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    Konrad Pankiewicz — Od ośmiu lat związany zawodowo z marketingiem i sprzedażą. Wykładowca w Marketing Communication Academy. Członek Stowarzyszenia Marketingu Bezpośredniego, Międzynarodowego Stowarzyszenia Reklamy w Polsce oraz Interactive Advertising Bureau Polska. Współtwórca Grupy Adv.pl — zespołu firm działających w sektorze marketingowo-technolo-gicznym.


    W swym dorobku ma projekty doradcze dla polityków, menedżerów oraz zarządów polskich i międzynarodowych koncernów. Wraz z zespołem znakomitych specjalistów współtworzył strategie marketingowo-sprzedażowe zdobywające nagrody w konkursach marketingu bezpośredniego (Boomerang, Webstarfestival, Web Marketing Association, Golden Arrow).


    Specjalizuje się w wykorzystaniu neurolingwistycznych strategii wpływu do tworzenia niezwykle skutecznych modeli komunikacji perswazyjnej opartej na neurolingwistyce, psychologii perswazji, hipnozie, teorii body language oraz stosowanej analizie behawioralnej. Jest założycielem Instytutu Perswazji oraz twórcą Dynamicznego Modelu Perswazji™ (Persuasion Dynamic Model™).


    Autor książek: Alchemia sprzedaży (Onepress) oraz Persuasion Code (Network 3000 Publi-shing), wydanej w USA przez Kevina Hogana, autora bestsellera Psychologia Perswazji.

  


  
    Kilka ważnych kwestii, zanim zaczniesz czytać tę książkę


    Dobrze. Zanim przejdziesz do kolejnego rozdziału, przeczytaj poniższe — bardzo ważne — założenia.


    1. Historie, które poznasz, pochodzą z mojego doświadczenia oraz z doświadczeń moich kolegów i koleżanek, z którymi miałem okazję pracować. Niektóre z nich zostały połączone i zmienione, tak aby zapobiec rozpoznaniu przedstawionych w nich osób.


    2. Będę się zwracał do Ciebie w rodzaju męskim. Pozwolisz, że właśnie taką formę przyjmę. To znacznie ułatwi naszą komunikację. Mam nadzieję, że zasada ta zostanie dobrze przyjęta przez wszystkie wyemancypowane czytelniczki.


    3. Jeśli to, co będziesz czytać, wyda Ci się oczywiste, natychmiast zastanów się, czy na pewno postępujesz zgodnie z moimi rekomendacjami. Jeśli nie — podejdź do tych kwestii (mimo ich pozornej oczywistości) z należytym szacunkiem.


    4. Jestem praktykiem i praktyce oddałem swoje serce. Książka ta nie jest publikacją naukową, a jej charakter jest ściśle poradnikowy. Moim celem było wyjaśnienie w prosty i konkretny sposób zagadnień związanych z budowaniem sympatii oraz dobrego samopoczucia.


    5. Kilka spośród kilkudziesięciu technik, które tu poznasz, zostało przeze mnie opisanych w mojej pierwszej książce Alchemia Sprzedaży, czyli jak skutecznie sprzedawać produkty, usługi, pomysły i wizerunek samego siebie (Onepress, 2007). Jeśli jej jeszcze nie czytałeś, zrób to jak najszybciej (znajdziesz ją na stronie wydawnictwa: www.onepress.pl).


    6. Już teraz wejdź na stronę www.instytut-perswazji.pl/prezent i zapisz się na listę subskrypcyjną. Dzięki temu otrzymywać będziesz co tydzień porcję użytecznej wiedzy z zakresu perswazji, sprzedaży i negocjacji! Skorzystaj z tej okazji!


    To wszystko.


    Ciesz się tą książką!


    Ciesz się sukcesami!


    Ciesz się kolejnym rozdziałem!

  


  
    Zamiast nudnego wstępu


    Coś, od czego zależy jakość Twojego życia


    Drogi Czytelniku. Jakość Twojego życia to w dużej mierze skutek pewnych wyborów — ale, co bardzo ważne, niekoniecznie Twoich. W rzeczywistości o Twoim życiu decydują wybory innych ludzi. Chcesz dostać pracę? To zależy od osoby, która Cię rekrutuje. Chciałbyś otrzymać awans — to zależy od Twojego przełożonego. Chciałbyś, aby sędziowie Cię uniewinnili? To również ich decyzja. A przecież im większą wzbudzisz sympatię, tym większa szansa, że staniesz się adresatem pozytywnych, korzystnych dla Ciebie wyborów.


