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WSTEP

Po przeczytaniu Perswazyjnego pokera NIE bedzie mozna sie
cieszy¢ ,przeczytaniem” ksigzki. To nie jest ksigzka do czyta-
nia. To w ogoéle nie jest ksigzka. To talia technik wptywu!

Technika rozwija umiejetnosci, a umiejetnosci nie s tym sa-
mym, co wiedza. Odwazny czytelnik znajdzie tu z pewnoscia
potrzebna wiedze, ale najwazniejsza dla niego bedzie mozli-
wos¢ praktycznego treningu! Nikt z nas nie musi sie przeciez
specjalnie wysila¢, aby zauwazy¢, ze na koniec dla rozméwcy,
klienta, pracodawcy, wyborcy czy studenta czesto liczy sie to,
co realnie potrafimy, a nie, co jedynie... wiemy.

Trzy minuty! Tyle czasu potrzeba, aby zapozna¢ sie z poje-
dyncza karta. I tyle wystarczy! Nastepnie mozna ja dostow-
nie wzia¢ do kieszeni i ruszy¢ w droge albo... zosta¢ w domu.
I wykorzysta¢ te techniki do budowania jeszcze lepszego
kontaktu z partnerami, dzie¢mi czy trudnymi sgsiadami. By¢
moze nie od razu da sie poczuc satysfakcje z takiej nowoczes-
nej formy komunikacji i wptywu. Moze potrzeba czasu, aby
zacza( tych technik uzywac zupetnie na luzie i w sposéb cat-
kowicie niezauwazalny dla otoczenia. Jednak ten czas liczy
sie w minutach, a co najwyzej w godzinach, poniewaz kiedy
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zaangazujemy sie w co$ naprawde, efekty przychodza zaska-
kujaco szybko.

Aby uzyska¢ ciekawe rezultaty i cieszy¢ sie tg sytuacja, najle-
piej wziaé jedna z kart i przetestowac ja w realu, bo tylko to
zwieksza maksymalnie nasze szanse na skutecznosé. Wiele
z tych technik polega wylacznie na wypowiedzeniu jednego
lub dwéch zdan wedtug okreslonego wzorca, ale to wymaga
treningu. Jesli nawet pierwsze préby wyjda dos¢ kanciasto,
to tylko oznacza, ze wlasnie umyst otworzyl sie na szybka
i praktyczna nauke. Talia zostala stworzona przez autoréw
w taki sposéb, ze techniki pojawiaja nie tylko w przyktadach.
Przede wszystkim zostaly ukryte w opisach i jesli czytelnik
nauczy sie je wylapywaé¢, osiggnie jeszcze wiecej.

ChcieliSmy w ten spos6éb w pelni wykorzysta¢ mozliwosci
uczenia sie na $wiadomym i nieswiadomym poziomie. Przy
systematycznym czytaniu kart efekt bedzie sie potegowal,
poniewaz w kartach zaszyte s3 réwniez techniki z innych
kart i wszystko to taczy sie i przenika. Taki nowoczesny spo-
s6b uczenia sie jest zaskakujaco odprezajacy (wiadomo, ze
w stanie relaksu uczymy sie szybciej), a jeszcze lepsze jest to,
ze potem, uzywajac tych technik, bedziemy czuli sie pewni
siebie i wiarygodni.

Niektoére z kart znalazly swoja ilustracje w trwajacym 60 se-
kund filmie, gdzie autorzy prezentuja, jak uzywac tej techni-
ki w dialogu handlowym i w przypadku konkretnych obiekgji
rozméwcy. Wéwczas link do tego filmu na YouTube czytelnik
znajdzie u dotu karty.
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Podsumowujac:

Kazda karta jest krétka, wiec mozna przyswoic ja w chwile.
W kazdym rozdziale jest szereg przyktadow, aby czytelnik
mial inspiracje w codziennej praktyce.

Skuteczno$¢ kazdej techniki zostata wielokrotnie przete-

stowana, aby da¢ czytelnikowi gotowe narzedzia.

Opanowanie wszystkich technik stanowi oczywiscie wy-
zwanie, ale na szczescie mozna wprowadzacd je w zycie suk-
cesywnie, ciggle doskonalgc bieglos¢ ich stosowania.

