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Streszczenie

Autorka podjeta temat strategii perswazyjnych stosowanych w negocjacjach rynkowych. Najefektywniej

funkcjonujaca perswazja skutkuje witasnie zmiang postaw i zachowan jednostki spotecznej, cho¢ nie
stanowi to niezbednej zmiennej w osiggnigciu efektu perlokucyjnego, czyli skutku jaki ma przynie$¢ dany

akt mowy. Przeprowadzone badania mialy na celu zidentyfikowanie opinii na temat strategii

perswazyjnych w negocjacjach w $rodowisku spoteczno$ci akademickiej; jej przedstawicieli, ktorzy z

racji studiowanego kierunku pozyskali podstawy teoretyczne 1 praktyczne z zakresu wywierania wptywu

na ludzi. Postawione hipotezy byly weryfikowane za posrednictwem sondazu diagnostycznego i techniki

ankiety. Praca miata na celu wskazanie wartosci strategii perswazyjnych stosowanych przez studentow,

co naturalnie ma zastosowanie i w innych grupach spotecznych. Celem praktycznym bylo wylonienie i

przedstawienie postulatow oraz wskazowek uzytecznych dla jeszcze bardziej pragmatycznej dziatalnosci

negocjacyjnej w realiach rynkowych, niezaleznie od putapu, na ktérym zachodzi interakcja. Dzigki temu

zaproponowano krytyczng refleksje nad strategiami perswazyjnymi zawartymi w negocjacjact
handlowych, ktére manifestowane s3 w Harwardzkim Programie Negocjacyjnym. Wiaczono takze do

klasycznego procesu negocjowania system Campa, ktéry mimo pozornej konfrontacji w stosunku do

innych stylow negocjacyjnych, pozwala na komplementarng, a przede wszystkim ukierunkowang na
efektywno$¢ dziatalno$¢ negocjatora. Finalnie uporzadkowano strategie negocjacyjne wg. kryterium

efektywnosci, a nie pradow naukowych, w ktorych maja swoje zrodta.

Slowa kluczowe

Perswazja, negocjacje rynkowe, interakcja, wywieranie wptywu, komunikacja
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Abstract

The author focused on the topic of strategies of persuasion used in market negotiations. The most
efficiently performing persuasion results in changes of social unit’s views and behaviours, but on the
other hand it is not the necessary variable in reaching the perlocutionary effect, that is, the result caused
by a given speech act. The conducted research aimed at identifying the opinion about strategies of
persuasion in negotiations within the environment of the academic community; its representatives, who
due the studied faculty obtained the theoretical and practices bases in terms of exerting influence on
people. The raised hypotheses were verified by a diagnostic opinion poll and the questionnaire technique.
The goal of the thesis was to indicate values of persuasion strategies used by students, which naturally
have their application in other social groups as well. The practical objective was to determine and present
statements and tips, which are useful for even more pragmatic negotiation activity in market matters,
regardless of the scope, in which the interaction takes place. Therefore, the author proposed a critical
reflection on strategies of persuasion included in trade negotiations demonstrated in the Program on
Negotiation at Harvard. Camp’s system was included in the classic negotiation process, a system which
despite the apparent confrontation in relation to other negotiation styles enables complementary, and most
of all, efficiency-oriented activity of the negotiator. Finally, strategies of negotiation were classified
according to the efficiency criterion instead of academic trends, in which they have their sources.

Keywords

Persuasion, market negotiations, interaction, exerting influence, communication
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Wstep

Przedmiotem pracy jesproblematyka strategii perswazyjnych w negocjacjach
rynkowych. Strategie perswazyjne w swym zaltiu maj doprowadza do zmian w
zachowaniu partnerow interakcji w prowadzonych mggach. Najefektywniej
funkcjonupca perswazja w negocjacjach skutkwjasnie zmiarn postaw i zachowgjednostki
spotecznej, chbnie stanowi to niezfainej zmiennej w oggnieciu efektu perlokucyjnego, tj.
skutku, jaki ma przyni& dany akt mowy. Czasami efektem perswazji jest $amo
wyodrebnienie komunikatu sgodd innych i poddanie sjego wptywowi, czy to mentalne, czy
pragmatyczne.

Znajoma¢ strategii perswazyjnych w negocjacjach rynkowycla nstotr role,
rozpoczynajc od najbardziej prozaicznych transakcji dnia cedaego, a ha wyrafinowanych
formach interakcji handlowych na poziomie korpojagyn konczac. Idey strategii
perswazyjnych w negocjacjach rynkowych jest opamievgakich technik negocjacji, ktore
umazliwig zmiarg sposobu pogpowania drugiej strony w taki sposob, by sama byla
przekonana o takiej potrzebie. W obecnym okresidphie spoteczestwa informacyjnego i
intensywnej rywalizacji, wiedza o funkcjonowaniugoejacji rynkowych jest nie tylko
poteznym atutem kazdej jednostki, ale nieodzownym przymiotem, jaki wata uchroni sic
przed nieetycznymi zabiegami tych, ktorych cele reddja sic wokdt wykorzystania
nieznajomeéci owych mechanizméw, dla aginiccia wtasnych korzici.

Dodatkowym profitem, jaki pozyskuje e¢size zgtbienia tematyki strategii
perswazyjnych, jest zrozumienie, dlaczego tak wigizi przy podejmowaniu decyzji wybiera
ulegtas¢, postuszastwo i konformizm.

Praca sklada siz pieciu czsci. Pierwsza z nich zawiera prezentagoncepcji
komunikowania i przegtl gtdwnych stanowisk naukowych. Uwaga skoncentr@ayast tu na
rodzajach komunikowania, zagadnieniu perswazji inimaacji, ktére § nieodhcznie
zwigzane z aktem komunikacyjnym oraz oy negocjacji, interpretowanym jako rodzaj
socjotechniki w komunikaciji.

W drugiej czsci podgto zagadnienie wptywu spotecznego, interpretowanggo
perspektywy Cialdiniego, Kenricka i Neuberga. Ekgjggec mechanizmy wptywu spotecznego
Roberta Cialdiniego, odwotancedakze do zataen Aronsona, Wilsona i Akert, a tad takich
badaczy, jak Crisp i Turner, chartykutowane reguty Cialdiniego pozosiamaczelnym

drogowskazem interpretacji funkcjonowania wptywoitspznego.
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Czeé¢ trzech poswigcono na przyblienie strategii perswazyjnych, skup@jsk na
dwéch szkotach negocjacyjnych. Jednnich jest tzw. system Campa, a drttarwardzki
Program Negocjacyjny. Interegag jest toze ch& map w swych zataeniach przeciwstawne
postulaty, przy odpowiednim zaidzaniu negocjacyjnym kontekstem sytuacyjnyngcznie
Sie uzupeniaj.

Czes¢ czwarta zawiera metodolegbada wiasnych. Sformutowano przedmiot i cel
bada, sprecyzowane zostaty problemy i hipotezy badavecae okrélone metody, techniki i
narzdzia badawcze skyce do przeprowadzenia procesu badawczego. ¥ciczzwarte]
zawarty jest te opissrodowiska badawczego, jakie zostatogtbjanaliz.

Czgé¢ piata to analiza i interpretacja badatasnych: identyfikowanie opinii na temat
strategii perswazyjnych w negocjacjach é&odowisku spoteczriai akademickiej; jej
przedstawicieli, ktérzy z racji studiowanego kigtunpozyskali podstawy teoretyczne i
praktyczne z zakresu wywierania wptywu na ludzi.

Zakoczenie to podsumowanie rangi strategii perswazyjnyg negocjacjach
rynkowych.



85bdf 5c66a9d66e0c798e556¢371210b
2016-07-07 18:23: 00
8/ 111

Rozdziat 1

Komunikowanie. Przeghd stanowisk naukowych

1.1 Definicja, istota i funkcje komunikowania

Komunikowanie w zalenosci od interpretacji i praktycznej me by definiowane
wieloptaszczyznowo. Jego cgje socjologiczne i psychologiczne za#tee si wokot
porozumiewania gj werbalnego i niewerbalnego przesytania informakjore ksztattuje
relacje m¢dzy ludzmi. Taka perspektywa ukazuje spektrumziiveosci przenoszenia znakdéw
umazliwiajgcych przekazanie stosunku do rzeczywisitgpotecznej w ramach zachadych
interakcji. Niewatpliwie komunikowanie jest jedn z cech dystynktywnych jednostek
spotecznych, ktérej rangi nie sposdb przeeeni

Bardzo wane wydaje si na pocatku podkrdlenie, & natura znaczeniowa Gj
zwigzanych z komunikowaniem jest nieoflma. Nawet samo pggie komunikowanianie
spotyka s} z jednorodn interpretaci wsrod kregoéw naukowych, dlatego z uwagi nazmé
stanowiska i eksplikacje niejednokrotnie zamienuiigvane jest komunikagy. Chocia byty
podejmowane proby tlumaczeni@omunikowania jako kontaktowania si jednostek
spotecznych za pomecroznorodnych symboli i sprowadzenia wéfgen znaczenia
komunikacjido fizycznej ich ruchliwéci, to zarowno w zwyczajachegykowych, jak i
stanowiskach naukowych nie udate saprowadz jednorodnéci. Wpisupc sie w retoryke
tego dialogu, bde zatem aywala tych poj¢ zamiennie, stgc na stanowiskuze nadmierna
unifikacja prowadzi do symplifikacji ¢gykowej, dodatkowo stanowé swego rodzaju
zagraenie dla autonomiczdoi okreslonych dziedzin, ktore pragn zachowa
swojg suwerenngt. Nic tak bowiem nie wpisuje v ideg wolndsci i rownasci, jak
zaakceptowanie #hiorodndci i autoryzacja wspotbytowania, takw wymiarze teoretycznym.

Synonimiczna sytuacja ksztattujes 9rzy dyskusjach nad dyskursami definiowania
pojecia komunikowania. Chocia najcz$ciej definiowane jest ono jako namywanie
laczndici miedzy ludzmi dzieki posrednictwu obserwowalnych zmystowimodkow?, to w
literaturze przedmiotu, w zaleosci od ugcia konkretnej nauki i dziedziny, memy odnale¢
odstpstwa od tego schematu. Castells definiuje komwugglako ,proces podzielania znadze

poprzez wymiaa informaciji”®. Uwzgkdnia w tym procesie ,technolagicechy nadawcy i

1 M. Golka, Bariery w komunikowaniu i spote¢stwo (dez)informacyjne, PWN, Warszawa 2008, s. 2.
2 |bidem, s. 4.
3 M. Castells, Wtadza komunikacji, PWN, Warszawa2i 65.

5
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odbiorcy przekazu, ich kulturowe kody odniesieniprotokoty komunikacyjne oraz zakres
procesu komunikacjf: Podkréla on,ze samo znaczenie rmua przejrzé tylko w perspektywie
relacji spotecznych, w jakich rozgrywa girzetwarzanie informacji i komunikacji. Interegtg
jest, ze Stoner i Wankeérsktaniaj sic ku temu samemu stanowisku, mime ich optyka
nacechowana jest ekongm(Colley z kolei interpretuje komunikacjako: ,(...) mechanizm,
dzieki ktoremu ludzkie stosunki magstnie i rozwijaé sie, tj. wszystkie symbole umystu,
tacznie zesrodkami przekazywania ich w przestrzeni i zachowamiczasie. Obejmuje ona
wyraz twarzy, postawy i gestykulacje, tony gtosayna, pismo, druk, kolejgelazne, telegrafy,
telefony, oraz to, co jeszcze by oshgnieciem w podboju przestrzeni i czasu”

Niezaleznie od perspektywy i @ic teoretycznych wyspujacych w pogidach na
przestrzeni XX i XXI wieku, mena dostrzec tale, ze niektore stanowiska naukowe maj
wspoéiny mianownik, ktory reprezentuje npedki’ postrzegajc komunikac jako wymiar
symboli w celu osignieccia wyzszego poziomu wspotdziatania. bt@ wyrejestrowa
podobigéstwo dedukcyjne w tej kwestii do retoryki Stew&rthtory rownie poszukuje w
komunikacji wymiaru udoskonakgjego jednostkspoteczn.

Wiekszai¢ koncepciji, ktérych celem byto zgromadzeniesingaukowej i wyraenie
ich kwintesencji, sprowadza ¢sido koncentracji na instrumentalnych i emocjonamyc
aspektach wymiaru komunikacyjnego, deprecjgnygednoczénie walor ewolucyjny aktora
spotecznego.

Mrozowski daje temu wyraz, twierglz, ze: ,komunikowanie jest rodzajem kontaktu
nawigzanego za pomaczmystow, ladz takze specjalnie do tego przystosowanych edaiz
(Srodkéw komunikowania), mdzy co najmniej dwiema osobami, z ktérych jednaléweca)
przekazuje drugiej (odbiorcy) za pomozrozumiatych dla nich obu znakéw pewnestie
pojeciowe lub emocje z zamiarem wywotania u odbiorcyeslonej reakc;ji™®.

Bardziej holistyczna perspektywa zintegrowanej rdejii komunikacji jawi s¢ u
Sobkowiak, ktora okida ja jako: ,proces wytwarzania, przeksztalcania i pezskvania
informacji pomedzy jednostkami, grupami i organizacjami spotecznynCelem

komunikowania jest statle i dynamiczne ksztattowammdyfikacja Bdz zmiana wiedzy

4D. Schiller, How to Think about Information, Unigity of Illinois Press, Urbana 2007, s. 18.

5Zob. J. Stoner, C. Wankel, Kierowanie, PWN, Wangzd997. Jakae istot pracy jest przegtl kompletnych
stanowisk naukowych, odniesienia literaturowe defyratych pozycji. Sid w tym, jak i kolejnych przypisach,
kwalifikator Zob. wskazuje na caldtresci, bez wyszczegolniania stron.

6 Ch. Colley, Social Organization: A Study of theger Mind, Cornell, Scribners sons, New York 196, za:
T. Goban-Klas, Spofecistwo informacyjne. Szanse, zagenia, wyzwania, PWN, Warszawa 1999, s. 45.

7 Zob. Z. Necki, Atrakcyjngi¢ wzajemna, Wydawnictwo Profesjonalnej Szkoty Bizndérakow 1996.

8 Zob. J. Stewart, Mosty zamiast muréw, PWN, Warsza009.

9 M. Mrozowski, Media masowe: wiadza, rozrywka, lEgnAspra-JR, Warszawa 2001, s. 14.

6
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postaw i zachowg w kierunku zgodnym z wartoiami i interesami oddziatggych na siebie
podmiotéw™O,

Niezaleznie jednak czy skoncentrujemy ghiyna perspektywie teoretycznej polskich
badaczy komunikacji w XXI wieku (Stankiewidz Bauer, Chud#iski*?, Potocki, Winkler,
Zbikowska?®, Dobek-Ostrowskd), czy podejmiemy prapsyntetycznej analizy w wymiarze
globalnym (Fleischép, Latout®, Baylon, Mignot’, Baudrillard®, McQuail°, Castell$?), to
dyskurs analiz teoretycznych poja komunikacji ukierunkowany jest na zegtnz jednostki,
ktéra wchodzi w interakej

Istotg komunikowania staje sizatem utrzymywanie stosunkéw z hmai i swiatem
zewretrznym, gdy trudno mowé o spotecznych interakcjach bez komunikowania si
Komunikowanie tworzy siezwigzkdw spotecznych, wchoge w interesujca wspoétzalenaosé
z kultup. Komunikowanie jest zarowndwiadectwem Kkultury, jak i sama kultura w
specyficznym rozumieniu bazuje na komunikowahiuGolke&? wyprowadza teoretyczne
poréwnanie jakéci zycia spotecznego do poziomu komunikowania, dowogdz wzajemnie
stap sie one dla siebie czutym barometrem, dlatego préobujgimentowsd, iz jesli kultura i
zycie spotecznedula osadzone na pewnym putaprepewne bdzie to determinowato poziom
komunikacji. Stewart ze swym filozoficznym i psyébgizujgcym podejciem skiania si do
tej samej retoryki, ale koncentrujeg sna mikroskali,poswigcajgc o wiele czsciej uwag
jednostce. Wyprowadza on twierdzenig, ,cztowieczéstwo rodzi st w komunikacji®?,
Mozna dostrzec w tym starania odwrdcenia uwagi od skgwvania zjawiska komunikaciji
wokot stricte pragmatycznego, doczesnego oraz kopsyjnego jej interpretowania na poczet
procesu okrdajacego osob. Odegcie od reinterpretacji komunikacji jedynie w pryzcrea
prezentacji idei, realizacji konkretnych interes@abawy, czy nawet doskonalenia perswazji i

10 B, Sobkowiak, Definicja, cechy i funkcje komunikamia, Wydawnictwo Uniwersytetu Wroctawskiego,
Wroctaw 1999, s. 10.

11 Zob. J. Stankiewicz, Komunikowanie si organizaciji, Astrum, Wroctaw 2006.

12Zob. Z. Bauer, E. Chudmki, Dziennikarstwo $wiat medioéw, Universitas, Krakéw 2008.

137ob. A. Potocki, R. Winkler, AZbikowska, Komunikowanie w organizacjach gospodatbzifin, Warszawa
2011.

14 Zob. B. Dobek-Ostrowska, Podstawy komunikowaniaesgznego, Astrum, Wroctaw 2004.

15 Zob. M. Fleischer, Ogdlna teoria komunikacji, Wyahéctwo Uniwersytetu Wroctawskiego, Wroctaw 2012.

16 Zob. B. Latour, Sztuka komunikacji, WAM, Krakéw @D

17 Zob. Ch. Baylon, X. Mignot, Komunikacja, Flair, #&ow 2008.

18 Zob. J. Baudrillard, Spotecagtwo konsumpcyjne. Jego mity i struktury, Sic, Warga 2005.

19 Zob. D. McQuiail, Teoria komunikowania masowego, \Warszawa 2008.

20Zoh. M. Castells, Wtadza..., op. cit.

21 Zob. E. Hall, Bezgtny jezyk, Pastwowy Instytut Wydawniczy, Warszawa 1987.

22Zoh. M. Golka, Socjologia kultury, Scholar, Wansza2007.

23]. Stewart, Mosty..., op. cit., s. 28.
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przeniesienie uwagi na kontakt osobowy, w ekspjikdtewartg* wptywa bezpérednio na
jakos¢ zycia jednostki oraz rozwaj jej potencjatu.

Mysle, ze do podejcia Stewarta, choctawzniostego i w pewnym sensie w dobie
popkultury uzasadnionego, nayeustosunkowywa sie z wielkg ostraznoscig. Zatazenie, ze
istota ludzka rodzi siw kontaktach meidzyludzkich dowiedzione jest nawet na gruncie
fizjologicznyn?®, natomiast przyicie utopijnie idyllicznej koncepcjize teoria pozytywnego
myslenia jest w stanie dokotia modyfikacji definicji r6l spotecznych, stosunkéw
skrepowanych statusem, czy bagatelizowang otoczenia fizycznego, karby czasowe lub
réznice kulturowe, wydaje si w dobie spoteczestwa informacyjnego naszonego
makiawelicznym stylem bycia, co najmniej infantylWgprawdzie Stewart fragmentarycznie
nadmienia, ze ma swiadomd¢ ograniczé deficytow wiedzy i umigjtnosci jednostek
spotecznych, ale jego postulatow teoretycznychtiijagych o komunikacji interpersonalnej
nie mana rozpatrywé inaczej nk manifestu zawoalowanej pogardy wobec ograniczeinia
jednostek spotecznych do instrumentalnych czy @ssgmych funkcji komunikacji. Krytyka i
wyrazenie dezaprobaty wobec wszystkich form komunikakigre nie g nacechowane
metafizycznéciag i transcendentaldoia wydaje s¢ niezrozumiata, bo tak gihowana przez
Stewarta wszechobecitowe wspotczesnymdwiecie szkolé i oferty edukacyjnej z zakresu
efektywnych sposobdéw przemawiania czy taktyk peesymgch lub sposéb redukowania
konfliktu jest niczym innym jak odpowiedgzna naczelne problemy spoteagava
informacyjnego. To, co moim zdaniem, wymaga wnikljweryfikacji to jakadc¢ tej oferty, bo
w propozycji doskonalenia warsztatu komunikacjempersonalnej mma znale¢ zaréwno
artyzm ukuty wiedz i doswiadczeniem mistrzéw, jak i hochsztaplerstwo dormaédw.

