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O podreczniku

Tresc

Podrgcznik niniejszy opisuje szczegotowo techniki i metody wywierania wptywu na ludzkie
zachowanie, znane szerzej pod nazwa manipulacja. Znajomos$¢ tych praktyk, wbrew pozorom
szeroko stosowanych w rdéznych dziedzinach Zycia przez rozmaite organizacje, przedsigbiorstwa
czy grupy polityczne, pozwoli nam przynajmniej czgsciowo wyzwoli¢ si¢ spod ich wplywu.
Swiadomos¢ jest tutaj najskuteczniejsza bronia.

Jak pomo6c w rozwoju

Chetnych i zainteresowanych rozwojem podrecznika zachgcam goraco do wspotpracy, ktora jest
tutaj mile widziana. Prosimy o zachowanie ukladu rozdziatéw oraz zapoznanie si¢ ze stylem
podrecznika, ewentualne propozycje wigkszych zmian mozna zgtaszaé na stronie dyskusji.
Zadowoleni bedziemy takze z propozycji zroédet, zarowno stron internetowych jak i pozycji
ksiazkowych, z ktorych mozna czerpa¢ informacje zwiazane z opisywanym tematem - proponujemy
umieszczaé takie propozycje na stronie dyskusji bibliografii.

Jesli znalazte$ jaki$ btad a nie umiesz go poprawié, koniecznie powiadom o tym fakcie autorow
tego podrgcznika za pomoca strony dyskusji danego modutu ksiazki. Dzigki temu przyczyniasz si¢
do rozwoju tego podrgcznika!

Wprowadzenie

Obecna psychologia posiada juz spora wiedz¢ na temat czynnikow decydujacych o uleganiu
zewnetrznym wptywom oraz o regutach rzadzacych uleganiem. Nie ma juz watpliwosci, ze istnieja
ludzie, ktorzy wykorzystujac t¢ wiedzg¢ w praktyce, staja si¢ niejako specjalistami, zawodowymi
praktykami wplywu spotecznego. Mdéwimy tutaj nie tylko o tak niewatpliwie negatywnych
aspektach jak np. tworcy 1 zalozyciele niszczycielskich pod wzgledem psychologicznym 1
fizycznym sekt, zgromadzen, ugrupowan, ale takze o bardziej rozpowszechnionych sprawach,
poczawszy od wiascicieli firm ustugowych, handlowych, poprzez duze korporacje starajace si¢
wptyna¢ na wyniki sprzedazy np. poprzez media, a skonczywszy na szeroko stosowanych przez
ugrupowania polityczne praktykach manipulacyjnych.

Niewatpliwym jest fakt, ze kazdy z nas posiada wiedzg o wplywie, aczkolwiek w ograniczonym
zakresie. Bez skrupulow wykorzystujemy proste metody aby wptyna¢ na ludzi, z ktérymi si¢
stykamy, jednakze zazwyczaj dzieje si¢ to nieSwiadomie a ponadto, jak pozniej zobaczymy,
niektore z technik wplywu sa rowniez podstawowymi narz¢dziami shuzacymi tworzeniu wigzi
spotecznych!

Techniki i metody wptywania na innych przyjmuja setki réznorodnych postaci i form, wigkszo$¢
jednak mozna tatwo sklasyfikowac¢ w obrgbie szesciu gtdéwnych kategorii, z ktorych znowuz kazda
opiera si¢ na jednej, podstawowej, psychologicznej regule, bedacej niejako sterem ludzkiego
zachowania. Ta reguta nadaje mocy r6znym technikom wywierania wptywu. Oto owe reguty:
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* Prawo odwzajemniania

» Sila autorytetu

* Polityka stada

* Konsekwencja i zaangazowanie
e Sympatia

* Niedostepnosé

Ponadto istnieja jeszcze techniki opierajace si¢ na zaskoczeniu, tak by$my nie mieli czasu podjac
racjonalnej decyzji oraz bardzo powszechna i oczywista regufa maksymalizacji wlasnego interesu -
dazenia do osiagnigcia maksymalnych korzys$ci przy minimalnych kosztach i stratach.

Reakcje automatyczne

Cywilizacja rozwija sie przez wzrost liczby operacji, ktore mozemy wykonywac bez myslenia o nich

(Alfred North Whitehead)

Obecnie kazdego z nas zalewa niewyobrazalna fala informacji i danych, pompowana do naszego
moézgu poprzez media, multimedia, Internet i inne $rodki przekazu. Nie jestesmy w stanie objaé tej
masy, dlatego mdzg niejako w obronie, wytwarza automatyczne, bezrefleksyjne mechanizmy, ktére
fatwo wykorzysta¢ jako $rodki manipulacji. Istnieje rowniez niebezpieczenstwo, ze rola takich
mechanizmow, w zwiazku z niemal wyktadniczym wzrostem dost¢pnych informacji oraz
zwiazanego z tym dokonywania wyboréw, bedzie miata coraz to wigksze znaczenie w przysztosci.

Automatyczne reakcje sa czyms$ daleko naturalnym w zachowaniu zwierzat (zob. etologia). Za
przyktad postuzymy si¢ zachowaniem indyczej matki, ktora w stosunku do swoich pisklat jest
kochajaca, czujna i opiekuncza. Spgdza wiele czasu zajmujac si¢ mlodymi, czysci je, ogrzewa,
karmi 1 broni. Wtasnie ta opiekunczos¢ i matczyna mitos¢ jest taka automatyczna reakcja, jak
bowiem pokazaty doswiadczenia, zostaje ona zapoczatkowana tylko przez jeden zewngtrzny
bodziec - odgtos mtodych pisklat, czyli cieniutkie czip, czip. Matka ma oczywiscie do wyboru takze
inne cechy rozpoznania swoich mtodych, np. ich specyficzny zapach, dotyk czy wyglad - te
informacja zostaja jednak odfiltrowane przez jej mozg i w przypadku braku bodzca dzwigkowego,
nie nastgpuje reakcja w postaci matczynej mitosci, czgsto matka nie tylko nie zwraca uwagi na
pisklaka, ale w niektorych przypadkach - zabija go!

Aby unaoczni¢ sitg automatycznej reakcji, przyjrzyjmy si¢ eksperymentowi, jaki opisal etolog
Michael W. Fox'. W swoim do$wiadczeniu uzyt wypchanego tchorza, ktory jest dla doroslej
indyczki naturalnym wrogiem wywotujacym agresjg, uzewngtrzniajaca si¢ w postaci dziobania i
glo$nego jazgotu. Widok wypchanego tchorza ciagnigtego na sznurku wywotywal w indyczce te
wlasnie reakcje. W przypadku jednak, gdy w wypchanym zwierzgciu umieszczono maty
magnetofon emitujacy odglosy wydawane przez indycze pisklgta, matka nie tylko, ze akceptowata
wroga, ale rowniez przygarniata go opiekunczo pod skrzydta, jak wlasne dziecko! Wystarczylo
wytaczy¢ magnetofon, aby wywota¢ gwaltowny atak indyczki.

1Concepts in ethology: Animal and human behavior. Fox, 1998
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Jak zobaczyliSmy na przykladzie, matczyne instynkty
wywolywane byly przez jeden prosty bodziec. Takie
mechaniczne wzorce zachowan wykryto u szerokiego
zakresu gatunkow zwierzat i nazywa si¢ je
utrwalonymi wzorcami reakcji. Jeden, odfiltrowany
ze $srodowiska bodziec zewngtrzny, wywotuje okreslona
reakcje, standardowy ciag zachowan. Problemem jest
tutaj wlasnie ten filtr, wybierajacy wyzwalacz, np. jedna
tylko ceche osobnika (rywala) sposroéd wielu innych.

Hlustracja 1: W przeciwienstwie do nizszych

d . 1 zwierzqt, automatyczne wzorce zachowan u ludzi
Lu Z1C a utrwa onc wzorce sq raczej wyuczone, majq tez bardziej plastyczny
. charakter i wyzwala je szerszy zakres bodzcow.
reakCJ 1 Podobienstwa sq jednak zaskakujqce. Na fot.
Indyk dziki.

W ogromnej wigkszo$ci przypadkdéw utrwalone wzorce reakcji dziataja u zwierzat bez zarzutu.
Dopiero gdy pojawi si¢ zewngtrzny czynnik, we wspomnianym eksperymencie byt to
eksperymentujacy etolog, wtedy reakcje staja si¢ nieadekwatne do sytuacji. Zachowania ludzi
rowniez w duzej mierze opieraja si¢ o utrwalone wzorce - czgsto jest to dla nas pozyteczne, stwarza
jednakze ogromne pole manewru dla praktykéw wywierania wpltywu i innych manipulantow -
wystarczy, ze uruchomia oni odpowiedni wyzwalacz w nieodpowiedniej sytuacji.

Spo6jrzmy na konkretne przyktady. Zgodnie ze znang reguta, proszac kogo$ o oddanie przyshugi,
zwigkszamy szanse na spetnienie prosby, przedstawiajac jej uzasadnienie, innymi stowy, lubimy
mie¢ powod, dla ktoérego cos robimy. Profesor psychologii, Ellen Langer, wykazata wraz ze
wspoltpracownikami? ten fakt, proszac o przyshuge ludzi oczekujacych w kolejce do kserokopiarki.

Przepraszam, mam tu piec¢ stron. Czy mogtabym skorzystac z kopiarki, bo bardzo sie spiesze? -
takie sformutowanie prosby spotykato si¢ z pozytywna reakcja w 94% przypadkow.

Przepraszam, mam tu piec¢ stron. Czy mogtabym skorzystac z kopiarki? - brak uzasadnienia
powodowat, ze jedynie 60% pytanych bylo sktonnych przepusci¢ poza kolejka. Trzeci sposob
wyrazenia tej samej prosby unaocznil, Ze to jednak nie dodatkowa informacja powodowata ro6znicg,
okazalo sig, ze miato na to wptyw pierwsze, krotkie stowko: bo

Przepraszam, mam tu piec¢ stron. Czy mogtabym skorzystac z kopiarki, bo chcialabym je
skopiowac? Tak wyrazonej prosbie ulegato 93% pytanych!

Wyniki uzyskane przez profesor Langer wykazatly takze istnienie wielu sytuacji, w ktorych, ludzie
nie zachowuja si¢ w sposob automatyczny. Sama badaczka twierdzi jednak, Zze przez wigkszos¢
naszego zycia zachowujemy si¢ w sposob zautomatyzowany.

Reagowanie automatyczne a kontrolowane

Kiedy zastanawiasz si¢ nad kupnem jakiegokolwiek produktu, majac do wyboru produkt tani lub
produkt drozszy, istnieje duze prawdopodobienstwo, ze wybierzesz ten drugi, zwlaszcza, jesli
dysponujesz odpowiednimi funduszami. Nie masz oczywiscie pojgcia o jakosci zadnego z tych
dobr, jednakze kierujesz si¢ stereotypem wysoka cena = wysoka jakos¢ (lub co tanie, to drogie -
zgodnie z regula maksymalizacji wlasnych intereséw). Dysponujac taka wiedza, sprzedawca moze
w prosty sposob manipulowac sprzedaza po prostu zwigkszajac ceng sprzedawanego dobra. W

2The mindlessness of ostensibility thoughtful action: The role of "placebic" information in
interpersonal interaction. Langer, Blank, Chanovitz, 1978
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przypadkach takich jak ten, mamy do czynienia z regulg uproszczonej oceny szans - idziemy na
skroty 1 zamiast analizowac wszystkie argumenty za 1 przeciw, najzwyczajniej oceniamy drozszy
produkt jako lepszy.

Automatyczno$¢ w wielu przypadkach jest bardzo skuteczna, w wielu innych takze niezbedna®.
Liczba docierajacych do nas z otoczenia informacji przekracza nasze mozliwosci analizowania. To
dlatego mozg wytwarza takie automatyczne mechanizmy, swoiste "przejscia na skroty", utatwiajac
nam zycie.

Caly szereg tego typu "skrétow", uzywanych na co dzien w naszym wnioskowaniu, zostat juz przez
psychologdw opisany”. Nazywa sie je heurystykami sqdzenia i wszystkie dzialaja na adekwatnej
zasadzie jak wymieniona juz reakcja drogie = dobre. Innym tego przyktadem jest sita autorytetu,
gdy idac na skréty stwierdzamy, ze skoro tak mowi ekspert (osoba uznana za autorytet), to tak musi
by¢, bez wzgledu na fakty i tre$¢ argumentow.

W opozycji do takiego automatycznego reagowania znajduje si¢ sktonnos$¢ do reagowania przy
doglebnej analizie wszystkich dostgpnych informacji, czyli reagowanie kontrolowane. Badania
pokazuja, ze sktonno$¢ do takiego reagowania zwigksza si¢, gdy mamy zaré6wno potrzebg i
mozliwo$¢ gruntownego przeanalizowani faktow. Jesli takiej potrzeby lub mozliwosci nie ma,
wtedy reagujemy automatycznie’. Jest to wiec proste zabezpieczenie na wypadek, gdyby reakcja
automatyczna miata nie$¢ jakie$ powazne niebezpieczenstwo - w sprawach waznych, nie
pozwalamy sobie na skrotowe potraktowanie faktéw, co rzeczywiscie ma potwierdzenie w
badaniach naukowych®

Obecne tempo zycia daje nam mozliwos$¢ do reagowania w sposob kontrolowany coraz rzadziej.
Przyktadem tego, niestety dramatycznym, jest zjawisko zwane przez urzednikéw linii lotniczych
kapitanozq. Zaloga samolotu, pomimo, ze jest jak najbardziej zainteresowana sprawa, nie reaguje
na ewidentne bledy kapitana, mogace nawet spowodowac $mier¢ catej zatogi. Dziata tu oczywiscie
sita autorytetu. Jedna z linii lotniczych przeprowadzita niegdys$ doswiadczenie na symulatorach lotu
w trudnych warunkach pogodowych. W 25% tych symulowanych lotow nikt z zatogi nie
skorygowat btedu kapitana - podczas rzeczywistego lotu skonczytoby sig to $miercia wszystkich
pasazeréw samolotu.

Wyzyskiwanie

Automatyczne wzorce reakcji sa rozpowszechnione wsrod przeréznych gatunkow zwierzat, a takze
ludzi, jednakze mato kto zdaje sobie sprawg z ich istnienia. Warto wiedziec¢, ze te wzorce czynia
nas bezbronnymi wobec tych, ktorzy wiedza, jak je stosowac, przynajmniej dopoty nie jestesSmy ich
swiadomi. Wsrod zwierzat zjawisko, gdy jeden gatunek wykorzystuje automatyczne wzorce
zachowan innego, nazywa si¢ mimikra. Nikogo chyba nie zdziwi wigc fakt, ze wsrdd naszego
gatunku rowniez istnieja tacy wyzyskiwacze, zerujacy na automatycznych zachowaniach.
Powtorzmy to jeszcze raz: niektorzy ludzie lub grupy ludzi, $wiadomi sity tych technik,
wykorzystuja je z premedytacja, by osiagna¢ swoje cele. Budujac kontakty spolteczne wymagaja,
aby inni podporzadkowywali si¢ ich celom.

