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BogJa n Wojcisz LLe formalnie

Profesor Uniwersytetu Gdarskiego, wybitny psy-
cholog spoteczny. W swoich badaniach zajmo-
wat sie przede wszystkim spostrzeganiem inter-
personalnym, warto$ciami, strukturg cech
0sobowosci, procesami oceniania ludzi i dyna-
mikg uczu€. Autor wielu ksiazek m.in.: ,,Psycho-
logia spoteczna: system poznawczy i procesy
spostrzegania ludzi”, ,, Teotia schematow spotecz-
nych”, ,Procesy oceniania ludzi”, ,,Psychologia
mitosci”. Jest autorem ponad 40 artykutow opu-
blikowanych w czasopismach zagranicznych
i krajowych. Swoje wyniki badan przedstawiat na
kilkudziesigciu konferencjach miedzynarodo-
wych. Wykiadaf na uniwersytetach niemieckich

Bogda n WOjci 57 Lle nieformalnie

Gdybys nie byt tym, kim jestes, kim chciatbys
by¢?

Chciatbym by¢ rolnikiem.

Co sprawia, ze zycie jest wyjgtkowe?
Mozliwo$¢ myslenia o nim.

Za co zaptacitbys$ kazdg ceng?

Nie ma niczego takiego, za co zaptacitbym
kazda cene.

Gdybys$ byt zegarem, na ktérej godzinie
zatrzymatbys$ sig?

Na trzeciej.

Stowo, bez kitdrego nie mogtbys sie obejs¢?
Zycie bytoby nudne, gdyby nie mozna
powiedzie¢: ,A to ciekawe”.

ROZMOWA

i amerykanskich.

Meritum: Czy ma Pan jakas intuicje co
do tego, czego ludzie oczekujg od psy-
chologéw, a szczegolnie od psycholo-
gow spotecznych?

Bogdan Wojciszke: Mysle, ze ludzie
oczekujg od psychologdw przede wszyst-
kim tego, ze ich wystuchajg i rozwigza ich
problemy. Szukajg tez ztotych srodkow.

Chciatabym, aby$my dzisiaj rozmawiajgc
0 wystgpieniach publicznych wyszli na-
przeciw tym oczekiwaniom i sprobowali
sformutowac takie ztote srodki dla osob,
ktdre z racji swojego zawodu muszg wy-
stepowac przed szerszym gremium.
Zacznijmy jednak od Pana wypowiedzi za-
mieszczonej w 1993 roku w Magazynie
Gazety Wyborczej. Otéz stwierdzit Pan
Profesor, w odpowiedzi na pytanie, czy lu-
dzie sg racjonalni w swoich wyborach:
»Naturalnym stanem cztowieka jest bez-
refleksyjnos¢. Dopiero, gdy pojawi sie
szczegolny powod zaczynamy myslec.”
Przypomina mi sie w tym miejscu dowcip
o bacy. Na pytanie miastowego: ,,Baco, co
robicie jak macie czas?” odpowiedziat:
»oiedze imysle”. ,A jak nie macie czasu?”
,10 tylko siedzg.”. Mowigc jednak po-
waznie, zastanawiam sig, czy to dobrze
czy Zle dla os6b wystepujgcych publicz-
nie, ze jako odbiorcy przekazu prezentu-
jemy taki automatyczny, bezrefleksyjny
styl. Czy trudniej czy fatwiej nas dzigki te-
mu przekona¢. Co decyduje wtasciwie
o skutecznosci méwcey?

Zalezy ona od wielu czynnikéw, np. od
atrakcyjnosci nadawcy, od tego, czy jest do
nas podobny, jakimi i iloma argumentami
dysponuje, jak organizuje sam przekaz ...

Czy mozna okresli¢, ktory z tych czyn-
nikéw jest najistotniejszy?

