Psychologiczne reguty wywierania wplywu Cialdiniego

praca pochodzi z serwisu pracemagisterskie.eu - prace magisterskie

W niniejszym referacie postaram si¢ wyjasni¢ reguty wywierania wptywu Cialdiniego.
Ponizej zaprezentowane sg poszczegolne podpunkty odpowiadajace danym regutom wraz z ich

charakterystykami.

1. Reguta wzajemnosci

Pierwsza opisywana regulg jest regula wzajemno$ci. Wykorzystywanie regut
wzajemnosci czyli aranzowanie sytuacji, w ktorych obdarowani przez nas drobnym
upominkiem (ustuga, przystuga) sa sktonni do wzajemnosci w sposob bardziej znaczacy (np.
zasada wzajemnych ustepstw w negocjacjach).!

Na poczatku warto powiedzie¢ o tym, ze reguta wzajemnosci stanowi forme wptywu,
ktora wykorzystuje znaczng lub tez domyslng oferte w zakresie nagrody za spetienie prosby,
ktora ptynie od kierownika. Podstawg jej jest wigc obietnica dostarczenia nagrody pozadanej
przez pracownika. Taktyka ta jest szczeg6lnie odpowiednia, gdy pracownik jest obojetny lub
niechetny do spetnienia prosby. Kierownik podnosi wowczas warto$¢ dziatania przez obietnice
nagrody cenionej przez pracownika. Koniecznym warunkiem postugiwania sig ta technika jest
posiadanie przez menedzera wladzy nagradzania. Bardzo wazne przy jej stosowaniu jest, zeby
jasno okresli¢, co mozna zrobi¢ dla pracownika, a nastgpnie dotrzymac obietnicy. Nagrody
powinno si¢ stosowac oszczgdnie 1 powinny by¢ wyraznie odbierane przez pracownika jako
wystarczajgco duze, aby uzasadniato to podjecie dodatkowego wysitku, koniecznego do ich
uzyskania. Powinny byé tez przyznawane natychmiast po wykonaniu zadania.?

O ludziach mozna powiedzie¢, ze sg bardziej sktonni do ulegania prosbom takim jak
przyktadowo prosba 0 pomoc, prosba o ustuge, jak rowniez tez o informacje czy ustepstwo),
jesli osoba proszaca wezesniej sama wyswiadczyta im jakas$ przystuge. Cialdini zauwazyt, ze
darmowe probki w supermarketach, bezptatne inspekcje firm deratyzacyjnych czy podarunki

od firm zajmujacych si¢ sprzedaza wysytkowa lub organizacji zbierajacych fundusze na jakis$
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cel sa bardzo skuteczng metodg zwigkszania uleglosci wobec wysunigtej nastepnie prosby,
poniewaz ludzie czujg si¢ zobowiazani do wzajemnoéci.’

Istotnym aspektem w regule wzajemnosci oraz tez towarzyszacego odczucia
zobowigzania stanowi powszechno$¢ wystgpowania w przeréznych kulturach. Reguta takowa
to swego rodzaju rozpowszechnienie tak odlegte, iz pan Alvin Gouldner wraz z innymi
socjologami uznali, ze na skutek szerokich studidw, zobowigzanie wzajemno$ci znane jest
wszelakim spoteczenstwom czlowieka.*

Powodem, dla ktorego takowa wzajemnos$¢ jest catkiem wazna jest skuteczne narzedzie,
stuzace do wywierania wptywu na innych ludzi, jest to ogromna sita tejze reguty. Sita takowa
jest tak ogromna, iz t0 odczucie zobowigzania zadecyduje czesto o spetnianiu prosb innych
0s0b, ktore bez tegoz poczucia na pewno spotkatyby si¢ z odmowsa.

Kolejny podrozdziat dotyczy¢ bedzie reguly konsekwencji.