    To, czy potrafisz kreować aurę sympatii i zaufania, ma fundamentalne znaczenie dla jakości Twojego życia i to zarówno w kontekście prywatnym, jak i zawodowym. Z prozaicznie merkantylnych powodów opłaca się być sympatyczną osobą.


    O tym właśnie jest ta książka…


    Wyniki badań przeprowadzonych w 2000 roku przez Uniwersytet Yale we współpracy z berlińskim Ośrodkiem Socjalizacji i Rozwoju prowadzą do konkluzji, że „najskuteczniejsi liderzy z różnych dziedzin, od wyższej kadry kierowniczej korporacji do przewodniczących rad szkolnych, traktują swoich podwładnych z szacunkiem i szczerze starają się, by ich lubiano. Taka postawa zapewnia im wsparcie otoczenia i prowadzi do sukcesów”.


    Jedną z cech wspólnych menedżerów osiągających sukces jest to, że mają oni bardzo dobre relacje z podwładnymi. Ułatwia im to delegowanie kompetencji, gdyż pracownicy chętniej przyjmują uciążliwe i nieprzyjemne zadania od menedżera, którego lubią.


    Wyborcy, którzy czują sympatię do danego kandydata, są skłonni oceniać go jako uczciwszego, a jego wypowiedzi jako bardziej szczere od wypowiedzi konkurentów. Politykom wzbudzającym sympatię łatwiej wybaczamy błędy, przymykamy oczy na ich niedoskonałości czy drobne wpadki. Na drugim biegunie znajdują się Ci, których po prostu nie lubimy. U takich polityków bardzo chętnie dostrzegamy wady, co więcej, sami ich szukamy, jeśli nie są na pierwszy rzut oka widoczne. Inną ciekawą zależnością jest ta, iż wyborcy przypisują lubianym przez siebie kandydatom swoje własne poglądy. A przecież nie ma dla nas nikogo lepszego od reprezentanta narodu, którego światopogląd jest zbieżny z naszym własnym spojrzeniem na rzeczywistość.


    Również reklamy wpływające pozytywnie na nasze stany emocjonalne są bardziej skuteczne niż te, które są nam obojętne.


    Generalną zasadą funkcjonującą w społeczeństwach żyjących w niemal każdym zakątku kuli ziemskiej jest to, że osobom, które są lubiane, łatwiej jest chociażby dostać i utrzymać pracę, więcej zarabiać, szybciej znaleźć przyjaciół i dłużej trwać w szczęśliwych związkach.


    W 1982 roku Robert Cialdini w swojej kultowej już książce Wywieranie wpływu na ludzi sformułował zasadę sympatii, która mówi, iż dana osoba jest podatna na perswazję innej w takim stopniu, w jakim ją lubi. Jeśli kogoś nie znasz — nie zaufasz mu. Jeśli zaś nie darzysz rozmówcy zaufaniem, nie wzbudzi on Twojej sympatii. To z kolei spowoduje, że Twoja podatność na wpływ będzie niewielka. Inaczej natomiast będziesz nastawiony do treści przekazywanych Ci przez przyjaciela. W takim przypadku będziesz ufał osobie, którą z definicji lubisz i znasz, do której odczuwasz sympatię.


    Z pewnością sam znajdziesz w swoim dotychczasowym życiu, zarówno prywatnym, jak i zawodowym, wiele sytuacji, w których łatwiej było Ci przekonać do swojego pomysłu osobę czującą do Ciebie sympatię niż taką, która w żaden sposób nie była Ci bliska, do której miałeś stosunek obojętny.


    Wydaje się to oczywiste, prawda? A jednak wielu ludzi zapomina o tej istotnej zależności! Jakże często zdarza się, że ludzie są wobec siebie niemili, mało wyrozumiali, nie tworzą atmosfery sympatii i zaufania.


    W książce tej powiem Ci, w jaki sposób budować możesz zaufanie i okazywać sympatię.


