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»Jezyk polski trudna jezyk”,
czyli kilka anegdot wprowadzajacych

Moja ulubiona, opowiadana przez Michafa Rusinka, profesora UJ, prezesa Fundagji
Wistawy Szymborskiej. Dotyczy pewnej pani z pewnej firmy i jej telefonu. Dzwoniaca pani
zapytala, czy rozmawia z panem Michatem Rusinek. Na co Michat odpowiedziat, Ze on sie
deklinuje. Zawstydzona pani przeprosifa i powiedziata, ze zadzwoni p6Zniej.

I kilka innych, réwnie ulubionych, z jednym bohaterem: Kazimierzem Nitschem,
znakomitym jezykoznawca, autorem ponad siedmiuset prac z zakresu jezyka.

Profesor wywiesit kartke, na ktérej napisat: Wyklad co miaf byc w sobote nie odbedzie sie.
Studenci, zachwyceni wpadka, dopisali: ktory mial by¢, a nie co mial byc! Na to Kazimierz
Nitsch dopisat, z pewna doza pobtazliwosci zapewne: Panno Swieta, co Jasnej bronisz
Czestochowy! | tu studenci zgrabnie skontrowali: Co wolno Mickiewiczu, to nie Tobie
Nitschu!

Na wyktadach Kazimierza Nitscha panowata idealna cisza, nie wolno byfo nawet szepta¢.
Kiedys zlekcewazyli to studenci Jalu Kurek i Jan Sztaudynger, wiec zostali natychmiast
wyrzuceni z wyktadu. Wychodzac, Kurek zawotat: Przed Twoim stane o Panie obliczem,

z Nitschem. Na co Sztaudynger dorzucit: Twdj wiersz to kicz, powiedziatby Nitsch!

Po latach, kiedy obaj byli juz uznanymi literatami, Kazimierz Nitsch przyznat im, ze bywat
zbyt surowy. Ale nie wczesniej, nie wczesniej... ©.

Nitsch byt bardzo wyczulony na bfedy jezykowe. Kiedys przyszedt na spotkanie

z dyrektorem Dudkiem, ale ustyszat od sekretarki, ze ,dyrektora Dudeka jeszcze nie ma”.
Spokojnie wiec poprosit, by uzyczy¢ mu ,jakiegos stoteka, zeby mégt posadzi¢ dupeka,
kiedy bedzie czekat na Dudeka”.

Podobno kiedy profesor Nitsch styszat, ze ktos sie chce wiancza¢ do dyskusji albo wianczaé
$wiatto, odpowiadat, Ze zaprasza, pod warunkiem Ze znajdzie sie wlancznik. Ale to juz
zupelnie inna historia...
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Rozdziat 1. Metatechniki — to, co dziata zawsze i wszedzie, nawet nie przerywajac snu ©), czyli evergreeny w akgji
/ T = /! ¢ !

1.1. Uwaznosc¢ i zyczliwosc codzienna,
czyli ,,uprzejmos¢ nie boli”

Punktualnos¢ jest grzecznoscia kroléw.

— Ludwik XVIII, krél Frangji
(Ludwik Stanistaw Ksawery de Bourbon)

Juz na starcie ksiazki mamy kilka niezwykle waznych poje¢. Uwaznos¢, zyczliwosc,
uprzejmos¢ i zwyczajna grzeczno$¢. Cytat powyzej dobrze pokazuje ich znaczenie.
Wszystkie s z kategorii ,nic nie musisz, ale bytoby fajnie, gdybys...”. Krél czy prezes nie
musi by¢ punktualny, ale jesli jest, to mito z jego strony. Zyczliwie i uprzejmie. Mysle sobie,
ze jesli zabraknie nam codziennego praktykowania tych cech, to wszelkie techniki, chwyty
i metody okaza sie pustym trikiem. Bez sensu i bez znaczenia. My, ludzie, wiemy to od
wielu lat. Gdybym mowil jezykami ludlzi i anioléw (czytaj: znat chwyty, triki i techniki),

a milosci (czytaj: zyczliwosci) bym nie mial, bylbym niczym! Sa tez inne ttumaczenia.
Zamiast ,bytbym niczym” jest bardziej poetycko — stalbym sie jak miedz brzeczaca albo
cymbal brzmiacy. To z Hymnu o mifosci $w. Pawfa. | nie ma znaczenia, kto w co i jak wierzy.
Wazne, jakim jest cztowiekiem. Chwyty, triki i techniki porzadnosci i uczciwosci

nie zastapia.

Skoro mamy to ustalone, to do pracy.

