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TECHNIKA PERSWAZJI W ERZE INFORMAC])I

Juz od wiekow ludzie staraja sie odnalezé sposoby wywierania wplywu na
innych. Frederick Douglass, mysliciel i abolicjonista, zwykl mawia¢: ,,Jesli potrafie
przekonad, potrafi¢ poruszy¢ wszechswiat” W tej glebokiej i wielowymiarowej
mysli kryje sie esencja sily wptywu spotecznego — daje on wladze, po ktorg siega
wielu, rozpoczynajac od politykéw dziennikarzy, menadzeréw, sprzedawcéw,
poprzez urzednikéw, a na rodzicach i wychowawcach konczac'.

Efekty oddzialywania wptywu spotecznego historia pamigta od zarania dziejow
— pierwsza probe systematyzacji technik mozna bylo dostrzec juz w starozytnej
Grecji, w czasie, kiedy miejsce rozwazan nad geneza i strukturg $wiata przyrodni-
czego zajela problematyka spoleczna. Grecy zrozumieli, Ze wiedza na temat Swiata
zewnetrznego nie wystarczy do zrozumienia zfozonej natury czlowieka. Dzisiaj
z kolei nie sposob efektywnie funkcjonowac w grupie, zespole pracowniczym czy
budowa¢ elementarne relacje miedzyludzkie bez wiedzy i znajomosci regut rza-
dzacych ludzkim zachowaniem.

Robert Cialdini, jeden z najbardziej znanych psychologéw spotecznych na
Swiecie, przez cale swoje zycie bacznie analizowal funkcjonowanie czlowieka
w spoleczenstwie. Na podstawie jego wieloletnich badan, realizowanych nie tylko
w laboratoriach uniwersyteckich, ale przede wszystkim doswiadczen, polegajacych

' K. Barnes, Wywieranie wplywu. Cwiczenia, ttum. L. Tuszyniski, Gdanisk 2005, s. 7.
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na systematycznej penetracji $wiata zewnetrznego w postaci obserwacji uczestni-
czacej, wyrdznil on najwazniejsze reguly rzadzace zachowaniem cztowieka, ktérych
znajomos¢ pozwala wywiera¢ wplyw na innych. Cialdini nazwal te reguty narze-
dziami wptywu spotecznego. Za ich posrednictwem rysuje si¢ obraz natury czto-
wieka. Amerykanski psycholog spoteczny sposrod dziesigtek technik wywierania
wplywu na ludzi celowo wyselekcjonowat te, ktére sg najczesciej spotykane w zyciu
spolecznym w postaci automatycznych i bezrefleksyjnych mechanizméw ulegania
innym. Wszystko po to, aby uwypukli¢, ze w obecnych czasach, w dobie zalewaja-
cej nas fali informatyzacji i presji podejmowania btyskawicznych wyboréw, czlo-
wiek jest szczegolnie narazony na tego typu wplyw, obnazajac jednoczesnie stabos¢
swojej natury.

Jednym z najwazniejszych na to dowoddw jest funkcjonowanie reguly wzajem-
nosci, ktéra mowi nam, ze zawsze powinni$my rewanzowac si¢ bliznim za
wy$wiadczone nam dobro. Spektrum sytuacji, ktére dotyka owa reguta jest prak-
tycznie nieograniczone, gdyz szanse na odwdzigczenie si¢ innym mamy niemal
w kazdej sytuacji, w ktorej wystepuje interakcja. Cele materialne, chociaz domi-
nujace, nie sg jedynymi kwintesencjami wymiany, gdyz ludzie gotowi sa na
wymiane takze niematerialnych débr, do ktérych naleza uczucia, ustugi i symbole?.
Rewanzujemy si¢ innym osobom za zaproszenie na imieniny, ztozenie oferty pracy,
otrzymany prezent, ustapienie miejsca w kolejce czy wreszcie nawet za wskazanie
drogi. Wynika to z prostej przyczyny, ze nie chcemy odczuwa¢ dyskomfortu z uwagi
na pozostawiony diug wdziecznosci. Sita tej reguly jest zatem tak mocna, Ze nie
powinno dziwi¢, iz jej znamiona mozna odnalez¢ we wszystkich spoleczenstwach
ludzkich, poczynajac od najbardziej prymitywnych. Amerykanski socjolog Alvin
Gouldner, badajac wiele tego typu spoleczenstw, pokusit si¢ o stwierdzenie, ze
system wzajemnych zobowigzan jest integralng i wyrazista cechg dowolnej kultury,
ktéra budowali ludzie. Richard Leakey idzie nawet dalej, twierdzac, ze w regule
wzajemnosci kryje si¢ wrecz istota tego, co czyni nas ludzmi. Wywodzi on swa teze
z twierdzenia, Ze to, co okresla nasze czlowieczenstwo, to dziedzictwo umiejetno-
$ci dzielenia si¢ zywnoscia i $wiadczenie wzajemnej pomocy. To z kolei w prostej
linii umozliwia podzial pracy i tworzy sieci wspolzaleznosci, ktore facza ze soba
ludzi tak, aby mogli tworzy¢ doskonale funkcjonujace zespoty®. Wytworzylo to
swoista gwarancje, ze jeden cztowiek mdgt odda¢ drugiemu jakie§ dobro, majac

