WYWIERANIE WPLYWU NA LUDZI — ROBERT CIALDINI

REGULA WZAJEMNOSCI

Wykorzystywanie reguty wzajemnosci, czyli aranzowanie sytuacji, w ktérych obdarowani drobnym
upominkiem (ustuga, przystugg) sg sktonni do wzajemnosci w sposdb bardziej znaczacy (np. zasada
wzajemnych ustepstw w negocjacjach).

Na poczatku warto zaznaczyé, ze reguta wzajemnosci stanowi forme wptywu, ktéra wykorzystuje znaczng lub
tez domysing oferte w zakresie nagrody za spetnienie prosby, ktora ptynie od kierownika. Podstawg jej jest
wiec obietnica dostarczenia nagrody pozgdanej przez pracownika. Taktyka ta jest szczegdlnie odpowiednia,
gdy pracownik jest obojetny lub niechetny do spetnienia prosby. Kierownik podnosi wowczas wartosé
dziatania przez obietnice nagrody cenionej przez pracownika. Koniecznym warunkiem postugiwania sie tg
technika jest posiadanie przez menedzera wtadzy nagradzania. Bardzo wazne przy jej stosowaniu jest, zeby
jasno okresli¢, co mozna zrobi¢ dla pracownika, a nastepnie dotrzymac obietnicy. Nagrody powinno sie
stosowacé oszczednie i powinny by¢ wyraznie odbierane przez pracownika jako wystarczajgco duze, aby
uzasadniato to podjecie dodatkowego wysitku, koniecznego do ich uzyskania. Powinny by¢ tez przyznawane
natychmiast po wykonaniu zadania.

O ludziach mozna powiedzieé, ze sg bardziej sktonni do ulegania prosbom takim jak przyktadowo prosba o
pomoc, prosba o ustuge, jak rdwniez tez o informacje czy ustepstwo, jesli osoba proszgca wczesniej sama
wyswiadczyta im jaka$ przystuge. Cialdini zauwazyt, ze darmowe préobki w supermarketach, bezptatne
inspekcje firm deratyzacyjnych czy podarunki od firm zajmujgcych sie sprzedazg wysytkowga lub organizacji
zbierajacych fundusze na jaki$ cel sg bardzo skuteczng metodg zwiekszania ulegtosci wobec wysunietej
nastepnie prosby, poniewaz ludzie czujg sie zobowigzani do wzajemnosci.

Istotnym aspektem w regule wzajemnosSci oraz tez towarzyszgcego odczucia zobowigzania stanowi
powszechnos$¢ wystepowania w przerdznych kulturach. Reguta takowa to swego rodzaju rozpowszechnienie
tak odlegte, iz Alvin Gouldner wraz z innymi socjologami uznali, ze na skutek szerokich studiow, zobowigzanie
wzajemnosci znane jest wszelakim spoteczenstwom cztowieka.

Powodem, dla ktérego takowa wzajemnos$¢ jest catkiem wazna jest skuteczne narzedzie, stuzgce do
wywierania wptywu na innych ludzi, jest to ogromna sita tejze reguty. Sita takowa jest tak ogromna, iz to
odczucie zobowigzania zadecyduje czesto o spetnianiu prdsb innych osdb, ktdre bez tegoz poczucia na pewno
spotkatyby sie z odmowa.

Na czym polega reguta wzajemnosci?
Dzwonek do drzwi. Otwiera sie je i widzi sie mtodego chtopaka, ktéry dostownie wciska nam do reki probke

perfum, zachwalajac jednoczesnie nasz wyglad. Po chwili dodaje, ze perfumy kosztujg 200 zt, ale te probke
dostanie sie za darmo, jesli tylko przyjedzie sie na organizowane przez niego nastepnego dnia spotkanie



pokazowe i przyprowadzi sie ze sobg kolezanki. Odmawiamy i oddajemy mu prébke. Widok dezorientacji na
jego twarzy — bezcenny. Wtasnie nie pozwolito sie na to, aby zastosowat na nas regute wzajemnosci.

Reguta ta stanowi o tym, ze w przypadku otrzymania od kogo$ jakiego$ dobra (rzeczy/ustugi/przystugi)
cztowiek czuje, ze trzeba odwdzieczy¢ sie darczyncy. Przyjecie bezinteresownego prezentu sprawia bowiem,
Ze zaciggany jest “dtug mentalny” wobec osoby, ktéra nas obdarowuje. Dtug ten stanowi dla umystu spore
obcigzenie (w naturze wszak wszystko dazy do rdGwnowagi), co rodzi che¢ pozbycia sie go poprzez rewanz.
Jesli wiec otrzyma sie od kogo$ prezent urodzinowy, czujemy sie zobowigzani réwniez obdarowac go
prezentem w dniu jego urodzin, jesli znajomi zaproszg nas na wizyte, my takze zapraszamy ich do siebie, jesli
za$ kto$ wyswiadcza nam przystuge, chcemy rowniez odwdzieczy¢ sie przystuga.

Znane sg takie sytuacje. Do drzwi dzwoni kominiarz i wrecza maty papierowy kalendarz, po czym prosi o
drobny datek. Albo na ulicy podchodzi do nas starsza osoba, wreczajgc kwiatek i mdowigc, ze to prezent, po
czym kilka krokéw dalej inna osoba prosi o finansowe wsparcie dla jakies organizacji dobroczynnej. | znowu
— sama zasada dziatania reguty wzajemnosci nie jest niczym ztym, to tylko narzedzie, ktdre moze zostac
wykorzystane do dobrych, jak i niecnych celéw, w zaleznosci od intencji osoby, ktéra narzedzia uzywa.

Jak dziata reguta wzajemnosci?

Jedno jest pewne — dziata duzo silniej niz sie sadzi. Jej objawy mozna zaobserwowaé m.in. w momencie
wypowiadania stéw: “bede zobowigzany”, “z géry dziekuje”, “bede Ci dtuiny”. Czestokro¢ dyskomfort
zwigzany z posiadaniem dtugu wdziecznosci jest tak duzy, ze jest sie w stanie zrewanzowac¢ w wiekszym
stopniu, niz wynika to z otrzymanego dobra. Podobnie, czesto rezygnuje sie z proszenia kogo$ nawet o drobng
przystuge, jesli wie sie, ze nie bedzie sie mogto odwdzieczyé. To dlatego, ze psychiczne obcigzenie zwigzane
z zaciggnieciem dtugu wdziecznosci jest wyzsze, niz korzysci uzyskane w przypadku spetnienia naszej prosby.

Reguta wzajemnosci dziata nie tylko w przypadku otrzymania jakiegos$ dobra, ale takze w przypadku rezygnacji
z niego. Wzajemno$¢ ustepstw polega na rezygnowaniu z uprzednio wysunietej prosby, aby rozmdweca
rowniez poczut sie zobowigzany do jakiego$ ustepstwa. Metoda ta czesto wykorzystywana jest podczas
negocjacji biznesowych oraz w handlu, kiedy sprzedawca oferuje klientowi najpierw drozszy produkt, by po
ustyszeniu odmowsy ustgpic i zaoferowac produkt tanszy (w porzadku, jesli nie chce Pan dodatkowej gwarancji
na okres 3 lat, to moze chociaz kupi Pan krétszg, na okres jednego roku?). Ustepstwo sprzedawcy wywotuje
u klienta zobowigzanie do tego, by réwniez ustgpic i zgodzi¢ sie na mniej kosztownga oferte.

