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10 lat pdzniej

0d chwili publikacji pierwszego wydania Tak! mineto 10 lat
i wiele sie w tym czasie wydarzyto.

Stowa ,,Yes we can” przekonaty miliony Amerykanow,
ze mozna wzia¢ los we wilasne rece, i stworzyty ruch, ktory
wyniost bytego dziatacza spotecznego i wyktadowce aka-
demickiego do najwyzszej godnosci panstwowej, czynigc
z niego pierwszego czarnoskorego prezydenta w historii
Stanow Zjednoczonych!.

Przez Bliski Wschod przetoczyta sie rewolucyjna fala
protestow i demonstracji, podczas ktérych wielu sfrustrowa-
nych obywateli, niezadowolonych ze sposobu rzadzenia ich
krajami i zachowania politykow, zaczeto sie domaga¢ zmian.

Takze Europa wiele przeszta, zaczynajac od korekty granic
na wschodzie, konczac na bestialskich atakach terrorystycz-
nych i masowej imigracji na zachodzie. Podczas referendum
w sprawie cztonkostwa Wielkiej Brytanii w Unii Europej-
skiej zwolennicy opuszczenia tej miedzynarodowej organi-
zacji zdotali ku zaskoczeniu wielu komentatoréw przekonaé
wiekszos¢ obywateli, ze nadszedt czas rozstania.

Swiatowa gospodarka przez wieksza czes¢ tego dziesie-
ciolecia byta pograzona w dtugotrwatej i bolesnej recesji,

I Kiedy piszemy te stowa, Ameryka przygotowuje sie na kolejng wielka

zmiane, gdyz do objecia urzedu prezydenta przygotowuje sie cztowiek
o zupetnie innym charakterze.
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podczas ktorej rynki finansowe doSwiadczaty powaznych
turbulencji, a chwilami takze gwaltownych zataman. Nawet
te kraje rozwijajace sig, ktore poczatkowo opieraty sie temu
trendowi, teraz zaczynajg zaciska¢ pasa.

Jednoczesnie populacja swiata wzrosta o ponad miliard
ludzi. Ros$nie zreszta nie tylko jej liczebnos¢, ale takze gestos¢
sieci potgczen miedzy ludzmi. W ostatniej dekadzie sposéb
pozyskiwania, konsumowania, przetwarzania i wykorzy-
stywania informacji zmienit si¢ nie do poznania. Uzywamy
Tweetera i SnapChata. Aktualizujemy statusy na Facebooku.
Na biezaco informujemy znajomych (i jeszcze wiekszg liczbe
ludzi zupetnie obcych) o tym, co robimy w wolnym czasie,
ktorego mamy coraz mniej. Czas stat si¢ tak cenny, ze coraz
czesciej komunikujemy sie w biegu, btyskawicznie, generu-
jac za poSrednictwem licznych aplikacji niekoniczacy sie stru-
mien wiadomosci dla zaspokojenia ciekawosci wszystkich
zainteresowanych (gtéwnie reklamodawcow).

W tych uwarunkowaniach nauka o perswazji (i ogolnie
nauki behawioralne) weszta w faze gwattownego rozwoju.
Badacze na catym swiecie formutuja wciaz nowe spostrze-
zenia i coraz lepiej rozumieja, co wptywa na zachowania,
decyzje i sposéb zycia ludzi. Co wazne, wiele z tych nauko-
wych osiaggniec¢ nie ma wymiaru jedynie teoretycznego. Maja
one bardzo istotne implikacje praktyczne. W rezultacie rzady
panstw i prywatne przedsiebiorstwa chetnie stosujg je w swo-
jej dziatalnosci. Od sprzedazy produktéw po przekonywa-
nie ludzi do ptacenia podatkéw, od mobilizowania dziataczy
spotecznych po generowanie milionowych zyskéw z han-
dlu, zastosowania nauki o perswazji (oraz zwigzanych z nia
psychologii spotecznej, ekonomii behawioralnej i neuro-
marketingu) przestaty by¢ czym$ dziwnym i nietypowym
i weszty do gléwnego nurtu dziatalnosci przer6znych pod-
miotoéw na rynku.

Biorac pod uwage ostatnie postepy i spostrzezenia oraz
rosnaca liczbe prac na temat perswazji, czytelnicy mogg sie
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zastanawia¢, czy warto siegac¢ po ksigzke wydang po raz
pierwszy 10 lat temu, nawet jesli jej tre$¢ zostata przejrzana
i wzbogacona.

