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Wprowadzenie

Obu nam, autorom tej ksigzki, od czasu do czasu zdarza sie bywa¢
na roznych imprezach towarzyskich. Gawedzimy wtedy z nowo
poznanymi ludZmi - a to o pitce noznej, a to o polityce, a to o lite-
raturze pieknej. Najmniej chetnie rozmawiamy o pogodzie, ale gdy
kto$ tak wtasnie rozmowe zagai, to kwestia tego, Ze jest za zim-
no albo za ciepto, albo za sucho, albo za deszczowo, rowniez staje
sie przedmiotem grzecznych, cho¢ wielce banalnych, rozwazan.
W pewnym momencie jednak te dyzurne tematy sie wyczerpu-
ja, zapada chwilowe krepujace milczenie, a woéwczas ludzie do tej
pory sobie nieznani zaczynajg sie interesowac profesjami swoich
rozméwcéw. A pan czym sie zajmuje?” - styszymy pytanie. Odpo-
wiedz ,Jestem psychologiem” wywotuje natychmiastowa reakcje,
ktéra nazywamy , efektem ruskiej zimy”. Nasz rozmdéwca robi dwa
kroki w tyl, a na jego twarzy maluje sie zaskoczenie i lek. W koncu,
po kilkuy, kilkunastu, a nawet dopiero po kilkudziesieciu sekundach,
udaje mu sie nieco ochtonag¢ i wtedy raczej stwierdza, niz pyta: ,To
pewnie caty czas pan nas tutaj, wszystkich tu obecnych, obserwu-
je i analizuje”. Oczywiscie od razu wyjasniamy, ze tak jak wszyscy
uczestnicy tego spotkania, pijemy wino albo wédke, dyskutujemy;,
opowiadamy dowcipy albo ich stuchamy i ani nam przez mysl nie
przejdzie, by dokonywac jakichkolwiek analiz osobowo$ci uczest-
nikow tej imprezy. Nikt w to jednak nie wierzy. Wiadomo przeciez,
ze psycholog, nawet jak pije wino albo wédke i rozmawia z ludZmi,
to jednoczes$nie prowadzi jakie$ ztoZone obserwacje, a na podsta-
wie niedostepnych laikowi wskazéwek stawia diagnozy dotycza-
ce poszczegdlnych ludzi. OK. Mamy to za sobg, wszystko jest juz
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wyja$nione. Czyzby? Alez skad! Okazuje sie, Ze najgorsze dopiero
nastapi, bo oto nasz rozmoéwca, proébujac by¢ uprzejmy, pyta, czy
mamy duzo pracy: ,W tych ciezkich czasach to pewnie duzo pa-
cjentow przychodzi do gabinetu, prawda?” (Zauwazmy na margi-
nesie, ze w tego typu rozmowach ,ciezkie czasy” sa zawsze, tyl-
ko ich przyczyna sie zmienia. Czasem jest to recesja gospodarcza,
czasem boom ekonomiczny i zwigzana z nim nasilona rywalizacja
miedzy firmami oraz wynikajaca z niej nerwowos$¢ pracownikéw,
czasem pandemia koronawirusa, a najczesciej wtasciwie nie wia-
domo co. Przypomina to pewien rysunek satyryczny z,New Yorke-
ra’, w ktorym jeden cztowiek ttumaczy drugiemu: ,Ja rozumiem, ze
jest kryzys. Ale czemu nikt mi nie powiedziat, kiedy byto prospe-
rity?”). Teraz musimy zatem wyjasnic, Ze nie zajmujemy sie prak-
tyka kliniczng i nie prowadzimy psychoterapii. ,Nie?” - szczerze
dziwi sie nasz rozmdéwca, ktéremu nawet nie przyjdzie do gtowy, ze
psycholog moze sie zajmowac¢ czyms$ innym. , To co pan wtasciwie
robi?” Wyjasniamy wtedy uprzejmie, ze jesteSmy psychologami
spotecznymi i od wielu juz lat zajmujemy sie technikami wptywu
spotecznego. Tyle Ze natychmiast okazuje sie, iz to wyjasnienie
pograza nas ostatecznie. Nasz rozmoéwca juz wie, ze gdzie$ w la-
boratorium, mieszczacym sie w podziemiach budynkéw uniwer-
syteckich, kombinujemy, jak manipulowac ludZmi, jak zmieniac ich
osobowos¢, jak zafundowac im ,,pranie moézgu” i sprawi¢, ze beda
robi¢ co$, na co nie majg najmniejszej ochoty. Usitujemy wprawdzie
opowiedzie¢ o tak zwanym peinym kole psychologii spotecznej, ale
chyba nikt nas juz nie stucha.