2 JH. Turner, Struktura teorii socjologicznej, ttum. G. Woroniecka, Warszawa 2006,
s. 286.

3 R.B. Cialdini, Wywieranie wptywu na ludzi. Teoria i praktyka, ttum. B. Wojciszke,
Gdansk 2004, s. 34.
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swiadomos¢, ze w perspektywie czasu wcale nie zubozy swoich zasobdw. Dzigki
temu mogly powsta¢ wysoce zaawansowane systemy udzielania pomocy czy pro-
wadzenia handlu, a regula wzajemnosci na dobre zakotwiczyla si¢ mocnym akcen-
tem w procesie socjalizacji.

Dowodéw na potwierdzenie sily reguly wzajemnosci w obecnej rzeczywistosci
jest bez liku. Najlepiej §wiadcza o tym przyktady z zycia spotecznego, jak chociazby
stynna pomoc, ktoéra Etiopia udzielita Meksykowi w 1985 roku w postaci 5 tys.
dolaréw. W okresie tym Etiopia, jak prawdopodobnie zaden inny kraj na swiecie,
borykata si¢ z wojnami domowymi, kleskami ekologicznymi i nieustannie walczyta
o stabilnos¢ polityczna. Nie bytoby w tym nic dziwnego, gdyby to Meksyk zdecy-
dowal sie na pomoc humanitarng w takiej sytuacji. Stato sie jednak odwrotnie -
Meksyk, ktory przezyl w owym czasie trzesienie ziemi, otrzymal od Etiopii, jako
jednego z pierwszych krajow, pomocng dlon. Dla kogo$ lekcewazacego lub niedo-
ceniajgcego regule wzajemnosci zaistniala sytuacja wydaje si¢ zupelnie niezrozu-
miala, nawet w kontekscie faktu, ze Meksyk wspomagl wczesniej (w 1935 roku)
Etiopie pomoca humanitarna, kiedy ta potrzebowata wsparcia na skutek inwazji
wloskich faszystéw. Dla znawcéw technik wywierania wplywu w obliczu takich
faktow sytuacja staje si¢ jednak oczywista. Potrzeba odwzajemnienia wiele lat
wczesniej uzyskanej pomocy byla silniejsza od racjonalnej analizy wlasnego stanu
ekonomicznego i politycznego kraju, ktéra wybitnie nie sprzyjala tego rodzaju
gestom*.

Na poparcie tezy, ze funkcjonowanie zasady wzajemnosci najczesciej przebiega
wrecz na poziomie bezrefleksyjnym, Cialdini wielokrotnie przywotuje historie
pewnego nauczyciela akademickiego, ktéry dla celow eksperymentu wystal na
$wieta bozonarodzeniowe kartki z zyczeniami do zupelnie nieznanych mu oséb.
Rezultaty przeszly jego naj$mielsze oczekiwania, poniewaz zdecydowana wiekszos¢
adresatow na zasadzie automatyzmu odpowiedziata mu réwniez kartkami $wia-
tecznymi, nie zadajgc sobie nawet trudu wyjasni¢, kim jest persona, ktora dostar-
czyla im zyczenia.

Chociaz w zyciu spotecznym istnieje wiele przykladéw, ktére wskazuja na
dobroczynne skutki dziatania reguly wzajemnosci, to jednak u niektérych ludzi
$wiadomos¢ mocy mechanizmu tej zasady, w polaczeniu z potencjalnymi szansami
uzycia jej bez wiedzy interlokutora, rodzi niestety rowniez nieetyczne checi jej
wykorzystywania. Obrazuje to przytoczenie sekwencji dziatan pochodzacej ze
Wschodu sekty Hare Kriszna. Korzenie tego ruchu wywodzg si¢ wprawdzie z Indii,
ale zakres ich dzialalnosci rozposciera si¢ od Standéw Zjednoczonych, az po Europe.

4 Ibidem, s. 38.
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Gléwnym zrédlem, ktore pozwolito zbudowac z matego ruchu religijnego potezna
sekte, byly zbidrki pieniedzy prowadzone wsrod przypadkowych przechodnidw.
Poczatkowo przywodcy sekty mieli niemaly problem, gdyz z racji niecheci do
powodujacej dezaprobate spoleczng zmiany stylu ubrania, fryzury i zachowania
musieli znalez¢ silne narzedzie wptywu spolecznego, ktére nie odwoltywaloby sie
do sympatii wzbudzanej w potencjalnych ofiarodawcach, ale do poczucia zobligo-
wania, ktore wystani do zbierania ofiar mieli wytworzy¢. Tu wybor trafnie padt na
odpowiednie manipulowanie regula wzajemnosci. Taktyka polegala na tym, aby
przed sformulowaniem prosby o datek dla organizacji, wreczy¢ zaskoczonemu
przechodniowi prezent w postaci kwiatu. Dopiero po zbudowaniu w ten sposéb
zobowigzania nastepowala prosba o datek na rzecz sekty. Dzieki uzyciu tej techniki
Hare Kriszna uzyskata ogromne sumy pieni¢zne, ktére przeznaczyla nastepnie na
budowe $wigtyn i kreowania calych przedsiebiorstw, obecnie nalezacych do 321
os$rodkéw sekty na calym swiecie®.