Przychodza na mysl trzy powody.

Wiele sie zdarzyto, ale jedna rzecz nie ulegta zmianie

Mimo imponujgcych postepéw dokonanych przez behawio-
rystow w ciggu ostatnich 10 lat fundamentalne zasady sku-
tecznej perswazji i wywierania wptywu pozostaty niezmie-
nione. Cho¢ nie ma watpliwosci, ze w ostatniej dekadzie
zaszty liczne zmiany polityczne, spoteczne i technologiczne,
to oprzyrzadowanie kognitywne, za pomocg ktorego je roz-
poznajemy i reagujemy na nie (przede wszystkim ludzki mozg),
zasadniczo si¢ nie zmienito. Aparat poznawczy, ktorym dys-
ponujemy, pod wieloma wzgledami jest taki sam jak nalezacy
do naszych przodkéw z poprzednich pokolen. Oczywiscie
uzywamy teraz smartfonéow (niektorzy z nas nawet kilku),
komunikujemy si¢ z innymi za posrednictwem wielu r6znych
platform i mamy natychmiastowy dostep do informacji, ale
pozostaje faktem, ze ulegamy wplywom i perswazji tak samo
jak nasi przodkowie sprzed kilku wiekow.

W niedziele 8 lutego 1761 roku doszto w Londynie do
pierwszego z dwoch trzesien ziemi — drugie nadeszto do-
ktadnie cztery tygodnie pézniej. Wedtug dzisiejszej miary
wstrzasy byty umiarkowane. Kazdy z nich trwat kilka chwil,
a szkody byty w wiekszosci powierzchowne. Jesli nie liczy¢
wzburzenia niewielkiej liczby osob, wiekszos¢ londynczykow
nie odczuta zbytnio skutkow trzesien.

Te wstrzgsy miaty jednak ogromny wptyw na zachowanie
jednego cztowieka.

William Bell stuzy? jako kapral w regimencie kawalerii
gwardii krolewskiej. Byt przekonany, ze umiarkowane
wstrzasy sa zapowiedziag nadchodzacego bardzo silnego
trzesienia ziemi, ktoére rGwno miesigc potem zréwna miasto
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z ziemia. Za swoja misje uznat przestrzeganie mieszkancow
przed nadciggajacg zagtada. Jak opetany krazyt po ulicach
Londynu i atakowat swoim przestaniem kazdego, kto zechciat
go stucha¢. Mimo jego wysitkow niewiele osob przejmowato
sie tg prognoza. Niewielka liczba rodzin zaczeta przygotowa-
nia do ucieczki z miasta. WigekszoS$¢ nie robita nic.

Potem jednak stato sie co§ dziwnego. W miare jak zblizato
sie zapowiadane trzesienie ziemi, sprawa nabierata rozmachu.
Mniejszo$¢ stata sie¢ wiekszoscig. Ci, ktérzy poczatkowo
stanowili marginalna grupe, stali si¢ trzonem rosnacej
rzeszy londynczykoéw przygotowujacych sie do opuszcezenia
miasta skazanego na zagtade. Niechetni obserwatorzy, po-
czatkowo sparalizowani niepewnoscia, szybko poszli w ich
Slady. Po nich przyszta kolej nawet na sceptykow.

Szkocki dziennikarz Charles Mackay opisat p6zniej ich
postepowanie w ksigzce Memoirs of Extraordinary Popular
Delusions and the Madness of Crowds:

,»W miare jak zblizat sie ten okropny dzien, podniecenie
rosto i wielka liczba naiwnych ludzi uciekata do wiosek
potozonych w promieniu 20 mil od Londynu, oczekujac
zagtady miasta. Islington, Highgate, Hampstead, Harrow
i Blackheath byly petne ogarnietych panika uciekinie-
row, ptacacych mieszkancom tych bezpiecznych przy-
stani astronomiczne kwoty za nocleg i wyzywienie. [...]
Tak samo jak w przypadku podobnej paniki w czasach
Henryka VIII, strach stat sie zarazliwy, a setki ludzi jesz-
cze tydzien wczesniej wySmiewajacych ponure proroctwo
pakowaty swoj dobytek, idagc w $lady innych, i w poSpie-
chu uciekaty z Londynu. Za miejsce niezwykle bezpieczne
uwazano rzeke, w zwigzku z czym wszystkie statki han-
dlowe cumujace w porcie byty petne ludzi, ktérzy spedzili
na nich noc z 4 na 5 kwietnia, oczekujac w kazdej chwili
zawalenia sie katedry sw. Pawta i upadku wiez opactwa
westminsterskiego w chmurze pytu”.
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Dzien wskazany w prognozie Bella jako data trzeciego
trzesienia ziemi, czyli niedziela 5 kwietnia 1761 roku, mingt
bez zadnych incydentéw i nazajutrz londynczycy powrocili
do miasta, aby podja¢ przerwane zajecia. Ich gniew zwrocit
sie przeciwko nieszczesnemu zotnierzowi, ktorego niedtugo
potem zamknieto w przytutku dla obtgkanych.

Cho¢ mozna argumentowac, ze dzialania Bella miaty pe-
wien wptyw na stuchajgcych go ludzi, gtéwny powod tego,
ze tak wiele osob dato sie przekona¢ do wywiezienia rodzin
i dobytku z zagrozonego miasta, nie miat zbyt wiele wspol-
nego z jego bezposrednimi nagabywaniami. Dopiero kiedy
londynczycy zobaczyli, ze ich sasiedzi — ludzie tacy jak oni
— porzucajg swoje domostwa, takze zdecydowali si¢ na ucieczke.
W niepewnym otoczeniu, przy niewielkiej liczbie wskazowek
utatwiajacych wybor odpowiedniego sposobu postepowania,
zachowania podobnych os6b wystarczyty, zeby przekonaé
mieszkancow do zrobienia tego samego.

Cztowiek beztrosko zyjacy w XXI wieku zapewne wy-
Smieje XVIII-wiecznych londynczykoéw jako niezdolnych
do rozpoznania, ze ich postepowanie byto skutkiem bezmysl-
nego dzialania, stadnego instynktu, warto jednak powstrzy-
mac Smiech. Mimo wielkiej obfitosci informacji dostepnych
za pomocy jednego nacisniecia przycisku lub dotkniecia ekra-
nu, dzisiejsi obywatele sa tak samo narazeni na podobne,
zupetnie podstawowe techniki wywierania wptywu. Moze
nie dadza si¢ tak fatwo namoéwic na opuszczenie domu w pa-
nice, lecz fatwo ich namoéwic na przyktad na wyjscie z domu
do restauracji czy kina. Decyzje podejma nie pod wptywem
rekomendacji krytyka kulinarnego lub filmowego, ale za
namowg3 sasiada albo kolegi z pracy — os6b podobnych do
nich samych. Oczywiscie ten przyktad wypada blado w po-
rownaniu z historig londynskiego trzesienia ziemi sprzed
250 lat. Nie mozna jednak méwié, ze dzisiaj nie dochodzi
juz do takich sytuacji. Wrecz przeciwnie — dochodzi do nich
z wiekszg regularnoscia. Od momentu opublikowania pierw-
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szego wydania Tak! w 2007 roku pojawito sie nie mniej niz
11 prognoz dotyczacych katastroficznych zdarzen, ktére na-
braty rozgtosu dzigki stadnym zachowaniom ludzi, widocz-
nym gtownie w internecie. MieliSmy wiec na przyktad zapo-
wiedZ apokalipsy Majow w 2012 roku i proroctwo korica czasu
w 2016 roku. Zwtaszcza ostatni przyktad jest znamienny,
poniewaz wedtug przepowiedni bezposrednig przyczyna
konica $§wiata miato by¢ ni mniej, ni wigcej, tylko trzesienie
ziemi o niespotykanej wczesniej magnitudzie.

Mato kto watpi w powazne zalety nowoczesnych tech-
nologii i natychmiastowej dostepnosci informacji. Jedno-
czes$nie jednak warto pamigtac, ze oprzyrzadowanie poznaw-
cze uzywane przez nas do przetwarzania tych informacji jest
w duzej mierze takie samo jak wieki temu. Cho¢ by¢ moze
nietatwo to przyznac¢, prawdopodobnie jesteSmy tak samo
podatni na fundamentalne, cho¢ czesto niedostrzegane,
zasady perswazji, jak nasi przodkowie sprzed 250 lat.