Latwo to zauwazy¢ zwlaszcza w zachowaniach 1 dziataniach sprzedawcow, czy to duzych, czy
malych sklepéw. Windujac ceny marnej jakosci produktéw moga oni wptywac, poprzez
wspomniang juz zasade drogi = dobry na sprzedaz, moga "obniza¢" ceny poprzez rozmaite
promocje - co ma zgodnie z zasada maksymalizacji wlasnego interesu sktoni¢ nas do kupna

3Social stereotypes and information processing strategies. Bodenhausen, Lichtenstein, 1987
4Judgment under Uncertainty: Heuristics and Biases Kahneman, Slovic, Tversky, 1982
S5Attitude and attitude change Petty, Cacioppo, Cialdini, 1986

6When motives clash: Issue involvement and response involvement as determinants of
persuasion. Leippe, Elkin, 1987
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produktu. Istnieje $wietnie obrazujaca to historyjka, przytoczona przez pisarza i kulturyst¢ Leo
Rostena. Opowiada o dwoch braciach o imionach Sid 1 Harry, ktérzy to w latach 30. XX wieku
prowadzili maty sklepik z konfekcja meska. Zawsze gdy jaki$ klient przymierzat przed wielkim
lustrem garnitur i pytat o ceng, Sid udawal mate niedomaganie stuchu. Nastgpnie krzyczat do
swojego brata, pytajac, ile wziac za garnitur. Harry odpowiadat: "Za ten wspanialy garnitur z
czyste] welny - czterdziesci pi¢¢ dolarow!" Brat, rzekomo przygtuchty, kazat to sobie powtdrzy¢
jeszcze dwa razy, tak by wysoka cena dobrze zapadta w uszy klienta (reguta wysoka cena = wysoka
jakos¢), po czym zwracat si¢ do niego: "On méwi, ze dwadziescia pig¢ dolarow." (reguta
maksymalizacji) Co byS$cie zrobili w podobnej sytuacji? Oczywiscie wigkszo$¢ klientow
natychmiast korzystata z niebywatej "okazji", ptacac jak najszybciej 1 pospiesznie uciekajac ze
sklepu, tak by Sid nie zdazyt wykry¢ swojej "pomytki".

FEERS

Nierealistycznie piekni
~ bohaterowie mass-
mediow sprawiajq, ze
nasi partnerzy i
. partnerki wydajq sie by¢
mniej godnymi

pozqdania. Na zdj.
= Suzanne Shaw.

Zobaczmy jeszcze, jak tatwo wycisna¢ od nas dodatkowe pieniadze, stosujac zasade kontrastu. Na
czym ona polega, tatwo sprawdzié, zanurzajac jedna reke w wodzie zimnej a druga w goracej i po
pewnym czasie obie r¢ce w wodzie o posredniej temperaturze. Innymi stowy, jesli druga z
pokazywanych rzeczy roézni si¢ znaczaco od pierwszej, to zobaczymy ja jako bardziej r6zna przez
to, ze uprzednio widzieliSmy te pierwsza. Zasada ta udowodniona zostata bardzo dobrze na
poziomie psychofizyki, odnosi si¢ niemal do wszelkich wrazen zmystowych. Dla przyktadu: jezeli
ogladamy osobg pici przeciwnej o duzej atrakcyjnosci (np. retuszowane zdjecia w kolorowych
czasopismach), to nastgpna ogladana osoba tej plci, o przecigtnej urodzie, wyda nam si¢ mniej
atrakcyjna, niz gdybysmy ja ogladali jako pierwsza. Tak na marginesie ma to duze znaczenie w
zwiazkach, gdyz bedac atakowani wizerunkami nierealistycznych i zawyzonych ideatow urody,
naszych partneréw bedziemy postrzega¢ jako mniej atrakcyjnych. W jednym z badan studenci lub
studentki oceniali zdjgcia przecigtnych dziewczat/chtopakoéw jako mniej atrakcyjne, jezeli
wczesniej dano im do przegladania popularne magazyny ze zdjeciami’.

Zasada kontrastu jest szeroko stosowana przez sprzedawcow, np. w sklepach odziezowych. Jezeli
miatby$ zamiar kupi¢ garnitur i np. sweter i oznajmitby$ to sprzedawcy, mozesz by¢ pewien, ze w
pierwszej kolejnosci zobaczysz drozsze garnitury. Kiedy wydasz juz spora sumg na garnitur, cena
swetra wyda ci si¢ bardziej znosna, wigc bedziesz sklonny wyda¢ wigcej. Zauwazaja to jasno
analitycy decyzji konsumenckich, Whitney, Hubin i Murphy: "Co ciekawe, kiedy przecigtny klient
wejdzie do sklepu odziezowego z zamiarem nabycia garnituru, prawie zawsze ptaci wigcej za rézne
dodatki, kiedy kupuje je raczej po niz przed zakupem garnituru"®. Oczywiscie zasade kontrastu
mozna sprytnie wykorzysta¢ chyba w kazdej dziedzinie handlu.

7Contrast effects in judgements of attractivenesss: When beauty become a social problem
Kenrick, Guitierres, 1980
8The new psychology of persuasion and motivation in selling Whitney, Hubin, Murphy, 1971
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Podsumowanie

* Etologowie wyselekcjonowali wérdd zachowan zwierzat mechaniczne wzorce zachowan,
podobne do automatycznych wzorcow zachowan u ludzi. Podobnie jak zwierzgta mamy
tendencjg do ulegania pewnym zachowaniom przy pojawieniu si¢ pewnej konkretnej cechy,
wyzwalacza.

* Reagujac automatycznie, oszczedzamy czas, energi¢ oraz zasoby umystowe, narazeni
jeste$my jednak na kosztowne pomytki, zwtaszcza gdy inna jednostka celowo prébuje te
mechanizmy wykorzystac.

* Procesy ulegania wplywom mozna rozumie¢ wtasnie w kategoriach ludzkiej sktonnosci do
automatycznych reakcji. W ciagu zycia tworzymy zbidr cech lub informacji, wyzwalaczy,
ktérych obecnos¢ sygnalizuje zjawisko dobroczynne i korzystne. Kazdy tak nabyty
wyzwalacz mozna wykorzysta¢ do manipulowania naszym zachowaniem.

Prawo odwzajemniania

Splacaj kazdy diug tak, jakby sam Bog wystawit ci rachunek. Ralph Waldo Emerson

Aspekty spoteczne

Prawo odwzajemniania stanowi spoiwo dla wszelkich relacji
migdzyludzkich. Kazdy z nas do$wiadczyt jego sily, ale mato
kto zdaje sobie sprawe z jego istnienia - jest tak powszechne,
ze zupelie wymazali$my je z pola naszej $wiadomosci. Prawo
odwzajemniania polega na tym, ze kto daje, ma takze
oczekiwania, natomiast ten, kto bierze, czuje si¢ zobowiazany.
W zwiazku z oczekiwaniami i poczuciem zobowiazania rodzi
si¢ wymiana dawania i brania, poniewaz dawca i biorca w
takiej relacji nie zaznaja spokoju, dopoki biorca nie da, a
dawca nie wezmie.

Dostajac co$ od kogo$, niezaleznie w jakiej formie, tracimy
wobec niego wlasna niezaleznos¢, gdyz pojawia si¢ w nas Ilustracja 3: Wyglada na to, ze takie
nieprzyjemne uczucie zobowiazania i presji, ktorego zachowania jak altruizm
pragniemy si¢ pozby¢ - odplacajac sig. Innymi stowy czujemy, ~— 0dwzajemniony zaobserwowany u
ze jestesmy co$ winni dawcy. Z drugiej strony, dajac co$ f:;frfogo,cﬁ g; ZZZ%TZZP ev:?;; an
komus, lub robiac co$ dla kogos, pojawia si¢ w nas przyjemne przef prawo Odwzéemnia,?;a_ Na zZ’j.
uczucie satysfakcji 1 wolnosci od zobowigzania, jezeli nic nie Wampir zwyczajny.

uzyskali$my w zamian. Dodatkowo wiaze sig to w pewnej

mierze z oczekiwaniem na odptate. Kazdy w relacjach dazy wtasnie do tego przyjemnego stanu’.

Intrygujacym i zarazem waznym aspektem prawa odwzajemniania jest jego powszechnos¢ - wedtug
niektorych socjologow wystepuje w kazdej kulturze 1 znane jest wszystkim ludzkim
spoteczenstwom. Kazdy z pewnoscia doswiadczyt jego sily na sobie, np. odmawiajac przyjecia
pomocy od kogos, a tym samym unikajac nieprzyjemnego poczucia zobowigzania.

Réwnie ciekawym aspektem, a zarazem niepokojacym, jest fakt, iz prawo odwzajemniania dziata

nawet wtedy, gdy otrzymujemy cos$, wcale o to wczesniej nie proszac. Oczywiscie jest
prawdopodobnym, ze w przypadku gdy jakas przystuga czy dobro byto zwiazane z nasza

9Sumienie miat czyste... Hellinger, 2006
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wczesniejsza prosba, wtedy nasze poczucie zobowiazania jest silniejsze - niewatpliwie jednak
roOwniez nieproszona pomoc potrafi silnie to uczucie wzbudzaé¢. Dodatkowo obserwacje
potwierdzaja, ze w ludzkich kulturach prawem kieruja zobowigzanie do dawania, zobowiazanie
do przyjmowania oraz zobowigzanie do oddawania. To wtasnie zobowiazanie do przyjmowania
sprawia, ze prawo to mozna z fatwo$cia wykorzysta¢ jako narzedzie manipulacji psychologiczne;j'’.

Prawo odwzajemniania wyksztalcito si¢ w spoteczenstwie celem inicjowania kontaktow i
budowaniu wigzi opartej na wzajemnej wymianie ustug i dobr, bez obaw o eksploatacj¢ ze strony
innej jednostki. Istniejq tutaj wigc glebokie cechy altruizmu, zwanego odwzajemnionym, jakie
zaobserwowano np. u pewnych gatunkow nietoperzy, dzielacych si¢ ze soba pokarmem. Istnieja
dowody matematyczne, §wiadczace o najwigkszych korzysciach dla jednostki ptynacych z tego
typu zachowan, ponadto wydaje sig, ze dobdr naturalny premiuje wiasnie te genetyczna ceche''.

Ostatnia cecha, dla ktorej prawo odwzajemniania jest tak pot¢znym narzedziem wpltywu, jest to, ze
brak konkretnych regut co do formy i wielko$ci odplaty sprawia, iz czgsto odptacamy sig
wielokrotnie przekraczajac warto$¢ poczatkowej przystugi, czy dobra. Czgsto zreszta celowo do
tego dazymy, aby mie¢ pewnos¢, ze nasze poczucie zobowigzania zostanie zastapione przez
przyjemne uczucie wolnosci od niego.

Zycie codzienne

Jednym z najbardziej przekonujacych przyktadow sity prawa
odwzajemniania jest historia pigciu tysiecy dolarow,
ofiarowanych przez Etiopig, a doktadniej etiopski Czerwony
Krzyz, na rzecz ofiar trz¢sienia ziemi w Meksyku, w roku 1985.
W tamtych latach ekonomia Etiopii praktycznie legta w gruzach,
a w wyniku wieloletniej suszy i wojny domowej mieszkancy
wegetowali na skraju gtodowe;j kleski. Jak si¢ okazato, pomimo
skrajnej nedzy, w jakiej Etiopia byta pograzona, wystata
pieniadze na rzecz ofiar, gdyz p6t wieku wcezesniej, w roku 1935,
Meksyk wystat pomoc humanitarng do Etiopii, ktora przezywata
zbrojna napas¢ wtoskich faszystow. Potrzeba odwzajemnienia si¢
zniwelowata dystans zar6wno w czasie 1 przestrzeni, skrajne
roznice kulturowe, gtod oraz niewatpliwe wlasne potrzeby
ofiarodawcow!

Z drugiej strony osoby, ktore decydowaly o wystaniu pomocy,
mogly nie odczuwac bezposrednio skutkéw kryzysu, a na ich Ilustracja 4: Mezczyzna stawia ci

postepowanie mogly wptywacé na przyklad wzgledy prestizowe. drinka lub kupuje drogi prezent?
) ] ) o ) ) Uwazaj, z duzq pewnosciq oczekuje
Dzialanie prawa odwzajemniania byto juz eksperymentalnie on w zamian seksualnych faworéw.

badane przez wielu psychologéow. Ciekawy eksperyment

wykonat w latach siedemdziesiatych Dennis Regan'?, unaoczniajac nam, w jaki sposob mozna
wykorzysta¢ prawo do sterowania zachowaniem innych. Przeprowadzony eksperyment miat
rzekomo dotyczy¢ oceny serii dziet sztuki, tak, ze kazda z badanych os6b dokonywata tej oceny
wraz z innym badanym, bgdacym jednak eksperymentatorem. Wspdtpracownik doktora Regana
polowie os6b wyswiadczat - co zasadnicze - nieproszony, drobna przystuge, przynoszac w trakcie
kilkuminutowych przerw dwie butelki coli, jedna dla badanej osoby. Poza tym drobnym faktem, nic
nie odréznialo dwoch grup.

10The gift, Mauss, 1990
11Ewolucja zachowan altruistycznych, Koztowski, 1996
12Journal of Experimental Social Psychology, Regan, 1971
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Po zakonczeniu oceny wszystkich dziel sztuki, czyli juz po zakoficzeniu doswiadczenia wedtug
przekonania badanych, wspotpracownik doktora zwracat si¢ z prosba do kazdego z nich - twierdzit,
ze sprzedaje losy na loteri¢ samochodowa i gdy uda mu si¢ rozprowadzi¢ odpowiednig ich liczbe,
uzyska premi¢ w wysokosci pigédziesigciu dolaréw - oferowat wige losy po dwadziescia pigc
centow za sztuke. Okazato sig, ze wsrdd osob, ktérym uprzednio wyswiadczyt przystuge, w
dodatku nieproszona, udato mu si¢ sprzeda¢ dwukrotnie wigcej losow.

Doktor Regan odkryt w swoim eksperymencie jeszcze kilka innych, istotnych faktow. Ustalit on
bowiem wsrod badanych site, z jaka lubili oni lub nie lubili wspotpracownika doktora. Wsrdd osob,
ktérym nie wyswiadczyt on przystugi, udato mu si¢ oczywiscie sprzeda¢ wigcej losow wilasnie tym,
ktorzy bardziej go lubili - co wydaje si¢ oczywistym (zob. rozdziat Sympatia). Jak si¢ jednak
okazalo, tym badanym, na ktorych ciazyla presja zobowiazania, nie sprawialo roznicy to, jak wielka
odczuwali do niego sympatig, kazdy z nich zakupit mniej wigcej t¢ sama liczbe losow - unaocznia
nam to, ze prawo wzajemnosci stoi w hierarchii wyzej od naszych sympatii i antypatii, niwelujac w
tym zakresie wszelkie roéznice.