To zalezy od tego, czy ludzie chcg stuchaé
tego, co méwimy i czy maja taka mozli-
WOSC, czy tez tak nie jest, bo jednej ztych
rzeczy lub obu naraz brakuje. W psycho-
logii spotecznej méwi sige o dwoch torach
perswazji: centralnym i peryferycznym.
Centralny jest oparty na swiadomym
i przemys$lanym przetwarzaniu informacji,
na zrozumieniu argumentow zawartych
w przekazie. Jest jednak dos¢ trudny do
osiggniecia, gdyz odbiorcom musi sie
rownoczesnie chcie¢ stuchac¢ i muszg
mie¢ mozliwosé przetwarzania zawartej
w przekazie informaciji (a wiec mie¢ wy-
starczajacy ilos¢ czasu, odpowiedni po-
ziom intelektualny). Jesli natomiast braku-
je albo motywacji albo mozliwosci,
wowczas ludzie zeslizgujg sie na drugi,
odbywajagcy si¢ na peryferiach naszej
$wiadomosci i racjonalnosci, sposéb od-
bioru. Kierujg sie wtedy réznymi powierz-
chownymi sygnatami, ktére niczego
wspodlnego z jakoscig argumentaciji nie
maja. Wigzg sie gtéwnie z osobg nadaw-
cy, czyli z tym, czy jest on atrakcyjny, czy
jest obdarzony autorytetem, czy jest do
nas podobny, czy podejrzewamy go o ja-
kie$ ukryte intencje, to znaczy, czy uwa-
zamy, ze przekonujgc nas do swoich ra-
cji robi to dla wiasnego zysku. Ale takze
ludzie kierujg sie w przypadku stylu pery-
feryjnego wspdtreakcjami odbiorcow, tym
co robig inne osoby stuchajgce przekazu.

Innymi stowy, to czy ulegniemy perswazji
zalezy nie od np. logicznych wywodow,
ale w tym przypadku, od zachowania
innych oséb?
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Tak, to oznaczy, ze jezeli pozostali reagujg do-
brze lub Zle na osobe prelegenta, na to, co
mowi, to dla nas jest to sugestia, jak mamy
zareagowac. Zgodzi¢ sie z nim, czy nie.
W przypacdku toru peryferyjnego kierujemy sie
tezilosciowymi wskaznikami. Na przyktad licz-
ba nadawcdw komunikatu czy liczbg argu-
mentow. Okazuije sig, ze przewaga liczebna
nie jest bez znaczenia. Jezeli sg trzy argumen-
ty, to ich sita jest znacznie wigksza niz jedne-
go. Podobnie jesli wypowiadane sg przez
trzech nadawcow, a nie jedng osobe. Ale je-
8li chcemy czegos stuchac i nam zalezy na
przekazie, to czynnik ilosciowy odgrywa nie-
wielkg role. Nie ma wiec dla nas znaczenia,
czy méwi to jedna osoba, czy wiecej. Roz-
roznienie, jakim torem odbywa sie perswa-
Zjama wiec decydujgcy wplyw nato, jakityp
oddziatywania jest skuteczny. Wtedy, gdy co$
nie jest dla ludzi wazne, to bardziej efektyw-
ne sg oddziatywania pozastowne, gidwnie
emocjonalne, bazujgce np. na tworzeniu po-
zytywnych skojarzen. Doskonatym tego przy-
kiadem jest polityka. Jesli popatrzymy na dzie-
je najnowsze, to uderzajgce jest, jak bardzo
spadto znaczenie politykow i polityki. W Sta-
nach Zjednoczonych (odwotuije sie do Sta-
now Zjednoczonych sprzed lat czterdziestu,
a wtedy u nas nie byto wyboréw) kandyda-
ci dostawali czterdziesci pie¢, a nawet szes¢-
dziesigt minut na wypowiedz w TV. | lud ich
stuchat. A teraz jest tyle samo, ale... sekund.

Co to oznacza dla politykéw?