Bezwzgledne wykorzystywanie technik wywierania wptywu na ludzi przez sekty
to wierzchotek goéry lodowej, ktory z racji swej prostoty najbardziej wyraziscie
rzuca si¢ w oczy. Subtelne stosowanie tej reguly przez wszelkiego rodzaju sprze-
dawcéw, ktdrzy jakze czgsto oferuja swoim klientom bezptatny, drobny poczestu-
nek, co bezposrednio przeklada sie na wielko$¢ zakupow, wydaje sig, ze tez przestaje
by¢ juz zauwazalne jako manipulacja, a niestety przyjmowane jest jako gest grzecz-
no$ciowy i ,,akt ofiarny”. Kazdy zapewne mial okazje spotkac sie osobiscie z okre-
$leniem ,,darmowa probka”. Gdy przeanalizuje si¢ dochody firm z produktow, ktore
w procesie sprzedazy opatrzone byly owym sloganem - ciezko wyobrazi¢ sobie
bardziej cyniczne okreslenie na tego rodzaju zabiegi. To nic innego jak technika
marketingowa, bazujgca na tym, Ze darmowa prdobka, kreowana jako prezent, tym
samym obliguje do wzajemnosci, ktora wyrazana jest przez klientéw supermarke-
tow w postaci zakupu juz wyprobowanego w postaci probki produktu - jest to
przeciez jedyny sposob, by zrewanzowac si¢ sprzedawcy. Naturalnie istnieja jeszcze
odmiany techniki darmowych prébek, ktére doskonale funkcjonujg w przypadku
domokraznej sprzedazy artykuléw gospodarstwa domowego czy toaletowych,
a ktorych najlepszym przykladem jest system dziatania takich firm, jak Amway
Corporation oraz Tupperware. Zwyczaj pozostawiania w prywatnych domach
niewielkich konteneréw zawierajacych praktycznie wszystkie wyroby danej firmy
w minimalnej ilosci w celu przetestowania przez klienta ich rzekomo niepodwa-
zalnych waloréw, wpisal si¢ na state w schemat dziatan tych firm, przynoszac
$rednio 1,5 mld dolaréw zysku w ciagu roku. Recepta jest niezwykle prosta - firmy

5 Ibidem, s. 38.
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nakazuja swym przedstawicielom handlowym i pracownikom pozostawi¢ na np.
okres doby éw pojemnik z jedyna prosba o przetestowanie ich produktéw. Jak
wynika z badan Cialdiniego przecigtny klient po uptywie préby zamawia okoto
potowy produktéw znajdujacych sie w kontenerze, tyle ze w pelnym ich wymiarze
pojemnosciowym®.

Nieetyczne manipulowanie regula wzajemnosci zbiera niestety swoje zniwo
i w $wiecie nauki. Stelfox, Chua, O'Rourke i Detsky w 1998 roku w toku swoich
badan dowiedli, Ze 100% naukowcéw medycznych, ktérzy wydawali pozytywne
opinie i ekspertyzy w stosunku do okreslonych dziatan ubocznych lekéw przeciw-
dzialajacym chorobom serca, bylo finansowanych posrednio badz bezposrednio
przez firmy farmaceutyczne produkujace te leki’. Sg to wyniki tym bardziej przy-
gnebiajace, gdyz - jak wiadomo - chodzi tu o zdrowie, a nawet niekiedy Zycie
ludzkie i wydawatoby sie, ze w takich sytuacjach powinnis$my oczekiwa¢ od tego
rodzaju 0s6b szczegdlnego krytycyzmu oraz czujnosci. Nie ma jednak zawodu czy
grupy spolecznej, ktora bylaby zdolna do catkowitego wyzucia z reakcji na regute
wzajemnosci.

Do wyjatkéw nie nalezy takze swiat polityki. Politologéw wielokrotnie zdumie-
wal fakt, ze okreslonemu politykowi udaje si¢ przeforsowywaé pewne ustawy
glosami opozycji. Doglebne analizy wykazaly, ze sukces nie lezal w zdolnosciach
krasomoéwczych polityka, lecz w znaczacej ilosci przystug, jakie oddat cztonkom
innych partii, jeszcze na dtugo przed wyborami. Po wyborach, kiedy sam potrze-
bowal pomocy, po prostu zwrdécit si¢ do ludzi, ktérym wczesniej w okreslonej
formie pomogt i poprosil o rewanz. Sytuacja odwrotna, ale tez doskonale pokazu-
jaca wymowna site reguly wzajemnosci, miala miejsce wielokrotnie w historii,
kiedy np. prezydentem zostawal czlowiek zupelnie niezwigzany z zadnym ukladem.
Wprawdzie bylo to jego znacznym atutem w drodze po fotel prezydenta, ale juz
w czasie prezydentury borykal si¢ z problemami w przypadku préb wprowadzenia
wielu autorskich ustaw. Mialo to miejsce za sprawa faktu, Ze wczesniej nie wyswiad-
czyl mniej lub bardziej formalnych przystug zadnej z organizacji rzadowych
i pozarzadowych. Z takimi wtasnie problemami przyszto borykac si¢ zaréwno
Clintonowi, jak i wcze$niej jeszcze Carterowi.