Idee petnego kota psychologii spotecznej mozemy jednak spo-
kojnie i systematycznie wyja$ni¢ w tym miejscu. I oczywiscie z tej
mozliwos$ci skorzystamy. Otdz psycholog zainteresowany techni-
kami wptywu spotecznego rzadko kombinuje co$ na wtasnag reke,
rzadko wymysla jakie$ techniki. Bacznie natomiast obserwuje triki
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stosowane przez ludzi, ktorzy z racji swojego zawodu i roli spotecz-
nej skutecznie wywierajg wptyw na innych - dealeré6w samochodo-
wych, ktorzy sprzedaja wiecej aut niz inni, kelnerek, ktore dostajg
wyzsze napiwki, politykéw sklaniajacych swoich rozméwcow do
tego, zeby na nich gtosowali, czy pracownikéw agencji charytatyw-
nych, ktérzy sa prawdziwymi mistrzami w pozyskiwaniu datkow
na szczytne cele. Zasadnicze pytanie, jakie po takich obserwacjach
stawia sobie psycholog zajmujacy sie wptywem spotecznym, do-
tyczy rzeczywistej skuteczno$ci takiego triku. Czy to wspomnia-
ny trik sprawia, ze ten wtasnie dealer jest tak efektywny, czy mo-
ze kluczowe jest potozenie jego salonu samochodowego, bogaty
wybdr aut oraz fakt, Ze mozna tam odby¢ jazde prébna bez wcze-
$niejszego umawiania sie? Czy w istocie nadzwyczaj skuteczny jest
okreslony trik kelnerki, ktora stosuje go zawsze, gdy wrecza klien-
towi rachunek? A moze jest to dziewczyna ol$niewajacej urody
i wlasnie to (i tylko to) sprawia, ze dostaje ona wysokie napiwki?
Czy pracownik agencji charytatywnej rzeczywiscie w pewnym mo-
mencie negocjacji wyciaga asa z rekawa, co sprawia, Ze jego roz-
mowca sam prosi o numer Konta fundacji, czy tez moze ma twarz
wzbudzajaca tak duze zaufanie, iz ludzie wtasnie jemu chetnie po-
wierzajg swoje pienigdze? Jak to sprawdzi¢? Moze po prostu zapy-
ta¢ wspomniane osoby, skad wiedzg, Ze stosowane przez nie triki
dziatajg. Wbrew pozorom nie jest to dobre rozwigzanie. Ci ludzie
moga by¢ tak bardzo przekonani o skutecznosci swoich technik, ze
nigdy nawet nie probowali sprawdzi¢, co sie wydarzy, jesli ich nie
zastosuja. (To zresztg catkiem rozsadne: skoro to, co robie, przy-
nosi pozadany skutek, to dlaczego miatbym z tego rezygnowac).
Poza tym moga nawet nie zdawac sobie sprawy, ze stosujac okre-
Slony trik, bardziej wierza w skuteczno$¢ swoich oddziatywan i za-
chowujga sie nieco inaczej niz w warunkach, w ktérych by go nie
stosowali. Jest jeszcze inna wazna kwestia. To, Ze jakas technika
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dziala, gdy stosuje ja okre$lona osoba, nie oznacza automatycz-
nie, Ze bedzie dziatata rowniez wtedy, gdy zastosuje jg kto$ inny.
Wszystko to sprawia, Ze rozmowa z praktykami wptywu spotecz-
nego moze by¢ tylko punktem wyjscia do przygotowania innych
metod weryfikacji rzeczywistej skutecznosci okreslonej techniki
wptywu spotecznego.

Co wiec powinni$my zrobi¢? Nie ma lepszego sposobu niz
sprawdzenie rzeczywistej skutecznos$ci wptywu spotecznego w sta-
rannie zaplanowanych eksperymentach.

Zacznijmy od obalenia pewnego mitu. Tak, my, psychologowie
spoteczni, rzeczywiscie prowadzimy badania na ludziach. Nie zna-
czy to jednak, ze kazdy z nas zmienia sie w demonicznego doktora
Frankensteina, testuje granice ludzkiej wytrzymatosci na bél albo
stara sie zahipnotyzowac cztowieka, by niczym Golem z zydow-
skich legend speiniat wydawane mu polecenia. Nasze eksperymen-
ty pomyslane sg w taki sposob, by nikt, kto bierze w nich udzial,
nie zdotat sie zorientowa¢, ze wtasnie pomdégt nauce. Innymi stowy;,
naszym celem jest zwykle zaaranzZowanie sytuacji maksymalnie
podobnej do takiej, jakg mozemy spotkac na co dzien. Spréobujmy
przyjrzec sie temu procesowi na przyktadzie.

