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Sita perswazji sprawia, ze mozesz i potrafisz:

e natychmiast odczytac intencje innych ludzi

e sktoni¢ ich do podjecia szybkiego dziatania

* przekonac¢ do przyjecia Twojego punktu widzenia
e pokonaé przeciwnikow

e odnosi¢ sukcesy w negocjacjach

* zdoby¢ to, na co zastugujesz

Sprawdz w specjalnie przygotowanym tescie, jakie jest 10 Twojej perswazji!
Ludzie, ktérzy nie potrafig skutecznie przedstawi¢ swoich pomystow i dobrze sie

sprzedac, wywieraja znikomy wptyw i ciesza sie niewielkim powazaniem.
Brian Tracy

Codziennie przekonujesz innych do swojego punktu widzenia - albo kto$ prébuje
przekonac Ciebie. Ludzie stosuja rdzne techniki, aby osiagna¢ zamierzony cel:
zastraszanie, przymus, kontrole, site, a czasem kompromis. Az chce sie zakrzyknag:
,Nie idZcie tg droga! To przestarzate metody na zdobycie niewiele wartej akceptacii.
Po co traci¢ na nie czas, skoro mozna wywierac trwaty wptyw?”.

Perswazja. Krdtkie stowo, nieograniczone mozliwosci. Jesli wciaz nie mozesz zdoby¢
tego, czego pragniesz, jesli przeszkody pietrza sig przed Toba, zamiast pierzchaé

W panice, nadeszta pora na zdecydowang zmiane taktyki. Mistrzowie perswazji stosuja
ja niezauwazalnie i przekonujg rozméwcow do swoich pomystow w taki sposdb,

Z€ Ci s3 wdzieczni za udzielone wskazdwki!

* Poznaj 10 przeszkod, ktdre zmniejszaja moc Twojej perswazji.

* Przekonaj sie, jak dziata sita automatycznego wzbudzania zaufania.
* Umiejetnie korzystaj z nowoczesnych metod wptywania na innych.
e Zrozum sposOb myslenia Twoich rozméwcow.

* Przykuwaj uwage za pomoca wtadzy i autorytetu.

» Zdobadz zaawansowane umiejetnosci prezentacji i komunikacji.

* Sprawdz, jak mozna nieustannie motywowac siebie i innych.
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Rozdziat dziewiaty

Umiejetnos¢ PQ nr 7

Jak nieustannie motywowac siebie i innych

Wygrana to nie wszystko,
ale pragnienie wygranej — owszem.
— VINCE LOMBARDI

tylko podczas pokonywania duzych krokéw milowych w dazeniu

do obranego celu, ale réwniez podczas pokonywania wszyst-
kich pomniejszych kroczkow posrodku. Jesli brak Ci sily napedowej
i motywacji, to nie tylko nie uda Ci sie niczego osiagna¢, ale przypuszczal-
nie nawet nie zaczniesz dziala¢. W swiecie perfekcyjnej perswazji moty-
wacja petni podwdjna role. Przede wszystkim stuzy temu, by$ sam czut
sie nieustannie motywowany do dzialania. Dopiero kiedy sam zapewnisz
sobie stala motywacje, mozesz zmieni¢ punkt nacisku i skoncentrowac
si¢ na tym, by inspirowa¢ i motywowaé innych. Poniewaz mistrzowie
perswazji sq w posiadaniu obydwu powyzszych umiejetnosci, rozdziat ten
poswiecony jest przyswojeniu sobie kazdej z nich.

Zauwaz, ze powiedziatem: ,kiedy sam zapewnisz sobie statg moty-
wacje”. Stowo ,stala” jest tu kluczowe. Prawdopodobnie przypomnisz
sobie liczne przypadki, kiedy co§ wzbudzato Twéj niezwykly entuzjazm,
bardzo sie do tego zapalates$ i bytes gotéw na podbo6j §wiata — a co sie
dziato potem? Po kréotkim czasie Twéj entuzjazm, podniecenie i zaanga-
zowanie wypalaly sie. Mistrzowie perswazji cechujq si¢ stalym poziomem
motywacji.

Trzeba zrozumie¢ spos6b funkcjonowania ludzkiej natury oraz psy-
chologiczne podloze tego, dlaczego robimy to, co robimy. Czasem czujemy

D la mistrza perswazji motywacja jest wszystkim. Jest kluczowa nie
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180 Rozdziat dziewiaty

ogromna motywacje, a czasem nie jesteSmy w stanie podnie$¢ si¢ rano
z 16zka. Dlaczego tak sie dzieje? Czesto brak nam odpowiedniego systemu
albo samo$wiadomosci, dzigki ktorym mozna utrzymac¢ motywacje, kiedy
poczatkowy zapat zaczyna wygasaé. Motywacja na nic nam si¢ nie zda,
jesli bedzie pojawia¢ sie wylacznie w postaci sporadycznych wybuchéw.
Poczatkowy zapal jest wazny, ale musimy mie¢ pewnos$é, ze wiemy, jak
podtrzymaé ptomien. Motywacja to kolejna sposréd kluczowych umie-
jetnosci sukcesu, ktérej nie naucza sie w szkole.

Utrzymywanie stalego poziomu motywacji zalezy po czeéci od tego,
czy uczciwie podejdzie sie do samego siebie i u§wiadomi sobie, ze emocje,
okolicznosci i dyscyplina zmieniaja si¢ z godziny na godzing i z dnia na
dzien. Kazdy z nas miewa gorsze dni i nie da sie tego uniknaé. Musisz
zabezpieczy¢ swoja motywacje. Musisz mie¢ system. Kiedy Twoja energia,
entuzjazm i motywacja sa na wysokim poziomie, poszukaj sposobéw na
to, jak utrzymac je na co dzien przy zyciu. Wyobraz je sobie w postaci
jednostajnego strumienia, a nie wielkiej fali, ktora zalewa Cie raz na jaki$
czas. Idea ta moze wydawac sie prosta — i rzeczywiscie taka jest — ale
to wlasnie jej prostota sprawia, ze stanowi jedno z najczeéciej pomijanych
narzedzi perswazji. Kiedy w badaniu przeprowadzonym przez Instytut
Perswazji spytano o umiejetno$¢ motywowania si¢ na co dzien i pobu-
dzania sie do dziatania, ponad 50 procent respondentéw uznalo, ze ma
z tym problem. Uwazam, Ze statystyki te sg tak wysokie, poniewaz ludzie
nie zdaja sobie po prostu sprawy z tego, ze o motywacje trzeba dba¢ kaz-
dego dnia, a czasem nawet w kazdej chwili.

Znaczng cze$¢ naszych trudnosci z motywacjq daloby sie zazegnad,
gdyby podej$¢ do nich jak do kwestii odzywiania si¢. Nie méwimy prze-
ciez: ,No, najadlem si¢. Powinno mi wystarczy¢ do konca miesiaca”. Nie
ma watpliwosci, Ze nasz organizm potrzebuje pokarmu kazdego dnia.
Z motywacja jest podobnie. Wielki sukces mozna osiagnaé¢ wtedy, gdy
towarzyszy mu bezsprzeczna i stata motywacja.

Zyjemy w $wiecie, w ktérym chcemy wszystkiego natychmiast. Chcemy
szybkich rozwiazan. Chcemy natychmiastowego wynagrodzenia i btyska-
wicznych rezultatéw. Nie tylko chcemy by¢ natychmiast wynagradzani,
ale chcemy réwniez osiaga¢ to jak najmniejszym kosztem. Jesli na przy-
ktad spytatby$ na ulicy przypadkowo wybrane osoby, czy chcg zyskaé nie-
zaleznos$¢ finansowa, schudnaé lub mie¢ lepsze relacje, niemal wszystkie
odpowiedziatyby, ze tak. Jednak ile z nich byloby potem w stanie przed-
stawi¢ szczeg6towy plan dziatania, ktory stosuja, zeby zrealizowaé swoje
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zamierzenia? Moge sie zatozy¢, ze niewiele, o ile w ogdle ktokolwiek. Tego
typu brak konsekwencji jest dla ludzi typowy. Kiedy kto$ nas zacheca,
zwykle pojawia sie iskra zapatu, ktéra jednak nigdy nie przeradza sie
w prawdziwy plomien. A nawet jesli, zwykle nie mamy planu, dzieki
ktéoremu mogliby$my go podtrzymac.

