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PERSWAZJA

,Perswazja to Swiadoma proba podjeta przez osobe
w celu wywotania zmiany postaw, przekonan lub
zachowan innej osoby, badz tez grupy osob za
pomocg transmisji pewnej wiadomosci.”

E.P.Bettinghaus

,Perswazje definiujemy jako takg komunikacje,
ktorej celem jest wywarcie wptywu na oceny |
dziatania innych.”

H.Simons




,<Zasadniczym aspektem ludzkich interakcji jest zdolnosc
do perswazji i wywierania wptywu na innych”.
A. Mehrabian

,ChecC zmiany cudzych przekonan, postaw i zachowan
jest jedng z najsilniejszych tendencji cztowieka i pojawia
sie prawie zawsze w kontakcie dowolnych dwoch osob,
nawet wtedy, gdy nie zamierzajg na siebie wptywac.”

J.Grzelak, A.Nowak



ROZWAZANIA...

Czy wszelka komunikacja jest z natury
perswazyjna?

Czy kazda perswazja ma w jakims stopniu
charakter manipulacyjny?
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bezposrednia posrednia

PERSWAZJA
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jawna niejawna
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PERSWAZJA JAWNA to taka
perswazja, ktorej rzeczywisty cel jest
otwarcie wskazywany odbiorcy przez
nadawce

PERSWAZJA NIEJAWNA, czyli taka,

Ktore] rzeczywisty cel jest przed odbiorcg
ukrywany, to manipulacja.



MANIPULACJA

MANIPULACJA jest obliczona na reakcje nie catkiem
swiadome lub catkowicie nieswiadome ze strony
odbiorcy/klienta/stuchacza.

O manipulacji mowimy, gdy odbiorca nie jest wyraznie
informowany o tym, co jest celem nadawcy.

Jednak rowniez jawna argumentacja moze miecC charakter
manipulacyjny. Nieuczciwymi, choC jawnymi, chwytami
polemicznymi jest np. celowe irytowanie przeciwnika w
sporze, lub osmieszanie go w celu wytrgcenia z rownowagi.

Do jawnych taktyk manipulacyjnych nalezy tez i

Manipulacjg jest rowniez



PRESJA

Presja to formutowanie kolejnego komunikatu, ktorego
jawny cel jest identyczny z poprzednim, dopiero co
odrzuconym przez odbiorce.

= ,To co, jeszcze po jednym...?!”

= ,No napij sie...I”

= ,Z nami sie nie napijesz...?!”

=, To co wolisz, lampke wina czy piwko?”



SZANTAZ

Szantaz to zagrozenie odbiorcy karg ze strony
nadawcy.

Szantaz dziata tylko na poziomie zachowan, nigdy na
poziomie postawy.

o ,,Bytbys dobry kumpel, to bys wypit’

a1 ,,Nie wypijesz — nie jeste$ prawdziwy przyjaciel!”
m ,Zobaczysz, kiedys bedziesz mnie prosit o to
samo i ja sie z tobg wtedy tez nie napije”




KLAMSTWO

Ktamstwo to pewne continuum pomiedzy ukryciem
drobnej i niewaznej czesci prawdy, a swiadomym
zafatszowaniem o powaznych konsekwencjach.

1 ,Kochany, tu nie ma grama wodki, to czysta coca-
cola! Twoje zdrowie!!l”



MECHANIZMY WYWIERANIA
WPLYWU

B WZAJEMNOSCI
,ZIob to, zeby mi sie odwdzieczyc”

B KONSEKWENCJI
,ZIob to, zeby cie nie uznano za cztowieka
niekonsekwentnego”

B KONFORMIZMU
,Zrob to, bo wszyscy tak robig”




MECHANIZMY WYWIERANIA
WPLYWU

B SYMPATII
,Zrob to, bo mnie lubisz”

B AUTORYTETU

,ZIob to, bo radzi ci to ktos, kto sie na tym
zha’

B NIEDOSTEPNOSCI

,ZIob to, bo taka okazja juz sie nie
powtorzy”




MECHANIZMY WYWIERANIA
WPLYWU

A

,Drogie, w porownaniu z bardzo drogim, wydaje sie
tanie”

A

,CzyZ nie jestes bardzo bogaty/ hojny/ pomocny? A
wiec kup to/daj mi to/ zrob to za mnie”