Zawsze zaczynamy od zdziwienia - zazwyczaj chodzi o jakas
konkretng sytuacje, ktéra przytrafita sie jednemu z nas. Byto to
na przyktad (i méwimy tu o prawdziwej historii) spotkanie z do-
mokrazcg sprzedajagcym urzadzenia do uzdatniania wody. Pew-
nego dnia zapukat do drzwi jednego z nas i poprosit o mozliwos¢
przedstawienia swojej oferty. Tak sie sktada, ze obaj pijemy czystg
wode z najwyzsza niechecia. Nie chodzi o to, Ze wolimy brudna,
zgadzamy sie po prostu z bawarskim powiedzeniem, Ze picie wody
jest marnowaniem zasob6w naturalnych. Woda bowiem jest zna-
komitym surowcem do produkcji piwa, wiec jej picie w stanie czy-
stym jest po prostu marnowaniem zasobu. Rozmowa z praktykiem
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wptywu spotecznego jednak zawsze jest okazja do podpatrzenia
nowych technik (albo ewolucji starych, juz nam znanych), totez
chwile p6zniej sprzedawca siedziat na kanapie i prezentowat moz-
liwos$ci urzadzenia. Oczywiscie byto amerykanskie na japonskich
podzespotach, rzecz jasna, stosowane w miedzynarodowej stacji
kosmicznej, ze ztotymi elementami konstrukcyjnymi (,No, bo, pro-
sze pana, ztoto to jest jednak ztoto”). Na razie argumenty nie byty
ani nowe, ani zaskakujace. W pewnym momencie jednak pojawito
sie elektryzujace zdanie: ,Wie pan, ja panu powiem szczerze. Tacy
zwyKkli ludzie to tego nie kupuja, bo takich rzeczy nie rozumieja.
Ale pan to jednak jest zupelnie inna liga...”

Uprzedzajac fakty - zaden z nas nie ma cudownego urzadzenia
do filtrowania wody. Ale w kilkanascie dni péZniej zaplanowali$my
badanie, w ktérym sprawdzalismy, czy podkre$lenie ,specjalnosci”
czy ,wyjatkowosci” osoby, do ktdrej sie zwracamy, wptywa na che¢
spetnienia takiej prosby. Przygotowali$my zatem trudne, wymaga-
jace czasu zadanie (chodzito nam o to, by wiekszo$¢ osdb nie chciata
sie na nie zgadzac¢). Tym zadaniem byto wypetnienie ankiety z 248
pytaniami. ZaktadaliSmy (jak sie okazato, stusznie), ze wiekszo$¢
badanych, poproszonych o udziat w takim badaniu na przystanku
komunikacji miejskiej, odmowi. Nastepnie przygotowali$my dwa
komunikaty. Jeden, przeznaczony dla grupy kontrolnej, byt komuni-
katem standardowym, niestosujacym techniki podpatrzonej przez
nas u komiwojazera. Brzmiat po prostu:, Dzien dobry, mam prosbe,
jestem studentem psychologii i musze zrobi¢ badania na zaliczenie
przedmiotu. To jest taki kwestionariusz, ma 248 pytan. Czy moge
liczy¢ na pomoc i odpowiedz na te pytania?”

Drugi komunikat byt do niego bardzo podobny - zaczynat sie
tak samo, ale na koncu pojawiato sie jeszcze: ,Dzisiaj zalezy nam
na odpowiedziach oséb bardzo inteligentnych, a pan (czy pani) na
taka osobe wyglada”.
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Kiedy mielis$my juz komunikaty, mogli$my przystgpi¢ do pla-
nowania samego badania. Pierwsza kwestia byto okreslenie liczby
0s0b, ktdre nalezato przebada¢. Nie chcemy tu zanudza¢ czytelni-
koéw i czytelniczek opisami takich poje¢, jak sita efektu, moc eks-
perymentu czy istotnos$c¢ statystyczna. Do$¢ powiedzie¢, ze jesli
badacze chca, by uzyskane przez nich wyniki mozna byto gene-
ralizowac na populacje, to muszg przebada¢ odpowiednio duzo
(ale nie za duzo!) oséb. W naszym wypadku takich os6b nalezato
przebadac 1060.

WiedzieliSmy juz, gdzie chcemy bada¢ (na przystankach komu-
nikacji miejskiej), jak chcemy bada¢ (przygotowanymi komunika-
tami) oraz ile 0s6b chcemy przebada¢ (1060). Pozostawato jeszcze
pytanie: kogo chcemy zbada¢? Zauwazmy, ze kiedy opowiada sie
o wynikach badan, czesto pada pytanie: ,A moze w grupie ekspery-
mentalnej byli jacy$ wyjatkowi ludzie?” To pytanie zasadne - gdy-
by w istocie tak byto, cate badanie nadawatoby sie do wyrzucenia.
Dlatego, aby zapobiec takiej sytuacji, stosujemy randomizacje - lo-
sowy wybor badanych do udziatu w eksperymencie (randomizacja
[ stopnia) i losowy przydziat do grupy eksperymentalnej i kontrol-
nej (randomizacja Il stopnia). Za pomoca programéw opierajacych
sie na liczbach losowych przygotowujemy instrukcje dla pomoc-
nikéw badaczy (czyli tych, ktérzy w istocie beda prosili o pomoc
na przystankach). Ta instrukcja precyzuje, kogo badac i do jakiej
grupy go przypisac - wazne, ze ma to charakter absolutnie losowy:.
Dzieki takiej operacji mamy pewno$¢, ze ludzie w jednej i w dru-
giej grupie beda do siebie bardzo podobni.