CZYNNIKI ODBIERAJACE MOTYWACJE

Az nazbyt czesto zdarza sie, ze droga do sukcesu, poczatkowo tak jasno
okreslona, zaczyna si¢ znéw zamazywac. Co ja nam zamazuje i odbiera
motywacje? Kazdy z nas mogltby podac setki drobiazgéw, ktére stajag nam
na przeszkodzie. Jednak brak dtugofalowego sukcesu siega znacznie
glebiej niz codzienne trudnosci, ktopoty i frustracje. Poswie¢ troche czasu
i zastanow sie, w czym lezy problem: w braku wiary w siebie, autosa-
botazu, narzekaniu, negatywnym glosie wewnetrznym, niezdolnosci, by
trzymac sie tego, co powinno sie robi¢. Brak wytrwalosci bierze sie czesto
z tego, ze pozadane zachowanie nie wchodzi w sktad naszych nawykéow.
Innym razem jego przyczyna jest to, ze nie dzialamy z wlasciwych pobu-
dek lub we wtasciwy sposdb. Czasem jest spowodowany tym, ze pod-
chodzimy do probleméw lub spraw powierzchownie, nie docierajac do
ich zrédia. Innymi stowy, leczymy objawy zamiast przyczyn choroby.

Mistrzowie perswazji nie tylko pielegnuja wlasny pozytywny $wiato-
poglad, ale tez otaczajq sie ludzmi, ktérzy odnosza w zyciu réwnie duze
(a nawet wieksze) sukcesy. Jedng z gtéwnych przyczyn chwiejnosci naszej
motywacji jest to, ze mimo woli sabotujemy wtasne wysitki lub tez pozwa-
lamy na to innym. Niekiedy nawet sobie tego nie u§wiadamiamy. Wyglada
to tak, jakby$my wylewali wiadra wody na wtasne ognisko lub pozwalali
na to innym, a nastepnie drapali sie po gltowie i zastanawiali, dlaczego
ognisko zgasto.

Dwa najwigksze czynniki odbierajace nam motywacje to $wiatopoglad
i ludzie, ktérymi sie otaczamy. Rozejrzyj sie wokot siebie. Czy ludzie
wokoét Ciebie ciagna Cie w gore, czy w dot? Zachecaja Cie, czy zniechecaja?
Jak zapatruja si¢ na Twoje cele, marzenia i aspiracje? Wielokrotnie zdarza
sie, ze poddajemy si¢ tylko dlatego, iz nie otrzymali$my wsparcia i zachety
od o0s6b, ktére darzymy szacunkiem i mitoscia. Brak wsparcia moze braé¢
sie stad, ze ludzie ci sq zachowawczy lub nie rozumieja w petni Twojej



182 Rozdziat dziewiaty

sytuacji. Albo tez rozumiejq calg sytuacje i wszystko, co si¢ z nia wiaze,
ale mimo to nie sg do niej przekonani. Czasem w gre wchodzi tez po
prostu zazdro$¢ i zto$¢; oni nie realizowali wlasnych marzen, dlaczego
wiec Ty masz realizowa¢ swoje? Jednak w miejsce wszystkich tych, ktorzy
Cie zniechecajq, ktérzy nie rozumieja Twoich planéw lub nie wierza
W nie, oraz tych, ktorzy widza, ze idg na dno i checa pociagna¢ Cie za soba,
mozesz postawi¢ tych, ktorzy z sukcesem realizuja swoje marzenia. Ludzie
tacy zacheca Cie, by$ postepowal podobnie. Otaczaj sie szcze§liwymi
i zmotywowanymi ludZmi.

Kolejnym elementem nadwyrezajacym Twoja zdolnos¢ automotywa-
cji jest Twoj swiatopoglad. W wielu przypadkach nasze marzenia tracq
zycie lub w ogoéle przestajemy marzy¢. Kiedy jednak tracimy zdolno$é¢ do
marzen, co§ w nas umiera. Jesli kiedykolwiek znajdziesz sie w takiej
sytuacji, musisz zweryfikowa¢ swoje marzenia i na nowo je rozbudzié.
Badz wobec siebie szczery: czy uciekasz sie czasem do wymoéwek wyja-
$niajacych, dlaczego nie mozesz czegos zrobié, nie powiniene$ tego robic
lub nie masz czasu, zeby to zrobi¢? Postawa taka nosi nazwe ,strategii
samoutrudniania”.! Sabotujemy wtasne wysilki i pragnienia, szukajac
wymowek i oczekujac porazki w przysztosci. By¢ moze w gtebi duszy uwa-
zamy, ze takie nastawienie jest bezpieczniejsze. My$l o sukcesie moze
by¢ przerazajaca — moze oznacza¢ konieczno$¢ poswiecenia tego, co stare
i dobrze znane, na rzecz tego, co nowe i nieznane. Moze oznacza¢ nowe
zobowiazania, zmiang i konieczno$¢ dokonania kilku modyfikacji.

Prawdopodobnie slyszate$ juz historie¢ stoniatka, ktére przywiazuje
si¢ na tancuchu do stupa. Stonigtko prébuje sie uwolnié, ale stup jest
wkopany zbyt gteboko w ziemie. Kiedy zwierze dorasta, z fatwoscig moze
wyrwac stup, ale od dawna jest juz zrezygnowane. Nawet nie prébuje.
Doktor Martin Seligman, twoérca psychologii pozytywnej, nazywa to zja-
wisko ,wyuczona bezradnoscia”.” Jego zdaniem, jesli nie przejmiemy
odpowiedzialno$ci za wlasng wyuczona bezradno$¢, moze to przynie$é
nastepujace negatywne efekty:

'S. Berglas, E.E. Jones, Drug Choice as a Self-Handicapping Strategy in Response
to Noncontingent Success, ,Journal of Personality and Social Psychology” 36 (1978),
s. 405 - 417.

? Martin Seligman, Optymizmu mozna si¢ nauczyé. Jak zmienic¢ swoje mySlenie
i swoje zycie, Media Rodzina, Poznan 1996.
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Zaburzy¢ zdolnos¢ uczenia si¢ na swoich do§wiadczeniach.

a

Q Zahamowa¢ kreatywnosc¢.

QO Zmniejszy¢ oczekiwania wzgledem sukceséw w przysztosci.
a

Powodowa¢ zaburzenia emocjonalne, takie jak niepokéj, wrogosé,
strach czy depresja.

O

Ostabia¢ system odpornosciowy organizmu.

(]

Ograniczy¢ zdolno$¢ zarobkowania i zmniejszy¢ pewno$¢ zatrud-
nienia.’

Jesli bedziemy wzgledem siebie uczciwi, moze sie okazad, ze istniejq
w naszym zyciu sfery, w ktérych przewaza wyuczona bezradno$¢. Aby
przeciwstawic sie tej tendencji, trzeba mie¢ marzenia i to wielkie marze-
nia. Musisz poczué cheé, by zerwaé¢ kajdany. Pamietaj, ze Twoje ograni-
czenia maja nad Toba tylko taka wladze, na jakg sam im pozwolisz.
Podobnie jak w przypadku stonia, ktéry dorést, tancuchy i pal nie stano-
wig juz prawdziwej przeszkody. Co Cie powstrzymuje? Co jest fanncuchem
i palem w Twoim zyciu? Czego trzeba, zeby$ z rado$cig wyskakiwat co
rano z 16zka? Jesli Twoje marzenia sg nijakie, trudno o ciggla motywacje.

Mistrzowie perswazji przejmuja petna odpowiedzialnos¢ za swoj sukces,
za swoje porazki i za cate swoje zycie. Przy odrobinie wysitku z pewno-
$cia znajdziesz i dwadzie$cia powodéw wyjasniajacych, dlaczego cos moze
Ci si¢ nie uda¢. Nie ma to jednak wigkszego znaczenia, poniewaz tak
naprawde potrzebujesz tylko jednego dobrego powodu, by odnie$¢ suk-
ces. Calg dobe mogliby$my poswieci¢ na szukanie wymowek. Ponizej
przedstawiam czes¢ z nich — te, z ktérymi ciagle sie spotykam w §wiecie
perswazji.

