¢ do pokona-
nia jednym susem dwoch lub trzech pieter. Gdybysmy objeli
wzrokiem ostatnie 6 tysiecy lat, zobaczyliby$my, ze ludzie zaw-
sze kierowali si¢ jedng gléwnag motywacja: byto nig dazenie do
polepszenia wlasnej egzystencji. Wszystkie proby sprzedawania
i kupowania czegokolwiek zawsze byly motywowane checia
poprawy warunkéw zycia. Nazywamy to teoria motywacji ABC.
»A” oznacza stan uprzedni (ang. antecedents), w ktérym znaj-
dujemy si¢ przed wywarciem wptywu; ,,B” to zachowania (ang.
behaviors), ktérych podjecie nam si¢ sugeruje (lub sami je po-
dejmujemy); natomiast ,,C” to konsekwencje (ang. consequences).
Zgodnie z przyjeta formuly stan uprzedni odpowiada tylko za
15 procent podejmowanych dziatan, natomiast 85 procent
motywacji do zmiany bierze si¢ z oczekiwanych konsekwencji.

Wiemy wige, ze cztowiek poruszy si¢, dokona zmian, podej-
mie jakie$ dziatania albo pozwoli wywrze¢ na siebie wptyw tylko
wtedy, kiedy bedzie miat poczucie, ze p6Zniej bedzie mu lepiej.
Im bardziej jest o tym przekonany, tym bardziej jest otwarty na
wszelkiego rodzaju wptywy.

Niekiedy podczas pracy postuguje si¢ nastepujacym przy-
ktadem. Wyobraz sobie rozlegty hol w wielkim biurowcu, w kté-
rym roi si¢ od 0séb pedzacych do swoich biur, udajacych si¢ na
zebrania i spotkania biznesowe. To normalni, trzezwo myslacy,
elegancko ubrani ludzie. Stajesz na §rodku tego holu z ukrytym
w dtoni plikiem stu jednodolarowych banknotéw. W pewnym
momencie energicznie rzucasz go w gore, a pienigdze zaczynaja
swobodnie opada¢ na podtoge.

W ciggu kilku sekund wszyscy si¢ zorientujg, ze z nieba lecg
banknoty i mozna je mie¢ zupelnie za darmo. Ci normalni,
trzezwo mys$lacy ludzie wpadng w amok — zaczng krzyczed,
rzucac si¢ na pieniadze, na innych ludzi, ttoczy¢ si¢, odpycha¢
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innych, a moze nawet okazywac agresje. To wszystko dlatego,
ze ilo§¢ dostepnych pieniedzy jest ograniczona. Inni tez staraja
sie je zdoby¢, wiec szybko sie skonczg. Kto sie nie pospieszy,
zostanie z niczym. Wszyscy wariuja, dopoki pienigdze si¢ nie
wyczerpia.

Czasem styszy si¢ historie o tym, jak opancerzona furgonetka
bankowa uczestniczy w wypadku samochodowym albo w wy-
niku awarii otwieraja si¢ jej drzwi. Pieniadze wysypuja si¢ na
ulice, caly ruch ustaje, a przechodnie nadbiegaja ze wszystkich
stron, krzyczac z emocii, bijac si¢ 1 przepychajac, zeby troche ich
nazbiera¢. Mozna powiedzie¢, ze pieniadze fruwajace w powiet-
rzu to pewna forma wywierania wptywu. Niemal natychmiast
wywoluja zachowania, ktérych nie datoby si¢ zaobserwowac
w zadnej innej sytuacji.

Zdarzajg si¢ czasem bardzo dobre akeje reklamowe — obec-
nie do najstynniejszych nalezg chyba premiery iPhone’6w.
Firma lakonicznie informuje o najwazniejszych funkcjach urza-
dzenia, po czym oglasza, ze bedzie je mozna kupi¢ o godzinie
6smej rano w sobote. Ludzie sg gotowi nocowac przed sklepem,
zeby zdoby¢ telefon — 100, 200, czasem nawet 300 os6b koczuje
na chodniku. Sg w§réd nich nawet zawodowi stacze, czyli oso-
by, ktére chodza wzdtuz kolejki tam i z powrotem i za kilka
dolaréw moga przytrzymac dla ciebie miejsce, kiedy chcesz i$¢
do tazienki, kupic co$ do jedzenia albo si¢ przebra¢. To wszystko
dlatego, ze ludzie pragna tego produktu, sa pod jego wptywem.