Oznacza, ze ludziom przestalo zaleze¢ na
tym, co politycy mowia, nie stuchajg ich ar-
gumentow. Ci, ktdrzy oddziatujg na wybor-
cow, wiedzg o tymi starajg sie dotrze€ do nich
w sposob podobny do tego, jak to ma miej-
sce w przypadku drobnej konsumpcji np.
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proszkow do prania. Dominuje tor peryferyjny.

Z tego, co Pan Profesor powiedziat wynika,
ze jesli jesteSmy zmotywowani, zeby suchac,
to osoba wystepujgca publicznie ma szanse
nas przekonac. Tymczasem niejednokrotnie
zdarza sig, ze wystuchanie i zrozumienie da-
nego polityka, czy eksperta w jakies dziedzi-
nie jest wrecz niemozliwe. Uzywa tak skom-
plikowanego jezyka, czy specjalistycznego
zargonu, Ze jego argumentacja nie jest w sta-
nie dotrze¢ do ,,zwyktego” odbiorcy. W efek-
cie nawet najbardziej zmotywowany do stu-
chania laik, mimo najszczerszych checi, nie
zostanie przekonany do zmiany postawy.

Idea dwoch toréw perswazji nie zaktada,
ze jesli prezentujemy jako odbiorcy cheé
i mozliwos¢ stuchania, to juz kazdy nas
przekona. Wtedy dopiero zaczyna sig li-
czy¢ to, jakimi argumentami dysponuje
nadawca: czy sg dobre czy zte, czy zro-
zumiate czy wrecz przeciwnie. Natomiast
dopaoki nie chcemy kogos sluchaé, czy nie
mamy takiej mozliwosci, to jakos¢ argu-
mentacji nie ma zadnego znaczenia.

To wtedy wigczamy drugi tor, ktdry wydaje sie
by¢ doskonalym miejscem dla wszelkich
manipulacji. Skoro nie liczg sie argumenty, to
mozemy oddziatywac w inny sposéb na od-
biorcdw. Np. intencjonalnie wysta¢ osobe
atrakcyjng, podobng do nich.

Tak jest faktycznie. Manipulacje sg mozliwe
na torze peryferyjnym i ten fakt sie nagmin-
nie wykorzystuje. Jesli popatrzymy narekla-
my drobnych towarow, to wyraznie widac,
ze wykorzystuje sig przede wszystkim dwie
rzeczy: albo zasade atrakcyjnosci i podo-
bienstwa albo zasade autorytetu.

Czyli pojawia sie na ekranie pan
w biatym Kitlu.

Na przykfad, albo sympa- |
tyczny i podobny do nas. F
F

Powrd¢my na chwile do Panskiego stwier-
dzenia, ze mamy tendencje do automa-
tycznego przetwarzania informacji, do
myslenia ,na skroty”. Z tego, co powie-
dzieliSmy o dwoch torach perswazji wy-
nika jednak, ze jest szansa, zeby nawet
nie zmotywowanych do stuchania ludzi
pobudzi¢ do myslenia, do zainteresowa-
nia sie tym, o czym im wfasnie mowimy.

Mysle, ze najwazniejszg rzecza, kiorg moz-
naw tej sytuaciji zrobic, a co niekoniecznie jest
tatwe, to przekonac ludzi, ze rzeczy, ktore moé-
wimy, majg dla nich bardzo osobiste konse-
kwencje. Czyli innymi slowy wzbudzi¢ oso-
biste zaangazowanie. Przy niektérych

sprawach jest to bardzo fatwe. Np. w przy-
padku spraw konsumpcyjnych.

Chyba jednak nie zawsze tak jest. Mo-
wimy przeciez palaczom, ze palenie pa-
pieroséw powoduje raka ptuc, a jednak
nie uzyskujemy pozgdanego efektu.