Dla jej popularnosci

Jest tez drugi powod, dla ktérego czytelnicy moga zechciec
przeczytac rozszerzone i poprawione wydanie tej popularnej
ksigzki. Jest nim wtasnie jej popularnos¢. W chwili pisania
tych stow liczba sprzedanych egzemplarzy Tak! wynosi
ponad 750 tysiecy. Ksigzka zostata przettumaczona na 27 je-
zykow i zostata wspomniana w setkach artykutéw prasowych,
blogéw, programoé6w i audycji. Firmy i wszelkiej masci orga-
nizacje z sektora publicznego korzystaja z zawartej w niej
wiedzy. Dostepng w internecie animacje wyswietlono ponad
7 miliondéw razy (mozna j3 znalez¢, wpisujagc w dowolnej
wyszukiwarce fraze science of persuasion). Podobnie jak ci
XVIlI-wieczni londynczycy, ktoérzy nie byli pewni, jak si¢
majg zachowad, osoby czytajace niniejszy wstep po to, by
podjac decyzje, czy warto przeczytac te ksiazke, mogg by¢
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zainteresowane informacjg o tym, ze wielu podobnych do
nich ludzi juz to zrobito.

Nowe spostrzezenia, zaktualizowana zawarto$¢

Trzecim powodem, dla ktorego po ksigzke siegng zaréwno
starzy, jak i nowi czytelnicy, jest to, ze niniejsze rocznicowe,
przejrzane i zaktualizowane wydanie zawiera nowe wiado-
mosci w oryginalnych 50 rozdziatach oraz 10 dodatkowych
rozdzialéw, po jednym na kazdy rok, ktory uptynat od czasu
pierwszej publikacji.

Nowe jak stare

Choc¢ niniejsze wydanie moze si¢ wydawac catkiem inne od
poprzedniego, postanowiliSmy nie zmienia¢ tego, co przede
wszystkim przyciagato ludzi do pierwszej edycji. Zaktuali-
zowali$my stare rozdziaty i dopisaliSmy nowe, rownie przy-
stepne i tatwe w odbiorze. Nie oznacza to, ze nie s3 oparte
na faktach i dowodach naukowych. Niezmiennie trwamy
w zobowigzaniu do przedstawiania tylko tych informaciji,
ktore znajduja potwierdzenie w opublikowanych wynikach
badan naukowych. Co jednak wazne, szybko przechodzimy
od nauki operswazjido praktyki.

Postepujac w ten sposéb, mamy nadzieje, ze zaréGwno
dotychczasowi, jak i nowi czytelnicy odniosa bardzo duzo
korzysci z bycia bardziej przekonujacymi w zyciu zawodo-
wym i prywatnym.

Noah J. Goldstein
Steve ]J. Martin
Robert B. Cialdini
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Wprowadzenie

Jezeli caty swiat jest sceng,
drobna zmiana kwestii
moze miec¢ dramatyczne efekty.

Jest taki stary dowcip satyryka Henny’ego Youngmana na
temat pewnego miejsca, w ktérym nocowat: ,,C6z za hotel!
Reczniki byty tak wielkie i puszyste, ze ledwie udato mi sie
domkna¢ walizke!”.

W ostatnich latach dylematy, przed ktorymi staja goscie
hotelowi, ulegly jednak zmianie. Dzi$ nie zastanawiajg si¢
oni nad tym, czy zabra¢ do domu hotelowe reczniki, lecz czy
uzywac jednego ich kompletu podczas catego pobytu. Co-
raz wiecej hoteli wdraza bowiem programy ochrony srodo-
wiska, a ich goscie sg proszeni o wielokrotne uzywanie tego
samego kompletu recznikoéw, co pozwala zaoszczedzi¢ zasoby
i energie oraz zmniejszy¢ ilos¢ detergentéw uwalnianych do
biosfery. W wigkszosci przypadkow taka prosba ma forme
kartki umieszczanej w hotelowej tazience.

Kartki te pozwalaja poczyni¢ pewne spostrzezenia doty-
czace nauki o perswazji, uwazanej czesto za wiedze tajemna.
Skoro istnieje niemal nieograniczona liczba postrzeganych
korzysci oraz motywow ludzkiego dziatania, jakie stowa na-
lezy umiescic¢ na kartce, by prosba brzmiata jak najbardziej
przekonujaco dla gosci hotelu?