Jak pokazato doswiadczenie, prawo odwzajemnienia w tym przypadku wymusito niesprawiedliwa
wymiang. Przecig¢tny z badanych kupowat dwa losy, chociaz niektorzy nawet siedem. W tamtym
czasie butelka coli byta warta okoto dziesigciu centdw, co unaocznia nam dysproporcje w wymianie
- gdzie rewanz za niechciang przystuge byt okoto pigciokrotnie bardziej wartosciowy!

Z drugiej strony zakup losu nie oznaczat oddania tych pieniedzy, a jedynie ich wymiang na "szans¢
na samochod".

Wyniki eksperymentu zaskakuja: wspotpracownik od poczatku miat kontrolg nad wyborem sposobu
dzialania - decydujac jaka przystuge odda¢ i komu, oraz o co poprosi¢ w podzigce za nia.

Przywotajmy jeszcze w tym miejscu poruszajacy przyktad dziatania prawa odwzajemniania. W
listopadzie 1978 roku, posrdd gujanskiej dzungli, Jim Jones rozkazat cztonkom zalozonej przez
siebie sekty zbiorowe samobojstwo. Wigkszos¢ postusznie wypita trucizng pozbawiajac si¢ tym
samym zycia. Posrdd nielicznych ocalatych, jedna z kobiet, ktéra uciekta w tym czasie w lesne
ostgpy, twierdzila potem, ze nie poddata si¢ nakazowi Jonesa, gdyz wczesniej, gdy byta chora,
odmowila mu, gdy chcial wySwiadczy¢ jej przystuge. Nie chciata zawdzigcza¢ mu niczego i to
ocalito ja od samobdjczej $mierci.

Prawo odwzajemniania jako technika manipulacji
psychologiczne]

Jakie sa konsekwencje tych badan? Oto ludzie, ktérych niekoniecznie lubimy, np. namolni
sprzedawcy, bogaci wiasciciele wielkich przedsigbiorstw handlowych, politycy, niechciani znajomi
czy przedstawiciele réznych organizacji - moga doprowadzi¢ nas do ulegtosci, po prostu
wyswiadczajac nam na site jakas przystuge lub ofiarujac nam jaki$ materialny dar, ktérych wcale
nie chcemy! Wystarczy jedynie, ze wzbudza w nas poczucie zobowiazania, a my chcac pozby¢ si¢
ciazacej na nas presji, zrobimy co$, czego normalnie nie zrobiliby$§my lub kupimy co$, co w ogdle
nie jest nam potrzebne.

Zbieranie datkow

Zasadg t¢ wykorzystywali np. dziatajacy na szeroka skalg cztonkowie stowarzyszenia wyznawcow
Hare Kriszny. Swego czasu zbierali oni fundusze, umiej¢tnie wykorzystujac prawo odwzajemniania
- zanim jeden z cztonkow stowarzyszenia poprosit przypadkowego przechodnia o dobrowolny
datek, inny obdarowywat go "bezinteresownie", np. ksiazka Bhagavad Gita, miesi¢cznikiem
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stowarzyszenia lub po prostu kwiatem. Zaskoczony przechodzien, ktoremu na sit¢ wcisnigto kwiat,
byl bezsilny wobec pozniejszej prosby o datek. W ten prosty sposob stowarzyszenie zebrato
ogromne sumy pienigdzy. Co ciekawe, w podobnych przypadkach, zazwyczaj bronimy si¢
odmawiajac wzigcia podarku, zamiast po prostu nie odwzajemniajac si¢ za niego - Swiadczy to
jedynie o glgbokich psychologicznych korzeniach, jakie prawo odwzajemniania zapuscito w
naszych umystach.

Polityka

Na najwyzszych politycznych szczeblach, reprezentanci narodéw zazwyczaj chetnie angazuja sig¢ w
wymiang dobr i1 ustug. Moze si¢ np. okazac, ze glosujacy sprzecznie z zasadami swojej partii
postowie, co wydaje si¢ niezbyt zrozumialym przedsigwzigciem, w rzeczywistosci splacaja jedynie
swoje dlugi. Nie mozna tez ukry¢ niewatpliwego zwiazku $wiata polityki ze $wiatem biznesu, jako
ze jednak jest to $liski temat, a ponadto niezbyt interesujacy z punktu widzenia przecigtnego
obywatela, jako niedotykajacy go bezposrednio, pozostawimy go na ptaszczyznie
niedopowiedzenia.

Z punktu widzenia wyborcy, interesujace sa fakty, w jaki sposob wybierani sktaniaja nas do
oddawania na siebie glosow, poprzez wyswiadczanie, nawet najdrobniejszych ustug, jak
najwigkszej liczbie wyborcow.

Darmowa probka

W dziedzinie handlu przyktady wykorzystania prawa odwzajemniania bywaja nadzwyczaj
wyraziste. Przykladem jest czgsto stosowana darmowa prébka, otrzymywana od sprzedawcy czy
przedstawiciela firmy. Wtasnie fakt, ze probka jest darmowa, sprawia, ze rodzi si¢ w nas poczucie
zobowiazania - jak mozemy si¢ go pozby¢? Kupujac wyprébowany produkt. Czesto ma to miejsce
w duzych sklepach czy supermarketach, gdzie klientom wrecza si¢ r6zne darmowe podarki,
zwigkszajac w ten sposob prawdopodobienstwo, ze klient nie wyjdzie ze sklepu z pustymi r¢gkoma,
bo z pewnoscia kupi co$ odptacajac si¢ w ten sposob.

Mlustracja 5: Rozne
firmy, np.
dezynsekcyjne,
naktaniajq klientow
do korzystania z ich
2 ustug w zamian za

. bezplatne

| informacje i
inspekcje - klient z
pewnosciq

¢ skorzysta z ustug,
gdy takowa wykryje
. insekty. Na zdj.
Anoplophora
glabripennis




Odmowa jako dlug

Intrygujacy wydaje si¢ sposob, w jaki prawo wzajemno$ci wymusza niechciany dtug tylko przy
odmowie jakiej$ prosbie. W praktyce oznacza to, ze jezeli odmowimy komus spetnienia jego
prosby 1 nastepnie spotkamy si¢ z inna, juz mniejsza, prawdopodobienstwo spetnienia tej drugiej
jest znacznie wigksze, niz gdyby$Smy uslyszeli t¢ prosbg jako pierwsza. Mamy tutaj do czynienia z
ustgpstwem ze strony proszacego, gdy ten z wtasnej woli wycofat si¢ ze swojej pierwszej prosby -
uczynit wigc co$ dla nas 1 wywolat poczucie zobowiazania! Dziala tutaj takze wspominana w
poprzednim rozdziale zasada kontrastu. Zaldézmy, ze probujesz naktoni¢ wyktadowce, aby
poswigcit ci godzing czasu na pomoc w przygotowaniu pracy semestralnej. Jest zajety, wigc jesli
poprosisz o to bezposrednio, z cala pewnoscia odmowi. Wystarczy jednak, ze przedstawisz mu
inna, wygorowana prosbg, np. czy nie moglby pomagac ci przez godzing w kazdym tygodniu az do
konca semestru - co oczywiscie spotka si¢ z odmowa tym bardziej. Sam jednak fakt odmowy
wymusza tutaj na wyktadowcy pojsécie na ustgpstwo, czyli twoja druga, wlasciwa prosbe.

Wspominany juz profesor Cialdini opisuje jak wykonat swego czasu eksperyment, pokazujacy site
tego aspektu prawa odwzajemniania. Celem byto namoéwienie przypadkowych studentow do
poswigcenia catego dnia na opiekg nad grupa mtodocianych przestepcoéw podczas wycieczki do
z00. Bezposrednio przedstawiona prosba spotykata si¢ w 83% przypadkéw z odmowa. Jezeli jednak
studenci styszeli jako pierwsza inna prosbe, mianowicie aby przez dwa lata spedzali minimum dwie
godziny w tygodniu pracujac w zakladzie poprawczym dla mtodziezy jako "spoleczni" doradcy,
czemu oczywiscie wigkszo$¢ odmawiata jako zbyt wygoérowanej prosbie, okazywalo sig, ze styszac
nastgpnie wlasnie wspomniang wczesniej propozycje, godzito si¢ na nig okoto trzykrotnie wigcej
studentow - 50%.

Badania przeprowadzone na Uniwersytecie w Bar-flan w Izraelu pokazuja, ze technika odmowy
zawodzi w przypadku, gdy pierwsze zadania sa nierealistyczne lub zbyt wygorowane'*. W tego typu
przypadkach strona stawiajaca poczatkowe zadania nie jest postrzegana jako dokonujaca
faktycznego ustepstwa, nie zachgca wigc do ustepstw wihasnych.

Sprzedawcy wykorzystuja trick pytajac w przypadku odmowy kupna jakiego$ produktu, o dane
znajomego, ktory moglby skorzystaé z oferty. Wiele osob zgadza sig na to, cho¢ normalnie wcale
by tak nie postapili.

Badania unaoczniaja nam niezwykla site tej techniki'*. W jednym z nich, przeprowadzonym w
Kanadzie, odnotowywano zaré6wno odsetek osob, zgadzajacych si¢ na wypetnienie prosby, jak i
odsetek tych, ktore rzeczywiscie obietnice wypetnity. Poprzedzenie wtasciwej prosby wstepna, jaka
byta dwugodzinna praca co tydzien przez okres dwoch lat, wptywato na uleganie prosbie wlasciwej
(79% przypadkdéw, w opozycji do 29% gdy badane osoby tego Zadania nie styszaly, a jedynie
wlasciwa prosbe). Ponadto test pokazat inna, wazna ceche opisywanej techniki. Mianowicie
sposrod osob godzacych sig speni¢ prosbe, rzeczywiscie zjawito sig¢ 85%, jezeli styszeli oni
wczesniej takze prosbe wygorowana. W przypadku jednak tych, ktdrzy zgodzili sig przyjs¢ nie
styszac tego wezesniejszego, wygorowanego zadania, rzeczywiscie zjawito si¢ zaledwie 50%
badanych. Wida¢ wigc wyraznie, jak stosowanie metody malejacych prosb dodatkowo umacnia
nasza che¢ ich spehiania.

13The Applicability of the Door-in-the Face Technique when Established Behavioral Customs
Exist, Schwarzwald, Raz, Zvibel, 1979

14Perceptual contrast versus reciprocal concession as mediators of induced compliance,
Miller, Seligman, Clark, Bush, 1976
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Podobny rezultat uzyskano®, proszac studentow o oddanie pot litra krwi w ramach akcji
honorowego dawstwa. W jednej grupie proszono o oddawanie pot litra krwi co sze$¢ tygodni, przez
co najmniej trzy lata. Inng grupg spytano jedynie o jednorazowe oddanie. Nastgpnie studentow z
obu grup, ktorzy rzeczywiscie pojawili sig, aby krew oddac, poproszono o numer telefonu, celem
skontaktowania si¢ przy nastgpnej okazji. 84% studentdw z grupy pierwszej, w ktorej zastosowano
technikg odmowy, zgodzito si¢ da¢ swoj telefon, z grupy drugiej natomiast jedynie 43%. Wida¢
wigc wyraznie, ze manipulowanie ludZmi przy pomocy tej metody nie tylko naktania ich do
spetniania naszych prosb, ale jeszcze dodatkowo zwigksza szanse na dotrzymanie obietnic, i
spetnianie dalszych présb w przysztosci.

Podsumowujac, ustepstwa wymuszaja na nas poczucie odpowiedzialnosci, dlatego stosowanie ich
wymusza niejako szans¢ dotrzymania obietnicy. Ponadto z osiagganiem kompromisow wiaze si¢
przyjemna satysfakcja i zadowolenie, ktore jest silniejsze, gdy stosuje si¢ metode mniejszych
prosb.

Podsumowanie

*  Wedlug naukowcow 1 whasnych doswiadczen tatwo zauwazy¢, ze prawo odwzajemniania
stanowi bardzo silne i najbardziej rozpowszechnione narzedzie stuzace do budowania wigzi
miedzyludzkich, bez wzgledu na kulturg. Ludzie tamiacy prawo odwzajemniania, poprzez
odmowg odptaty lub niepozwalanie na odwdzigczenie sig, sa nielubiani i wykluczani z grup
spotecznych.

*  Wymuszanie naszej wzajemnosci stanowi jedna z najczestszych praktyk zawodowych
manipulantéw. Zadanie utatwia im fakt, iz czujemy si¢ zobowiazani takze w przypadku
otrzymania nieproszonych przystugi i dobr oraz to, ze moze ona inicjowac niesprawiedliwa
wymiang.

* Jedna z najsilniejszych technik opartych na prawie odwzajemniania jest metoda odmowy
("drzwiami w twarz"), wymuszajaca ustepstwa od wielkich prosb. Dodatkowo jej
stosowanie zwigksza szanse, ze proszona osoba dotrzyma swoich obietnic.

* Broni¢ sig¢ przed niechcianym wplywem prawa odwzajemniania mozemy nie odmawiajac
przyjmowania czegokolwiek, lecz raczej przez czujna $wiadomos$¢, czy aby wyswiadczana
przystuga nie jest w rzeczywistosci proba manipulacji - w takich przypadkach roszczenie do
odptaty przestaje by¢ zasadne, mimo ciazacego na nas uczucia zobowigzania.

Sila autorytetu

Wiara w autorytety powoduje, ze bledy autorytetow przyjmowane sq za wzorce. Lew Tolsto]

Sila autorytetu

Aby unaoczni¢ sobie sil¢ autorytetu przyjrzyjmy si¢ z bliska serii eksperymentoéw'® dokonanych
przez Stanleya Milgrama, profesora psychologii. Wyobraz sobie, ze przegladajac ogloszenia w
prasie czy internecie natrafiasz na jedno, zachgcajace do odptatnego udziatu w eksperymencie nad
pamigcia, prowadzonym w pobliskim uniwersytecie. Perspektywa zarobienia tatwych pienigdzy
oraz intrygujacy pomyst sa oczywiscie odpowiednia motywacja, aby zadzwoni¢ 1 zglosi¢ si¢ do

15Test of a concession procedure for inducing verbal, behavioral, and further compliance with

a request to give blood, Cialdini, Ascani, 1976
16Eksperyment Milgrama - zrédla tamze, Wikipedia
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udzialu w badaniu. Juz po chwili jestes uméwiony na godzinna sesj¢, jako osoba badana.
Przychodzac do laboratorium spotykasz dwodch ludzi - jeden z nich, w biatym fartuchu i przypigta
plakietka z nazwiskiem jest z pewnoscia badaczem - pewnie doktorem lub profesorem jak sadzisz.
Druga z 0s6b wyglada na kolejnego ochotnika do badan. Po wstepnych uprzejmosciach
dowiadujesz si¢ szczeg6low eksperymentu, ktdrego celem jest stwierdzenie wptywu, jaki maja kary
na zapamigtywanie. Jeden z uczestnikow, "uczen", czyli ty wedlug przeprowadzonego losowania,
bedzie uczyt si¢ na pamig¢ stow, podczas gdy drugi, "nauczyciel", sprawdzajac twoje postepy
bedzie udzielat ci kar, gdy ten odpowie nieprawidtowo. Kary polega¢ maja na elektrycznych
wstrzasach o wzrastajace;j sile.

