Perswazja jest sztukq zysku — moéwi Kevin Hogan, okreslany
w USA ,, guru psychologii biznesu”

Czy widzisz réznice kulturowe miedzy Polskg a Amerykq w dziafaniu zasad
perswazji?

Tak, w Polsce na pewno poziom zaufania jest nizszy niz w Stanach
Zjednoczonych, co w sposob naturalny wynika z waszej przesztosci. Zmierzacie
ku spoteczenstwu coraz bardziej ufnemu, ale ta zmiana oczywiscie wymaga
czasu. Zauwazytem tez, ze ludzie w waszym kraju bardzo sie¢ podporzadkowuija.
Niewiele osdb przejmuje prowadzenie rozmowy, czy przemuje , zarzadzanie”
dana sytuacja. To jest bardzo mity i wygodny uklad, ale nie daje szansy na
rozwoj. Osiagniecie wiasnych celow to jedna z najlepszych rzeczy w zyciu —
mOc powiedzie¢: ja to osiagnatem. Zrobito to moje dziecko, zrobita to moja
matka, zrobiliSmy to razem. To wazna cze$¢ zycia, to wiasnie tworzy nasza
tozsamos¢. Ponadto, perswazja jest uwazana w Polsce troche za manipulacje,
znacznie bardzigl niz w Stanach Zjednoczonych. W Ameryce to po prostu czesé
codziennosci, procesow negocjacji, to po prostu biznesowa codziennosé.

Czy to moze wynikaé z faktu, ze pojawity si¢ u nas piramidy finansowe, nie
zawsze etyczne systemy sprzedazy sieciowych? Najlepsi w perswazji nie zawsze
stosowali jg w dobrym celu. Jak to jest z tq etykq w przypadku perswazji?

Cobz, w psychologii perswazji trwa naten temat debata, bo jesli mamy narzedzia,
to mamy bron. Powiedzmy, ze mamy n0z — mozna go uzy¢ do wycigcia
nowotworu, ale tym samym nozem mozna kogos zabi¢ w ulicznegj walce.
Kluczowym stowem jest tu odpowiedzialnos¢. Etyka polega na tym, zeby obie
strony wychodzity z sytuacji zwyciesko, albo zeby nie dochodzito do nigf wcale.
Nie moze by¢ tak, ze jedna strona wygrywa mato, a druga duzo. Perswazja jest
sztuka osiggania zysku — rzetelnego i sprawiedliwego dla obu stron.

Jak zastosowa¢ najwazniejsze zasady skutecznego przekonywania na rynku
kapitafowym?

Po pierwsze wzaemnosé. Stosujemy ja na przyklad wtedy, kiedy daemy
prezent albo wyswiadczamy przystuge. Wtedy osoba obdarowana czuje sie
zobowigzana do odwzajemnienia przystugi. To dobra technika, bo budzi
sympatie. Teraz na przyktad méwimy klientowi tak: przygotujemy dla Panstwa
zindywidualizowany plan inwestycji, nie ubezpieczenie. To nie ma nic
wspolnego z ubezpieczeniami, ja chciatbym Panstwu pokazaé, jak mozecie
korzystnie zainwestowaé swoje pieniadze, chociaz nie mam z tego zadnej
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korzysci, chce po prostu cos dla Panstwa zrobi¢ — to wiasnie przykiad
omawiangj techniki.

Po drugie przewidywalnos¢. Przewidywalnos¢ przekltada sie na silne
przekonanie, ze nie mozna si¢ obejs¢ bez ubezpieczenia na zycie, zwlaszcza,
jesli mamy dzieci albo na przyklad niepracujaca zong. Powinnismy tworzy¢
wewnetrzne przekonanie, ze ubezpieczenie, czy szerzej — inwestowanie jest tym
dziataniem, ktore przyniesie efekt.

Po trzecie dostosowanie. W Polsce niewiele osob dobrze zna zasady rynku
kapitatowego, wie, jak to funkcjonuje. Technika dostosowania jeszcze nas nie
dotyczy, bedziemy dopiero musieli stworzy¢ jg przyszite podstawy, tak, by
aktywne myslenie o wilasnym bezpieczenstwie finansowym stalo Sie
oczywistoscia, czyms naturalnym.

Ktory z dziesigciu sposobow perswazji powinnismy — my Polacy — nauczyé
Sie stosowaé w pierwszel kolegjnosci, bysmy mogli staé si¢ bardzig
konkurencyjni narynku?

To bardzo dobre pytanie... i bardzo trudne pytanie. Chyba przewidywalnos¢.
Kiedy jestesmy przyzwyczaeni do gwarantowangj ptacy — 200 czy 500 dolaréw
miesigcznie — jakkolwiek bylaby czy jest ona marna — to musimy wierzyé,
musimy mie¢ pewnos¢, ze kapitalizm w koncu bedzie dziatat, ze gospodarka
rynkowa przyniesie owoce. Jesli bedziemy wierzy¢é w przyszte korzysci, to
bedziemy wiecg) pracowaé, by te korzysci w przysziosci osiagnaé. Gdybym
wiec miat wybieraé, to podkreslatbym role przewidywalnosci, tego
wewnetrznego przekonania, pewnosci, ze robimy to co nalezy, ze zmierzamy we
wiasciwym kierunku, i ze w ostatecznym rozrachunku to si¢ nam optaci.