Ale to dlatego, ze znaczna wiekszos¢ pala-
czy, np. ja, mysli, ze ich to nie spotka. Przyj
muje do wiadomoéci, Ze statystycznie u pa-
laczy prawdopodobiersiwo wystapienia raka
bardzo wzrasta, ale rownoczesnie zakiada, ze
»mnie to nie dotyczy”.

Taki rodzaj mechanizmu obronnego?

Ja bym tego az tak psychodynamicznie nie
ujat. To jest raczej zasada, zeby sie nie da¢
W pewne sytuacje, kwestie wciagnaC. Np. jak
pani wsiada do pociggu na dworcu central-
nym w Warszawie, to zaczepia panig co naj
mniej pie¢ osob w ciggu trzech minut. Nie
mozna przyja¢ innej zasady, niz ta, ze ,mnie
to nie dotyczy”. Zanim ten kto$ powie, ze wia-
Snie zgubit cztery ziote, to jedynym rozwigza-
niem w tej sytuacii jest przyjecie zasady: ,mnie
to nie dotyczy”.

Niekiedy ludzie, zeby pobudz¢ odbiorcow,
posuwajg sie do roznych teatralnych gestéw,
a wystgpienia publiczne przeradzajg sie
w mini spektakle. Wigkszos¢ wystgpien
w Ameryce zaczyna sig z zasady od zartu,
ktorego oczywiscie dobrze sie stucha, aleten
styl moze razi¢. Czy jest to wiec dobry spo-
sob zwrdcenie uwagi odbiorcow?

Mysle, ze zart odgrywa taka sama role, jak
dobrze uksztattowana blondynka przy rekla-
mie samochodéw. Jest sposobem zwréce-
nia uwagi audytorium. Sag oczywiscie rézne
kulturowe skrypty prezentowania sie. Amery-
kanie np. majg bardzo wyrazny skrypt pre-
zentowania siebie czy okreslonych tresci, kto-
ry jest odmienny od stylu Polakow czy
Europejczykow w ogdle. Numer zdowcipem
jest w Ameryce obowigzkowy. Ale skrypty
majg swoje dobre strony: sg bardzo efektyw-
ne. [ tacy sg Amerykanie w swoich wystapie-
niach — niezwykle efektywni w perswaz;ji
i kondensaciji tresci. Amerykanin przez piet-
nascie minut wykladu na konferencji jest
w stanie przekaza¢ wszystko. A Europejczyk
jest w stanie zacza€ i nastepnie powiedziec,
Ze niestety nie starczyto mu czasu. | o jestwia-
$nie réznica miedzy Ameryka a Europa..
Zwykle kazde wystgpienie w Stanach jest
przetrenowane kilka razy. Szczegdlnie robig
to ludzie mtodzi, kiérzy maja mate dodwiad-
czenie. Nagrywajg swoje wystapienia, anali-
zujg i frenujg do skutku. A w Europie panuje
taka niepisana zasada, ze forma jest niewaz-
na, liczy sie tre$¢. Amerykanie uwazajg z ko-
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lei, ze bez atrakcyjnej formy nikt nie zwréci
uwagi na strone merytoryczng przekazu.
Podobnie trenowanie politykow w zakresie jg-
zyka ciata to bardzo powszechne zjawisko na
zachodzie. Nie ma zadnego zachodniego po-
lityka, ktory by nie ogladat sie wielokrotnie na
monitorze telewizyjnym, stuchat wskazowek
odpowiedniego specjalisty od PR., psycho-
loga. Natomiast w Polsce nie wiem, czy kio-
kolwiek to robi.

Jakies sygnaly sie pojawiaja. Politycy juz nie-
co inaczej wygladajg na plakatach wybor-
czych niz przed laty.

No tak, troche inaczej, bo majg jednak
wigkszg Swiadomos$c¢ tego, ze muszg
sie ,sprzedac”.