Styszac o elektrycznych wstrzasach stajesz si¢ nieco zaniepokojony, jednak zamiast od razu
wycofywac si¢ z eksperymentu, postanawiasz sprobowac.

Hlustracja 6: Masakra w My Lai byta wynikiem slepego wykonania
rozkazu porucznika Calleya. 51% pytanych o to Amerykanow
stwierdzito potem w sondazu, ze sami wykonaliby taki rozkaz[2]

Kiedy stwierdzasz, Zze nauczyte$ si¢ juz stow z zadanej listy, badacz przytwierdza ci do rak
elektrody, czemu przyglada si¢ z bezpiecznej odlegtosci twdj "nauczyciel". Pytasz go o site tych
wstrzasow, ktorymi sig tak niepokoisz, a ten stwierdza jedynie, Zze moga by¢ bardzo bolesne, ale nie
spowoduja trwatego uszkodzenia tkanek, co oczywiscie w ogole ci¢ nie uspokaja. Po chwili badacz
wychodzi do sasiedniego pokoju, gdzie razem z "nauczycielem" zza szklanej szyby bgda sprawdzaé
stopien twoich postepow.

Nie mija chwila, gdy wiesz juz dokladnie, na czym sprawa polega - styszysz od "nauczyciela"
stowo 1 musisz poda¢ drugie, ktore na liScie tworzyto z nim parg. Po kazdej btednej odpowiedzi
styszysz ile woltow bedzie mial szok elektryczny, jaki za moment zostanie ci zaaplikowany. Przy
kazdym nastgpnym bledzie, bedzie on o pigtnascie woltow wyzszy.

Poczatkowo idzie ci jak po masle, wstrzasy sa do zniesienia. Z czasem jednak liczba btedow
narasta. 75 woltow wywotuje juz w tobie powazny bol, ktory kwitujesz cichym jekiem. Przy 105
woltach odgtlos, jaki wydajesz z bolu jest juz bardziej gltosny. Przy 120 woltach oznajmiasz do
mikrofonu, ze wstrzasy staja si¢ bardzo silne, co oczywiscie jest bledna odpowiedzia i zostaje
ukarane kolejnym szokiem elektrycznym - 135 wolt. Przy 150 zaczynasz krzycze¢, ze masz dos¢,
ale to jeszcze nie koniec.

O dziwo, nikt nie chce cig stuchaé. Ty za to styszysz kolejne pytania i zdziwiony probujesz co$ z

siebie wykrztusié, jednak konczy si¢ to kolejnym uderzeniem bolu, o sile 165 wolt. Narasta w tobie
panika, gdyz z kazdym krzykiem otrzymujesz coraz silniejszy elektryczny cios. 210, 225, 240, 255,
270, wreszcie 300. Nie jestes w stanie odpowiedzie¢ na zadne pytanie wigc, zaczynasz rozpaczliwie



btagac, aby eksperyment si¢ zakonczyt. Co si¢ dzieje? Myslisz i czujesz kolejne uderzenie.
Dlaczego nikt mi nie pomaga? I nastepny cios, juz 400 wolt...

Koszmarne? Profesor Milgram wykonat cata seri¢ podobnych doswiadczen, z ta rdznica jednak, ze
prawdziwymi badanymi byty osoby grajace rol¢ "nauczycieli". W rzeczywistosci nikt nie
otrzymywat zadnych elektrycznych szokdéw, o czym jednak "nauczyciele" nie mieli pojgcia
naciskajac na przetacznik. W role "ucznia" wcielat si¢ zawsze wynajety aktor, z pasja i
poswigceniem udajacy kolejne ataki bolu.

Jak zapewne zdazytes si¢ juz domysli¢, eksperyment nie miat nic wspdlnego z okresleniem wptywu
kary na stopien zapamigtywania materiatu. Chodzito w nim o to, ile bolu jest w stanie zadaé
cztowiek drugiej osobie, kiedy ustyszy taki rozkaz. Odpowiedz na pytanie okazata si¢ nad wyraz
niepokojaca, wrgcz przerazajaca - badany po prostu zadawat tyle bolu, ile tylko si¢ dato. Zamiast
ulec prosbom i btaganiom ofiary, nieomal dwie trzecie badanych postusznie zadawata jej
trzydziesci kolejnych, coraz silniejszych elektrycznych szokow, dopoki eksperymentator nie
zakonczyt badania. Przeraza fakt, ze praktycznie zaden z czterdziestu uczestnikow badania nie
wycofal si¢ z roli "nauczyciela" i to w obliczu wyraznych zadan "ofiary", ba, niemalze nikt nie
wycofatl si¢ nawet wtedy, gdy ofiara zaczynata btagac o przerwe i wita si¢ z bolu przy kazdym
kolejnym wstrzasie.

Wyniki przeprowadzonych kilkadziesiat lat temu eksperymentéw zaskoczyly wszystkich jego
uczestnikow i jednoczesnie pokazaty jak potezna jest sita jednego z najpowszechniej stosowanych
w manipulacji psychologicznej mechanizmow. Profesor Milgram przeprowadzit nawet seri¢ ankiet,
pytajac studentow, profesorow, a nawet grupe psychiatrow o to, ile badanych zada szok o
najwigkszej mocy - 450 V, przy czym wigkszo$¢ niezmiennie twierdzila, Zze bgdzie to okoto jeden
do dwdch procent z nich, nikt wigc prawidlowo nie ocenit wynikow.

Pozniejsze powtdrki eksperymentu wykluczyly takie watpliwosci, jakoby pte¢ czy nie§wiadomosé
sity zadawanego bolu mialy wptywac na jego wynik. Ludzie wybierani do dos§wiadczenia byli
przecigtnymi osobami, takimi jak ja czy ty. Co wigc sktania nas, do czynienia tak strasznych
rzeczy?

Odpowiedzia jest wystepujacy w kazdym z eksperymentéw badacz, odziany w biaty fartuch -
autorytet. Bez jego nalegan 1 strofowan, badani szybko konczyli zadawac bol "ofierze". Wyraznie
byto wida¢, ze im si¢ to nie podoba, Ze wrgcz nienawidza tego - to nie przeszkadzato im jednak by¢
postusznymi. W przypadku gdy badacz zalecatl koniec eksperymentu, kazdy z badanych postusznie
konczylt, nawet gdy "ofiara" nalegala twierdzac, ze wytrzyma znacznie wigksze szoki. Zawsze gdy
"uczen" uparcie nalegat na kontynuacj¢ doswiadczenia, konczylto si¢ ono wraz z poleceniem
badacza.

Takze w przypadku, gdy na sali pojawiat si¢ inny pan ubrany w bialy kitel 1 wydawat polecenia
sprzeczne z drugim badaczem, kazda z badanych osob po chwili konsternacji i zagubienia
rezygnowata z kontynuowania eksperymentu.

Milgram okre$lit wyniki swoich badan jako: "stwierdzenie krancowej sktonnosci dorostych ludzi do
uczynienia niemalze wszystkiego, by tylko spetnic¢ polecenie autorytetu".

Z drugiej strony badani mogli by¢ przekonani, ze jezeli sa oficjalnie proszeni o wykonywanie
wstrzasow, to jest to dopuszczalne, gdyz inaczej wladze zabronityby naukowcowi takich badan. Co
wigcej w ostatecznym rozrachunku mieli racjg - nie czynili nikomu krzywdy.



Co kaze nam slucha¢ autorytetow

System autorytetow bezsprzecznie przynosi niewymierne zyski dla catego spoleczenstwa. Dzigki
niemu mozliwy jest szybki rozwdj skomplikowanych systemoéw produkcji, rozdziat dobr, obrona,
ekspansja 1 oczywiscie kontrola nad cztonkami tego spoleczenstwa. Bez hierarchii autorytetow
spoteczenstwo pograzytoby si¢ w anarchii - w zwiazku z tym od dziecka jestesmy dogli¢bnie i
dokladnie trenowani w postuszenstwie i umacniani w wierze, iz przeciwstawianie si¢ autorytetowi
jest zte.

Oczywiscie akty postuszenstwa, tak dramatyczne i przemy$lane jak we wspomnianym
eksperymencie Milgrama sa raczej rzadkie w spoteczenstwie. Raczej kierujemy si¢ zdaniem
autorytetow niejako wybierajac drogg na skroty, przy wyborze sposobu postgpowania. Milgram
wskazywal, ze uleganie autorytetom niesie ze soba praktyczne korzysci, chociazby w relacji
dziecko - rodzic, gdzie rodzic posiadajac wiedzg i doswiadczenie, 1 przynajmniej teoretycznie
kierujac si¢ dobrem dziecka, bedzie kontrolowal dziecko w sposdb, ktory zapewni mu najlepszy wg
rodzica rozw¢j. W dorostym Zyciu rolg autorytetow przejmuja inni - w duzej mierze pracodawcy,
politycy, sedziowie, lekarze. Wypowiadajac si¢ z perspektywy wiedzy nam niedostgpnej, sprawiaja,
1z sensownym wydaje nam sig uleganie ich zadaniom - niestety na tyle sensownym, ze ulegamy im
takze w przypadku, kiedy nie ma to najmniejszego sensu.

Autorytety

Hierarchia autorytetow w kregach medycznych

Wigkszo$¢ z nas ceni sobie zdrowie bardzo wysoko. Lekarze niewatpliwie posiadaja w tej kwestii
duza wiedzg 1 czgsto do§wiadczenie, dlatego tez maja silny wptyw na tg czg$¢ naszego zycia. Kazdy
pracownik medyczny zna swoje miejsce w hierarchii i wie, ze na jej szczycie zawsze stoi lekarz,
ktorego zdanie ma prawo podwazy¢ tylko inny lekarz o wyzszej randze. Rezultat - $lepe
postuszenstwo personelu medycznego wobec polecen lekarzy.

Oczywiscie ma to swoje zalety 1 jest pozadane - dopoty przynajmniej, dopoki lekarz nie popeini
btedu. Personel jednak wykonujac polecenia lekarzy wcale ich nie rozwaza, co moze mie¢
katastrofalne skutki, biorac pod uwage obecny stopien komplikacji medycyny. Profesorowie
farmacji, Michael Cohen i Neil Davis stwierdzili, ze wigkszo$¢ z popetnianych medycznych btedow
wiaze si¢ ze $lepym postuszenstwem wobec lekarza prowadzacego pacjenta'’. Nikt nie kwestionuje
jego polecen, poczawszy od pacjenta, poprzez lepiej wyedukowane medycznie pielegniarki 1
farmaceutow, czy nawet inni lekarze. Ma to tak dalece idace konsekwencje, ze Cohen i Davis
wspominaja w swoje ksiazce o przypadku, gdy pielegniarka zaaplikowata pacjentowi doodbytniczo
krople przeznaczone do leczenia uszu, gdyz nieprawidlowo odczytata lekarska receptg. Naturalnie
leczenie bolu ucha doodbytniczo podanymi kroplami nie ma najmniejszego sensu, zardGwno z
punktu widzenia pacjenta jak i pielggniarki, jednakze Zadne z nich nie zareagowato.

Warto w tym miejscu wspomnie¢, jak wykorzystuje sig t¢ wtasciwos$¢ np. w reklamie, gdzie aktorzy
przebrani w lekarskie kitle zalecaja taka a taka paste do zgbdw, srodek czy lekarstwo.

17Medication Errors, Cohen, Davis, 1999
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Tytut jako symbol autorytetu

Zadziwia fakt, iz wcale nie trzeba by¢ prawdziwym autorytetem, aby
zachowac jego cechy. Oznacza to, ze jedynie zachowujac zewngtrzne
pozory, mozna stosunkowo atwo wcieli¢ si¢ w rolg autorytetu i posias¢
jego moc wplywania na innych. Wystarczy kilka prostych symboli, aby
wywotac uleglos¢.

Jednym z najsilniejszych symboli sa tytuly. Normalnie potrzeba wielu
lat aby zdoby¢ wysoki tytut naukowy czy inny, np. dyrektor, jednakze
fatwo przypiac¢ sobie etykietke 1 zawtaszczy¢ prawo, jakim kto$
naprawdg tytutowany si¢ szczyci.

Wyniki jednego z doswiadczen pozwolity wysnué wnioski, iz tytut
wplywa na postrzeganie posiadajacej go osoby w ciekawy sposob. Pigciu
ré6znym grupom studentdw pokazywano zdjecie tego samego czlowieka,
proszac o oceng jego wzrostu. W pierwszej przedstawiano go jako Hlustracja 7: W wigkszosci
studenta, w nastgpnych asystenta, wyktadowce, docenta i profesora. Przy wyborow, sposrod dwoch
kazdym skoku w hierarchii $rednia ocena wzrostu rosta o okoto pot cala, glownyeh kandydatow na

. . /x . prezydenta USA, wygrywat
co oznacza ze profesor byl postrzegany jako o szes¢ centymetrqw  ten wyiszy (zob. Wikipedia)
wyzszy, niz student. Zwiazek migdzy statusem i postrzegana wielkoscia  podobnie wyzsi mezczyzni
wydaje si¢ by¢ czyms$ powszechnym, np. niektére doswiadczenia majq wieksze szanse spotka¢
pokazuja, ze dzieci przeceniaja wielko$ci monet tym bardziej, im sie z zainteresowaniem
wiekszego sa nominatu - dotyczy to zreszta takze dorostych, co pokazaty Kobiet, jednak jezeli chodzi o
badania przeprowadzone jeszcze w latach pieédziesiatych'® na f:lz;reolz’n;z .gvey kle wybieramy
studentach, przeceniajacych fizyczne wielkosci kart o wigkszych Iose
wartosciach pieni¢znych.

W zwiazku z wyraznym powiazaniem wielkosci i statusu, mozna fatwo manipulowac kazda z tych
cech, poprzez zmiang drugiej. W niektorych spotecznosciach zwierzat fizyczna wielko$¢ jest
glownym czynnikiem §wiadczacym o pozycji w hierarchii. Co ciekawe czg$¢ zwierzat minimalizuje
skutki agresji wewnatrzgatunkowej stosujac jedynie samo manifestowanie swej wielkosci, np.
poprzez specjalne wyginanie sig, jezenie siersci, nadymanie phuc.