W zasadzie na tym wlasnie polega wywieranie wptywu. Na
wywotywaniu wsrdd ludzi takiej ekscytacji oczekiwanym po-
lepszeniem jakosci zycia oraz szybkoscia, z jaka do niego dojda,
ze sg gotowi stangc w kolejce i zachowywac si¢ w sposéb niepo-
jety dla zewnetrznego obserwatora. Ze wzgledu na ogromne
pragnienie tego polepszenia ludzie robig rzeczy, ktére moga si¢

wydawac szalone.
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Dan

To fascynujace. Znam ci¢ od lat, Brianie, i uwazam, ze nalezysz
do najskuteczniejszych autoréw i méwcéw motywacyjnych
w dziedzinie samorozwoju. Moge powiedzieé, ze sg trenerzy,
ktérzy méwia o pewnych zagadnieniach tak, jakby karmili si¢
takociami dla umystu — kiedy one si¢ koncza, potrzebujg kolej-
nej porcji, potem nastepnej i tak dalej. Mozna odnie$¢ wrazenie,
ze samo mowienie o czyms daje im rozkosz. Wspodtpracuje tez
jednak z autorami, ktérzy potrafia naprawde umiejetnie poma-
gac ludziom w osigganiu pozadanych rezultatow w zyciu. Ty
wlasnie do nich nalezysz. W ciggu wszystkich lat wspétpracy
mieli$my na to wiele dowodow: twoi stuchacze mowili, ze dzie-
ki pomystom, ktére im podsunates podczas twoich programéw,
osiggneli naprawde niestychane wyniki. Mozna to zauwazyé
we wszystkim, co robisz.

Co sprawito, ze odniostes taki sukces — nie tylko jako wielki
moéwea, ale przede wszystkim w naktanianiu ludzi do podejmo-
wania dzialan przynoszacych korzystne zyciowe rezultaty? Jak
si¢ nauczyle§ wywiera¢ na nich tak doniosty wptyw?

Brian

Sekret mojego sukcesu — jezeli w ogdle jakis istnieje, a ja nie
wierze w sekrety — polega na po$wigceniu przeogromnej ilosci
czasu na zglebianie tego tematu. Przeznaczylem tysigce godzin
na dowiedzenie sig, dlaczego niekt6rzy ludzie odnoszg wieksze
sukcesy niz inni. Kazdy z nas pragnie osiagna¢ jak najwigcej
w jak najszybszy i jak najtatwiejszy sposob, nie przejmujac sie
zbytnio drugorzednymi konsekwencjami.

Kiedy miatem 21 lat, przeczytatem ksiazke na temat wybit-

nego psychologa Abrahama Maslowa, zawierajaca wyjasnienie
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znaczenia jego prac. Gléwna mysl w zasadzie byta taka, ze kaz-
dy cztowiek pragnie zrealizowaé swdj potencjat.

Pewien wielki przewodnik duchowy napisat kiedys, ze cata
frustracja, gniew, depresja i wszystkie problemy spofeczne bio-
ra si¢ z glebokiego poczucia, ze nie wykorzystujemy w petni
naszego potencjatu i nie wiemy, jak to zrobi¢. To tak, jakby-
$my mieli na swojej dzialce ztoza ztota albo ropy i nie wiedzie-
liby$my, jak wydoby¢ to bogactwo. Taka sytuacja rodzi gniew
i frustracje.

Idac dalej, zaczalem si¢ zastanawiaé, jaki moze by¢ punkt
wyjscia do wydobycia tego potencjatu obecnego w kazdym z nas.

Pierwszym krokiem jest uswiadomienie sobie, ze go posia-
dasz, ze masz wigkszy potencjal niz moglbys wykorzysta¢ w ciagu
stu zywotow. Na §wiecie zyja obecnie miliony, a moze nawet juz
dziesiatki milionéw ludzi, kt6rzy w jednym pokoleniu przeszli
droge od nedzy do bogactwa, stajac sie milionerami i miliarde-
rami. Mozesz dokona¢ tego samego. Zaraz powiem, co ci ludzie
zrobili po latach frustracji, zaczynajac od zera, zeby zupelnie
odmieni¢ swoje zycie. Co przekrecito jakis przetacznik. Otwo-
rzyto im drzwi.