Kiedy$ w ciagu kilkunastu minut przydarzyty mi sie dwie ciekawe sytuacje. Kiedy zaczatem

sie zastanawia¢, wyszto, ze taczy je uwaznos¢. Dokfadnie uwaznos¢, ale raczej nie
mindfulness. Samo stowo ,uwaznos$¢” pochodzi od uwagi. ,Zwréce na to uwage, bede
uwazat na co$, bede uwazny wobec czegos, kogos”. Jest to skierowane na zewnatrz.
Tymczasem mindfulness jest skierowany bardziej do wewnatrz, obejmuje duza aktywnos$¢
wobec siebie samego. To oczywiécie tez wazne, ale dla mnie istota relacji z innymi jest nie

to, jacy jesteSmy, ale to, jak postepujemy wobec innych.

Na poczatku lutego dwie drobne sytuacje pokazaty mi r6zne oblicza uwaznosci wobec
innych.

1. Awaria tramwaju przed nami, stoimy jako drudzy. Nasz motorniczy nawet nie
odpowiada na pytania, wzrusza tylko ramionami i pokazuje na ten wczesniejszy,
zepsuty.

2. Na szczescie, widzac awarie tramwajow, zatrzymuje sie autobus, cho¢ nie ma
tu przystanku. Przesiadamy sie, dosiadaja sie tez pasazerowie z tego zepsutego
tramwaju.

Na pierwszym duzym skrzyzowaniu wiekszo$¢ wysiada, chcac przesias¢ sie na inne

linie. | kiedy stoimy na $wiatfach, przed nami przejezdza tramwaj z napisem ,awaria”,

a potem ucieka ten nasz. To wiasnie uwaznos¢. A w zasadzie jej brak. Kierowca autobusu
byt uwazny. Widzac awarie tramwaju i ttum pasazeréw, zatrzymat sie i nas zabrat.
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Pan motorniczy miat pasazeréow gleboko w d... Jakby jego zadaniem byt przewéz tramwaju
od petli do petli. Jako pasazerowie stanowiliSmy zbedny balast. Pan motorniczy, widzac
kilkudziesieciu pasazeréw na Swiattach, po prostu... uciekt przed nimi pustym tramwajem.
Mimo ze wigkszos¢ z nas miata bilet wiasnie na ten tramwaj.

Tymczasem, by nie tylko narzeka¢, inne zdarzenie, tym razem z Krakowa. Inny pan
motorniczy. Zobaczy! stojaca na przystanku kobiete z dzieckiem. Padat deszcz. Motorniczy
podszedt do niej i zapytat, dlaczego nie wsiada. Okazato sie, ze czeka na nastepny,

bo ma ciezki wézek, a ten tramwaj nie jest niskopodtogowy. Motorniczy wziat wiec

wozek i pomdgt pani wejs¢. Niby zwyczajny ludzki gest, ale nawet gazety o tym pisaty ©.
Tu mamy dwa rozumienia uwaznosci. BadZ uwazny i zauwaz fakt. | badZ uwazny nadal —
zréb co$ z tym faktem.

Uprzejmos¢ i zyczliwos¢ to pojecia bardzo podobne. Ich pierwsze definicje pochodza

od Arystotelesa. Potem zajmowalo sie nimi wielu innych filozoféw. Ale tak praktycznie
zauwazmy, ze zyczliwos¢ jednak rzadzi, bo zawiera w sobie tez uprzejmos¢. Bo mozna by¢
uprzejmym (takze mitym, pomocnym) jedynie zawodowo. W wyznaczonych procedurami
granicach. Bez zyczliwosci. A tak na co dziei, jesli jesteSmy innym ludziom zyczliwi,
bedziemy tez uprzejmi.

Gdzie i jak praktykowac? A wszedzie! | jak najczesciej ©.

Przepusci¢ w drzwiach, przytrzyma¢ drzwi windy, poczeka¢ chwilke na sasiadke, poméc
sasiadowi przenies¢ co$ nieporecznego. Czasem woézek, czasem ciezka torbe z zakupami.
Te kilka ,straconych” sekund nie zbawi nas, a komus pomoze, sprawi ulge.

W sklepie, w restauracji, na wakacjach, w pociagu — ustapi¢, przepusci¢. Sprzedawce,
kelnerke, konduktorke, pana z wozkiem z kawa. Przytrzymac¢ drzwi. Czasem jeden
ruch reki utatwi im prace. Czasem nawet zrobi¢ krok w tyt. Jeden wystarczy ©. Te kilka
,straconych” sekund nie zbawi nas, a komus utatwi prace.

Czesto na szkoleniach sypiam w hotelach. Zawsze prosze o niesprzatanie. Niekt6rych
zdziwionych pytam: ,A w domu codziennie odkurzasz, myjesz tazienke, zmieniasz
reczniki? Nie? To daj sobie (i innym) luz na dwa—trzy dni. Naprawde przez trzy godziny
obecnosci w pokoju (poza snem) niewiele sie zmienito”.

Kto$ na drodze whbija sie z drugiego pasa? Wpus¢. Ja wiem, ze to moze by¢ straszny
cwaniak albo zwyczajny cham. Ale wpus¢. Potraktuj to jak ¢wiczenie ©.