Q ,,Nie moge stosowaé agresywnego telemarketingu”.
Q ,,Po prostu mieli szczescie”.

Q ,Dostalem zly teren”.

Q ,,Sytuacja ekonomiczna jest kiepska”.

Q ,Moja porazka zostata ukartowana”.

3 Wywiad Gerharda Gschwandtnera z dr. Martinem Seligmanem, ,,Selling Power
Magazine”, wrzesien 2006, s. 38.
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»Pracownicy mnie nienawidza”.

»~Juz probowatem i nie poskutkowato”.

»Strategia marketingowa jest przestarzata”.

»Przez telefon nie wypadam zbyt dobrze”.

»,Konkurencja jest wszedzie”.

»Irzeba ulepszy¢ ten produkt”.

»,Gdybym tylko zdobyt tego klienta, odniéstbym sukces”.

»~Jak moga oczekiwad, ze bede konkurencyjny wobec...?”

L 000000 oo

»Firma nie pozyskuje wystarczajacej liczby klientow”.

Bez wzgledu na to, co Cie zniecheca, musisz nabra¢ sil i suna¢ naprzod.
Pomysl, co by sie stato, gdyby Abraham Lincoln stuchatl swoich kryty-
kéw, lub gdyby Thomas Edison zwracal uwage na wszystkich, ktorzy
mowili mu, ze jego wynalazki sa nierealne. Co by bylo, gdyby Bill Gates
postuchat swoich opiekunéw podczas studiéw na Harvardzie i pozostat na
uczelni? Co by byto, gdyby Mark Victor Hansen i Jack Canfield postu-
chali opinii ponad setki wydawcow, ktorzy odrzucili ich ksiazke Balsam
dla duszy (ktora ostatecznie sprzedata sie w wielomilionowym naktadzie)?
Istnieje cale mnéstwo podobnych historii. Jaka jest Twoja historia? Czy
masz zamiar sam ja napisaé — czy tez kto§ inny napisze ja za Ciebie?
Z powyzszych doswiadczen wynika przede wszystkim to, Zze nie mozesz
pozwoli¢, by inni wysysali z Ciebie energie i pozbawiali Ci¢ motywacji.

PozbadZmy si¢ naszej wyuczonej bezradnosci, naszych wyméwek na
wypadek porazki i opowiedzmy si¢ za zwyciestwem.

ZAANGAZOWANIE

Ludzie, ktéorzy odniesli sukces, to ludzie, ktorzy obrali
jednaq linie dziatania i konsekwentnie sie jej trzymali.
— ANDREW CARNEGIE
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Zaangazowanie ma wiele wspdélnego z punktem widzenia. Kiedy myslisz
o wlasnym punkcie widzenia, to czy widzisz szerszy obraz spraw, czy tez
dajesz si¢ ogarna¢ chwilowym zachciankom? Musisz mie¢ pewno$¢, ze
Twdj punkt widzenia jest twardy jak skata; w przeciwnym razie Twoje
zaangazowanie bedzie do$¢ marne. Wszyscy wiemy, ze kiedy kto§ mowi:
»Sprobuje”, nigdy niczego nie zrobi. ,,.Sprébuje zrobi¢” a ,,Zrobie” to dwa
rézne stanowiska. Jedno oznacza zobowiazanie. Drugie pozostawia mozli-
wos$¢ wycofania sie. Upewnij sie, ze zobowiazania, jakich sie podejmujesz
pod wpltywem emocji, sa wsparte trwalag motywacja, dzigki ktérej przej-
dziesz na kolejny poziom. Mistrzowie perswazji podejmuja si¢ zobowigzan,
ktore sg trwalsze od ich nastrojow.

Jeden z podstawowych sposob6éw na to, by zyska¢ pewnosé, ze mocno
si¢ zaangazowali$my, polega na wyrobieniu w sobie silnej woli i umie-
jetnosci odsuwania w czasie gratyfikacji. Walter Mischel, psycholog z Uni-
wersytetu Stanford, przeprowadzil badanie, ktére nazwano mianem ,,testu
cukierkowego”. Zaprosit do sali grupe czterolatkéw i dat kazdemu z nich
cukierek. Powiedzial, ze moga zjes¢ go teraz albo poczekaé pietnascie —
- dwadzieécia minut i po jego powrocie dosta¢ w nagrode drugi cukierek.
Wiele dzieci potrafito powstrzymac sie od jedzenie, ale niektére nie umiatly
czeka¢. Po zakonczeniu badania Mischel §ledzit losy wszystkich dzieci,
zeby przekonac sie, jak radza sobie w zyciu. Wyniki byly zdumiewajace.
Odkryl, ze dzieci, ktére byty w stanie odsuna¢ w czasie gratyfikacje, dwu-
krotnie czesciej odnosily sukcesy naukowe, spoteczne i emocjonalne niz
dzieci, ktére nie potrafity czekaé. W szkole $redniej dzieci, ktore wykazaty
sie silng wola, mialy lepsze stopnie i uzyskiwaty lepsze wyniki na egzaminie
maturalnym niz te, ktérych nie cechowata silna wola.*

Nawet wsréd najsilniejszych poziom zaangazowania i sily woli nie
zawsze jest taki sam. Sita woli przypomina akumulator. Kiedy wykorzy-
stujesz ja w ciagu dnia, jej moc zaczyna stabnaé. Co wyczerpuje Twoje
akumulatory? Zmeczenie, negatywne emocje, niski poziom cukru we krwi,
tlumienie emocji, a nawet presja rowiesnikéw wyczerpuja akumulatory
silnej woli szybciej niz cokolwiek innego.

Pewne interesujace badanie potwierdza mysl, ze sita woli moze by¢
rzeczywiscie wigksza, jesli pozwoli jej si¢ na chwile wytchnienia. Badacze
zaprosili studentow uniwersytetu do udziatu w eksperymencie dotyczacym

* J. Metcalfe, W. Mischel, A Hot/Cool System Analysis of Delay of Gratification:
Dynamics of Willpower, ,,Psychological Review” 106 (1999), s. 3 - 19.
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percepcji smakowej (a przynajmniej tak sadzili studenci). Poproszono
ich, zeby przybyli na badanie glodni, powstrzymujac sie od jedzenia na
trzy godziny przed badaniem. Kiedy weszli do pokoju, powitat ich zapach
Swiezo upieczonych ciastek czekoladowych, ktére pietrzyly sie na stoliku
tuz obok miski ze swiezo umytymi rzodkiewkami. Po wejsciu do sali stu-
dentéw podzielono na dwie grupy. Jedna grupa ustyszala, ze moze jes¢
tylko ciastka z czekolada, a druga, ze moze jes¢ tylko rzodkiewki. Nastepnie
pozostawiono ich samych i pozwolono przechadza¢ sie po sali w oczeki-
waniu na badaczy. Oczywiécie grupa ,,rzodkiewkowa” musiata wykorzysta¢
swojq site woli, zeby powstrzymac sie od jedzenia ciastek czekoladowych
i ograniczy¢ sie do samych rzodkiewek. Po pieciu minutach poinformo-
wano studentow, ze zanim przejda do kolejnego zadania, musza odczekac,
az przestang czu¢ smak jedzenia. Kolejnym, niezwigzanym z tematem
zadaniem (a przynajmniej tak sadzili studenci) byto uktadanie puzzli. Stu-
denci nie wiedzieli jednak, ze nie da si¢ ich ulozy¢. Badacze chcieli tylko
przekona¢ sie, jak szybko badani zrezygnuja z ich uktadania.’

Pamietaj, ze badacze sugerowali, iz sita woli i samodyscyplina stabna
po wykonaniu kilku zadan pod rzad, podobnie jak zmeczone, nadwyre-
zone wysitkiem miesnie lub roztadowane akumulatory. Obserwacja dwéch
grup — tej, ktora jadta ciastka (co nie wymagato sily woli), i tej, ktéra jadta
rzodkiewke (co wymagato sily woli, zeby oprze¢ sie kuszacemu zapachowi
ciastek) — dala ciekawe rezultaty. Grupa ,ciasteczkowa” pracowata nad
puzzlami przez 18,54 minuty, zanim si¢ poddata, zas§ grupa ,rzodkiew-
kowa” pracowata nad puzzlami tylko przez 8,21 minuty, po czym zrezy-
gnowata. Innymi stowy, grupa ,rzodkiewkowa”, ta, ktéra musiata uciec
sie do sity woli, poddata si¢ 2,25 razy szybciej, niz grupa, ktéra nie musiata
w ogodle wykorzystywac silnej woli. Wniosek jest taki, ze im dluzej wyko-
rzystujemy naszq sile woli, tym bardziej wyczerpujemy nasze akumulatory.

