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John Lennon powiedziat kiedys, ze w Yoko Ono za-
czal zakochiwac si¢ na jednej z jej wystaw w Indica Art
Gallery w Londynie w listopadzie 1966 roku. Posréd
pokazywanych wéwczas dziet jedna z prac wyrézniata
sie w sposob szczegolny. Zeby ja zobaczy¢, widz musiat
wej$¢ na stabo o$wietlong, chwiejaca sie drabing. Kiedy
juz znalazl sie na jej szczycie, mial spojrze¢ przez mata
lunete na okreslone, niewielkie miejsce na suficie sali
wystawowej, w ktérym ledwie widocznymi literami
wypisane bylo jedno jedyne stowo.

Cho¢ stowo to bylo male i proste, zrobito na Len-
nonie tak wielkie wrazenie, Ze natychmiast zaczal
odczuwaé pozytywne emocje wobec kobiety, ktéra
wykonala swojg artystyczng instalacje wlasnie po to,
zeby on je zobaczyl. Dla niego stowo to mialo wielka,
uzdrawiajacg moc, zwlaszcza w kontekscie pelnego
zagrozen, niestabilnego $wiata.
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Wyrazem tym nie byla jednak ,milos$¢”, jak sadzi
wigkszos¢ ludzi. Bylo to stowo, ktére zaréwno do niej
prowadzi, jak i z niej wynika, a poza tym pojawia
si¢ znacznie cz¢sciej w szerokim spektrum interakeji
spolecznych, w ktérych kazdy z nas uczestniczy.

Tym slowem bylo ,yes”, czyli ,tak”.

Wszyscy znamy potezng moc, jaka tkwi w ,tak”.
» Lak” pozwala rozkwita¢ naszym zwigzkom. Zacheca
nas, zeby sie uczy¢ i poznawaé. Moze oznaczaé zie-
lone $wiatlo dla naszych projektéw, potwierdzenie
szans i mozliwosci. , Tak” udziela nam pozwolenia
i akceptacji. A takze spelnia najbardziej podstawowg
z ludzkich potrzeb, ktéra motywuje nas do dziatania
— potrzebe nawigzywania kontaktu i porozumiewania
sie z innymi.

Z drugiej strony kazdy z nas réwnie dobrze zna
frustracje zwigzang z wysluchiwaniem z ust innych
stowa ,nie”. To, ze stowo ,tak” jest proste i fatwe do
wypowiedzenia, nie znaczy wcale, ze prosto i fatwo jest
sprawi¢, by inni nas nim obdarzali. A przynajmniej nie
jest tatwo, jesli nie znamy waznych aspektéw procesu
perswazji.

Swiat na Tak! zawiera 21 krétkich rozdzialéw — na
kazdy z nich bedziesz potrzebowal zaledwie od pigciu
do 10 minut — opisujacych skuteczne strategie perswa-

zji i wywierania wplywu. Kazda z tych sprawdzonych
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strategii zwigkszy twoje szanse na to, by twéj rozméw-
ca zgodzil si¢ z tobg i odpowiedzial ,tak” na przed-
stawiong przez ciebie propozycje. Osobg ta moze by¢
kolega z pracy, partner, menedzer, przyjaciel, a nawet
kto$ catkiem obcy. Nauki zawarte w tej ksigzce pomo-
ga ci radzi¢ sobie z wieloma codziennymi wyzwaniami
zwigzanymi z przekonywaniem innych: od naprawy
popsutych relacji do wynegocjowania wyzszego wy-
nagrodzenia, od przekonania kogo$ na Twitterze, by
przyjal twéj punkt widzenia, do zapewniania sobie
pomocy sasiada, od naméwienia niezdecydowanego
przyjaciela do podjecia jakiegos dziatania do zbudo-
wania sieci spolecznej czy wlasnej marki na rynku.
Jednak perswazja to nie magia. O ile niektérzy lu-
dzie zdaja si¢ rodzi¢ z naturalng zdolnosécig do wywie-
rania wplywu na innych, nie oznacza to, ze pozostali
powinni rezygnowac i godzi¢ si¢ z tym, iz ich pomysty
czy prosby nie beda akceptowane przez otoczenie. Od
dziesigcioleci badacze zajmujacy si¢ sztukg perswazji
analizujg zasady i strategie, ktére najczesciej okazuja
si¢ najbardziej efektywne. Jako uznani na calym $wie-
cie naukowcy, eksperci w dziedzinie sztuki wywierania
wplywu i perswazji, mamy zamiar przedstawic i omé-
wi¢ w tej ksigzce tylko takie strategie i zasady, ktérych
warto$¢, jesli chodzi o zwigkszanie szansy na to, by$
stal si¢ osoba dysponujaca wickszg sila przekonywania,
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zostala naukowo udowodniona. B¢dziemy tu méwié
o wielu réznych zasadach, a takze pokazywaé, w jaki
spos6b poslugiwaé si¢ nimi jak najbardziej skutecz-
nie i jednoczesnie etycznie. W jednym z rozdziatéw
(rozdziat 13 ,Komplementy”) opiszemy najlepsze po-
dejcie, jakie nalezy przyja¢ w sytuacji radzenia sobie
z trudnym kolega w pracy. W innym z rozdzialéw
(rozdziat 18 ,Poréwnywanie”) przeanalizujemy naj-
lepsze sposoby bardziej efektywnego prowadzenia
wszelkiego rodzaju negocjacji. Kazdy z tych 21 krét-
kich, a jednoczesnie tresciwych rozdzialéw pozwoli ci
zrozumie(, jak stosowac te zasady perswazji w réznych
sytuacjach i kontekstach w celu zdobywania wigkszej
liczby przyjaciél, przekonywania niezdecydowanych,
nabierania wigkszej pewnodci siebie, a takze wplywa-
nia na zmiang sposobu, w jaki jestes postrzegany przez
otoczenie. Bez wzgledu na to, czy zdecydujesz si¢ tylko
pobieznie przejrzeé te ksiazke, czy tez przeczytasz ja
uwaznie od deski do deski, jestesmy przekonani, ze
dzigki niej poznasz mnéstwo nowych sposobdw, dzieki
ktérym bedziesz mégt o wiele czgsciej niz dotychczas
slysze¢ ,tak”w rozmowach z innymi, zaréwno w zyciu
prywatnym, jak i zawodowym.