Funkcje komunikowania najegciej bazuj na koncepcji Romana Jacobsona, ktora
opiera st na funkcjach gzyka. Do najczsciej wymienianych naley przekaz informaciji,
pomoc w zrozumieniu innych i siebie oraz oddzialyigana innych. Za poednictwem tych
funkcji generowaneasich pochodne, czyli formutowanie gzi z innymi ludmi, tworzenie
kultury i pomoc w jej zrozumieniu. Niebagatelnatjeez rola akumulowania i transferu
doswiadczenia, a tate tre&ci pamici spotecznef. W te optyke wpisuje s¢ rowniez spojrzenie
Stewartd’, ktory selekcjonuje funkcje komunikacji na ekspjes, instrumentalne i

ksztattupce osob. Funkcg ekspresyja interpretuje jako sposOb wydobywania na zgiwn

24 |bidem, s. 28.

25 M. Lynch, D. McConatha, Hyper-Symbolic Interaciiem: Prelude to a Refurbished. Theory of symbolic
interaction or Just OldWine?, ,Sociological Viewptii Academic Journal, Vol. 22.

26 Zob. M. Golka, Bariery w komunikowaniu ..., opt.ci

27Zob. J. Stewart, Mosty ..., op. cit.
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mysli i uczué. Instrumentalng komunikacji pojmuje on w kategoriach szans zrealiania
konkretnego celu, wykreowania jakiggeytworu lub osigniccia danego efektu. Pomimie
do pracy nad ptynmnkomunikacy interpersonaly niezlzdna jestswiadoma¢ i operowanie
kazda kategora funkcji, wyraznie mazna dostrzec w modelu Stewarta deprecjonowanie funkc
emocjonalnej i instrumentalnej na rzecz podlareia aspektu ksztattowania osoby w akcie
komunikacji. Swoje stanowisko Stew&rtwyprowadza z teorii, ktéra gtoste w trakcie
komunikacji tazsamdci podlegag negocjowaniu. Zaktada on nieuchros@ev tym procesie
zmiany dwoch stron, co moim zdaniem, w dksaych sytuacjach ju jest zatageniem
kontrowersyjnym, ale niextpliwie nalery przyzna& racg Stewartowi ,ze jest to proces
wptywajacy na to, jakie jest dwviadczenie jednostki. Jednak $hy ze narzucanie
transakcyjnego punktu widzenia i dewaluowanie ramgrakcjonistycznych koncepcji wydaje
sic ogromnym zawzeniem pola uzasadnianym tylko | wgknie wyszdcia wiasnych,

intensywnie manifestowanych scenariuszy.

1.2 Rodzaje komunikacji

1.2.1 Komunikacja interpersonalna

Komunikowanie przenika te poziomy i zakresyg jego rozcigtosé jest najcesciej
analizowana jgod poziomu interpersonalnego, kiedy dwie jednost&hodz w interakcg
twarza w twarz. W literaturze przedmiotu mma odnale¢ konceptualizagj by podgé
dyskusg o komunikowaniu intrapersonalnym, ale podzielamarzd Golkf®, iz to
wyodrebnienie nie wydaje i stuszne. Poza kazusami schizofrenii, komunikowanie
intrapersonalne jest niczym innym jak przejawemslanja, funkcjonowaniem paggi i
wyobrazni, lecz nie komunikowaniem.

Komunikacg interpersonalptworzy z kolei wyznaczeni nadawcy i odbiory, ktérzy s
podmiotami komunikacji. Ma ona interaktywforme, co oznaczae przekaz wysytany przez
okreslonego nadawg wkrotce prowadzi do informacji zwrotrf&j Komunikacja cesto
interpretowana jest jako ,proces organizowania wadci w celu stworzenia znaczenta”

Dla Myers akt komunikowania interpersonalnego jesszechobecnym, ggtym,

przewidywalnym, wielopoziomowym, dynamicznym prosms wymiany znacZe w celu

28 |bidem.

29 Zoh. M. Golka, Bariery w komunikowaniu ..., opt.ci

30 Zob. M. Castells, Sita tsamdci, PWN, Warszawa 2009.

31 S. Morreale, B. Spitzberg, J. Barge, Komunikacjedzy ludzmi, PWN, Warszawa 2008, s. 31.
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bardziej efektywnego kierowania naszyiyciem™? Wpisuje s¢ to w najprostszy model
komunikowania, ktory obejmuje wdaie trzy elementy - nadawcprzekaz i odbiore Stewart
wyraza koncepgj komunikacji interpersonalnejeprezentyjc poghd, iz jest to taki typ,
jakos¢ lub rodzaj kontaktu, ktory pojawiaesikiedy osoby mowd lub stuchag w sposoéb,
maksymalizujcy to, co osobisté®. W koncepcji Stewarta wyfaie zaznacza swplyw mysli
Buberd?, natomiast naley podkrgli¢, ze pomimo najintensywniejszych zabiegdw
podejmowania przemodelowania scenariusza przebiegpoiczesnego aktu komunikacji
interpersonalnej w erze informacji, z takim przeieen interakcji spotkamaozna sé
sporadycznie. Ma na to wplyw dynamika proceséw adeftych w spoteczestwie
informacyjnym, ale take modyfikacja zatzen i oczekiwa jednostek co do przebiegu
interakcji, powstata na podstawie indywidualnych §wiadczeéh rozwoju strategii
marketingowych testowanych namacalnie na konsuroent&e wspotczesnych realiach o
wiele bardziej aktualnie, pomimo uptywu lat, przabrewap zatlazenia teoretyczne
Goffmand®, ktéry konstruuje zupetnie inny wymiar goja autentyczngi niz Stewart. Dla
niego jest to przekonanige wraenie, jakie wywotuje siswoim wys¢pem, jest wiarygodne,
a troska o akt pozyskania zaufania odbiorcéw przgkast kluczowym zadaniem. IMoa
wyrejestrowa zatem nacisk na zamierzeniegzahia do doskonasgi w artyzmie przekazu, w
zupetnej separacji od obiektywnej prawdy gtoszen@go treci.

Gtéwne stanowiska naukowe eelatywnie zbiene, a to co je i, to potazenie sity
akcentu na okg&tone funkcje komunikacji, o czym wspomniatam wgrej. W dobie
spoteczéstwa informacyjnego ucieczka od komunikowania eesonalnego wydaje ¢si
niezwykle trudna,a na pewno destrukcyjna w swych skutkach dla jethapoteczne).
Thomson i Parrot dopatgyjsic w akcie komunikowania interpersonalnego jednego z
najbardziej fundamentalnych aktow cztowietzt®va, ktére pozwala lokowdudzi na szczycie
tancucha pokarmoweg@ijszc: ,, [...] potrafimy porozumiewasi¢c ze soh nawzajem, znamy
sposobb, ktéry pozwala nam dzéelic z innymi najbardziej zimnymi pomystami, teoriami i

informacjamie®,

32D. Myers, Psychologia spofeczna, Zysk i S-ka, Ro2003, s. 10.

33]. Stewart, Mosty..., op. cit., s. 37.

34 M. Buber, Ja i Ty, PAX, Warszawa 1992, s. 58-59.

35 Zob. E. Goffman, Cztowiek w teatrzgcia codziennego, Aletheia, Warszawa 2008.

36 T. Thomson, R. Parrot, Handbook of interpersonaimunication, Sage Publ. Thousand Oaks, Ca 2002, s.
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1.2.2 Komunikacja spoteczna

Jak podaje Marta Makara-Studgka, komunikacja spoteczna nie tylko uinwia
kontakt medzyludzki, ale te: ,przekazywanie informacji i daviadcze, prezentag wtasnej
osoby, poznawanie innych, nawywanie i utrzymywanie kontaktu z innymi (i,
organizowanie wspotpracy, wptywanie na innych [t#zi W przypadku definicyjnych
rozwazan nad komunikag spoteczp, podobnie jak w komunikacji interpersonalnej,
napotykamy polaryzacyjne stanowiska co do jej pr&aciji, niemniej jednak wkszas¢
badaczy sktania siku koncentracji tego typu interakcji ng ktéra okréla relacje jednostki z
grum. W tym te dyskursie zachodzi najegej analiz i prob wyrgnienia komunikaciji
wewnmngtrzgrupowej obejmucej sytuacje, gdy w akcie komunikacji uczestniczycos]
jednostek, jak ma to miejsce w przypadku rodzinyupg, plemienia. Komunikacja
miedzygrupowa definiowana jest od momentugsizania si liczby grup biogcych udziat w
komunikacji, cho nie jest to jeszcze poziom komunikacji organizaejyjinstytucjonalnej lub
masowej, w ktérych procesy komunikowanig,[s..] sformalizowane, wtadza i kontrola jasno
zdefiniowane, role nadawcy i odbiorcy jednoznaczaleeslone, w przeciwigstwie do
nizszych pozioméw komunikowania, gdzie wystwata tam pewna dowolda (...)
zagadnienia interakcji, kooperacji, formowania norm standardéw staj sie
pierwszoplanowe®., Co wane, umiegtnoéé komunikacji spotecznej uzaieiona jest od
prawidtowego rozwoju kompetencji komunikacyjnegétago cztowiekago ktérych zaliczamy
dyrektywy witagciwego stuchania, techniki aktywnego stuchanianglacje blokeréw ptynnej
komunikacji, a take swiadoma¢ zaleznosci migdzy komunikaci werbalry i niewerbaln.
Jednostka spoteczna stopniowo uczy, sv jaki sposéb #ywat jezyka, by skutecznie
komunikowa si¢ z otoczeniem za pomaérodkow werbalnych i niewerbalnych (e gesty,
mimika, pantomimika, tembr i wysok® glosu, postawa ciata, postugiwanieg si
przestrzenja®) Makara-Studziska dowodzi,ze ,[...] porozumiewajc Sk werbalnie czy
niewerbalnie, tworzymy swoistarzestrzé symboli komunikacyjnych i jako jej tworcy
potrafimy z wekszym lub mniejszym powodzeniem odczytywaaki wysytane przez innych
oraz sami wysyka na tyle czytelne komunikaty, by byrozumianym zgodnie z naszymi

intencjami™®.

37 M. Makara-Studziska, Wybrane zagadnienia z komunikowania spoteagn&{SP i Administracji, Lublin
2006, s. 16.

38 B. Dobek-Ostrowska, Podstawy komunikowania..., dp, € 19.

39|, Kurcz, Psychologiaeiyka i komunikacji, Scholar, Warszawa 2000, s. 192.

40 M. Makara- Studsiska, Wybrane zagadnienia..., op. cit., s. 30.
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1.2.3 Komunikacja masowa

Tradycyjnie interpretowana komunikacja masowa jegokierunkowa, gdyprzekaz
wysytany jest przez jednego nadawdo wikszej liczby odbiorcow. Za przyktad tego
stuzg ksigzki, gazety, radio, film i telewizja. Z uwagi na aj technologii okrélone formy
interaktywne zostaty wcielone do komunikacji maspa#cki posredniczeniu innyckrodkéw
komunikowania. Przyktadem me by sposobn& komentowania programéw telewizyjnych
i radiowych dz¢ki uzyciu telefonu, e-mail lub poczty. Kluczawole odegrat tutaj Internet,
ktory umaliwit zerwanie z masowkomunikacy jednokierunkow. Nowg forme
interaktywnej komunikacji wyrinia maliwos¢ emisji przekazu przez znacgliczbe
nadawcéw do licznych odbiorcow w czasie rzeczywistydz tez okreslonym precyzyjnie
przez strony. Profitem tej komunikacji masowej jéet opcja zastosowania pozer
dwupunktowych, ktére przybiergpostd indywidualry lub masow, co jest uwarunkowane
celem i cechami planowanej praktyki komunikacyjr@astells okréda t¢ nowy forme jako
masow komunikac§ zindywidualizowan®!, uzasadniag jej nomenklatur funkcjami, jakie
petni. Masowé¢ polega na hipotetyczha dotarcia do globalnej publiczém, czego
przyktadem mge by umieszczanie filmow na YouTubead:z blogi w formacie RSS
pofagczone z mnogimirodiami w sieci, ale tatle wiadomdci wysytane do zbiorczych list
mailingowych. Zindywidualizowanie wynika z tegase przekaz komponowany jest
samodzielnie, autonomicznie zachodzi glaeie potencjalnych odbiorcéw, a wyszukiwanie
zdefiniowanych informaciji czy téei z Internetu bhdz elektronicznych sieci komputerowych
przebiega w wyniku osobistej selekciji.

Komunikacja masowa wspotistnieje w przestrzeni egohej z interpersonani
zindywidualizowan w procesie wzajemnej komplementacji. Nie zm@ dostrzec jednak
zastpowania jednej z form przez ignco w dynamicznym spoteazgtwie cyfryzacyjnym, w
ktorym komunikacja nabiera zupetnie arytmicznegamiyru, jest relatywnie interesuge.
Jednoczénie nie tragc swojej tasamdci, typy komunikacji dokonwj przemieszania,
laczenia, generg interaktywny, cyfrowy hipertek&t W tym samym czasie rozgrywae si
rewolucja komunikacyjna w wyniku kilku czynnikéwidke decyduyj o tym, ze aktorzy
spoteczni § mobilizowani do podejmowania coraz bardziej wymafvanych strategii
perswazyjnych w negocjacjach rynkowych. Przemiagghmologiczne, ktore najwyiaie;
uwypuklap sie w digitalizacji komunikacji, tworzeniu coraz bareg zaawansowanego

41 M. Castells, Wihadza..., op. cit., s. 66.
42 lbidem, s. 66.
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oprogramowania komputerowego, kompleksowe] lokalgépbalnej hcznasci magcej ugcie
w bezprzewodowych sieciach, to jedna z najbardmleguwalnych przeobzan wptywajacych
na posté i charakter wspoéitczesnej komunikacji. Niebagatehpyyw na obraz komunikacji ma
powszechna komercjalizacja mediow wekdzaci krajow naswiecie oraz dokonggy sk
proces globalizacji i koncentracji przemystu meadggjo, ktéry ma wyraz w tworzeniu
konglomeratow i sieci. Bardzo mocno zaznacza segmentacja, ktérej celem jest
dostosowywanie przekazu do potrzeb kliergaake dywersyfikacja rynkow medialnych,
gdzie ide staje s} zaakcentowanie na kulturgudentyfikacg widowni. Widoczna jest tale
kreacja multimedialnych grup biznesowych, jakiejohgg wszelkie formy komunikacji oraz
coraz bardziej klarowna konwergencja biznesowa dsigleiorstw telekomunikacyjnych,
internetowych oraz medialnyth

Pomimo faktuze coraz cgiciej filar komunikacji stanowi sieci komputerowe, ktore
postuguy sie cyfrowym jezykiem, to warto mié swiadomag¢, iz nie maj one same w sobie
mocy sprawcze] warunkowania §ce przekazu i jego implikacji. Niezaprzeczalnie jposip
one jednak potencjat umliwiajacy bezgranicznie zemicowary generagj przeptywow
komunikacyjnych, ktére aranjg znaczenia w umystach ludzi. To czlowiek generuyért
znaczeniowy i opracowa jego struktug, podejmuje starania, aby zostat on odebrany przez
drugs strore w okreslony sposéb. Wskazuje to na szammodyfikacji nawet misternie
opracowanego kodu, tak by powstat subkod, ktoryenpie spotké sic z oczekiwanym

rezultaterfi®.

1.3 Perswazja i manipulacja w komunikacji

Zagadnienie perswazji i manipulacji jest nigmdhie zwjzane 2z aktem
komunikacyjnym, dlatego trudno dyskutoiva specyfice porozumiewaniagsiwytaczapc
te tematyk. Mozna zaryzykowé& stwierdzenie,ze wicksza¢ interakcji w swej formule
werbalnej lub niewerbalnej zawiera kontekst pergijvgz Ma to miejsce z uwagi na fake w
kazdej formie dialogu spotecznego na pewnym etapidddzi do ranic swiatopoghdowych,
a w konsekwencji ustalenia wspdlnej postawy. Rtalpotrzelp penetracji tego obszaru, gdy
zarowno konformizm, jak i wkziwe dekodowanie, a naphie asertywng&, niog za
soly odpowiedzialné¢ za dalsze implikacje procesu komunikacyjnego.

Pogcie perswazja pojawia giw jezyku greckim peito jako wyraz okréajacy

43 |bidem, s. 66.
44 1bidem.
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oczarowanie, nakfanianie i przekonywdni&tosowanie perswazji utsamiane jest ze ztom
syntez intelektualnych, moralnych i emocjonalnych kompaide&v mowy, ktore skierowane
Sa do rozumu, ucziui woli odbiorcy komunikatu. Perswagzmaozna interpretowéjako , [...]
oddziatywanie na ludzkie tworzywo po tzeby otrzymaé okreslony rezultat: wytworzy w
kimé stan wewntrzny zwany przekonanierff. Zwolenski postrzega perswagzjako metod
oddziatywania, polegaga na sklanianiu innych os6b do akceptacji naszyofjlgddw oraz
celéw, co rozgrywa giza przyczyn przekonywania, uzyskiwania od innych zainteresasan
by w kaicowym rezultacie otrzynéazrozumienie i uznanie prezentowanych uprzednip“ac
Istotne jestze ,[...] tresci perswazyjne zawierajnformacje majce zmient przekonania. [...]
zmienione przekonania powinny prowaddo zmiany w postawie. Nowa postawazma kolei
sterow@ zachowaniami osoby, ktéra jest celem perswazyjnpgekazu®, Praktanis i
Aronson postrzegajperswazj jako forne ,[...] wywodu, debaty, dyskusji albo po prostu
dobrego przemdwienia, ktorego celem jest opowieidzesk za lub przeciw jakiemu
stanowiskd®.

Dokonupc poréwna perswazji z innymi formami oddziatywania, naleuwzgkdnic
aspekt akceptacji przekanaco nie jest mdiwie w przypadku klasycznej manipulaciji.
Perswazja przekonywaga w ramach zachogizego procesu definiuje partnera interakcji jako
jednostk aktywnie intelektualp a nadawe komunikatu jako aktora, ktory wykazujegsi
uczciwymi intencjani®. To umaliwia drugiej stronie w pewnym zakresie kontrolovean
procesu oddziatywania naansity argumentéw. Zimbardo i Leippeakcentuj nawet,ze w
takim przypadku otwiera sispecyficzne spektrum mlbwosci dla interlokutora, ktore to
mozliwosci zakrélaja sic wokot szczegolnejwiadomdaci konsekwencji interakcji i swobody
opcji wyboru medzy akceptagja odrzuceniem argumentacii.

Komunikowanie perswazyjne jest efektywne tylko wtedkiedy uda s przed
rozpoczciem procesu interakcji sprecyzofvaele dziatania i oké&i¢ oczekiwane efekty.
Stosowanie logicznej argumentacji, wzmocnione deamaidi faktami jest niezigine, aby w
procesie trwajcego ju aktu porozumiewania podsie sile oddzialywania. Wigciwa

umiejtnos¢ rozpoznawania istniggych systemow postaw i wzorow zachaevealbiorcow oraz

45 M. Korolko, Sztuka retoryki: przewodnik encyklopedny, Wiedza Powszechna, Warszawa 1990.

46 |bidem, s. 29.