Musisz umieé rozpoznaé, kiedy Twoje akumulatory sity woli sg na wyczerpaniu.
Oto co mozesz zrobié, zeby je dotadowac:

Q Zdrzemnij sie.

Q Zjedz cos.

> M. Muraven, RF. Baumeister, Self-Regulation and Depletion of Limited Resour-
ces: Does Self-Control Resemble a Muscle?, ,,Psychological Bulletin” 126 (2000), s.
247 - 259.
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Porozmawiaj z kim§ pozytywnym.
Przyjrzyj sie swoim celom.
Poéwicz.

Odtwoérz w umysle swoja wizje.
Siegnij po poczucie humoru.

Pomedytuj.

00000 D0 DO

Zaangazuj sie w stuzbe.

BLEDNE KOLO DESPERACII:
DLACZEGO MOTYWACJA ZAWODZI?

Lepiej zapali¢ swiece, niz przeklina¢ ciemnos¢.
— PRZYSLOWIE CHINSKIE

Jedna z najwiekszych uwag krytycznych pod adresem motywacji jako
narzedzia perswazji jest to, ze jej efekty czesto wydaja sie tylko chwilowe.
Jest w tym jakas prawda, ale tylko wtedy, kiedy motywacja nie jest sto-
sowana wiasciwie. Motywowanie innych lub siebie za pomoca niewta-
$ciwych rzeczy lub z niewlasciwych pobudek nigdy nie bedzie skuteczne.
Motywacje stosowang dla uzyskania krétkofalowych rezultatow nazywam
»btednym kotem desperacji”. Wskazuje ono na sklonno$¢ podazania naj-
fatwiejsza, a nie najlepsza droga. Zamieszkujemy w strefach komfortu —
w miejscach, w ktérych nie musimy zuzywac zbyt wiele energii na anali-
zowanie swojego otoczenia — a nasze zycie jest nawykowe i rutynowe.
W efekcie uodparniamy si¢ na zmiany. Istnieje mate prawdopodobienstwo,
ze zechcemy podjaé wysitek lub dazy¢ do perfekcji. Kolejnym powodem
pozostawania w strefie komfortu jest lek przed nieznanym i przed bte-
dami. Jak powiedziat Mark Twain: , Kot, ktéry wszedl na goracy piec,
nigdy wiecej na niego nie wejdzie, ale nie wejdzie réwniez i na zimny”.
Strefa komfortu jest bezpieczna i dobrze znana, ale sprawia, ze paralizuje
nas strach i brak nam motywacji, by sie z niej wychylié.

W koncu jednak w nasze samozadowolenie wkradnie si¢ strach.
W ktérym$ momencie zdamy sobie sprawe, Ze nie osiggneliémy niczego, co
byto konieczne. Nagle zaczniemy sie ba¢ tego, kim sie stajemy i dokad
zmierzamy na skutek naszych zaniedban. Zastanawiajac si¢ nad wlasnym
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losem, mozemy spanikowac i desperacko stara¢ si¢ nadrobi¢ stracony czas.
Owa rozpaczliwa rehabilitacja trwa wystarczajaco dtugo, zeby mozna sie
byto doktadnie zorientowa¢, jak wysoka goére trzeba pokonaé¢ — jak dtu-
go tak naprawde potrwa caly maraton — a woéwczas nasz zapat zaczyna
opada¢. Okazuje sie, ze powracamy do strefy komfortu, $lepi na naga
prawde, ktéra jeszcze tak niedawno wywotata w nas panike. Wéwczas
jestesSmy na najlepszej drodze, zeby zacza¢ cata zabawe od nowa. Dlatego
tez wpadamy w ,,bledne koto desperacji”.

Oto typowy scenariusz. Wyobrazmy sobie, ze zbliza sie¢ spotkanie
absolwentow szkoty $redniej, a Ty przez ostatnie dziesi¢¢ lat dogadzates$
sobie wszelkimi delikatesami (moze byly to ciasteczka czekoladowe?).
W rezultacie Twoje ubrania zrobily si¢ nieco przyciasne. Nie chcesz i$¢ na
spotkanie i prezentowac tak obfitych ksztattéw. Zaczynasz sie bad, jak to
bedzie, kiedy wszyscy zobacza, jak wygladasz. Czujesz przyptyw paniki
i obiecujesz sobie, ze schudniesz, zanim nadejdzie upiorna data spotkania
absolwentéw. Aby to osiagnal, zaczynasz sie gtodzi¢. Zaczynasz nawet
¢wiczy¢. Zrzucasz zbedne kilogramy i idziesz na zjazd jako szczuplejszy
i bardziej pewny siebie cztowiek. Potem wracasz do domu i myslisz sobie,
ze fajnie by bylo nadal chudna¢, ale stwierdzasz, ze jest to trudniejsze,
niz myslates. Znéw zaczynasz sobie pobtazaé, najpierw tylko troszeczke,
potem, w miare uplywu czasu, coraz bardziej i bardziej. Plan ¢wiczen
odchodzi w niepamie¢. Wracasz do poprzedniej wagi i bledne koto zaczyna
sie od nowa.

© Copyright 2001 by Randy Glasbergen
www.glasbhergen.com

GIASBERGEN

Moj szef dat mi kasete motywacyjna. Nagrat na niej, jak zwalnia ludzi
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MOTYWOWANIE NIEZMOTYWOWANYCH
— HIERARCHIA POTRZEB MASLOWA

Mistrzowie perswazji sa w stanie poznac¢ i zaspokoi¢ niespelnione potrzeby
i pragnienia. Dwa kluczowe sposoby na to, zeby motywowa¢ innych, to:
(1) okry¢ ich potrzeby i pragnienia, (2) dowiedzie¢ sie, jak je zaspokoié.

Mistrzowie perswazji wiedza, ze nie kazdego da si¢ zmotywowaé w taki
sam spos6b i w takim samym czasie. Wielu z nas zna ,hierarchie potrzeb”
Abrahama Maslowa. Maslow, znany naukowiec i psycholog, zapropo-
nowat hierarchi¢ potrzeb, ktéra pokazuje, do zaspokojenia ktérych ludz-
kich potrzeb jesteémy najbardziej zmotywowani.® Fundament hierarchii
motywacji stanowia rzeczy niezbedne do zycia. Owe podstawowe, zapew-
niajgce przetrwanie potrzeby muszg zostaé zaspokojone, zanim przejdzie
sie do potrzeb wyzszego rzedu. Kiedy potrzeby nizszego rzedu nie sa zaspo-
kojone, potrzeby wyzszego rzedu stajq sie mniej pilne.

« Potrzeby
samorealizacji:
realizowanie wtasnych
talentow, daréw i potencjatu

« Potrzeby ego:
szacunek, status i uznanie

« Potrzeby spoteczne:
mitosc, towarzystwo, przynaleznosé

« Potrzeby bezpieczenstwa:
ochrona przed krzywda fizyczna

« Potrzeby fizjologiczne:
pozywienie, sen i schronienie

Kiedy bardziej podstawowe potrzeby zostang zaspokojone, przestaja tak
silnie motywowac. Przesuwamy si¢ wowczas w gore hierarchii i obieramy
za cel potrzeby w kolejnych obszarach. Jesli na przyktad biezaca woda
jest dla nas czyms$ normalnym, wéwczas szklanka wody nie pobudzi nas
raczej do dziatania. I odwrotnie, jesli nie jesteSmy w stanie zaptaci¢ w tym
miesigcu za czynsz, prawdopodobnie nie bedziemy zaprzata¢ sobie gtowy
zaspokajaniem potrzeb samorealizacji. W koncu, jak méwia, cztowiek,
ktorego boli zab, nie moze sie zakochac.