Pomowmy teraz o stabosciach . Czy okaza-
nie stabosci, zrobienie btedu w trakcie prezen-
tacji przekresla nasze szanse na przekona-
nie innych do swoich racji. Bo moze jest
wrecz odwrotnie. Moze tu takze dziafa regu-
ta podobienstwa i ktos, kto robi btgd wydaje
sie nam blizszy, bardziej zwykly, podobny do
nas. Nie wiem, czy to wtasciwe poréwnanie,
ale przypadek Clintona dowodz, ze okaza-
nie stabosci (a przypomnijmy, ze nie chodzi-
to tu o drobne potkniecia w wypowiedziach)
niekoniecznie musi oznaczac catkowitg utra-
te szans na przekonanie ludz do siebie. Clin-
ton zdaje sie nie stracit poparcia wyborcow
po aferze z Monikg Lewinsky. Wiec moze nie
nalezy sie tak panicznie ba¢ potknie¢, bo nie-
koniecznie dziatajg na nasza niekorzy$e.

Poruszyla Pani dwie rozne sprawy. Jesli cho-
dzi o Clintona, to zastosowat on bardzo sku-
teczng strategie odbudowywania obrazu wia-
shej osoby w oczach innych ludzi, jakg sg
przeprosiny. To jedna z najpardziej efektyw-
nych technik odzyskiwania dobrego imienia,
czy naprawiania wiasnego wizerunku. Prze-
prosiny sg trudne tylko z tego wzgledu, ze sa-
memu wykraczajgcemu poza pewne normy
frudno przed samym sobg utrzymac twarz.
Ale jedli chodzi o utrzymane dobrego wize-
runku w oczach innych ludzi, to przeprosiny
sg tutaj zdecydowanie najskutecznigjszym za-
biegiem.

Takze w wystgpieniu publicznym, jesli
kto$ robi btgd?

Tak mysle. O wiele lepsze jest przyznanie sie
do jakiegos glupstwa niz proba zatuszowa-
nia go. Jako do$wiadczony wyktadowca
moge stwierdz¢, ze o wiele lepsze skutki przy-
nosi otwarte powiedzenie: ,ja tego nie wiem,
ale zatydzien sie naucze i wtedy powiem” (za-
zwyczaj nikt nie ma pretensji), anizeli proba
zmiany tematu, krzyk czy ,puszenie sig”. Wy-
kladowca wtedy ewidentnie traci w oczach
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stuchaczy. Natomiast popetnienie btedu
i przyznanie si¢ do niego wcale nie ozna-
cza, ze odbiorcy ocenig nas jako osoby nie-
kompetentne w ogole. Dzieje sie tak, ponie-
waz kompetencie majg ,parcjalny”
charakter. To znaczy ludzie nie uogdlniajg,
oceny i nie uwazaja, ze jesli ktos ma braki
w jednej dziedzinie, to podobny poziom
prezentuje w innych. Czyli jezeli nie zna nie-
mieckiego, to nie oznacza, ze nie zna in-
nych jezykow. Dlatego w przypadku szero-
ko rozumianej dziedziny kompetenciji,
wiadomosci, umiejetnosci, przyznanie sie
do niewiedzy czy brakéw w konkretnej
sprawie w zasadzie w ogdle nie obniza my-
Slenia o osobie, ktorej te braki dotycza. Nie
pogarsza jej wizerunku.

Natomiast bardzo pogarsza wizerunek, je-
zeli btgd dotyczy domeny moralnosci, po-
niewaz w percepcji ludzkiej wszystkie rodza-
je uczciwosci ,idg” razem. To znaczy
uwazamy, ze jesli ktos np. bije zone, to
prawdopodobnie tez kradnie. Moralnos¢
jest wiec silnie wewnetrznie zintegrowang
domeng i mozna sobie fatwo zepsu¢ opi-
nie, nawet matg sprawa.