Zanim odpowiemy na to pytanie, w dwoch pierwszych
rozdziatach niniejszej ksigzki zastanowimy sie, w jaki spo-
sOb projektanci tych niewielkich kartonikéw zachecaja
zazwyczaj ludzi do wziecia udziatu w programie ochrony
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srodowiska. Analiza komunikatéw zapisanych na dziesigt-
kach kartek pochodzacych z wielu hoteli na catym $wiecie
ujawnia, ze autorzy najczesciej starajg sie zacheci¢ odbiorcow
do wielokrotnego uzywania jednego kompletu recznikow
poprzez zwrocenie ich uwagi na potrzebe ochrony srodowi-
ska. Goscie zawsze sg informowani, ze uzywajac jednego
kompletu recznikow przez caly czas pobytu, oszczedzajg za-
soby naturalne i chronia Srodowisko przed dalsza nadmierna
eksploatacja i degradacja. Tej informacji czesto towarzysza
przykuwajace wzrok ilustracje o tematyce proekologicznej,
przedstawiajace tecze, krople deszczu, lasy tropikalne, a na-
wet renifery.

Ogodlnie rzecz biorac, taka strategia perswazji wydaje sie
efektywna. Na przyktad jeden z najwiekszych producentow
tego typu kartek donosi, ze wiekszos¢ gosci hotelowych,
ktorzy majg szanse wigczyc sie do programu ochrony srodo-
wiska, przynajmniej raz w ciaggu catego pobytu uzywa ponow-
nie tego samego kompletu recznikow. Poziom uczestnictwa
w programie wywolany przez kartki umieszczane w tazience
mozna uwazac za imponujacy.

Psycholodzy spoteczni czesto jednak poszukujg sposobow
zastosowania posiadanej wiedzy naukowej w celu dalszego
zwiekszania skutecznosci dziatan i polityk. Podobnie jak
napis ,,Iu mozesz umiesci¢ swoja reklame!” na tablicy ogto-
szeniowej przy drodze zacheca do zareklamowania na niej
jakiego$ produktu, mate karteczki w hotelowych tazienkach
wrecz btagaty nas, bySmy przetestowali na nich swoje teorie.
Tak tez zrobiliSmy. Jak wyjasnimy w dalszej czesci ksigzki,
udato nam sie wykaza¢, ze dzieki niewielkiej zmianie w tresci
kartek sieci hotelowe moga osiggnac¢ znacznie lepsze wyniki.

Oczywiscie zwigkszanie skutecznosci tego typu kampanii
proekologicznych to tylko jedno z zagadnien. Ujmujac temat
znacznie szerzej, mamy zamiar dowies¢, ze zdobywajac wie-
dze na temat strategii perswazji, ktorych skutecznosci dowie-
dziono naukowo, kazdy moze zwiekszy¢ swoja site przeko-
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nywania. Z naszej ksigzki dowiesz si¢, ze niewielkie, niezbyt
skomplikowane zmiany w tre$ci przekazywanych przez nas
komunikatow sprawiajg, ze komunikaty te staja si¢ o wiele
bardziej przekonujgce. Opowiemy o dziesigtkach przepro-
wadzonych przez nas lub przez innych naukowcoéw badan,
ktore dowodza prawdziwosci tego twierdzenia w réznych
okolicznosciach. Przy okazji oméwimy zasady psychologiczne
lezace u podstaw wynikoéw tych badan. Naszym gtownym
celem jest utatwienie czytelnikom zrozumienia procesow
psychologicznych, pozwalajagcych nam wptywac na innych
i zmienia¢ ich zachowania i postawy w taki sposob, by obie
strony mogty wyciggnac z tego korzysci. Prezentujac wiele
skutecznych i etycznych strategii perswazji, omawiamy przy
okazji sprawy, na ktore nalezy zwraca¢ uwage, by moc sie
oprze¢ zarowno zakamuflowanym, jak i jawnym prébom
wpltywania na nasze procesy decyzyjne.