PézZniej szkolimy naszych pomocnikéw, tak aby zadawali pyta-
nia w mozliwie jednakowy sposéb, i wysytamy ich w miasto. Jesli
wszystko toczy sie, jak trzeba, to po krotkim czasie mozemy przyj-
rzec¢ sie wynikom. To najbardziej ekscytujgca czes$¢ catego procesu.
Nasz znakomity kolega, przedwcze$nie zmarty profesor Andrzej



STO TECHNIK WPLYWU SPOLECZNEGO 15

Szmajke, mawiat, ze jesli w swojej skrzynce pocztowej znajdziesz
wiadomos$¢ z baza danych i nie siadasz natychmiast do obliczen, to
zaden z ciebie naukowiec. Siadamy wiec natychmiast do obliczen
i co sie okazuje? W grupie kontrolnej na prosbe o wypetnienie dtu-
giego kwestionariusza ponad 2/3 respondentéw odpowiedziato
,nie”; zgodzito sie 32,3%. Za to w grupie eksperymentalnej (w tej,
w ktorej szukaliSmy inteligentnych) zgodzita sie ponad potowa!
Doktadnie byto to 51,8% indagowanych. Ta réznica byta tez istotna
statystycznie, a sam efekt co prawda staby, ale wyrazny (phi = 0,22).
Doszlismy wiec do momentu, w ktérym mogliSmy stwierdzi¢, ze
efekt rzeczywi$cie istnieje i nie ma przypadkowego charakteru.

Co sie dzieje dalej? Jesli takie badania rzeczywiscie potwierdza
skuteczno$¢ wspomnianych trikow (tak jak w uprzednio opisy-
wanym wypadku), to przychodzi czas na wyjasnienie powodow,
z jakich w pozadany spos6b wptywa on na reakcje innych ludzi.
Tu pomocna juz okazuje sie wiedza psychologiczna, rézne teorie
wyjasniajace mechanizmy ludzkich zachowan. Trafnos¢ tych wyja-
$nien tez jednak nalezy zweryfikowa¢ empirycznie. To zatem zno-
wu czas empirii, ktéra poszczegodlne wyjasnienia albo potwier-
dza, albo kaze je odrzucié. Niejako przy okazji — dzieki badaniom
prowadzonym na tym etapie - wzrasta rowniez wiedza dotyczaca
warunkow skuteczno$ci samej techniki: dowiadujemy sie, w jakich
sytuacjach i wobec jakich ludzi jest ona szczeg6lnie efektywna,
w jakich mniej, a w jakich catkowicie zatraca swoje walory. Dopie-
ro teraz technika staje sie pelnowarto$ciowym elementem wiedzy
psychologicznej, a zarazem w petni uzytecznym narzedziem dla
praktykow.

A skad nazwa ,petne koto psychologii spotecznej”? To termin
zaproponowany przez prawdziwego guru wptywu spotecznego
- profesora Roberta Cialdiniego (1980) z Arizona State University,
autora wielu niezwykle pomystowych badan dotyczacych technik
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wptywu spotecznego i bestselerowych ksigzek na ten temat. Tech-
nika rodzi sie w realnym Zyciu spotecznym i jest stosowana przez
ludzi w konkretnych sytuacjach - na przyktad przy sprzedazy sa-
mochodéw czy oferowaniu ubezpieczen na zycie. Psychologowie
obserwuja ludzi uzywajacych tej techniki, a nastepnie testuja jej
skuteczno$¢ w eksperymentach, szukaja teoretycznych wyjasnien
mechanizmu tkwigcego u jej podtoza, sprawdzaja to w kolejnych
eksperymentach i opisuja wyniki swoich badan i dociekan teore-
tycznych w artykutach naukowych. Potem zas ta wiedza sie upo-
wszechnia. Staje sie trescig roznych szkolen czy specjalistycznych
kurséw, jest tez opisywana w ksigzkach, po ktdre siegaja prakty-
cy. Pelne koto psychologii spotecznej zamyka sie w tym wtasnie
momencie. Technika narodzita sie w praktyce, trafita do badaczy
i powrdcita do praktyki.