Zyczymy Naszym Czytelnikom, aby uzywanie tych kart

w praktyce stalo sie inspirujacym odkryciem i otworzyto

jeszcze wiecej mozliwosci.

Grzegorz Zatuski
Adam Czajkowski
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JOKERY
METATEGHNIKI

Jesli mamy ochote OBEJRZEC film,
warto sie zastanowi¢, w jakim
kinie sprawi to nam NAJWIECE]
przyjemnosci. Gdyby poszczegolne
techniki byty filmami, jokery
bytyby kinem, ktére umozliwia ich
wyswietlanie.
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METATEGHNIKI
JOKER CZERWONY I GZARNY

Metatechniki odpowiadaja najwazniejszym prawom perswa-
zji i maja charakter nadrzedny wobec pozostatych technik.
Gdyby poszczegdlne techniki byly filmami, to metatechnika
bylaby kinem, ktére umozliwia wyswietlanie filmu i sprawia,
ze kazdy, kto go oglada, cieszy sie nim i nie zastanawia, skad
wzial sie obraz i dzwiek. Dzieki temu mozna wprowadza¢ do
konwersacji opakowane w techniki tezy, a te staja sie niewi-
doczne dla $wiadomego umystu. A o to chodzi w perswazji!

Opanowanie metatechnik przedstawionych na kartach z jo-
kerami jest kluczowe dla osiggania rezultatéw perswazji,
dlatego tez pojawia sie one na pozostatych kartach w formie,
ktéra bedzie prawie niezauwazalna i tylko wnikliwy czytelnik
je dostrzeze. Jest to zreszta elementem zabawy i treningu
wykrywania, czy kto$ nie stosuje tych technik wobec nas.

Jesli po przeczytaniu tej ksigzki spotkasz kogos, kto twier-
dzi, ze zna techniki perswazji, docen go! Odczekaj chwile...
A nastepnie, zmieniajgc odrobine ton glosu, uzyj metatech-
niki i sprawdz, czy faktycznie nauczyt sie perswazji na prak-
tycznym poziomie, czy poznal jedynie teorie.

Kiedy umyst rozméwcy odbiera komunikat perswazyjny, jako
pierwszej warstwy dotyka JOKERA. Ta magiczna karta po-
trafi wcieli¢ sie w kazda figure.

15
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Kazdy z nas ma prawo oraz naturalng tendencje do obrony przed
presja. Ta naturalna tendencja nazywana jest reaktancja. Pod-
lega ona réwniez regule konsekwencji: jesli kto$ raz sie na co$
nie zgodzi, wykazuje tendencje do trzymania sie swojej decyzji.

Z tej karty mozna sie dowiedzie¢, jak unikngé naturalnego
oporu rozmoéwcy i jak postepowaé w sposéb, ktéry otwiera
rozméwee i pozwala go prowadzic.

Wiele oséb, ktére usilnie chcg kogos przekona¢ do swoich
racji, reaguje nieswiadomie presja na opér lub stowo ,nie”
w ustach rozméwecy i... wchodzi w POLEMIKE. Polemika
i walka na argumenty zazwyczaj utwierdza rozméwce w jego
dotychczasowych przekonaniach i sprawia, ze wktada on wie-
cej energii, aby je obroni¢. To przeciwienistwo perswazji!

Nasuwa sie pytanie, jak nie polemizowa¢ z rozmdéwca, ktéry
uwaza, zZe nie mamy racji.

Rzeczywiscie, jesli naprawde chcemy kogos przekonac, nie moz-
na pozwoli¢ sobie na ryzyko porazki i trzeba znalez¢ taka for-
me rozmowy, ktéra nie uruchomi oporu rozméwcy, tak abysmy
mieli mozliwo$¢ pracy z jego otwartym na nowe opcje umystem
i przekonania go, ze czasem warto zmieni¢ punkt widzenia. Do
tego przydaje sie uzycie prawdy ogdlnej. Jej potwierdzenie jest
potrzebne, aby méc przejéé dalej i uzyc kolejnej karty.

Prawda ogdlna idealnie pasuje do tego zadania ze wzgledu na
swoje magiczne wrecz wlasciwosci.

Gdyby ponizszym zdaniom dalo sie zaprzeczy¢, nie bylyby
one prawda... ogélna.