Te proste gesty, pojedyncze mite stowa sprawia innym wiele dobrego. A Tobie? Tak,
Tobie tez. Zaczniesz dostrzegac innych, inne sytuacje, okazje do drobnej pomocy.
Staniesz sie troche innym cztowiekiem. Zyczliwym.

Powodzenia.
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1.2. Chwila Mocy nr 1 Roberta Cialdiniego

Nie miatem zadnego wyksztalcenia,
wiec musialem uzywac swojego rozumu.

— Bill Shankly, szkocki pitkarz,
potem stynny trener Liverpoolu EC.

Paradoksalnie, by praktykowa¢ uwaznos¢ i zyczliwos¢, trzeba by¢ pewnym siebie. Tak.
Mie¢ rozsadne poczucie wiasnej wartosci. Jesli poczekasz, pomozesz, ustapisz — niczego
Ci nie ubedzie. Jedynie ludzie z zanizonym poczuciem wiasnej wartosci maja z tym kiopot.
,Nie moge ustapi¢, bo okaze swoja stabos¢!”. ,Nie przeprosze!”. ,Nie podziekuje, bo
jeszcze sobie co$ pomysli!”. Takich ludzi czesto okreslamy jako: nauczycieli (,ja cie jeszcze
naucze!”), nierozpoznanych (,pan nie wie, kim ja jestem!”), ekshibicjonistow (,ja wam
jeszcze pokaze!”) lub niespetnionych szeféw (,ja pania zwolnie!”). Krzycza, by zagtuszy¢
wiasna niepewnos¢.

\”

Jak wiec te pewnos¢ siebie, naturalng i rozsadna, rzeczywista, mozna budowa¢?
Odpowiedzia jest Chwila Mocy nr 1 profesora Roberta Cialdiniego. Opowiem ja tak,
jak on sam opowiada.

Bob chetnie przywotuje sytuacje ze swojego wykfadu w Hongkongu. Po opisie pewnej
techniki jeden z uczestnikéw zbladt, wiec Cialdini poprosit o wode dla niego. Okazalo sie,
ze uczestnik w tym momencie zrozumiat, dlaczego stracit swojego najlepszego klienta.

Byt szefem firmy serwisujacej sprzet IT w Sydney. Kiedy u klienta cos sie zepsuto, pojechat
tam sam, bo przy okazji chciat co$ zatatwi¢. | zeby szybciej naprawi¢ usterke, zabrat ze
soba wyjatkowo dwdch technikéw. | bytoby dobrze, gdyby nie dowiedziat sie o tym szef
tamtej firmy i nie zaprosit go na kawe. Ot6z na serdeczne podziekowania ze strony klienta
6w blednacy w Hongkongu Australijczyk odpowiedziat: Nie ma za co, zrobilibysmy to dla
kazdego. Podwéjny bfad! Po pierwsze — obnizyt warto$¢ swojej wiasnej pracy i samego
siebie. Po drugie — obnizyt takze waznos¢ klienta.

To jest wlasnie CHWILA MOCY NR 1! Po stowie dziekuje mamy okofo 30 sekund MOCY
na powiedzenie: Bardzo sie staraliSmy, przylozylismy sie szczegdlnie do tej sprawy, zazwyczaj
tak nie robimy, ale jest pan naszym wyjatkowym klientem.

Czego NIE robic¢?

Ano tego, co zwykle odpowiadamy — nie ma sprawy, drobiazg, to nic takiego, nie ma

za co, za to mi placa, nie ma problemu. Tak straszna deprecjacja naszej pracy i przy okazji
ZNACZENIA KLIENTA w naszych i w JEGO WELASNYCH OCZACH MUSI skoniczy¢ sie kara.
Jedli nie szanujesz siebie, mnie i tego, co dla mnie robisz, to dlaczego ja mam szanowac
Ciebie?
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W codziennym zyciu trzeba o to dba¢ i zawodowo, i prywatnie. Dziecko méwi

Ci ,dziekuje”, powiedz: Ciesze sie, ze to doceniasz, bo kupilem/zrobitam to specjalnie
dla ciebie. Kolezanka z pracy dziekuje za szybka reakcje na e-maila — Ciesze sie, ze to
doceniasz, odlozylam inne sprawy, bo wiedzialam, ze ci zalezy. Niby proste, a jednak...

To ma dwie dobre strony, jak dobry medal. Po pierwsze — sami szanujemy wtasne dziafania
i wlasna prace. Nasze poczucie pewnosci rosnie. | po drugie — szanujemy tez druga strone.
Nasze dziecko, klienci, kolezanki i koledzy w pracy tez maja poczucie, ze sa wazni i jako$
wyjatkowi. Bonus: ich sympatia do nas i nasza pozycja w ich oczach tez rosnie.

Pamietajmy: cztowiek racjonalnie i rozsadnie pewny siebie zawsze bedzie szanowany.
| sprawniej osiagnie to, co dla niego wazne. Dlatego nigdy wiecej — nie ma za co!
Zawsze — ciesze sie, ze to doceniasz!