Co wazne, zamiast opierac si¢ na popularnej psychologii
i zbyt czesto przytaczanych ,,osobistych doSwiadczeniach”,
bedziemy omawiali zjawiska psychologiczne lezgce u pod-
staw strategii wplywu spotecznego w kontekscie odpowied-
nich dowodéw naukowych. W tym celu wskazemy catg game
zdumiewajacych zdarzen, ktére mozna wyjasni¢ za pomoca
psychologii spotecznego wptywu. Zastanowimy si¢ na przy-
ktad, dlaczego tuz po $Smierci jednego z najpopularniejszych
wspotczesnych papiezy tabuny ludzi ruszyty do sklepow, by
kupowa¢ pamiatki niemajace nic wspolnego z samym pa-
piezem, Watykanem ani KoSciotem katolickim. Opowiemy
roOwniez o pewnym zupetnie niepozornym wyrobie papier-
niczym, ktéry moze istotnie zwigkszy¢ skutecznos$¢ prob
wywierania wptywu na ludzi; zastanowimy sie nad tym,
czego mozemy si¢ nauczy¢ od Luke’a Skywalkera w dziedzi-
nie przywodztwa; opowiemy o czesto popeinianym btedzie,
ktory sprawia, ze nasze komunikaty nieraz odnosza skutek
odwrotny do zamierzonego; powiemy, jak przeku¢ stabosci
w zalety i odpowiemy na pytanie, dlaczego czasami postrze-
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ganie siebie jako eksperta — i bycie postrzeganym w ten spo-
sob przez innych — moze by¢ niebezpieczne.

Perswazja jako nauka, a nie sztuka

Badania naukowe nad perswazja trwajg od ponad p6t wieku.
Mimo to jest ona nadal czym$ w rodzaju wiedzy tajemnej,
czesto uspionej na stronach magazynéw naukowych. Biorgc
pod uwage ogromng liczbe badan naukowych dotyczacych
tego zagadnienia, by¢ moze warto si¢ przez chwile zastano-
wié, dlaczego te badania sg tak czesto ignorowane. Nie jest
niczym zaskakujacym, ze ludzie, ktérzy musza dokonywac
wyboréw dotyczacych sposobow wptywania na innych,
czesto podejmujg decyzje na podstawie wiedzy z zakresu eko-
nomii, nauk politycznych czy polityki spotecznej. Trudno
jednak zrozumie¢, dlaczego decydenci tak czesto nie sa
w stanie wziag¢ pod uwage ugruntowanych teorii i praktyk
psychologicznych.

Jednym z wyjasnien moze by¢ szeroko rozpowszechnione
przekonanie, ze ludzie w sposo6b intuicyjny ucza sie zasad
psychologii, przezywajac wtasne zycie i wchodzac w interak-
cje z innymi osobami, podczas gdy wiedze z zakresu eko-
nomii, nauk politycznych czy polityki spotecznej, by osiggnaé
cho¢by minimalny poziom kompetencji, trzeba otrzymac
od innych oso6b, bieglejszych w tych dziedzinach. W konsek-
wengcji ludzie s3 mniej sktonni zdobywa¢ wiedze na temat
psychologicznych odkry¢ naukowych i korzystac z niej przy
podejmowaniu decyzji. Ta przesadna pewnos¢ siebie pro-
wadzi do utraty mozliwosci wptywania na innych, lub - co
gorsza — btednego stosowania zasad psychologii ze szkoda
dla siebie i innych.