Choc¢ juz od dawna funkcjonujg ustawy zabraniajace wybieranym urzednikom
i parlamentarzystom przyjmowania sum pieni¢znych przekraczajacych okreslong
wysoko$¢ od 0sdb prywatnych i korporacji, aby po wyborach nie dochodzito do
odwdzieczania si¢ owym podmiotom, to i tak caly system tylko czgsciowo zapo-

6 Tbidem, s. 41.
7 Ibidem.
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biega takim sytuacjom. Wiele korporacji decyduje si¢ czgsto na finansowe wspie-
ranie nieraz przeciwnych wobec siebie frakeji politycznych, gdyz ma swiadomosé,
ze taka dzialalnos¢ wyjatkowo sie oplaca. Jeden z amerykanskich przedsigbiorcow
zapytany, czy jednoczesne wplaty 300 tys. dolaréw na 2 opozycyjne obozy w kam-
paniach wyborczych kalkulujg si¢, odparl bez kompleksow: ,,Tak bardzo, ze nastep-
nym razem wplace chyba 600 tys”®. Jak podkresla Cialdini, tego rodzaju jawne
stwierdzenia sg jednak niezwykla rzadkoscia i najczgsciej politycy zgodnie starajg
sie zaprzecza¢ jakimkolwiek powigzaniom z osobami biznesu czy korporacjami,
uparcie twierdzac, ze ich pdzniejsze dzialania nie majg zadnego zwiagzku z odwza-
jemnianiem si¢ na otrzymane uprzednio dobra.

Reguta wzajemnosci, jakkolwiek rozpoznawana jako proste oddanie przystugi
i prosba o rewanz, moze przybierac tez inna posta¢ — subtelniejsza, a jednak nie-
kiedy jeszcze bardziej skuteczng niz jej bazowa forma. W tym wypadku wszystko
opiera si¢ na wzajemnosci ustepstw. Tutaj rowniez wykorzystuje si¢ powszechnie
przyjeta w spoleczenstwie zasade, ze ludzi traktujacych nas w okreslony sposéb
nalezy obdarza¢ podobnym zachowaniem w stosunku do nich samych. Teoretycz-
nie w interesie kazdej grupy jest to, aby jej cztonkowie wspotpracowali ze sobg dla
osiggniecia wspdlnych celéw, ale warto zadac sobie pytanie — czy za wszelka ceng?
Kiedy ktos stawia przed nami wymagania niemozliwe do zrealizowania lub zaak-
ceptowania, czgsto zaraz po odrzuceniu przez nas okreslonej oferty nastepuje
kolejna, a my w my$l dazenia do kompromisu godzimy si¢ na wzajemnos¢ ustepstw.
Wszystko stuzy sprawiedliwemu rozwigzaniu konfliktu do momentu, dopdki cata
operacja nie zostaje przygotowana po to, aby osiagna¢ korzys¢ w nieetyczny sposob.
Czgsto celowo przedstawiana jest nam oferta tak niekorzystna, ze prawie na pewno
ja odrzucamy, tylko po to, aby za chwile zaoferowa¢ nam co$ zupelnie podobnego,
co jednak w kontekscie poprzedniej propozycji wyglada o wiele przystepniej. Tutaj
na naszg ostateczng aprobate skladaja si¢ dzialajace na nas, dwie potaczone techniki
wplywu spotecznego — regula wzajemnosci i reguta kontrastu. Jest to bardzo czgsto
stosowany zabieg przez zawodowych negocjatorow.

Prawdopodobnie kazdy z nas kiedys spotkat w zyciu domokraznych sprzedaw-
cOw probujacych zaoferowaé nam towar, od ktérego uginajg sie sklepowe potki.
O ile znajdziemy czas i zdecydujemy si¢ na wpuszczenie takiego sprzedawcy do
naszego domu, bedac nauczeni dos§wiadczeniem, po wystuchaniu oferty grzecznie
odmawiamy zakupu. Sprzedawca bardzo czesto, udajac szczerze zawiedzionego,
prosi nas, bySmy przynajmniej wskazali naszych bliskich, znajomych czy czlonkéw
rodziny, ktéry by¢ moze beda zainteresowani oferta. W setkach innych przypadkéw

8 Tbidem, s. 40.
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na pewno by$my nie zgotowali rodzinie takich przykrych niespodzianek jak wizyta
sprzedawcy, ktory w dodatku powoluje si¢ na nasze nazwisko, lecz w tej sytuacji,
kiedy czujemy sie zobligowani do odwzajemnienia za ustepstwo, na taki krok
niestety czesto si¢ decydujemy.