47 Zobh. A. Zwoleski, Obraz w relacjach spotecznych, WAM, Krakéw 200

48 M. Leippe, P. Zimbargo, Psychologia zmiany postaytywu spotecznego, Zysk i S-ka, Pozriz004, s. 164.

49 A, Praktanis, E. Aronson, Wiek propagandyyWanie i nadiywanie perswazji na co diegPWN, Warszawa
2013, s. 18.

50 Zob. M. Korolko, Sztuka retoryki..., op. cit.

51Zob. M. Leippe, P. Zimbargo, Psychologia zmiangtpw..., op. cit.

14



85bdf 5c66a9d66e0c798e556¢371210b
uzycie jezyka, ktory adekwatnie zmotywuje odbiorcow dozgmanej reakcji, sktada i
réwniez na budow wiarygodndci w oczach drugiej strony.

Wojciszke podnosi réwniezagadnienie faz nieztinych do ptynnego przeprowadzenia
komunikowania perswazyjnetgfo Komunikat w tej perspektywie musi pokénaszelkie
szumy informacyjne, aby staksilarowny. Prosta forma komunikatuesto sprzyja szybszemu
dotarciu do odbiorcy, wywotujac akceptagy argumentacji, j@ naturalnie zostata
zaprezentowana logicznie. Efektywna perswazja afdigdo koncentracji na dwoch,
kluczowych kategoriach — cechach osobéevaodbiorcy oraz cechach demograficznych.
Chocia w przypadku niskiej] samooceny partnera interakd@lna¢ odbioru informacji jest
obnizona, to sklonn& do zmiany postaw jest wysoka. Podobnie, subiekigvadczuwane
stany tkowe przez osoby poddawane perswazji gnpgzyczyné sie do czstszego jej
ulegania. Diametralnie odmienna sytuacja wysfe u jednostek, ktére mayozbudowan
potrzele poznania, gdy zazwyczaj wize st to ze znacznodporndciag na dziatanie innych
0s6b. Przebieg procesu perswazji uzaileny jest te od wieku i ptci, ché w tym przypadku
nie wyrejestrowujemy atak silnego wptywu jak w sytuacji czynnikow osolm#giowych.
Mtodziez oraz kobiety $ szczegolnie nafane na dziatanie komunikatéw perswazyjnych. W
pierwszym przypadku mamy do czynienia z plastycznymieuksztaltowanym jeszcze
swiatopoghdem, a w drugim jest to uzald@one od kulturowego aspektu uleggo Kobiety
bowiem ju od najmtodszych latagsnagradzane za przgie postawy konformistycznej i
stygmatyzowane za zdecydowanie asertywne postawy.zaMyadnieniu faz procesu
perswazyjnego na aspekt aprobaty i jej utrwalecry]i ukazania przyjcia przekazu jako
wiasciwego i pozytywnego przez odbierc wskazuje Ncki, ktory podnosi warta
wzmacniania przekazu zagpednictwem rénego typu nargzi®®.

Zupetnie odmiennie uwypuklagssytuacja w przypadku aktu manipulacji dgugsoly.
Podstawowymi rénicami manipulacji w stosunku do perswazji jestfa& w przypadku takiej
interakcji druga strona nie daviadomdaci podlegania wptywowi aktora spotecznego oraz to,
ze wywane nargdzia psychotechniczne lub socjotechnicznesmajsoce nieetyczne korzenie.
Kopalinski podkréla to dobitnie, dowodg, ze: ,manipulacja ludmi, to kierowanie nimi bez
ich zgody, czsto za ich szkagd®*. Ujawnia to przede wszystkim nieuczciwe i ukrytdec
manipulatora, ktére w okéonej perspektywie czasowej pozwalashgna¢ korzysci

materialne, fizyczne lub psychiczne. Gloria Beckypomina, ze pogcie manipulacja

52 Zob. B. Wojciszke, Cztowiek $v6d ludzi. Zarys psychologii spotecznej, Scholagrgzawa 2004.
53Zobh. Z. Necki, Komunikacja midzyludzka, Antykwa, Krakéw 2000.
54W. Kopaliski, Stownik wyrazéw obcych i zwrotéw obeaycznych, Rytm, Warszawa 2014, s. 319.
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pochodzi od zwrotu tagskiegomanus ktéry oznaczagka®. Manipulacg mozna tym samym
utozsamia z trzymaniem partnera interakcji wko. Warto w tym miejscu wspomrigze nie
zawsze manipulacja na grunagjgyka polskiego miata negatywne konotacje. Wyraegzedt
przeobraenia semantyczne od nacechowania neutralnego parvziabie pejoratywne. Na
przetomie XIX/XX wieku oznaczat pogdek odbywania jakigjroboty, spraw; w pierwszej
potowie wieku XX to znaczenie zostalo rozszerzonkolejny aspekt: czynrié wykonana
recznie wymagajca precyzji; pod koniec XX wieku tak rozumiana npatacja zostaje
rozszerzona o kolejny segment znaczeniowy: nieuezciptywanie na cudze pegly |,
dziatania, przeinaczanie faktow w celu aggiigcia whlasnych korzici; tendencyjna
interpretacja faktow i danych w celu udowodnieni@smej tezy, zwykle nieprawdziwéj
Zatem etymologia wyrazu wskazuje na semantycznekpetatcenie si manipulacji w
kierunku dziatania nieetycznego. To dziatanie miadéing technile i okreslone determinanty.

Pierwszym czynnikiem warunkigym wysgpienie stanu manipulowania jest
zdefiniowanie osoby docelowej, czyli ofiary. W ppagku manipulacji jednostka spoteczna
staje st jedynie srodkiem do osigniecia konkretnego celu. Zaufanie partnera interakciji
wykorzystywane jest bezpardonowo, a jego bezbré@éhpodyktowana jest ni&viadomacia
zainicjowanego procesu. Drugim czynnikiem jestmgta rozumiana jako wiedza analizowana
z perspektywy greckiego antyku, kiedy rastwaly narodziny wikszaci chwytow
manipulacyjnych. Trzeci czynnik to retoryczny dystalo jednostki, wobec ktérej stosowana
jest manipulacja. Kaly przejaw empatii wicz niweczy plany manipulatora. Najbardziej
optymalnym rozwjzaniem jest stworzenie hierarchicznego dystansuakdykn wymiarze
interakcjP”.

Jeli te czynniki zostam spetnione fundamentalnym zadaniem jest wnikliwy wybor
osoby docelowej. Dobor techniki manipulacyjnej #oeslonego profilu psychologicznego jest
kluczowy i decyduje o efektywdoi dziatar. Proces ten ulatwigjpytania sugestywne.
Kontrola dziatania jest ostatnim krokiem, kiedy ina obserwowg weryfikowa, wyciaggad
whnioski oraz pracow@ana udoskonalaniem procesu manipulacji.

Zainicjowanie interakcji nacechowanej manipulagyjmha najcgiciej egoistyczne
motywy. Podstaw do dziata jest np. uzyskanie débr materialnych, czy wielekspwo

rozumiane korzici. Klasyczr egzemplifikacj w negocjacjach rynkowychy iramidy

5 G. Beck, Zakazana retoryka, Helion, Gliwice 200717.
56 Zob. B. Dunaj, Stownik wspotczesnegayka polskiego, Wilga, Warszawa 1998.
57 G. Beck, Zakazana..., op. cit., s. 17.
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finansow&®, walka o presti okreslonej korporacii lub stawa pojedynczego aktora spohego.
Subtelniejszymi w swym wyrazie, chavcale nie rzadszymig przypadki préb pozyskania
czyjega zaufania, aby méc w nagstwie konstruowadzigki temu fizyczne, psychiczne lub
ekonomiczne korzgi®°,

Powszechnie przyjmuje ¢size manipulacja jest dziataniem nagannym. Negatywna
ocena dotyczy ukrywania rzeczywistych intencjalk&é wykorzystania przewagi nadawcy nad
odbiorg. Manipulacg uwaza st za ukryt, wyszukag forme zniewalania, nieuczciwego
wpltywania na postawy i decyzje ludzi. Nieetycgh@olega na stosowaniu nieuczciwych
srodkéw w uzyskiwaniu wpltywu, a tak w przedmiotowym traktowaniu cztowieka. Jest
nieetyczna réwniew tym sensieze zawiera pierwiastek oszustwa. Nieuczaiévmanipulacji
jest czsto przeciwstawiana perswazji rozumianej jako pongkvanie do czegoodbiorcy
przez nadawg ktéry ma wobec niego uczciwe zamiary. To proaastnikacyjny, ktory ma
na celu wywarcie wptywu na odbia;doy osiagna¢ okreslone efekty (zmiana lub modyfikacja
jego postaw, pogtlow, wierzé, przekona, s3dow), przy czym odbiorca musi dyspondwa
wolnosciag wyboru. Trzeba jednak paegtéé, ze @ sytuacje, w ktorych granica goizy
perswazi a manipulagj jest ptynna i tatwo przé¢ z komunikowania zaegicagcego do

agitowania czy propagandy.

1.4 Negocjacje jako rodzaj socjotechniki w komunikayji

W negocjacjach rynkowych wytdiamy wiele systemow negocjacyjnych, podobnie jak
i w konceptualizacji samego goja negocjacji. Jest to nigtpliwie zwigzane z intensywnymi
zmianami gospodarczymi, ekonomicznymi i spotecznyakich jestémy swiadkami w XXI
wieku. Pomimo mnogi koncepcji i ug¢ negocjacji obecnie wgt $cierap sic dwa gtéwne
systemy negocjacyjne - Harwardzki Projekt Negogjacyoparty na kompromisie) i System
Campa (wybiegary poza kompromis), przy czym ten pierwszy ulegajee uwagi na ptynnie
zmieniapca Sig ponowoczesnig.

Najpopularniejsza koncepcja definicyjna negocjaakrela sk wokot intepretowania
ich jako ,podstawowego sposobu uzyskiwania od ihnggo, czego chcemy. Jest to zwrotny
proces komunikowaniagiv celu osignigcia porozumienia w sytuacji, gdy Ty i druga strona

jestécie zwizani pewnymi interesami, z ktorych jedngvéspolne, a inne przeciwstawig”

58 Zobh. R. Zielhski, Kulisy piramid finansowych, Piramida, Warszal@&v7.
59 T. Witkowski, Psychologia ktamstwa, Biblioteka Madtora, Taszéw 2006, s. 117-118.
60 R. Fisher, W. Ury, B. Patton, Dochagzdo Tak, PWE, Warszawa 2009, s. 27-28.
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Fowler postrzega negocjacje jako ,proces interakgjiktorym przynajmniej dwie strony
widzace konieczn& wspolnego zaangawania dla osigniccia celu, ale poetkowo r&nigce
si¢ oczekiwaniami, prébgjza pomog argumentow i perswazji przezwyey¢ dziehce je
roznice i znalg¢ wzajemne satysfakcjoryge rozwizanie®l. Jednak w zalmosci od
podefgcia naukowego znajdziemy i inne perspektywy nasiaeina subteln manifestagj
negacji, jako suwerennego prawa negeagygh stron: ,negocjacje to porozumienieztry co
najmniej dwiema stronami, przy czymzia ze stron ma prawo wetad” Lewicki utrzymuje
ten dyskurscharakteryzujc negocjacje jako ,[...] proces, w jaki prébujemy yybé na
innych, aby pomogli zaspokionasze potrzeby, bige jednoczénie pod uwagich potrzeby®3,

Mozemy w tym miejscu dostrzec dwie perspektywy intetpwania negocjaciji,
pomimo ze nie 8 one wyraone wprost. Wpltyw Harwardzkiego Projektu Negocjaego
stworzonego przez Fishera i Ury’ego odglswyraznie swoje pgtno na kolejnych adeptach
wyrostych na tej konceptualizacji. Intelektualnemgenie wizji negocjacji, w ktorej efekt ich
jawi si¢ jako zawoalowany kompromis, widoczne jest u Zartsg Pruitta i Carnevafé czy
Raify®®. Odmienny dyskurs mima dostrzec u Lewickiego, Saunders, Barry, Miktdab
Camp&®, ktdérzy klarownie okrélaja linic demarkacyja dziehca negocjacje od mediacii. Jest
to w tym wypadku zaakcentowanie przemygch dizen aktorow spotecznych do realizacji
wiasnych, egocentrycznych interesow, przyyaiu wszelkich srodkdw perswazji przy
jednoczesnych prébach zamégia negocjacji w kadej strategii poza kompromisem.
Naturalnie nie zawsze rozgeiywanie problemu przez integrowanie, domigagjegtcc¢, czy
unikanie jest maiwe do zastosowania, jednak w fhyatozen Camp&® czy Cialdiniegd®
kazda ze strategii, fi zawiera komponent wytycznych pozwaleych p zastosowd jest
korzystniejsza dla negocjgej strony ni kompromis. Kompromis jest rozgzaaniem
stosowanym, kiedy wszelkie inne formy strategii aggcyjnych zostaty zweryfikowane i
zawiodty lub zmienne wytyczne predestyndp jego zastosowania. Taka interpretacja jest te
bliska mojemu spojrzeniu na negocjacje, ktére akgenv kolejnych rozdziatach w ramach

prezentacji wspotczesnych strategii perswazyjnychegocjacjach rynkowych. Chciatabym

61 A. Fowler, Jak skutecznie negocjas®etit, Lublin 1997, s. 11.

62 3. Camp, Zacznij od NIE, Moderator, Taszéw 20168s

63 B, Barry, R. Lewicki, J. Minton, Zasady negocjaglebis, Pozna2008, s. 5.

64 W. Zartman, Conflict and order: Justice in negaiia ,International Political Science Review” 1997 121-
218.

8 D. Pruitt, P. Carnevale, Negotiation in Social @ioty Pacific Grove Calif: Brooks/Cole Pub. 1993.

66 Zob. H. Raiffa, The Art and Science of NegotiatipHarvard University, Cambridge 1982.

67 Zob. B. Barry, R. Lewicki, J. Minton, Zasady..., @it

68 Zob. J. Camp, Zacznij..., op. cit.

59 |bidem.

70 Zob. R. Cialdini, Wywieranie wptywu na ludzi. Témi praktyka., GWP, Gdsk 2002.
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wyraznie podkréli¢, ze filozofia negocjacyjna, w ktérej poszukujes sia wszell cere
wspolnych korzyci, a w przypadku sytuacji radykalnie konfliktowychenésow bardzo ¢zsto
sugeruje si dazenie do rozstrzygacia opartego na kryteriach niezaigch od woli stroft w
dobie wszechobecnego konsumpcjonizmu, neoliberaliaraz ery globalizacyjnej, prowadzi
do samozagtady. Ma to miejsce z bardzo prostegoogow wystarczy wyzwolenie w
swiadomgaci drugiej stronyze podza st koncepcy troski o wspolne dobro, kierujegsdeami
inspirowanymi chcig zazegnania konfliktu, aby nie tylkospi¢ czujnc¢, ale wyzwolé
heurystyki prowadge do stosowania pozornego kompromisu. Niestetyvhiaizki Projekt
Negocjacyjny funkcjonuacy przez ostatnie trzy dekadyazgt przynies¢ wystarczajco duzo
strat, zanim wkksza¢ partneréw interakcji na poziomie mikro i makrogturalnym
uzmystowito sobieze z utylitaryzmem ekonomicznym ma niewiele wspotmeo takiego
stanu przyczynita sirezygnacja z upowszechniania stabd<orzystania z tej metody, co
przyniosto gigantyczne straty wielu korporacjomygednoczesnych, niewspotmierniezgah
zyskach dla stron opeggych odmiennymi strategiami negocjacyjnymi.

Niezalenie od tego, czy negocjge strony modyfiky obecnie swoje stanowiska
przez déwiadczenie, modelowanie, czy ksztadtupwoj sposob pogbowania przez
empiryczm sugest teoretyczg, co niesie za s@bnajmniejsz wartas¢ kosztow - to wynik
tych dziata prowadzi do wnioskdwze negocjacjegszblizonym rodzajem do socjotechniki w
komunikacji.

Socjotechnika mge by¢ analizowana w rinoraki sposéb. Jedna z interpretacji zélere
sic  wokot rozumienia jej jako nauki praktycznej, ktoresztattuje metodologiczne
udokumentowane dyrektywy dotyce efektywnego dziatania. Druga z interpretacjired&
si¢ wokot ,0znaczenia swoistej techniki, a ewi postpowania celowgciowego, ktérym
indywidualny, czy zbiorowy sprawca postuguje, sia zasadzie sterowania gglgpoteczy, a
oddziatupc na jej system spoteczny, gga zamierzone cel& Na potrzeby tej pracy
koncentrug sie na tej drugiej perspektywie, @ki ktorej analizujemy procedury negocjacyjne
biorac pod uwag narzdzia warunkujce realizag standw rzeczy, ktoregsokreslone
manifestowan strategi. Socjotechnika ddzie wicc eksplikowana w perspektywie zastanych
sposobow, chwytow oraz zabiegow, ktore przyczyrsgjdo rozwizania konkretnych spraw.
Wszystkie te elementy podlegapzitozeniu na czynniki pierwsze §sv dostatecznym stopniu
weryfikowalne. Wybierajc dam procedug ze wzgédu na technik dziataniaanalizowane jest

narzdzie, ktére warunkuje realizgcjstandw rzeczy, jakie gsoznaczone proponowan

"' R. Fisher, W. Ury, B. Patton, Dochagdz.., op. cit., s. 29.
2 A. Podgorecki, Socjotechnika. Style dziatania,silsa i Wiedza, Warszawa 1972, s. 10.

19



85bdf 5c66a9d66e0c798e556¢371210b
strategy. Podgorecki zrcznie odwotuje si tutaj do egzemplifikacji, pisz: ,[...] chcac
powiest nascianie obraz i decydgg sk na wbicie gwadzia w sciare, nie maemy tego
uczyni, traktupc gesie pioro jako wiéciwe narzdzie (technik), a operowanie nim jako
wiasciwg metod, czyli sposob postugiwaniagsokreslonym narzdziem. Maemy natomiast
uzy¢ jako narzdzia np. dz swego ziotego zegarkagdrz cudzej glowy. Technika ziotego
zegarka jest nieekonomiczna, technika cudzej gtowudna, nieetyczna i nieekonomiczna,
pozostaje nam zatem technika miotka”

Mowimy tutaj o posipowaniu celowéciowym, ktore charakteryzujeesspecyficzi
realizacy strategicznych uzgodnie Do takich procedur natg negocjowanie. W ramach
postrzegania negocjacji jako rodzaju socjotechnilkkamunikacji przygabiajacym maze
wydaw& si¢ fakt, ze aktora spotecznego i gumazna interpretow@jako narzdzie. Niemniej
jednak sama terminologia nie powinna wywotyweejoratywnych skojarze Okreslenie, ze
dla menadera zespot, ktérym zagdza, jest narglziem do osigniecia celu, nie implikuje
automatycznie faktuwe stosunek do podwtadnych ma charakter przedmiotbiestety zbyt
wielu dyrektorow, oficerow, prezesow oraz przedstadi innych sektorow doprowadzito do
powielania stereotypow i utrwalania uprzeglzea r&nych poziomach. W tej specyfice
interakcyjnej maj miejsce réwnig sytuacje, w ktérych pracownicy zrzeszeni w sargaazh
i w ogniwach zwizkowych mog w pewnym zakresie socjotechnicznie sterovsavoimi
przetazonymi. Tego typu interakcjea ® wiele rzadziej wyrejestrowywane, co nie zmielpa
przywrdcenia rownowagi w postrzeganiu tych zatsci’*,

Chocia socjotechnika w intuicyjnej interpretacji oznaqeestugiwanie s narzdziem
na zasadzie sterowania, to istpigigo dwie odmiany ksztatage zupetnie réng perspektyw
negocjowania. Sterowanie automatyczne zaklada alzeémie s z przedmiotem
negocjowania jako automatem oraz sterowanie autmzom, ktore traktuje
ustosunkowywanie si do przedmiotu sterowania jako autondfu Rozwaajac
egzemplifikacg drugiego przypadku, mioa przytoczy kazus negocjacji rynkowych, w
ktérych jedna firma naklania igndo podpisania umowy, obieaugjjej z tego zachowania
konkretne profity, ilustrujc hipotetyczne sankcje wynikte z braku realizaojiggumienia oraz
odwotujgc sk do wartdci, ktore mae pobudzi synergia partnerstwa. Nalezdawa sobie
spraw, ze w przypadku socjotechniki sterowanym sprawamierzonego dzieta najsziej

jest grupa, dlatego ekspansywédziatai jest czsto bardzo ekspresywna.