Powodzenia.

1.3. Rozmowa windowa pomiedzy
Nowym Jorkiem i Sopotem

Nigdy nie rozmawiaj o seksie z malymi dzie¢mi.
Rzadko majg co$ ciekawego do dodania.

— Frances Ann (,Fran”) Lebowitz,
amerykanska pisarka i publicystka

Poczatkiem tej historii byt emocjonalny impuls w Nowym Jorku. Wtasciciel sieci stu sklepow
sportowych szedt sobie spokojnie ulicg. Moze nie tak bardzo spokojnie, bo podjat decyzje
o sprzedazy swojej firmy. Nagle zobaczyt Warrena Buffetta, najbogatszego inwestora $wiata,
wchodzacego do hotelu Waldorf-Astoria. Hotel znamy cho¢by z Pokojowki na Manhattanie,
Ksiecia w Nowym Jorku czy Zapachu kobiety. Impulsywnie wbiegt za nim i zdazyt wejs¢

z Buffettem do windy. Kiedy winda sie zatrzymata, Warren Buffett wyjat wizytéwke

i poprosit wiasciciela sklepéw o przestanie informacji o firmie.

Na szkoleniach zadaje pytanie, co takiego mégt ten cztowiek Buffettowi powiedzie¢

w ciagu 25-30 sekund, Ze najwiekszy inwestor Swiata zdecydowat sie przyjrze¢ jego
sprawie. Dos¢ drobnej jak na Ameryke. Odpowiedzi ida w dwdch kierunkach. Jedni
moéwia, ze go pochwalit, podkrecit mu ego. Drudzy, ze pokazat korzysci z dobrego biznesu.
Teoretycznie poprawnie. Ale... Buffett jest bardzo skromnym cztowiekiem, znaczng czes¢
majatku przeznacza na dziafania charytatywne. Wiec ego raczej nie. A te korzysci? Buffett
jest znany z tego, ze stale méwi ,nie”. Sam sie tym szczyci, ze moze raz na sto—dwiescie
razy mowi ,tak” i wtedy zarabia miliardy. Po miliony sie nie schyla, bo szkoda mu na to
czasu. Wiec z szansami na sukces tez stabo.
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W istocie rozmowa wygladata tak:
— Bardzo dziekuje, panie Buffett! — powiedziat nasz nieznajomy.

— Ale za co? — zdziwit sie Warren Buffett.

— Za pana ksiazke, bo po jej przeczytaniu zalozylem firme — odpowiedzial nieznajomy.

Ten schemat jest dzi§ nazywany rozmowa windowa i ¢wiczony warsztatowo na szkoleniach
z prezentadji biznesowych na catym $wiecie. Klasycznie zaktadamy, Ze spotkana osoba jest
kim$ bardzo dla nas istotnym. Na dodatek osoba nam raczej nietatwo dostepna. No i mamy
na to bardzo niewiele czasu, podobnie jak wtedy w windzie nowojorskiego hotelu Waldorf-
Astoria. Dlatego zaskoczenie podziekowaniem i pochwata sa najszybszym sposobem
nawiazania rozmowy i relacji.

W zyciu mozemy korzystac z tego schematu dowolnie, nie tak klasycznie i niemal w kazdej
sytuacji. Winda nie jest tu potrzebna ©). Wazne jest jednak zaskoczenie. Mozemy

z zaskoczenia podziekowac¢ kelnerowi, pani w recepcji, sprzedawcy. Jesli uzyjemy obok
stowa dziekuje dodatkowo stowa bardzo (czyli bardzo dziekuje!), to reakcja niemal
gwarantowana. Czyli pytanie: Ale za co? | na to powinniémy mie¢ dobra odpowiedz.

Za mite potraktowanie, za szybkie przyniesienie wina czy kawy, za pokdj z fadnym widokiem
w hotelu. W dalszej relacji mozemy na te osobe liczy¢. Zapamieta nas, pomoze, ufatwi
nam sytuacje, doradzi.

A teraz moja najtrudniejsza w zyciu winda — z Michaitem Gorbaczowem, bytym wiadca
ZSRR i potowy $wiata w latach 1985-1991. Na EFNI 2015 w hotelu Sheraton w Sopocie
pojawit sie gos¢ specjalny — Michait Gorbaczow. Czterej rosli ochroniarze, najpewniej
oficerowie stuzb specjalnych, tworzyli strefe ochronna wokét Gorbiego. Wygladali

na groznych i na pewno tacy byli.

Na pierwszym zdjeciu wyraznie wida¢, ze jeden z nich kontroluje wzrokiem moja reke.
Gdybym w niej co$ miat, pewnie urwatby mi ja bez chwili wahania. Na mnie samego
patrzyt jeden z trzech pozostatych. Nic dziwnego, ze chetnych, by podejs¢ do Gorbaczowa,
nie byto.