Przytocze tu przypadek pewnego prawico-
wego polityka. Zapuszcze przy tym litosci-
wie zasfone na jego nazwisko. Jednego
dnia przekonywat on w telewizorze, zeby lu-
dzie nie kupowali towaréw w supermarke-
tach zagranicznych, a nastepnego dnia
zlapano go z wozkiem w Billi. Facet byt za-
tatwiony. Poniewaz prezentowat siebie jako
moralnego cztowieka, czyli dokonywat ta-
kiego zabiegu, ktory psychologowie nazy-
wajg egzemplifikacjg siebie (przeciwien-
stwo autopromocii, ktéra polega na tym,
zeby przedstawiac sie jako kompetentne-
go czlowieka). Egzemplifikacja bywa bar-
dzo niebezpieczna, poniewaz wystarczy
jedno omskniecie i juz caly wizerunek sie
wali. Zyskuije sie opinie hipokryty. A w przy-
padku kompetencji, jak wspominatem
wczesniej, tak nie jest.

Zatrzymajmy sie jeszcze chwile na kompe-
tencjach. Kto$, kto wystepuje publicznie nie
musi by¢ osobg znang. Odbiorcy przeka-
zu czesto nie wiedza nic o kompetencjach
prelegenta. Starajg sie wigc czyta¢ pewne
sygnaly, ktére uwiarygodniajg w ich oczach
moéwce i pozwalajg sgdzi¢, ze jest specja-
lista w danej dziedzinie. Ludzie chyba ma-
ja w ogole takg sktonnos¢ do domyslania
sie pewnych rzeczy, zapetniania luk.
Jakie sygnaty moze wysytac osoba wyste-
pujgca publicznie, azeby oceniono, ze jest
kompetentna?

S3 rézne mozliwosci. Jedna z nich zwigzana
jest z miejscem, gdzie sig czlowiek pojawia.
W pewnych miejscach z zalozenia wystgpu-
ja tylko osoby kompetentne.

Np. sala wyktadowa.

Tak np. sala wyktadowa. Inny czesto stoso-
wany trick polega na uzywaniu specjalistycz-
nego stownictwa, kidre sugeruije jakiegos ty-
pu kompetencje. Ale najlepiej jest
ustrukturalizowa¢ sytuacje w taki sposoéb,
zeby cziowiek bezposrednio o swoich kom-
petencjach nie moéwit, bo to jest oczywiscie
mato przekonujgce. Najlepiej zeby robit to kto
inny. Na przyktad osoba wprowadzajgca czy
przedstawiajgca nas.

Czy wwystapieniach publicznych dobrze jest
bazowa¢ na emocjach odbiorcdw. Innymi
sfowy, czy nalezy np. wzbudzac¢ strach?

Po pierwsze jest bardzo duza roznica miedzy
emocjami pozytywnymi i negatywnymi. Je-
sli chodzi o pozytywne, to nie ma najmniej-
szej watpliwosci, ze warto ich uzy¢, bo to za-
wsze podnosi skuteczno$¢ przekazu.
Wtasciwie wszyscy wielcy manipulatorzy, od
Juliusza Cezara poczawszy, a na Hitlerze
skoniczywszy, to byii ludzie, kidrzy potrafil
w bardzo duzym stopniu wykorzystywac po-
zytywne emocje. My mamy obraz Hitlera ja-
ko kogos wyraznie agresywnego, ale to, co
onw gruncie rzeczy robit, polegato na wyko-
rzystaniu pozytywnych emocji swoich wspot-
ziomkow. W swoich przemowach nie odwo-

tywat sie do negatywnych uczug, ale np. do
poczucia jednosci.

A negatywne emocje?

Jedynym dos$¢ dobrze
zbadanym negatywem
jest strach. W tym wypad-
ku zalezno$¢ jest krzy-
woliniowa: tzn. do pewnego momentu
- im wiecej strachu tym lepiej, ale od
pewnego momentu - im wiecej strachu,
tym dla przekazu gorzej. Dlatego, ze
wyzszy poziom tej negatywnej emaocii nasila
tendencije cztowieka do tego, zeby uciec. Co
prawda inna tendencja jest taka, ze im wigk-
szy strach, tym wigksza ulegios¢. No, ale mo-
Ze sig okazac, ze przy pewnym jego nasile-
niu, nasali nie bedzie juz nikogo, kto mogtby
ulec, bo wszyscy dawno uciekna.