Na koniec jeszcze stowo przestrogi. Kiedy usty-
szysz od kogo$ ,tak” po raz pierwszy, niekoniecznie
oznacza to, ze osoba ta bedzie w ten sam sposéb re-
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agowala w przyszlosci. Kazdy, kto czuje, ze zostat
wmanewrowany, przymuszony czy tez zmanipulowa-
ny w tym tylko celu, Zeby z jego ust padlo ,tak”, przy
kazdej nastepnej interakcji z tobg zareaguje najpraw-
dopodobniej w sposéb catkowicie przeciwny. Dlatego
zeby osiggnaé prawdziwy sukces w sztuce perswazji
i méc wielokrotnie przekonywac kogos do swoich ra-
¢ji, a wige skutecznie namawiac¢ do powiedzenia ,tak”,
konieczne jest rozsagdne i odpowiedzialne stosowanie
opisanych przez nas sposobéw i technik. Wiedza na
temat tego, w jaki sposéb doprowadzaé do tego, by
inni méwili ci ,tak”, jest poteznym narze¢dziem w two-
ich rekach — a ta ksigzka stanowi jedynie poczatek
wtajemniczenia w t¢ metode.

Nie twierdzimy wecale, ze tytul stynnej piosen-
ki Johna Lennona ,All You Need Is Love” (dost.
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»Wszystkim, czego potrzebujesz, jest mitos¢”) powi-
nien w rzeczywisto$ci brzmie¢ ,All You Need Is Yes”
(dost. ,,Wszystkim, czego potrzebujesz, jest » Tak!«”).
Chcemy ci tylko powiedzieé, ze jesli zrozumiesz, a na-
stepnie odpowiednio, czyli rozsadnie i odpowiedzial-
nie, zastosujesz opisane tu techniki, zaczniesz znacznie
czesciej styszec wokot siebie ,tak”. Zaréwno w swoim

zyciu zawodowym, jak i prywatnym.
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Dawanie innym jest pierwszym krokiem do tego,

zebys dostawat to, czego pragniesz.

Badania od dawna juz pokazuja, Ze hojno$¢ ma wielka
warto$¢. Kiedy dajemy innym prezenty, wyswiadcza-
my przystugi, dostarczamy informacji czy udzielamy
pomocy, stajemy si¢ zwykle bardziej lubiani, czujemy
si¢ bardziej doceniani oraz, jak pokazuja wyniki ba-
dan ewolucyjnych, poprawia si¢ nawet nasze ogélne
zdrowie fizyczne i dobre samopoczucie.

Akt dawania ma kluczowe znaczenie; jest on
szczegdlnie wazny, kiedy staramy si¢ kogos z jakiegos
powodu do czegos przekonaé czy naméwic. Osoby,
ktére otrzymaly od nas pomoc lub wsparcie, sa na ogét
bardziej sklonne do tego, by nam si¢ zrewanzowaé
i poméc, gdyby zaszla taka potrzeba w przyszlosci.
Jest to koncepcja wynikajaca z zasady wzajemnosci:
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reguly spolecznej, ktéra glosi, ze ludzie odwzajemniaja
innym takie samo zachowanie, jakiego wczesniej sami
doswiadczyli z ich strony.