73 |bidem, s. 10.
4 1bidem.
5 Ibidem.
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Rozdziat 2
Wywieranie wptywu

2.1 Wplyw spoteczny

Zagadnienie wplywu spotecznego jest bardzo obszezoewynika z faktu,ze w
zalenosci od dyscypliny naukowej, otrzymamy inny punkt iska, ktory okréli obiekt
zainteresowd Z uwagi na specyfiktematyczgp niniejszej pracy pogfo analiz tej materii z
perspektywy psychologii spotecznej.

Niestety, nawet w ramach jednej dyscypliny nie fjokuje jeden dyskurs
wyznaczajcy twardy linie demarkacyjs pozwalagca okresli¢, co jest zamkrie w
definicyjnym zbiorze wplywu spotecznego. O ile @iai, Kenrick, Neuberff do kategorii
wptywu spotecznego zaliczakonformizm, ulegté¢ i postuszéstwo, to Aronson, Wilson i
Akert’” wilaczap w ten pakiet zagadnienie perswazji. Kevin Weemterpretuje wptyw
spoteczny jako zbhiér zawiermy problematyk postuszéstwa, konformizmu, zachowuia
niezaleénych, zbiorowych i przywédztwa. Crisp i Turfitumieszczajw sekcji wptywu
spotecznego konformizm, postugsséwvo i aspekt wplywu mniejszo, co pokazuje
réznorodnd¢ postrzegania tego absoriggo zjawiska.

Najblizsza zataeniom teoretycznympracy jest koncepcja wptywu spotecznego
definiowanego jako zmiana w zachowaniu spowodowaeezywistym lub wyimaginowanym
naciskiem ze strony innych ludzi (Cialdini, Kenrjdkeuber§?), (Akert, Aronson, Wilsoft).
Uzasadnieniem tego wyboru jest komplement&rtego ugcia definicyjnego, ktére ujmuje w
swym zakresie rowniewyobrazong presg innych jednostek spotecznych, czego brakuje w
interpretacji Crisp i Turnéf. Crisp i Turner wyranie odr&nia wptyw spoteczny od perswazji,
ktora odnosi s do modyfikacji w przekonaniach i postawach jedkiost

Chocia szczegolnie efektywne dziatania wplywu spotecznetpprowadzaj do

zmiany postawy i zachowigednostki, to nie stanowi to nieglnej zmiennej okrdajacej jego

76 Zob. R. Cialdini, D. Kenrick, S. Neuberg, Psychg#ospoteczna. Rozeiywane tajemnice, GWP, Gikk
2002.

"7 Zob. E. Aronson, T. Wilson, R. Akert, Psychologfteczna. Serce i umyst, Zysk i S-ka, Pezha97.

78 Zob. K. Wren, Wplyw spoteczny, GWP, Gk 2005.

7 Zob. R. Crisp, R. Turner, Psychologia spoteczWdNP Warszawa 2009.

80 Zob. R. Cialdini, D. Kenrick, S. Neuberg, Psychgiospoteczna..., op. cit.

81 Zob. E. Aronson, T. Wilson, R. Akert, Psychologfmteczna..., op. cit.

8270b. R. Crisp, R. Turner, Psychologia..., op. cit.
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charakterystyle Egzemplifikacg maze by wywotanie u aktora spotecznego zobgmeinia

realizacji konkretnego zadania, bez kreacji pocsensownsi jego mis;jf>.

2.2 Odwzajemnienie

Jedn z najwekszych stabgci natury ludzkiej jest funkcjonowanie reguty waajecsci.
Reguta ta méwi nanre zawsze powin&imy rewartowat sie bliznim za wywiadczone nam
dobro. Spektrum sytuacji, ktore dotyka owa regiegat praktycznie nieograniczone, gdy
szanse do odwdgzenia s} innym mamy niemal w kalej sytuacji, w ktérej wyspuje
interakcja. Cele materialne, chacidominupce, nie § jedynymi kwintesencjami wymiany,
gdyz ludzie gotowi § na wymiar takze niematerialnych débr, do ktorych najeuczucia,
ustugi i symbol&. Rewartujemy sé innym ludziom za zaproszenie na imieniny,zziie
oferty pracy, otrzymany prezent, gisienie miejsca w kolejce czy wreszcie nawet za wakee
drogi. Wynika to z prostej przyczynye nie chcemy odczuwadysonansu z uwagi na
pozostawiony dtug wdzczndaici. Sita tej reguly zatem jest tak silr, nie powinno dzivd, ze
jej znamiona mgna odnale¢ we wszystkich spotecastwach ludzkich, poczyng od
najbardziej prymitywnych.

Amerykaiski socjolog Alvin Gouldner badaj wiele tego typu spotecastw, pokusit
sic 0 stwierdzenieze system wzajemnych zobaaan jest integralg i wyrazisy cechy
dowolnej kultury, ktég budowali ludzie. Richard Leakey idzie nawet datejerdzc, ze w
regule wzajemnii kryje sk wrecz istota tego, co czyni nas kndi. Wywodzi on sw tez z
twierdzeniaze to co okréla nasze cztowiecastwo, to dziedzictwo umiegjnosci dzielenia s
Zywnoscig i $wiadczenie wzajemnej pomocy. To z kolei w prostej umozliwia podziat pracy
i tworzy sieci wspotzatenosci, ktére hczg ze sol ludzi, tak aby mogli tworzy doskonale
funkcjonupce zespoff?. Wytworzyto to swoist gwarancgj, ze jeden cztowiek mégt odda
drugiemu jakié dobro, majc swiadoma¢, ze w perspektywie czasu wcale nie ziypewoich
zasobow. Dziki temu mogty powst@wysoce zaawansowane systemy udzielania pomocy czy
prowadzenia handlu, a reguta wzajestima dobre zakotwiczyta simocnym akcentem w
procesie socjalizaciji.

Subtelne stosowanie owej reguty przez wszelkiegaaju sprzedawcow, ktérzy jad
czesto oferug swoim klientom bezptatny, drobny pestunek, co bezgoednio przektada si

83 |bidem.
84 J. H. Turner, Struktura teorii socjologicznej, PWWMarszawa 2006, s. 286.
85 R. Cialdini, Wywieranie wptywu..., op. cit., s. 34.
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na wielka¢ zakupow, te przestaje, zdajegiby¢ juz zauwaalne jako manipulacja, a niestety
przyjmowane jest jako gest grzeczaiowy i akt ofiarny. Kady zapewne miat okagzgspotk#
si¢ osobscie z okréleniem ,darmowa probka”. Gdy przeanalizuje slochody firm z
produktow, ktGre w procesie sprzeglaopatrzone byly ow etykietky — ciezko wyobrazé
sobie bardziej cyniczne oldlenie na tego rodzaju zabiegi. To nic innego jaghtéka
marketingowa bazaga na tym,ze darmowa probka, kreowana jako prezent, tym samym
obliguje do wzajemniwi. Wzajemné¢ ta wyraana jest przez klientow supermarketow w
postaci zakupu juwyprobowanego w postaci probki produktu, ggst to jedyny sposéb, by
zrewartowat sie sprzedawcsp.

Reguta wzajemnii jakkolwiek rozpoznawana jako proste oddanie ghayi i préba
0 rewarz, maze przybierd i inng post& — subtelniejsz, a jednak niekiedy jeszcze bardziej
skuteczng niz jej bazowa forma. W tym wypadku wszystko opiegansi wzajemn€ri ustpstw.
Tutaj rowniez wykorzystuje si powszechnie przyfa w spoteczaéstwie zasa¢l ze ludzi
traktugcych nas w okrdony sposéb nale obdarzéa podobnym zachowaniem w stosunku do
nich samych. Teoretycznie w interesied@] grupy jest to, aby jej cztonkowie wspotpracawal
ze solg dla osiagnigcia wspolnych celéw, lecz warto z@dsobie pytanie — czy za wszelk
jaka cere? Kiedy kt@ stawia przed nami wymagania niettiwe do zrealizowania lub
zaakceptowania, ¢gto zaraz po odrzuceniu przez nas dkreej oferty nasipuje kolejna, a
my w myél dazenia do kompromisu godzimyesna wzajemng& usepstw. Wszystko sty
sprawiedliwemu rozwzaniu konfliktu do momentu, dopodki cata operacja raostaje
przygotowana po to, aby agng¢ korzys¢ w nieetyczny sposob. €zto celowo przedstawiana
jest nam oferta tak niekorzystria, prawie na pewna@ jodrzucamy, tylko po to, aby za chyvil
zaoferow& nam c@ zupetnie podobnego, co jednak w korte& poprzedniej propozyciji
wyglada o wiele przyspniej. Tutaj na nagzostateczgaprobat sktadag sie dziatapce na nas,
dwie pohczone techniki wptywu spotecznegowzajemndci i reguta kontrastu. Jest to bardzo
czesto stosowany zabieg przez zawodowych negocjatat@aie tylko przez nich.

Chyba kady z nas kiedy spotkat wzyciu domokgznych sprzedawcow préygych
zaoferowé nam towar, od ktérego uginasiec sklepowe potki. O ile znajdziemy czas i
zdecydujemy si na wpuszczenie takiego sprzedawcy do naszego dbegdac nauczeni
doswiadczeniem, po wystuchaniu oferty grzecznie odnaawi zakupu. Sprzedawca bardzo
czesto, udajc szczerze zawiedzionego, prosi nagniby przynajmniej wskazali naszych
bliskich, znajomych czy czionkéw rodziny, ktérzycomaze beda zainteresowani ofeyt W

86 Ibidem, s. 41.
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setkach innych przypadkow na pewnosrmy nie zgotowali rodzinie takich przykrych
niespodzianek jak wizyta domakcy, ktéry w dodatku powotuje siha nasze nazwisko, lecz
w tej sytuacji, kiedy czujemy sizobligowani do odwzajemnienia za ¢sttwo, na taki krok
niestety cgsto s¢ decydujemy.

Geniusz umigjtnego zastosowania takiego mechanizmu przez pooigsjych
praktykow wywierania wptywu na ludzi zdaje 9y¢ przyttaczajgcy. Mozna to zobrazowa
pospolitym przyktadem. Handlarz czy agent nierucbi@nchce od nas uzys&d 00 ty. za
pewne dobro. W my owej zasady poetkowo zgda od nas 200 §y, aby w razie naszej
odmowy dalej opierasie na regule wzajemsoi, tylko na zasadzie odmowy, wycofania, czyli
technice wzajemnych ugistw. Po wsfpnej analizie naszego paknia rodza sie frustrupce
wnioski. Jéli zgodzimy s¢ na wstpng ofert, sprzedawca zyskuje podwojnie.slle
odmowimy, raczej na pewnediziemy skionni przystana drug propozycg, imitujaca dobm
wole kompromisu, czyli de facte,to ktég chodzito sprzedawdy,

W obliczu zagreen, jakie niesie za sab nieetyczne wykorzystywanie reguty
wzajemndci, nasuwa si kilka refleksji. Spotecazestwo stara gi zakorzeni we wszystkich
cztonkach poszanowanie dla tej reguty i sktonné\yescz do pogpienia tych, ktdrzy niesgs
skorzy do jej stosowarfh Oczywicie w przewaajacej ilosci sytuacji mechanizm ten
stworzony w celu zainicjowania kontaktéw, ktéreerph sic na wymianie ustug, funkcjonuje
doskonale, przyczynigg sk do kreowania zdrowych i silnych relacji ¢gdzyludzkich. Jednak
dziatanie owej zasady me wywota& znaczne szkody, §g bedzie ona zwrdécona przeciwko
nam, jako sita sama w sobie. W takich sytuacjackipaismy by zaopatrzeni w wiedz jak
przed nj sie broni. Chocia okoliczng¢ komplikuje fakt wewgtrznego dyskomfortu, jaki
odczuwamy przed nieodwzajemnieniem zobgania, to jest kilka drég wégia z patowego
stanu rzeczy. Naczejnstoty rzeczy jest uzmystowienie sobie fakiée, naszym rzeczywistym
przeciwnikiem nie jest osoba, ktora wlada regugajemndci, lecz sama technika, gdyo w
niej tkwi moc, ktorej ulegamy. Kiedy stajemy w sytji, gdy kté oddaje nam przyshgg
teoretycznie trudno zorientowasig, czy ma uczciwe zamiary, czy ztepragnie nas
zmanipulowd; przecie zawsze zakladgf hipotetyczny wyzysk naszej osoby,
skrzywdzilibysmy bardzo wielu ludzi, prageych dokoné sprawiedliwej wymiany dobr. O
wiele trafniejsze wydaje sakceptowanie oferowanych przystug, ze szczegolmwndceniem
uwagi na to, czym one@ siaprawd. Jezeli rozpoznajemy szczeydintencji, nie warto negowéa

préby zawjzania tacucha zobowjzan. Gdy jednak zdamy sobie sprawze okolicznd¢

87 |bidem, s. 59.
88 J.H. Turner, Struktura teorii..., op. cit., s. 312.
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wskazuje jednoznacznie na pegdhmanipulowania nami, zwalnia nas to tym samym od
postrzegania drugiej strony jako partnera. Defggupo jako naeigacza, jednocZaie
niwelujemy dysonans, wiede, ze to co ma do zaoferowania, nie jeatip przystug, lecz
kuglarsk sztuczlg. Nikt w takiej sytuacji nie musi cZusiec zobligowany do wypetniania
jakichkolwiek zobowgzan.

Wiele firm prébuje rozbudowaen mechanizm, staggj sk naktont klienta do zakupu
w zamian np. za darmowe informacje. Najbardziejktyiena brong bedzie wtedy
wykorzystanie manewru umystowego sprowagizego s¢ do zmiany definicji kontekstu
sytuacyjneg®’. Kiedy tylko zaaplikujemy swojejwiadomdci, ze np. inspekcja i wyktad
dotyczicy pazaréw nie g bezinteresownymi przystugami, lecz jedynie hangimizabiegami
sprzedawcy, z czystym sumieniemzna uciec od pgdanej od nas wzajemsm.

Prasbe o dane przyjaciot, rodziny i bliskich, réwidisaley czyt& w kategoriach
pozornego ugpstwa i jako na takowe nie reagaiwaNajlepsz egzemplifikacy naszej postawy
bedzie obrocenie zastosowanego wobec nas ¢dai@ wpltywu przeciwko samemu
interlokutorowi. Aby rozwia jakiekolwiek wahania moralne, warto jeszcze razypomnie
sobie,ze reguta wzajemrigi daje upowanienie cztowiekowi do reakcji w Hniaczy sposob,

w jaki sam zostat potraktowany. Tym samynizeje wykryjemy zapocatkowanie proby
manipulacji w postaci ofert prezentéw, ktorezpi@j sprzedawcadualzie chciat traktowéjako
karty przetargowe, nima je przyj¢ bez wahania, a ngginie zakaczy¢ zyczliwie spotkanie,

nie dajc szansy na oczekiwany przez niego rozwoéj wypadkow.

2.3 Konsekwencja

Reguta owa mowi nam o tynze jezeli zajmiemy stanowisko w jakiejsprawie,
jednoczénie uruchamiamy wewstrz nas wzoér zachowiakonsekwentnych, ktory & tylko
mamy okazj, wyrazamy na zewgirz. To werbalne wyraanie przéwiadczenia o konkretnym
rozwigzaniu jakie§ sprawy tworzy samonag@zapcy sk mechanizm, ktéry wyta st w
utwierdzaniu siebie samych o stusgciqpodgtych decyzji.

Kluczem do wszystkiego w tej perspektywie jest pmaowanie. Umiejtnosé
skitonienia innych ludzi do konsekwentnego & w dam sytuac{ jest decydujcym
czynnikiem, ktory warunkuje sukces. W ludzkiej matulezy prawidtowa¢ wskazujca na
naturalr tendengj do konsekwentnego pepbwania zgodnie z pierwotnym stanowiskiem.

89 R. Cialdini, Wywieranie wptywu..., op. cit., s. 62.
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Tworzy to pole do kreowania najrozmaitszych strajegez wszelkiego rodzaju praktykow
wptywu spotecznego. Sporagsz z nich, jak to mena niestety zaobserwowaostpuje wicz
niemoralnie.

Strategie gzace do wytworzenia zaangavania mog mie¢ niezwykle bezpgredni
charakter lub objawtasie niestychanie subtelnie. Ta pierwsza metoda staravjest bardzo
czesto przez sprzedawcow samochodoéw. W procesie srkalgm uczeni g oni starannego
doprowadzenia klienta do stanu, w ktorym wgran swoje decyzje na papierze. Ich mentorzy
doskonale zdaj sobie spraw, ze wyraenie stanowiska na gmhie jest fundamentalnym
krokiem, ktéry utwierdza cziowieka w patj decyzji.

Zdecydowanie subtelniejsze techniki kreowania zaangania u ludzi, chociamniej
pretensjonalne, wcale ,nie zbiegajnniejszegozniwa”. Wszelkiego rodzaju towarzystwa
trudnigce se¢ pozyskiwaniem funduszy na najrozmaitsze cele dataj Swietnie
przeszkolonych specjalistow, w celu przeprowadzemiago zabiegu. Wielokrotnie raemy
ustyszé w stuchawce telefonu gtos cztowieka padago s¢ za ankietera, ktory zadaje nam
pytanie, dla celow rzekomego badania, o postawisiaier konkretnej sytuacji. W przypadku
towarzystw pozyskypych fundusze, najezciej to pytanie brzmi: ,Czy gdyby przyszio
Panu/Pani znak€ si¢ w sytuacji maliwosci wziecia udzialu w zbieraniu datkow na jaki
szczytny cel, wyraziliby Rstwo na to zgogl” Dziwnym zbiegiem okoliczriwi czgsto juz po
kilku dniach od takiej rozmowy do naszych drzwi pubrzedstawiciel jakigjorganizaciji,
proszc o pomoc W zbieraniu datkéw. Ludzie poddani woig rozmowie z rzekomym
ankieterem, ktérzy odpowiedzieli twiergtn, prawie dwukrotnie g%ciej godz sie na pomoc,
jaka telefonicznie deklarowali.

Najbardziej popularne pytanie konsultantow selefgjgcych przysziych tawnikow,
dotyczy kwestii odpornii potencjalnych kandydatéw na przeciwstawienig rshciskom
innych przys¢gtych. Jeeli przyszty tawnik wielokrotnie wykae w tej kwestii asertywrso,
znacznie zwiksza to szanse na brak poda&momodyfikacji opinii w kwestii czyjej
niewinngci lub winy.