Skupmy sig przez chwile na osobie odbior-
cy. Jako stuchacze mamy pewne ogranicze-
nia. Uwaga jest tego przykladem. Niekiedy
badacze poréwnuijg jg obrazowo do zweza-
jacej sie szyjki od butelki, ktdrej zadanie po-
lega na ograniczaniu doptywu informacji.
Drugim ograniczeniem jest pamie¢i mecha-
nizm zapominania. W zwigzku z tym, moze
nie nalezy prezentowac duzej liczby argu-
mentow, bo przeciez tak naprawde nie jeste-
smy w stanie ich wszystkich zapamietac.
Szczegdinie jesli przekaz jest skomplikowany.
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To zalezy po pierwsze od tego, czy oddzia-
tywanie na stuchacza odbywa si¢ na peryfe-
riach czy w centrum. A po drugie, jakimi dys-
ponujemy argumentami. Jezeli ludzie nie
bardzo uwazajg na to, co méwimy, bo
tak naprawde ich to niewiele obchodzi,
to wzrost liczby argumentaciji jest poza-
dany. Dtugos¢ argumentacii, liczba argu-
mentow jest wiedy takim peryferyjnym wskaz-
nikiem ulegtosci. To dziata podobnie jak biaty
kitel cztowieka, ktory reklamuije.

To znaczy ludzie odbierajg informacije:
,duzo mowi”.

Tak. Duzo méwi, znaczy ma duzo argumen-
tow na poparcie swojego stanowiska. Ale
w przypadku, gdy ludzie stuchajg tzn. sg mo-
tywowani i maja mozliwosci, to - jak pokazu-
ja bardzo precyzyjne badania - zaczyna gra¢
rolg jako$¢ argumentow. Jesli sg dobre, to
zdecydowanie warto je przytacza¢. Czyli
ogolna zasada jest taka. Dopoki ludzie nie
bardzo stuchajg, o lepiej przytacza¢ duzo ar-
gumentow, natomiast jesli uwaznie stucha-
ja, to lepiej duzo argumentdw, ale pod wa-
runkiem, ze sg one dobrymi argumentami.

W ktérym momencie nalezy wykorzystac ar-
gumenty mocne: ha poczatku czy na korncu
wystagpienia. Kiedy s bardziej skuteczne?

Zdecydowanie na poczatku, poniewaz nasza
uwaga fluktuuje. Argumenty powiedziane
na poczgtku majg szanse by¢ wystuchane,
potem zaczynamy rozmawiac z sgsiadem,
jes¢ czekoladki i uwaga rozprasza sie.

Na koniec rozmowy poprosze o trzy
wskazowki — ztote Srodki dla oséb wy-
stepujgcych publicznie.

Po pierwsze: wierz w to, co mowisz. Je-
zeli ty sam nie wierzysz w to, co mo6-
wisz, to lepiej w ogdle nie zabieraj gto-
su, bo kto tobie w tej sytuacji uwierzy.
Po drugie: badz tadny, atrakcyjny. Jak
juz méwisz, to sie przy tym podobaj.

Czyli w przypadku panow nalezy sie np.
wydtuzy¢ do metra dziewigcdziesigt?

| sta¢ sie barczystym brunetem lub, w przy-
padku kobiet, dobrze uksztattowang blondyn-
ka. | méwi¢ z wiarg. Mysle, Zze w tej sytuacii
juz trzeciej wskazowki nie potrzeba.

Mamy zapewniony sukces w wystgpieniach
publicznych. Bardzo dziekuje za rozmowe.

Rozmawiata Katarzyna
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