Reguta wzajemnosci dziata najsilniej w przypadku wiezi dtugotrwatych, np. w rodzinie lub przyjazni, a takze
w przypadku dtugotrwatej blizszej znajomosci.

Co daje reguta wzajemnosci?

Bez istnienia tej reguty, spoteczenstwo nie bytoby w stanie sie rozwija¢. Zwykta zyczliwosé ludzka i chec
niesienia pomocy stanowig bowiem jeden z fundamentéw kazdej spotecznosci. Jako jednostki nie jesteSmy
w stanie samodzielnie zaspokoi¢ wszystkich naszych potrzeb. W wielu przypadkach potrzebni sg do tego inni
ludzie. Spoteczenstwo funkcjonuje wiec na zasadzie wymiany: ja zrobie dla Ciebie co$, co umiem dobrze robi¢,
a Ty w zamian zrobisz dla mnie co$, co jest Twojg specjalnoscig. Zyskujg wiec wszyscy: strony, ktére
zdecydowaty sie na wzajemng wymiane débr lub ustug, oraz osoby trzecie, ktore korzystajg z produktow
wytworzonych przez obie strony. W taki sposdb tworzy sie naturalny system wzajemnych powigzan i
nawigzujg wspotprace, ktdre przyczyniajg sie do szybszego wzrostu catego spoteczenstwa.

Jak wykorzystac regute wzajemnosci?

Jesli chce sie sprawnie wykorzysta¢ mechanizmy psychologiczne rzgdzace regutg wzajemnosci pytanie: Kto i
jak moze mi pomadc? Nalezy zamienic na: W jaki sposdb ja moge komus pomadc? Oferujgc innym swojg pomoc,



zyskuje sie ich sympatie i szacunek oraz zwieksza sie prawdopodobienstwo tego, ze oni pomogg nam, kiedy
bedzie sie w potrzebie.

Jak mozna wykorzystac regute wzajemnosci, jesli prowadzi sie wtasny biznes? To proste — nalezy da¢ swoim
klientom jak najwiekszg wartosc¢. Jesli spodoba im sie to, co od nas dostajg, chetnie wrdcg po wiecej. Jesli
bedzie sie w stanie zaspokoi¢ ich potrzeby, pomdc w rozwigzaniu problemoéw — oni odwdzieczg sie, kupujac
nasze produkty. Reguta wzajemnosci dziata tym silniej, im bardziej zadowolonym jest sie z tego, co sie
otrzymato.

Przyktady wykorzystania reguty wzajemnosci:

e darmowe probki (kosmetykow, ksigzek, zywnosci — degustacje);

e darmowe materiaty promocyjne (dtugopisy, smycze do kluczy, kubki, koszulki, notesy);

e wysylanie do klientow kartek z zyczeniami;

e kupowanie drobnych rzeczy (np. drinkéw na imprezie, wody podczas targéw/konferencji).

Jak bronic sie przed regutg wzajemnosci?

Jesli kto$ stosuje regute wzajemnosci z intencjg uzyskania czego$ w zamian (np. kto$ wrecza Ci jaki$ drobny
przedmiot mdwigc, Ze to prezent, a nastepnie prosi o datek na jakas organizacje), nalezy wiedzie¢, ze:

e nie trzeba przyjmowac prezentu;
e nie jest sie zobligowanym do odwdzieczania sie, nawet jesli prezent przyjeto sie.

Czy zawsze nalezy bronic sie przed regutg wzajemnosci?

Nie zawsze. W koncu czesto samodzielnie decydujemy sie wzigé od kogos cos, co jest nam potrzebne albo
pomocne. To skraca czas, ktéry musiatoby sie zuzy¢ na samodzielne zdobycie jakiegos dobra, oszczedza
energie i daje zadowolenie. Warto jednak znac¢ zasade dziatania tej reguty, aby maéc swiadomie okresli¢, czy
chce sie z niej w danym momencie korzystac.

ZASADA ZAANGAZOWANIA | KONSEKWENCJI

I \)
Wykorzystywanie zasady zaangazowania i konsekwencji, czyli stwarzanie wymagan odnosnie do innych ludzi,
by zachowywali sie zgodnie z wczesniejszymi deklaracjami (np. najpierw prosi sie ludzi o spetnienie drobnej

prosby, zeby poczuli sie zaangazowani w pewng aktywnos$¢ a nastepnie stawia sie znacznie trudniejsze
zadania do spetnienia — tzw. technika ,stope w drzwi” lub ,najpierw paluszek a potem cata reka”).

Oczywiscie, ludzie chetniej robig takie rzeczy, ktére uznajg jako zgodne z podjetymi w przesztosci
zobowigzaniami. Na przyktad, problemem firm zajmujacych sie sprzedazg bezposrednig, prowadzacych



bardzo agresywng sprzedaz, byta duza liczba klientéw odwotujgcych zamdwienie zaraz po odejsciu
akwizytora i ustaniu bezposredniego nacisku.

Z uwagi na to, iz skutki lezg najczesciej w naszym interesie, to wskutek nawyku popada sie w automatyczne
postepowanie, ktére jest konsekwentne nawet w sytuacjach, kiedy to rozsgdniejsza osoba podjetaby decyzje
o braku zgodnosci. W sytuacji, kiedy to konsekwencja jawi sie jako dziatanie bezrefleksyjne, to wtedy jej
rezultaty mogg stac sie katastrofalne. Aczkolwiek nawet i Slepa zgodno$¢ ma pewne swoje uroki. Niezmienna
konsekwencja, tak samo jak inne automatyzmy, daje nam lepsze dziatania drogi prowadzacej na skroty
poprzez wiele komplikacji we wspdtczesnym zyciu.

Uparte, jak przystowiowy osiot, trwanie przy raz juz podjetej decyzji daje nam mozliwos¢ niemyslenia o
okreslonej sprawie. Nie trzeba wtedy walczy¢ z nawatnicg naptywajgcych danych i informacji, oraz poswiecac
umystowe myslenie na zastanawianie sie nad ,za” i, przeciw”, oraz na dokonywanie wszelakich dalszych dos¢
trudnych wybordw. Zamiast tego, co juz wczesniej zostato powiedziane, nalezy rozwazy¢ kwestie raz jeszcze,
wtedy, kiedy ona przed nami stanie kolejny raz oraz tez zaktywizowac swojg umystowg ,,tasme” skutkdw. Jest
to bardzo cenne. Takowa konsekwencja powoduje, ze jest catkiem tatwej, lzej oraz tez skutecznej z
poradzeniem sobie ze wszelakimi komplikacjami w codziennym Zzyciu, kiedy to stawia sie im ogromne
wymagania w zdolnosciach umystowych oraz tez energii.