Aktywne zaangzowanie w jakind kierunku dziatalnéci ludzkiej bardzo ogsto zostaje
poddane podwojonemu naciskowi na utrzymanie konsekjvw dalszym pogpowaniu. Gdy
zsumujemy to z rangpisemnej deklaracji wyegnia pogiddu, otrzymujemy znOGw wymarzone
pole do popisu dla praktykéw specjaliztych sé w wywieraniu presji na ludzi. Na catym
swiecie dzialag rzesze firm odnogze ogromne sukcesy @ki naktanianiu swojego personelu
do wlasnogcznego zapisywania planéw sprzeglaredagowania celow na kolejne etapy roku.

Na polskim gruncie na wzor ten dziatagkskluzywne perfumeryjne firmy, jak na przykiad
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Douglas czy Sephora. Polityka kierownictwa firmy wigra wecz niebywad presg na
menederachsredniego szczebla i szeregowych pracownikach, abkwartat ustalali sobie
cele, wiasnagcznie je zapisywali, a naginie za wszelk cere dazyli do ich osagniecia. Tak
zwane rozmowy ewaluacyjne shurozliczaniu pracownika z realizacji postawionydabie
celow i maj pomoc w nakréeniu mu nasfpnych. Chodzi o akt padania od celu do celu.

Niespetna dekagtemu, due sieci handlowe przyptacity wysgkere za zlekcewzenie
reguty zaangawania i konsekwencji. Wiele firm wprowadzito bowigrzepisy zezwalage
klientom swoich sieci ha wycofywaniees transakcji kupna w ok§lmnym krotkim okresie po
jej zawarciu. Gdy presja manipulacji przestata aalghva¢ w spoteczastwie konsumenckim,
znaczna og¢ klientow decydowata sina rezygnagj z dokonanego zakupu. Nie myog
wycofa si¢ z ustanowionego prawa chrgogego przy tym konsumenta, koncerny odwotagy si
do reguty zaangawania, znacznie redukyg odsetek zwrotow. Zabieg polegat jedynie na tym,
aby umowa o zakupie produktu spisywana byta wiagizoie przez klienta. Doceniono przy
tym szczegolny efekt pisemnej deklaracji, ktory spie wskazywatze ludzie o wiele agciej
dotrzymup przyrzeczé wyrazonych na pgimie niz stownie.

Prawidtowa¢ mowigca o tymze bardziej tkwimy przy wtasnych decyzjach, kiedyjgna
one publiczny charakter, m® naturalnie zostaspoytkowana i dla szczytnych celow.
Zupetnie zrozumialy jest fakte reguta zaangawania i konsekwencji nie niesie za gob
jedynie mrocznego widma. Wielgrodkoéw powotanych do zwalczania uzaieen, natogéw
lub chociaby nadwagi wykorzystuje zakotwiczemw ludzkim umyle potrzelg konsekwencji
do realizacji swoich szlachetnych misji. Obligwyiec oni swoich klientow do planowania,
redagowania i realizowania pegbw w leczeniu, jednocgeie egzekwujc na bieaco caty
proces. Dziki tysigcom o0sob, ktore jednoznacznie stwierdzitg, zastosowanie gido tego
mechanizmu natury ludzkiej przyniosto doskonaty teku wiemy dzisiaj, jak istotne jest
odwotywanie sj do publicznego zaangawania.

Tego typu mechanizm coraz ¢seiej wykorzystuj wiasciciele renomowanych
restauracji i klubéw. Zwyczajogvprosbe wystosowywan do klienta w przypadku zmiany
planéw odnénie rezerwacji, zamieni@joni na pytanie ,czy zadzwanido nas Pastwo w
wypadku zmiany planéw?”. Po takim pytaniu zwyklestypuje okres oczekiwania na
udzielenie twierdgcej odpowiedzi. Taki zabieg pozwala obyé procent niewykorzystanych
rezerwacji z 30% do 10%. Ta strategia publiczresgogaowania jest oczywtie szczegolnie
skuteczna w wypadku osoéb, ktérym intensywnie zatea tym, co m$la o nich inni, lub te

tych, ktére charakteryzaisic wysokim poziomem tzw. samwiadomdaci publicznej.
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W kontelécie nieetycznego zastosowania techniki wywieraniglywu na ludzi
polegajcej na zaangawaniu i konsekwencji, mima do§é do wnioskuze najproduktywniej
zmieniap obraz wiasnej osoby i przysztych zachdwakie rodzaje pogpowar, ktore mag
charakter aktywny, publiczny i wymagagnacznego wysitku. M@c manipulatoréw jest
wiasnie to, ze cah site dziatania techniki przekierowaljna to, aby to uczestnicy czuliesi
sprawcami wtasnych dziatd wyborow. Kiedy uda siim to osagm¢, osoby poddane temu
mechanizmowi przestanvierzy¢ w to,ze czyng to w imi¢ przymusu, lecz w godnej pwiccen
sprawie, do ktorej realizacji wigli wiele wysitku. W efekcie tego trzy czwarte bagah osob
uparcie twierdzitoze sami wybrali taki sposOb pepbwania i czyj sie za to odpowiedzialni.

Niezaleznie, czy mamy do czynienia z zastosowaniem tejicty przypadku sytuacji
rozgrywapcej st w salonie samochodowym, czy jakiejkolwiek innej, ralacji klient -
sprzedawca sekwencja zdarzest taka sama. Klient kuszony jest nadgzie jaké zysk, co
naktania go do decyzji zakupu. Wkrotce po tej dgcyte przed sfinalizowaniem catego
kontraktu, zysk ten zostaje wycofany. Oczywistd, j&s nie na kadg jednostk technika ta
podziata wystarczago mocno, aby osoba pozostata przy swej decyzjnale odsetek oséb
przystowiowo potykajcych haczyk, reagagych na ten zabieg jest na tyle wysaid technika
ta pozostaje w repertuarze metod sprzgdgako istotna w zdecydowanej ¢iiszasci salonow
samochodowych n@wiecie.

Podobnie jak w przypadku funkcjonowania reguly wepapGci, tak i tutaj bezcenna
jest znajomé& mechanizmow obronnych. Proba zastanawiargazai kadym razem nad
naszym nagpnym krokiem nie pozwolitaby nam nigdzie dalekoszapoprowadzitoby to do
tego, ze nie bylibymy w stanie ukfczy¢ istotnych wydarzé w planowanym terminie.
Automatyczna sklonrié do konsekwencji jest na ogétyieczna dla nas samych, to jednak
kluczem do wyjcia z putapki jest trafne rozpoznawanie przypadkévktorych mae nas to
doprowadzt do ztych wyborow. Najpreiej méwic, naley umiet odr@niac konsekweng
od nierozgdnej sztywnéci. Pomagaj nam w tym roztropne rozwanie sytuacji i intuicja.

Przytomné¢ umystu nawet w przypadku odkrycia zafatszowanegbrazu
rzeczywistéci bardzo péano maze nas ocadi. Za kadym razem, kiedy zinterpretujemy
poprawnie nieetycznprobe wykorzystania techniki wywierania wpltywu, emy wprost
poinformowa& o tym interlokutora, wyfitagc mu argumenty. Korzystanie z intuicji jest
bardziej zaawansowanformg przeciwdziatania zabiegom manipulatorow. Wymaga to
wprawdzie treningu i ggtego doskonalenia interpretacji odézale zdolnéc ich rejestraciji i

umiejtnos¢ zadania sobie w odpowiednim momencie pytania: griybym jeszcze raz znalazt
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sie w takiej sytuacji, dokonatbym takiego samego wyi¥dmoze tu by formg obronry. Trafrg

odpowiedzi bedzie pierwsze odczucie w odpowiedzi na to pytanie.

2.4 Spoteczny dowaod stuszioi

2.4.1 Informacyjny wptyw spoteczny

Przyjcie postawy konformizmu, z uwagi na postrzeganigych jako widciwego
zrodha informaciji, interpretowane jest jako inforngpay wptyw spoteczny. W tej sytuacji akt
dostosowywania i ludzi do wzorca wyspuje z uwagi na faktze zrodio informacji
postrzegane jest jako medium, ktére dostarcza kmrdzasciwej interpretacji sytuacji @i
wilasna wiedza. Aby mogta wyglic taka reakcja, musi zaistiiekilka sprzyjagcych
czynnikdw, polegajcych na tym, ze jednostka nie ma wystarczegj wiedzy, jak
zareagowalub jak myle¢ w konkretnej definicji sytuacji, jaka w interprefajednostki musi
by¢ niesprecyzowana lub nowa

Analizy empiryczne nie pozwatapam jednak sprowadzzjawiska konformizmu tylko
do aspektu zjawiska psychologicznego. Badgpodstaw zachowa konformistycznych,
nalery zawsze brapod uwag jeszcze typ relacji mdzy jednostlk a grup spoteczyn oraz
kulturowg charakterystyk grupy, do ktérej owa jednostka najebadz aspiruje, a take
spoteczig rang: problemu, ktérego dane zachowanie dotyczy aPajgc tropenmswiadomdaci,
ze konformizm meae by dyktowany wieloma czynnikami zgganymi z cechami grupy, pod
wptywem ktorej jednostka pozostaje, takimi jak: yaplkos¢, charakter i typ wizi taczacej
cztonkdw, typ instytucji kontroli spotecznej, fornmgankcji stosowanych jako nagrody za
przestrzeganie norm grupowych lub jako kary w padiu ich famania — nmemy lepiej
zrozumie zjawiska totalitaryzmu i totalitarnego terrorugiggo nargdziami byty statystyczne
jednostki, a nie ludzie o jakispecyficznych cechach i skionfotach osobowsriowych.
Zreszy takze sam Erving Goffman analizg instytucje totalne w konté&e czynnikow
sprzyjapcych konformizmowi, podkigat, ze takie instytucje jak wojsko, w#ienia, szpitale,
domy pomocy spotecznej, pozostawiggdnostkom bardzo niewielki zakres prywaitipgdyz
obejmup praktycznie cal zycia codziennego, z géry narzugajsposoéb zaspokajania
potrzeb. Mana wic wywnioskowa, ze w tego typu instytucjach objawy konformizmedip
w znacznie marginalnym stopniu uzai®ne od predyspozycji psychicznyéh

90 Zob. E. Aronson, T. Wilson, R. Akert, Psychologfmoteczna..., op. cit.
91 E. Tarkowska, Encyklopedia Socjologii, Oficyna Kawa, Warszawa 2000, s. 72.

29



85bdf 5c66a9d66e0c798e556¢371210b

Zycie niestety nie daje nam jasnych i konkretnycforimacji, co zrobi i jak si
zachow@ w konkretnych sytuacjach. To z kolei powoduje,ludzie wielokrotnie nie wiedz
jak postpowa, lub czego byli wielokrotnie uczestnikami. Nienkakda spoteczna aktyws8é
dnia codziennego stawia przed nami pytania o kapgestpic. Stap przed nami do rozwzania
kwestie tak prozaicznej natury, jak np. zachéwia w ekskluzywnej restauracji czy jak ubra
sic na koncert muzyki powaej. Codzienng® wymaga te jednak bymy niejednokrotnie
zabierali stanowisko w sprawach o wieleckgize] wagi, jak chocidoy odniesienie gi do
rozgrywapcych s¢ wtasnie wydarzé politycznych we whasnych kraju, czy wreszcie glizi
udziat w wyborach parlamentarnych i prezydenckicNasze wybory i powzte kroki nie g
wyzute z wptywu innych, a mg tegoswiadomaé, musimy wiedzié, gdzie zaciera @i
granica pomgdzy nasz przemylang decyzp, a bezm§inym na&ladownictwem. Naturalnie,
kiedy niejednokrotnie nie wiemy, jak zareag@éwab co myle¢ w danej sytuacji, mma
skorzysta z bardzo dobrego ytecznegarodia wiedzy, jakim jest zachowanie innych ludzi.
To wiadnie pytanie innych, jakie magdanie na dany temat oraz obserwacja, cénidaoby,
pozwala nam samym na zdefiniowanie sytuacji. Kiedghowanie innych precyzuje niejasne
dla nas kwestie i pomaga w obraniu $gisvego kierunku dziatania, méwimy o zjawisku
informacyjnego wptywu spotecznego. Faktu wzorowasiiaw ten sposob na zachowaniu
bliznich nie mana w takim wypadku absolutnie definicyjnie zaszdiflewa: jako slepego
nasladownictwa. Tego typu zachowanie #eowielokrotnie pomd6c nam w spotecznych
sytuacjach.

Samo kierowanie sizachowaniem innych w celu oktenia swoich emocji pojawiacsi
u kazdej jednostki od najmiodszych lat. Przyktadoya mate dziecko w razie upadku na
ziemk i nieznacznym zadrapaniu sobie kolan, bacznierohge, jak zachowajsic obecni z
nim rodzice. Jdi tylko rozpoznaze wyghdajg na zatroskanych i zaczynag pocieszé wtedy
jest to dla niego wyray sygnat,ze mana zacgzé ptaka. Jeli natomiast dziecko widzize
rodzice ymiechaj si¢, a wecz zachowyj beztrosko, wtedy nierzadko gemy zobacz§, ze
podnosi si ono i kontynuuje zabayy zupetnie nie bagz na drobny urg?.
Z kolei kazdy, kto znalazt si kiedykolwiek po raz pierwszy w operze,cbgnaze w wielu
momentach grania sztuki badawcdedzit mowe ciata innych widzow, by wiedzée kiedy
mozna zacz¢ klask& i kiedy jest stosownym owe owacje zaékay¢. Poszukiwanie

wskazowek u innych w takiej sytuacji nie jest zjskiem habigcym, lecz catkowicie

92R. Cialdini, D. Kenrick, S. Neuberg, Psychologi@ieczna. Rozwzane tajemnice, GWP, Gitlk 2002, s. 285.
93 E. Aronson, T. Wilson, R. Akert, Psychologia spalea..., op. cit., s. 273.
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naturalnym odruchem, ktéry pomaga zinterpretowkasciwy sposdb okazywania aprobaty w
catkowicie formalnej sytuaciji.

Bazowanie na reakcjach innych osobzmanie réwniez i wptyw na emocje. Kiedy
jestémy na przykiad pagarami pocigu, ktory w specyficzny, jednostajny i ptynny spbso
pokonuje daatrag, za kadym razem oczekujemy powtorki tego procesu. Dlategokiedy
stajemy s} swiadkami nagtego hamowania czy innej nietypowejiagji, ogarnia nas niepoko;.
Nie jestdmy jeszcze do kira przekonani, czy ta rekcja jest wdmva oraz racjonalnie
umotywowana, wic zaczynamy badawczo obserw@waachowania innych pasgsrow. Jéli
na ich twarzach maluje ¢sstrach i przergenie, z wielkim prawdopodohistwem maemy
powiedzi€, ze i my ulegniemy wkroétce i takim odczuciony, do rozwizania nietypowej
sytuacji. W ten sposob inni ludzie mplardzo tatwo stasic gtdwnymzrédiem informacji o
naszych emocjach. Jest to o tyle samo niebezpigcarn@rzystne, ponievianaze zarOwno w
wielu wypadach poméc, co i doprowaglzdo paranoicznych sytuacji, kiedy nasze
nasladownictwo lgdzie miatlo permanentny wymiar w #dym przypadku. Umigfnosé
rozpoznawania tych wdaiwych sytuacji, kiedy warto szukavzorcow u innych, jest o tyle
utrudniona,ze mamy zakodowanpotrzely sprawdzania rzeczywisiti poprzez obserwacje
zachowania innych przy kdej nadarzagej st okazji.

Niekiedy wignie ten syndrom w patzeniu z wieloma negatywnymi odczuciami, jak
niezadowolenie zycia, przeradzage s nawet w desperagjmaze doprowadz do tegoze
informacyjny wptyw spoteczny zadziata na nas atkpwo destrukcyjnie. Sita oddziatywania
wptywu spotecznego przy tego typu patdch mae doprowadz do tego, 1 ludzie stag sie
swiadkami wiasnej przemiany w stosunku do religh lideologii polityczne}*. Zajcie tego
procesu utatwia faktze spotkanie na swojej drodze ludzi ofgeaych zupetnie inne, nowe
definicje sytuacji, diametralnie ¥digce s¢ od uprzednio uznawanych, aeby uznane za ¢o
lepszego i dapego swietlane perspektywy. W wielu wypadkach ieoto oznacza
przysgpienie do rénego rodzaju sekt czy niebezpiecznych organiz@ejsto ludzie bdacy
juz w ich szeregach napotykaja osoby zwerbowane w ten sam sposéb. Posgzakuopbaty
swoich decyzji w momentach zawahania gipienia i takie poparcie zyskyjale tylko dz¢ki
zjawisku okrélanemu jako indukowanie, ktore okl niekontrolowane, szybkie
rozprzestrzenianie giemocji lub zachowa w ttumie. W takim konkretnym przypadku

jednostka otrzymuje informagcgwrotry od innych cztonkéw grupy, ale zupenieditg, gdyz

% |bidem, s. 272.
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ludzie znajdujcy sk w blizniaczym potaeniu, take nie g lepiej zorientowani i cechuje ich
taka samo niska racjonakgodziatania.

Do réwnie popularnych, a niestety jednakowo zgubngkutkow informacyjnego
wptywu spotecznego, mina zaliczy¢ psychoz ttumu. Oznacza onae w grupie ludzi mamy
do czynienia z wygpieniem bardzo zbionych fizycznych symptomdw, bez uwarunkowania
fizyczmg przyczyny. Proces ten przebiega z reguty w dosghematyczny sposoéb. Kiedy jedna
lub kilka os6b prowadgych zwykle stresgpy tryb zycia zauwag, ze odczuwaj jakies
dolegliwaici, bole itp., informug o tym bezzwitocznie innych. Z kolei powiadomioneazenie
stara s} znale¢ logiczne wyttumaczenie stwierdzonego bolu czy obgr Na tym etapie owo
uzasadnienie rozpoczyna rozprzestrzersig btyskawicznie i coraz wtcej osob zaczyna
stwierdz#&, ze odczuwa te same objawy. Istotny element w tyntgs@ stanowi srodki
masowego przekazu. Dawniej, dopoki jeszcze nie lme tak powszechnie dephe,
psychoza ttumu miata nikle szanse na zatoczeniegtukegu od miejsca, gdzie napity jej
narodziny. Dzisiaj wystarczy kilka minut, by okiena informacja obiegta nagzplanet.
Pocieszajcy jest tutaj jednak faktze za przyczym mediow mana rownie szybko, jak
rozprzestrzei takze i za&egna psychoz ttumu.

Uswiadomienie sobie sytuacji, w ktorych ludzie zach@wsie konformistycznie z
powodu informacyjnego wptywu spotecznego,zmsta& sie bardzo pomocne w unikggiu lub
przynajmniej kontroli przebiegu takich reakcji. Dednych z przypadkéw, ktére sprzyjaj
konformizmowi na tym tle, zaliczaesjest niejasng sytuacji, w ktorej jednostka lub grupa
moze sk znale¢. Niepewndé¢ poprawnej odpowiedzi, odpowiedniego zachowaniastubznej
idei 53 doskonatym podtzem do ulegricia konformizmowi. Czasami jego skutki nypolgy¢
dramatyczne (i stasi¢ czgécig ponurej historii jak ta, ktéra miata miejsce w dstown).