W Polsce mamy tylko 1 % populacji ktdra aktywnie inwestuje — na giefdzie, w
papiery wartosciowe, w ubezpieczenia...

Tylko jeden procent? To okropne!

Tak. Tymczasem w Europie zachodnigj do 20% ludzi aktywnie lokuje swoje
pienigdze. W jaki sposdb polski rynek finansowy moze zachecié¢ ludzi do
inwestowania?

Na wiele sposobow. Po pierwsze trzeba sprawi¢, by ludzie zobaczyli korzysci z
inwestowania. Co ja z tego bede miat? Kiedy ktos jest biedny, mysli, ze jesli
zainwestuje pie¢ czy piecdziesiat dolarbw miesiecznie w ubezpieczenie, w
akcje, w fundusz - to jest to kiepski interes. Tymczasem bedzie to jedyna rzecz
jaka maja w zyciu, ktorej wartos¢ bedzie rosta bez ich wysitku. Wszystko inne —
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na przyktad kiedy kupuja samochodd, ktory konsumuje paliwo; konsumuja
jedzenie itd. — wszystko inne po prostu znika. Wigc rzad, firmy, doradcy
finansowi musza powiedziec: , stuchaj, co ci zostato z pieniedzy, ktore zarobites
w zesztym roku? Nie zostato nic, zero. Jesli zainwestujesz, zostawiasz cos dla
siebie.” W Ameryce, ngjpierw ptacimy rzadowi. Juz zanim zobaczymy Swoja
pensje, podatek zostat odprowadzony. Nie wiele mozna z tym zrobi¢, ale z tym
co zostato, mozemy zrobi¢ co chcemy — mozemy powiedzied: ,, zainwestuje to,
bo to MOJE.” Ludzie maja do tego prawo. Wickszos¢ ludzi uwaza, ze
inwestowanie to jakas karaz moOwia: , 0 rety, nie moge sobie pozwoli¢ na
inwestowanie.” Zawsze powtarzam: kiedy inwestujesz, chodzisz spa¢. Ale kiedy
$pisz, twoje pieniadze nie $pia, pracuja dla ciebie, dzien w dzien. Czy nie bytoby
fanie, zeby coraz wigce pieniedzy pracowato dla ciebie dzien w dzien, zebys
mogt diuze spac?

Bardzo przekonujgce, jako, ze ludzie s¢ z natury leniwi... A ktora z dziesigciu
zasad perswazji polecat by Pan poczgtkujgcym? Ktorg najfatwigj Sig¢ nauczyé, i
ktora daje motywacje do przyswajania kolgjnych?

Wzajemnosé. Jesli nasze mozliwosci finansowe sa ograniczone i musimy
nauczy¢ si¢ tylko jednej umiegjetnosci, wybierzmy wzajemnos¢ — bo mozna
robi¢ dla ludzi dobre i mite rzeczy, ktore nic nie kosztuja. Juz w mtodym wieku,
w szkole, mozna zaoferowa¢ wiele roznych rzeczy, chocby przystrzyzenie
trawnika, odgarniccie $niegu... Wzajemnos¢ mozna praktykowa¢ — robienie
roznych rzeczy dla innych wytwarza pozytywne postawy | wytwarza przyjazne
otoczenie. Ludzie tego potrzebuja, powinni to robi¢, to naglepsza zasada na
poczatek.

Twoje ksigzki s¢ drogie na polskim rynku, najdrozsze z tef dziedziny. Czy to
praktyczne uzycie zasady niedostepnosci?

Po pierwsze, dostaje naprawde mato pieniedzy z praw autorskich. Po drugie,
jesli ktos bedzie praktykowaé to, co tam jest napisane, to jego zycie bedzie
znacznie bogatsze i szczesliwsze, bo czytelnik zrozumie koncepcje wartosci |
pomocy innym w poznaniu swoich wartosci. Nawet jesli ludzie nie zrobia
olbrzymigj fortuny, to na pewno majatek, jaki nate wiedzy zbuduja przekroczy
kwote 20-25 dolarow. Ja osobiscie wydae jakies 20% - czyli naprawde
ZnaczaCa czes¢ moich dochoddéw na edukacje réznego rodzaju: na ksiazki,
kasety video itd. Ksiazki ktore kupuje czesto kosztuja 80 dolarow i wigcgj, ale
potrzebuje tych informagcji, musze by¢ na biezaco. Jesli naprawde chce sie
osiagna¢ sukces — tam jest wszystko, tam jest prawdziwe zycie, wszystkie te
historie wydarzyly si¢ naprawde. To ile ta moja ksiazka kosztuje? 100 ztotych?
25 dolarow? Uwazam, ze to wysoka cena jak na Polske, ale dlaczego jestescie
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gotowi wiece] zaptaci¢ za obiad w restauracji, niz za wiedze, ktéra moze
ulepszy¢ wasze zycie?

Dziekujemy za rozmowe,
rozmawiali Mafgorzata Klimczyk-Bryk, Marek Skafa
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