Czgsto mawiam, ze sukces przypomina zamek szyfrowy, tyle
ze z wigkszg liczbg cyfr. Podobnie jest w sprzedazy, gdzie mamy
okreslong, siedmiostopniowa sekwencje. Zostata ona potwier-
dzona i zweryfikowana podczas rozméw z dziesigtkami tysiecy
klientéw, dziesigtkami tysiecy nagranych na wideo rozméw
handlowych. Opracowano konkretng procedure, ktéra wyko-
nana przez zupelnie przecietng osob¢ zapewni jej jedng udang
transakcje za druga. Nie ja to wymyslitem, tylko IBM, Xerox oraz
inne wielkie firmy z catego $wiata. Ich specjalisci przestudio-
wali proces sprzedazy, ogladajac nagrania i przeprowadzajac
wywiady. Odkryli, Ze jest konkretna procedura sktadajaca si¢

z siedmiu krokow 1 jesli wykonasz sumiennie wszystkie siedem,
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osiggniesz taki sam rezultat jak inni przed toba. Nauczytem tego
ponad 2 miliony ludzi na catym $wiecie.

Moj przyjaciel Og Mandino powiedziat mi kiedys, ze ,nie
istnieje zaden sekret sukcesu. Sa proste reguty i zasady, odkry-
wane wcigz od nowa przez ludzkos¢ od jej zarania. Wystarczy
si¢ ich nauczy¢ i dobrze wycéwiczy¢ ich stosowanie, zeby osiag-
nac¢ takie same wyniki jak najlepsze firmy w dowolnej branzy”.
[ niespodzianka: to dziata. Aby wplyna¢ na ludzi, trzeba wy-
kona¢ pewng logiczng sekwencje krokéw. Jesli zrobisz to dobrze,
ludzie ulegng twojemu wptywowi, beda chcieli mu si¢ poddac,
beda szukali twojej pomocy 1 twoich wskazéwek. Beda funk-
cjonowac nawet lepiej, niz si¢ spodziewales, a ty réwniez osiag-

niesz lepsze wyniki niz kiedykolwiek.

Dan

Brianie, sformulowania ,wywieranie wptywu” i ,,przekonywa-
nie” czgsto sg uzywane zamiennie. Czy uwazasz, ze te pojecia
sa identyczne, czy moze wywieranie wptywu jednak troche sie

r6zni od zwyktego przekonywania?

Brian

Rzeczywiscie uwazam, ze wywieranie wptywu i przekonywanie
to pojecia dos¢ podobne, ale jednak trochg inne. Mozna wywie-
ra¢ wptyw na innych ludzi, bedac po prostu okreslonym typem
cztowieka. Na przyktad méwimy o tym, jak wazne jest posia-
danie wzoru do nasladowania. Jezeli ktos wierzy, ze jestes szcze-
gélnym typem czlowieka, obdarzonym silnym charakterem,
uczciwym, majacym wyrazne przekonania, to znacznie fatwiej
ulega twojemu wptywowi niz wtedy, kiedy w ogéle nie ma
zdania na twoj temat albo uwaza, ze co$ z tobg jest nie tak.
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Wiadomo, ze przy wychowywaniu dzieci jakie§ 40-50 pro-
cent ich nawykow ksztattuja rodzice i te nawyki w duzym stop-
niu decyduja potem o zyciowym sukcesie lub niepowodzeniu.
Wiadomo tez, ze najwiekszy wptyw na dzieci wywieraja zacho-
wania rodzicéw w stosunku do siebie nawzajem i innych ludzi.
Kto$ kiedy$ powiedzial, ze najlepsza rzecza, jaka mezezyzna
moze zrobi¢ dla swoich dzieci, jest obdarzenie ich matki szcze-
rg mitoscia. To bardzo prosta rzecz.

WiedzieliSmy o tym z Barbara, kiedy si¢ pobieralismy. Czy-
talismy duzo ksiazek, zaczelismy nawet tego nauczaé, wiec nasze
dzieci zawsze mialy $wiadomos¢, ze bardzo szanuje moja zong.
Troje z nich zawarto zwigzki matzenskie — dwa z nich trwaja
do dzi$, trzeci niestety nie przetrwat — z ludZmi, ktérych szano-
wali z wzajemnoscig. Migdzy nimi i ich matzonkami byto duzo
szacunku.