We wszystkich ludzkich spolecznosciach dba sig
o to, by ich czlonkowie od najmlodszych lat przy-
swoili sobie te istotng regule spoleczng. Twoi rodzice
z pewnoscig uczyli cig, zebys traktowal innych w taki
spos6b, w jaki sam chcialbys by¢ traktowany. Z kolei
twoi dziadkowie niewatpliwie to samo przekazywali
twoim rodzicom. Robili to z prostego, cho¢ bardzo
waznego powodu. Stosowanie zasady wzajemnosci
zapewnia zwykle wicksza przewage wszystkim zainte-
resowanym poprzez stymulowanie wzajemnej wymia-
ny réznego rodzaju zasobéw. W rezultacie dochodzi
do scislejszej wspélpracy ludzi ze soba, zwigkszenia
skutecznos$ci dzialan, a takze zwielokrotnienia wza-
jemnych korzysci oraz zacie$nienia dlugotrwalych
relacji i zwiazkéw.

Zastan6w si¢ nad tym. Sasiad, ktéry zaprasza cig
do siebie na przyjecie, postepuje tak, zdajac sobie
sprawe, ze w ten sposéb zwigksza szanse na to, ze ty
w przyszlosci jego zaprosisz na swoje przyjecie. W ten
sposéb zwicksza sie réwniez potencjal nawigzywania
warto$ciowych i trwatych wzajemnych relacji i zwigz-
kéw. Kolega z pracy moze poczué, ze spelnienie prosby
o pomoc ze strony jednego ze wspStpracownikéw przy
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jakims aktualnym projekcie (w postaci udzielenia pora-
dy, udostepnienia zasobéw lub dostarczenia kluczowych
informacji) przyczyni si¢ do tego, ze ten z kolei bedzie
bardziej sktonny przyjé¢ z pomoca jemu. To moze
wydawa¢ si¢ cyniczne — méwienie, ze oferujac swoja
pomoc innym, ludzie mysla w gruncie rzeczy przede
wszystkim o sobie. Cho¢ jednak by¢ moze w przypadku
niektérych rzeczywiscie tak si¢ dzieje, to przeciez nie
o to w tym wszystkim chodzi. Kiedy bedziesz dawat
innym w sposéb otwarty i niewymuszony, zasada wza-
jemnosci zacznie dziala¢ sama z siebie.

Zwr6¢ réwniez uwage, ze to wlasnie akt udzielania
pomocy innym, dawania prezentéw i dzielenia si¢
zasobami jako pierwszy aktywuje zasade wzajemno-
§ci. Akt proaktywnego dawania stymuluje w innych
spoleczne zobowigzanie do zrobienia tego samego
wobec ciebie. W konsekwencji, w kontekscie tego
rodzaju spolecznego zobowigzania, ludzie beda bar-
dziej sklonni do méwienia ,tak” w reakcji na prosbe
czy zadanie ze strony tego, komu co$ zawdzigczaja.
To wlasnie przede wszystkim spoleczne zobowigza-
nie, jakie odczuwamy wobec innych, a nie sSwiadoma
decyzja z naszej strony, czesto prowadzi do tego, ze
jeste$my bardziej sklonni powiedzie¢ ,tak”.

Sprytni marketingowcy dobrze wiedza, ze nawet
jesli darmowa prébka jakiego$ towaru albo udostep-
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niana za darmo na okres prébny nowa aplikacja nie
przekona kazdego klienta do zakupu, to i tak wy-
starczajaco duzo oséb poczuje si¢ zobowigzanych do
czego$ wiecej niz tylko zrekompensowania tego, co
dostali od nich na poczatku ,w prezencie”. Organi-
zacje charytatywne doskonale zdajg sobie sprawe, ze
gdy do wystosowanego przez siebie pisma z prosba
o wsparcie dolgcza jaki§ prezent — na przyktad ze-
staw kartek z zyczeniami $wigtecznymi — uda im sie
naméwic¢ wigcej oséb do wplacania datkéw. Wplaty
na konto organizacji charytatywnej Disabled Ame-
rican Veterans' niemal si¢ podwoily, kiedy do listéw
zawierajacych pismo z prosba o finansowe wsparcie
dolaczono spersonalizowane naklejki adresowe.

Nie znaczy to oczywiscie, ze dawanie gwarantuje
zwrot inwestycji, zwlaszcza jesli nasza wstepna oferta
wydaje si¢ podejrzana albo sztuczna. Jesli jakas komplet-
nie obca osoba podejdzie do ciebie na ulicy i zaoferuje
pieniadze, jest raczej mato prawdopodobne, ze je od niej
przyjmiesz. Uznasz raczej, ze chodzi o jakies oszustwo
lub gtupi dowcip, i zapewne bedziesz miat racje.