% Abraham Maslow, Motywacja i osobowosé, Wydawnictwo Naukowe PWN,
Warszawa 2009.
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Aby skutecznie motywowac, musisz mie¢ pewnos$¢, ze odpowiadasz na
najnizszg niezaspokojona potrzebe swoich rozméwcéw, a nastepnie pro-
ponujesz mozliwosci jej zaspokojenia.

Nie r6b tez zadnych zatozen, bo — jak pokazg ponizsze tabele — sa
one czesto btedne. Mistrzowie perswazji rozmawiajq z ludZzmi bezposred-
nio i poswiecaja czas przede wszystkim na to, zeby wystucha¢ i zrozu-
mie¢ ich potrzeby i pragnienia. Na ponizszych przyktadach zobaczysz, ze to,
czego chcg pracownicy, to jedno, zas$ to, co sadza ich kierownicy, to drugie.
O ile skuteczniej mogliby motywowaé swdj zespo6l, jesli mieliby rzeczy-
wisty kontakt ze swoimi podwladnymi? To, czego naszym zdaniem chca
inni, i to, czego naprawde chca, to zwykle dwie zupelnie rézne rzeczy.
Badania pokazuja, ze tylko jedna na dziesi¢¢ os6b otrzymuje wartosciowe
dla siebie uznanie i motywacje.” Mistrzowie perswazji nieustannie odkry-
wajq prawdziwe pragnienia i potrzeby.

Co motywuje pracownikéw — ranking menedzeréw

1. Wynagrodzenie. 2. Pewno$¢ zatrudnienia.

3. Rozwdj i mozliwosci awansu. 4. Dobre warunki pracy.

5. Interesujaca praca. 6. Lojalno$¢ wobec innych
pracownikow.

7. Taktowna dyscyplina. 8. Wyrazy uznania za wykonang prace.

9. Pomoc w przypadku 10. Dobry przeptyw informacji.

probleméw osobistych.

Co motywuje pracownikéw — ranking pracownikéw

1. Interesujaca praca. 2. Wpyrazy uznania za wykonana prace.

3. Dobry przeptyw informacji. 4. Pewnos¢ zatrudnienia.

5. Wynagrodzenie. 6. Rozw6j i mozliwo$ci awansu.

7. Dobre warunki pracy. 8. Lojalnos$¢ wobec innych
pracownikéw.

9. Taktowna dyscyplina. 10. Pomoc w przypadku probleméw
osobistych®.

” Melissa Van Dyke, Sales and Marketing Management, sierpien 2007, s. 16.
¥ Kenneth A. Kovack, Employee Motivation, Addressing a Crucial Factor in Your
Organization’s Performance, wersja robocza, George Mason University, Fairfax 1997.
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INSPIRACJA A DESPERACJA

Istnieja tylko dwie rzeczy, ktére motywuja nas w zyciu: inspiracja i despe-
racja. Albo podazamy w kierunku tego, co nas inspiruje, albo uciekamy
od tego, co sprawia, ze czujemy desperacje lub dyskomfort. Wigkszos¢
ludzi wykorzystuje jedynie energie desperacji. Kazda osoba stosujaca per-
swazje moze zmotywowaé swoich rozméwcéw za pomoca desperacji,
strachu i obaw. Problem w tym, ze motywacja ptynaca z desperacji nie jest
trwata. Ludzie, ktorych motywuje desperacja lub strach, sa zwykle tak
zaabsorbowani tym, od czego staraja sie uciec, ze nie potrafig mysle¢
0 niczym innym.

Jesli chcesz by¢ trwale zmotywowany, musisz oprze¢ si¢ na inspiracji,
ktéra ma swoje zZrédlo w emocjach i wizji. Inspiracja jako czynnik moty-
wujacy przynosi bezsprzecznie pozytywne rezultaty. Ludziom petnym
inspiracji nie trzeba wymachiwa¢ przed nosem marchewka, zeby co$
osiagneli. Ich motywacja ptywnie z wnetrza i nie musza czekad, az
zewnetrzne czynniki pokieruja ich w jedng lub w druga strone. Motywa-
cja nie jest stala; kazdy z nas potrzebuje innego jej rodzaju. Codziennie,
co godzine potrzebujemy innej jej formy. Mistrzowie perswazji wiedza,
kiedy, jak i w jakiej formie motywowa¢ zaréwno w sytuacji perswazji,
jak i w zyciu osobistym. Wazne réwniez, by wiedzie¢, jakiej kombinacji
motywacji uzy¢ w réznych sytuacjach perswazyjnych.

Motywacja to wewnetrzny ogien.
Jesli ktos stara sie rozpalic ten ogient pod tobq,
istnieje duze prawdopodobienstwo, ze ptomien szybko zgasnie.
— STEPHEN R. COVEY

SYSTEM MOTYWACYJNY INSTYTUTU PERSWAZJI

Mistrzowie perswazji opanowali umiejetno$¢ motywowania réznych ludzi
za pomoca réznych metod. Chciatbym nieco zaglebic si¢ w ten temat, zeby
pomoc Ci zrozumieé, co doktadnie motywuje ludzi (w tym Ciebie). Co
robig mistrzowie perswazji, zeby zmotywowa¢ do dziatania swoich roz-
moéwceow i siebie samych, nawet jesli nie maja wiekszej ochoty na to, co
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trzeba zrobi¢? Porozmawiajmy o sztuce motywacji (patrz rysunek poni-
zej). Zauwaz, ze motywacja (lub pragnienie zmiany) nie zajmuje central-
nego miejsca w systemie motywacyjnym. Centralny punkt stanowi nasza
strefa komfortu, w ktérej odczuwamy samozadowolenie. Jak przekona¢
siebie samego lub kogo$ innego, zeby opuscit te strefe?

System motywacyjny

Bodzce wewnetrzne

Powinnosc¢ Pasja
Obowigzek Cel
Desperacja ..................... ...................... Inspiracja
Przymus Szacunek
Strach Mitosé

Naciski zewnetrzne

© 2008 Persuasion Institute

Zacznijmy od dolnej lewej ¢wiartki, w ktoérej znajdziemy desperacje
zewnetrzng. Obszar ten mozna wykorzysta¢ do krétkotrwatej motywacji.
Jesli ktos znajduje sie w tej czesSci wykresu, zawsze mozna go zmotywowac.
Jesli si¢ boisz lub czujesz si¢ do czego$ zmuszany, rodzi si¢ w Tobie despe-
racja. Powiedzmy, ze nienawidzisz swojej pracy. Nie chcesz tam chodzid¢,
ale robisz to tylko dlatego, ze musisz. Tego typu desperacja zewnetrzna
(zewnetrzne naciski) moéwi, ze jesli przestaniesz chodzi¢ do pracy, stracisz
zatrudnienie, nie bedziesz miat dochodéw lub stracisz dom. To wtasnie
w tej strefie wykresu plasuje sie wigkszo$¢ ludzi. Robig co$ dlatego, ze
sa do tego zmuszani. Autentyczny strach jest czterokrotnie silniejszym
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czynnikiem motywujacym niz dyskomfort.” Strach to potezne narzedzie
perswazji, ale nie powinno by¢ ono jedynym, po jakie siggasz. Strach
w procesie perswazji ma swoj czas i miejsce. Mistrzowie perswazji wiedza,
jak, gdzie i w jakich ilo$ciach po niego siegac.

Przesuwajac sie¢ do gornej lewej ¢wiartki, odkrywamy desperacje wew-
netrzna. I znéw, nie chcesz i§¢ do pracy, ale odczuwana przez Ciebie
wewnetrzna desperacja przekonuje Cig, ze tak wlasnie nalezy postapié,
ze tego si¢ od Ciebie oczekuje. Innymi stowy, odczuwasz powinnosé lub
obowiazek pojécia do pracy. Robisz to tylko dlatego, ze musisz. By¢ moze
czujesz si¢ zobowiazany do obecno$ci w pracy ze wzgledu na konkretny
projekt, nad ktérym pracujesz. By¢ moze masz poczucie obowiazku wzgle-
dem swojego kierownika lub kolegéw z pracy i w swoim przekonaniu
musisz by¢ na miejscu, zeby pomoéc im uporaé si¢ z nawatem roboty.
Idziesz, mimo Ze nie chcesz tam by¢. Logika jest silniejsza niz emocje.
Jesli sie dobrze przyjrzeé, mozna zauwazy¢, ze ludzie, ktorzy czerpig
motywacje z desperacji, sa wiecznie nieszcze$liwi. Nigdy nie staniesz sie
prawdziwym panem swojego losu ani nie osiggniesz upragnionego suk-
cesu, jesli nie przejdziesz na drugg strone systemu motywacyjnego.