Pechowo obok mnie znaleZli sie znajomi, ktérych kiedys szkolitem z rozmowy windowej.
Jak tatwo sie domyéli¢, powiedzieli co$ o nauczycielach, ktérzy rzucaja uczniéw na glteboka
wode, a sami... Zaczelo sie niemal skandowanie, cho¢ szeptem: Skala, idziesz! Skala,
idziesz! Poszedtem.

— Bolszoje spasibo, towariszcz Corbaczow! — powiedzialem mocno zdesperowany.
— Za czto? — spytat zaskoczony Michait Gorbaczow.

— Za pieriestrojku, za... — tu juz nie bardzo pamigtam, a $ciemnia¢ nie chce.

— Nu, molodiec! Tak i poszli! — skazat Gorbaczow.

No i my ,poszli”...
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Autor: Katarzyna Rainka

Spacer po korytarzu za raczke z Gorbaczowem w stylu przedszkolnym, jak wida¢

na zdjeciu, to trudna rzecz. Zabawne jest to, ze zdjecie pierwsze i trzecie r6zni 23 sekundy.
Tylko tyle potrzebuje cztowiek, by przejs¢ ze stanu nieprzychylnego zaskoczenia

do usmiechu. Nawet Gorbaczow.

Ta sytuacja byta tylko zabawnym, cho¢ trudnym epizodem. | nic z niej oczywiscie nie
wynikato w sensie biznesowym czy jakimkolwiek. Ale...

Warto uzywac samej struktury ,windowej”. Warto pamieta¢ o kropce po stowach bardzo
dziekuje. W sklepie, barze, hotelu, szkole, urzedzie czy w naszej codziennej pracy.

To wywota ciekawos¢ i kluczowe pytanie — ale za co? | tu trzeba mie¢ zgrabng odpowiedz:
za pomoc, za wsparcie, za szybka odpowiedz, za znakomity sernik czy jabtka w sklepie.

To bardzo skuteczne. | bardzo ufatwia zwyczajne zycie.

Powodzenia!

1.4. Chwila Mocy nr 2, tez Roberta

Czas positkéw jest jedynym w ciagu dnia,
kiedy dzieci stanowczo odmawiaja positkéw.

— Frances Ann (,Fran”) Lebowitz,
amerykanska pisarka i publicystka

Krotko méwiac, jest to sytuacja, w ktérej ktos nam odmawia. Kiedy styszymy NIE.
Zazwyczaj wtedy naciskamy bardziej — ,prosba lub grozba” staramy sie uzyskac zgode
drugiej strony.

Btad! Nikt nie lubi takich sytuacji. Skutki to usztywnianie sie drugiej strony, nieche¢ do
nas, ostabienie relacji. Zamiast naciska¢, zastosuj Chwile Mocy nr 2. Masz na to takze
30 sekund.
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Polega to na wykorzystaniu odmowy i zwane jest czasami technika ,drzwiami w twarz”,
bo u domokrazcéw odmowa wiazata sie wiasnie z zatrzasnieciem drzwi. Dzi§ raczej nikt
nie trzaska nam drzwiami przed nosem, ale — coraz czesciej asertywnie — zwyczajnie
odmawia, jesli czegos$ nie chce. Cho¢ przyznajmy, ze odmawiamy niechetnie, bo czujemy
przy tym lekki dyskomfort. Osoba proszaca o co$ powinna wiec (zgodnie z Chwila Mocy
nr 2) prosi¢ o wiecej, niz chce uzyska¢. Nastepnie zaakceptowa¢ odmowe, wyrazi¢
zrozumienie, wrecz pochwali¢ odmawiajacego za rozsadek. Nie nalega¢, nie naciskac.
A potem po prostu ztozy¢ prosbe mniejsza, fatwiejsza do spetnienia. Szanse na
uzyskanie zgody rosng nawet trzykrotnie. Co wynika z badan naukowcéw, oczywiscie
amerykanskich ©. Powaznie méwiac, rzeczywiscie ten mechanizm jest czesto badany
przez studentéw amerykanskich w ramach ¢wiczen.

Przykfad: ,JedZmy gdzies na weekend, kochanie”. ,Nie mamy tyle czasu”. ,OK,
rzeczywiscie, fakt, mamy mafo czasu. To moze chodzmy w sobote do kina?”. ,OK, do kina
to mozemy”. Gdybysmy zaczeli od razu od kina, mogfoby sie nie uda¢. Ale kino jako druga,
mniejsza prosha moze by¢ akceptowalne.