Z tego oto powodu, trudno jest ludziom zapanowacd nad zjawiskiem automatycznego odruchu konsekwenc;ji.
Tenze odruch umozliwia usprawiedliwione miniecie wszelakich wyczerpujacych wysitkdw w zakresie
umystowych dziatan i rozmyslan. Kiedy juz zatgczona jest tzw. tasma konsekwencji, to mozna dalej czynic
swojg powinnos¢, jak rowniez tez rowniez jest sie na szczescie zwolnionym z zaistniatego obowigzku
odbywania procesu myslenia.

Natomiast, kiedy ma sie do czynienia z sytuacja, kiedy to potrafi sie doprowadzi¢ danego cztowieka do
zaangazowania w stanowisko, to oznacza, ze aranzowana jest sytuacja powodujgca pojawienie sie dazenia
tegoz cztowieka do konsekwencji, w dobrym znaczeniu tego stowa.

Natomiast, gdy jakie$ stanowisko jest juz obrane, to nasuwa sie catkiem naturalna tendencja do dziatania w
zakresie upartego i zgodnego z tymze stanowiskiem. Mozna tez powiedzie¢ o tym, ze psychologowie
spoteczni nie s3 tylko jedynymi, ktérzy to majg dos¢ wiedzy o zwigzku miedzy poczuciem zaangazowania i
dazenia do powodowania konsekwenciji.

Praktycy w dziedzinie wptywu spotecznego uzywajg réznych typdw strategii, ktére to wykorzystujg tenze
zwigzek. Kazda z takowych strategii ma w swym celu podejmowanie dziatan lub tez wypowiedzenia czegos,
co spowoduje, ze cztowiek zamknie sie w pufapce upartego dazenia do spowodowania konsekwentnego
dziatania. Z poczatku zaangazowanie jest spowodowane przy pomocy wszelakich metod. O jednych mozna
powiedzieé, ze sg nachalnie bezposrednie, a o innych mozna powiedzie¢, ze sg niestychanie subtelne.

Za przyktad pierwszych moze postuzyé podejscie, ktdre poleca Jacek Starniko, ktéry jest doswiadczonym
sprzedawcyg samochoddéw z Albuquerque, ktére sg uzywane. Ponizej zaprezentowane s3 jego rady
wygtoszone na wykfadzie, ktéry odbyt sie w San Francisco, na dorocznej konferencji Narodowego
Stowarzyszenia Sprzedawcéw. A mianowicie chodzi tu o to, by starac sie uzyskaé co$ na papierze. Naktonic
klientow, by dali zgode na papierze, jak rowniez dadzg pewne pienigdze. Nalezy ich kontrolowac¢. A sama
osoba ma zajmowac sie kierowaniem catg transakcjg. Nalezy tez spytac ich, czy oni kupiliby dany samochdd,
w sytuacji, kiedy to ich cena, by im odpowiadata. Warto tez postarac sie przyprzec¢ ich do muru. A wiec, jak z
tego wynika droga do namodwienia klienta wiedzie poprzez wzbudzenie w nim zaangazowania, a potem
,kontrolowanie” go, do sytuacji, kiedy to nie bedzie miat juz pieniedzy.

Warto tez powiedzie¢ o tym, ze konsultacja stanowi tu technike opartg na podwyzszaniu motywacji
pracownikéw do wykonania decyzji przez umozliwienie im wspdtudziatu w jej podejmowaniu. Konsultacja
przynosi pozgdane efekty tylko wéwczas, gdy jej rezultat w postaci ostatecznej decyzji jest zgodny z celami



menedzera. Korzysci ze stosowania tej techniki sg rézne. Przede wszystkim jednak wzrasta zrozumienie
decyzji i powodow jej podjecia, wzrasta odpowiedzialnos$¢ za jej pomysine wykonanie. Dzieki partycypacji
maleje opdr wobec zmiany, a rezultatem jest wieksze zaangazowanie pracownikéw w jej wprowadzenie.

Na czym polega?

Abonament przez miesigc za darmo, testowa jazda samochodem, darmowe prébki produktow, testowe
wersje produktu. Na kazdym kroku inni oferujg co$ za darmo. Jaki w tym sens? Przeciez wiadomo, ze biznes
robi sie po to, by na nim zarabiac. Skad wiec tyle darmowych rzeczy? Firmy doskonale wiedzg, ze abys chciato
sie wydac u nich wiekszg sume pieniedzy, muszg najpierw zaangazowac nas w proces zakupu, pozwolié
zapoznac sie z produktem i uzyskac naszg pozytywng opinie na jego temat. Czesto wystarczy pdzniej odwotaé
sie do naszej opinii, aby poczu¢, ze trzeba pozostaé konsekwentnym w swej decyzji.

To metoda wywierania wptywu polegajgca na zaangazowaniu odbiorcy w okreslong czynnos¢, ktdra ma
sprawic¢, aby w pdzniejszym czasie wykonat on odpowiednie dziatanie. Przyktadowo: Rozmdwca przekonuje
odbiorce komunikatu, aby pisemnie (podpisujac jaka$ deklaracje) przedstawit swoje stanowisko dotyczgce
pomocy powodzianom. Odbiorca potwierdza, ze osobom poszkodowanym nalezy pomagac i podpisuje
deklaracje. Tym samym zapoczgtkowany zostat proces jego zaangazowania w pomoc powodzianom, poprzez
zaszczepienie w jego umysle okreslonej postawy i mysli. Gdyby pdzniej ten sam odbiorca poproszony zostat
o ztozenie datku na rzecz pomocy powodzianom, prawdopodobienstwo jego ofiarowania, jak i wysokos¢
datku wzrostaby znaczgco w poréwnaniu do sytuacji, kiedy odbiorca miatby ztozy¢ datek bez wczesniejszego
zaangazowania.

Metode te praktykuje wielu sprzedawcow naktaniajgc poczagtkowo do zakupu czegos niewielkiego, co stanowi
dla klienta prawdziwg okazje cenowg (nawet, jesli miatoby to oznaczac strate marketingowa), aby wzbudzié
zaangazowanie i zaufanie do marki, a nastepnie oferujgc zakup drozszych produktéw/ustug, jako naturalne
nastepstwo pierwszego zakupu.

Innym przejawem wykorzystania tej reguty jest wywotanie odpowiedniej deklaracji, np. “Czy zgodzi sie Pani
ze mng, ze ekologiczne jedzenie jest duzo zdrowsze niz takie, ktére mozna kupi¢ w markecie?”, by po
uzyskaniu pozytywnej odpowiedzi zaproponowac zakup warzyw z plantacji ekologicznych.

Dlaczego reguta zaangazowania i konsekwencji dziata?

Poniewaz rozbieznos¢ pomiedzy wczesniejszg deklaracjg, sprawiajacg, ze mysli sie o sobie w okreslony
sposdb a naszym dziataniem, powoduje dysonans, co stanowi obcigzenie dla umystu. To cheé spdjnosci
pomiedzy deklaracjg (obrazem samego siebie) a podejmowanymi czynami sprawia, ze pomimo braku nacisku
konsekwentnie dazy sie do wypetnienia wczesniejszych deklaracji. Spojnosé Swiata wewnetrznego ze
Swiatem zewnetrznym jest silnie dziatajgcym mechanizmem utrzymujgcym “porzadek” w psychice.