2. Reguta konsekwencji

Druga opisywang regula jest reguta konsekwencji. Wykorzystywanie zasady
zaangazowania 1 konsekwencji czyli stwarzanie wymagan odno$nie do innych ludzi, by
zachowywali si¢ zgodnie z wcze$niejszymi deklaracjami (np. najpierw prosi si¢ ludzi o
spetnienie drobnej prosby, zeby poczuli si¢ zaangazowani w pewng aktywnos$¢ a nastgpnie
stawia si¢ znacznie trudniejsze zadania do spelnienia — tzw. technika ,,stop¢ w drzwi” lub
,najpierw paluszek a potem cata reka”).>

Oczywiscie, ludzie chetniej robig takie rzeczy, ktore uznaja jako zgodne z podjetymi w
przesztosci zobowigzaniami. Na przyktad, problemem firm zajmujacych si¢ sprzedaza bezpos-
rednig, prowadzacych bardzo agresywng sprzedaz, byta duza liczba klientow odwotujacych
zaméwienie zaraz po odejsciu akwizytora i ustaniu bezposredniego nacisku.

Z uwagi na to, iz skutki lezg najczesciej w naszym interesie, to wskutek nawyku popada
si¢ w automatyczne postepowanie, ktore jest konsekwentne nawet w sytuacjach, kiedy to
rozsadniejsza osoba podjetaby decyzje o braku zgodnosci. W sytuacji, kiedy to konsekwencja
jawi sie jako dzialanie bezrefleksyjne, to wtedy jej rezultaty moga sta¢ si¢ katastrofalne.

Aczkolwiek nawet i slepa zgodno$¢ ma pewne swoje uroki. Niezmienna konsekwencja, tak
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samo jak inne automatyzmy, daje nam lepsze dziatania drogi prowadzacej ha skroty poprzez
wiele komplikacji we wspotczesnym zyciu. Uparte, jak przystowiowy osiol, trwanie przy raz
juz podjetej decyzji daje nam mozliwo$¢ nie myslenia o okreslonej sprawie. Nie trzeba wtedy
walczy¢ z nawalnicg naptywajacych danych i informacji, oraz po§wieca¢ umystowe myslenie
na zastanawianie si¢ nad ,,za” i ,,przeciw”, oraz na dokonywanie wszelakich dalszych dos¢
trudnych wybordéw. Zamiast tego, co juz wczesniej zostalo powiedziane, nalezy rozwazy¢
kwestie raz jeszcze, wtedy kiedy ona przed nami stanie raz jeszcze, oraz tez zaktywizowac
naszg umystows ,.tasme” skutkow. Jest to bardzo cenne. Takowa konsekwencja powoduje, ze
jest nam catkiem tatwej, 1zej oraz tez skutecznej metody poradzenia sobie ze wszelakimi
komplikacjami w codziennym zyciu, kiedy to stawia si¢ im ogromne wymagania w naszych
zdolnosciach umystowych oraz tez energii. Z tego oto powodu, trudno jest ludziom zapanowaé
nad zjawiskiem automatycznego odruchu konsekwencji. Tenze odruch umozliwia nam
usprawiedliwione minigcie wszelakich wyczerpujacych wysitkow w zakresie umystowych
dziatan i rozmyslan. Kiedy juz zataczona jest tzw. tasma konsekwencji, t0 mozna dalej czynic¢
swojg powinnos$¢, jak roOwniez tez rowniez jesteSmy na szczeScie zwolnieni z zaistniatego
obowigzku odbywania procesu myslenia.