Geniusz umiejetnego zastosowania takiego mechanizmu przez profesjonalnych
praktykow wywierania wplywu na ludzi zdaje sie by¢ przytlaczajacy. Mozna to
zobrazowac typowym przykladem - handlarz czy agent nieruchomosci chce od
nas uzyska¢ 100 tys. za pewne dobro. W mysl tej zasady, poczatkowo zada od nas
200 tys., aby w razie naszej odmowy dalej opierac si¢ na regule wzajemnosci, tylko
na zasadzie odmowy — wycofania, czyli technice wzajemnych ustepstw. Po wstep-
nej analizie naszego polozenia rodzg si¢ frustrujace wnioski. Jesli zgodzimy si¢ na
wstepna oferte, sprzedawca zyskuje podwdjnie. Jesli odmdéwimy, raczej na pewno
bedziemy sktonni przysta¢ na druga propozycje, imitujaca dobra wole kompro-
misu, czyli de facto ta, o ktorg chodzito sprzedawcy?®.

W obliczu zagrozen, jakie niesie za sobg nieetyczne wykorzystywanie reguly
wzajemnosci nasuwa sie kilka refleksji. Spoleczenstwo stara si¢ zakorzeni¢ we
wszystkich ludziach poszanowanie dla tej reguty i skfonne jest wrecz do potepienia
tych, ktérzy nie sg skorzy do jej stosowania'®. Oczywiscie w przewazajacej ilosci
sytuacji mechanizm ten stworzony w celu zainicjowania kontaktow, ktore opieraja
sie na wymianie ustug, funkcjonuje doskonale, przyczyniajac si¢ do kreowania
zdrowych i silnych relacji miedzyludzkich. Dzialanie tej zasady moze jednak
wywolaé znaczne szkody, jesli bedzie ona zwrdcona przeciwko nam jako sita sama
w sobie. W takich sytuacjach powinni$my by¢ zaopatrzeni w wiedze, jak przed nia
sie broni¢. Chociaz okoliczno$¢ komplikuje fakt wewnetrznego dyskomfortu, jaki
odczuwamy przed nieodwzajemnieniem zobowiazania, to istnieje kilka drog wyj-
$cia z patowego stanu rzeczy. Osoby podane presji reguly wzajemnoséci powinny
uzmystowic¢ sobie fakt, ze ich rzeczywistym przeciwnikiem nie jest osoba, ktéra
wlada regula wzajemnosci, lecz sama technika, gdyz to w niej tkwi moc, ktérej
ulegamy. Kiedy stajemy w sytuacji, gdy kto§ oddaje nam przystuge, teoretycznie
trudno zorientowac sie, czy ma uczciwe zamiary, czy tez pragnie nami manipulo-
wag; przeciez zawsze zakladajac hipotetyczny wyzysk naszej osoby, skrzywdziliby-
$my bardzo wielu ludzi, pragnacych dokonac sprawiedliwej wymiany débr. O wiele
trafniejsze wydaje si¢ akceptowanie oferowanych przystug, ze szczegdlnym zwro-
ceniem uwagi na to, czym one s3 naprawde. Jezeli rozpoznajemy szczeros¢ inten-
cji, nie warto negowac proby zawigzania tancucha zobowigzan. Gdy jednak zdamy

9 Ibidem, s. 59.
19 T H. Turner, op.cit., s. 312.
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sobie sprawe, ze okolicznos¢ wskazuje jednoznacznie na prébe zmanipulowania
nami, zwalnia nas to tym samym od postrzegania drugiej strony jako partnera.
Definiujac go jako naciggacza, jednocze$nie niwelujemy dysonans, wiedzac, ze to,
co ma do zaoferowania, nie jest zadng przystuga, lecz kuglarska sztuczka. Nikt
w takiej sytuacji nie musi czu¢ si¢ zobligowany do wypelniania jakichkolwiek
zobowigzan.

Robert Cialdini przytacza dosy¢ pospolity przyklad ilustrujacy tok postepowa-
nia, adekwatny do zaistniatego stanu rzeczy. Od wielu lat mamy okazje odbiera¢
telefony od ludzi podajacych sie za réznego rodzaju specjalistow oferujacych ustugi,
chociazby w zakresie przeciwpozarowej ochrony domoéw. Jesli przyjmiemy oferte
wystuchania kroétkiej instrukcji przeciwpozarowej, ktora pofaczona jest z kontrola
stanu zabezpieczenia naszego mieszkania, w krétkim czasie mozemy spodziewac
sie wizyty jednego z owych inspektorow w naszym domu, ktéra moze mie¢ dwojaki
charakter i kontekst. Specjalista moze udzieli¢ nam instrukcji odnosnie tego, jak
mamy chroni¢ wlasne mieszkanie przed pozarem, dokona¢ analizy jego stabych
punktow, a w koncowej fazie zasugerowac instalacje przeciwpozarowego systemu
alarmowego i wyjs¢. Taka opcja nie jest nierealna, poniewaz w wielu miastach
funkcjonuja organizacje przeciwpozarowe §wiadczace bezptatne inspekcje. Wizyta
specjalisty moze mie¢ niestety tez inny przebieg — po wykladzie dotyczacym poza-
réw domostw i inspekeji naszego wnetrza, osoba ta moglaby wyciagna¢ z walizki
caly system przeciwpozarowy, rozpoczynajac jednoczesnie zarliwe reklamowanie
jego zalet. Ten schemat przebiegu wydarzen jest niestety czesciej spotykany
w naszym zyciu. Pozornie nie ma w takiej ofercie nic zlego, lecz jesli zdamy sobie
sprawe, ze systemy alarmowe oferowane przez domokraznych sprzedawcow maja
znacznie zawyzona cen¢ — kontekst nabiera nieetycznej formy manipulowania
regula wzajemnosci.