    Będziesz zaskoczony! Zaskoczony tym, jak łatwo możesz wprowadzać ludzi w pozytywne stany emocjonalne i jak przekłada się to na skuteczność realizacji Twoich celów.


    Znaczna część technik i metod, które poznasz, wywodzi się z Dynamicznego Modelu Perswazji™ (Persuasion Dynamic Model), nad którym pracuję już niemal pięć lat. Łączy on wiedzę z zakresu psychologii perswazji, neurolingwistyki, hipnozy, psychologii osiągnięć, teorii body language oraz wielu innych dziedzin nauki.


    Ale jest jeszcze coś. Coś, co daje mi ogromną satysfakcję — częściej większą niż realizacja celów poprzez budowanie atmosfery sympatii i skuteczne działania perswazyjne.


    Tym czymś jest sprawianie ludziom radości i wprowadzanie ich w pozytywny nastrój.


    Książka ta da Ci narzędzia, dzięki którym będziesz wywoływał uśmiech na ustach swoich rozmówców i sprawiał, że będą czuli się potrzebni, lepsi, bardziej zmotywowani. Kusząca perspektywa — prawda?


    Drogi Czytelniku! Korzystaj ze zdobytej wiedzy rozsądnie! Zrozum, że jeśli uczynisz komuś krzywdę, oszukasz go, to zrobisz to po raz ostatni. Jeśli będziesz wykorzystywał swoich klientów, partnerów i inne osoby, manipulując nimi w sposób krzywdzący — pamiętaj, bez wątpienia obróci się to przeciw Tobie. Oszuści i naciągacze zawsze źle kończą. Używaj tej wiedzy w dobrych intencjach — kosmos wynagrodzi Ci to prędzej czy później :)

  


  
    Koszmarnie ważne — przeczytaj trzy razy


    Po przeczytaniu tego rozdziału albo wyrzucisz tę książkę, albo się w niej zakochasz…


    Uwaga! Uwaga! Chciałbym zakomunikować Ci coś naprawdę ważnego. Otóż... musisz wiedzieć, że nie istnieje ktoś taki jak osoba sympatyczna. To inni mogą Cię jako taką osobę postrzegać. Jeżeli ludzie nie uważają Cię za sympatycznego — po prostu taki nie jesteś. Możesz być superinteligentny, jednak dopóki inne osoby nie dowiedzą się o tym, będziesz szarą, niczym się nie wyróżniającą istotą ludzką. W kontekście mojego modelu perswazyjnego człowiek jest taki, jakim postrzegają go inni ludzie, a nie taki, jak sam o sobie myśli. I tu dochodzimy do sedna sprawy. Każdy może być człowiekiem sympatycznym, jeśli tylko inni będą go za takowego uważać. Każdy może być inteligentny (no, prawie każdy :)), błyskotliwy, stanowczy, spokojny, nerwowy etc., jeśli tylko stworzy odpowiedni IMAGE — jeśli pokaże innym, że jest inteligentny, błyskotliwy, stanowczy itd. Prawda jest taka, że jeśli zbudujesz IMAGE osoby inteligentnej, będziesz nią, jeśli stworzysz IMAGE osoby profesjonalnej, będziesz uważany za profesjonalistę, a jeśli będziesz sprawiał wrażenie osoby sympatycznej i szczerej, będziesz osobą sympatyczną i szczerą.


    Rozumiesz już?


    Aby być uważanym za osobę sympatyczną, nie musisz wcale nią być — musisz jedynie zbudować IMAGE takiej osoby. Odwołam się teraz do dość banalnego przykładu, który jednak dobrze zobrazuje to, o czym piszę. Jeśli nie lubisz kogoś (wiesz, że jest niegodny zaufania), a okazujesz mu sympatię, to będziesz przez niego postrzegany jako osoba sympatyczna. W kontekście relacji interpersonalnych nie jest ważne, co myślisz i jaki jesteś, tylko to, jaki IMAGE kreujesz.


    Możesz teraz zapytać:


    Konrad, czy to oznacza, że namawiasz mnie, abym udawał sympatię do kogoś, kogo najzwyczajniej w świecie nie lubię?