Natomiast, kiedy mamy do czynienia z sytuacja, kiedy to potrafimy doprowadzié
danego czlowieka do zaangazowania W stanowisko, to oznacza, ze aranzowana jest sytuacja
powodujgca pojawienie si¢ dazenia tegoz cztowieka do konsekwencji, w dobrym znaczeniu
tego stowa. Natomiast, jak juz jakie$§ stanowisko jest juz obrane, to nasuwa si¢ catkiem
naturalna tendencja do dziatania w zakresie upartego i zgodnego z tymze stanowiskiem. Mozna
tez powiedzie¢ o tym, ze psychologowie spoteczni nie sg tylko jedynymi, ktorzy to majg do$¢
wiedzy 0 zwigzku miedzy poczuciem zaangazowania i dgzenia do powodowania konsekwenciji.
Praktycy w dziedzinie wplywu spotecznego uzywaja réoznych typow strategii, ktore to
wykorzystujg tenze zwigzek. Kazda z takowych strategii ma w swym celu podejmowanie
dziatan lub tez wypowiedzenia czego$, co spowoduje, ze zamkniemy si¢ W putapce upartego
dazenia do spowodowania konsekwentnego dziatania. Z poczatku zaangazowanie jest
spowodowane przy pomocy wszelakich metod. O jednych mozna powiedzieé, ze sa nachalnie
bezposrednie, a o innych mozna powiedzie¢, ze sa niestychanie subtelne. Za przyktad
pierwszych moze postuzy¢ podejscie, ktore poleca pan Jacek Stanko, ktory jest doswiadczonym
sprzedawca samochodow z Albuquerque, ktére sg uzywane. Ponizej zaprezentowane sg jego
rady, ktore wyglosit na swoim wykladzie, ktory odbyt sie¢ w San Francisco, na dorocznej
konferencji Narodowego Stowarzyszenia Sprzedawcow. A mianowicie chodzi tu o to, by stara¢
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pewne pienigdze. Nalezy ich kontrolowa¢. A sama osoba ma zajmowac si¢ kierowaniem cata
transakcjg. Nalezy tez spytac ich, czy oni kupiliby dany samochod, w sytuacii, kiedy to ich
cena, by im odpowiadata. Warto tez postarac si¢ przyprze¢ ich do muru. A wigc, jak z tego
wynika droga do namowienia klienta wiedzie poprzez wzbudzenie w nim zaangazowania, a
potem ,kontrolowanie” go, do sytuacji, kiedy to nie bedzie miat juz pieniedzy."

Warto tez powiedzie¢ o tym, ze konsultacja stanowi tu technik¢ oparta na podwyzszaniu
motywacji pracownikow do wykonania decyzji przez umozliwienie im wspotudziatu w jej
podejmowaniu. Konsultacja przynosi pozadane efekty tylko wowczas, gdy jej rezultat w postaci
ostatecznej decyzji jest zgodny z celami menedzera. Korzysci ze stosowania tej techniki sg
roézne. Przede wszystkim jednak wzrasta zrozumienie decyzji i powodow jej podjecia, wzrasta
odpowiedzialno$¢ za jej pomys$ine wykonanie. Dzigki partycypacji maleje opor wobec zmiany,
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a rezultatem jest wicksze zaangazowanie pracownikow w jej wprowadzenie.

Kolejny podrozdziat dotyczy¢ bedzie reguty spotecznego dowodu stusznosci.

3. Spoteczny dowédd stusznosci

Trzecig opisywang regulg jest regula spotecznego dowodu stusznosci. Odwolywanie si¢
do spotecznych dowodow stusznosci czyli odwolywanie si¢ do ,,zachowan stadnych” na
zasadzie automatyzmow (np. wiaczenie si¢ do aplauzéw na zasadzie bicia brawa przez innych,
bez zastanowienia si¢ nad racjami wyglaszanych pogladéw lub $miech puszczany z ,,puszki”
w amerykanskich serialach komediowych).®

Czlowiek chetniej zastosuje sie¢ do wszelakich zalecen, jesli widzi, jak wiele innych
0s0b réwniez si¢ do nich stosuje - szczegodlnie, jesli te osoby sg do niego podobne. Producenci
wykorzystujg te zasade, zapewniajagc o najwigkszej popularnosci ich produktu na rynku.
Cialdini odkryl, ze strategia zwigkszania uleglo$ci poprzez pokazywanie innych, ktorzy juz
ulegli, byta najczesciej wykorzystywang spoérod szesciu wyrdznionych przez niego zasad.®

O dziataniach, ktore sa poprawne, lub tez nie sg poprawne, w pewnym sensie moze
zadecydowac sytuacja, kiedy to odwotujemy si¢ do mysli innego cztowieka na okreslony temat.
A doktadnie chodzi tu o to, by zasada takowa obowigzywata podczas okreslania dziatania jakie