19
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Kazdy z nas szuka dla siebie najlepszego rozwigzania i trzeba
czasem poswieci¢ chwile, aby wybra¢ to, co najlepiej odpowiada
naszym potrzebom. Niekiedy zastanawiamy sie przez pewien
czas, zanim znajdziemy dobre rozwigzanie, a niekiedy przychodzi
ono od razu. Wazne, by ostatecznie mie¢ to, czego chcemy, lub to,
na co sie otworzymy, gdy zauwazymy, ze to jest jeszcze lepsze.
Zycie bywa zaskakujgce.

Prawda ogédlna jest tak ogélna, ze pasuje do wszystkiego.

Wiadomo, ze trzeba rozpatrywac sytuacje na rézne sposoby, po-
niewaz inaczej nie da sie prowadzi¢ biznesu. A nieraz do glowy
przychodzq nam rézne mysli, pytania, pomysty, co w koricu moze
doprowadzi¢ do rozwoju.

Ktos, kto dobrze opanowatl techniki perswazji, spotykajac
sie z obiekcjami rozmoéwcy, nie wchodzi w polemike, ale za
pomoca JOKERA CZERWONEGO potwierdza obiekcje na
poziomie ogélnym. Tylko wéwczas rozmoéwca podswiado-
mie zwolni blokade mentalng i zacznie z nami naprawde
rozmawiac.

Aby sprawdzi¢, jak dziala polemika, warto wykona¢ proste
¢wiczenie — wystarczy méwié¢ swoim rozméwcom: nie zga-
dzam sie z tobg, za kazdym razem, gdy dochodzi do réznicy
zdan i patrze(, jak reaguja. Obserwujac to $wiadomie, fatwo
zauwazy¢, ze wiekszos¢ oséb mobilizuje wéwczas automa-
tycznie caly system obronny.

Nie oznacza to oczywiscie, ze nie mamy prawa si¢ nie zga-
dza¢. Oznacza to tylko, ze jesli kto§ méwi nam NIE, walka na
argumenty to kosztowne zajecie.

20



Potwierdzanie prawdy ogolnej

Magia perswazji to magia zgodzenia sie z rozméwca i nie-
zauwazalnego przeprowadzenia go z miejsca, gdzie jest,
do miejsca, gdzie chcemy, aby sie znalazl.

Obowigzuje tu prosta zasada potwierdzania obszaru, w jakim
rozméwca wypowiedzial opinie, a nie samej opinii.

- Allin... czyli w wolnym ttumaczeniu: pasuje do kazdej sytuacji.

Kilka praktycznych przyktadéw

Podczas sprzedazy: Wasze produkty sa dla nas za drogie.

Zgadzam sie, Ze cena jest zawsze bardzo wazna. Ja sam zwracam
na to szczegolng uwage, kiedy dokonuje jakiegokolwiek zakupu

21
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i wiadomo, ze wazna jest cena, jako$¢ produktu i jego trwatosé,
poniewaz ostatecznie to wszystko przektada sie na oszczednosci,
a mozemy je osiggnqgc wtedy, kiedy te wszystkie elementy sq na
optymalnym poziomie.

Warto zauwazy¢, ze zgodziliémy sie z tym, ze cena jest wazna,
a nie z tym, ze produkt jest za drogi.

Podczas negocjacji: Wasza propozycja jest zenujaca.

Wiadomo, ze kazdemu wytrawnemu negocjatorowi ostatecznie
chodzi o wypracowanie najlepszego porozumienia i ja sam podpi-
suje sie pod tym, abysmy je znaleZli, poniewaz nie chodzi tu o to,
od czego zaczynamy, tylko o to, jak duzo osiggniemy na koricu,
jesli zaczniemy efektywnie wspotpracowad.

Podczas zakupu auta: Nie udzielamy rabatéw na nowe
modele.

No tak, wy tez macie swoje zasady i musicie na to patrze( i jeszcze
robi¢ to tak, aby przyciggng( klienta, nie wypusci¢ go do konku-
rencji, szczegélnie jesli placi gotowkq. Zastanawiam sie czasem,
o ile mogtaby wzrosngé sprzedaz wielu firm, gdyby faktycznie
zwracaly na to uwage. No nie wiem, co pan zaproponuje w tej sy-
tuacji. Moze komplet zimowych opon, jesli rabat stanowi dla was
takgq bariere?