Rownie ciekawy jak samo uleganie autorytetom, jest mechaniczny opor wobec osob, ktore za
autorytet uwazane nie sa. Pokazat to eksperyment przeprowadzony przez psychologéw Douglasa
Petersa i Stephena Ceciego w roku 1982, gdy to przepisali oni dwana$cie prac naukowych,
opublikowanych w znanych periodykach, zmieniajac jedynie nazwiska autoro6w i renomowanych
instytucji, z ktorych owi autorzy si¢ wywodzili, na nazwy nikomu nieznane. Kazdy z artykutow
zostal przedstawiony periodykom, w ktérych kilkanascie miesigcy wezesniej byt opublikowany, z
propozycja ponownej publikacji. Okazato sig, ze osiem z dziewigciu artykulow, jakie nie zostaty
rozpoznane, zostato odrzuconych przez recenzentdéw, jako niespetniajace wymogoéw. Jak widaé
wyraznie zadzialala tutaj sita autorytetu.

Sila ubioru

Okazuje sig, ze sam sposob ubierania, moze wyzwala¢ w nas mechaniczna uleglos$¢. Psycholog
Leonard Bickman' przeprowadzit cala seri¢ badan, sprawdzajacych, w jaki sposob ubranie wptywa
na uleganie prosbom. Znacznie wigcej 0sob zgadzato si¢ na spetnienie tak niecodziennych prosb jak
np. podniesienie papierowej torby, czy stanigcie po drugiej stronie przystanku, jesli wyglaszat je
mtody mezczyzna przebrany w uniform straznika. Niektore badania pokazuja tez podobne

18Journal of Personality, Dukes, Bevan, 1952
19Journal of Applied Social Psychology, Bickman, 1974
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rezultaty, gdy prosby pochodza od przebranej kobiety. Do myslenia daje wersja eksperymentu, gdy
mtody cztowiek w przebraniu lub bez przebrania wydawat polecenie wreczenia przypadkowemu
przechodniowi dziesigcio-centowej monety, po czym znikat z pola widzenia. Nawet wtedy sila
ubioru sprawila, ze prawie kazdy z nich wrgczyt monetg nieznajomemu, podczas gdy mniej niz
potowa w przypadku, gdy nie mial on na sobie uniformu. Policjanci ubrani w swoje uniformy sa
przez nas postrzegani jako lepsi, inteligentniejsi, uczciwsi 1 bardziej pomocni od mgzczyzn
ubranych po cywilnemu®

Nieco mniejsza site niz mundur, ma zwyktly, dobrze skrojony, trzycz¢sciowy garnitur. Niektore
doswiadczenia wykazaty, Ze trzy i potkrotnie wigcej przechodniow byto sktonnych podazy¢ na
czerwonym $wietle za czlowiekiem ubranym w garnitur pod krawatem, niz gdy byt on ubrany w
zwykte spodnie i koszulg.

Samochody

O wysokim statusie spotecznym $wiadcza oprocz dopasowanych eleganckich ubran takze nowe i
drogie samochody i jak si¢ okazuje moga one mie¢ wplyw na sposob postrzegania ich wlascicieli.
Pewne obserwacje pokazuja, ze wlasciciele luksusowych samochodéw spotykaja si¢ ze
szczegOlnymi oznakami uszanowania ze strony innych. Przyktadowo gdy kierowca w przecigtnym
pojezdzie zwleka z ruszeniem na zielonym $wietle, caty sznur aut za nim z pasja uzywa klaksonu,
aby go pospieszy¢, zdarza si¢ nawet, ze niektorzy stukaja wtasnym zderzakiem o jego zderzak.
Jednak gdy z ruszeniem zwleka kierowca nowego i luksusowego auta, okoto potowy kierowcow
cierpliwie czeka nie dotykajac sygnatu.

Podsumowanie

* Dr Milgram przeprowadzajac seri¢ eksperymentéw udowodnit, jak silny jest w naszym
spoleczenstwie wplyw autorytetow na podejmowane decyzje.

* Uleganie autorytetom oznacza cz¢sto jedynie uleganie symbolom autorytetow, jakimi sa
naukowe 1 nie tylko naukowe tytuty, ubior, w szczegdlnosci biate, lekarskie kitle, mundury i
uniformy oraz garnitury, a nawet luksusowe samochody. Jak si¢ okazuje ludzie zazwyczaj
nie tylko ulegaja takim symbolom, ale jeszcze w ogodle nie u§wiadamiaja sobie skali wlasnej
ulegtos$ci wobec nich.

20Journal of Applied Social Psychology, Mauro, 1984
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Polityka stada

Gdzie wszyscy myslq tak samo, nikt nie mysli zbyt wiele. Walter Lippmann

Jak dziata polityka stada

Polityka stada okresla sposob, w jaki wybieramy, czy co$, czego
do$wiadczamy jest poprawne czy tez takim nie jest. Ma to szczeg6lne
znaczenie przy ocenie poprawnosci, czy tez stosownosci zachowan i dziatan -
bgdziemy takowe uwazaé za poprawne 1 wlasciwe o tyle, o ile mamy styczno$¢ -
z innymi ludZmi, zachowujacymi si¢ w taki sposob. Jakkolwiek trywialnym nie
bytoby dane zachowanie, wiedzg¢ o tym, czy jest ono stosowne, czerpac
bedziemy z obserwacji zachowania wigkszosci.

Ciekawym przyktadem jest tutaj klaka, gdzie optacani aktorzy inicjuja owacje

dla wystepu 1 tzw. smiech z puszki, bgdacy ttem praktycznie kazdego serialu

komediowego. Producenci takowych seriali doskonale wiedza, ze taki

sztuczny, odtwarzany w tle $miech podnosi humorystyczng warto$¢ oue . -
, 1 .o g s «o.w  znika indywidualnos¢

ogladanych obrazéw w oczach widzow. Oczywiscie takie "pojscie na skroty oraz malejq nasze

w ocenie zachowania w wielu przypadkach uchroni nas od btedéw czy zdolnosci do

potknig¢. Ma to jednak swoje zle strony, tak jak wtasnie w przypadku obiektywnej oceny

puszkowanego $miechu, gdy pod$swiadomie oceniamy, czy co$ jest Smieszne  syiuacji.

czy tez nie, wlasnie slyszac odtwarzany z tasmy dzwigk $miechu! Poprzez

polityke stada narazeni jesteSmy na manipulacje ze strony ludzi, potrafiacych to wykorzystac.

Ilustracja 8: W stadzie

Wyglada na to, ze za postgpowaniem wedtug polityki stada kryje si¢ takze silna potrzeba
przynaleznosci do grupy, a ostracyzm spoteczny wywotuje strach.

Przyktady wptywu polityki stada

Tworcy reklam przoduja w umieszczaniu w swoich dzietach roznych informacji, majacych
przekonac nas o tym, ze dany produkt czy ustuga jest ceniona przez rzesze klientéw i
konsumentow. Wystarczy wzia¢ pod lupe pierwsza z brzegu reklame, np. telewizyjna, ktéra mowi
np. o wzrastajacej sprzedazy produktu, wymienia nazwiska ludzi, ktérzy produkt stosuja i
zachwalaja, pokazuje dane statystyczne na temat wielkich rzeszy stosujacych dany produkt/ustugg.

Interesujacymi przyktadami wplywu polityki stada na ludzi sa metody leczenia psychicznych
schorzen i eliminacji niepozadanych zachowan. Niektorzy badacze eliminowali lub co najmniej
fagodzili u dzieci objawy Igku przed psami, pokazujac im filmy, na ktorych inne dzieci bawity sig¢ z
tymi zwierzgtami. Okazalo sig, Zze najskuteczniej dziataty te filmy, na ktorych ze zwierzgciem
bawita si¢ wieksza liczba dzieci. *!

Niestety zalezno$¢ owa dziata w obie strony i istnieje takze ciemna strona konsekwencji ogladania
przez dzieci obrazéw przesyconych agresja i przemoca - najzwyczajniej moga one budowa¢ w nich
przekonanie, iz jest to wtasciwa forma zachowania.

Niektore doswiadczenia pokazuja réwniez, jak obserwacja czlowieka dzielnie znoszacego bol
odczuwany pod wplywem elektrycznych szokow, wptywata na ztagodzenie odczué u obserwatora,
przy czym nie chodzilo tutaj jedynie o zmniejszenie odczu¢ subiektywnych, ale takze 1
psychofizycznych miar wrazliwos$ci czuciowej, elektrycznego przewodnictwa skory czy tempa akcji

21Journal of Personality and Social Psychology, Bandura, Grusec, Menlove, 1967
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serca! %

Niepewnos¢ dzwignig polityki stadnej

Okazuje sig, ze znacznie bardziej sktonni do ulegtosci wptywom spoteczenstwa jestesmy wtedy,
gdy odczuwamy niepewnos$¢ a sytuacja jest dwuznaczna. Prowadzi to w konsekwencji do
nieuniknionego zjawiska, zwanego niewiedza wielu, gdyz inni takze 1 w nas poszukuja
wzorcowych zachowan. Zjawisko to thumaczy czgste przypadki spotecznej znieczulicy, gdy to
przyktadowo cata miejscowa spoltecznos¢ nie reaguje na przypadki agresji, przemocy u sasiadow,
czy znajdujacym si¢ w potrzebie przechodniom.

Niektoére doswiadczenia pokazuja wprost, ze szanse udzielenia pomocy osobie poszkodowane]
maleja, jezeli istnieja inni $wiadkowie zdarzenia. Jezeli mogacych pomoc 0sob jest wigcej, maleje
bowiem osobista odpowiedzialnos¢ kazdej z nich za udzielenie tej pomocy. Dlatego tatwiej ominaé
lezacego na tawce czlowieka, gdy mija go takze wiele innych osob - kazda mysli podobnie, ze
skoro inni nie pomogli, to ja takze nie musze. Najogdlniej méwiac chodzi o to, ze w thumie (czy tez
stadzie - co lepiej oddaje beznadziejnos¢ takiej sytuacji), nie reagujemy na sytuacje, na ktore
zareagowaliby$Smy bedac samymi.

Udowadnia to jednoznacznie seria eksperymentow zaaranzowanych przez Latanego i Darleya®, w
ktorych szansa udzielenia pomocy poszkodowanemu malata wraz ze wzrastajaca liczba §wiadkow
zdarzenia. Przyktadowo student dostajacy ataku padaczki otrzymywat pierwsza pomoc ze strony
85% samotnych obserwatorow, a jedynie w 31% przypadkow, gdy obserwatorow byto pigciu.
Podobne wyniki uzyskano, gdy aranzowano sytuacj¢ wydobywajacego si¢ dymu z drzwi pokoju.
Sposrod samotnych swiadkow 75% ingerowato, natomiast przy liczbie trzech, interwencja
nastgpowata w 38% przypadkow. Co ciekawe, gdy w grupie wystgpowaly dwie osoby
poinstruowane, by zachowac¢ catkowita apatie wobec zdarzenia, ingerencja trzeciej osoby
nastepowata zaledwie w 10% przypadkow.

Rola podobienstwa

Polityka stada dziala tym silniej, im bardziej podobni do
nas sa $wiadkowie zdarzen. To z tego prostego powodu w
reklamach wystepuja tzw. zwyczajni ludzie, majacy
imitowa¢ kazdego innego przecigtnego "Kowalskiego" czy
"Nowaka". Wykazali to jednoznacznie jeszcze w latach
60. XX wieku badacze z Columbia University**,
podrzucajac przypadkowym przechodniom portfele z
niewielka ilo$cia pieniedzy oraz dokumentami witasciciela
dodatkowo z listem, napisanym przez rzekomego
pierwszego znalazcg - portfel wigc mial by¢ ponownie
zagubionym. W pierwszej wersji list 0w pisany byt
wlasnie przez "zwyczajnego" cztowieka, poprawnym
jezykiem, tak, ze autor wygladat na przecigtnego
Amerykanina - w tym przypadku 70% os6b odsytato

Ilustracja 9: Twoje dziecko gra w brutalne
gry komputerowe i oglqda przemoc w

A o : telewizji? Uwazaj! Moze uznaé takie
portfel do wlasciciela, podobnie jak pierwszy znalazca. W zachowania za naturalne w spoleczeristwie.

drugiej wersji napisano list w taki sposéb, iz odnosito si¢

22Journal of Personality and Social Psychology, Craig, Prkachin, 1978
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wrazenie, ze znalazca jest §wiezo przybytym do Ameryki cudzoziemcem i r6zni si¢ bardzo od
zwyklych Amerykanéw - w takim wypadku portfel odsytato jedynie 33% badanych.

Podobienstwo ma wigc ogromne znaczenie 1 to nie tylko w polityce stada, ale i w innym formach
manipulacji psychologiczne;.

Polityka stada 1 wzrost liczby przestepstw

Wyglada na to, Ze polityka stada wyjasnia takie przypadki jak znany szeroko Efekt Wertera, gdy w
krétkim czasie po naglosnieniu w mediach samobojstwa znanej osoby, wzrasta ogolny odsetek
samobdjcow w spoteczenstwie. Niektore badania statystyczne pokazuja nawet zalezno$¢
wzrastajacej liczby ofiar wypadkéw samochodowych 1 lotniczych, w krotkich okresach po
naglo$nieniu sprawy samobdjstwa stawnej osoby.

Wspomniane przed chwila prawidtowosci wykazatl socjolog z Uniwersytetu Kalifornijskiego, David
Philips. Znalazt on réwniez dowody podobnego nasladownictwa w przypadku morderstw, co
prowadzi do prostego wniosku, ze szeroko publikowane i komentowane akty przemocy, prowadza
w prostej linii do wzrostu liczby tych przestepstw w spoteczenstwie. Jego badania pokazuja nawet
zwiazek z relacjami mistrzostw §wiata wagi cigzkiej ze wzrostem liczby morderstw! W dodatku
gdy w ostatecznym pojedynku czarnoskory bokser zostawal pokonany, w ciagu najblizszych
dziesigciu dni wzrastat odsetek ofiar wérodd czarnoskorych obywateli 1 podobnie gdy miato to
miejsce z biatym bokserem.

Podsumowanie

* Polityka stada oznacza, ze bardzo czgsto, nieSwiadomie reagujemy podobnie jak inni
ludzie, obserwatorzy zdarzen, sadzac, ze zachowanie wigkszosci jest wlasciwe.
Nasladownictwo w tym wzgledzie dotyczy zarowno dzieci jak i1 dorostych, w takich
dziedzinach jak zakupy, datki dobroczynne, leczenie lgkow, przemoc itp.

* Polityka stada dziala silniej, gdy ludzie odczuwaja niepewnosc co do danej sytuacji oraz w
przypadkach, gdy istnieje podobienstwo innych oséb w thumie/grupie.

Konsekwencja 1 zaangazowanie

Latwiej powiedzie¢ ,, nie” na poczqtku, niz na koncu. Leonardo da Vinci

Mechanizm angazowania si¢

Ludzie kieruja si¢ nieomal obsesyjnym pragnieniem bycia konsekwentnym, zard6wno w dziataniu i
stowach oraz jak si¢ okazuje, takze i w mys$lach. Wiaze si¢ to z potrzeba bycia konsekwentnym w
oczach innych. Moéwiac oglednie: dokonujac wyboru lub zajmujac okreslone stanowisko w sprawie,
napotykamy zewngtrzne i wewngtrzne naciski psychologiczne na wytworzenie zachowania
konsekwentnego 1 zgodnego z wyborem, z tym, w co si¢ zaangazowaliémy. Mechanizm ten nazywa
si¢ zasadq zgodnosci.