B
Metoda matych krokow



MECHANIZMY WYWIERANIA
WPLYWU

Oparta na sprawianiu wrazenia bezstronnosci, czyli
,wcale jeszcze nie wiem, czy chce Ci sprzedac ten
samochod, tak tylko rozwazam”. Najwieksze wrazenie
robi pozorowane dziatanie na wtasng niekorzysc.

k|

Cztowiek wesoty jest bardziej podatny na perswazje, niz
cztowiek smutny.

k|

Joseph Goebbels uwazat, ze przez czeste powtarzanie
mozna ludziom wmowic, ze kota sg kwadratowe.



INTELIGENCJA EMOCJONALNA

samokontrola, zapal, wytrwalosc¢
i zdolnos¢ do motywowania sie
(definicja Daniela Golemana)



Inteligencja emocjonalna Inteligencja akademicka
(racjonalna, analityczna)

w1 Gorgca @ Chtodna

a1 EQ - emotional quotient 2 1Q - intelligence quotient

: Rozw_ng;ywame prpblemow m Przetwarzanie informacji
osobiscie absorbujgcych

cztowieka abstrakcyjnych

m Zaangazowanie Ja

a Taktyczna — dziatanie w = Brak zaangazowania Ja
konkretnych sytuacjach =m Strategiczna — dziatanie w

m Uktad limbiczny — ciato szerszej perspektywie
migdatowate (interpretacja = Kora — rozum, logika.

informacji sensorycznych, ich )
znaczenia dla organizmu, 1 Ptat czotowy, kora |
system alarmowy organizmu), przedczotowa — planowanie,
hipokamp, wzgorze | logika, myslenie krytyczne
podwzgorze



INTELIGENCJA EMOCJONALNA

Na inteligencje emocjonalng sktadajg sie nastepujgce kompetencje:

[+ — wiedza o wtasnych doznaniach, preferencjach i
mozliwosciach

2 — panowanie nad emocjami

[+ - dzieki konstruktywnemu
wykorzystywaniu emocji

= — rozpoznawanie stanow i potrzeb innych ludzi

[+ — umiejetnos¢ wzbudzania pozgdanych emocji
u innych osaéb (i to nas interesuje najbardziej).
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Trzy pierwsze to kompetencje osobiste, pozostate to kompetencje
spoteczne



OSOBY INTELIGENTNE
EMOCJONALNIE

sg ekstrawertywne, otwarte na doswiadczenia, sumienne, majg potrzebe
aprobaty spotecznej

rzadziej sg lekowe, neurotyczne i cierpig na aleksytymie

sg empatyczne — zdolne do wczuwania sie w przezycia innych ludzi oraz
do trafnego rozumienia i przewidywania ich uczuc

majg wysokie kompetencje spoteczne
ciepto emocjonalne

@ wyzsze wyksztatcenie ‘
sg czesciej kobietami .
majg wysokg motywacje osiggniec

sg optymistami

majg wyzsze poczucie wlasnej wartosci



ZNACZENIE INTELIGENCJI
EMOCJONALNEJ

Ocena inteligencji emocjonalnej pozwala lepiej przewidywac osiggniecia
zyciowe cztowieka — szkolne, zawodowe, spoteczne

Inteligencja emocjonalna istotnie wptywa na efektywnosc¢ radzenia
sobie przez cztowieka w wielu sytuacjach zyciowych

Istnieje zwigzek miedzy inteligencjg emocjonalng, a akademickag

Ludzie sukcesu majg wyzszg inteligencje emocjonalng, niz osoby
bezrobotne

Inteligencja emocjonalna idzie w parze z satysfakcjg ze zwigzkow i

zycia

Osoby, ktore majg niskg inteligencje emocjonalna;

- czesciej korzystajg z psychoterapii

- czesciej zapadajg na choroby kardiologiczne |

psychiczne

- czesciej majg problemy z prawem i substancjami

psychoaktywnymi




Tak jak inteligencja akademicka sktada sie z pewnych umiejetnosci,
takich jak myslenie abstrakcyjne, operacje przestrzenne, rozumienie
stow, itp., tak inteligencja emocjonalna rowniez sklada sie z
umiejetnosci. Oto one:

refleksyjna regulacja emocji w celu wspierania rozwoju emocjonalnego
| intelektualnego

rozumienie i analiza emocji; wykorzystanie wiedzy emocjonalnej
emocjonalne wspomaganie myslenia
percepcja, rozwazanie | wyrazanie emocji

Inna definicja moéwi o inteligencji emocjonalnej jako o zbiorze zdolnosci
warunkujgcych wykorzystywanie emociji przy rozwigzywaniu
problemoéw, zwlaszcza w sytuacjach spotecznych.