Ksigzka, ktorg w tej chwili trzymasz w rekach, tez jest zamknie-
ciem takiego kota. Proponujemy ci intelektualng wycieczke po wie-
lu r6znych technikach wptywu spotecznego. Za kazdym razem naj-
pierw przedstawiamy pewna historie, bedgcg wprowadzeniem do
konkretnej techniki, potem prezentujemy jedno (wybrane przez
nas sposréd wielu) badanie empiryczne pokazujace jej skutecz-
nos¢, aby w koncu przedstawi¢ wyjasnienie, dlaczego ta technika
jest efektywna. W odniesieniu do kazdej z prezentowanych tech-
nik poprzestajemy zwykle na tym wyjasnieniu, ktoére w literaturze
psychologicznej jest najpopularniejsze, albo takim, ktére nam wy-
daje sie najtrafniejsze. Naukowcy bowiem zawsze beda sie spie-
rac o rézne rzeczy, a niekoniczace sie dysputy dotyczace powodow
skutecznosci réznych technik nie sg wyjatkiem od tej reguty. Na
potrzeby tej ksigzki postanowilismy jednak oszczedzi¢ czytelni-
kom szczegotowego opisu tych (skadinagd interesujacych) sporow.

Tytut tej ksigzki, Sto technik wptywu spotecznego, narzuca py-
tanie dotyczace tej wtasnie liczby. Wtasciwie nie ma racjonalnego
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powodu, ktory sprawit, ze postanowiliSmy opisa¢ akurat sto tech-
nik. Prawde moéwiac, z perspektywy czysto merytorycznej réwnie
dobra liczbg bytoby osiemdziesiat siedem albo sto cztery. Zdecydo-
wali$my sie jednak na okragta setke dlatego, Ze to po prostu dobrze
brzmi. Sto to szczegélna liczba w matematyce. Jest suma pierwszych
dziewieciu liczb pierwszych (2+3+5+7+11+13+17+19+23) i kwa-
dratem sumy czterech pierwszych liczb naturalnych (1+2+3+4)2.
Sto lat miatl, wedtug Biblii, patriarcha Abraham w dniu, w ktérym
urodzit mu sie syn Izaak, a kr6l Dawid musiat przynie$¢ Saulowi
sto napletkow Filistynow, by dosta¢ w zamian reke jego corki Mi-
kal. 100 stopni w skali Celsjusza to temperatura wrzenia wody,
a 100 kilometréw nad Ziemia znajduje sie linia Karmana - umow-
na granica miedzy atmosfera naszej planety i przestrzeni kosmicz-
nej. W wielu krajach stowianskich ludziom z réznych okazji zyczy
sie stu lat zycia. To chyba wystarczajace (cho¢, przyznajemy, mato
racjonalne) argumenty, by zachwycic¢ sie magia liczby sto i opisa¢
w tej ksigzce wiasnie tyle réznych technik wptywu spotecznego.

»Aile wogoéle jest takich technik?” - mégtby kto$ rozsadnie za-
pyta¢. Prawde méwigc, nie tylko tego nie wiemy, lecz chyba w ogoéle
nie mozna na to pytanie odpowiedzie¢. Praktycy wptywu spotecz-
nego bowiem nieustannie wpadajg na nowe pomysty, aby sktania¢
ludzi do réznych zachowan. A psychologowie spoteczni nieustan-
nie sprawdzaja w eksperymentach, czy (oraz kiedy i dlaczego) owe
techniki dziatajg. Mamy jednak wraZenie, Ze w naszej setce zna-
lazty sie (prawie) wszystkie techniki opisane dotychczas w litera-
turze psychologicznej, ktére zostaty zweryfikowane empirycznie.
Jezeli ktérg$ wazng technike pomineli$my, zrobiliSmy to nieinten-
cjonalnie - to po prostu nasz btad.

W swojej ksiazce pokazujemy tylko te techniki, ktorych sku-
tecznos$¢ zostata przez psychologéw dowiedziona w badaniach
eksperymentalnych. Niektdre z nich sami testowali$my, bo jak juz
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wspominali$my, systematycznie i konsekwentnie zajmujemy sie tg
kwestig od wielu lat. Inne sprawdzali nasi koledzy z catego Swiata,
ktérych spotykamy na réznych konferencjach i seminariach, jesz-
cze inne - osoby, z ktérymi nigdy nie byto nam dane sie spotkac.
Dodajmy tu od razu, ze cho¢ wiekszo$¢ opisanych przez nas w tej
ksiazce technik miata swéj poczatek w realnym zyciu, sa w niej
jednak i takie, ktére zostaty wymyslone przez psychologéw spo-
tecznych. Ich Zrédtem sg zatem rézne teorie psychologiczne, a nie
obserwacja dziatan szczeg6lnie efektywnych praktykéw wptywu
spotecznego.