Kolejnym sztandarowym przypadkiem okolicZop podczas ktorych ludzie ulegaj
informacyjnemu wptywowi spotecznemu, jest kryzysokreslonej sytuaciji. Dzieje sitak
najcz:sciej, kiedy jestémy przestraszeni albo ogagai paniky i nie wiemy, co rold, szukagc
jednoczénie wskazowek w zachowaniu innych. Bardzesta mamy do czynienia wtedy z
takim stanemgze i inni g rownie przestraszeni i nie zachowgie racjonalnie, ale wkasne
poczucie niepewrigi i zagrazenia nie pozwala tego dostrzec. Tak rodzpsinika na poktadzie
samolotu, ktorego pasarowie g informowani o zmianie docelowego miejsgddwania. Tak
powstaje powszechny strach w budynku, ktérego vetladizzymaty wianie telefon,ze
wewngtrz jest bomba. Wreszcie tak ngsije publiczny ostracyzm w stosunku do wielu 0sob,

czy zbiorowa wrog& do okr&lonych koncepciji politycznych.
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Trzech okolicznagcig, ktéra prowadzi do informacyjnego wptywu spoteagmejest
zdarzenie, w ktéorym uznamy oKlenego cziowieka 4z grupe 0séb za ekspertéw
Naturalnym zachowaniem wydaje; siznawanie za bardziej wathowe zachowania osoby,
ktéra ma wgkszz wiedz od nas samych na temat danego zjawiska i wzor@wsiniina
przejawach jej zachowania, jak na wskazowkach.pemlega dyskusjize jest to zachowanie
poprawne, ale tylko w przypadku, kiedy okoma osoba &z grupa osob rzeczyvwdie g
ekspertami w danej dziedzinie, a nie tylko nobdigmi do tej funkcji przez nasz
podswiadomag.

Wbrew wszelkim poszlakom nale uwierzy, ze jest maliwe oparcie sj
informacyjnemu wptywowi spotecznemu. Jest to praogdny i na pewno wymaga silnej woli,
ale take wyjgtkowo optacalny, kiedy tylkoswiadomimy sobie, jakkorzys¢ mazemy z niego
wynies¢. Kluczem do odparcia wptywu jest zadanie sobiéwkihewralgicznych pytaw
sytuacjach, w ktorych stwierdzimye dziata ktérykolwiek z trzech uwarunkofiveodzcych
uleganie wptywowi: niejasrid sytuacji, poczucie kryzysuallz odbieranie innych jako
jedynych ekspertéw w danej dziedzinie. Wtedy nidderywazne kxdzie odpowiedzenie sobie
we wlasnym watrzu, czy jeeli zachowamy si w okrelony sposéb, nie dalzie to wbrew
zdrowemu rozsdkowi lub tez wbrew wewmtrznemu rozeznaniu, co jest dobre, a c8®zigzy
rzeczywicie ludzie zgromadzeni wokét faktycznie posiadayicksza wiedz na temat
rozgrywapcej st sytuacji nk my sami i czy ich dziatania sacjonalne? Ogromnym atutenzju
jest sama wiedza o dziataniu wplywu spotecznegazyeiu codziennym i umigfnosé

rozpoznawania, kiedy jesh wyteczny, a kiedy mee st& sic zgubny.

2.4.2 Normatywny wptyw spoteczny

Réwnie potznym aspektem konformizmu, jak potrzeba posiadamiarinacji, jest
normatywny wptyw spoteczny. W tym przypadku zmienja swoje zachowanie i
upodobniamy si do innych, by si@ si¢ podobnymi i co za tym idzie, akceptowanymi w
okreslonych grupach czy kgach. Normy spoteczg nazywamy norma regulupca stosunki
miedzyludzkie na wzgidnie rozlegtym obszarze, co aerozgrywé sic takze w ciagu kilku
pokoler. Daje ona wskazowki adresatom, jak powinni gostvaé w okrelonych
okolicznasciach i jakiego zachowania powinngsistrzec. Socjologowie obkyiaja tez norme
definiowaniem rodzaju i zakresu zatesci, jakie spoczywaj na jednostce w zwrku z

% |bidem, s. 277.
% |bidem, s. 278.
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petnieniem przez girdl zyciowych. Normami spotecznymi nazywag sposoby pogpowania,
ktére  motywowane odwotaniemito wieloletniej tradyciji, jakiegoaktu stanowieniaze
to, co jest przykazane, jest jednogre wiaciwe, ma status stuszém i pozadanego dziatania,
a to, czego sizakazuje, jest niestuszne i spotecznie niggane. Tym samym pieczotowite
przestrzeganie norm bywa najéziej nagradzane, a ich famanie bardzestz wigze st z
karg®’,

Praktyczniejsze jest stanowisko @slze autorce tej pracy), od wgj przedstawionego,
przedstawicieli etnometodologii, ktorzy wyrae neguj az tak jaskrawe nadawanie znaczenia
normom spotecznym. Ich zdaniem, normy co napyypisuj faktyczne zachowania. To jaki
sens nadajemy normom, dziatlaniom lub sytuacjomzyabel indywidualnych déwiadcze
kazdego obserwatora. Oldlene wypowiedzi uzysksgj status norm tylko na podstawie ich
kontekstu sytuacyjnego. Normy przywotywane najcgciej w trakcie régnego rodzaju
obrzddéw ceremonialnych lub po rozyzianiu konfliktu, aby umotywowapewien przebieg
dziatania, pomac w interpretacji jego znaczeniadroenia jego randi.

Wielokrotnie staramy si podporadkowa normom spotecznym grupy, ktorey s
wyrazone wprost lub gsukryte w postaci regut dotygzych okrélonych zachowd, wartgci
lub przekona. Kazda grupa ma okitone oczekiwania w stosunku do jej cztonkéw, a gnaj
sSwoj ustalon pozycg w grupie, staramy sidostosowywa do owych regut. Warto zwrdei
uwag, ze osoby, ktére tego nie rahisy odbierane za wyalienowane lub nawet dewiacyjne. Z
kolei cztowiek tak ju postrzegany, mi@ st& sic obiektem émieszenia, karania, a nawet
odrzucenia. Ten rodzaj wptywu jest szczegolnieysinkilku powodow. Jesteny z natury
istotami spotecznymi. Wieloletnie badania nad izplaprzeprowadzone przez Curtissa,
Schachtera i Zubka dowiodty niezbiciee diugotrwate, drastyczne ograniczenie kontaktu z
innymi ludzmi jest dla cztowieka przgciem wgcz traumatycznym, prowaglz czsto do
nieodwracalnych zmian w osoboyed jednostki. Tylko nieliczne jednostki mggowiedzi€
0 sobie,ze bylyby szczsliwe wiodac zycie pustelnicze, unikag wszelkich kontaktow i
rozmow. To przecie w trakcie interakcji z innymi otrzymujemy wsparcgmocjonalne,
uczucie i mité¢. Potrzeba obeckol w grupie jest nieziina, gdy daje take maliwosé
dzielenia s} przyjemnymi déwiadczeniami. Poczucie spotecznej wspolnoty jesispronvovy
potrzely cztowieka i z tych tepowodow niejednokrotnie ludzie stayaje wyttumaczy sobie

swoje wiasne konformistyczne zachowaniélj Jgymaga tego od nich grupfa

97 A. Kojder, Encyklopedia Socjologii, Oficyna NaukaywwWarszawa 2000, s. 338.
%8 |bidem, s. 345.
99 E. Aronson, T. Wilson, R. Akert, Psychologia spalea..., op. cit., s. 278.
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Normatywny wplyw spoteczny nie niesie oczywie ze sob tylko negatywnych
skutkow. Czsto grupa, ktérej cztonkostwo bardzo sobie cenimymaga od nas naprawd
subtelnych i zupetnie symbolicznych elementow podgikowania. Jednak o wiele gziej
spotykamy si z sytuacjami, kiedy pozostanie w szeregach jakggupy hczy st z
obowigzkiem zmiany sposobu wyiania s¢, tamania zasad etycznych i woeo drugiego
cztowieka. Niektore grupyada do tego, by dokortawrecz radykalnej, destrukcyjnej zmiany
w psychice jednostki, tylko po, by pozyskaowego czionka, ktorym fatwo steroéva
manipulow&. W takich przypadkach nie moa pozwolt na jakiekolwiek usfpstwa i
konformizm wobec grupy. Nigdy nie powidmy tez podporadkowywa si¢, gdy mamy
przekonanie,ze nasze zachowanie jest stuszne, bo wtedygpasimy wbrew wiasnemu
dekalogowi zasad moralnych.

Tym, co odrania normatywny wptyw spoteczny od informacyjnegestjfakt,ze ten
pierwszy prowadzi tylko do publicznego konformiznmhgz udziatu prywatnej akceptacji.
Kiedy ludzie podzaja za normatywnym wptywem spotecznym, tosladujg innych nawet
wtedy, kiedy nie wierzw to, co rol.

Nie trzeba specjalnej spostrzegawdzzoby dostrzec normatywny wptyw spoteczny w
zyciu codziennym. Kiedy obserwujmy ubiory ludzi nmjach na ulicach miast, memy tatwo
zidentyfikowa ,zagorzatych konformistéw”. Sytuacja ta jest szygiaie klarowna w
przypadku miodzigy, czyli grupy niezwykle plastycznej, bo podatng wpltywy. Ale w
kontelécie globalnym take mazna obserwowana tym polu pewne prawidtowei. Diugas¢
kobiecych spddnic ulegalaa przemian skréceniu i wydteniu praktycznie co kilka lat, a
mezczyzni w latach siedemdziegych decydowali sinost szerokie krawaty, podczas gdy ju
dekad pd&zniej, niezwykle modne staly giwylacznie te wgskie. Bez wahania miemy
zawyrokowa, ze style jeszcze niedawno uiede za przestarzatémieszne, wrég do task.
Nie inaczej sytuacja wygllata w przypadku nietypowych akcesoriéw, jak chadmyastynna
zabawka nazywana hula-hop. S#slevo posiadania tego przydu gimnastyczno-
rekreacyjnego obiegto praktycznie cdlyiat, zapewnigc zacierajcym rece sprzedawcom
nietuzinkowe dochody, a rozentuzjazmowanym milionolizi chwile szcgscia i poczucia
integracji. Robin M. Akert, jedna z wspoétczesnycheaykaiskich psychologéw spotecznych,
tak wspomina pewne stoneczne popotudnie 1858 rglaidzilismy od sklepu do sklepu w

poszukiwaniu hula-hop. Wedzie, gdzie byimy, méwiono namze sprzedano juwszystkie.
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Moja siostra i ja siedziafyny w samochodzie na tylnym siedzeniu, szloghaj zawodu. Ku
wigckszemu zmartwieniu naszych rodzicéw modlihy si cienkimi, wysokimi gtosikami o
pomoc w znalezieniu hula-hop jeszcze przed zapeigmi nocy+°”

O wiele jednak griniejsze przejawy normatywnego wplywu spotecznegejpmwiap
sie w postaci kulturowej definicji atrakcyjnego ciafidultura zachodu od diszego czasu
manifestuje bardzo szczupt wiotka budow kobiecego ciata, jakoe¢tnajblizszy ideatu.
Normatywny wptyw spoteczny pozwala doskonale wythem¢ proby stworzenia przez
dziesitki kobiet, takiego wignie ciata poprzez stosowanie drastycznych diet, a w
konsekwencji zaburzenia taknienia jak anoreksjalzdimia.

Jesli chcemy oprzé si¢ temu wptywowi, szybko stajemy jednostkad ktorej zmiam
postawy ledzie pracowé cata grupa. Jest to pierwszy etap procesu, #ionje przekona nas
tagodna dyskusja na temat odmiefsionaszych pogddw, grono o0sob przejdzie do
wytoczenia ostrzejszych argumentow w postaci agskao brak wspotpracy i rozbijanie
struktury funkcjonowania grupy. §lei to na nas nie poskutkuje, remy by przygotowani,
ze zostaniemy w takiej czy innej formie odizoloward grupy, do czasu reformy swoich
poghdow.

Majac swiadoma¢ tych smutnych konsekwencji swojego opomuozna zadé sobie
pytanie, czy warto? Jednak, kiedy zrozumiemy, ggzeebiega granica poguizy godnécia
cztowieka, kegostupem moralnym d@lepym naladownictwem i zatraceniem wszelkich
zachowa opierajcych s¢ na etycznym, racjonalnym rélgniu, to z pewngciag dojdziemy do
wniosku,ze cena nie jest wysoka. Za przyktadza@ostuiy¢ przypadek Rosy Parks z 1955
roku. Ta kobieta wsiadta do praktycznie petnegolbusu w Montgomery, w stanie Alabamy
I usiadta w jego agci wydzielone] wtedy jeszcze tylko dla ras czarnefimawiagc
jednoczénie kierowcy, gdy ten nakazat jej zmiamiejsca. Wysipita nie tylko przeciw
wszystkim pasgerom autobusu, ktorzy natychmiast wyrazili syvdezaprobat ale take
przeciwko prawom Jima Crowa, ktére obgmywaty w potudniowych stanach. Ta bohaterska
postawa Parks statecsvkrotce potem motywem do uchylenia tych praw kaegrzedmiotem
debat nad znaczmodyfikacp praw obywateli. Jedna osoba, ktora opagksenformizmowi,
przeszta do historii, bo pegiujsc zgodnie z wkasnym sumieniem i moralnymi zasadami,
odwazyta sk powiedzi€ nie.

Jeszcze jednym niezwykle waym powodem postuszastwa normom spotecznym jest
bezrefleksyjny konformizm normatywny. Czasami nasmermy spoteczne 3s tak

100 |hjdem, s. 285.
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zinternalizowane i uznane za poprawne sposoby reahia,ze ludzie § postuszni im nawet
wtedy, gdy nikt nie wywiera na nictadnej presf’. Normy te § do tego stopnia zakorzenione,
ze nie zastanawiamygsnad tym, co robimy i dlaczego, lecz automatycavwykonujemy jakié
dziatania. Doskonale mie zobrazowa to eksperyment przeprowadzony przez psycholog
Tanger i jej wspotpracownikéw. Poprosita ona sdam, drobry przystug ludzi oczekujcych
w bibliotece na swaj kolejke do kserokopiarki, na dwa, 20e sposoby. Pierwszej badanej
grupie zostata przedstawiona flva w formie: ,Przepraszam, mam tuggistron. Czy
mogtabym skorzysta z kopiarki?” Na prébe w tej formie zgodzito si zaledwie 60%
proszonych przez giosob, tym samym pozwadaj skorzysta z kopiarki poza kolejk Drugiej
grupie badanych zostata przedstawiondlpasav formie: ,Przepraszam mam tggstron. Czy
mogtabym skorzysta z kopiarki, bo chciatam je skopiow?’ Na & forme zapytania
pozytywnie odpowiedziatozz293% badanych. Warto rozwg, co spowodowato takréznice
w odsetku os6b, ktére wyrazity aprobatPierwsza forma péby nie byla pozbawiona
uzasadnienia, wc stosunkowo tatwo i w logiczny sposob remy sobie wyttumaczy ze w
wiekszaici ludzie nie odgipili miejsca w kolejce, gdynie mieli racjonalnych powodoéw, by to
uczyni. W drugim jednak wypadku skuteczaqrosby zaopatrzonej w uzasadnienie okazata
sie wysoka, ché samo uzasadnienie dalekie byto od statusu fakitausedliwiapcego takie
zachowanie. Druga forma ploy stwierdzata wiciwie jedynie oczywisty faktze kopiarek
uzywa st do kopiowania, a mimo to wystarczyto to do tak peechnej aprobaty. Jedno stowo
,P0” automatycznie spowodowato zggdpoomimo faktu,ze nasgpujgce po nim stowa nie
zawieraty w sobigadnej rzeczywistej informacji uzasadn@gj 3 prasbe. Takie zjawisko jest
niestety catkowicie zgodne z powszechnie anaguh rzadzaca ludzkim zachowaniem, ktora
mowi, ze zwracajc Sk z praba do kogd o oddanie nam przystugi, pgujemy szans jej
spetnienia, jdi tylko dostarczymy jakiegouzasadnienia. Wynika to z faktze ludzie po
prostu luby mie¢ jakis motyw, dla ktorego corobig'®% Zupetnie inm kwesta pozostaje
weryfikacja racjonalngci tego motywu.

Najlepszym sposobem uchronieniagized normatywnym wptywem spotecznym jest
zwrocenie szczegolnej uwagi na to, jak ppgfemy w wielu sytuacjach, gdyjuz samo
uswiadomienie zagreenia wptywu jest pierwszym krokiem do stawieniampdNie ma na to
lepszej recepty niwiedza o warunkach, w ktorych ludzie ulegaprmatywnemu wptywowi
spotecznemu. Musimy Byswiadomi, ze ten typ konformizmu wzrasta, gdy grupa liczy trzy
lub wiecej oséb. Wynika to z tegee jestémy bardziej podatni na wptyw, kiedy oddziatuje na

101 |bidem, s. 288.
102 R, Cialdini, D. Kenrick, S. Neuberg, Psychologieczna..., op. cit., s. 18.
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nas weksza liczba osob. Inansita decydugca o wptywie ludzi na nas,asrelacje, w jakich z
nimi pozostajemy. Takie uczucia jak: n#do przyjan i wzajemny szacunek zdajsic
obligowa do us¢pstw czy podjcia okr&lonych krokdéw. Musimy mié jednak caly czas na
uwadze, czy w kierowaniuesia zasad, nie stajemy sijej ofiarami. Osoby, ktoregswiadome
ich znaczenia dla nas, mpgiejednokrotnie w niezwykle wyrachowany i konsekivey
sposb6b korzystaz owego mechanizmu. Normatywny wptyw zdaje siie¢ szczegdlnie
oddziatywanie, kiedy grupa, w ktorejesknajdziemy, jest jednomdjpa w swej strategii
postpowania. To znaczyze najtrudniej go przetamakiedy znajdziemy si pod lawiry
naporu, nie mag za sob zadnego sprzymieraea. Kiedy uda si przekona do stusznéci
swoich pogldéw czy posipowania bodaj jednlub kilka oséb, o wiele tatwiej przekohav
pdézniejszym etapie znacznie &kiszy grupe. Nie bez znaczenia pozostaje fakt wyrastania w
okreslonej kulturze. Badania Miligrama, Whittakera i Miea dowiodtyze ludzie okrélonej
narodowdéci map tendencje do zachowywaniag dbardziej konformistycznie aiinnef®,
Eksperymenty przeprowadzone na przestrzeni lat alkazez jedry pokrzepiajca
prawidtiowa¢, iz bezmyglny konformizm ulega obecnie stopniowemu zmniejgzen
Czynnikiem, ktory warunkuje wyspienie skali konformizmu,aspewne cechy osobowd,
ktére decydyj o tym,ze jestémy bardziej lub mniej odporni na wptyw ze strongiych ludzi.
Zwykle osoby zabiegage o dug aprobat ze strony innych g bardziej skionne do
konformizmu.