Wiele firm probuje rozbudowac ten mechanizm, starajac si¢ naklonic klienta do
zakupu w zamian za darmowe informacje i inspekcje. Najbardziej efektywna bronia
bedzie wtedy wykorzystanie manewru umystowego, sprowadzajacego si¢ do zmiany
definicji kontekstu sytuacyjnego''. Kiedy tylko zaaplikujemy swojej swiadomosci,
ze inspekcja i wyktad dotyczacy pozardw nie sa bezinteresownymi przystugami, lecz
jedynie handlowymi zabiegami sprzedawcy, z czystym sumieniem mozna uciec od
pozadanej od nas wzajemnosci. Prosbe o dane przyjaciol, rodziny i bliskich réwniez
nalezy czyta¢ w kategoriach pozornego ustepstwa i nie reagowac na nig. Najlepsza
egzemplifikacja naszej erudycji bedzie obrocenie zastosowanego wobec nas narze-

" R.B. Cialdini, op.cit., s. 62.
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dzia wpltywu przeciwko samemu interlokutorowi. Aby rozwia¢ jakiekolwiek waha-
nia moralne, warto jeszcze raz przypomniec sobie, ze regula wzajemnosci daje
czlowiekowi upowaznienie do reakcji w blizniaczy sposob, w jaki sam zostal potrak-
towany. Jezeli wykryjemy zapoczatkowanie proéby manipulacji w postaci ofert
prezentow, ktore pozniej sprzedawca bedzie chcial traktowac jako karty przetargowe,
mozna je przyjac¢ bez wahania, a nastepnie zakonczy¢ zyczliwie spotkanie, nie dajac
szansy na oczekiwany przez niego rozwdj wypadkéow.

Kreujac dobre relacje oparte na regule wzajemnosci, nalezy pamietac z kolei
o tym, ze sam fakt odwolania si¢ do zakorzenionej w ludzkim umysle reguty wza-
jemnos$ci moze nie zawsze przynies¢ dokladnie zamierzony cel. Bardzo cze¢sto
nalezy zwroci¢ uwage na aspekt kulturowy i realizowa¢ to zawsze w odpowiedni
sposob. Poczucie obowigzku odwzajemniania si¢ za otrzymane dobra nie przyjmuje
tej samej formy w kazdej spolecznosci. Najbardziej klasyczna i prosta forma, rozu-
miana jako wymiana handlowa pomiedzy dwiema osobami, wystepuje przewaznie
w USA'™. Ma to miejsce z tego powodu, ze obywatele tego kraju najczesciej okre-
$laja siebie jako autonomiczne jednostki, a nie czlonkow jakiejs grupy. Typowy
Amerykanin, stajac przed rozterka, czy obdarzy¢ drugg strong jakimis dobrami
lub wzgledami, czy wykona¢ wobec niej jakikolwiek gest przyjazni, zawsze bedzie
staral si¢ odpowiedzie¢ sobie na pytanie: ,,co ta osoba ostatnio dla mnie zrobita?”
Chinczykéw charakteryzuje z kolei podejécie rodzinne, w ktérym decyzja o udzie-
leniu pomocy oparta jest na normach grupowych promujacych lojalno$¢ wobec
cztonkéw najblizszego otoczenia. Przedstawiciele rasy zottej wykazuja réwniez
wysoka lojalnos¢ wobec 0s6b o wyzszej pozycji spolecznej, ale takze w ramach tej
matej grupy. Kiedy przychodzi im rozstrzygnac¢, czy udzieli¢ komus pomocy, raczej
spytaja samych siebie: ,,czy osoba, ktéra mnie prosi, jest zwigzana z kims z mojej
grupy, szczegdlnie z osobami o wysokim statusie?”. Mieszkancy Hiszpanii to ludzie,
ktorzy w wiekszosci cenig sobie normy przyjazni i chcac opiera z nimi wspotprace
na zasadzie dziatania reguly wzajemnosci, warto skupi¢ si¢ na tym, aby uprzednio
cho¢ czesciowo zbudowac taki status. Pierwsza kwestia, jaka postawili sobie Hisz-
pan czy Hiszpanka przed zrewanzowaniem si¢ w jakiejkolwiek formie za wy$wiad-
czony gest, bedzie wlasnie udzielenie odpowiedzi na pytanie ,,czy ludzie, ktérzy
ode mnie czegos oczekujg sa zwigzani przynajmniej z moimi przyjaciotmi?” Niem-
cow od niepamietnych czaséw charakteryzowalo podejscie systemowe — otrzyma-
nie pomocy z ich strony $cisle wigzalo si¢ prawami i zasadami obowigzujacymi we
wszelkiego typu strukturach organizacyjnych. Wytworzylo to w obywatelach Nie-