Przyjrzyjmy si¢ zatem dolnej prawej ¢wiartce — inspiracji zewnetrz-
nej. W tej strefie czujesz, ze napedzaja Cig¢ sity zewnetrzne, ktére inspi-
ruja Cie do wykonania tego, co trzeba zrobi¢. Pamietaj, ze inspiracja jest
zakorzeniona w emocjach. Kiedy dotrzesz do swoich emocji, bedziesz
w stanie zapewni¢ sobie i innym dlugofalowa, trwala motywacje. Kiedy
rozum moéwi, ze nie mozna czego$ zrobié, ster przejmujq emocje. W tej
strefie systemu motywacyjnego Instytutu Perswazji robisz co$ kierowany
szacunkiem lub mitoscia. To znaczy idziesz do pracy, zeby zapewni¢ jak
najlepsze warunki swojej rodzinie. Przyktadasz sie, poniewaz chcesz posta¢
dzieci do najlepszych szkét lub chcesz kupié¢ dla swojej rodziny nowy dom.
Do péjscia do pracy motywuja Cie otaczajgce Cie czynniki zewnetrzne.

Najlepszy rodzaj dtugotrwatej motywacji miesci si¢ w gérnej prawej
¢wiartce wykresu, a jest nim inspiracja wewngtrzna. Jest ona réwniez
znana pod nazwa pasji. Odnalazte$ swoj cel w zyciu. Jesli w trakcie pro-
cesu perswazji uda Ci si¢ sprawi¢, by inni dotarli do swojej wewngetrznej
inspiracji, wowczas sprawisz, ze zyskaja czysta, dlugotrwala motywacje.

? Neal E. Miller, Studies of Fear as an Acquirable Drive: Fear as Motivation and
Fear-Reduction as Reinforcement in the Learning of New Responses, ,,Yale University
Journal of Experimental Psychology: General” 121, 1 (1922),s. 6 - 11.
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Powracajac do wczes$niejszego przyktadu z praca: kiedy pasjonuje Cie Twoj
zaw6d, z radosciq idziesz do pracy. Zamiast postrzegac jq jako obowiazek,
widzisz w niej co$, co uwielbiasz robié. Zmieniasz §wiat i stuzysz ludziom
wokot siebie. Ponadto pasja sprawia, ze chcesz dzieli¢ si¢ swoim prze-
slaniem, produktem lub ustugami z calym §wiatem. Mistrzowie perswazji
wiedza, jak wykorzystywa¢ motywacje. Kiedy kogos przekonujesz i w nie-
wladciwym czasie wykorzystujesz niewtasciwy rodzaj motywacji, obroci
sie to przeciwko Tobie i przyniesie skutki odwrotne do zamierzonych.
Przeanalizuj system motywacyjny Instytutu Perswazji i postaraj sie go
doktadnie zrozumie¢, poniewaz mozna go zastosowa¢ w kazdej sytuacji
perswazji.

Droga do czyjegos serca wiedzie przez rozmowe o tym,
co jest dla niego najcenniejsze.
— DALE CARNEGIE

JAK STOSOWAC MOTYWACJE

Mistrzowie perswazji wykorzystuja kazda ¢wiartke systemu motywacyj-
nego Instytutu Perswazji, zeby przekonywac¢ i wywiera¢ wpltyw. Cztery
rézne obszary tego systemu mogq pomoéc Ci dotrze¢ do logiki i emociji,
ktore beda motywowa¢ Ciebie i wszystkich Twoich rozméwcow. Niekto-
rych da si¢ zmotywowacé tylko na krotki czas, zatem w ich przypadku
trzeba uciec sie do desperacji. Kiedy dotrzesz do czyjej$ pasji, zobaczysz
osobe, ktora przystanie na Twoje dtugofalowe wezwanie do dziatania
i ktéra chetnie zrobi to, o co jg poprosisz. Z rado$cia przyjmie Twoje prze-
stanie i przystanie na Twoje zadania. Mistrzowie perswazji potrafia odczy-
ta¢ modulacje glosu, doboér stéw i mowe ciata swoich rozméwcow, zeby
dowiedzie¢ sie, czy sq oni pod wplywem inspiracji, czy desperacji.

W jednym z badan poproszono grupe studentéw, zeby poswigcilta okoto
trzech godzin na nauke trudnego materiatu z dziedziny neurofizjologii.
Potowie z nich powiedziano, ze po tym czasie zostang przetestowani i oce-
nieni. Drugiej potowie powiedziano, ze beda musieli wykorzysta¢ przy-
swojony materiat w praktyce i przekaza¢ go innym. Po trzech godzinach
nauki przeprowadzono wsréd studentéw ankiete. Okazalo sie, ze ci, ktorzy
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sadzili, iz ucza si¢ po to, zeby poméc innym w nauce, mieli wigksza moty-
wacje wewnetrzna niz ci, ktérzy sadzili, ze zostana odpytani z materiatu.'
Przekonanie, ze zrobig co$ dobrego dla innych, pozwolito pierwszej grupie
zinternalizowa¢ pragnienie wykonania zadania.

Motywacja to sztuka, ktora polega na tym, by ludzie zrobili
to, czego od nich chcesz, dlatego, ze sami tego chcq.
— DWIGHT D. EISENHOWER

ODSZUKAJ CZYNNIK MOTYWUJACY,
KTORY WZBUDZA GLOD: PASJE

Aby skutecznie motywowac¢ innych lub siebie — lub aby sprawié, zeby
kto$ odnalazt wewnetrzna motywacje — musisz obudzi¢ dotkliwy gtod
lub pragnienie. W trakcie swojej podrézy przez $§wiat perswazji przeko-
nasz sie, ze ludzie zwykle odczuwaja motywacje przez krotki czas, ze traca
zapat i ze przede wszystkim popadaja nieustannie w rutyne, z ktdrej sta-
rali sie uwolni¢. Chcac perswadowaé i motywowad, musisz uswiadomié
sobie, co odcigga ludzi od dziatania, a wpycha w bezruch. Co sprawia, ze
tracq entuzjazm, wizje i energie? Badanie przeprowadzone przez Instytut
Perswazji wykazalo, ze najpowszechniejsze przyczyny takiego stanu rze-

czy to:
Q Brak pasji. Ludzie krocza przez zycie motywowani przez desperacije

lub tez nie odnaleZli jeszcze niczego, co by autentycznie ich inspi-
rowato.

Q Zte nastawienie. Maja zte nawyki. Ich oczekiwania i przekonania
nie przystaja do celow, jakie sobie stawiaja.

Q Zanikajgca intencja. Wczeéniej byli juz na wlasciwym torze, ale teraz
stracili site napedowa. Zapomnieli, co naprawde ich motywowato.

' Edward Deci, Why We Do What We Do: The Dynamics of Personal Autonomy,
Putnum, New York 1995.
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Q Obojetnosé. Przestato juz im zalezeé. Stracili zdolno$¢ wyrazania
zainteresowania lub troski o to, by odmieni¢ swoje zycie lub zycie
innych.

Q Nawyki. Nie zastapili niczym swoich wczesniejszych ztych nawykow
i zaczeli do nich powracac.

Q Brak wytrwatosci. Zbyt tatwo si¢ poddali i stracili zapat przy pierw-
szej napotkanej trudnosci.

Q Brak poczucia, ze co$ jest pilne. Nie ustalili sobie zadnych ram
czasowych na realizacje¢ swoich osiagnie¢. Brak zmian nie jest na
tyle bolesny, zeby zmusi¢ ich do natychmiastowego dziatania.

Q Presja rowiesnikéw. Ludzie z ich otoczenia sa dla nich bardziej
motywujacy niz oni sami. Nie znalezli potrzebnego wsparcia, by
sprzeciwi¢ si¢ swoim przyjaciotom lub kolegom.

Q Brak wizji. Poswiecili dtugofalowy sukces na rzecz kréotkofalowych
przyjemnosci.