Jeszcze jednze zmiennych, ktéra nieznaczni@nicuje podatn& na wplyw jest
pte¢® Pewnych wyjénien tego zjawiska dostarczapadania Wendy Wood i Briana Stagnera
przeprowadzone w 1994 roku. Sugerapi, ze owa podatrig na uleganie wptywowi nasila
sic w warunkach presji grupowej, kiedy to stanowiskanej osoby wyranie r&ni si¢ od
przekona reszty grupy. Wood i Stanger uxegs, ze rozwpzanie zagadki tkwi w roli kobiety,
jaka obowjzuje w wikszaci spoteczéstw. To najczsciej na kobiecie spoczywagadania
budowania pozytywnych relacji i pomostéweiizy ludzmi, a co za tym idzie, dbaioi o
harmong, a jak wiadomo wszystkie te cele o wiele tatwiggatizowa w toku uzgodnienia
postaw i przekona Gdy do tego nie dochodzi, gsto kobieta ponosi ryzyko dezaprobaty
spotecznej, ktéra pojawiagsiv konsekwencji niespetnienia oczekiwatoczenia. Dlatego te
kobiety g wrecz nagradzane za wysenie zgody, a nie sprzeciwu, szczegoélnie w kawiek

spotecznyn>,

103 E. Aronson, T. Wilson, R. Akert, Psychologia spaie..., op. cit., s. 299.
104 K. Wren, Wplyw..., op. cit., s. 45.
105 R. Cialdini, D. Kenrick, S. Neuberg, Psychologmieczna..., op. cit., s. 274.
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Wracajc do przyktadow zycia, gdzie natykamy sha przebiegte korzystanie z zasady
funkcjonowania spotecznego dowodu stuszino wystarczy rozpocg od przytoczenia
sytuacji w restauracjach. Nie sposob przeédayn matych talerzykéw na napiwki, celowo
postawionych przed klientem z kilkoma banknotamwi@zchu. Barmani chacw ten sposéb
wyzwoli¢ wsrod klientéw przekonanie o szczoétoich poprzednikéw, a tym samym n&da
rang takiego zachowania jako witdawego posipowania w barze. Kiedy przyjdzie kogu
przyjrze sie marketingowej pracy kaptanéw ewangelistéw, z pewiaoi tam odnajdzie
charakterystyczne cechy dziatania informacyjnegdywp spotecznego. Umieszczapni
posréd zwyktych stuchaczy swoich statych wspétpracdwm, aby ci w odpowiednim
momencie wysipujac ze swiadectwem lub skladag datek, mogli posty¢ za wzorzec
postpowania dla catej reszty. €#o, gdy jedna z bardziej znacygch osobistéci przybywa
do okrdglonych miast, najbardziej zagorzali wierni wzywagido tego, aby pojawisic w
danym miejscu i czasie, tylko po to, aby wywiolerazenie sztucznego ttumu.

Praktycznie na kalym kanale autorzy reklam informaupas o tym,ze ich produkt
oshga ,najwkksz” lub ,najszybciej rosacy” sprzeda na catym rynku. Jest to jeden z
najmocniejszych argumentéw przemawegich do ludzkiepwiadomdaci, a tym samym prosty
sposob pozwalagy unikm¢ komunikowania wprostze dany produkt jest najlepszy.
Informacja,ze inni klienci § o tym przekonani, stanowi wystarcaaj dowod. Na kadych
festynach, czy akcjach zbierania datkow, organizgtopcwiccajg wiele czasu na
odczytywanie dtugiej listy nazwisk oséb, ktére zaaly wesprzé szczytny cel. Tegemudny
zabieg ma éwiadomt jeszcze niezdecydowanytg skoro tyle ludzi ztayto juz datek, to musi
to by¢ najwiasciwsze posfpowanie w takiej sytuacji. Kreowanie sztucznej gaepuosci w
kontekscie nowych klubow czy funkcjonagych juz dyskotek, te opiera s¢ na tymprostym
mechanizmie. Niekiedy magwiec zdziwik ludzie ustawieni w kolejkach po bilety przed na
wpot pustymi obiektami. Wkszas¢ dobrych sprzedawcow byta w przeszianstruowana, by
mozliwie jak najcz:sciej pozwali sobie na wzmiaanlo klientach, ktérzy zakupili puprodukt.
Cavett Roberts wydat nawet jasdyrektywe dla ucacych sé zawodu sprzedawcy, ktora
mowita, ze z uwagi ha t0,z195 % ludzi to imitatorzy, a jedynie 5% to inicjezg, o wiele
rozgdniejszym wydaje siprezentowanie rzekomego pgsiwania innych i poszukiwanie
nawet najbardziej wyszukanych argumentow za kuppeduktu.

Albert Bandura wykazalze spoteczny dowod stuszimd maze postiyé szczytnym
celom, jak na przyktad eliminowanie nieadanych zachowa Dzicki mechanice
informacyjnego wptywu spotecznego ludzie cigqyina ki przed r@nego rodzaju obiektami,

czyli fobie, mog z nich zosté catkowicie wyleczeni. W jednym z bad#8andury i jego
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wspotpracownikow, dzieci ciergie na silny ¢k przed psami ogtlaty przez okoto 20 minut
dziennie swojego rowsaika, ktéry bawit s z czworonogiem. Zaledwie po czterech dniach
stosowania tego prostego zabieg#,684% dzieci wyrazito zgag na pozostanie z psem i
zainicjowanie zabawy. Pomiary kontrolne przeproveamdz miesic paniej nie tylko nie
wykazaty zaniku tego procesu, ale nawet jego naisiléCo ciekawe, w toku kolejnych bada
okazato s, ze w celu redukcji omawianyclkkdow, nie byta nawet konieczna projekcja na
zywo. Zupetnie podobny wptyw na dzieci miato jedyrogladanie filmu prezentggego
zabaw innego dziecka z psem. Rok zméej, bo juu w 1968 roku Bandura i Menlove
zaprezentowali dowody na to, ze najskuteczniejsziynw przypadku s filmy, na ktorych
kilkoro dzieci bawi s} z r&znymi psami, co miato bezpednie przelgenie na toze spoteczny
dowadd stuszngéxi funkcjonuje najmocniej, kiedy pochodzi odzngch 0s6b%.

W 1972 roku O’Connor otrzymat podobne rezultatyadéniach nad przedszkolakami
cierpigcymi na zachowania spoteczne. Zastosowanie metE@dpeutycznej miato dotyczy
niezwykle niémiatych dzieci, ktére zwykle izolowaty same sietstggc samotnie na uboczu
i nie bioc udziatu w codziennych zabawach roémigow. Jak doskonale wiemy, ten wczesny
wzorzec zachowania, me by pocztkiem p&niejszej diugotrwatej izolacji, ktéra wydatnie
utrudni przystosowanie jednostki w dorostygtiu. Naukowiec nagrat film, ktéry prezentowat
samotne smutne dziecko, ktére w odosobnieniu psdgdp s¢ zabawie innych dzieci. Chwil
pdézniej ten sam chlopczyk czy dziewczynkagea#ali skt stopniowo do zabawy, co sprawiato
rada¢ zarowno im, jak i bawcym sk rowiesnikom. Taka multimedialna prezentacja
aplikowana byla zahamowanym spotecznie dzieciomgsoM@ dobranym 2z czterech
przedszkoli. Ji nawet bezpoednio po filmie stronice od towarzystwa dzieci, zaty
podejmowa proby kontaktu z rowigikami, rownie czsto jak dzieci nieposiadgje zadnych
zaburzé. Powtorne badania wykazaly ¢ez niebywad wihasciwosé: po obejrzeniu tego
rodzaju filméw, uprzedni samotnicy wyrastali g@z na liderbw w zakresie liczb
nawigzywanych kontaktow z réowsaikami. Niestety inne badania wykazaly i cieqrstrore
konsekwencji ogldania przez dzieci filméw, ale zawiegaych przemoc i agresj Chocia
diugotrwaty wptyw ogddania agresji w telewizji nie ma bezpedniego wptywu na pojawienie
si¢ przemocy w indywidualnym zachowaniu miodego widra, jednak wyniki dobrze
kontrolowanego eksperymentu prowadzonego przezetiebi Barona, dowiodtyze taki
proceder mge wbudowa specjalny kod przekonywagy, ze @ to wiasciwe sposoby
postpowania. Dwie grupy wiekowe: ¢io-, szé&ciolatkowie i dmio-, dzieweciolatkowie

106 A, Bandura, J. Grusec, F. L. Menlove, Vicariousiretion of avoidance behavior, ,Journal of Persitpand
Social Psychology” 1967, nr 5, 16-23.
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ogladaty program telewizyjny, ktory prezentowat zamaezagrest ludzi wymierzomn wobec
siebie oraz film kontrolny o wégigach konnych. Dzieci, kt6re miaty okazybejrze film ze
scenami agresji wykazywaty znaczniewaj nadpobudliwych zachowav stosunku do grupy
rowiesniczej, ktora obejrzata film kontroliY.

Reguta spotecznego dowodu stussmon pewnych warunkach dziata silniejzmiv
innych. Sprzyja jej, co migimy okazje sobie przedstatyiniepewné¢. Drugim bardzo silnie
warunkupcym czynnikiem jest podohistwo. Reguta dowodu spotecznego skuteczniej dziata
w przypadku, gdy mamy okazpbserwowa zachowanie ludzi podobnych do nas samixib.
moze wobec tego dziwi fakt, ze producenci rinego rodzaju reklam umieszczdapadz
umieszcza w reklamach ludzi kreowanych na ,zwyczajnych”. Zggowana wiksza¢ grup
docelowych produktéw stanogvstatystyczne jednostki, @i higieniczne podpaski, karma dla
kotow i proszki do prania, te3 sygnowane przez zwyktych ludzi. Wtedy ezujemy cé w
rodzaju wezi z osoly przedstawiajca nam okrélony produkt, gdy prezentowana przezani
pozycja spoteczna i elementy prestiumiejscowione g gdzi& na zblzonym putapie do
naszego. Dzki badaniom Murraya, Leupkera, Johnsona i Mittldmaawiemy te, ze tendencja
ta wystpuje nie tylko u dorostych, ale i u dzieci, dlategonp. szkolne programy zwalczania
palenia przez uczniow odnaszajwicksze sukcesy, gdy w procesie edukacyjnych instraito
wystepuja ich réwignicy'®® Dobroczynnych przyktadéw dziatania tego mechanizm
realiachzycia spotecznego jest napragwdiele i nie sposob przytoczywszystkich, ale warto
zwrockk uwag i na drugie oblicze ulegania tej regule w kokték efektu podobiestwa.

Zawsze, kiedy zdamy jusobie spraw z funkcjonowania okidonej reguty, kolejnym
krokiem jest prOba odpowiedzi na pytanie, jak bfosie przed narzdziem wptywu
dziatapcym na tak szeroki wachlarz ludzkich zachaw@ah sytuacg komplikuje fakt,ze
najczsciej nie chcemy brokisie przed informagj, jaka dostarcza nam ta reguta. Przecie
zwykle utatwia nam podejmowanie Wéawych decyzji, stanowtc wartgciowy dowdd.
Cialdini okr&la ten dylemat ,kontral automatycznego pilota”. Docenia fakg bardzo ogsto
dostarcza nam on nieocenione ustugi, ale zwracggwa niebezpiecastwa zwjzane z jego
funkcjonowaniem. Po pierwsze usilnie namawia dejpcau steru we wiasnexce, gdy tylko
wyczujemy jakiekolwiek symptomyze pewna rzeczywis§é zostata tylko sztucznie
wykreowana przez manipulatorow. Kolejnym krokienstjedecydowany kontratak, ktory

powinien skupt sie na dwiadomieniu tworcy fatszywego komunikatie odkryto s¢ jego

107R. Liebert, R. A. Baron, Some immediate effecttetdvised violence on children’s behavior, ,Depahental
Psychology” 1972, nr 6, 469-475.
108 R, Cialdini, Wywieranie wptywu..., op. cit., s. 127.
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mistyfikacje. Moze to w pewien sposob ostuélzapat przysztego powielania tego mechanizmu
w stosunku do innych.
Jeili chodzi o jake powszechne polegania na decyzjach ttumu, wantoysibwic
sobie,ze czsto caly ttum jest w bHzie, gdy jednostki go budge robg cos nie z powodu
swojej szczegolnej wiedzy, lecz z powodu dowoduesmego, a wic po prostu ndaduj

innych.

2.5 Sympatia

Nie mazna polemizowéaze stwierdzenienze czsto przystajemy na pby osob, ktore
znamy i lubimy. Zaskakuggy jest jednak faktze niewiele mniej czynimy dla os6b zupetnie
nam nieznanych. Przejrzysegzemplifikacj tego zjawiska jest dziatalé®d Tupperware,
amerykaskiej firmy, ktéra zajmuje giprodukcy plastikowych pojemnikdw naywnos¢ i tego
gatunku produktéw. Korporacja, ktorej dziataldorozprzestrzenita sina spoteczestwa
Europy, obu Ameryk i Azji, funkcjonowanie swoje eph na organizowaniu przgj w
gospodarstwach domowych, na ktorych rozpowszedwige produkty. ChociaTupperware
w swej ideologii sprzedy wykorzystuje jednoczaie kilka narzdzi wptywu, jak reguta
wzajemndci, zaangaowania, spotecznego dowodu stus@mip to w gltdwnej mierze
skuteczné&¢ swop zawdzecza kreatywnemuzerowaniu na regule lubienia. Gospodyni
zaprasza do swojego domu grono znajomych, przyjad sssiadéw, ktorzy mog w ten
sposob kum oferowane produkty firmy za peednictwem obecnego tam sprzedawcy.
Wiascicielka domu gratyfikowana jest procentowym udamtod ceny kadego zakupionego
produktu. Sprzeda plastikowych pojemnikéw tylko pozornie prowadzizedstawiciel
Tuppera, bo rzeczywistym motywem naktascgm do dokonania zakupdw jest wystosowanie
propozycji nabycia obdarzonej sympapirzez gécia osoby. Chociaw sensie fizycznym
propozycg zakupu wystosowuje pracownik Tuppera, to kiedyjrggmy na spraw przez
pryzmat rozdzielajcej smiechy, poczstunki i napoje gospodyni domu, to klarownym staje
sie zrozumienie, kto gra tu pierwsze skrzypce. Jedsniz wszyscy gécie maj swiadomaé,
ze im wiccej produktow zakupi tym wiekszy dochod staniegsudziatem ich przyjaciotki lub
znajomego. Nawet &0d tych, u ktorych metoda ta budzi nie€hczsto maemy odnalé¢
ludzi, ktorzy zupetnie nie wiedz jak uciec przed tym mechanizmem. Potwierglzajstowa
jednej z uczestniczek z przyjTupperware, ktéra zwierzytaesie swojej bezradsoi: ,Doszto
do tego,ze nienawidz by¢ na nie zapraszana, od dawna marn szystkie potrzebne

pojemniki. A gdybym chciata jeszcze jaki&upitabym je taniej w domu towarowym. Jednak,
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gdy zadzwoni do mnie ktG§grzyjacidtka z zaproszeniem, czuge musz pojsc. A gdy juz
si¢ tam znajd, to czug, ze musz cos kupi¢. Jak st temu oprzé&? Przecie robie w ten sposob
coé dla mojej wtasnej przyjaciotki®. Korporacja Tupperware Home Parties doprowadza do
tego, ze w akcie kupna — sprzegda zaczynaj funkcjonowa& nieobecne w naturalnych
warunkach pierwiastki w postaci zaufania, cieplaczucia bezpiecastwa i zobowdzania.
Badania prowadzone przez Frenzera i Davisa w 1&@0aowoda, ze wielkas¢ wigzi taczacej
kupujgcego i sprzedawcdwukrotnie silniej wptywa na decyzp zakupie ni stopiex w jakim
nabywcom podoba sisam produkt® Nie powinno wéc dziwié, ze wartéé sprzeday
dokonywanej podczas przyj Tupperware przekracza kwed?,5 min dolaréw.

Dzisiaj coraz wgcej organizacji dobroczynnych usilnie namawia zwey datkdw, aby
szukali darczgcow w bezpérednim gsiedztwie swojego miejsca zamieszkaniazddakudniej
przecie odmowt znanemu od latgsiadowi ni komus zupetnie obcemu. Praktycy wptywu
spotecznego judawno odkryli,ze osoba znana klientowi wcale nie must bypecna podczas
zakupu produktu, niejednokrotnie wystarczy powae na samo nazwisko polegeggo. Za
kazdym razem, kiedy uda pozysksic nowego klienta, proszony jest on o wskazanie swoic
znajomych czy przyjaciot, ktérzy potencjalnie molglc réwnie zainteresowani oldlenym
produktem. Podstay sukcesu takiej metody jest fakie kazdemu nowemu klientowi
przedstawiana jest rekomendacja lub polecenie y#gsnego przyjaciela. Niekiedy jednak
praktycy wptywu spotecznego nie mpgdnak dysponowdfizyczmg obecndcia osoby, ktora
znana jest obu stronom. W takiej sytuacji nie ptgesim nic innego, aby nakianswoje
ofiary, by polubity ich samych, a ngphie bazowé na korzyciach z tego ptygcych w mygl
mechanizmu. Joe Girard, sprzedawca samochodéwraifigednoczénie cztowiek uznawany
dwunastokrotnie z exlu najlepszym sprzedawcsamochoddéw na&wiecie, dostarczyt w
wywiadzie pewnemu dziennikarzowi prostej receptysakces w handlu. Stwierdzite aby
dopig¢ kazdego interesu, wystarczy dostar€zklientowi dowodow sympatii i przedstavi
odpowiedni cerg. Girard potwierdzit w ten sposéb, jak s jest reguta sympatii przy
prowadzeniu interesu, natomiastzaden sposob nie wyjait, jak ja uzysk&. Badacze nauk
spotecznych poszukujkompletnej odpowiedzi na to pytanie od dzidgw lat, dlatego w
obecnych czasach dysponujemy doslgszerg wiedz z tego zakresu.

Wiekszai¢ czynnikow w tym wypadku wydaje ¢siby¢ skupiona wokét zjawiska
zwanego auregl Polega ono na tyme okrélona pozytywna cecha cziowieka niekiedy jest w
stanie przymi¢ swym blaskiem wszystkie pozostate cechy tej osaltymn samym determinuje

109 |pidem, s. 154.
110 phidem, s. 153.
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sposob, w jaki cztowiek widziany jest przez otogeedednym z przyktadow jest automatyczna
skionna¢ cziowieka do przypisywania ludziom tadnym, takicbch, jak: utalentowanie,
sympatyczné¢, uczciwaé i inteligencja. Badania prowadzone przez BudesadifePaola
wykazaty, ze przystojni kandydaci na postow uzyskiwali dwaot pazy wecej gtosow od
kandydatow pozbawionych wyiiajagcych s¢ aparycji. Na catynswiecie doskonale znane
jest pogcie ,,0sobowdci telewizyjnej”. Stajg sig¢ nimi osoby, ktére gcza w sobie dwie,
wydawatoby sj, zgota odmienne cechy: potrafdominowd&, a jednoczénie pozostawa
zyczliwie nastawionymi doswiata, wraliwymi na problemy spoteczne lachi. Kiedy
obserwuje s kandydatéw na prezydentafgwa w ich kampaniach, naea odnié¢ nieodparte
wrazenie,ze dysponujemy wicz rzeszami takich charyzmatykéw. Niestety, chocidarzag
si¢ wybitne osobowséci w historii, z ktorych mgemy by dumni, eksperci z zakresu technik
wywierania wptywu na ludzi dwiadamiaj nas,ze w zdecydowanej wkszaci prawda ley
gdzie§ indziej. To telewizja mze kierow@& nasa sympate badz niecke¢ do okrélonych
politykow, balansujc srodkami technicznymi niczymongler w cyrku. Kwestie, ktére ¢gto
uciekap naszejswiadomdci, to efekt cgstasci prezentacji danego kandydata, graatet
podczas debat telewizyjnych, umiejscowienie potngch elektéw oraz sam wygl
zewretrzny pretendentow do fotela prezydenckiego. O tjak, wielkie ma to znaczenie,
przekonat si juz w 1960 roku Richard Nixon podczas debaty telewieyjz Johnem F.
Kennedym?!% Grona licznych ekspertéw wielokrotnie stwierdzasyargumenty prezentowane
przez Nixona byty o wiele mocniejsze, bardziej paeujgce, a nade wszystko dag szanse
na popraw sytuacji w polityce i ekonomii. Mimo to Kennedypky zaprezentowatsopalony,
w doskonale skrojonym garniturze i z niergkpm wsmiechem na ustach, zostat odebrany jako
ambitny i bardziej kompetentny polityk. Choziamoze nas to oburza prawda jest takae to
bardzo czsto styl wygrywa w polityce z argumentami. Mikaca wiksza¢ widzow nie zna
technik tworzenia obrazu ani niuansow pracy kaméno to, na podstawie tego co dostrzega,
wypracowuje przekonaniee oghdani podczas debat politycy zachowsj wobec siebie w
konkretny sposob. Doskonatym spuentowaniem wadivtejstii niech bda stowa nauczonego
doswiadczeniem Nixona, ktory #upo kampanii w 1968 roku powiedziat do politykow
ubiegajcych s¢ o urad prezydenta: ,Zaufaj bez reszty swojemu produceniewizyjnemu.
Niech on decyduje o makija, nawet gdyby Ci od tego zbierate sa mdtdéci. Niech Ci powie,
gdzie masz siedzteniech Ci powie, jakie jest najlepsze ustawier@mkr; niech Ci powie, jak

masz s} uczesa’ 2

11K, Skaeynska, Cztowiek a polityka. Zarys psychologii polityej, Scholar, Warszawa 2005, s. 329.
112 1bidem, s. 329.
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Podobnie sytuacja wygdla w przypadku kandydatow ubieg@jch s¢ o zatrudnienie
w firmach czy instytucjach patwowych. Atrakcyjny kandydat ubiegay sk o miejsce w
pracy ponad dwukrotnie silniej oddziatuje swym vagim niz kwalifikacjami zawodowymi.
Wptyw fizycznego wygidu zauwayli nawet ekonondici analizugcy zarobki. Przedstawili oni
dane,ze osoby atrakcyjne fizycznie, zarahidrednio od dwunastu do czternastu procent
wigcej od swych mniej atrakcyjnych wspotpracownikovardiej przerzajace g wyniki
bada w dziedzinie sdownictwa. Ocenionae przystojni oskaeni otrzymug znacznie risze
wyroki lub map dwukrotnie wekszy szans, by w ogoéle nie traéi do wkzienia, ni
nieatrakcyjnie fizycznie przegicy lub posiadagy znieksztatcenia twarzy. Osoby o
przyjemnej aparycji fizycznepdaworyzowane zar6wno przegdziow jak i €dziny.