Poza nadmierng wiarg w osobiste do§wiadczenia ludzie
bardzo czesto polegajg rowniez w zbyt duzym stopniu na
introspekcji. Dlaczego specjalisci od marketingu, ktorzy
zaprojektowali kartki zachecajace do wielokrotnego korzy-
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stania z recznikow, skupili sie niemal wytgcznie na wptywie
tych programoéw na Srodowisko? Prawdopodobnie zrobili
to samo, co zrobitby kazdy z nas — zadali sobie pytanie: ,,Co
sktonitoby m nie do udziatu w programie ochrony srodo-
wiska poprzez ponowne wykorzystanie recznikéw?”. Anali-
zujac wlasng motywacje, zdali sobie sprawe z tego, ze komu-
nikat odwotujacy sie do wyznawanych przez nich wartosci
oraz ich tozsamosci (os6b zatroskanych stanem srodowiska)
bedzie szczegblnie motywujacy. Jednak postepujac w ten
sposob, nie wiedzieli, jak bardzo mogliby zwigkszy¢ skutecz-
no$¢ komunikatu, zmieniajac w nim tylko kilka stow.
Perswazja opiera si¢ na podstawach naukowych, cho¢ cze-
sto niestusznie sie mowi, ze przekonywanie ludzi jest sztuka.
Wprawdzie utalentowani arty$ci moga nauczyc¢ si¢ umiejet-
nosci pozwalajacych wykorzystac ich naturalne zdolnosci,
lecz naprawde wybitni tworcy opieraja sie przede wszystkim
na talencie i kreatywnosci, ktérych nie mozna sie¢ nauczy¢
od zadnego instruktora. Na szczescie w przypadku perswazji
jest inaczej. Nawet ludzie, ktorzy uwazajg sie za amatoréw
w dziedzinie przekonywania innych — ktorzy nie potrafiliby
przekonac dziecka, by zaczeto sie bawi¢ zabawkami — mogg
sie nauczy¢ skutecznego przekonywania innych poprzez
zrozumienie psychologii perswazji oraz stosowanie strategii,
ktorych efektywnos¢ zostata udowodniona naukowo.
Niezaleznie od tego, czy jestes menedzerem, prawnikiem,
lekarzem, politykiem, kelnerem, sprzedawcg, nauczycielem,
czy kims$ zupetnie innym, ta ksigzka zostata napisana po to,
by umozliwi¢ ci zostanie mistrzem perswazji. Opiszemy kon-
kretne techniki, oméwione szczeg6towo w ksigzce jednego
z nas (Roberta Cialdiniego), zatytutowanej Wywieranie wpty-
wu na ludzi. Teoria i praktyka'. Chodzi o sze$¢ uniwersalnych

! R.B. Cialdini, Wywieranie wptywu na ludzi. Teoria i praktyka, wyda-

nie 4., ttum. Bogdan Wojciszke, Gdanskie Wydawnictwo Psychologiczne,
Gdansk 2002.
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zasad wplywu spotecznego: regute wzajemnosci (czujemy
sie zobowigzani do odwzajemnienia uprzejmosci, ktére nam
wyswiadczono), autorytetu (czekamy, az eksperci wskaza
nam droge), zaangazowania i konsekwencji (chcemy dziata¢
zgodnie z podjetymi zobowigzaniami i wyznawanymi war-
toSciami), niedostepnosci (im mniej dostepne jest dane dobro,
tym bardziej go pragniemy), lubienia i sympatii (im bardziej
kogo$ lubimy, tym chetniej si¢ z nim zgadzamy) oraz spo-
tecznego dowodu stusznosci (ksztattujemy nasze zachowania,
podpatrujac dziatania innych ludzi).

Napiszemy, co oznaczaja te zasady, i szczegdtowo opisze-
my ich dziatanie, ale nie ograniczymy sie tylko do nich. Cho¢
stanowig one podstawe wiekszosci skutecznych strategii
wplywu spotecznego, istnieje wiele technik przekonywania
opartych na innych czynnikach psychologicznych, ktore row-
niez omowimy.

Zwroécimy takze uwage na sposob, w jaki te strategie dzia-
taja w r6znych kontekstach, skupiajac sie nie tylko na miej-
scu pracy, ale rowniez na interakcjach osobistych — w roli
rodzica, sasiada lub przyjaciela. Rady, ktorych udzielimy,
beda praktyczne, przydatne w dziataniu, etyczne i fatwe do
zrealizowania, a ich praktyczne zastosowanie przyniesie duze
korzysci przy bardzo niewielkim dodatkowym wysitku.

Mamy nadzieje, ze Henny Youngman wybaczy nam pa-
rafraze jego dowcipu. Spodziewamy si¢ bowiem, ze kiedy
skonczysz czytac te ksigzke, twoja skrzynka z narzedziami
perswazji bedzie po brzegi wypelniona naukowo podbudo-
wanymi strategiami przekonywania ludzi, tak ze z trudem
uda ci si¢ ja zamknac.



Psychologia biznesu
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Ktorego stowa powinienes zaczac dzis uzywac, by zwiekszy¢
prawdopodaobienstwo o ponad 50 procent, ze ludzie cie postuchajg?
Czy w sytuacjach nacechowanych rywalizacja, takich jak prezentowanie oferty

potencjalnemu klientowi lub rozmowa w sprawie pracy, wieksze szanse
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Niezaleznie od tego, czy chcesz, by ktos dat ci awans, zazyt lekarstwo, przestat wnosic
do domu btoto na butach czy zagtosowat na ciebie, z ksiazki Tak! dowiesz sig,
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