Jedno z tych dwojga, ktére nadal zyja w swoich zwigzkach,
ma dwoje dzieci. Drugie dochowalo sie tréjki. Swietnie sie doga-
duja ze soba, sa prawdziwymi przyjaciétmi. Méj syn jest zona-
ty ze wspanialg kobietg, a corka wyszta za maz za niezwyktego
mezezyzne. Kiedy spedzamy czas razem z nimi i ich teSciami,
czujemy si¢ jak w gronie najblizszych przyjaciot. Oni traktuja
swoje dzieci z szacunkiem i my takze szanujemy ich potomstwo.
Odnoszg si¢ dobrze do innych ludzi i oczekuja, ze inni beda sie
odnosili do nich tak samo. Nie probuja nikogo przekonywac, lecz
wywieraja wptyw na innych, dajac przyktad swoim zachowaniem.
Mamy wiec do czynienia z wywieraniem wplywu przez dawanie
przykladu, co jest bardzo donioste, jak sam powiedziates.

Tom Peters napisat w ksiazce Poszukiwanie doskonatosci w biz-
nesie, ze najwazniejszg rzecza, jakiej si¢ nauczyt, byta sita wply-
wu rodzica na dziecko. Rodzice naprawde ksztattuja psychike
dziecka, dajac mu przyktad swoim zachowaniem, poniewaz ono

zwykle ignoruje to, co si¢ do niego méwi. Mozna mu ttumaczy¢,
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ze ma zrobi¢ to czy tamto albo nie robi¢ tego czy tamtego, ale
ono bedzie tylko obserwowato, co my robimy, i w ten sposéb be-
dzie uczylo sie od nas. Dzieci zawsze bedg si¢ odnosity do ota-
czajacych ich ludzi w taki sam sposob, w jaki my odnosimy si¢
do ludzi wokoét nas, a zwlaszeza do zyciowego partnera. Jezeli
traktujesz swoje dzieci z szacunkiem, one takze beda szanowaty
innych i tego samego beda oczekiwaty od ludzi. Kiedy traktujesz
je z szacunkiem, wpajasz im, ze na to zastuguja, ale tez budujesz
w nich przekonanie, ze inni ludzie rowniez zastuguja na szacu-
nek. To absolutnie zdumiewajgce. Bedac wzorem do nasladowa-
nia, mamy przeogromny wptyw na innych.

Przekonywanie polega na namawianiu ludzi do zrobienia
czego$, czego nie zrobiliby bez naszej sugestii. Ludzie robig rézne
rzeczy, kierujac si¢ swoimi motywami, a nie naszymi. Najwaz-
niejszym celem, przynajmniej na poczatku rozmowy, ale takze
na dalszym jej etapie, powinno by¢ pokazanie drugiej osobie, ze
zrobienie (lub nie) czegos zgodnie z nasza sugestig jest najszyb-

szym sposobem na osiggnigcie tego, czego pragnie.

Dan

To bardzo istotne rozrdznienie. Jestem ci za nie wdzigczny.
Umiejetno$¢ wywierania wptywu czesto kojarzy si¢ nam z uro-
kiem osobistym. Czy wedtug ciebie jest miedzy nimi wyrazny
zwigzek? Jezeli tak, to w jaki sposob te dwa pojecia sie ze soba
wigzg?

Brian

To $wietne pytanie. Napisalem ksigzke zatytulowang Potega
osobistego uroku, ktéra ukazata sie na catym Swiecie i zostata best-
selerem, rozchodzac si¢ w dziesigtkach albo setkach tysiecy
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egzemplarzy. Stracitem rachube. Jej wspétautorem byt Ron Arden,
ktory wyrezyserowat 150 sztuk na londynskich scenach. Przygo-
towujac nowg inscenizacje, bierze sie scenariusz, na przyktad
Szekspirowski dramat sprzed 400 lat, dobiera si¢ aktoréow do
poszczegdlnych rol, a nastepnie rezyseruje sie przedstawienie
w taki sposob, aby powstata nowa wersja dzieta. Najgorsze, co
mozna ustysze z ust krytyka teatralnego, to opinia, ze nasza
inscenizacja Kréla Leara niczym nie rézni si¢ od poprzednich.