Mechanizm jest prosty. Najpierw przedstawiamy zadanie wysokie, takie, ktére prawie

na pewno spotka sie z odmowa. Odmawiajacy spodziewa sie nacisku, prosh. A my
tymczasem ustepujemy, zgadzamy sie i wystepujemy z mniejsza, wlasciwa prosba. Dziata
tu zasada wzajemnych ustepstw — ,Ja przyjatem twoja odmowe. Ty przyjmij moja druga,
mniejsza prosbe” — sterujaca zachowaniem ludzi w sytuacji interakcji spotecznej. Czasem
dochodzi to tego poczucie winy, ze kto§ odméwit. Poza tym dziata zasada kontrastu. Druga
prosba jest znacznie mniejsza od pierwszej. Gdyby wystapifa jako jedyna, ktos méogtby ja
odrzuci¢. Ale w poréwnaniu z ta pierwsza ta druga wydaje sie prostsza do spefnienia.

Bob Cialdini chetnie opowiada, jak kiedy$ odméwit skautowi zakupu dwdch biletow

na mecz. Nie miat czasu, bo wyglaszat o tej porze wyktad. Skaut zaproponowat w zamian
czekoladki po dolarze. Dopiero wchodzac na sale wyktadowa, Bob zorientowat sie, ze

co prawda biletéw nie kupit, ale sprytny harcerz ,wymienit” mu dwa dolary (ktére Bob lubi)
na dwie czekoladki (ktérych nie znosi). Chwila Mocy nr 2 zadziatata nawet na autora nazwy
tej metody.

Nazwy? Tak. Bo ma ona tez cho¢by nazwe ,drzwiami w twarz”. Bo psychologowie sa
najczesciej autorami nazwy czy opisu, a nie samego zjawiska. Opisu tego, co od tysiecy lat
my, proéci ludzie, praktykujemy na co dzien.

»,Mamo, moge i$¢ do kina?”. ,No jak? Na trzy godziny? A lekcje???”. ,Masz racje, mamo,
nie pomyslatam. A do Kaski na godzine?”. ,No dobra, ale tylko na godzine” ©.

,Szefie, mam dos¢, biore tydzien urlopu!”. ,No jak, teraz? A projekt?”. ,Fakt, ten projekt
jeszcze... Dobrze, to tylko czwartek i pigtek”. ,OK, tak ostatecznie moze by¢” ©.

Powodzenia!
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1.5. Faciamoci una bella giornata

Wiele razy mnie komplementowano i zawsze mnie to peszylo.
Zawsze czuje, ze nie powiedziano wystarczajaco duzo.

— Mark Twain

Czyli: zrébmy sobie piekny dzief! I innym tez! To specjalnos¢ Wiochéw, czyli méwienie
sobie komplementéw. Tak po prostu. Bez struktury — ,ja méwie ci komplement, ty

w zamian zafatw mi co$”. To faciamoci to takie bezinteresowne dostrzeganie tadnych rzeczy
u innych i méwienie im o tym.

Dlaczego zaczatem od Wtochéw? No céz...

Co odpowiada typowa Polka na komplement? ,Aj tam, daj spokdj, to juz stara kiecka, na
dodatek kupiona w lumpeksie”. Polak podobnie, ale komplement styszy znacznie rzadziej
niz Polka. To u nas niemal wymog kulturowy, takie zdeprecjonowanie siebie samego.
SiedZ w kacie, a znajda cie! Tylko jak juz nawet znaleZli i pochwalili, to i tak wypada
zaprotestowac. Kiedys czytalem, ze Niemcy i Austriacy sa krok przed nami. Nie protestuja
juz co prawda, ale odpowiadaja ,wiem o tym”. Radosci z komplementu tez nie wypada
wyraza¢. Dopiero kiedy przekroczymy Alpy, zaczyna sie bella giornata, piekny dzien.

Bo Wiosi nie tylko czesto chwala innych, ale i z entuzjazmem reaguja, ciesza sie, wrecz
sami rozwijaja ustyszany komplement.

Dlaczego my tak zachowawczo reagujemy? Powodoéw jest kilka. Czesto mamy (1) trudno$¢

z dostrzeganiem pozytywow. tatwiej widzimy zagrozenia czy nieprawidtowosci, bo one

sg zagrozeniem. A nawet jak juz dostrzege co$ dobrego, to (2) trudno mi sie przefamac

i to powiedzie¢. Bo moze ktos sobie co$ pomysli? Wysmieje mnie? | wcale nierzadka jest

(3) obawa, ze kto$ zaraz czego$ bedzie chciat, ze komplement to tylko wstep do prosby o cos.

Jesli jednak sie odwazymy, to skutek jest piorunujacy, szczegélnie kiedy bedziemy

to robi¢ czesciej. Nasze pofaczenie oko — mézg zaczyna wtedy dostrzega¢ pozytywy

w otaczajacym nas Swiecie, w ludziach, w zdarzeniach. Nie tylko nieprawidfowosci,
bafagan czy zagrozenia. W efekcie poprawia sie nasza jako$¢ zycia, bo zaczynamy zy¢

w Swiecie fadniejszym, bardziej przyjaznym, sympatyczniejszym. Dodatkiem jest poprawa
relacji z wieloma osobami, ktére nas otaczaja. To efekt komplementéw, ktére od nas stysza.