12 D.T. Kenrick, S. Neuberg, R.B. Cialdini, Psychologia spoteczna. Rozwigzane tajemnice,
tlum. A. Nowak, Gdansk 2002, s. 311.
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miec poczucie obowigzku wsparcia wobec systemu, ktéry rzadzi jednostkami
i grupami, a nie nimi samymi. Dzisiaj Niemiec przed wykonaniem jakiego$ gestu
pieczotowicie sprawdzi, czy oficjalne dyrektywy nakazuja lub przynajmniej nie
zabraniajg wykonania jakiego$ czynu.

W dzisiejszych czasach nie sposob przeceni¢ umiejetnosci wywierania wpltywu
na ludzi. Obecnie, jak nigdy wczeéniej, na kazdym kroku mozemy obserwowac
zazartg walke w kazdym aspekcie Zycia spotecznego o prymat, przeforsowanie
wlasnych idei czy autorskich produktéw. Musimy zda¢ sobie tylko sprawe, ze to
wylacznie od nas zalezy, czy uda nam si¢ skloni¢ drugiego cztowieka lub grupe
0s6b do zmiany swojego postepowania lub zacheci¢ do podjecia badz modyfikacji
jakiej$ decyzji. To od nas niejednokrotnie zalezy, by kto$ jakiej$ zmiany w swoim
zyciu w ogdle zapragnal. To wreszcie od naszej wiedzy i umiejetnosci jest uzalez-
nione, czy bedziemy umieli obroni¢ si¢ przed negatywnym wplywem innych,
ktorzy chcg wplynac na nasze postgpowanie. Dzis juz nie wystarczy tylko posiadaé
okreslong wiedze, trzeba takze potrafi¢ ja sprzedac i przekonac do niej szerokie
grono. Tylko taka postawa gwarantuje sukces i zaistnienie w Zyciu prywatnym oraz
zawodowym.

Kiedy dwie osoby wchodza w interakcje, kazda z nich reaguje w okreslony
sposob na zachowanie i wizerunek drugiego cztowieka. Naszym celem powinno
by¢ spowodowanie, by ta reakcja nie byla przypadkowa, negatywna lub oboje¢tna.
Aby czlowiek mogt w ogdle stworzy¢ bliskie zwiazki, musi zwrdci¢ uwage na spo-
sob odstaniania sie przed innymi. Ludzie, ktérzy nie przekazuja dostatecznej
informacji o sobie w przekonujacy sposdb, maja powazne problemy z nawigzaniem
i utrzymywaniem nie tylko pracy, stanowiska, ale takze przyjazni oraz zwiazkéw
intymnych.

Najwazniejszy jest zawsze pierwszy krok, decyzja o zmianie czego$ we wlasnym
postepowaniu. Powinni§my zacza¢ starac si¢ wywiera¢ wplyw na poczatku tam,
gdzie znajduja si¢ nasze mocne strony. Niekiedy zrozumienie, gdzie lezg nasze
atuty, pozwoli obnazy¢ i stabe strony, co moze uchroni¢ nas od ulegania im w sytu-
acjach, gdy nie jest to odpowiednie. Niestety nalezy takze pamietac, ze wygoda
bardzo rzadko jest towarzyszka wywierania wptywu, dlatego warto starac si¢ pano-
wa¢ nad sobg w kazdej sytuacji, aby element zaskoczenia lezat po naszej stronie.

Ciekawy paradoks sztuki wywierania wplywu na ludzi polega na tym, ze tylko
jesli potraktuje sie je wrecz jako teatralng, nieskrepowang i praktycznie niczym
nieograniczong gre, mamy realne szanse na zwyciestwo. Kiedy bedziemy skupia¢
swoja uwage gléwnie na §wiadomosci ciezaru, jaki na nas spoczywa wraz z calg
odpowiedzialno$cia, nie pozostawimy sobie miejsca na nic oprdcz leku, ktory jako
strach przed porazka wypelni calg nasza pod$wiadomos$¢. Musimy zatem staraé
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sie utrzymywac pewna cze$¢ naszego umystu w gotowosci do zabawy, gdyz tylko
to pozwoli zachowa¢ nam do$¢ obiektywizmu, aby wykorzysta¢ subtelne zmiany
sytuacji.