Psychologowie juz dawno zauwazyli silg, z jaka zasada zgodno$ci kieruje ludzkimi zachowaniami.
Przyktadem jest badanie, w ktérym sprawdzono, jak przypadkowi §wiadkowie zareaguja na probe
kradziezy. Jeden ze wspoipracownikow badaczy rozktadat na plazy koc blisko testowanej osoby i
przez kilka minut stuchat tranzystorowego radia, po czym bez stowa wyruszat do wody. Nastepnie
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kolejny, podstawiony wspdtpracownik podejmowat probe "kradziezy" radia. W takich warunkach 4
osoby na 20 podjety probe przeszkodzenia ztodziejowi. Jednakze gdy pierwszy wspotpracownik
przed wybraniem si¢ do kapieli prosil grzecznie sasiada o pilnowanie radia a ten zgadzat sig -
okazalo si¢ ze 19 na 20 konsekwentnie ze swoimi stowami interweniowala przy udawanej probie
kradziezy, czesto uzywajac sily fizycznej. *

Praktyczne wykorzystanie zasady zgodnosci

Profesor Cialdini opisuje w jednej ze swoich ksiazek, jak przystuchiwat si¢ wyktadowi
poprzedzajacemu kurs medytacji transcendentalnej. Wykltad prowadzita dwojka mtodych, ale
oddanych sprawie ludzi, ktorych celem miata by¢ rekrutacja ch¢tnych na kurs. Przekonywali oni, ze
kursanci uzyskaja niezwykte zdolnosci, poczawszy od bardziej prozaicznych, jak umiejgtnosé
osiagania wewngetrznego spokoju, a skonczywszy na tak absurdalnych jak mozliwo$¢ latania i
przenikania przez $ciany (przy czym te ostatnie po ukonczeniu dalszych, drozszych kursow).
Profesor Cialdini przygladat si¢ technikom, jakie wykorzystywali wspomniani ludzie do
namawiania innych na zapisy na podobne kursy. Jeden z przyjaciét profesora, znawca logiki
symbolicznej, po zakonczeniu wyktadu w sposob bezpardonowy dokonat destrukcji argumentacji
przedstawionej podczas wyktadu. W ciagu kilku minut wskazal wszystkie punkty, gdzie argumenty
prowadzacych byly niespojne 1 nielogiczne oraz wewngtrznie sprzeczne. Po tak druzgocacej klgsce
wyktadowcy przyznali jedynie, Ze jego argumentacja na pewno warta jest "dalszego namyshu".

Jak opisuje profesor, reakcja stuchaczy byta jednak znacznie ciekawsza - po zakonczeniu dyskusji
zaczeli napiera¢ na wykladowcow, celem zapisania si¢ na kurs! Dociekliwy profesor spytat potem
kilku stuchaczy o to. Okazato sig, ze zrozumieli oni bardzo doktadnie argumentacje¢ jego kolegi i to
wlasnie sktonito ich do zapisania si¢ na kurs od razu! Kazdy z nich miat bowiem pewne nadzieje i
cele, zwiazane z medytacja transcendentalna, widziat w niej panaceum na wtasne problemy.
Logiczne wyjasnienie moglo zburzy¢ te nadzieje, dlatego szybko, aby temu zapobiec, dokonali oni
zapisu 1 zaplacili z gory za kurs. Konsekwentnie 1 z pelnym zaangazowaniem brngli oni w co$, co z
logicznego punktu widzenia nie miato sensu.

Istnieja liczne przyktady wykorzystania zasady zgodnosci, np. przez firmy handlowe. Dobrze
pokazuje to praktyka stosowana przez niektdre przedsigbiorstwa produkujace i sprzedajace
zabawki, na ktére jak wiadomo, najwigkszy popyt jest w okresach przed$wiatecznych, po czym
kolejne dwa miesiace charakteryzuje gwattowny spadek obrotow ze sprzedazy. Poniewaz nasilenie
kampanii reklamowej czy obnizki cen nie przynosza oczekiwanych rezultatow, niektorzy
producenci uciekaja si¢ do pomystowego tricku: reklamuja przed swigtami zabawke, ktora jak si¢
okazuje, w sklepach juz dawno zostata wyprzedana! Co daje to pozornie absurdalne posunigcie?
Ogladajace reklamg dzieci pragna mie¢ taka zabawke 1 wymuszaja na rodzicach obietnicg jej kupna.
Niestety rodzic, ktéry w sklepie nie znajduje wymarzonej zabawki, zmuszony jest kupi¢ inna.
Dopiero po $wigtach wznawiana reklama jest jednoczes$nie oznaka zwigkszonej podazy takiej
zabawki - dzieci znéw pragna ja mie¢, a rodzice, ktorzy obiecali im ja kupi¢, kupuja ja!

Zaangazowanie

Jezeli kto$ jest w stanie sprawi¢, aby$Smy zaangazowali si¢ w jakie$ dziatanie, sprawia tym samym,
ze z duza pewnoscia bedziemy potem dazyli do konsekwencji. Kazda strategia ma na celu
naktonienie nas do podjgcia jakiego$ dzialania lub wypowiedzenia stow, co potem uwigzi nas
niejako w putapce dazenia do konsekwencji.

25Journal of Personality and Social Psychology, Moriarty, 1975
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Techniki wywierania wplywu oparte na zasadzie zgodnosci moga by¢ niezwykle subtelne. Jeden z
psychologéw sprawdzal, jak mozna powigkszy¢ liczbe ludzi, ktorzy skorzy byli do dawania datkow
dobroczynnych®*. W ramach rzekomej ankiety dzwonit on do pewnej liczby 0sob jednego
miasteczka, pytajac, czy spetniliby oni prosbe udziatu w trzygodzinnym zbieraniu datkow na rzecz
Amerykanskiego Towarzystwa Zwalczania Raka. Wigkszo$¢ pytanych odpowiadata twierdzaco,
prawdopodobnie nie chcac wyj$¢ na egoistow w oczach ankietera czy wlasnych. Gdy kilka dni
poézniej rzeczywiscie zglaszal si¢ do nich przedstawiciel Towarzystwa, badani ci zgadzali sig bra¢
udziatl w aukcji siedmiokrotnie czg$ciej niz ci, ktorzy nie byli wcze$niej proszeni o okreslenie
prawdopodobienstwa wzigcia w niej udzialu. Niektorzy badacze zwigkszali w podobny sposob
liczbg ludzi przystgpujacych do wyborow prezydenckich.

Istnieja metody jeszcze subtelniejsze od wymienionej. Mieszkancy pewnego miasteczka w Teksasie
pytani byli telefoniczne o zezwolenie przedstawicielowi Komitetu Zwalczania Gtodu na wizyte
domowa i sprzedaz ciasteczek, z ktorej zysk miatby by¢ przeznaczony wtasnie na dokarmianie
potrzebujacych.”’. Jedynie 18% proszonych o to bezposrednio ludzi wyrazito taka zgode. W
przypadku jednak, gdy dzwoniacy pytal najpierw Jak tam dzisiaj pani/pana samopoczucie? wynikty
z tego trzy sprawy: ze 120 badanych, az 108 odpowiedziatlo standardowo, ze ma si¢ niezle, dobrze,
doskonale oraz co ciekawsze, 32%, a wigc nieomal dwukrotnie wigcej zgodzilo si¢ nastgpnie, na
wizyte przedstawiciela w swoim mieszkaniu. Po trzecie 1 najwazniejsze, zgodnie z omawiang
zasada zgodnosci, 89% ludzi sposrdd wyrazajacych zgodg na taka wizyte, rzeczywiscie zakupito
dobroczynne ciasteczka, gdy przedstawiciel pojawiat si¢ u nich.

O ile jeszcze naktanianie zamoznych mieszkancoéw na sktadanie datkow dobroczynnych nie
wyglada na moralnie zte postgpowanie, o tyle gorszy bedzie np. sposéb, w jaki amerykanscy jency
wojenni byli odsytani do chinskich obozéw podczas wojny koreanskiej. Techniki wymuszajace na
jencach postuszenstwo byty subtelne 1 skuteczniejsze od pelnych agresji 1 brutalnosci srodkow
stosowanych przez Koreanczykow. Owczesni chinscy komunisci doktadali wszelkich staran, aby
unikna¢ jakichkolwiek pozoréw przymusu wobec wigzniow. Stosowali tzw. polityke tagodnosci,
begdaca w rzeczywistosci wyrafinowana forma psychologicznego ataku. Chinczycy potrafili
skutecznie naktania¢ Amerykandow do donoszenia na swoich, co zwykle nie zdarzalo si¢
amerykanskim jehcom w tym okresie.

Sposob stosowany przez Chinczykow nazywa si¢ w literaturze technika stopy w drzwiach (wersja
spolszczona: strategia od rzemyczka do koziczka). Jency proszeni byli o wypowiadanie prostych
kwestii, bez wyraznego znaczenia: "Stany Zjednoczone nie sa doskonate", "W krajach
komunistycznych nie ma bezrobocia". Gdy jeniec ulegat takim namowom, naciskano by spenit
nieco wigksze polecenie, lub by podal przyktady niedoskonatosci Ameryki. Potem naktaniano go,
aby sporzadzit liste takich niedoskonatosci i podpisat ja. Potem mial czytac t¢ liste w obecnos$ci
innych jencow - i tak dalej. Pewnego dnia taki czlowiek budzit si¢ jako kolaborant pomagajacy
Chinczykom, a swiadomos¢, ze stal si¢ takowym bez wyraznego przymusu czy przemocy, utatwiata
konsekwentne trwanie w takim przekonaniu.

Zaangazowanie wplywa nie tylko na nasze postgpowanie i decyzje. Jak pokazaly doswiadczenia
przeprowadzone jeszcze w latach 60. dwudziestego wieku®, tatwo poprzez odpowiednia
manipulacj¢ wptyna¢ nawet na nasz wlasny obraz siebie samych! Wspomniany eksperyment
polegat na chodzeniu do przypadkowych mieszkancoéw z niecodzienna prosba, o zezwolenie na
umieszczenie na swojej posesji nieestetycznej tablicy ostrzegawczej z napisem "Jedz ostroznie!".
17% badanych zgadzalo sig¢ na co$ takiego. Natomiast gdy dwa tygodnie wczesniej u tych samych
0s0b pojawiat si¢ cztowiek z mniejsza prosba, aby w oknach swojego domu umieszczali oni
niewielka plakietke z napisem "Badz bezpiecznym kierowca", po wymienionym czasie 76% ulegalo
prosbie o umieszczenie duzej tablicy. Inna grupg badanych poproszono o podpisanie petycji, ktéra
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nawotywata do utrzymania kraju w czystosci, co oczywiscie zrobit prawie kazdy. Dwa tygodnie
pozniej, 50% z tych osob zgodzito si¢ umiesci¢ w swoim ogrodzie paskudna tablicg "Jedz
ostroznie!". Badacze ttumaczyli podobne rezultaty wynikiem zmiany obrazu siebie samych, jaki
musiat zajs¢ w umystach badanych. Uwierzyli oni, Ze stali si¢ przyktadnymi obywatelami,
dbajacymi o takie rzeczy.

Czynniki motywujace zasade¢ zgodnosci

Istnieja czynniki, ktére sprawiaja, ze zasada zgodnos$ci dziala ze szczegdlng sita. Dziatania
manipulacyjne musza mie¢ charakter aktywny i publiczny oraz wymagac od nas pewnego wysiltku
oraz co wazne, powinnisSmy by¢ przekonani, ze wykonujemy je z wlasnej nieprzymuszonej woli.

Dodatkowo najbardziej ufamy czynom, nie stowom, dlatego §wiadectwem rzeczywistych uczu¢ czy
przekonan czlowieka jest, nawet dla niego samego, jego zachowanie.

Pisemne deklaracje, o czym byla juz mowa, maja ogromny wplyw na nasze zaangazowanie w
sprawe. Jest to zwiazane z tatwa mozliwoscia upublicznienia takiego pisemnego oswiadczenia.

Dodatkowy wysilek jaki musimy wlozy¢ w dzialanie, takze umacnia nas pozniej w
konsekwentnym podazaniu taka §ciezka. W ten sposéb thumaczy roézne rytualy inicjacyjne np. w
formacjach wojskowych czy lokalnych spotecznosciach.

Zasada zgodnosci a proces wychowania dzieci

Ciekawe implikacje ma stosowanie zasady zgodnosci w procesach wychowawczych. Okazuje si¢
bowiem, ze aby skutecznie naktoni¢ dziecko, aby w co$§ uwierzylo, nie powinni$my stosowac ani
grdozb, ani silnych "marchewek", gdyz sa one nieskuteczne na dluzsza metg. Pokazuja to dobrze
do$wiadczenia przeprowadzone przez Jonathana Freedmana®

Freedman surowo zabranial chtopcom w wieku od siedmiu do dziewigciu lat bawi¢ si¢
mechanicznym robotem, i dopdki sam znajdowat si¢ w poblizu, dziatanie takie byto skuteczne.
Jednak po okresie sze$ciu tygodni, grozba taka nie miata juz zadnej mocy 1 wigkszos$¢ chlopcow bez
oporéw wybierata do zabawy robota. Proba wymuszenia zachowania poprzez grozby okazata sig
wigc zupetnie nieskuteczna. W innej grupie chtopcéw Freedman zastosowat jednak inna metodg -
zamiast grozi¢ surowa kara, zabronit im bawi¢ si¢ robotem stwierdzajac, ze to nieladnie. W takim
przypadku po okresie szesciu tygodni zabawka ta bawit si¢ juz tylko co trzeci z chtopcow, podczas
gdy w pierwszej grupie az trzy czwarte z nich.

Technika "niskiej pitki"

Manipulacja ludzkim zachowaniem poprzez nieSwiadome wymuszanie zaangazowania jest bardzo
skuteczna, gdyz prowadzi do zmian obrazu siebie samego w oczach osoby manipulowane;.
Dodatkowo nie ogranicza si¢ ona do sytuacji, w ktorej powstata, ale przenosi si¢ na inne, podobne
sprawy. Ponadto jest to zmiana trwata, w samej strukturze naszej §wiadomosci. Wystarczy tylko
pusci¢ jedna "niska pitke", by potem caty szereg zmian w osobowosci, doprowadzit do
"zakorzenienia" si¢ w sytuacji - nie potrzebna jest dalsza ingerencja.