W postgpowaniu jest poprawne, a jakie nie jest poprawne. Mozna powiedzie¢, ze jakie$
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zachowanie jest poprawne w okreslonej sytuacji wtedy, kiedy widoczne jest to dla innych,
ktorzy to whasnie zachowujg si¢ w taki sposob. Bez wzgledu na to, czy chodzi tu o dylemat
odnosnie tego, co zrobi¢ przykladowo z torebka po zjedzonych frytkach, albo odnosnie
szybkos¢, z jaka to wskazane jest by przejezdza¢ pewien obszar drogi lub tez sposdb, w jaki to
wskazane jest by zjada¢ kurczaka na proszonym obiedzie. Oczywiscie zachowanie innych ludzi
stanowi tu wazng wskazowke podczas poszukiwania wszelakich odpowiedzi. Zasada takowa,
iz pewne zachowania sg poprawne o tyle, o ile inne osoby tez postepuja w ten sposob jest
calkiem madra. A jesli bedziemy trzymali si¢ jej kurczowo, to popelia¢ b¢dziemy mniej
bledow, anizeli jesli ciaggle bedziemy je tamac¢. W sytuacji, kiedy to mamy do czynienia z
ludzmi, to najczesciej jest tak, ze ich postepowanie jest dobre. Takowa cecha tejze reguly w
spotecznym dowodzie stusznosci jest rowniez dowodem stanowigcym o ich sile, jak rowniez i
0 stabosci. Reguta spotecznego dowodu stusznosci daje nam mozliwo$¢ przejscia ,,droga na
skroty”, a podczas podejmowania jakichkolwiek decyzji, daje nam wytyczng, w jaki sposob
nalezy funkcjonowaé, co czyni nas podatnymi na wszelakie manipulacje tych osob, ktore to
chca takowa regute wraz z ludzmi co chcg nas wykorzystac.

Kierownicy, ktorzy to sg zatrudnieni w telewizji nie sg tylko jedynymi ludzmi,
ktorzy to postuguja sie spotecznym dowodem w stusznosci w celu osiagnigcia okreslonych
korzys$ci. Przyktadowo barmani do$¢ czgsto przyozdabiajg swoje talerzyki oraz tez napiwki
kilkoma banknotami, co ma na celu nas przekonaé¢ o wszelakiej szczodrosci w zakresie
poprzednich klientow i o tym, Zze dawanie napiwkow stanowi wilasciwe postepowanie w
danym lokalu gastronomicznym. Bywa tez czasem, iz postgpowanie koscielne zbiera pewne
datki na tacg¢, a Kkaptani ewangelisci umieszczajg wsrdod stuchaczy swych ,starych”
zwolennikow, po to by w danej chwili mogli oni zajmowac si¢ wystgpieniem i da¢ im tez
swiadectwo lub tez datek.

Warto rowniez powiedzie¢ o tym, ze zespot badawczy w Uniwersytecie Stanowym w
Arizonie spenetrowalo przedsigbiorstwa Billy Grahama, ktory jest jedynym z popularnych
ewangelistow. Takowi badacze stworzyli swego rodzaju przygotowania w zakresie jednej z
,krucjat” Grahama. Zanim jednakze Grraham przybyt do miasta, to aby wyglasza¢ kazanie,
armia liczaca az sze$¢ tysigey jego zwolennikow dostata swego rodzaju instrukcje, w jakim to
oto czasie, jak i rowniez miejscu, po to by si¢ pojawic, i aby tworzy¢ swego rodzaju wrazenie
odnos$nie masowego naplywania stuchaczy. Osoby, ktore sg autorami reklam lubig doatrc zaé
nam informacji o tym, iz okreslony produkt ma ,,najwicksza” lub tez ,,najszybciej rosngca”
sprzedaz na catkowitym rynku, a to dzigki temu, ze nie musza oni wprost przekonywac

cztowieka, iz jest to taki produkt, ktory jest najlepszy na §wiecie. Pewnego rodzaju sposobem



na poinformowanie nas, iz inni klienci my$lg w taki sam sposdb jest ich zdaniem
przekonywajacym dowodem.

Uogolnianie (zwane rozumowaniem indukcyjnym) jest jednym z najpowszechniej
stosowanych przez ludzi rozumowan, a przy tym najbardziej podatnym na bledy.
Odnajdywanie stalych praw rzadzacych otaczajagcymi nas zjawiskami jest konieczne dla
poczucia bezpieczenstwa.