Q Brak wiedzy. Nie wiedza, jak dokona¢ koniecznych zmian w swoim
zyciu lub tez nie dokonuja ich wiasciwie.

Q Brak pewnosci siebie. Nie posiadaja pewnosci siebie, ktéra pojawia
sie wylgcznie w nastepstwie dziatania, wiedzy i sukcesu.

Q Brak strategii dziatania. Sa przytloczeni lub czekaja na to, az
wszystko samo si¢ uporzadkuje. Brak im strategii dziatania.

Q Brak autentycznego pragnienia. Nie chca ptaci¢ wymaganej ceny.
Ich cel jest tylko marzeniem i niczym wiecej. Szukaja motywacji
w zewnetrznej desperacji lub tez Zyja tak, jak oczekuja tego od nich
inni.

WZOR MOTYWACJI:
ZNAJDZ WEACZNIK I URUCHOM MOTYWACJE

Mistrzowie perswazji regularnie eliminuja lub pokonuja przeszkody, ktére
staja na drodze ich rozméwcéw. Zastosuj ponizsze wzory motywacji, zeby
pozna¢ sytuacje poszczegélnych oséb.
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Wzory motywacji wygladaja nastepujaco:

(pragnienie x nagroda) + narzedzia
trudnosci - ramy czasowe

= stopien inspiracji

(strach x konsekwencje) + narzedzia
trudnosci - ramy czasowe

= stopien desperacji

© 2008 Persuasion Institute

Jak najlepiej wykorzysta¢ wzory motywacji? Spéjrz na pierwszy sktad-
nik wzoru inspiracji: pragnienie. Te koncepcje tatwo zrozumie¢. Aby
mozna bylo skutecznie dotrze¢ do motywacji swoich rozméwcéow, jedna
z pierwszych rzeczy, ktdre trzeba sobie najpierw uswiadomié, sq ich pra-
gnienia. ,Pragnienie” dotyczy réwniez tego, czego potrzebuja, jakie sa ich
cele, co starajq si¢ osiagnac i dokad chcg dotrze¢.

Drugim sktadnikiem wzoru inspiracji jest nagroda. Innymi stowy, czy
Twoim rozméwcom oplaca si¢ podejmowac dziatania? Co otrzymajq za
to w nagrode? Co dostang za swoj wysitek? Co z tego bedq mieli? Czy
potrafiag w pelni dostrzec warto$¢ tej rzeczy? Czy moga ja poczué, dot-
kna¢ lub posmakowac?

Jesli przyjrzysz si¢ pierwszej czesci wzoru desperacji, zobaczysz, ze
zaczyna si¢ od strachu. Owszem, niekiedy strach i desperacja sg konieczne,
zeby kogo$ zmotywowac. Strach to cos, przed czym ludzie uciekajq. Jakie
zywia obawy, co ich przeraza, czym sie¢ martwia? Do tej kategorii nalezy
réwniez zaliczy¢ panike, niepokdj i czynniki stresogenne.

Drugi sktadnik wzoru desperacji to konsekwencje. Co sie stanie, jesli
zabraknie dzialania lub motywacji? Jaka czeka za to kara? Jaka cene
trzeba bedzie zaptaci¢ za to, ze nie zmieni sie swojego postepowania? Co
sie zdarzy, jesli nie podejmie sie dziatania? Chcac do czego$ przekonac
swoich rozméwcéw, musisz odmalowa¢ w ich umystach najgorszy moz-
liwy scenariusz.

Pozostate elementy wzoru sq takie same zaréwno w przypadku inspi-
racji, jak i desperacji. Kolejny sktadnik wzoru dotyczy narzedzi. Czy Twoi
rozméwcy sa w posiadaniu narzedzi niezbednych, by zrealizowa¢ zada-
nie, o ktore ich prosisz? Czy posiadajg odpowiednie kompetencje do
prawidlowego wykonania zadania? Czy posiadajaq wiedze i inteligencje,
dzieki ktérym odpowiedza na Twoje wezwanie do dziatania? Czy posia-
daja odpowiednie zasoby (na przyktad transport, finanse, relacje lub pew-
nos¢ siebie), zeby zrealizowa¢ zadanie?
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Teraz przechodzimy do dolnej czesci wzordw, gdzie sprawy zaczynaja
si¢ nieco komplikowa¢. Jak trudne bedzie wykonanie zadania, o ktére
prosisz swoich rozméwcow? Lub, co wazniejsze, jak ciezkie wydaje sie ono
Twoim rozméwcom? Czy uwazaja, ze stopien jego trudnosci przewyzsza
jego warto$¢? Czy sq w stanie zobaczy¢ oczyma wyobrazni, jak realizujq
zadanie, o ktére ich prosisz? Czy zadanie to jest warte ich wysitkow?

Ostatni sktadnik wzoru dotyczy ram czasowych. Czy Twoi rozméwcy sq
w stanie spetni¢ Twoja prosbe w czasie, w jakim ich o to prosisz? Czy
szerokie ramy czasowe moga doprowadzi¢ do tego, ze sie zdekoncen-
truja i dostrzega wiecej przeszkod, ktére beda mogli wykorzysta¢, zeby
usprawiedliwi¢ brak realizacji wyznaczonego zadania? Czy w ich odczuciu
ustalone terminy daja im wystarczajaco duzo czasu na jego realizacje?
Czy majq wystarczajaco duzo energii, zeby pracowa¢ nad nim do konca?

Kiedy zaopatrzysz swoéj przybornik w powyzsze wzory, bedziesz mogt
dokona¢ analizy mozliwosci swoich rozméwcow. Jesli bedziesz w stanie
odnies$¢ kazdy element wzoréw do poziomu motywacji swoich rozméw-
cow, bedziesz w stanie za kazdym razem dopasowac swojq propozycje
tak, by czuli si¢ oni zmotywowani do dziatania.

KOMPENSACJA ZYCIA

Kolejny sposob, by zwigkszy¢ swoja zdolno§¢ motywowania siebie i innych,
to upewnic¢ sie, ze w Twoim zyciu panuje réwnowaga. Mistrzowie per-
swazji wioda zréwnowazone zycie i patrza na wszystko z odpowiedniego
dystansu. Owg subtelng réwnowage nazywam ,kompensacjq zycia”. Upew-
nij si¢, ze kazda sfera Twojego zycia jest zrownowazona. Brak réwnowagi
moze nadwyrezy¢ motywacje i doprowadzi¢ do inercji i nieszcze$cia. Nie-
jednokrotnie to wlasnie brak réwnowagi sprawia, ze szybko si¢ podda-
jemy, nawet jesli nie zdajemy sobie z tego sprawy. Wystarczy, ze jedna
sfera Twojego zycia ulegnie rozpadowi, a zaczyna wywiera¢ bezposredni
wplyw na pozostate sfery. Podobnie jak w przypadku funduszu otwartego,
w ktérym jeden rodzaj kiepskich papieréw wartosciowych moze zanizy¢
warto$¢ catego funduszu, tak i jedna zla sfera w zyciu moze mie¢ niepro-
porcjonalnie duzy negatywny wptyw na pozostate.

Zadaj sobie nastepujace pytania: czy sam bym zainwestowal w swoj
osobisty fundusz otwarty? Czy zaproponowalbym moim przyjaciotom
i rodzinie, zeby we mnie zainwestowali? Pytania te nie nalezg do tatwych,
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ale odpowiedz na nie jest konieczna, jesli chce sie pchnaé¢ swoje zycie na
wilasciwe tory. Przyjrzyj si¢ papierom warto$ciowym, w jakie zainwestowa-
tes w swoim zyciu. Ktére z nich zanizajq warto$¢ calego Twojego port-
fela? Czy jeste$ funduszem, ktory zarabia, czy tez takim, ktéry traci? Czy
Twoj fundusz popadl w stagnacje? Jesli sam nie zainwestujesz w osobisty
fundusz otwarty (w siebie), kto inny to zrobi?