Kwestie, ktorg trzeba okresli¢ mianem fundamentalnej, jest uswiadomienie
sobie, ze wywieranie wplywu wymaga energii. Czasami wywieramy wplyw ze
wzgledéw osobistych, niekiedy jest nam to zlecone przez innych, w sprawie, z ktora
sie nie identyfikujemy lub nawet nie zgadzamy. Moze sie tak zdarzy¢, ze ranga tej
sytuacji moze nas onie§miela¢ badZ wydawac si¢ nam tak trywialna, ze niegodna
zaangazowania. Za kazdym razem takie podejscie bedzie niewybaczalnym bledem.
Z tego tez wzgledu naczelng sprawg jest prze§wiadczenie o sobie, jako o kims, kto
wywiera wplyw z calym zaangazowaniem i wiara w osiggniecie celu. Inaczej szanse
na sukces pozostana tylko iluzja.

W chwili obecnej wiedza ludzkosci kazdego dnia przyrasta z zawrotng szybko-
$cig. Zyjemy w czasach, w ktérych polowa wiedzy w praktycznie dowolnej dzie-
dzinie zostala pozyskana w ciagu ostatnich 15 lat™>. Warto podkresli¢ jednak, ze
era wspolczesna nie bez kozery nigdy nie byta nazywana ,Wiekiem Wiedzy”, lecz
~Wiekiem Informacji”. Informacja nie przeklada si¢ bezposrednio na wiedze -
musimy ja uprzednio przetworzy¢, a wiec dotrze¢ do niej, przyswoi¢, zrozumie¢
i wreszcie skomponowac z informacjg juz posiadang, by moéc ja utrzymac i prze-
kaza¢. Ten ostatni etap warunkuje o naszym sukcesie lub porazce. Z nieoceniong
pomoca wlasnie wtedy przychodza narzedzia wptywu spoltecznego i umiejetnosc
ich wykorzystywania w praktyce. Gdy tylko potrafimy je wlasciwie, etycznie zasto-
sowac, blyskawicznie zyskujemy szereg bezcennych korzysci. Zwigkszaja sie nasze
zdolnosci kierownicze, osobiste oraz zawodowe relacje z innymi osobami sg pozy-
tywne i owocne, uzyskujemy strategie osiggania konkretnych celow, potegujemy
elastyczno$¢ w postepowaniu z ludzmi o innym pochodzeniu, wyksztalceniu
i réznigcymi si¢ od nas rowniez plcig, wiekiem, doswiadczeniem i cechami cha-
rakteru. Wreszcie, osiggamy takze wieksze mozliwosci w zakresie rozwigzywania
konfliktéw, co w dobie nieuniknionych interakcji spotecznych, nierzadko nace-
chowanych postawami agresywnymi, pozwala juz w zarodku eliminowa¢ wadliwe
funkcjonowanie wzajemnych relacji'.

Z tego tez wzgledu nie mozna si¢ dzisiaj dziwi¢, ze w ofertach na rynku goszcza
coraz czedciej szkolenia z zakresu opanowania negocjacji, perswazji, przekonywa-
nia czy ogoélnie pojetego wywierania wptywu. Ta ostatnia umiejetnos¢ stala sie
czym$ w rodzaju magii, a specjalisci uczacy jej stosowania, postrzegani sg jako

13 R. Cialdini, op.cit, s. 241.
4 K. Barnes, op.cit., s. 7.
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wspolczesni szamani. Kiedy otworzymy swe oczy i serca na dzieta najwiekszych
socjologéw oraz psychologéw spolfecznych jak Ervinga Goffmana czy Roberta
B. Cialdiniego, mozemy dofaczy¢ do tego szczesliwego grona ludzi, ktérzy przeszli
metamorfoze i zamiast pozwoli¢ kierowa¢ innym wlasnym losem, sami wzigli
wodze kariery i Zycia we wlasne rece, zapisujac nowa karte biegu wydarzen.

By¢ moze przyjdzie nam kiedys zaja¢ stanowisko w sprawie kontrowersyjnej,
nietypowej, innowacyjnej badZ po prostu niepopularnej. By¢ moze bedziemy
musieli wejs¢ w kontakt z ludzmi, ktérych wladza jest wieksza od naszej, lub
zetkniemy si¢ z osobami, ktére beda mialy realny wpltyw na nasza kariere, a moze
i nawet na poziom naszego zycia. W takich chwilach nie moze zabrakng¢ nam ani
determinacji, ani przytomnosci umystu. Lekarstwem na momenty stabosci, zwat-
pienia i zawahania niech beda ponadczasowe stowa Ralpha Waldo Emersona:
»Kazdy cztowiek jest zagadka do czasu, az w koncu uda nam sie znalez¢ w jakims$
stowie lub czynie klucz do tego mezczyzny lub kobiety; wtedy wszystkie jego
dotychczasowe czyny i sfowa stang przed nami w nowym swietle”.
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Summary

The present article concerns the importance of the rule of reciprocity. As such, it obliges
the recipient of the favour to repay in the future what they were provided with. The afore-
mentioned rule applies to a virtually infinite spectrum of situations. Individuals experience
numerous opportunities to express gratitude for what they have received every time an
interaction takes place. The rule proves to be so powerful that it is possible to notice its
hallmarks even at the most primitive communities. Therefore it seems reasonable to apply
it as a tool of social interactions.