Wyjasnienia wymaga jeszcze jedna kwestia. W tej ksigzce nie
analizujemy technik wywierania wplywu na emocje, ani tez na po-
stawy i przekonania. Koncentrujemy sie niemal wytgcznie na tech-
nikach nastawionych na to, by ludzie w okreslony sposéb sie za-
chowali - zgodzili sie wypeni¢ jakas ankiete, kupi¢ jaki$ przed-
miot, przekaza¢ datek na cel charytatywny czy poméc kobiecie
w zaawansowanej cigzy we wniesieniu ciezkiej torby do autobusu.

Techniki wptywu spotecznego sa troche jak dynamit. Dynamit
moze stuzy¢ do szybkiego wyburzania starych budynkoéw albo do
pozyskiwania marmuru lub granitu w kamieniotomach, ale mozna
go réwniez uzy¢ na wojnie, do zabijania ludzi. Techniki wptywu spo-
tecznego za$ mogg stuzy¢ zar6wno do skuteczniejszego namawia-
nia ludzi, by angazowali sie w dziatalnos¢ charytatywng, oszczedza-
li energie elektryczna czy gtosowali na uczciwych i inteligentnych
politykéw, jak i do naktaniania emerytéw, by wydali pienigdze na
poduszke wypetniong grochem, ktora rzekomo catkowicie zabez-
pieczy ich przed wszelkimi mozliwymi nowotworami, czy do nama-
wiania kierowcow, aby ubezpieczyli sie od konsekwencji zderzenia
ich samochodu z UFO. PisaliSmy te ksigzke z nadziejg, Zze pomoze
ona tym, ktorzy w uczciwy sposéb chca zwiekszy¢ sume dobra na
naszej planecie, namawiajac innych do dziatan z tej perspektywy
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pozadanych, i Ze pomoze ona tym, na ktérych w nieuczciwy spo-
s6b wywiera sie wplyw spoteczny, Ze dzieki niej beda umieli to do-
strzec. Wiedza o tym, Ze kto$ stosuje wobec nas okreslona technike,
nie oznacza automatycznie, Ze mamy do czynienia Z wymierzong
przeciw nam manipulacjg, ale ostrozno$¢ w takim wypadku zawsze
jest pozadana.

Oddajemy wiec te ksigzke w twoje rece. A sami chyba bedzie-
my ja zabiera¢ ze soba na spotkania towarzyskie, aby wreczac ja
tym, ktorzy sie dziwia, Ze jesteSmy psychologami, a nie prowadzi-
my zadnej dziatalnosci terapeutycznej. Moze wtedy nasze ttuma-
czenia, ze nie siedzimy w laboratorium w podziemiach naszego
Uniwersytetu i nie kombinujemy, jak manipulowa¢ ludZmi, stana
sie bardziej wiarygodne.



CZESC |
Techniki
sekwencyjne

I -




Tak jak zapowiadali$my, zaréwno w tytule tej ksigzki, jak i we
Wprowadzeniu, przedstawimy tu kolejno sto r6znych technik wpty-
wu spotecznego. Dla utatwienia lektury uporzadkowalismy je we-
dtug pewnego klucza. Zaczniemy od technik, ktére psychologowie
spoteczni nazywaja sekwencyjnymi. Techniki sekwencyjne opiera-
ja sie na og6lnym zatozZeniu, iz jesli chcemy zwiekszy¢ szanse na to,
Ze osoba, do ktorej sie zwrocimy, spetni nasza prosbe, to wczesniej
powinni$my ja poprosi¢ o co$ innego. Nalezy przy tym pamietac,
ze w poszczegdlnych technikach te wstepng prosbe tatwiej spetni¢
niz pro$be wtasciwg, ale moze tez ona by¢ trudniejsza do spetnie-
nia albo pozostawac¢ na zblizonym stopniu trudnosci. Historycznie
rzecz biorac, zainteresowanie psychologéw spotecznych technika-
mi wptywu spotecznego rozpoczeto sie wtasnie od badania technik
sekwencyjnych. I do dzi$ to one najczesciej sa przedmiotem eks-
perymentéw psychologicznych. Dlatego tez od nich wta$nie posta-
nowili$my rozpocza¢ nasza ksigzke.