    Odpowiadam:


    IMAGE tworzysz wtedy, gdy chcesz mieć dobry kontakt z drugą osobą, gdy chcesz zbudować wizerunek kogoś sympatycznego. Dzięki temu będziesz mógł skutecznie realizować swoje cele. Pamiętaj jednak, że musisz działać tak, by otrzymać wynik win – win. Sympatię budować możesz również po to, aby sprawiać ludziom radość, aby na ich twarzach często gościł uśmiech i aby czuli się po prostu dobrze.


    Możesz zapytać oburzony:


    Konrad… jak tak można?! Jak można udawać, że się kogoś lubi, tylko po to, aby realizować własne cele?


    Odpowiadam:


    Ej… no… przecież… nie musisz tego robić! Jeśli nie chcesz, nie musisz budować IMAGE’U sympatii. Jeśli wiesz, jak zrealizować swój cel, posługując się innymi narzędziami — proszę bardzo… Dla mnie osobiście wszystkie metody są akceptowalne pod warunkiem, że nie krzywdzą innych ludzi.


    Możesz pytać dalej:


    Konrad, a może lepiej jest po prostu być sobą?


    Odpowiem wówczas:


    To jedna z najgorszych rad, jakich mogę Ci udzielić. No bo jak tu być w 100% sobą podczas rozmowy kwalifikacyjnej? Jak być w 100% sobą podczas prezentacji biznesowych? Jak być w 100% sobą na pierwszej randce? Bycie sobą to pewna iluzja. Warto być uczciwym, warto być przyzwoitym i dobrym człowiekiem. Ale niezupełnie warto być w 100% sobą. Czasem dla dobra samego siebie, a czasem dla dobra innych.


    Możesz teraz stwierdzić:


    Konrad, rzeczywiście, coś w tym jest… podoba mi się to szczere podejście… Jestem otwarty na nową wiedzę.


    Odpowiem wówczas:


    Dzięki wielkie. Czytaj dalej, to dopiero początek szczerych przemyśleń…


    Drogi Czytelniku książki mej. Na kartach tych zapisałem praktyczne wskazówki i rady, które pozwolą Ci kształtować wizerunek osoby sympatycznej, osoby, którą się lubi, osoby, której się ufa.


    Pamiętaj, że wszyscy żyjemy w konwencji pewnej umowy społecznej. Jeżeli ktoś jest niezwykłym mędrcem o ponadprzeciętnej inteligencji, ale jego wszelkie kontakty ograniczają się do świata natury — gdyż wiedzie żywot pustelnika — to czy w sensie społecznym będzie on postrzegany jako osoba inteligenta. Odpowiedź brzmi: NIE. Nikt nie będzie o nim wiedział. Jeśli nie chcesz prowadzić pustelniczego żywota, a Twoim celem jest osiąganie zamierzonych celów perswazyjnych, musisz nauczyć się budować odpowiedni IMAGE. Oczywiście nie namawiam Cię do kreowania pozorów niepopartych wiedzą i ciężką pracą. W żadnym wypadku! Nie popieram nieudolnego pozerstwa. Jestem orędownikiem wiedzy i doświadczenia. Jestem fanem przyjaznych relacji! I właśnie takie podejście do życia i biznesu lansować będę w tej książce.


    Na koniec coś bardzo optymistycznego. Bez względu na teorie IMAGE’U, bez względu na wszelkie fortele perswazyjne, jakie będziesz stosował, pamiętaj, że kosmos obserwuje Twoje postępowanie :) To, co dajesz innym, prędzej czy później wróci do Ciebie ze zdwojoną mocą. Jeśli będziesz postrzegany jako osoba sympatyczna, jeśli będziesz lubiany, to także od innych doświadczysz przyjaznej postawy wobec Ciebie. Ludziom sympatycznym jest w życiu łatwiej — są szczęśliwsi i osiągają więcej niż Ci, którzy zrzędzą i widzą tylko koniec własnego nosa.


    Tak więc uśmiechnij się, otwórz swój umysł i zacznij czytać kolejny rozdział. Do dzieła!

  


  
    Znasz może tego przystojniaka?