Kiedy jednak ofiaruje si¢ co§ w sposéb przemyslany
i spersonalizowany, nie ma watpliwosci, ze okazuje si¢

' Dost. »Niepelnosprawni amerykaiscy weterani wojenni”
(przyp. thum.).
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to wielce pomocne w przekonywaniu i namawianiu in-
nych do tego, na czym nam zalezy. W kontekscie coraz
bardziej zdepersonalizowanego i przetadowanego infor-
macjami $wiata nawet stosunkowo niski poziom per-
sonalizacji moze okazac si¢ znaczacy. Psycholog Randy
Garner odkryl, ze udalo mu si¢ podwoié liczbg oséb
sktonnych do wziecia udzialu w rozsylanej przez nie-
go listownie ankiecie, kiedy do swoich listéw dolaczal
krétka, napisang odrecznie na samoprzylepnej karteczce
wiadomo$¢ z imieniem i nazwiskiem adresata. Nie bez
powodu otwieramy zwykle ochoczo list od nadawcy,
ktéry zadat sobie tyle trudu, by wlasnorecznie wypisac
na kopercie nasze imie, nazwisko i adres. Wéréd mné-
stwa przesylek, jakie trafiaja do twojej skrzynki pocz-
towej i zabiegaja o twoja uwagg (a takze, w przypadku
rachunkéw, o twoje pienigdze), napisany odrecznie list
zdecydowanie si¢ wyréznia, poniewaz kto§ poswiecil
swoj czas oraz zadal sobie trud, zeby go spersonalizo-
waé. Stanowi to dla ciebie zachete, zebys, poswiecajac
swoj czas i zadajac sobie trud, odpowiedzial na niego.
W kontekscie przekonywania innych poprzez sto-
sowanie zasady wzajemnosci ukazuje si¢ nam pewna
istotna prawda. Ci, ktérzy jako pierwsi oferujg innym
pomoc czy wsparcie i robig to w sposéb wyraznie bez-
warunkowy i spersonalizowany, okazujg si¢ zazwyczaj
osobami, ktére dysponuja najwicksza sita przekonywa-
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nia i perswazji w pracy, a takze w kontaktach z przyja-
ciéImi oraz czlonkami swoich sieci spolecznych.

Nie ma najmniejszych watpliwosci co do tego,
ze osoby, ktére potrafig najskuteczniej przekonywacé
innych, to nie sg ludzie, ktérych interesuje tylko od-
powiedz na pytanie: ,Kto moze mi poméc?”. Sg to
ci, ktérzy zadaja sobie pytanie: ,Komu moge pomdéc
jako pierwszy?”.

O DAWANIU

Pomysi o kims, kogo cheesz do czegos przekonac
albo od kogo chciatbys cos dostac. Co bys zrobit
lub dal, Zeby jako pierwszy pomdc tej osobie?

Pomysl, jak bardziej spersonalizowac swoje
prosby: moze mogthys dotgczyc napisang
odrecznie karteczke albo zadzwonic zamiast
wysylac e-mail?

Nabierz zwyczaju pytania: ,Komu moge
pomdc?” zamiast: ,Kto moze pomdc mnie?”.



Rozwoj osobisty

Ten kieszonkowy poradnik to klucz do pomnozZenia twoich szans
i zwigkszenia twoich mozliwosci, ktory sprawi, ze $wiat bedzie
odtad mowit ,tak" tobie, twoim ideom i prosbom.

PRZECZYTAJ SWIAT NA TAK! | ODKRYJ:

jak pojedyncza zmiana w doborze stdw oraz timingu wypowiedzi moze
zwigkszy¢ szanse na to, ze twoja prosba zostanie spetniona;

znaczenie i pozytywne oddziatywanie ,0sobistego podejscia”;

jak w pordwnaniu z innymi zrobic jak najlepsze wrazenie.

Niniejsza ksiazka sktada sig z 21 praktycznych rozdziatow, z ktérych kazdy
omawia sposdb, w jaki mozesz zwigkszy¢ szanse na to, by dana osoba zgo-
dzita sig na twoja prosbe lub spetnita twoje Zadanie. Te ponadczasowe zasa-
dy mozesz wykorzystywac w celu pokonywania mndstwa réznego rodzaju
wyzwan - od naprawy popsutych relacji z druga osoba do wynegocjowania
wyiszego wynagrodzenia za prace, od skutecznego przekonywania niezde-
cydowanego przyjaciela do budowania wtasnej marki na rynku.

Oto prawdziwie kieszonkowy podrecznik na temat tego, jak funkcjonowac
w dzisiejszym swiecie. Nie przegap okazji i skorzystaj z niego!
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