Jak wykorzystac regute zaangazowania i konsekwenc;ji?
Aby wywotac dtugotrwate lub state zaangazowanie trzeba pamietac, by spetnione zostaty trzy warunki:

1. zaangazowanie musi by¢ aktywne — nie tylko wypowiedziane w gtowie, ale potwierdzone dziataniem
fizycznym, np. wtasnorecznym podpisem lub zapisaniem czego$ w formie notatki (dlatego m.in. przy
realizacji wtasnych celdw zaleca sie zapisac je na kartce);

2. zaangazowanie musi zosta¢ potwierdzone publicznie — wypowiedziane lub zapisane w obecnosci
innych osdb zwieksza prawdopodobienstwo jego realizacji. Dzieje sie tak dlatego, ze wycofanie sie z
deklaracji ztozonej publicznie naraza na dyskomfort psychiczny zwigzany z brakiem spojnosci
pomiedzy tym, co sie mdwi, a tym co sie robi;



3. zaangazowanie musi by¢ dobrowolne — wynikajgce z wtasnej woli zaangazowanej osoby. Wszelkie
wymuszenia i kary dziatajg tylko chwilowo i zaangazowanie znika natychmiast po ich ustaniu.

Im wieksze poczatkowe zaangazowanie tym wieksza konsekwencja w dziataniu. Dlatego im bardziej uda sie
zaangazowac ludzi w sprawe, dla ktorej chce sie zyskaé poparcie, tym wieksze jest prawdopodobienstwo, ze
bedg oni pdzniej dziata¢ zgodnie z wyznaczonym kierunkiem nawet wtedy, kiedy nas nie bedzie w poblizu.

Jak bronic¢ sie przed reguta zaangazowania i konsekwenc;ji?

Jesli zobowigzato sie do czegos publicznie (choéby przed jedng osobg) i wstepnie zaangazowato sie w jakg$
inicjatywe, ale czuje sie, Zze nie chce sie spetniac tego zobowigzania i brng¢ w nie gtebiej, nalezy pamieta¢, ze
ma sie prawo zmieni¢ zdanie. Skad wiedzie¢, kiedy dziata sie wbrew sobie i powinno sie przerwac swoje
dziatania? Trzeba wstuchaé sie w swoje ciato, ono wyraznie da odczué (czesto w postaci skurczu w okolicy
brzucha lub przeszywajgcych dreszczy), ze nie powinno sie czegos robi¢. Nalezy tez zaufac swojej intuicji. Jesli
czuje sie sprzeciw przeciwko wykonaniu czegos, to prawdopodobnie wcale nie chce sie tego robié, nawet jesli
wczesniej sie do tego zobowigzato. Warto wtedy zastanowi¢ sie, czy nie dziata tu czasem zasada
zaangazowania i konsekwencji.

SPOLECZNY DOWOD StUSZNOSCI

Odwotywanie sie do spotecznych dowoddw stusznosci, czyli odwotywanie sie do ,,zachowan stadnych” na
zasadzie automatyzmow (np. wigczenie sie do aplauzéw na zasadzie bicia brawa przez innych, bez
zastanowienia sie nad racjami wygtaszanych pogladéw lub $miech puszczany z , puszki” w amerykanskich
serialach komediowych).

Cztowiek chetniej zastosuje sie do wszelakich zalecen, jesli widzi, jak wiele innych osdb réwniez sie do nich
stosuje - szczegdlnie, jesli te osoby sg do niego podobne. Producenci wykorzystujg te zasade, zapewniajgc o
najwiekszej popularnosci ich produktu na rynku. Cialdini odkryt, ze strategia zwiekszania ulegtosci poprzez
pokazywanie innych, ktorzy juz ulegli, byta najczesciej wykorzystywang sposrdd szesciu wyrdznionych przez
niego zasad.

O dziataniach, ktdre sg poprawne lub tez nie sg poprawne, w pewnym sensie moze zadecydowac sytuacja,
kiedy to odwotuje sie do mysli innego cztowieka na okreslony temat. A doktadnie chodzi tu o to, by zasada
takowa obowigzywata podczas okreslania dziatania, jakie w postepowaniu jest poprawne, a jakie nie jest
poprawne. Mozna powiedzieé, ze jakies zachowanie jest poprawne w okreslonej sytuacji wtedy, kiedy
widoczne jest to dla innych, ktérzy to wtasnie zachowujg sie w taki sposéb. Bez wzgledu na to, czy chodzi tu
o dylemat odnosnie tego, co zrobi¢ przyktadowo z torebka po zjedzonych frytkach albo odnosnie szybkosci,
z jaka to wskazane jest by przejezdzac¢ pewien obszar drogi lub tez sposdb, w jaki to wskazane jest by zjadaé
kurczaka na proszonym obiedzie. Oczywiscie zachowanie innych ludzi stanowi tu wazng wskazéwke podczas
poszukiwania wszelakich odpowiedzi. Zasada takowa, iz pewne zachowania sg poprawne o tyle, o ile inne
osoby tez postepujg w ten sposdb jest catkiem madra. A jesli bedzie sie jej trzymato kurczowo, to popetniaé
bedzie sie mniej btedow, anizeli, jesli ciggle bedzie sie je tamad.



W sytuacji, kiedy to ma sie do czynienia z ludZmi, to najczesciej jest tak, ze ich postepowanie jest dobre.
Takowa cecha tejze reguty w spotecznym dowodzie stusznosci jest réwniez dowodem stanowigcym o ich sile,
jak réwniez i o stabosci. Reguta spotecznego dowodu stusznosci daje mozliwosé przejscia ,drogg na skroéty”,
a podczas podejmowania jakichkolwiek decyzji, daje wytyczng, w jaki sposdb nalezy funkcjonowaé, co czyni
nas podatnymi na wszelakie manipulacje tych oséb, ktére to chcg takowg regute wraz z ludzmi, co chcg nas
wykorzystac.

Kierownicy, ktdrzy sg zatrudnieni w telewizji nie sg tylko jedynymi ludzmi, ktdrzy to postugujg sie spotecznym
dowodem w stusznosci w celu osiggniecia okreslonych korzysci. Przyktadowo barmani dos¢ czesto
przyozdabiajg swoje talerzyki oraz tez napiwki kilkoma banknotami, co ma na celu nas przekonaé o wszelakiej
szczodrosci w zakresie poprzednich klientéw i o tym, Zze dawanie napiwkow stanowi wtasciwe postepowanie
w danym lokalu gastronomicznym. Bywa tez czasem, iz postepowanie koscielne zbiera pewne datki na tace,
a kaptani ewangelisci umieszczajg wsréd stuchaczy swych , starych” zwolennikéw, po to by w danej chwili
mogli oni zajmowac sie wystgpieniem i da¢ im tez Swiadectwo lub tez datek.