Ludzie czuja si¢ tym bezpieczniej, im wigcej zjawisk sg w stanie przewidzie¢. Niestety,
uogolnianie jest rozumowaniem zawodnym. Skrajnym, lecz do$¢ powszechnym tego
przyktadem jest potoczne przekonanie, ze to, co dotqd si¢ nie wydarzyto, nie wydarzy sie nigdy.
Rownie powszechne sg takie indukcyjne wnioski jak: ,,Wszyscy lekarze biorg tapoéwki” czy
,»Wszyscy politycy to ztodzieje”. Interesujace, ze ludzie nie modyfikuja swoich przekonan
nawet po spotkaniu przypadku, ktory reguly nie potwierdza. Utrzymaniu uproszczonego obrazu
$wiata shuzy tu uzyteczna formuta ,,Wyjatek potwierdza regut¢”. Powszechna tendencja do
uogodlnien upraszczajacych obraz $wiata czgsto bywa wykorzystywana do manipulowania
ludzmi. Moéwiac o uogodlnianiu, warto na koniec zauwazy¢, ze ,,0g6lne prawa” ustalone ta
metoda, jak wirus wchodzg jako przestanki w inne rozumowania, co prowadzi do
rozprzestrzeniania si¢ falszu.!!

Kolejny podrozdziat dotyczy¢ bedzie reguty lubienia.

4. Reguta lubienia

Czwartg opisywang regulg jest reguta lubienia. W technice tejze az sam kierownik
odwotuje si¢ do odczucia przyjazni oraz tez lojalnosci, jak roOwniez Stara si¢ by¢ mity oraz
tez chce w tenze sposob zjednac sobie zatrudnione osoby po to, by zaangazowali si¢ oni w
spetnianie wszelakich ich prosb. Nagroda w tym przypadku jest wewnetrzna satysfakcja ze
zrobienia czego$ dla przetozonego, ktdrego pracownik lubi lub podziwia. Kierownik korzy-
stajac z tej techniki powinien wyjasni¢ dlaczego prosba jest dla niego wazna i zaakcentowac
mocno, ze liczy na pomoc wspotpracownikow. Stosujac jg nie powinien jednak naduzywac
ich lojalnosci; jezeli bgdzie czesto prosit pracownika o spetnienie osobistej przystugi bez

rewanzowania si¢, to po czasie pracownik najpewniej stwierdzi, ze jest wykorzystywany.
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Kierownik tez moze stosowac tzw. ingracjacje, czyli manipulowanie swojg atrakcyjno-
$cig. Moze to polega¢ na prawieniu komplementoéw, wy§wiadczaniu komus$ drobnej przyshugi,
moéwieniu, ze jest najbardziej odpowiednia osoba do tego zadania, odgrywaniu przyjazni itp.
Jesli jego zachowanie jest szczere, to moze by¢ ono dobrg drogg do wzmocnienia przyjazni,
ktora mozna wykorzystaé jako srodek wywierania wptywu.

Identyfikacja to reakcja jednostki wywotana pragnieniem upodobnienia si¢ do osoby
lub 0s6b, od ktorych 6w wpltyw pochodzi. Woéwczas nie samo zachowanie jest dla czlowieka
zrodlem satysfakcji, lecz zadowolenia dostarcza mu samoocena: $wiadomos¢ zwigzku z
osobami, z ktorymi pragnie si¢ identyfikowaé. Od ulegania rézni si¢ identyfikacja tym, ze
jednostka zaczyna wierzy¢ w opinie 1 wartosci, ktore tg droga przejmuje. Zatem uznanie jakiej$
grupy spotecznej za atrakcyjng rodzi sklonnos¢ do przejmowania jej wptywow - jej wartosci i
wzoréw zachowan.'®

Ludzie wolg mowié ,tak” tym ludziom, ktore oni znaja oraz tez lubig. Jezeli w to nie
wierzysz, zastanow si¢ nad przyczyng niezwykltego sukcesu spotki Tup-perware Home Party,
ktora rozprowadza swoje produkty w sieci sprzedazy bezposredniej, sprawiajac, ze kupuje si¢
je nie od obcego cztowiecka w danym sklepie, tylko od sgsiada lub tez przyjaciela lub tez
jakiegos krewnego, ktory to robi przyjecia Tupperware i otrzymuje tez pewien procent z
powstatych zyskow. Zgodnie z wywiadami, ktore zostaly przeprowadzone wilasnie przez
samego Cialdiniego, to duzo ludzi, ktorzy uczestnicza w tychze zabawach i przyjeciach
dokonuje zakupu, bo ma sympatie lub tez darzy przyjaznig gospodarza, a nie z powodu tego,
ze takowe pojemniki byly im potrzebne.!*

Kolejny podrozdziat dotyczy¢ bedzie reguty autorytetu.