Technika #1
Stopa w drzwiach

Idea

W wielu jezykach swiata istnieja powiedzenia ilustrujace ludzka
sktonno$¢ do eskalacji zagdan. Amerykanie i Brytyjczycy mawia-
ja: ,Daj im cal, a wezma catg mile”, Niemcy i Polacy: ,,Daj komus
palec, a weZmie catg reke”, Wegrzy i Hiszpanie: ,Jesli dasz komus
reke, wezmie cate ramie”. We wszystkich tych wypadkach chodzi
o0 to samo: jesli dasz komus co$ drobnego, to od razu poprosi o co$
wiekszego. Powiedzenia te opisujg typowe zachowania roszczenio-
wych ludzi. Z perspektywy wptywu spotecznego wazniejsza jest
jednak nie tyle sama eskalacja zadan przez ludzi, ktérym cos sie
oferuje, ile skutecznos¢ takiego postepowania. Interesowac nas
wiec beda nie ci, ktérzy o cos$ prosza, ale ci, ktérzy sa o to prosze-
ni. Pojawia sie bowiem pytanie: czy spetnienie przez ludzi tatwej
pros$by czyni ich nastepnie bardziej sktonnymi do spetnienia ko-
lejnej, wyraznie trudniejszej? Wracajac do przytoczonych metafor,
jesli zatozymy, ze raczej nie bedziemy chcieli odda¢ nikomu ca-
tej mili, to z jakim prawdopodobienistwem zrobimy to, kiedy kto$
zastosuje wobec nas nastepujaca strategie: najpierw poprosi nas
o cal, a dopiero gdy mu go damy, poprosi o mile? Technika ta w psy-
chologii spotecznej nosi nazwe ,stopa w drzwiach”. Jesli chcesz
wejs$¢ do czyjego$ domu, a s3dzisz, ze bedzie to trudne, postaraj
sie najpierw, aby ci otworzyli drzwi.
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Badanie empiryczne

Wyobraz sobie, ze masz dom w Kalifornii, potozony przy ruchli-
wej drodze. Kto$ informuje cie o akcji zwiekszenia bezpieczen-
stwa drogowego. W jej ramach instalowane sg przy drodze billbo-
ardy apelujace o ostrozna jazde. Taki billboard doskonale by sie
zmie$cit na trawniku przed twoim domem, ale za wyrazenie na
to zgody nie oferuja ci zadnych pieniedzy, a w dodatku na pewno
ucierpi na tym estetyka twojej posesji. Czy wyrazitbys$ zgode? Jo-
nathan Freedman i Scott Fraser (1966) sprawdzili, ze ,tak” mowi
mniej wiecej 17% ludzi. Mozna wiec okresli¢ te prosbe jako trud-
ng, a na pewno dosc¢ rzadko speiniana. Czy odsetek ludzi wyraza-
jacych zgode na zainstalowanie billboardu wzrosnie, jesli wcze-
$niej poprosimy ich o spelnienie prosby wyraznie tatwiejszej? Do
losowo wybranych oséb zwracat sie mezczyzna, ktéry formutowat
prosbe tatwa do spetnienia. Chodzito jedynie o podpis pod pety-
cja do gubernatora stanu Kalifornia. W niektérych wypadkach byt
to apel o zwiekszenie staran o utrzymanie Kalifornii w czystosci,
w innych petycja dotyczyta zwiekszenia troski o bezpieczenstwo
drogowe. Jeszcze innych badanych proszono, by w rogu okna lub
szyby samochodowej umiescili niewielka naklejke. [ znéw: w nie-
ktérych wypadkach byt to apel o utrzymanie czystosci, a w innych
- 0 ostrozng jazde. Oczywiscie niemal wszyscy spetniali te drobna
prosbe. Gdy dwa tygodnie pdZniej odwiedzit ich cztowiek prosza-
cy o zgode na zainstalowanie billboardu, ci ludzie zgadzali sie na
to wyraznie czesSciej niz badani, ktérych poproszono o to od razu.
Przypomnijmy, ze gdy taka prosba pojawita sie od razu (a wiec,
uzywajac jezyka eksperymentatoréw, w warunkach kontrolnych),
na billboard zgodzito sie niespetna 17% indagowanych. Tymcza-
sem prawie potowa 0séb, ktore wczesniej podpisaty jakas petycje
albo nalepity naklejke ,,Dbaj o czysto$¢ Kalifornii”, wyrazita zgode
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na billboard. A w warunkach, w ktérych dwa tygodnie wcze$niej
ludzie nalepili naklejke z apelem o ostrozng jazde, wskaznik ten
wyniést az 76%! Widzimy wiec, ze technika ,stopa w drzwiach”
okazata sie skuteczna. Ci, ktérych najpierw poproszono o spetnie-
nie tatwej prosby, byli potem bardziej sktonni do spetnienia ko-
lejnej, wyraznie trudniejszej, niz ci, ktérzy od razu ustyszeli owa
trudng prosbe. Pojawia sie jeszcze pytanie, dlaczego Freedman
i Fraser testowali w swoim eksperymencie konsekwencje spet-
niania przez ludzi az czterech réznych tatwych présb. Zauwazmy;,
Ze prosba trudna, o ktérej spetnienie w istocie chodzito, to wyra-
zenie zgody na obecno$¢ propagandy wizualnej (billboardu), do-
tyczacej bezpieczenstwa ruchu drogowego. W dwoch wypadkach
tre$¢ pierwszej prosby takze dotyczyta ostroznej jazdy, w dwoch in-
nych odnosita sie do utrzymania czystosci w Kalifornii. NiezaleZnie
od tego, w dwdch wypadkach pierwsza prosba, podobnie jak druga,
dotyczyta propagandy wizualnej (,przylep naklejke”), a w dwéch
miata inny charakter (,podpisz petycje”). Autorom badania cho-
dzito o sprawdzenie, czy obie prosby musza by¢ do siebie bardzo
podobne (zaréwno pod wzgledem formy, jak i tresci), aby techni-
ka ,stopa w drzwiach” byta skuteczna. Okazato sie, Ze nie jest to
konieczne, wystarczy, by obie kolejne prosby co$ taczyto. W tym
wypadku byto to zaangazowanie sie na rzecz innych ludzi w do-
brej sprawie. Zarazem jednak technika okazata sie zdecydowanie
najskuteczniejsza w warunkach duzego podobienstwa obu présb.