Warto réwniez powiedzie¢ o tym, ze zespo6t badawczy w Uniwersytecie Stanowym w Arizonie spenetrowato
przedsiebiorstwa Billy Grahama, ktory jest jedynym z popularnych ewangelistow. Takowi badacze stworzyli
swego rodzaju przygotowania w zakresie jednej z ,krucjat” Grahama. Zanim jednakze Graham przybyt do
miasta, to aby wygtaszaé kazanie, armia liczaca az szes¢ tysiecy jego zwolennikdéw dostata swego rodzaju
instrukcje, w jakim to oto czasie, jak i rowniez miejscu, po to by sie pojawic, i aby tworzy¢ swego rodzaju
wrazenie odnosnie masowego naptywania stuchaczy. Osoby, ktdre sg autorami reklam lubig dostarczaé
informacji o tym, iz okreslony produkt ma ,najwiekszg” lub tez ,najszybciej rosngcg” sprzedaz na catkowitym
rynku, a to dzieki temu, ze nie muszg oni wprost przekonywac cztowieka, iz jest to taki produkt, ktéry jest
najlepszy na Swiecie. Pewnego rodzaju sposobem na poinformowanie nas, iz inni klienci myslg w taki sam
sposab jest ich zdaniem przekonywajgcym dowodem.

Uogodlnianie (zwane rozumowaniem indukcyjnym) jest jednym z najpowszechniej stosowanych przez ludzi
rozumowan, a przy tym najbardziej podatnym na btedy. Odnajdywanie statych praw rzgdzacych otaczajgcymi
nas zjawiskami jest konieczne dla poczucia bezpieczenstwa.

Ludzie czujg sie tym bezpieczniej, im wiecej zjawisk sg w stanie przewidzie¢. Niestety, uogdlnianie jest
rozumowaniem zawodnym. Skrajnym, lecz do$¢ powszechnym tego przyktadem jest potoczne przekonanie,
Ze to, co dotad sie nie wydarzyto, nie wydarzy sie nigdy. ROwnie powszechne sg takie indukcyjne wnioski jak:
,Wszyscy lekarze biorg tapowki” czy ,Wszyscy politycy to ztodzieje”. Interesujace, ze ludzie nie modyfikujg
swoich przekonan nawet po spotkaniu przypadku, ktdry reguty nie potwierdza. Utrzymaniu uproszczonego
obrazu swiata stuzy tu uzyteczna formuta ,Wyjatek potwierdza regute”. Powszechna tendencja do uogodlnien
upraszczajgcych obraz Swiata czesto bywa wykorzystywana do manipulowania ludzmi. Mdwigc o
uogodlnianiu, warto na koniec zauwazy¢, ze ,ogdolne prawa” ustalone tg metodga, jak wirus wchodzg jako
przestanki w inne rozumowania, co prowadzi do rozprzestrzeniania sie fatszu.

REGULA LUBIENIA

P —

W technice tejze, az sam kierownik odwotuje sie do odczucia przyjazni oraz tez lojalnosci, jak rowniez stara
sie by¢ mity oraz tez chce w tenze sposéb zjednac sobie zatrudnione osoby po to, by zaangazowali sie oni w
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spetnianie wszelakich ich présb. Nagrodg w tym przypadku jest wewnetrzna satysfakcja ze zrobienia czegos
dla przetozonego, ktdrego pracownik lubi lub podziwia. Kierownik korzystajgc z tej techniki powinien
wyjasnic, dlaczego prosba jest dla niego wazna i zaakcentowa¢ mocno, ze liczy na pomoc wspotpracownikow.
Stosujac jg nie powinien jednak naduzywac ich lojalnosci; jezeli bedzie czesto prosit pracownika o spetnienie
osobistej przystugi bez rewanzowania sie, to po czasie pracownik najpewniej stwierdzi, Zze jest
wykorzystywany.

Kierownik tez moze stosowac tzw. ingracjacje, czyli manipulowanie swojg atrakcyjnoscig. Moze to polegac na
prawieniu komplementow, wyswiadczaniu komus$ drobnej przystugi, mowieniu, ze jest najbardziej
odpowiednig osobg do tego zadania, odgrywaniu przyjazni itp. Jesli jego zachowanie jest szczere, to moze
by¢ ono dobrg drogg do wzmocnienia przyjazni, ktdrg mozna wykorzystac jako srodek wywierania wptywu.

Identyfikacja to reakcja jednostki wywotana pragnieniem upodobnienia sie do osoby lub oséb, od ktorych éw
wptyw pochodzi. Wéwczas nie samo zachowanie jest dla cztowieka zrodtem satysfakcji, lecz zadowolenia
dostarcza mu samoocena: $wiadomosc¢ zwigzku z osobami, z ktérymi pragnie sie identyfikowac. Od ulegania
rozni sie identyfikacja tym, ze jednostka zaczyna wierzy¢ w opinie i wartosci, ktore tg drogg przejmuje. Zatem
uznanie jakiej$ grupy spotecznej za atrakcyjng rodzi sktonnosé do przejmowania jej wptywdw - jej wartosci i
wzordw zachowan.

Ludzie wolg mowi¢ ,tak” tym ludziom, ktére oni znajg oraz tez lubig. Jezeli sie w to nie wierzy, nalezy
zastanowic sie nad przyczyng niezwyktego sukcesu spotki Tupperware Home Party, ktéra rozprowadza swoje
produkty w sieci sprzedazy bezposredniej, sprawiajac, ze kupuje sie je nie od obcego cztowieka w danym
sklepie, tylko od sasiada lub tez przyjaciela lub tez jakiego$ krewnego, ktory to robi przyjecia Tupperware i
otrzymuje tez pewien procent z powstatych zyskéw. Zgodnie z wywiadami, ktére zostaty przeprowadzone
wtasnie przez samego Cialdiniego, to duzo ludzi, ktdrzy uczestniczg w tychze zabawach i przyjeciach dokonuje
zakupu, bo ma sympatie lub tez darzy przyjaznig gospodarza, a nie z powodu tego, ze takowe pojemniki byty
im potrzebne.

REGULA AUTORYTETU

Wykonanie zadan przez kierownika mozliwe jest jednak tylko wtedy, kiedy bedzie on posiadat odpowiedni
autorytet tzn., jesli podporzadkowani mu pracownicy pozytywnie ocenig jego wartosci intelektualne,
charakteru i spoteczne, a réwnoczesnie, jesli jego pozycja u przetozonych wyiszych szczebli bedzie
dostatecznie mocna. Sam autorytet formalny nie wystarcza jednak do zdobycia zaufania pracownikéw i
przekonania, ze nadaje sie na stanowisko kierownika. Potrzebny jest do tego jeszcze autorytet osobisty.

W wypadku reguty autorytetu manipulant powotuje sie na autorytet réznych ekspertéw, znanych osobistosci
lub instytucji, aby w ten sposéb dodac swej wypowiedzi powagi i by ugruntowac wtasne stanowisko. Im
wiekszym uznaniem cieszy sie cytowana osobistos$é, tym silniejsza jest pozycja manipulanta.



Odwotanie sie do autorytetu nie jest, ogdlnie rzecz biorac, niczym ztym. Niekiedy wrecz przeciwnie, jest
zabiegiem zupetnie rozsgdnym i do przyjecia. Kazdy jest przeciez do pewnego stopnia zdany na rady
fachowcéw.