Przygladajac sie tym przyktadom mozna zauwazy¢, ze zastoso-
wane w nich wypowiedzi sktadaja sie z dwdch czesci. Rozpoczy-
naja sie od truizméw, z ktérymi nie mozna sie nie zgodzi¢, a na-
stepnie delikatnie przechodza w kierunku zmiany stanowiska
za pomocg technik, ktére znajduja sie w dalszej czesci ksigzki.

22



Potwierdzanie prawdy ogolnej

& JOKER CZERWONY RADZI

* Unikaj banalnych truizméw typu: Deszcz czasem
pada, a czasem nie pada. Jeden z najprostszych uni-
wersalnych truizméw to na przyklad: Wiadomo, ze
musicie na to zwracaé uwage.

* Potwierdzaj prawdy ogélne calym soba — wiele 0s6b
niewerbalnie zaprzecza temu, co méwi i wéwczas
rozmoéwca czuje, ze to tylko pozorna zgoda.

* Za wszelka cene unikaj formuly ,,Tak... ale...” -
stéwko ,,ale” uruchamia w tej sytuacji

polemike i w zargonie perswazyjnym é

nazywane jest kasownikiem.

Truizm (prawda ogdlna) ma nastepujace zadania:

* potwierdzenie, ze zgadzamy sie z rozméwca (na poziomie
ogblnym) — to pozwala nam przej$¢ dalej,

* wprowadzenie elementdéw, ktére sg niepodwazalng prawda
— to pozwala torowa¢ u rozméwcy poczucie, ze moze zwol-

ni¢ kontrole, poniewaz méwimy co$, co uwaza za prawde.

23
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TO NIE JEST KSIAZKA DO GZYTANIA.
T0 TALIA TECHNIK WPEYWU!

Perswazyjny poker to ksiazka oparta na pomysle krétkich i prak-
tycznych rozdziatéw. Jej struktura to 54 karty, tak jak w kla-
sycznej talii kart do gry. Znajdziesz w niej przekrojowa wiedze
z zakresu perswazji konwersacyjnej, komunikacji, prezentacji
i etycznych technik wywierania wptywu, a nowatorska forma
ksigzki da ci mozliwos¢ praktycznego treningu.

Trzy minuty! Tyle czasu potrzeba, aby zapoznac¢ sie z jedng z kart.

‘ Techniki sa proste i gotowe do natychmiastowego zasto-
sowania. Mimo ze ich zrodtem jest wiele naukowych prac
i badan, autorzy przetozyli ich tres¢ na przystepny i tatwy
jezyk.

‘ W kazdym rozdziale jest szereg przyktadow z réznych ob-
szarow zycia i biznesu, aby zainspirowac cie do uzycia oma-
wianych technik w codziennej praktyce.

‘ Skutecznos$¢ kazdej techniki zostata wielokrotnie przete-
stowana, aby dac¢ ci gotowe narzedzia, ktérych uzycie wy-
wotuje konkretny rezultat po stronie rozmowecy.

Ucz sie na $wiadomym i nieswiadomym poziomie. Talia zosta-
ta stworzona w taki sposob, ze techniki pojawiaja sie nie tylko
w przyktadach, ale przede wszystkim zostaty ukryte w opisach.
W kartach sa ,zaszyte” rowniez techniki z innych kart i wszystko
to taczy sie i przenika. Taki nowoczesny sposob uczenia sie jest
niezwykle skuteczny.

Niektore z kart znalazty swoja ilustracje w trwajacym 60 sekund
filmie, gdzie autorzy prezentuja, jak uzywac danej techniki w dia-
logu handlowym i w przypadku konkretnych obiekcji rozmowcy.
Wowczas link do tego filmu na YouTube znajdziesz u dotu karty.

Obojetnie czy jeste$ menedzerem, sprzedawca, negocjatorem,
nauczycielem czy rodzicem - te techniki sa dla ciebie. Ksiazka
pokazuje, jak w praktyczny sposdéb mozna zacheci¢ innych do
korzystania z naszych rozwigzan i zmienia¢ przekonania roz-
mowcy tak, aby dostrzegt nowe mozliwosci.
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