    Co tylko z pozoru jest od nas niezależne, a może sprawić, że ludzie będą do nas lgnąć…


    Mówi się, że to nie szata zdobi człowieka. Niestety, w świecie perswazji tę szlachetną maksymę możesz uznać za, delikatnie mówiąc, nie do końca prawdziwą. Atrakcyjność fizyczna jest ściśle powiązana z sympatią, zaś to, czy potrafisz ją wzbudzać (budować IMAGE sympatii), bardzo istotnie wpływa na Twój potencjał perswazyjny. Musisz mieć świadomość, że to, jak wyglądasz, ma wpływ na konkretny obraz Twojej osoby w oczach rozmówcy. Przeprowadzone badania dowiodły na przykład, że młodzi mężczyźni cierpiący na otyłość są generalnie uważani za gnuśnych i leniwych. Kobiety o krótkich, modnie ułożonych włosach, są postrzegane jako bardziej kompetentne od kobiet posiadających włosy dłuższe. Mężczyzn z długimi włosami uważa się za nonkonformistów, zaś łysiejący panowie, którzy próbują nieudolnie zakryć swoją łysinę, są oceniani przez innych jako pragnący desperacko podnieść swoją samoocenę.


    Idźmy dalej. Czy zdawałeś sobie sprawę, że na przykład w środowisku uniwersyteckim profesorowie, których studenci uważają za atrakcyjnych fizycznie, są również oceniani jako lepsi nauczyciele niż ci, którzy za takich nie uchodzą? Pozytywne cechy są często wzmacniane lub wręcz generowane przez atrakcyjną fizyczność osób. Pamiętaj o tym.


    Ładne kobiety posiadają większą siłę perswazji niż te, które atrakcyjne nie są (podobna zależność dotyczy również mężczyzn). W kulturze amerykańskiej — śmiem twierdzić, że w europejskiej również — rozmiar ich biustu wpływa na to, jak są postrzegane przez inne kobiety i przez mężczyzn. Te o piersiach średniej wielkości są uważane za bardziej sympatyczne od kobiet o piersiach dużych i małych. Z kolei właścicielki małego biustu są oceniane jako bardziej inteligentne i kompetentne niż kobiety o biuście dużym. To niezwykłe, że takie anatomiczne sprawy decydują o postrzeganiu, prawda1?


    Bezsprzecznie, wszystkie badania potwierdzają fakt, że to, jak wyglądasz, jak się prezentujesz, wpływa na to, jakie wrażenie wywierasz na nowo poznanych osobach. Na to pierwsze wrażenie składa się Twój strój, wyraz twarzy, rysy, wdzięk, gesty rąk, ton głosu, waga, ułożenie włosów, paznokcie, a nawet Twój zapach. Na podstawie tych wszystkich czynników, przez niespełna dwie – trzy sekundy, Twój rozmówca buduje sobie obraz Ciebie w swojej głowie. Sugerując się tym, jak wyglądasz, wyciąga wnioski odnośnie Twojego profesjonalizmu, statusu społecznego, Twoich cech charakteru, Twojej atrakcyjności fizycznej oraz interpersonalnej, wreszcie — Twojej sympatyczności, bądź jej braku.


    Wielu z nas chciałoby być przekonanymi, że uroda nie jest ważnym wyznacznikiem sympatii. Wszyscy chcielibyśmy być lubiani za to, jacy jesteśmy, a nie za to, jak wyglądamy. Jednak, chcesz tego czy nie, osobom atrakcyjnym fizycznie przypisuje się znacznie bardziej pożądane cechy niż tym o mniej doskonałej aparycji.


    Co więcej, nie wiedzieć czemu ludzie myślą, że osoby atrakcyjne fizycznie mają większe szanse na osiągnięcie szczęścia.


    No ale to, że pięknym ludziom przypisujemy pozytywne cechy charakteru, nie powinno nas w sumie zaskakiwać. Zauważ, że od dzieciństwa media komunikują nam, że piękno wiąże się z dobrocią. Przypomnij sobie choćby filmy z wytwórni Walta Disneya. Wszyscy pozytywni bohaterowie (Królewna Śnieżka, Kopciuszek, Śpiąca Królewna oraz wszelkiej maści książęta) byli piękni — bez żadnych, mniejszych czy większych, defektów fizycznych. Mieli proporcjonalne, atletyczne ciała, wspaniałe cery, proste noski, kształtne, pełne usta. Wyglądali dokładnie tak, jak osławiona Barbie i jej przystojny fagas Ken :).