Prawnik radzi polubownie zatatwié sprawe z sgsiadem, lekarz wysyta na specjalistyczne badania. Na opiniach
ekspertow opierajg sie poglady i twierdzenia. Odwotywanie sie do nich jest uzasadnione i ma sie do tego
petne prawo. Nie mozna by¢ przeciez ekspertem w kazdej dziedzinie. Konstruujgc putapke autorytetu,
manipulant wykorzystuje wtasnie uznanie, jakim powszechnie cieszg sie opinie specjalistow.

Manipulant powotuje sie na jednego z rzekomych specjalistéw, ktdry w rzeczywistosci nie jest zadnym
ekspertem w dziedzinie bedacej przedmiotem rozmowy lub dyskusji. Ten argumentacyjny btagd powszechny
jest w Swiecie mediow. Tam o zdanie na kazdy niemal temat pyta sie gwiazdy muzyki pop, aktorow,
sportowcéw, ktdrzy bedac niewatpliwymi autorytetami we wtasnej dziedzinie, nie sg jednak ekspertami w
dziedzinie nauki, techniki czy polityki. Prominenci cieszg sie powszechnie ogromnym autorytetem, niemniej
nie przez wzglad na fachowa wiedze, lecz ze wzgledu na popularnosé, ktéra bez watpienia zapewnia im
postuch u opinii publiczne]. Nieprzypadkowo uchodzg za swoiste wyrocznie.

Prawdziwy autorytet osigga sie pod warunkiem posiadania co najmniej tych cech i wartosci, ktérych zada sie
od pracownikéow. Naturalnym bowiem zjawiskiem z punktu widzenia psychologicznego jest to, ze cztowiek
pozwala przewodzi¢ sobie lepszemu.

Manipulant powotuje sie na opinie eksperta w sposdb bardzo ogdlnikowy; nieznany pozostaje zaréwno
specjalista, jak i dziedzina ekspertyzy. Rzetelno$¢ argumentéw mozna sprawdzi¢, zadajgc rozmowcy
nastepujace pytania:

e Czy cytowany ekspert rzeczywiscie jest specjalista w danej konkretnej dziedzinie?
e O ktdrego eksperta doktadnie chodzi?

Zazadaj dodatkowych wyjasnien. Opinie ekspertow jako jedyne uzasadnienie stanowiska partnera wcale nie
muszg zadowalac.

Uzyskanie autorytetu osobistego wymaga odpowiedniego czasu, w ktérym pracownicy zdgzg poznac swego
kierownika, nabiorg zaufania do jego umiejetnosci, talentdw, zyczliwosci itp. Ten wptyw autorytetu
kierownika na poziom akceptacji jego funkcji przez pracownikow stanowi psychologiczne zrédto wtadzy.

Ludzie wolg stucha¢ wskazan oraz zalecen tych osdb, ktére spostrzegajg jako autorytety. Ta sktonnos¢ do
podazania za autorytetami jest tak automatyczna, ze, jak zauwazyt Cialdini, reklamodawcy czesto odnoszg
sukces, wykorzystujgc aktorow przebranych za ekspertow (naukowcdw, lekarzy, policjantéw itp.).

Jesli kiedy$ dojdzie do sytuacji, w ktérej bedzie sie miato do czynienia z silnym motywem ludzkiego
postepowania, to wtedy naturalng rzeczg jest spodziewanie sie rozsgdnych powodéw, dla ktérych to motyw
takowy u cztowieka ma miejsce. Zaréwno wielopoziomowy, jak i szeroko zaakceptowany system odnosnie
autorytetow umozliwia spoteczenstwu duze zyski. Pozwala réwniez na spowodowanie rozwiniecia catkiem
skomplikowanych systeméw w zakresie produkcji, jak rowniez rozdzielenia débr, jak tez i obrony, wraz z
ekspansjg oraz kontrolg nad ludzmi.

Bez hierarchii autorytetdw powstanie takich systemow bytoby niemozliwe, a bez nich kazda spotecznosc
popadtaby w zupetng anarchie, w ktérej zycie bytoby ,samotne, ubogie, okropne, brutalne i krétkie”, jak
zapewniat w swoim czasie filozof Tomasz Hobbes. Stad tez niemalze od dnia narodzin wszyscy sg pilnie
trenowani w postuszenstwie wobec autorytetdw i umacniani w wierze, ze przeciwstawianie sie im jest rzeczg
zt3. Tym przestaniem wypetnione sg pouczenia rodzicow, szkolne wierszyki i piosenki, a w dorostym juz zyciu
- kodeksy prawne, regulaminy wojskowe czy systemy polityczne. W kazdym z nich nieodmiennie znajdujemy
przykazanie postuszenstwa wtasciwemu autorytetowi.



Na czym polega?

Idziesz ulicg. Nagle widzisz strazaka, ktory poleca Ci udad sie na drugg strone ulicy, ttumaczac, ze tutaj nie ma
przejscia, mimo tego, ze nie widaé, aby chodnik byt zastawiony. Przechodzisz czy ignorujesz go nadal idac
prosto? Jedziesz autem. Nagle widzisz policjanta, ktory nakazuje Ci zjechaé na bok. Postusznie zatrzymujesz
samochdd na poboczu czy odjezdzasz, nie zwazajac na to, co polecit Ci zrobi¢? A gdyby zamiast strazaka i
policjanta w obu sytuacjach stat zwykty przechodzien? Czy zareagowatabys tak samo?

O tym, ze niektdrych osdb stuchamy czesciej niz innych, wiadomo od dawna. Jesli ktos posiada autorytet, jest
sie sktonnym wykonywac jego polecenia i prosby pomimo tego, ze samodzielnie tego nie zrobitoby sie.

Reguta ta pokazuje, jak mocno w umystach ludzi zakorzenione jest postuszenstwo i ulegtos¢ wobec ekspertow
— 0s6b, ktdre znajg sie na rzeczy, dysponujg duzym doswiadczeniem i wzbudzajg powazane wsrdd innych
ludzi. Postuszenstwa wobec autorytetéw uczonym jest sie od dziecinstwa. Jednoczesnie pokazuje sie nam, ze
sprzeciw wobec nich jest zty. Ma to swoje logiczne uzasadnienie — w poczatkach zycia rodzice — pierwszy
autorytet, z jakim sie styka cztowiek, wiedzg duzo wiecej na temat otaczajgcego nas Swiata niz my. Dzieki ich
wskazéwkom mozna unikngé wielu przykrych doswiadczen, wynikajgcych z niewiedzy. W pdzniejszym
dziecinstwie cztowiek uczy sie, ze autorytet stanowig nauczyciele, przedstawiciele wtadzy, osoby
reprezentujgce niektére zawody, jak lekarz, strazak czy prawnik. W dorostym zyciu stucha sie polecen
pracodawcow, sedziow, politykow i dostosowuje sie do obowigzujgcego prawa.