5. Reguta autorytetu

Piata opisywang regula jest reguta autorytetu. Wykonanie zadan przez kierownika
mozliwe jest jednak tylko wtedy, kiedy bedzie on posiadat odpowiedni autorytet, tzn. jesli
podporzadkowani mu pracownicy pozytywnie ocenig jego wartosci intelektualne, charakteru 1
spoteczne, a rownoczesnie jesli jego pozycja u przetozonych wyzszych szczebli bedzie

dostatecznie mocna. Sam autorytet formalny nie wystarcza jednak do zdobycia zaufania
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pracownikow 1 przekonania, ze nadaje si¢ na stanowisko kierownika. Potrzebny jest do tego
jeszcze autorytet osobisty. !

W wypadku reguty autorytetu manipulant powotuje si¢ na autorytet réznych ekspertow,
znanych osobistosci lub instytucji, aby w ten sposob doda¢ swej wypowiedzi powagi i by
ugruntowa¢ wiasne stanowisko. Im wigkszym uznaniem cieszy si¢ cytowana osobistos¢, tym
silniejsza jest pozycja manipulanta.

Odwotanie si¢ do autorytetu nie jest, ogélnie rzecz biorac, niczym ztym. Niekiedy wrecz
przeciwnie, jest zabiegiem zupehie rozsagdnym i do przyjecia. Kazdy jest przeciez do pewnego
stopnia zdany na rady fachowcow.

Prawnik radzi mi polubownie zatatwi¢ sprawe z sasiadem, lekarz wysyla mnie na
specjalistyczne badania. Na opiniach ekspertow opieraja si¢ poglady i twierdzenia.
Odwolywanie si¢ do nich jest uzasadnione i mamy do tego pelne prawo. Nie mozna by¢
przeciez ekspertem w kazdej dziedzinie. Konstruujac pulapke autorytetu, manipulant
wykorzystuje wlasnie uznanie, jakim powszechnie ciesza sie opinie specjalistow.®

Manipulant powotuje si¢ na jednego z rzekomych specjalistow, ktory w rzeczywistosci
nie jest zadnym ekspertem w dziedzinie bedacej przedmiotem rozmowy lub dyskusji. Ten
argumentacyjny btad powszechny jest w swiecie medidéw. Tam o zdanie na kazdy niemal temat
pyta si¢ gwiazdy muzyki pop, aktorow, sportowcow, ktorzy bedac niewatpliwymi autorytetami
we wlasnej dziedzinie, nie sg jednak ekspertami w dziedzinie nauki, techniki czy polityKi.
Prominenci cieszg si¢ powszechnie ogromnym autorytetem, niemniej nie przez wzglad na
fachowa wiedzg, lecz ze wzgledu na popularno$é, ktora bez watpienia zapewnia im postuch u
opinii publicznej. Nieprzypadkowo uchodza za swoiste wyrocznie.!’

Prawdziwy autorytet osigga si¢ pod warunkiem posiadania co najmniej tych cech i
warto$ci, ktorych zada si¢ od pracownikow. Naturalnym bowiem zjawiskiem z punktu widzenia
psychologicznego jest to, ze cztowiek pozwala przewodzi¢ sobie lepszemu.

Manipulant powotuje si¢ na opini¢ eksperta w sposob bardzo ogdlnikowy; nieznany
pozostaje zard6wno specjalista, jak i dziedzina ekspertyzy. Sprawdz rzetelno$¢ argumentow,
zadajac rozméwcy nastepujace pytania:'8
1. Czy cytowany ekspert rzeczywiscie jest specjalista w danej konkretnej dziedzinie?

2. O ktorego eksperta doktadnie chodzi?

15 Wt. Ratyniski, Psychologiczne i socjologiczne aspekty zarzagdzania, C.H. Beck, Warszawa 2005, s. 72
16 T. Wilhelm, A. Edmuller, Metody manipulacji, Kursor Multimedia, Wroctaw 1999, s. 72

7T, Wilhelm, A. Edmuller, Metody manipulacji..., op. cit., s. 72

18 T. Wilhelm, A. Edmuller, Metody manipulacji..., op. cit., s. 74



Zazadaj dodatkowych wyjasnien. Opinie ckspertow jako jedyne uzasadnienie
stanowiska partnera wcale nie musza zadowalac.