29]Journal of Experimental Social Psychology, Freedman, 1965
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Profesor Cialdini opisuje ciekawy eksperyment, jaki przeprowadzil wraz ze swoim
wspotpracownikami, probujac nakloni¢ studentéw do zjawienia si¢ okoto siddmej rano w
laboratorium, celem udzialu w badaniach nad mys$leniem. Jedna z grup od razu informowano, ze
badanie bedzie miato miejsce tak wczesnie - tutaj 24% studentow zgodzito si¢ wzia¢ w nich udziat.
W drugiej z grup zastosowano technikg¢ "niskiej pitki", najpierw pytajac jedynie o zgodg na udziat
w badaniu - 56% zgodzilo sig, po czym informujac, ze bedzie ono miato miejsce o godzinie siodme;
rano. Zadna z 0s6b, nie zmienita decyzji. Dodatkowo, 95% 0s6b poddanych technice niskiej pitki
rzeczywiscie zjawilo si¢ potem na badaniu.
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Mlustracja 10: Zasada dziatania techniki "niskiej pitki": namowiono nas na kupno
samochodu (skusita nas atrakcyjna cena); zaangazowanie w zakup prowadzi do
wytworzenia mechanizmow podtrzymujqcych chec¢ zakupu (byt to nasz swiadomy
wybor, to naprawde dobry samochod), sprzedawca puszcza niskq pitke - okazuje sie,
ze z powodu bledu, cena samochodu musi by¢ wyzsza - co juz nie przeszkadza nam w
Jjego zakupie.



Podsumowanie

* Ludzie maja glgboko zakorzeniong sktonno$¢ do konsekwentnego z myslami, stowami i
czynami zachowania. Konsekwencja jest cnota ceniona w spoleczenstwie, takie zachowanie
jest zazwyczaj korzystne, jest tez wygodna "droga na skroty", pozwalajaca na filtracj¢ duzej
ilosci naptywajacych z zewnatrz informacji.

* Jezeli ktos wywota w nas poczatkowe zaangazowanie, z tatwos$cia wymusi na nas potem
konsekwentne dzialanie. Manipulacja jest tym skuteczniejsza, im zaangazowanie nasze ma
bardziej aktywny charakter, im wigksza publiczno$¢ bedzie mogta o nim wiedzie¢, oraz im
wigcej wysitku od nas wymaga. Ponadto dziata najskuteczniej, jezeli jesteSmy przekonani,
Ze jest ono niewymuszone.

* Zasada zgodnosci jest o tyle skuteczna, ze decyzje pociagajace za soba zaangazowanie,
nawet gdy sa btedne, maja tendencje do samopodtrzymywania si¢. Oznacza to, ze sami
nieswiadomie dodajemy sobie kolejne powody i uzasadnienia dla tych decyzji. W ten
sposOb nasze zaangazowanie trwa nadal, pomimo, ze warunki, ktore je wywotaty, juz nie
dzialaja (zobacz rys. opisujacy technike "niskiej pitki").

Sympatia

Pozniej odkrytem, ze lubie go, gdyz on lubi mnie. Anthony de Mello SJ

Przyjazn a wywieranie wptywu

Truizmem wydaje si¢ stwierdzenie, ze fatwiej nam spetniac prosby ludzi, ktorych lubimy.
Oczywiscie praktycy wptywu spolecznego zdaja sobie doskonale sprawg z tej reguly, starajac si¢ ja
jak najlepiej wykorzysta¢ w swoich dzialaniach. Okazuje sig, ze aby namowi¢ kogo$ np. na kupno
jakiegos produktu, wystarczy jedynie powota¢ si¢ na nazwisko znanej nam osoby - wykorzystuje to
wiele firm.

Kogo lubimy

Wydawac by si¢ moglo, Ze za wyborem naszych przyjaciol, czy osob, ktore lubimy, stoja jakies
wyidealizowane i gigbokie motywy - przecza jednak temu badania 1 doswiadczenia prowadzone od
wielu lat. Oto cechy, ktore sprzyjaja zaklasyfikowaniu jakiej$ osoby do grona naszych przyjaciot:

Atrakcyjnos¢ fizyczna

Wspoélczesne badania pokazuja wyraznie zakres 1 site, z jaka atrakcyjnos¢ fizyczna jednostki
wplywa na nasz sposob jej postrzegania. Reagujemy po prostu w sposdb automatyczny na
atrakcyjna kobietg lub mezczyzne nadajac im pozytywne cechy. Zjawisko takie nazywa si¢ w
psychologii efektem aureoli, gdy jedna pozytywna cecha danej osoby decyduje o naszym sposobie
jej zaklasyfikowania jako lepszej. Niezaprzeczalne fakty dowodza, ze uroda jest wiasnie silnym
zrédtem takiej aureoli.


http://pl.wikipedia.org/wiki/Anthony_de_Mello

Nie zdajemy sobie sprawy, ze nadajemy atrakcyjnym fizycznie osobom
takze takie cechy jak utalentowanie, sympatycznos¢, uczciwosc,
inteligencja 1 wiele innych pozytywnych, tylko dlatego wiasnie, ze
fizycznie sa one dla nas atrakcyjne™. Konsekwencje postrzegania typu
dobrze wygladajacy = dobry czgsto wydaja si¢ by¢ przerazajace.
Przyktadem niech bedzie fakt, ze przystojni kandydaci na postow uzyskuja
wigksze ilosci gtosow, co pokazuja niektore doswiadczenia. Takze wyglad
kandydata do pracy wptywa na jego szanse zatrudnienia. W dziedzinie
sadownictwa - ludzie przystojni sa traktowani tagodniej i znacznie lepiej
od pozostatych®', przy czym niektore doswiadczenia pokazaly nawet, ze
przystojniejsi oskarzeni maja dwukrotnie wigksze szanse w ogole nie
trafi¢ do wigzienia. Podobnie wielko$¢ odszkodowania, naktadana na
fadniejszych oskarzonych bywata w symulowanych rozprawach okoto
dwukrotnie mniejsza od odszkodowania natozonego na brzydszego
oskarzonego. Zaréwno sgdziowie jak i sedziny faworyzowali tutaj

Hlustracja 11: Ludzie
atrakcyjniej SZyCh32- atrakcyjni fizycznie majq
spolecznq przewagq, gdyz
postrzegamy ich poprzez

Inne przyklady: ludzie tadniejsi maja wicksze szanse uzyskania pomocy w P/vzmat aureoli jako

. o . Co. . 3 maqdrzejszych i lepszych.
potrzebie oraz silniej wptywaja na opinig innych, gdy tego zechca™. W Na zdj. Tom Cruise
badaniach tych nie stwierdzono r6éznic miedzy ptciami - zarowno
mezezyzni jak i1 kobiety reagowaty pozytywniej na osoby tadniejsze. Nawet agresywnos¢ w
szkotach postrzegana jest przez dorostych jako mniej naganna, jezeli sprawca jest tadniejsze
dziecko®. Dodatkowo nauczyciele postrzegaja tadniejszych uczniéw jako madrzejszych od uczniow
brzydszych.

Podobienstwo

W przypadku gdy atrakcyjnos$¢ fizyczna nie wchodzi w rachubg, o
tym czy lubimy dang osobg czy tez nie §wiadcza jeszcze inne
czynniki, z ktorych niewatpliwie podobienstwo jest tym
najistotniejszym. Lubimy ludzi podobnych do nas, bez wzglgdu na
fakt, czy podobienstwo owo dotyczy przekonan, cech osobowosci,

charakteru, stylu zycia, dos§wiadczen czy wreszcie zewngtrznego . E
wygladu.
— ™ |

Dla przyktadu wiele doswiadczen wykazato, ze znacznie chgtniej
pomagamy ludziom ubranym podobnie do nas samych. W dodatku m‘
doswiadczenia takie pokazuja, jak dalece taka reakcja ma charakter

zautomatyzowany, gdy bezrefleksyjnie spetniamy czyja$ prosbe®.

llustracja 12: Bez wqtpienia
bardziej lubimy osoby podobne

Zazwyczaj nie doceniamy stopnia, w jakim nasza sympatia jest
yczaj y stopnia, W j ympatia j nam samym.

zalezna od podobienstwa do innej osoby, ponadto catkiem niewazne
z pozoru podobienstwa t¢ sympati¢ nasilaja. Niektore doswiadczenia pokazuja, ze nawet
bezposrednie nasladownictwo gestow, tempa oddechu, czy nawet mrugni¢¢ moze bardzo silnie
wptywacé na stopien lubienia nasladujacej osoby.

30Psychological Bulletin, Eagly i in., 1991

31Personality and Social Psychology Bulletin, Downs, Lyons, 1991
32Journal of Applied Social Psychology, Kulka, Kessler, 1978
33Journal of Personality and Social Psychology, Chaiken, 1979
34]Journal of Personality and Social Psychology, Dion, 1972
35Journal of Applied Social Psychology, Emswiller, 1971
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Komplementy

Jednym z najbardziej zaskakujacych faktow jest stwierdzenie, ze lubimy innych ludzi, gdy ci
stwierdza Ze lubia nas. Dlatego powinni$my zachowac¢ szczegdlna ostroznos¢, gdy nieznana nam
osoba stwierdza z pozoru niewinnie, ze nas lubi.

Inng cecha, ktorej jednak jesteSmy juz bardziej $wiadomi, jest nasze silne taknienie komplementow.
Zadziwiajace, ze pomimo faktu, iz pochlebcow traktujemy raczej powsciagliwie, z reguty mamy
sktonno$¢ im wierzy¢ i lubimy ich. Niektore do§wiadczenia pokazuja nasza bezradnos¢ wobec
komplementéw. W jednym z nich, badano mezczyzn, ktoérzy otrzymywali komentarze na swoj
temat od osob, ktorym potrzebna byta ich pomoc. Czg$¢ otrzymywata komentarze pochlebne, czg§¢
mieszane 1 czg$¢ niepochlebne. W rezultacie tych do§wiadczen okazato sig, ze najbardziej lubiani
byli autorzy komentarzy pochlebnych i nie zmieniat tego nawet fakt, gdy badani mieli $wiadomos¢,
ze pochlebca wlasnie komplementami chce zaskarbi¢ sobie ich sympati¢. W dodatku okazato sig, ze
pochlebstwa nie musialy by¢ trafne - dziataty tak samo skutecznie nawet gdy byty btedne.

Wspolpraca 1 kontakt

Zazwyczaj bardziej lubimy to, co znamy. Latwo to sprawdzi¢, wykonujac proste doswiadczenie:
sprobuj okresli¢, ktore z dwdch twoich zdje¢ bardziej ci si¢ podoba, czy normalne, czy tez odbite w
sposob lustrzany. Wigkszo$¢ z nas bardziej lubi swoje lustrzane odbicia z prostego powodu - taki
wlasnie obraz nas samych jest nam znany, gdyz widzimy go w lustrze. Natomiast wigkszo$¢
znajomych spytana o to samo, wybrataby zapewne nasze zwykle zdjecie®.

Ta zasada, czy kogo$ znamy, czy jest nam on rozpoznawany, jest szeroko stosowana np. w polityce,
gdzie kreatorzy wizerunku staraja si¢, aby kandydat byt osoba znana, niekoniecznie z pozytywnych
zachowan. Ma on by¢ po prostu na ustach prasy i mediow, tak, by jego twarz byta rozpoznawana.
Wplyw faktu znania danej osoby na nasza do niej sympati¢ wydaje si¢ by¢ dalece nie§wiadomym.
Niektore doswiadczenia jeszceze z lat siedemdziesiatych dwudziestego stulecia® potwierdzaja to. W
eksperymencie pokazywano badanym osobom fotografie twarzy, przy czym czas wyswietlania byt
na tyle krotki, ze badani nie pamigtali ktore twarze juz widzieli, a ktorych nie. W przypadku
bezposredniego jednak kontaktu z osobami ze zdje¢, badani wigksza sympatia obdarzali te osoby,
ktore na tych zdjeciach wczesniej widzieli. W tym miejscu nalezy jednak zaznaczy¢, ze czgstosé
kontaktow nie bedzie owocowala przyrostem sympatii w przypadku, gdy kontaktom tym
towarzysza negatywne emocje, frustracja, rywalizacja, konflikty.

Doswiadczenia pokazuja, ze stopien sympatii nasila wspotpraca, dazenie do wspolnego celu.
Praktycy wptywu spolecznego wykorzystuja to na rézne sposoby, starajac si¢ przekonac¢ nas, ze
daza do tego samego celu, co my. Dobrym przyktadem jest metoda przestuchan, stosowana szeroko
przez policjg, na tzw. "dobrego i ztego gling". "Zty gliniarz" jest agresywny, czgsto wulgarny w
stosunku do przestluchiwanego, stosuje grozby, oczywiscie w granicach obowiazujacego prawa.
Jezeli taka postawa nie moze wymoc na podejrzanym zeznan, do akcji wkracza "dobry glina",
starajac si¢ z poczatku udobruchac tego ztego, nastgpnie rzuca kilka stow w obronie podejrzanego i
stosuje kilka innych, subtelnych krokow, sprawiajac, ze podejrzany czuje si¢ z nim bezpiecznie i
zwigksza sig jego poczucie zaufania w stosunku do niego. Podejrzany ma wrazenie, ze "dobry
glina" wspotpracuje z nim niejako, dbajac o jego dobro i jest znacznie bardziej prawdopodobne, ze
bedzie zeznawat.

36Journal of Personality and Social Psychology, Mita, Derner, Knight, 1977
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Skojarzenia, uwarunkowania

Jezeli ludzie skojarza nas z czyms$ przyjemnym, tym wigksze szanse, ze bgda nas lubi¢ i odwrotnie,
jesli beda kojarzy¢ nas ze sprawami nieprzyjemnymi, tym wigksza antypati¢ do nas beda
odczuwac®®. Czesto nieswiadomie zakladamy, ze mamy te same cechy charakteru, co nasi
przyjaciele. Przyjemne skojarzenia bardzo czgsto wykorzystuja specjaliSci od reklamy, przesycajac
swoje spoty reklamowe albo wyraznymi lub mniej wyraznymi podtekstami seksualnymi lub tez
wprowadzajac do nich sceny humorystyczne - jak wiadomo seks i humor sa rzeczami z reguly
przyjemnymi - w ten sposob chcac, aby produkt w zupelnosci niezwiazany z seksem czy Smiechem,
poprzez pozytywne skojarzenie stal si¢ nam blizszym. Udowodnity to zreszta do§wiadczenia, w
ktorych mezczyzni oceniali samochody, pokazywane im w towarzystwie pigknych modelek jako
szybsze, cenniejsze, atrakcyjniejsze. W podobny sposéb wielkie firmy czy instytucje polityczne
staraja si¢ skojarzy¢ swoje produkty ze znanymi i lubianymi osobisto$ciami ze Swiata sportu,
estrady itp. oraz z wydarzeniami sportowymi.

’_' L "

-,

llustracja 13: Przyjemne skojarzenia przenosimy na rzeczy z nimi niezwiqzane,
co szeroko wykorzystuje si¢ m.in. w reklamie - bardzo prawdopodobne, ze
skojarzysz sobie przyjemny widok ze zdjecia z Wikibooks, dzieki czemu bedziesz
bardziej nas lubit.

Zasada pozytywnych skojarzen ma o wiele dalej idace implikacje. Wiadomo np. ze jesteSmy
bardziej sktonni lubi¢ te osoby, z ktorymi spozywamy razem positki, a niektorzy badacze nadali
nawet nazwe metodom opartym o skojarzenia z jedzeniem, chrzczac je technikq obiadu.