Mechanizm psychologiczny
Chyba kazdy styszat o tym, ze gdy ludzie sa nieszczesliwi, to za-
czynaja ptaka¢. Nasze przekonania, sady o $wiecie, poglady i sta-
ny psychiczne wptywaja na nasze zachowanie. Ale psychologowie
spoteczni méwia co$ jeszcze: czasem ludzie, ktérzy zaczynaja pta-
ka¢, dochodza do wniosku, ze s3 nieszczesliwi. Nasze zachowanie
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moze wplywac na nasze przekonania i poglady. Dlaczego ktos, kto
spelnia pierwsza prosbe, godzi sie na speinienie kolejnej? Freed-
man i Fraser zatozyli, ze cztowiek zastanawia sie nie tylko nad tym,
co zrobi¢, lecz takze nad tym, co juz zrobit. Zadajemy sobie rowniez
pytanie (niekoniecznie w petni §wiadomie), dlaczego zgodziliSmy
sie na spetnienie jakiej$ prosby. Najpierw szukamy przyczyn ze-
wnetrznych. Czy kto$ nas do tego zmusit, bezposrednio lub przy
uzyciu szantazu? Nie! A moze zaptacit nam okragta sumke? Tez nie!
Dlaczego zatem sie zgodziliSmy? Sami dochodzimy do wniosku, ze
jesteSmy ludZmi, ktérzy po prostu robig takie rzeczy (w opisanym
eksperymencie badani dochodzili do wniosku, ze sg ludZzmi, ktérzy
angazuja sie w dziatania na rzecz spoteczno$ci Kalifornii). A jesli
tak zaczniemy o sobie mysle¢, to potem powinnisSmy sie zachowac
zgodnie z dopiero co uformowanym przekonaniem na wtasny te-
mat. Kto$, kto angazuje sie na rzecz dobra mieszkancow swojego
stanu i uwaza to za stuszne, powinien wyrazi¢ zgode na instalacje
billboardu, ktéry moze zmniejszy¢ liczbe wypadkéw drogowych.
Inna interpretacja skutecznosci techniki ,stopa w drzwiach”, do kto-
rej odwotuja sie badacze wptywu spotecznego, zwraca uwage na
to, Ze w naszej kulturze ceni sie konsekwencje. Jesli powiedziates$
A, to powiedz B, jesli zaczates, to skoncz. Jezeli wiec co$ zrobites,
a teraz prosza cie o co$ podobnego, to oczywiscie zréb to.



Technika #2

Dwie stopy w drzwiach
(lub nawet wiecej)

Idea

Jesli spetnienie tatwej prosby sktania ludzi do spetnienia prosby
nastepnej, to moze efekt bytby jeszcze silniejszy, gdyby na wste-
pie proszono ludzi nie o spetnienie jakiejs drobnej prosby, ale kil-
ku? Wtedy przeciez bytoby wiecej zaréwno powodéw do myslenia
o sobie w kategoriach ,jestem cztowiekiem spetniajacym prosby
tego typu”, jak i przejawiania konsekwencji we wtasnym zachowa-
niu. Czy pozyczytby$ znajomej osobie 1000 funtéw (lub dolaréw
czy euro - do wyboru, w zaleznosci od tego, w jakim kraju miesz-
kasz)? Moze tak, moze nie... Pewnie tatwiej przysztoby ci siegna¢
do portfela, gdyby kiedy$ ta osoba pozyczyta od ciebie 100 funtéw
(dolaréw, euro) i nazajutrz oddata. Ale zapewne zgodzitbys sie
na udzielenie tej pozyczkKi jeszcze tatwiej, jesli ta osoba juz kilka
razy pozyczata pienigdze i zawsze oddawata je w terminie. O ile
technika, ktéra prezentowaliSmy poprzednio, nazywata sie ,sto-
pa w drzwiach”, o tyle tutaj nalezatoby méwi¢ o dwoch, lub nawet
wielu stopach w drzwiach.

Badanie empiryczne

Nicolas Guéguen, Fabien Silone i Mathieu David (2016) posta-
nowili sprawdzi¢, czy technike, o ktérej teraz méwimy, mozna