Uzyskanie autorytetu osobistego wymaga odpowiedniego czasu, w ktorym pracownicy
zdaza pozna¢ swego kierownika, nabiorg zaufania do jego umiejetnosci, talentow, zyczliwosci
itp. Ten wplyw autorytetu kierownika na poziom akceptacji jego funkcji przez pracownikéw
stanowi psychologiczne zrodto wtadzy.

Ludzie wolg stucha¢ wskazan oraz zalecen tych osob, ktore spostrzegaja jako autorytety.
Ta sktonno$¢ do podazania za autorytetami jest tak automatyczna ze, jak zauwazyt Cialdini,
reklamodawcy czegsto odnosza sukces, wykorzystujac aktoréw przebranych za ekspertow
(naukowcow, lekarzy, policjantow itp.).1°

Jesli kiedy$ dojdzie do sytuacji, w ktorej bedziemy mieli do czynienia z silnym
motywem ludzkiego postgpowania, to wtedy naturalng rzecza jest spodziewanie si¢ rozsadnych
powodow, dla ktorych to motyw takowy u cztowicka ma miejsce. Zarowno wielopoziomowy,
jak 1 szeroko zaakceptowany system odnosnie autorytetow umozliwia spoteczenstwu duze
zyski. Pozwala rowniez na spowodowanie rozwinigcia catkiem skomplikowanych systemow w
zakresie produkcji, jak rowniez rozdzielenia dobr, jak tez i obrony, wraz z ekspansja oraz kon-
trolg nad ludZmi.

Bez hierarchii autorytetow powstanie takich systemow byloby niemozliwe, a bez nich
kazda spolecznos¢ popadiaby w zupelng anarchig, w ktorej zycie bytoby ,,samotne, ubogie,
okropne, brutalne i krotkie”, jak zapewniat w swoim czasie filozof Tomasz Hobbes. Stad tez
niemalze od dnia narodzin wszyscy jestesmy pilnie trenowani w postuszenstwie wobec
autorytetow 1 umacniani w wierze, ze przeciwstawianie si¢ im jest rzecza z13. Tym przestaniem
wypelione sg pouczenia naszych rodzicow, szkolne wierszyki 1 piosenki, a w dorostym juz
zyciu - kodeksy prawne, regulaminy wojskowe czy systemy polityczne. W kazdym z nich
nieodmiennie znajdujemy przykazanie postuszenstwa wtasciwemu autorytetowi.?

Kolejny podrozdziat dotyczy¢ bedzie reguty niedostepnosci.

6. Reguta niedostepnosci

Szbésta opisywang regula jest regula niedostepnosci. Czlowiek jest zdania, ze

przedmioty oraz mozliwosci sa bardziej atrakcyjne, w sytuacji, kiedy to uwaza si¢ je za

¥ D.T. Kenrick, S.L. Neuberg, R.B. Cialdini, Psychologia spoteczna..., op. cit., s. 291
20 R B. Cialdini, Wywieranie wptywu na ludzi..., op. cit., s. 192



niedostepne, a nawet rzadkie lub tez coraz to bardziej niedostepne. Z tej oto przyczyny reklamy
ostrzegaja potencjalnego klienta przed momentem odwlekania podjecia decyzji w taki oto
sposob: ,,Ostatnie trzy dni!”, ,,Ograniczona oferta!”, ,, Tylko przez tydzien!”. Pewien wiasciciel
Kina zdotal trzy razy odwotaé si¢ do reguly niedostepnosci w zaledwie sze$ciowyrazowe;j
reklamie: ,, Tylko tu, tylko dzi$, ostatnie miejsca!”.?