Trzeba wige skloni¢ kazdego aktora do przyjecia nieco inne-
go podejscia niz zwykle. Jesli odtwoérca kazdej roli zagra nieco
inaczej niz jego poprzednicy, sztuka moze si¢ okazac ciekawsza
i mie¢ inny wydzwiek niz wcze$niejsze inscenizacje innych
rezyserow, ogladane juz przez widzéw wielokrotnie. W Potedze
osobistego uroku opowiadamy z Ronem o tym, jak kazdy z nas
moze si¢ sta ciepla, pelng empatii osoba, lubiang przez innych
i uwazang za czarujaca. Kiedy kto§ uwaza ci¢ za czarujacego
czlowieka, jest znacznie bardziej otwarty na twéj wptyw. Osoba
charyzmatyczna jest ktos, kto potrafi obudzi¢ nasz zapat, wy-
wrze na nas wpltyw, sprawic, bySmy go polubili i garneli sie do
niego. Przywotajmy bezcenne spostrzezenie Dale’a Carnegiego,
ktéry w ksiazee Jak zdobyc¢ przyjaciot i zjednac sobie ludzi napi-
sat, ze urok osobisty, ktory jest kluczem do zdobywania przy-
jaciéti zjednywania sobie ludzi, polega na wywotywaniu wéréd
innych poczucia, ze sa wazni. Nasza Pot¢ga osobistego uroku za-
wiera 35 rozdzialéw na ten temat. Wszystko sprowadza si¢ do
drobnych gestow, ktére mozemy wykona¢ podczas rozmowy,
zeby druga osoba poczula si¢ wazna.

Czasem nie chodzi nawet o stowa. Nie trzeba nic méwié, nie
trzeba stara¢ si¢ wywrze¢ duzego wrazenia na rozméwcy. Wy-
starczy zastosowac tak zwane prawo posredniego wysitku. Jezeli
chcesz zrobi¢ na kim$ wrazenie, najszybciej to osiagniesz, jesli
pokazesz, ze ta osoba ci zaimponowata. Jezeli chcesz, zeby ktos
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ci¢ polubil, najlepiej bedzie samemu go polubi¢. Im bardziej po-
kazujesz, ze kto$ robi na tobie wrazenie i uwazasz go za warto$-
ciowego, waznego cztowieka, tym bardziej jawisz sie w jego oczach
jako kto§ interesujacy 1 charyzmatyczny. Wszystko sprowadza
si¢ do podstawowej zasady. Kogo kazdy z nas lubi najbardziej?
Samego siebie. O kim kazdy z nas mysli najcze¢sciej? Otoz przez
99 procent czasu myslimy o sobie samych.

Kiedy kogos boli zab, to nawet jesli otaczaja go przyjaciele,
on i tak mysli gtéwnie o tej dolegliwosci, a nie o ludziach wokét
niego, najwazniejszej wiadomosci dnia ani o tym, co bedzie wie-
czorem w telewizji. Bolacy zab zajmuje 99 procent jego umysto-
wej aktywnosci.

Jak si¢ wykaza¢ urokiem? To bardzo proste: wystarczy si¢
interesowac innymi ludzmi. Jak okazywac to zainteresowanie?
Trzeba im zadawac¢ pytania dotyczace ich samych oraz stucha¢
uwaznie odpowiedzi, tak jakby to, co o sobie méwia, byto fas-
cynujace.

Jezeli chcesz zafascynowac innych ludzi, sam pozwdl si¢ ocza-
rowaé. Mozesz zapyta¢ na przyktad o prace, ktora wykonuja. Jest
dtugi ciag pytan, ktére mozesz zadaé. Ta metoda jest tak sku-
teczna, ze powinni jej zabroni¢. Rozmowa moze wyglada¢ tak:

— Cze§¢, jestem Brian Tracy. Jak si¢ nazywasz?

— Jestem Dan Strutzel.

— Dan Strutzel, tak?

Koniecznie powtérz imi¢ i nazwisko rozméwey!

— Czym si¢ zajmujesz, Dan?

— Pisaniem, nagrywaniem, montowaniem, produkowaniem
programoéw dla nadawcow krajowych i zagranicznych.

— O matko! Brzmi bardzo powaznie! Na czym to polega? Co
konkretnie teraz robisz?

Swietne s3 pytania o to, jak rozméwca znalazt dla siebie
miejsce w danej branzy. ,,Jak wpadtes na to, zeby tym si¢ zajmo-
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wac?” Wystarczy uwaznie stucha¢ odpowiedzi, da¢ si¢ wygadac
drugiemu czlowiekowi. Kiedy skonczy, zapytac: ,,I co potem
zrobites?”.