Wiele dziwacznych zachowan tatwo wytlumaczy¢ wlasnie jako nasze starania, aby pewne rzeczy
kojarzy¢ z wydarzeniami pozytywnymi, natomiast unika¢ skojarzen z rzeczami negatywnymi.
Czgsto utozsamiamy si¢ z sukcesami np. sportowcow, reperujac w ten sposob swoje poczucie
niskiej wartosci.

38Psychological Bulletin, Lott, Lott, 1965
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Podsumowanie

* Mamy naturalng sktonno$¢ ulegania osobom, ktore lubimy.

* O naszej sympatii do danej osoby decyduja liczne subtelne, zazwyczaj nieuswiadomione
czynniki:

a) fizyczna atrakcyjno$é nadaje osobom ja posiadajacym ogromna, spoteczng przewage,
wytwarzajac tzw. efekt aureoli, przez co osoby takie maja na nas wigkszy wplyw;

b) podobienstwo wptywa dodatnio na nasza sympatie do os6b nam podobnych, bez
wzgledu czy jest to podobienstwo fizyczne, umystowe, podobienstwo w sposobie ubierania
si¢, poruszania, oddychania etc.;

c) komplementy, jesli nie sa zbyt nachalne, nasilaja nasza sympati¢ do osoby
komplementujacej nas;

d) czestosé kontaktow, przez co dana osoba jest nam bardziej znana a w konsekwencji
bardziej przez nas lubiana; wyjatek stanowia kontakty o charakterze nieprzyjemnym,
natomiast szczeg6lnie skuteczne sa formy przyjemnej, udanej wspotpracy;

e) skojarzenie osoby z rzeczami przyjemnymi i lubianymi nasila nasza sympatie do niej;

*  Powinni$my odnosi¢ si¢ z dystansem do ludzi, ktérych podejrzanie szybko polubilismy,
zwlaszcza jezeli probuja nam co$ sprzeda¢ lub do czego$ nas naktonic.

Niedostepnosé

Nikt nie pozaqda tego, co mogq miec¢ wszyscy, kusi to, co zakazane. Owidiusz

Im czegos$ mniej, tym lepiej

Okazuje sig, ze cztowiek posiada gieboko zakorzeniona stabos¢ do rzeczy "przemijajacych", tzn.
takich, ktore sig¢ juz nie powtdrza. Nasza podatnos$¢ na wptyw w tym rejonie nazywana jest regula
niedostepnosci.

Przykladem dziatania reguly w praktyce jest badanie przeprowadzone w latach 70. na studentach,
oceniajacych jako$¢ jedzenia w uniwersyteckiej stotowce. Wigkszos$¢ uznata ja za niezadowalajaca,
jednak zaledwie dziewig¢ dni pdzniej, gdy studenci dowiedzieli sig, ze w stoldwce wybucht pozar i
nie beda mogli spozywac w niej positkow przez najblizsze dwa tygodnie, ich oceny
niespodziewanie wzrosty, pomimo faktu, ze jako$¢ jedzenia pozostata bez zmian.

Regule niedostgpnosé szeroko wykorzystuje si¢ m.in. w kregach kolekcjonerskich, gdzie okazy
rzadkie zyskuja na warto$ci wtasnie ze wzgledu na swoja niska dostgpnos¢. Co ciekawe wartos¢ ta
ro$nie rowniez wtedy, gdy niedostgpno$¢ owa wynika np. z btedu drukarskiego itp.

Zagrozenie potencjalna utrata wbrew pozorom odgrywa ogromna rol¢ podczas podejmowania
decyzji*’. Wyglada nawet na to, ze bardziej zdajemy przejmowac si¢ my$la o utracie juz
posiadanego dobra, niz mysla, ze moglibysmy uzyskac co$ podobnej wartosci. Na przyklad w
jednym z do$wiadczen, wlasciciele doméw byli bardziej sktonni do ich ocieplania, gdy dawano im
do zrozumienia ile pienigdzy traca z powodu nieszczelno$ci, niz gdy mowiono im, ile pieniedzy
moga w ten sposob zaoszczedzi¢*. Podobnie gdy namawiano mtode kobiety do samodzielnych
badan piersi, celem wczesnego zdiagnozowania raka, skuteczniejsze byly te argumenty, w ktorych

39Science, Tversky, Kahneman, 1981
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wskazywano im, co moga utraci¢ w przypadku choroby, niz te mowiace, ile moga zyskac*'.

Taktyki oparte na regule niedostepnosci

Jak si¢ mozna tego spodziewac, opisywana regula jest szeroko stosowana w réznych kregach 1
poziomach, celem zwigkszenia warto$ci np. produktow firmy. Handlowcy czgsto informuja o
ograniczonej liczbie egzemplarzy produktu/ustugi, ktora to informacja niekoniecznie musi by¢
prawdziwa. Wszelakie reklamy przepetnione s tego typu informacjami.

Na regule niedostgpnosci opiera si¢ takze metoda nieprzekraczalnego terminu, ktora dziata w
bardzo podobny sposéb. Wykorzystuje si¢ to szeroko, ogtaszajac konkretne terminy, do ktérych to
rzekomo bgdzie mozna zakupi¢ jaki$ produkt, a po ktorych uptywie bedzie on juz niedostepny - 1
rzeczywiscie potencjalni nabywcy czgsto daja si¢ nabra¢ na te sztuczki.

Psychologia reguly niedostgpnosci

Sita dziatania reguty niedostepnosci opiera si¢ gtdéwnie na dwdch sprawach: po pierwsze, dobra
trudno dostgpne z reguty, co mowi nam doswiadczenie, sa cenniejsze od dobr pospolitych. Po
drugie gdy tracimy mozliwo$¢ wyboru pojawia si¢ w nas uczucie dyskomfortu, ktérego staramy si¢
unikna¢ - wlasnie przez uzyskanie trudno dostgpnego dobra. Dziata tutaj reaktancja, psychologiczna
zasada mowiaca o tym, ze w przypadku pozbawienia nas kontroli nad biegiem wydarzef, ro$nie w
naszych oczach atrakcyjno$¢ wlasnie odebranej nam swobody wyboru - z tego powodu, gdy
rosngca niedostgpnosc¢ jakiego dobra przeszkadza nam w swobodnej decyzji o jego nabyciu,
bedziemy przeciwdziata¢ spigtrzajacemu si¢ w nas dyskomfortowi, pragnac to dobro uzyskac.

Taka sktonno$¢ do oporu wobec mozliwo$ci ograniczenia naszej wolno$ci warunkuje spory zakres
naszych zachowan. Sktonno$¢ ta zostata zaobserwowana juz u dwuletnich chtopcéw, ktorzy
reagowali na fizyczne bariery w postaci plastikowej przeszkody, za ktora znajdowata si¢ zabawka.
Dopoki przeszkoda byta tatwa do pokonania, zabawka ta nie stanowita dla tych chlopcow jakiego$
atrakcyjnego przedmiotu. Podczas gdy jednak przeszkoda stawata si¢ wyzsza, tak ze rzeczywiscie
stanowita juz spora barierg, trzykrotnie wigcej z nich dazyto do kontaktu z zabawka, ktora zapewne
w ich oczach stata si¢ atrakcyjniejsza, jako trudno dostepna. Co ciekawe podobnej reakcji na
fizyczna barierg nie zaobserwowano u dziewczynek, gdyz te zywiej reaguja na ograniczenia
stowne, formutowane przez ludzi.

Ciekawa implikacja naszego psychologicznego oporu sa zwiazki mitosne taczace mtodych ludzi. W
jednym z badan, przeprowadzonym na 140 parach nastolatkéw, ustalono wlasnie wplyw sprzeciwu
rodzicow wobec sily uczucia, jakie taczyto dwoje nastolatkow**. Sprzeciwowi rodzicow wobec ich
zwiazku towarzyszyt jednocze$nie wzrost niektorych problemow, nastolatkowie patrzyli na siebie
wzajemnie w sposob bardziej krytyczny i gorzej si¢ do siebie odnosili. Jednocze$nie jednak
przezywana przez nich mito$¢ ulegala nasilenia i pojawiata si¢ determinacja, by zwiazek
przeksztalci¢ w matzenstwo. Ogolnie rzecz ujmujac, w ciagu kilku miesigey, jakie obejmowato
wspomniane badanie, wzrost sprzeciwu rodzicoOw nasilat mitos¢, ktérej oni sig sprzeciwiali,
natomiast mniejszy sprzeciw powodowat zmniejszenie sily tej mitosci.

41Journal of Personality and Social Psychology, Meyerwitz, Chaiken, 1987
42]Journal of Personality and Social Psychology, Driscoll, Davis, Lipetz, 1972
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Reguta niedostepnosci a informacje

Warto wspomnie¢ o tym, Zze opisywana reguta dotyczy nie tylko dobr, obejmuje ona rowniez
zakazane informacje. Nasza reakcja na cenzurg 1 ograniczenie dostgpnosci do informac;ji jest silny
wzrost pragnienia, by si¢ z ta informacja zapoznac i jednoczes$nie wzrost pozytywnego
ustosunkowania si¢ do ewentualnych kwestii, ktorych ona dotyczy. O ile wigc samo wzrost checi,
aby zapozna¢ si¢ z zakazang czy niedostgpna informacja wydaje si¢ by¢ w petni uzasadniony 1
zrozumiany, o tyle bardziej intrygujacy jest fakt, ze nasz stosunek do takiej informacji poprawia si¢
nawet wtedy, gdy nie zostata ona wygltoszona. W jednym z do§wiadczen, studenci, ktorzy
dowiedzieli si¢ o zakazie wyglaszania moéw potepiajacych koedukacyjne akademiki, sami stali si¢
bardziej nieprzychylni do pomystu takich akademikéw - nie wystuchujac wigc mowy na ten temat,
uwierzyli w stanowisko przez nia prezentowane®. Wyobrazmy sobie konsekwencje tego zjawiska,
w przypadku manipulacji pogladami spoteczefistwa przez grupy polityczne™®.

Podobne implikacje wystepuja np. w przypadku cenzury 1 ograniczen tresci przeznaczonych dla
dorostych, tresci erotycznych i im podobnych. W jednym z doswiadczen studenci wykazywali si¢
wigkszym zainteresowaniem w przypadku, gdy tre$¢ ksiazki reklamowana byta jako przeznaczona
tylko dla petnoletnich (powyzej 21. roku zycia), niz gdy byta ona ogdlnodostgpna. W dodatku ci
pierwsi twierdzili, ze ksiazka bardziej im si¢ podobata.

Dziatanie reguty niedost¢pno$ci mozna tatwo rozszerzy¢ na takie dziedziny jak dostgpnos¢
przekazow, komunikatow 1 wiedzy. Aby jaka$ informacja zyskata na wartosci, niekoniecznie musi
zosta¢ ocenzurowana, wystarczy, ze jest ona niedostgpna®.

Optymalne warunki dziatania reguly

Reguta niedostepnosci, jak kazda inna zasada wptywu spotecznego, dziata skuteczniej w niektorych
warunkach.

Swiezos¢
Sposob, w jaki "§wieza" niedostgpnos¢ wpltywa na nasze jej postrzeganie zostat pokazany w
dos$wiadczeniu, w ktorym uczestnicy byli proszeni o ocene czekoladek znajdujacych sie w stoiku™.

Jezeli mieli oni wezesdniej styczno$¢ z pelnym stoikiem, ktdry zostal zastapiony stoikiem z zaledwie
dwoma czekoladkami, ich ocena zdecydowanie wzrastata.

Niekonsekwentni w swoich zachowaniach rodzice powinni uwaza¢ wlasnie na dziatanie tej
swiezos$ci niedostepnosci, gdyz ustalajac jakies przywileje czy dopuszczajac niesystematycznosé w
wypetnianiu obowiazkow, niejako naktaniamy dziecko do buntu. To tak, jakby dawa¢ dziecku
prawa, a potem je zabiera¢ - tylko ze wtedy ich wyegzekwowanie bgdzie znacznie trudniejsze.

Rywalizacja

We wspomnianym juz badaniu z czekoladkami, kiedy uczestnicy mieli do czynienia z niewielka ich
liczba, byty one dla nich cenniejsze, niz gdy byto ich wigcej. W dodatku stawaty si¢ jeszcze
cenniejsze, gdy ta niedostgpnos¢ byta "Swieza". Badanie pokazato, ze mozemy jeszcze bardziej

43The social psychology of intergroup relations, Austin, Worchel, 1985
447Journal od Personality and Social Psycholoqgy, Heilman, 1976

45Psychological fundations of attitudes, Brock, 1969
46]Journal of Applied Social Psychology, Worchel, Arnold, Baker, 1975
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pozadac jakiegos dobra, jezeli pozadaja go takze inni ludzie. Tak jak w badaniu, gdy stdj z wieloma
czekoladkami zastgpowano slojem z dwoma, przy czym robiono to na dwa sposoby - jednej czesci
badanych przekazano informacjg, ze dokonano zamiany, poniewaz inni uczestnicy chcieli
sprobowac tychze czekoladek, w drugiej ze stoik znalazt si¢ tam przez pomytke 1 dlatego trzeba go
zmieni¢. Ci z pierwszej grupy pozadali czekoladek jeszcze bardzie;j.

Zaleznos¢ ta jest oczywiscie szeroko wykorzystywana np. w reklamie, gdzie dostajemy informacje
o produkcie, ktére pozadaja inni klienci, ktorego jest ograniczona ilo$¢. Zreszta poczucie
rywalizacji pobudza nasza motywacje nie tylko w przypadku zdobywania dobr. Dla przyktadu
mezczyzna, wokot ktorego kreca sig kobiety, bedzie postrzegany jako atrakcyjniejszy.

Podsumowanie

* Przypisujemy wigksza warto$¢ rzeczom/sprawom, ktore sa niedostepne. Sprzedawcy
wykorzystuja to moéwiac o ograniczonej liczbie egzemplarzy lub nieprzekraczalnych
terminach dostepnosci towaru.

* Reguta niedostepnosci jest tak silna z powodu naszego psychologicznego oporu,
pojawiajacego si¢ w przypadkach, gdy tracimy wolno$¢ wyboru.

* Reguta wplywa na oceng warto$ci dobra oraz na sposob jego postrzegania - pragniemy
dobro/informacjg posias¢ i jednoczesnie widzimy ja w lepszym $wietle.

* Dwa warunki nasilaja dziatanie reguly: gdy niedostgpnos¢ dobra zjawita si¢ niedawno
(Swiezo$¢€) oraz gdy pojawia si¢ element rywalizacji.
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O konwersji

Niniejszy ebook powstat na bazie ksiazki ,,Techniki manipulacji psychologicznej” dostepnej w
zasobach Wikibooks z dnia 19 grudnia 2011 roku. Ewentualne dalsze modyfikacje podrgcznika
beda dostepne pod adresem

http://pl.wikibooks.org/wiki/Techniki manipulacji psychologicznej.
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