Stosowanie sie do zalecen autorytetu ma swoje logiczne uzasadnienie. Jako jednostki nie jesteSmy w stanie
wiedzie¢ wszystkiego, naturalne jest wiec to, ze korzystamy z wiedzy innych ludzi. To znacznie upraszcza i
przyspiesza proces decyzyjny oraz zwalnia z koniecznos$ci sprawdzania wszystkich informacji samodzielnie.
Zalecenia osoby uwazanej za autorytet wskazujg droge, ktérg powinno sie podgzac.

Oprodcz oczywistych plusow podporzadkowanie sie autorytetom ma réwniez swojg ciemng strone. Jest nig
zrzucenie odpowiedzialnosci za wlasne decyzje na inne osoby. Skoro nie trzeba samodzielnie mysleé, to tego
nie robi sie, wszak to bardzo energochtonne zajecie (i czasem glowa od niego boli). Zatem zamiast
zastanawiac sie nad sensem wtasnego dziatania, czesto reaguje sie mechanicznie, slepo wierzgc we wszystko,
co zalecajg eksperci. Co wiecej — czesto nawet kiedy wskazowki autorytetu wydajg sie nielogiczne, nie
kwestionuje sie ich, wierzac, ze osoba na “takim” poziomie wie, co méwi. Dzieje sie tak szczegdlnie w
sytuacjach, kiedy czuje sie zagrozenie i zdaje sie na pomoc osoby — autorytetu (np. lekarza lub prawnika).

Site autorytetu doskonale ukazuje eksperyment psychologiczny przeprowadzony przez psychologa
spotecznego Stanleya Milgrama. Badat on, jak dalece sg w stanie posungc¢ sie osoby, ktére dziatajg pod
wptywem autorytetu. Eksperyment zaktadat, ze “nauczyciele”, czyli nieSwiadome osoby, ktére zgtosity sie do
eksperymentu, bedg sprawdza¢ wptyw kar na pamieé¢ “ucznidéw” (faktycznie bedgcymi aktorami
odgrywajacymi te role), ktérzy mieli by¢ razeni prgdem przy kazdej Zle udzielonej odpowiedzi (w
rzeczywistosci razeni nie byli, a jedynie udawali bdl). Dodatkowo, nauczyciele poinformowani zostali, ze przy
kazdej btednej odpowiedzi zwiekszane bedzie napiecie pradu. Kiedy “nauczyciel” miat watpliwosci, co do
stusznosci swojego postepowania, autorytet w postaci naukowca w biatym kitlu zapewniat go, ze postepuje
dobrze i ze eksperyment musi zosta¢ ukonczony. Nawet, kiedy “uczen” wyraznie zaznaczat, ze ma juz dos¢ i
chce przerwacd eksperyment oraz ze ma ktopoty z sercem i zaczyna czuc sie naprawde Zle, “nauczyciel” pod
wptywem “naukowca” nadal stosowat kary za btedng odpowiedZ. Eksperyment pokazat, ze az 65%
“nauczycieli” dotrwato do korica eksperymentu, serwujgc “uczniom” $miertelng dawke pradu, o napieciu 450
V. Postuszenstwo wobec autorytetu w znacznym stopniu wygrato z logicznym mysleniem.

Jednak to, co jest naprawde straszne to fakt, ze nasze umysty tak dalece akceptujg wyzszos¢ autorytetow, ze
nie muszg oni osobiscie przedstawiac swoich zalecen. Wystarczy, ze zrobi to ktos, kto postuguje sie jednym z
symboli autorytetu. Dlatego rownie mocno jak sam autorytet na psychike ludzkg dziatajg: posiadane tytuty
(np. skrét dr postawiony przed nazwiskiem), ubiér (uniform policjanta, strazaka, garnitur biznesmena), a
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takze niektére przedmioty (bizuteria czy kosztowne samochody). Jako przyktad postuzy¢ mogg liczne reklamy,
w ktdrych zwykte osoby przebrane w uniform lekarza prébujg przekonac¢ do zakupu okreslonych lekow.

Jak mozna wykorzystac regute autorytetu w biznesie?

Jesli chcemy, aby ludzie uwazali nas za autorytet powinno sie przede wszystkim posiadaé wiedze ekspercka
w danym temacie — czyli wiedzie¢ cos, czego nie wiedzg inni i za co bedg nas ceni¢. Samo posiadanie wiedzy
to jednak nie wszystko, trzeba jeszcze zadbad o to, aby inni dowiedzieli sie, ze sie ja ma (najprosciej jest
pokazaé to pomagajac innym ludziom w rozwigzywaniu ich problemow, tak, aby mogli zachwali¢ nas swoim
znajomym).

Co w przypadku, kiedy nie posiadamy wystarczajgcej ilosci wiedzy eksperckiej? Przy prébie przekonania kogos
do swoich racji nalezy uzy¢ jednego z symboli autorytetu — mozna poprosic¢ o polecenie naszej osoby przez
kogos, kto posiada odpowiedni tytut lub uniform. W odpowiednich sytuacjach mozna uzy¢ magii drogiej
bizuterii lub samochoddw.

Jak bronic sie przed reguty autorytetu?
Kiedy kto$ probuje przekona¢ nas do swoich racji z pozycji autorytetu nalezy zastanowic sie: czy ta osoba

faktycznie jest ekspertem? Czy posiada sie jakie$ wiarygodne dowody $wiadczace o tym, ze tak jest? Czy
osoba przekonujgca jest autorytetem konkretnie w sprawie, do ktérej préobuje nas przekonaé?

REGULA NIEDOSTEPNOSCI

Cztowiek jest zdania, ze przedmioty oraz mozliwosci sg bardziej atrakcyjne, w sytuacji, kiedy to uwaza sie je
za niedostepne, a nawet rzadkie lub tez coraz to bardziej niedostepne. Z tej oto przyczyny reklamy ostrzegaja
potencjalnego klienta przed momentem odwlekania podjecia decyzji w taki oto sposdb: , Ostatnie trzy dnil”,
,Ograniczona ofertal”, ,Tylko przez tydzien!”. Pewien wtasciciel kina zdotat trzy razy odwotac sie do reguty
niedostepnosci w zaledwie szeSciowyrazowej reklamie: , Tylko tu, tylko dzi$, ostatnie miejsca!”.

Jesli mowa o regule niedostepnosci, to dobrze jest ona znana wszelakim kolekcjonerom, bez wzgledu na to,
czy bedg to znaczki pocztowe, czy tez antyki, czy tez okazy rzadkie lub tez niedostepne. W sposdb
automatyczny zyskujg one na wartosci dlatego, iz sg one ,, biatymi krukami”, zadne inne powody nie istnieja.
W sposdb szczegdlny warto zaakcentowad, iz taka dodatkowa wartosé¢ pewnego okazu spowodowana jest
wszelakimi usterkami. Mowa tu o btednym nadruku na okreslonym znaczku pocztowym czy tez chodzi tu o
zle wybite godto na danej monecie. A jesli mowa o znaczku z trzyokim Jerzym Waszyngtonem, to jest to
,anatomicznie” niepoprawne, natomiast w sposdb estetycznie nieudane, jednakze jest to catkiem
wartosciowy okaz znaczka. Co znaczy, ze wszelakie usterki produktu, ktére to mogg zmniejszac jego wartosé,
mogaq tez takowg wartosc zwiekszy¢, jesli wprzegnieta tu zostanie tzw. reguta niedostepnosci.
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Jesli ma miejsce zagrozenie potencjalng mozliwoscig utraty, to wtedy ma sie do czynienia z sytuacjg, kiedy to
odgrywa to duzg role przy podejmowaniu decyzji. Na przyktad studenci, wyobrazajgc sobie jaka$ strate w
zakresie sredniej oceny ze studidw czy w bliskim zwigzku emocjonalnym, przezywajg znacznie silniejsze
emocje niz wyobrazajgc sobie jakie$ zyski (,przyrosty”) w tych samych sprawach. Zagrozenie potencjalng
stratg odgrywa szczegdlng role w warunkach ryzyka i niepewnosci.