Zadajesz wiec trzy podstawowe pytania i wprawiasz tryby
w ruch. Ludzie uwielbiajg opowiadac o swojej pracy i karierze.
Czasem dodadza co$ nowego od siebie, na przyklad: , Zaczatem
w ten sposob. Ostatnio probowatem tego a tego, ale nie wyszto,
wigc probuje zajac si¢ tym a tym”. Wtedy wystarczy dopytac
rozmoéwce o to, co w tym celu robi i tak dale;j.

Co jakis czas rozméwea bedzie przerywal, poniewaz nie be-
dzie mial pewnosci, czy rzeczywiscie ci¢ to interesuje, czy nie
probujesz tylko by¢ uprzejmy i czy rzeczywiscie stuchasz. Wtedy
trzeba od razu zareagowac: ,I co wtedy zrobites? A potem? Co
bys doradzit komus, kto chciatby zaczgé kariere w twojej bran-
zy?”. Albo: ,,Co w najwigkszym stopniu sklonito ci¢ do obrania
tej drogi? Ktory sukces twoim zdaniem najbardziej wptynat na
twoja kariere?”. Wystarczy pytac bez przerwy o przebieg kariery
rozméwcy, jak si¢ zaczeta, co waznego sie wydarzyto w jej trak-
cie i tak dalej.

Po kilkudziesieciu minutach takiej rozmowy mozesz powie-
dzie¢: ,Dziekuje ci bardzo! Nie cheg utrudnia¢ innym dostepu
do ciebie, bo wyglada na to, ze masz fascynujace zycie i ciekawie
onim opowiadasz. Mam nadzieje, ze jeszcze kiedys uda nam sie
porozmawiac”. Po takiej konwersacji ten cztowiek uzna ci¢ za
najbardziej czarujaca, fascynujaca i interesujaca osobe, jaka
w zyciu spotkat. A wszystko, co zrobites, ograniczato sie do zada-
nia pieciu pytan w ciggu godziny. To zdumiewajace, jak wielki
wpltyw mozemy wywrzec w ten sposob na drugiego czlowieka.

Jesli potem zaproponujesz tej osobie, ze przedstawisz jg przy-
jacielowi, bedzie bardzo zainteresowana. Mozesz tez zadzwonic¢
kilka dni pézniej i powiedzie¢: ,,Niedawno rozmawiali$my na

tym a tym spotkaniu towarzyskim. Jest u mnie znajomy i wiasnie
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omawiamy sprawy zwigzane z branzg, w ktorej pracujesz. Pomys-
latem, ze mogtbys mu udzieli¢ kilku rad, poniewaz ma pewne
watpliwosci”. Ten cztowiek otworzy sie na ciebie, poniewaz nie
bedziesz probowal mu zaimponowad, tylko pozwolisz, zeby to
on zaimponowat tobie.

Dan

Przejdzmy zatem do przyktadéw ze §wiata pracy i z dziedziny
polityki. Przestudiowates szczegdtowo biografie najwybitniej-
szych przywodcéw na $wiecie, zaczynajac od dowddcow woj-
skowych, przez dyrektoréw najwigkszych przedsiebiorstw, na
glowach panstw konczac. Jaka role odgrywa wywieranie wplywu
w wybitnym przywddztwie? Liderzy sa przeciez rézni — jedni
sa ekstrawertyczni, drudzy introwertyczni, jedni maja nature
refleksyjna, drudzy bez przerwy wszystko analizuja, jedni stoja
z boku, drudzy rzucaja si¢ w wir zdarzen i tak dalej. Jakie to
wszystko ma znaczenie? Jak wywieraja wptyw na ludzi ci liderzy,
ktérzy nie maja wladczego charakteru?

Brian

Wspomnielismy wezesniej, ze dana osoba nie moze mie¢ wpty-
wu na ciebie, chyba ze czego$ od niej chcesz, pragniesz, aby co$
dla ciebie zrobita albo Zeby czegos nie robita. Jesli dany czlowiek
nie moze w zaden sposob zmieni¢ twojego zycia, to ma bardzo
maty wpltyw na ciebie. Na przyktad wyobraz sobie, ze idziesz
ulica. Widzisz bezdomnego, ktory jest niespetna rozumu i krzy-
czy na ciebie, gdy go mijasz, poniewaz zachowuje sie tak wobec
wszystkich przechodniéw. Ten czfowiek nie ma na ciebie wpty-
wu, poniewaz nic nie moze zrobi¢ ani tobie, ani dla ciebie — nie

moze ci poméc ani zranic ci¢ w zaden sposob.
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Przekona¢ nas do czego$ lub wywrze¢ na nas wptyw moze
wiec tylko ktos, kto moze co§ nam lub dla nas zrobi¢ albo spowo-
dowad, ze co$, czego nie chcemy, sie nie wydarzy. Méwimy tu
o réznych formach wladzy w organizacji, a jedna z nich jest
wladza zwigzana ze stanowiskiem. Dysponujaca nig osoba moze
mie¢ na nas ogromny wplyw, poniewaz moze dla nas lub nam
co$ zrobi¢ albo przed czyms nas uchroni¢.