Co mozemy chwali¢ u innych? Wszystko, co bezpieczne. Elementy ubrania, gadzety,
dodatki. Biznesowo — wystrdj wnetrza, kwiaty, obrazy, dziatanie. W sklepie czy

restauracji — wystrdj, zapach, muzyke. Jeden komplement potrafi bardzo zmienic¢ sytuacje.
Warto!

Czy dziata zawsze? Na studiach podyplomowych dla oficeréw méwilismy o uzyciu
komplementu w budowaniu atmosfery negocjacji. Oficerowie stwierdzili, ze w wojsku

to trudne, bo ,wojsko na rozkazie stoi”. Na kolejnym zjezdzie jeden z majoréw pochwalit
sie, ze komendant poligonu w X zmienit mu harmonogram ¢wiczer: dla jego jednostki.
Pozostali stwierdzili, Ze to nieprawda. On nigdy tego nie robi! Okazalo sie, ze major
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pochwalit nowy witacz przy poligonowej wartowni. Ze taki nowoczesny, w natowskim
stylu. | putkownik, znany z surowosci, harmonogram ¢wiczei zmienit. Skoro wiec nawet na
poligonie mozna...

Na koniec biznesowo troche — technika odwotania sie do ego. To technika
komplementowania ,nie wprost”. W celu uzyskania dobrego klimatu spotkania mozemy
na przykfad ,zacytowac” czyjas opinie: ,Ostatnio na kongresie kto§ bardzo dobrze moéwit
o pana badaniach (o pani firmie)”. Cho¢ ,nie mozemy” sobie przypomnie¢, kto to byt.
Albo: ,Czytatem o was w prasie”, ,Ogladatem program o was na YouTubie”. Warto by¢
przygotowanym, sprawdzi¢ wczesniej w sieci, na stronach firmy. Nawet jesli zobaczymy
na targach czy konferencji kogos dla nas waznego, mozemy w ciagu dwéch—trzech minut

znalez¢ w internecie co$ interesujacego na temat tej osoby lub firmy. | pochwali¢.

Powodzenia!

1.6. Ja, czyli TY! Stary dobry AOR

To ten typ faceta, ktéry w todzi ratunkowej domaga sie
miejsca w sektorze dla niepalacych.

— John Pepper

Technika AOR, czyli analiza obszaru rozmowy, jest faktycznie dos¢ stara i nadal piekielnie
skuteczna. Poznalem ja dzieki ksiazce Wolfganga Maderthanera Jak zdobyc klienta.
Kosztowata wtedy 35 000 zfotych, tak jeszcze ,na stare pienigdze”, ponad 30 lat temu.
Ale zarobitem dzieki niej (i ksiazce, i technice) wystarczajaco duzo ©), by sie nig podzieli¢.
Zarabiajcie i Wy ©. Dziala zawsze.

Zazwyczaj kiedy chcemy kogos przekona¢, mnozymy argumenty. Jedni uwazaja, ze im
wiecej, tym lepiej, i sypia argumentami jak z rekawa. Inni stosuja stara grecka zasade trzech
argumentéw, bo wiadomo, ze Bog lubi tréjce. Jeszcze inni dzielg argumenty na logiczne

i emocjonalne. | niewazne, czy przekonujemy wiasne dziecko do péjscia spa¢, pacjenta

do regularnego zazywania lekéw czy duzego klienta do powaznej decyzji biznesowej,
warto AOR poznac.

Wolfgang Maderthaner proponuje dos¢ ciekawe podejscie przeanalizowania tematéw
rozmowy. W typowej rozmowie biznesowej zdiagnozowat 16 obszaréw i podzielit je

na dwie strefy. Strefa sprzedawcy to jakos¢, ceny, poddostawcy, warunki dostawy i tym
podobne. Strefa klienta to jego marze, jego klienci, szkolenie pracownikéw w zakresie
oferty, wdrozenie. Podsumowujac — klienta mato obchodzi, jak sprzedawca to produkuje,
za to bardzo obchodzi, co on z tego bedzie miat. Mozemy to poréwnac do réwnie starego
WIIFM — What's in it for me?, czyli ,co ja z tego bede miat?”.
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Rozdziat 1. Metatechniki — to, co dziata zawsze i wszedzie, nawet nie przerywajac snu ©), czyli evergreeny w akgji

AOR - Analiza Obszaru Rozmowy

My sami, nasza firma Publicznosé¢ (klient)

-100% 0 +100%
Slajd z AOR

Tak jak na slajdzie, ktérego czesto uzywam na szkoleniach — chodzi o to, by ciezar
rozmowy przerzuci¢ w strefe klienta. Te same informacje moga by¢ po mojej stronie
(,oferuje dobre szkolenia”) lub po stronie klienta (,twoi pracownicy skorzystaja z dobrych
szkolen”). ,Mam doswiadczenie w realizacji szkolers z komunikacji” (strefa JA) kontra
,twoi pracownicy poprawia komunikacje z klientami dzieki naszemu doswiadczeniu

w szkoleniach” (strefa TY). | tak dale;j.