Kiedy spogladamy na swoje zycie, musimy zda¢ sobie sprawe, ze nie
sklada sie ono z niezaleznych segmentéw, ale stanowi wieksza cato$¢.
Kazdy aspekt Twojego zycia albo okaze si¢ pomocny, albo szkodliwy dla
calej reszty. Musimy zmierzac¢ do tego, zeby wszystkie sfery zycia wspot-
graty ze sobg i tworzyly dochodowy fundusz. Musisz jednak zrozumie¢,
ze mozna tez zainwestowaé zbyt duzo w jeden aspekt zycia. Kiedy tak
zrobisz, mozesz straci¢ rownowage, podobnie jak ma to miejsce w przy-
padku opony samochodowej. Zbyt duzo dobrego réwniez moze doprowa-
dzi¢ do katastrofy.

Inwestujac w siebie, musisz upewnic¢ sig, ze dbasz o rozw6j wszystkich
ponizszych szesciu sfer:

Kompensacja zycia

Spoteczna Intelektualna

Emocjonalna

Cielesna

© 2008 Persuasion Institute



200 Rozdziat dziewiaty

Sfera finansowa

Jesli nie potrafisz zadba¢ o swoje potrzeby finansowe, oznacza to, ze nie
potrafisz zadba¢ o swoje podstawowe potrzeby. Jesli zaniedbasz swoje
finanse, stracisz rownowage. Wszyscy wiemy, ze jesli nie starcza na
rachunki, ma to wptyw na wszystkie sfery zycia. Niezalezno$¢ finansowa
pozwala odnalez¢ prawdziwa réwnowage w zyciu.

Sfera cielesna

Jesli nie czujesz si¢ dobrze, nie mozesz nawet zacza¢ mysle¢ o innych
sferach swojego zycia. Musisz sporzadzi¢ plan opieki zdrowotnej. Czy
jeste$ §wiadomy znaczenia wlasciwego odzywiania i ruchu? Jesli nie,
brak zdrowia i energii obnizy warto$¢ Twojego otwartego funduszu inwe-

stycyjnego.

Sfera emocjonalna

Z natury jeste$my istotami emocjonalnymi. Nasze emocje przypominaja
termostat lub wskazniki w samochodzie; mowig nam, kiedy i gdzie doko-
na¢ zmian w swoim zyciu. Nie mozesz pozwoli¢, zeby emocje takie jak
zto$¢, uraza, frustracja, nienawis¢ czy zazdros¢ zdominowaty Twoje Zycie.
To Ty musisz sprawowa¢ kontrole. Jesli nie jeste§ w stanie kontrolowaé
swoich emocji, nie bedziesz w stanie kontrolowa¢ swoich dziatanh. Mistrzo-
stwo emocjonalne jest kluczowym elementem zréwnowazonego funduszu
otwartego.

Sfera intelektualna

To rozwoéj osobisty sprawia, ze zachowujesz entuzjazm, motywacje i rados¢.
Dajemy z siebie wszystko, kiedy ciagle sie uczymy i rozwijamy. Kazdego
dnia musimy dgzy¢ do osobistego o$wiecenia. Zahamowanie rozwoju
osobistego prowadzi bowiem do postawy negatywnej, cynicznej i pesy-
mistycznej.
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Sfera duchowa

Musisz zy¢ w zgodzie ze soba, z tym, kim jestes, oraz z tym, dokad zmie-
rzasz. Jeste§my istotami duchowymi; wszyscy posiadamy duchowo$¢.
Kazdy jednak definiuje jg inaczej. Moze ona polega¢ na stuzbie innym, na
religii, medytacji czy powrocie do natury. Musisz poswigci¢ czas na wstu-
chanie si¢ w sw6j wewnetrzny gtos i dotarcie do swojej duchowosci.

Sfera spoleczna

Jeste$émy réwniez istotami spotecznymi. Zrédlo naszej sily i dobrego samo-
poczucia lezy w naszych relacjach. Dlatego tez stanowia one integralna
cze$¢ naszego szczedcia i rownowagi. Musisz mie¢ poczucie sensu i celu,
zeby czué sie spetnionym w zyciu. Zaden cztowiek nie jest samotna wyspa.

Czesto zbyt dlugo krecimy sie w miejscu i inwestujemy w papiery,
ktore nie majq wartosci lub ktére zanizaja warto$¢ naszego funduszu.
JesteSmy tak zaabsorbowani nabywaniem akcji polecanych przez ogét
spoteczenstwa, ze zapominamy sprawdzi¢, czy dzialaja one na nasza
korzy$¢, czy raczej nam szkodza. Zdarza sie roéwniez, ze trzeba sprzedac
swoje udzialy (zmieni¢ nawyki lub przekonania), poniewaz nie przynosza
zyskéw. Nieustannie musimy upewnia¢ sie, ze nasz fundusz rosnie i ze
inwestujac w siebie, inwestujemy zawsze wilasciwie. Jesli zaniedbamy kt6-
rykolwiek z obszaréw kompensacji zycia, pomniejszymy nasze szczescie
i sukces.

UKRYTY KLUCZ: DEUGOTRWALA MOTYWACJA

Motywacja zaczyna sie od jasnej, pelnej pasji wizji. Mistrzowie perswazji
s3 w stanie pomoéc innym uwierzy¢, ze odniosa sukces w tym, do czego sq
motywowani. Nikt nie lubi przegrywaé. Najlepszy sposob na to, by poko-
na¢ bariery zwatpienia i niedowierzania, to zakorzeni¢ wsroéd swoich roz-
moéwcow wizje wygranej. Przekonanie, ze mozna wygra¢, i ujrzenie oczami
wyobrazni zwyciestwa pobudza naszg wewnetrzng motywacje. Trener
olimpijczykéw, Charles Garfield, powiedzial, ze najlepsi zawodnicy kie-
rujg si¢ poczuciem misji.
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Mistrzowie perswazji prezentuja swoim rozméwcom wygrana. Kiedy
ludzie poczuja zwyciestwo lub osiagniecia, zaczng sie poswiecac i zyskajq
energie, by realizowa¢ swoje cele. Tak czy inaczej, znajda sposéb, by
odnies¢ sukces i wygraé. Jesli jednak poczuja przegrana, nie wykrzesza
z siebie zbyt wiele wysitku. Znajda natomiast mnéstwo wymowek i wykaza
si¢ catkowitym brakiem energii w danej sprawie. By¢ moze uznasz owe
wymowki za stuszne, niemniej jednak pozostang one tylko wyméwkami,
a nie rezultatami.

Jesli przyodziejesz kozta w jedwabng suknie,
w dalszym ciqgu pozostanie koztem.
— PRZYSLOWIE IRLANDZKIE

Motywacja to prawdziwa sztuka. Kiedy poznasz ludzka nature oraz
role, jaka odgrywa wptyw na innych, nie tylko bedziesz w stanie moty-
wowac siebie, ale zyskasz rowniez prawo, by motywowac i inspirowaé
innych. Czy potrafisz by¢ zmotywowany 24 godziny na dobe? Czy masz
to, czego trzeba, zeby realizowac swoje pasje i cele? Jesli chcesz pozostaé
na wlasciwym torze, zaopatrz sie¢ w system motywacyjny, a bedziesz w sta-
nie trzymac sie swoich celéw, marzen i pas;ji.

Przypowiesé o tanczacych malpach

Pewien krol miatl matpy, ktore nauczono tanczyé i robi¢ sztuczki. Zwierzeta
te z natury potrafig $wietnie nasladowa¢ czynno$ci wykonywane przez ludzi.
Matpy krola okazaly sie pojetnymi uczniami. Kiedy przebrano je w szykowne
stroje i maski, tanczyty réwnie dobrze, co wszyscy inni. Pokaz spotykat sie
zawsze z goragcym aplauzem i wielokrotnie go powtarzano do czasu, kiedy
jaki$ psotnik z widowni rzucit gar§¢ cukierk6w na scene. Na widok stodyczy
matlpy zapomnialy o tym, czego sie nauczyly, i przestaty tanczy¢. Z aktoréw
zamienily sie znéw w matpy (ktérymi przeciez byly). Zdarly z siebie maski
i suknie i zaczely bi¢ sie o cukierki. Pokaz tafica zakonczyt sie wéréd smiechu
i kpin widowni.

Znaczenie przypowiesci: Dotrzyj do swojej wewnetrznej motywacji. Nie
podazaj za marzeniami spoteczenstwa; zacznij sie uczy¢ na potrzeby wlasnych
marzen. Dowiedz sie, kim naprawde jestes. Nie pozwol, zeby cukierki w zyciu
wytracity Cie z obranego kursu.