Styszy si¢ historie o tym, jak w firmie pojawia si¢ nowy szef
iwszyscy od razu zaczynaja sie do niego przymila¢. Facet zjawia
si¢ w biurze w poniedziatkowy poranek, pracownicy przychodza
wezesniej niz zwykle 1 z radoscia idg na spotkanie z nim. Przy-
noszg mu kawe i dopytuja, co moga dla niego zrobic i czy nicze-
go nie potrzebuje. Albo prébuja od razu zasygnalizowac swoja
pozycje: ,,Jestem najlepszym sprzedawcg w firmie, od wielu
miesiecy sprzedaje wigcej niz inni i to w duzym stopniu ode
mnie zalezy wykonanie planu sprzedazy w naszym oddziale.
Bardzo si¢ ciesze, ze bedziemy razem pracowali”.

Kazdy chce sie pokaza¢ z dobrej strony, poniewaz szef ma
wiladze, rozdziela stanowiska, rozdaje przywileje i decyduje
o urlopach. Jego pozycja jest bardzo silna. Nawet jesli nigdy wezes-
niej go nie spotkates ani z nim nie rozmawiales, ma na ciebie
wplyw, poniewaz zajmuje wysokie stanowisko, a z nim wiaze
si¢ mozliwos¢ robienia réznych rzeczy dla ciebie lub przeciwko
tobie, pomagania lub szkodzenia ci.

Kazdy cztowiek dba o wlasne interesy. Najglebszym prze-
jawem tego jest dbato$¢ o swoje bezpieczenstwo. Chcemy by¢
bezpieczni, zwlaszcza w pracy. Kolejng sprawg jest poczucie sta-
tosci. Kiedy przejmuje firme —a juz wiele razy zatrudniano mnie
w réznych organizacjach na wysokich stanowiskach kierowni-
czych — natychmiast zauwazam, ze wszyscy zdaja sobie spra-
we z tego, ze teraz to ja decyduje o tym, kto zajmuje jakie biuro,
kto wykonuje jakie zadania, kto bierze udzial w zebraniach, kto
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piastuje jakie stanowisko. I widze, ze ludzie zabiegaja o moje
wzgledy, poniewaz moge im jako$ poméc albo zaszkodzi¢. To
normalne. Z piastowanego stanowiska wynika mozliwo$¢ wy-
wierania wptywu.

Inny rodzaj wladzy w organizacjach nazywany jest wladzq
przypisang. To sytuacja, w ktorej jeste$ uwazany za bardzo bieg-
tego w tym, co robisz. Taka osoba zwykle otrzymuje duze upraw-
nienia i zachowuje je na dtugo. Jak wida¢ wladza w organizacji
ma rozne oblicza, ale w kazdym przypadku wiaze si¢ z nig
przekonanie innych oséb, ze mozesz im w jakis sposéb pomée
albo zaszkodzi¢, zaoferowac im jakies$ korzysci badz nie.

Dan

Moze si¢ wydawad, ze z tych dwéch Zrodet wpltywu trwalsza jest
wladza przypisana, poniewaz utrata stanowiska oznacza jedno-
cze$nie utrate mozliwo$ci wptywania na innych. Kiedy za$ two-
ja pozycja wynika z tego, kim jestes, nie mozna cig jej pozbawic.
Czy zgodzilbys sie z tym?

Brian

Tak. Na przyklad jakis czas temu bylismy $wiadkami istotne;j
zmiany dynamiki wyscigu prezydenckiego. Tydzien, ktory zaczat
si¢ 8 listopada 2016 roku, nalezat do najbardziej niezwyktych
w amerykanskiej historii. Ogromnie duzo ludzi, co najmniej
150-160 milionéw o0séb w Stanach Zjednoczonych oraz setki
milionéw albo nawet miliardy na catym $wiecie, wierzyto w nie-
uchronng klgske kandydata, ktéry —jak juz wiemy — zostat wy-
brany na najwazniejszy urzad w panstwie. Ci ludzie byli o tym
absolutnie przekonani, wigc robili plany i zaczynali juz wyko-
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rzystywaé wplywy, ktérych uzyskania si¢ spodziewali. Mozna
powiedzied, ze juz zaczeli rozdawaé przywileje w oczekiwaniu
na stanowiska, ktére mieli obja¢. Tymczasem 8 listopada wszyst-
ko sie zmienito.