Mozemy to stosowac w biznesie, w edukacji, leczeniu i wtasnym domu przy wychowaniu
dzieci. Wazne, by wypowiedz zacza¢ od strefy TY, nie od JA. Od tego, co jest najwazniejsze
dla drugiej strony, a nie dla nas.

* ,Mama pozwoli ci obejrze¢ bajke przed snem, jak tylko posprzatasz zabawki”
(strefa mama).

* ,Obejrzysz przed snem fajna bajke, jak tylko posprzatasz zabawki” (strefa dziecko).

* ,Prosze zazywac leki regularnie, to poprawi sie panu samopoczucie i wyniki”
(strefa leki).

* ,Pana samopoczucie i wyniki poprawia sie, jesli bedzie pan zazywat te leki”
(strefa wyniki).

* ,Prosze przerobi¢ wskazany przeze mnie materiat do egzaminu”
(strefa materiaf/profesor).

* ,Zaliczy pan egzamin w terminie, jesli przerobi pan wskazany materiat”
(strefa zaliczenie egzaminu).

 ,Ta karma jest znakomitej jakosci” (strefa karma, jakos¢, JA).

* ,Pani pies bedzie miaf doskonata siers¢ dzieki tej karmie” (strefa pies, siers¢, TY).

Zawsze, podkreslam: ZAWSZE, jesli chcesz przekona¢ kogos do czegos, zapytaj siebie,
co jest najwazniejsze dla tej drugiej osoby. | od tego zacznij rozmowe. Twoje dziecko, twdj
kot, pana pies, twoje wakacje, pana sprzedawcy, pani klienci, wasza firma.

Powodzenia!
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(4 Jacek Walkiewicz
mowca

n

Marka Skate poznatem tak, jak to sam opisuje,
w dawnej Erze. Polubilismy sie od razu i zawsze
sprawia mi rado$¢ fakt spotkania go, pogadania
Z nim o dziwnych zyciowych przypadkach. Ma-
rek ma dusze dziennikarza, serce gawedziarza

i pisze pieknie. Do tego zna wszystkich waznych
w naszym kraju — i czego mu zazdroszcze —
ma unikatowe ilustracje. Czyta sie go, smakujqc
i z refleksjq. Jest wySmienity i do kawy, i do
dania gtéwnego. Jego ksiqzki trzeba znac.
Polecam!

Maciej Orfos
dziennikarz

Kilka razy widziatem, jak Marek Skata prowa-
dzit prezentacje podczas eventu biznesowego.
Za kazdym razem stuchatem — i patrzytem
— z wielkim zainteresowaniem. Dlaczego?
Dlatego ze Marek potrafi mowi¢ w sposéb
prawdziwie zajmujqcy, wyznajgqc pewnie
zasade — jakze stusznie — ze skuteczno$é
przekazu polega na tym, by wazne tresci
przekaza¢ w atrakcyjnym ,opakowaniu”.

Tej zasady trzyma sie rowniez w ksiqzce.
Dzieki temu czytelnik bedzie sie uczyt, ba-
wiqe, i bawit, uczqce. Zdecydowanie polecam!
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Ewa Wilmanowicz
doradczyni do spraw
marki osobistej

N

Kazda ksiqzka Marka, tak samo jak rozmo-
wa z nim, to duza dawka praktycznej wiedzy
przekazanej w niecodzienny sposéb. To
historie z zycia, z udziatem wyjqtkowych
ludzi, ktérych Marek spotykat na swojej
drodze zyciowej i zawodowej — zwierczone
moratem, pozostajq na dfugo. Dzis kazdy

z nas chee by¢ skuteczny, a z ksiqzkq Mar-
ka mozna sie tego uczy¢ z przyjemnosciq.

Malgorzata Kalicinska
pisarka

Mareeek, a o czym jest ta twoja ksiqzka?”

,0 tym, co zawsze, czyli jak zy¢ lepiej. | nie
jest to jakis poradnik »koucza« czy guru od
lepszego Zycia, ale takie moje mate markowe
filozofowanie, jak lepiej i skuteczniej zy¢,

byé, robi¢ pewne rzeczy”. Ciepta, radosna

i sensowna, mowi, o tym Zeby sie nie napinac,
ale tez czegos cheiec, bo jesli sie chce — to
motywacja juz jest. Teraz trzeba wiedziec JAK.
Bez napinki, ale skutecznie! Marek to wie.

Jerzy Bralczyk
profesor

n

Marek Skata zajmuje sie od dawna komu-
nikacjq jezykowq — w szerokim jej sensie.
Zeby to dobrze robié, trzeba samemu posiq$é
te oczywistq i trudng sztuke. | Marek Skata
niewgtpliwie jq posiada. Wiec...