Taka prawidtowos¢ wykorzystali do skuteczniejszego przekonywania ludzi, by poddawali sie badaniom (jak
mammografia czy dotykowe badanie wtasnych piersi przez kobiety) umozliwiajgcym wczesne wykrywanie
chordb. Poniewaz tego rodzaju badania niosg ryzyko wykrycia choroby, przy jednoczesnej niepewnosci, co
do skutkdw ewentualnego leczenia, perswazja podkreslajgca mozliwos¢ strat jest tu najbardziej skuteczna.

Na przyktad ulotki, ktore to nawotujg pte¢ piekng do badania swych wtasnych piersi poprzez dotyk, s3 o wiele
skuteczniejsze, anizeli podczas argumentacji przywotujacej mozliwe jak najwieksze straty, ktore powstajg
wskutek zaniechania tejze czynnosci, anizeli w sytuacji, kiedy to powotuje sie na zyski, ktore to wynikajg z
takiego oto badania. Tak samo w sytuacji, kiedy to kieruje sie do palaczy jakie$ ulotki, ktdre okazujg sie
najskuteczniejsze, jesli méwig o tym, ile lat zycia palacz traci wskutek palenia, niz wtedy, gdy wskazujg, ile lat
by zyskat, przestajac palié.

Z uwagi na to, iz ma sie do czynienia z niedostepnoscig jaki$ débr, to wtedy skutecznie to wptywa na ocene
ich wszelakich wartosci, a oczekiwaé mozna, iz praktycy zawodowi w zakresie wptywu spotecznego bedg
starac sie wykorzystywac wszelakie oddziatywania takowej reguty niedostepnosci. A za najlepszy przyktad
moze tu postuzyé taktyka tzw. ,ograniczonej ilosci”, w ktorej to ma sie do czynienia z sytuacjg, kiedy to
sprzedawca dostarcza klientowi informacji, o tym, iz z uwagi na to, ze w sklepie znajduje sie niewiele
egzemplarzy okreslonego artykutu i wtedy moze go juz za niedtugo zabraknac.

Bywa tez, 7ze okreslona informacja, ktéra ma ograniczong liczbe egzemplarzy jest prawdziwa, jednakze bywa
tez, ze jest ona nieprawdziwa. Jednakze w kazdym przypadku intencjg tejze osoby, ktdra informuje jest to,
by przekonac klienta o tzw. niedostepnosci, a to oznacza, ze tenze produkt ma wyzszg wartosc.

Zasady wywierania wptywu na ludzi, opisane przez Roberta Cialdiniego, opierajg sie na wnikliwej obserwacji
zachowan ludzkich i opisujg najczesciej wystepujgce mechanizmy psychiczne, kierujgce zyciem. Reguty te nie
dziatajg w 100%, ale sa trafne w wiekszosci przypadkéw. Sa tak gteboko zakorzenione w umystach ludzi, ze
czesto wykorzystuje sie je nieSwiadomie, uruchamiajgc jedno z tkwigcych w naszych gtowach przekonan.

Na czym polega?

Dlaczego to, co niedostepne pocigga nas najmocniej? Jak to sie dzieje, ze najbardziej pragnie sie wiasnie tego,
czego akurat nie mozna dosta¢? Czy nasz umyst bawi sie z nami w kotka i myszke?

Wszystko za sprawg reguty niedostepnosci. Wskazuje ona na fakt, ze produkty/ustugi/mozliwosci, ktére maja
ograniczong dostepnosc¢ zyskujg w naszych oczach na wartosci. Objawia sie to gtdwnie w dwdch sytuacjach:
w przypadku ograniczonej ilosci débr, kiedy to dostepna do swobodnego zdobycia jest tylko okreslona ilosé
danego przedmiotu/ustugi oraz czasowego ograniczenia dostepnosci débr, kiedy mozna co$ zdoby¢ tylko
przez okreslony czas, poniewaz pdzniej bedzie juz niedostepne.

Strategie te stosowane sg czesto w handlu, poniewaz bazujg na emocjach, jakie wyzwalane s3 w momencie,
kiedy klienci dowiadujg sie, Ze mogg straci¢ mozliwos¢ zakupu (lub lepszych warunkéw zakupu), jesli nie
dokonajg go natychmiast. Wigze sie to z odebraniem swobody wyboru, co stanowi silng motywacje do
podjecia dziatania zapobiegajgcego takiej sytuacji, a to z kolei objawia sie w zwiekszonym pragnieniu
posiadania tego, co niedostepne.

Réwnie cenna jak niedostepnosé przedmiotdw/ustug jest informacja. Jest ona tym cenniejsza, im trudniej jg
zdoby¢ i im mniej ludzi jg posiada.
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Reguta niedostepnosci dziata silniej w odniesieniu do débr, ktdrych niedostepnosé pojawita sie niedawno, niz
w stosunku do tych, ktore byty niedostepne przez dtugi czas wczesniej.

Jak wykorzystac regute niedostepnosci?

Jesli chce sie przekona¢ kogo$ do swojego produktu/ustugi oprdcz wyliczenia szeregu korzysci, jakie uzyska
dzieki zakupowi nalezy wskazac tez, co straci, jesli tego nie kupi. Wizja straty dziata bowiem silniej niz wizja
zysku. Warto zwréci¢ uwage, ze reguta niedostepnosci bazuje wtasnie na wizji straty, wykorzystujg
ograniczenia ilosSciowe lub czasowe. Regute niedostepnosci mozna obserwowac na przyktad w przypadku
ofert last minute, limitowanych edycji lub artykutéw kolekcjonerskich.

Jak broni¢ sie przed reguta niedostepnosci?

Jesli zorientujemy sie, ze czujemy silng cheé posiadania czego$ i boimy sie straci¢ okazje z powodu
ograniczone;j ilosci sztuk lub czasu na zakup, nalezy zastanowic¢ sie, czy faktycznie potrzebujemy tej rzeczy ze
wzgledu na jej wartosSci uzytkowe i czy nie mozna zastgpic jej inng rzeczg? Nalezy sprébowac odrdznié cheé
posiadania rzeczy/ustugi/informacji ze wzgledu na jej warto$¢ uzytkows i ze wzgledu na jej atrakcyjno$é. Przy
ocenie trzeba postarac sie “wytgczy¢ emocje” i mysleé logicznie.
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