P6znym wieczorem albo rankiem nastepnego dnia sytuacja
ulegta calkowitej zmianie. Dziewiatego listopada od godziny
2.35 wszyscy musieli zmieni¢ swoje kalkulacje, gdyz prezyden-
tem Stanéw Zjednoczonych zostata osoba, ktorej wiekszos¢ ludzi
nie spodziewata si¢ na tym stanowisku. Wszyscy byli w szoku.
Dynamika wptywéw i perswazji w catym kraju i w duzej czesci
$wiata ulegta zupetnie niestychanemu przeobrazeniu. Ludzie
nie mogli si¢ pozbiera¢. Ci, ktérzy zdecydowanie opowiadali sie
po jednej ze stron, nagle przechodzili na druga.

Zmiana stosunkéw wladzy byta niezwyktaym spektaklem.
W ciagu zaledwie kilku godzin ksztatt mapy wyborczej ulegt
przemodelowaniu, w wyniku czego marzenia, fantazje, nadzieje
i pragnienia 160 milionéw wyborcéw nagle si¢ zmienity albo
wrecz rozwialy. Ludzie zdali sobie sprawe z tego, jaki wptyw na
ich zycie, kariere, sprawy osobiste i zawodowe, sytuacje w pra-
cy, mozliwos$¢ awansu, dochody 1 dostownie wszystkie aspekty
zycia bedzie miat ten wynik przez co najmniej cztery lata. To
byto bardzo donioste zdarzenie.

Cos takiego moze sie wydarzy¢ bardzo szybko. We wspot-
czesnych korporacjach wida¢, ze firma moze nagle wpakowa¢
si¢ w klopoty z powodu ztych decyzji dyrektora generalnego,
ktére doprowadza do powaznych strat finansowych. W takiej
sytuacji zarzad wkracza i wyznacza nowego szefa, ten za$ do-
biera sobie nowych wspétpracownikéw, a dotychezasowi decy-
denci wypadaja z obiegu.

Cata firma wyglada teraz inaczej, kieruje nig inna osoba,

a jej zaufani wspotpracownicy sprawuja nad wszystkim kontrole.
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Rozwoj osobisty

Chcesz mie¢ pewnosg, ze nikt nie bedzie miat wigkszego wptywu na two-
je dziecko niz ty? Chcesz przekonac bliskg osobe, by bardziej dbata o sie-
bie i swoje zdrowie? Chcesz miesigc po miesigcu osiggac najlepsze wyniki
sprzedazy w twoim oddziale firmy? Z tej nowatorskiej ksigzki dowiesz sig,
Jjak to zrobic.

Zawplywaniem na decyzje i dziatania ludzi stoi rozwijajgca sie od tysigcleci
nauka. Zgromadzona do tej pory wiedza na ten temat jest wcigz posze-
rzana w wyniku nowych odkry¢ w dziedzinie neurologii, programowania
neurolingwistycznego i badan kognitywnych. Tajniki wywierania wptywu
opisujg proste, sprawdzone metody umozliwiajgce zastosowanie tej wie-
dzy w praktyce.

Ksigzka przedstawia wiele zweryfikowanych faktéw na temat wywiera-
nia wplywu, rozwiewa mity, odrzuca niesprawdzone teorie i daje dostep
do skarbca idei pozwalajgcych inspirowac siebie i innych do osiggania
pozadanych rezultatéw w zyciu i w biznesie.

Dzieki inspirujacej rozmowie Dana Strutzela z Brianem Tracym:

B PRZYSWOISZ najlepsze pomysty, strategie i techniki wywierania
wptywu, ktére Brian rozwijat przez 40 lat pracy w branzy samorozwoju;
® ZGROMADZISZ pomysty na uzyskanie wiekszego wptywu
na innych ludziiw je w zycie;
B ODRZUCISZ mity i niesprawdzone teorie powstrzymujace cig
przed dziataniem;

Witaj w swiecie wywierania wptywu!
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