Jesli mowa o regule niedostepnosci, to dobrze jest ona znana wszelakim kolekcjonerom,
bez wzgledu na to, czy beda to znaczki pocztowe, czy tez antyki, czy tez okazy rzadkie lub tez
niedostgpne. W sposob automatyczny zyskuja one na wartosci dlatego, iz sg one ,,biatymi
krukami”, Zadne inne powody nie istniejg. W sposob szczegolny warto zaakcentowac, iz taka
dodatkowa warto$¢ pewnego okazu spowodowana jest wszelakimi usterkami. Mowa tu o
btednym nadruku na okreslonym znaczku pocztowym czy tez chodzi tu o Zle wybite godto na
danej monecie. A jesli mowa o znaczku z trzyokim Jerzym Waszyngtonem, to jest to
»anatomicznie” niepoprawne, natomiast w sposob estetycznie nieudane, jednakze jest to
calkiem warto$ciowy okaz znaczka. Co znaczy, ze wszelakie usterki produktu, ktore to moga
zmniejszac jego warto$¢, moga tez takowag wartos¢é zwickszy¢ jesli wprzeggnieta tu zostanie tzw.
reguta niedostepnosci.??

Jesli ma miejsce zagrozenie potencjalng mozliwoscig utraty, to wtedy mamy do
czynienia z sytuacja kiedy to odgrywa to duzg role przy podejmowaniu decyzji. Na przyktad
studenci, wyobrazajgc sobie jaka$ strat¢ w zakresie $redniej oceny ze studiow czy w bliskim
zwigzku emocjonalnym, przezywaja znacznie silniejsze emocje niz wyobrazajac sobie jakie$
zyski (,,przyrosty”) w tych samych sprawach. Zagrozenie potencjalng strata odgrywa szcze-
golng role¢ w warunkach ryzyka i niepewno$ci. Taka prawidtowos¢ wykorzystali do
skuteczniejszego przekonywania ludzi, by poddawali si¢ badaniom (jak mammografia czy
dotykowe badanie wilasnych piersi przez kobiety) umozliwiajacym wczesne wykrywanie
choréb. Poniewaz tego rodzaju badania niosa ryzyko wykrycia choroby, przy jednoczesnej
niepewnosci co do skutkow ewentualnego leczenia, perswazja podkres$lajgca mozliwos¢ strat
jest tu najbardziej skuteczna.

Na przyktad ulotki, ktore to nawotuja pte¢ pickng do badania swych wiasnych piersi
poprzez dotyk, sa 0 wiele skuteczniejsze, anizeli podczas argumentacji przywotujacej mozliwe
jak najwigksze straty, ktore powstaja wskutek zaniechania tejze czynnosci, anizeli w sytuacji,
kiedy to powotuje si¢ na zyski, ktore to wynikajg z takiego oto badania. Tak samo w sytuacji,

kiedy to kieruje si¢ do palaczy jakies$ ulotki, ktore okazujg si¢ najskuteczniejsze, jesli moéwig o

2L D.T. Kenrick, S.L. Neuberg, R.B. Cialdini, Psychologia spoteczna..., op. cit., s. 291
22 R B. Cialdini, Wywieranie wptywu na ludzi..., op. cit., s. 210
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tym, ile lat zycia palacz traci wskutek palenia, niz wtedy gdy wskazuja, ile lat by zyskat,
przestajac pali¢.?®

Z uwagi na to, iz mamy do czynienia z niedostgpnoscig jakis dobr, to wtedy skutecznie
to wptywa na ocene¢ ich wszelakich wartosci, a oczekiwa¢ mozna, iz praktycy zawodowi w
zakresie wptywu spotecznego beda starac si¢ wykorzystywac wszelakie oddziatywania takowej
reguly niedostepnosci. A za najlepszy przyktad moze tu postuzy¢ taktyka tzw. ,,ograniczonej
ilosci”, w ktorej to mamy do czynienia z sytuacjg, kiedy to sprzedawca dostarcza klientowi
informacji, o tym, iz z uwagi na to, ze W sklepie znajduje si¢ niewiele egzemplarzy okreslonego
artykutu, i wtedy moze go juz za niedtugo zabrakna.

Bywa tez, ze okreslona informacja, ktora ma ograniczong liczbe egzemplarzy jest
prawdziwa, jednakze bywa tez, ze jest ona nieprawdziwa. Jednakze w kazdym przypadku
intencja tejze osoby, ktora informuje jest to, by przekona¢ klienta o tzw. niedostgpnosci, a to

oznacza, ze tenze produkt ma wyzsza warto$¢.?*

23 R.B. Cialdini, Wywieranie wptywu na ludzi..., op. cit., s. 211
24 R B. Cialdini, Wywieranie wptywu na ludzi..., op. cit., s. 211
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