    A teraz przypomnij sobie, jak wyglądały złe macochy, czarnoksiężnicy, obłudne królowe i wszyscy ci negatywni bohaterowie będący złem wcielonym. Większość z nich była zbyt niska, zbyt wysoka, zbyt gruba lub chuda… o innych aspektach ich „urody” nie wspominając. W dodatku telewizja podtrzymuje te wzorce. Zauważ, że aktorów i aktorki, którzy mają grać główne role w popularnych serialach telewizyjnych, dobiera się tak, aby pasowali do szeroko pojętego stereotypu piękna.


    Nasza percepcja atrakcyjności fizycznej danej osoby zmienia się w momencie, kiedy towarzyszy jej inna osoba (mniej lub bardziej atrakcyjna). Eksperyment Harolda Sigalla i Davida Landy’ego wykazał, że mężczyznę widzianego w towarzystwie pięknej kobiety postrzegamy inaczej niż wtedy, gdy widzimy go z kobietą nieatrakcyjną. Pokazał on, że osoby badane, które spotkały mężczyznę siedzącego obok niezwykle atrakcyjnej partnerki, na ogół odczuwały do niego większą sympatię i oceniały go jako bardziej życzliwego i miłego niż osoby, które spotkały tego samego mężczyznę siedzącego obok kobiety nieatrakcyjnej.


    Chris Down i Philip Lyons przeanalizowali grzywny i kaucje nakładane przez amerykańskich sędziów w sprawach sądowych dotyczących 915 kobiet i 1320 mężczyzn. Osoby te oskarżone były albo o wykroczenia, albo o poważniejsze przestępstwa. A teraz uważaj. Gdy chodziło o wykroczenia, sędziowie byli znacznie łagodniejsi wobec fizycznie atrakcyjnych oskarżonych obojga płci, orzekając mniejsze kary niż w przypadku oskarżonych nieatrakcyjnych. W przykrych sytuacjach ludzie piękni są zazwyczaj uprzywilejowani — wątpliwości rozstrzyga się na ich korzyść i traktuje się ich przychylniej niż ludzi nieładnych. Całe szczęście, że w przypadku ciężkich przestępstw wygląd oskarżonych nie miał żadnego znaczenia.


    Atrakcyjność fizyczna i związany z nią potencjał perswazyjny ma ważne konsekwencje także w relacjach biznesowych. Irena Frieze i jej współpracownicy ocenili atrakcyjność fizyczną 700 młodych osób dorosłych, a następnie śledzili historię ich zatrudnienia przez 10 lat (od momentu ukończenia studiów).


    Jaki był wynik obserwacji po tym czasie? Otóż u mężczyzn atrakcyjność fizyczna skutkowała wyższym wynagrodzeniem niż jej brak. I to zarówno w początkowej fazie zatrudnienia, jak i w czasie późniejszym.


    W przypadku kobiet atrakcyjność nie miała wpływu na wynagrodzenie początkowe, lecz zaczynała wpływać na pobory, kiedy już pracowały przez pewien czas.


    Atrakcyjność oceniano na skali pięciopunktowej. Badaczka obliczyła, że każdy jej punkt był wart około 2150 dolarów rocznie. Tak wiec, teoretycznie, gdyby ktoś poddał się operacji plastycznej, poprawiając swój wygląd z oceny 2 na 4, zyskałby dokładnie 4300 dolarów w skali roku.


    Podsumowując. Ludzie atrakcyjni fizycznie szybciej i łatwiej wzbudzają sympatię, mając jednocześnie większy wpływ na nas niż ludzie nieatrakcyjni. Być może nie wyglądasz jak Brad Pitt czy Angelina Jolie, jednak pamiętaj, że nie ma to najmniejszego znaczenia. Jesteś w stanie być osobą atrakcyjną, jeśli tylko włożysz w to dostatecznie dużo wysiłku. Zastanów się nad tym. I zdecyduj. Wszystko zależy od Ciebie. Pamiętaj, dbaj o swój wygląd — wtedy więcej osób będzie w stanie Ci zaufać i 
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