REFLEKSYJNA REGULACJA
EMOCJI W CELU WSPIERANIA
ROZWOJU EMOCJONALNEGO |

INTELEKTUALNEGO

e

1 Zdolnosc¢ do ,otwierania sie” na emocje, zardwno przyjemne, jak |
przykre

= Zdolnos¢ do swiadomego angazowania sie w emocije lub
separowanie od nich — w zaleznosci od uzytecznosci emoc;ji

= Zdolnosc¢ do sledzenia emociji i oceniania ich — czy sg typowe,
wyrazne, adekwatne, silne

= Zdolnosc¢ do kierowania emocjami wiasnymi
| cudzymi — fagodzenie emocji negatywnych i wzmacnianie
pozytywnych (bez ignorowania niesionych przez nie informaciji)



ROZUMIENIE | ANALIZA
EMOCJI; WYKORZYSTANIE

WIEDZY EMOCJONALNEJ

= Zdolnos¢ do nazywania emocji i rozumienia relacji miedzy stowami a
emocjami, ktore nazywajg

1 Zdolnosc¢ do interpretowania znaczenia emocji — ich zwigzku z
relacjami miedzyludzkimi

= Zdolnos¢ do rozumienia uczuc ztozonych — np. mitosci potgczonej z
nienawiscig lub do rozumienia stanow bedacych kombinacjg kilku
prostszych emocji

= Zdolnos¢ do rozumienia i przewidywania zmian w przebiegu emocji



EMOCJONALNE
WSPOMAGANIE MYSLENIA

=1 Zdolnos¢ do emocjonalnego kierowania uwagg — wychwytywanie
waznych informacji

= Zdolnos¢ do wywotywania w sobie okreslonych emocji w celu lepszego
zrozumienia przesztej, aktualnej lub przysztej informacji

1 Zdolnos¢ do przyjmowania roznych punktow widzenia —
odpowiadajgcych zmieniajgcym sie nastrojom

1 Zdolnosc¢ do stosowania roznych sposobow podejscia do
rozwigzywanych problemow — odpowiednich do stanow emocjonalnych



PERCEPCJA, ROZWAZANIE
| WYRAZANIE EMOCJI

™ Zdolnosc¢ do rozpoznawania emocji we witasnych stanach
fizjologicznych, doznaniach i myslach

= Zdolnosc¢ do rozpoznawania emocji u innych ludzi

= Zdolnos¢ do wiernego wyrazania emocji i zwigzanych z nimi potrzeb

= Zdolnosc¢ do rozrézniania emocji adekwatnych i nieadekwatnych

oraz szczerych i nieszczerych
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Test INTE koresponduje z modelem teoretycznym Saloveya i Mayera,
ktorzy tak oto definiujg inteligencje emocjonalna;:

1 zdolnosc do postrzegania emocji, dostepu do nich i takiego ich
aktywowania, by towarzyszyty mysleniu;
= zdolnos¢ do rozumienia emoc;ji i posiadanie emocjonalnej wiedzy, ktore

pozwalajg regulowac emocje i sprzyjajg rozwojowi emocjonalnemu oraz
intelektualnemu.

Za tg definicjg stoi idea, ze emocje moga sprzyjac lepszemu mysleniu
oraz ze myslac o emocjach, wykorzystujemy inteligencje.



INTELIGENCJA
EMOCJONALNA A PLEC

Mezczyzni Kobiety

@ Na ogot uzyskujg nizsze wyniki = Na ogot uzyskujg wyzsze
0golne wyniki ogolne

m Bardziej asertywni m Bardziej wrazliwe na

= Wieksza samoakceptacja komunikaty niewerbalne

= Wieksza niezaleznosé a1 Wyzsza empatia

= Wieksze kompetencje @ Wieksza zdolnos¢ do
przystosowawcze i odpornosé utrzymywania wigzi
na stres interpersonalnych

= Wyzszy optymizm m Wieksza emocjonalna

samoswiadomosc
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Zbior zdolnosci
umozliwiajgcych
opanowywanie skutecznych
sposobow funkcjonowania

Potencjat

Jest w duzej mierze
kombinacjg czynnikow
temperamentalnych |
wczesnych doswiadczen z
dziecinstwa

Zbior juz nabytych
umiejetnosci, bezposrednio
warunkujgcych efektywnosc¢
radzenia sobie w
konkretnych sytuacjach

Pokazuja, ile z tych
potencjalnych zdolnosci
udato nam sie zamienic w
umiejetnosci

Mozna je rozwijac, szkoliCc w
dorostym zyciu, sg
wyznacznikiem skutecznosci
W przeprowadzaniu
wywotujgcych emocje
transakcji spotecznych



ROZPOZNAWANIE TYPU
ODBIORCOW




TYPY ODBIORCOW

wysoka dominacja

DZIALANIE EKSPRESJA
_ wysoka
niska - - :
ekspresja
ekspresja II II Pres)
HARMONIA

PORZADKOWANIE

niska dominacja



TYPOWE WZORCE ZACHOWAN
TYP PORZADKUJACY

Zorientowany na zadania, konsekwentny w realizacji wyznaczonych
celdéw, precyzyjny.

Zdyscyplinowany i swietnie zorganizowany.

Skoncentrowany na gtebokiej analizie szczegotow — czasami moze
mieC trudnosci z szerszym spojrzeniem na problem.

Unika podejmowania ryzykownych dziatan, czasem dtugo odwleka
podjecie decyzji. Podejmuje je w oparciu o rzetelne, zweryfikowane
dane.

Preferuje sytuacje, ktoére nie wymagajg jego emocjonalnego
zaangazowania. Trzyma dystans.



TYPOWE WZORCE ZACHOWAN
TYP DZIALACZ

Zorientowany na zadania, pracuje na duzej energii i preferuje szybkie
tempo pracy. Nastawiony na efekt — zwykle pomija emocje 0sob, z
ktorymi pracuje.

Lubi petng kontrole nad sprawami, bierze na siebie
odpowiedzialnos¢ za podejmowane decyzje i dziatania.

Niezalezny, pewny siebie, konkretny i skoncentrowany na zadaniu.

Rywalizacyjny. Dominuje i niechetnie stucha innych, kiedy realizuje
swoje cele.

Niecierpliwy w dgzeniu do uzyskania planowanych efektow.



TYPOWE WZORCE ZACHOWAN
TYP EKSPRESYJNY

Z duzym entuzjazmem przystepuje do dziatania, tworczy i i
spontaniczny w zachowaniach.

Ceni kontakty z ludzmi, dobre relacje, jest ekstrawertywny i silnie
perswazyjny.

Kieruje sie intuicjg, czesto zmienia zdanie, nie jest przywigzany do
raz podjetej decyzji — zmiana motywuje go dziatania.
Irytuje go szczegot, lubi pracowac na duzych wektorach.

Elokwentny, metaforyczny, barwny w wypowiedziach. Lubi by¢ w
centrum uwagi.



TYPOWE WZORCE ZACHOWAN
TYP HARMONIJNY

Doskonaty stuchacz. Wzbudza zaufanie innych oséb poprzez
tworzenie przyjaznej atmosfery.

W kontaktach biznesowych szczegdlng wage przyktada do
realizacji celow relacyjnych, nastawiony na kontakt i atmosfere
spotkania.

Ceni i korzysta z konstruktywnych opinii innych oséb. Poszukuje
informac;ji u ekspertow, kiedy ma podjg¢ wazng decyzje. Potrzebuje
akceptacji.

Lubi dziata¢ w dtugim obszarze czasowym.

Moze ujawniac¢ tendencje do przyjmowania postaw
konformistycznych.



JAK BUDOWAC KONTAKT Z OSOBA
O PROFILU PORZADKUJACY

W celu zwiekszenia swojej perswazyjnosci:

Przechodz bezposrednio do celu spotkania.

Trzymaj sie zaplanowanej struktury rozmowy.

Zawsze dopytuj i odpowiadaj na jego watpliwosci.

W rozmowie opieraj swoje sady na solidnych faktach.
Zapewnij, ze zrobites wszystko, aby zminimalizowac ryzyko.

Nie prowadz rozmowy w sposob niezorganizowany, badz
merytoryczny i formalny.

Nie nalegaj na szybkie decyzje, pozwol mu samodzielnie je
podejmowac.



JAK BUDOWAC KONTAKT Z OSOBA
O PROFILU DZIALACZ

W celu zwiekszenia swojej perswazyjnosci:

Przechodz bezposrednio do celu spotkania.
Pamietaj, ze szybkos¢ dziatania jest dla niego priorytetem.
Konkretnie i logicznie argumentu.

Mow o faktach i efektach dziatan, mniej o ludziach i sprawach z nimi
zwigzanych.

Nie omawiaj spraw nieistotnych.
Nie badz chaotyczny, czy nieprecyzyjny w rozmowie.

W trakcie spotkania raczej nie mysl o tworzeniu z nimi relacji
osobistych.

Staraj sie nie udziela€ rozmoéwcy instrukciji.



JAK BUDOWAC KONTAKT Z OSOBA
O PROFILU EKSPRESYJNY

W celu zwiekszenia swojej perswazyjnosci:

@ Daj rozmowcy czas na wyrazenie opinii
@ Zadbaj o niekonwencjonalng strategie budowania kontaktu z nim

m  Zostaw osobie pole manewru w podejmowaniu decyzji, pozwol mu
przedstawi¢ wtasne pomysty, ale upewnij sie na koniec, czy plan
realizacji decyzji jest rozumiany przez was w ten sam sposob !

@ Badz tworczy w stymulowaniu go do dziatan

m  Staraj sie prezentowac oferte czy produkt - bez zbytniego wnikania w
szczegoty, chyba, ze tego wyraznie oczekuje



JAK BUDOWAC KONTAKT Z OSOBA
O PROFILU HARMONIJNY

W celu zwiekszenia swojej perswazyjnosci:

Przetamuj lody, staraj sie zbudowac od poczatku rozmowy osobistg
relacje

Nie przechodz bezposrednio do istoty spraw

Pokazuj, ze Twoj rozmowca jest dla ciebie wazny jako cztowiek
Pamietaj, ze jest typem ,stuchacza’ i nie lubi zbyt wielu pytan
Pytaj rozmowce o opinie na temat twojej propozycji i dgz do
wyjasnienia, czy zgadza sie z tg opinig, propozycjq

Nie podejmuj za rozmowce decyzji. By¢ moze potrzebuje na ich
podjecie wiecej czasu, ale podejmuje trafne decyzje



NAWIAZANIE KONTAKTU Z
ROZMOWCA - OTWARCIE ROZMOWY

Okresl cel rozmowy

Przygotuj argumenty, dlaczego rozmowca powinien Cie wystuchac.
Zadbaj o dobre pierwsze wrazenie

Podziekuj mu za mozliwos¢ spotkania

Na wstepie rozmowy zapytaj go, ile czasu moze przeznaczycC na
spotkanie

m  Kroétko, ale w jasny sposob wyjasnij cel wizyty

@ Obserwuj rozmowce i staraj sie go odzwierciedlac

@ Na podstawie zachowania rozmoéwcy, okresl jego prawdopodobny
typ.

@ Nie daj sie ,zbi¢ z tropu” w przypadku trudnego rozmowcy

@ Przedtuz otwarcie rozmowy w przypadku przyjaznego nastawienia
rozmowcy.
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POZIOMY UCZENIA SIE - JAK
PRZEPROWADZIC SKUTECZNA
ZMIANE?

1. Srodowiska
(gdzie zyje, w jakim otoczeniu pracuje?)
2. Zachowan i dziatania
(co robie, jak dziatam?)
3. Kompetencji, wiedzy i umiejetnosci
(co potrafie, jaki poziom kompetencji reprezentuje,
jaka mam wiedze?)
4. Przekonan i postaw
(w co wierze, czego jestem pewien/a, jakie sg moje nastawienia?)
5. Wartosci
(co jest wazne, co wazniejsze?)
6. Tozsamosci
(kim jestem, kim nie jestem?)
7. Mis;ji

(po co to wszystko, dokad zmierzam?)
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