Ludzie postrzegani jako tadni mapprocz tego wiksze szanse na uzyskanie pomocy
w potrzebie oraz maj silniejszy wptyw na audytorium, d#i czemu potrafj tatwiej
przekonywa innych do swoich racji.

Nalezy mie¢ jednak swiadomaé, ze wiekszas¢ spoteczéstwa charakteryzuje ei
przecetng urody, dlatego te tym, co mae by kamieniem milowym do zbudowania platformy
porozumienia jest wykreowanie iluzji podohstwa. Zwykle darzymy sympatosoby, ktore
przypominag nam nas samych pod wzdem cech osobowoi, charakteru, styluzycia,
wyznawanych przekomai doswiadczeéd zyciowych. Tu otwiera i ogromne pole przed
praktykami wptywu spotecznego, ktorzy za wszetlere staraj sie pod tymi wzgtdami
wydawa& podobni do nas. Przedstawianie siebie drugiejnsrgako lustrzanego odbicia
partnera interakcji pozwala na kregppdwiadomej sympatii, a tym samym zamazuje obraz
trzezwej analizy sytuaciji.

Liczni sprzedawcyguczeni zwracania bacznej uwagi na sygnaty méavo pogidach
czy zainteresowaniach klientow. kemy by pewni, ze jelli sprzedawca samochodow
zauway w naszym bagaiku wedke, nie omieszka nadmieni,mimowolnie* w trakcie
negocjaciji, jakim to nie jest fanem towienia rybpedzania czasu nad wedNie powinngmy
by¢ tez zdziwieni, gdy wkrétce po okazaniu dowodu osolgistesprzedawca zéwietnie
udawanym zaskoczeniem ,odkryje“ze réwnie urodzit st w tym migcie, kydz
wojewddztwie, co mif3> Nawet subtelne aspekty podaistva pomédzy aktorami
spotecznymi $ w stanie wytworzg sympat¢ pomidzy nimi. Niezalenie od ptaszczyzny i

rozciggtosci podobiéstw jakie wys§puja pomidzy jednostkami, jisamo ich zaistnienie jest

13 R. Cialdini, Wywieranie wptywu..., op. cit., s. 159.
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dobrym wsgpem do walki o pgniejsze usfpstwa w negocjacjach rynkowych. O wiele trudniej
odmowit ludziom, z ktérymi cé nas 4czy.

Warte odnotowania jest taze praktycy wpltywu spotecznego na szerokkab
wykorzystup sit¢ pozorowanej wspoétpracy. Do najbardziej klarownymhykiadow naley
tutaj procedura przestuchatosowana przez poligjktora najbardziej znana jest pod hastem
.,dobry-zty policjant. Cziowiek oskaony o jaki@ przes¢pstwo, wystuchawszy
przystugugjcych mu praw, prowadzony jest do pokoju przestichedzie czeka na niego dwéch
funkcjonariuszy prawa. Jeden z nich graerplego policjanta i zanim jeszcze podejrzany
usigdzie, natychmiast zaczyna od agresywnej postawyewalego. Objawia siona nierzadko
stekiem przekhestwem, ostrymi epitetami pod adresem os@aego i formutowaniem
najczarniejszych wizji rozwoju wypadkéw. W sytuagjdy podejrzany utrzymujeze jest
niewinny, zty policjant pafguje swoj agresg, balansujc praktycznie na pograniczu prawa,
ktore stanowi o nietykalr$ai fizycznej oskaronego. Nierzadko fepowotuje s¢ na swoje
znajomdci w prokuraturze, ktore jest sktonny uruchomy tylko uzyska jak najwyzszy
wymiar kary dla oskaionego. Wtedy po raz pierwszy do akcji wkracza dopojicjant,
prébupc bezskutecznie uspokawojego koleg. Pocatkowo jest to ogolna péba ostudzenia
emocji, nasipnie swego rodzaju obrona oskamego w postaci wyszukiwania okolicZeo
tagodzcych. Kiedy i to napotyka n&ciare niezrozumienia, proponuje zwykle kavdla
wszystkich w celu roztadowania emocji. Sam naty&sniprzysipuje do wyjdnien
oskaronemuyze jego partner wcale niartowat w kwestii koneksji w prokuraturze i niezfzih
dowodow przeciwko oskapnemu. Qwiadczaze oskatonemu rzeczywvicie grozi wieloletni
wyrok, ale w tym momencie, przed powrotem jegornmd jest jeszcze szansa na zmlaegu
wydarze. Zapewniaze je&li tylko ten przyzna siteraz do winy i opowie faktyczny przebieg
wydarze, prowadzenie sprawy przejdzie w jegae, a tym samymelola mogli jednoczénie
popracowa nad minimalnym wyrokiem kary. W takiej sytuacjikagzony przystaje na takie
warunki z dwoch powodow. Gfby ztego policjanta wywotaj same negatywne emocje na
czele ze strachem, gdy tymczasem propozycja dolsega prawa jawi s na tym tle jako
szczegolnie rozgina. Nade wszystko tym, co odgrywa tutaj fundaniegtale, to zbudowanie
w oskaronym uczuciaze ktas stoi po jego stronie. dezbuduje s¢ w nim uczucieze ma st
na uwadze jego dobro i podejmuje sispotprae w imi¢ tego dobra, jest to bardzo zu
prawdopodobigstwo,ze zgodzi si on na przedstawi@rpropozycg.

Reguta wptywu spotecznego opieyeg st na sympatii mowize ludzie maj naturaln
sklonn@¢ do negatywnej oceny osoby, ktorej przypada rotkazywania ztej wiadondoi,

nawet j&li nie ma on nic wspolnego z ti@g tej wiadomdci. Oczywicie mechanizm ten dziata
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i w drugg strore — nadawca pozytywnego komunikatu odbierany jési @soba kompetentna,
zyczliwa i przyjanie nastawiona do ludzi. W konsekwencji to, jakirkmikat przyjdzie nam
przekazywd, w znacznym stopniu wplynie na poziom sympatidhd antypatii, jakimi
bedziemy darzeni. Podobnie, ogromne znaczenie majddarzyszy nam przy prezentacji
komunikatu lub przebywa w naszym otoczeniu. BadaWidera, Cambella, Twedta i
O’Connella dowiodty,ze ludzie ma tendengi do zakiladania,zi posiadamy te same lub
podobne cechy charakteru i przymioty, co nasi @@ge lub osoby przebywge w naszym
bliskim otoczenid

Najtrafniej obrazujc to zjawisko, ponownie warto odsiéesic do przyktadow zycia
codziennego. Reklama, ktéra obecna jest dwszdzie, dostarczazanazbyt wyraZcie
wizualizacji tego mechanizmu. Tworcy jejgceza wszell cere staraj sic powigzat w naszej
swiadomdaci przedmioty prezentowane jako produkty na sprzedaktorem, ktory prezentuje
ich walory. Dlatego tew prasie, radio, telewizji i Internecie oemy obserwowazalewajca
nas fat modelek, lekarzy, thego rodzaju ekspertow staggjch nas uwi€ picknem, iluzj
profesjonalizmu czy niedoignionym indywidualizmem. Jak na irghiudzie za wszelkcery
utrzymup, ze owe postacie nie mgjna ich decyzje znagezego wplywu. Tymczasem
milionowe inwestycje znanych koncernéw w stawny&toedw i sportowcow jawnie temu
przeca. Co ciekawe, owe stawy wcale nie myseklamowa& czegokolwiek zwizanego z
wykonywanym przez nich zawodem czy styleygia. Rzecz kluczowg dla producenta jest po
prostu wytworzenie pozytywnego skojarzenia dla sgoj produktu, gt tez teniskci
reklamupcy chipsy czy napoje orzeiajace i aktorki promujce motocykle. O tej sile przekazu
nie zapominaj rowniez i politycy, ktorzy tak ochoczo fotogratugie z gwiazdami i sktonnigs
wytozy¢ milionowe honoraria, by tylko te zgodzityesdentyfikowa z ich opcy polityczra.

Sita wptywu spotecznego opiegap s¢ na sympatii do danej jednostki jest tak mocna,
7e Wrecz cztowiek utasamia § z samym sof) Kiedy obiekt uwielbienia odnosi zwysitwa,
to i my celebrujemy jego sukces, kiedy przegrywkretesem, przg/wamy gorycz porzki.
Skrajnym przyktademastu fanatyczni kibice sportowi, ktorym nie chodzrazrywke ani o
zabaw, ale o warté¢ wtasnej osoby. $tak mentalnie utesamieni ze swoimi idolamie
zdolni ¢4 do agresywnych zachowalo piosenkarzy, sportowcéw czy gwiazd filmowych.
Mozna zada sobie pytanie, skl to pragnienie ptawieniagsiv cudzym sukcesie, ktore niekiedy
przybiera skrajne formy? Odpowiegest tylez prosta, co smutna, to gkisza lub mniejsza
dolegliwas¢ spoteczna poleggja na niskiej samoocenie, ktdra prowadzi do posearkia

14 1pidem, s. 159.
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prestzu nie we wiasnych oggnieciach, ale poprzez skojarzenie wilasnej osoby zmbcy
jednostkami. Tym samym memy odpowiedzié sobie na pytanie, dlaczego tak wielu ludzi,
tak probuje szczyéisie samy tylko znajomdcia stawnych i znanych oséb.

Robert Cialdini podpowiada niezwykle radsg i logiczrg linie obrony przed
praktykami wpltywu spotecznegstosowanych przez tych, ktérzyazd do osagniccia
indywidualnych korzyci na podstawie stosowania techniki opigeaj st na regule sympatii.
Z uwagi na to,ze drég do pozyskania sympatii jest wiele, nie j@stew stanie ogart
swiadomdacig wszystkich w danym miejscu i oklenym czasie. Zamiast tego ey skupé
si¢ na subiektywnie odczuwanej sympatii do naszegméoecy. Jéli odniesiemy wraenie,
ze zupetnie obcy dla nas cztowiek, z fagocztkowo niewyttumaczalnych powoddw jest nam
szczegolnie bliski, a jednocaee jestémy uczestnikami jakigj wymiany handlowej lub
jestémy do czegé usilnie namawiani, jest to idealny moment, Bwiadomi sobie,ze oto
zostajemy poddawani jakéejmanipulacji. Plan dziatania w takiej sytuacji pyde na
przewartéciowaniu postrzegania rzeczywisto Nie polega to wzadnym wypadku na
wzbudzaniu w samym sobie antypatii do drugiej stréiejednokrotnie mina bowiem trafi
nazyczliwego sprzedawcsamochodow czy handlarza nieruchéaiami, wiec tym bardziej
w tym $wietle zrywanie interesu z kiénkto jest sympatyczny, a do tego oferuje najlepsze
z dostpnych maliwosci, bytoby posgpowaniem irracjonalnym. Wiaiwa reakcp w takiej
sytuacji powinna b jedynie koncentracja uwagi na merytorycznych zalet samego
przedmiotu targu. Najwkszy problem dla wkszaci ludzi stanowi wiénie oddzielenie
obiektu zainteresowania od cnot osoby, ktora priegemego walory. Niestety, bardzoesto

pogmzeni w samym kontakcie, odbiegamy stami coraz dalej od istoty naszych negocjaciji.

2.6 Whadza i autorytet

Chac dogkbnie zrozumié natue cztowieka w konteicie jednego z najbardziej
podstawowycltzynnikow wréd sktadowyctliycia spotecznego, jakim jest postuggevo, nie
wystarczy odwoté sie do kilku koncepcji teoretycznych. Motywy, dla kyéh cztowiek
porzuca wszystko, czego nauczy 8i zakresie etyki i moralnego popbwania, probowaty
odnaléc juz rzesze mélicieli w kazdej epoce historycznej. Niezmiennie na podstawed ty
przemylen mozna sformutowé pak wnioskow. Przede wszystkim postusgevo pozwala na
rozwinigcie skomplikowanych systemow produkcji, przyczysiawalnie do rozdziatu dobr.
Nieodhcznie te zwigzane jest z naszym bezpieagevem oraz pozwala kontrolowa

cztonkdéw spoteczestwa w perspektywie rozmaitych dziedziycia. Nie maemy zapomnié
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ze postusziestwo ma rownie gicbokie korzenie religijne. Biblia wielokrotnie opgeutym
pojecciem w kontekcie sytuacyjnym, co wie st badz z nagrodami lub kkkami i zagtag.
Dos¢ przytoczy histori Adama i Ewy lub przypadek Abrahama, by zrozumjek juz w
odlegtych dziejach ludzkai proklamacja postusastwa byta zgubna w skutkach.

Arystoteles take pawiccit uwag tej tematyce, jako pierwszy wprowadgaj
rozr@&nienie na witadg despotyczy, polegajca na kontroli nad niewolnikiem i wiagz
polityczm, polegajca na wplywaniu na wolnego obywatéld Wiadz rozumian jako
panowanie nad innymi roztgt praktycznie na czynniki pierwsze Max Weber. $taita ona
dla niego jeden z podstawowych wymiardyeia spotecznego. Idea tego dziatania spotecznego
polegata na podpogdkowaniu jednych ludzi woli innych. Weber zakladet, ze strony
stosunku wiadzy akceptujen typ zalenosci na podstawie przekonania o jego prawome&cno
Dywagacje o istnieniu wiadzy rozpoczynat on jedynve przypadku wysipienia Kkilku
czynnikdw, jak: istnienie samych paacych i podwtadnych, posiadanie woli wptywania na
podwiadnych, ktéra wyra st w rozkazach oraz stwierdzeniu aktu postishea, ktéry nie
jest w zaden sposob kwestionowany przez podwiadnych. Tamida pomija jeden
Z najbardziej interesggych i fascynujcych dla autora tej pracy aspektéw, czyliaingosci
wywarcia wptywu, uzyskania postusiwa, podicia konkretnych dziatg bezéwiadomdci
poddanych temu dziataniage @ oni ,sterowani* przez drugstrore. Zreszy Weber zostat
wystarczagco mocno skrytykowany przez tworcow nieklasycznyebrii wkadzy, ktorzy w
calcsci, badz czgstkowo probowali wyjgni¢, ze pojmowanie istoty wiadzy jedynie jako
zalegalizowane;j i ulegitymizowanej sity, nie wytrayje proby czasd®.

W obecnym dorobku naukowym mamy do wyboru wieledtypdefinicji wiadzy
pojmowanej behawioralnie, teleologicznie, instrutaéme, czy te traktupcych wtadz jako
zdolna¢ decydowania w sytuacjach konfliktowych. Jednakcydewanie najblisza autorowi
tej pracy jest ta, ktéra uteamia witadz z wptywem, czyli maliwoscig sktonienia jednych, by
dziatali, myleli i czuli tak, jak tego oczekaijdrudzyt’.

Z zagadnieniem wiadzy bardzogsio powjzane jest pegie autorytetu. Mge by on
zrodiem wplywu i stwarza dodatkowe prawa wdaie do wykonywania wtadzy. Autorytet
jednostki mae wynika z jazni ludzkiej, jak uczy nas klasyczny freudyzm lubrniejtnosci
czy wyksztatcenia. Mee takze by rozwojem wrodzonych zdoldoi i umiegtnosci, ktore

nabywamy wzyciu osobniczym, a ktore pozwalajam odréani¢ sie w pozytywny sposob od

115 Arystoteles, Polityka, PWN, Warszawa 1964, s. 12.
116 Zobh. M. Weber, Gospodarka i spoteagevo, PWN, Warszawa 2002.
1177, Bauman, O pefiu wiadzy, ,Studia Socjologiczno-Polityczne” 196213, s. 15.
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og6iutt Ludzie poszukuaj podmiotéw miarodajrimi, czyli wiasnie autorytetéw, aby béa

z nich przykiad, uzyskiwaporady czy wskazéwki oraz uzyskiv@omoc w rozstrzyganiu
kwestii wikasnego pogpowania. Autorytet jest wzorem kompetencji w sprefivdecydujcych

0 zaistnieniu wsrodowisku spotecznym oraz zachowaniusmdci. Natura ludzka skiania
cztowieka, by nieustannie poszukiwat kompetencigydienta, kierownika lub przywaodcy,
ktéry ma wskaza jak posipic¢, by zachowanie okéone byto jako wtaciwe w danej sytuacji

oraz tego jak uczyniprzedstiwziecie produktywnym. Cztowiek poszukujeztkompetencji
eksperta bdacego znawg spraw istotnych dla okékenia modelu poznawczegaviata, a
niejednokrotnie wgcz drogowskazem dla realizacji planéw dziatatiia

Na gruncie dnia codziennego rowhnyceni jestémy korzyéciami z bycia postusznymi
nakazom, zakazom i wskazéwkomz & dziecka w toku socjalizacji élwiadczamy profitow,
kiedy zdajemy sina wokb rodzicow czy opiekunow, jako tych, ktorzy graple bardziej
doswiadczonych przez pryzmat pezeia juz analogicznych zdaraew swoimzyciu. Dzigki
temu maemy zaoszexzic sobie wielu bdéw, a niekiedy traumatycznych dadadczé.
Rodzice ma tez we wiadaniu nagrody i kary, co w zngcy sposéb moderuje nasze
postpowanie. Za spragiych wszystkich czynnikow w dorostyayciu kopiujemy ten schemat
zachowa, chocia kto inny staje wtedy na pozycji autorytetu. Werabdzicow wchodz na
ogbt pracodawcy, esiziowie, lekarze czy przywddcey politycZ2fl. Reprezentaj oni swoje
stanowisko z perspektywy obcej lub przynajmniegmgiciej, stabo znanej nam wiedzy, co w
oczywisty sposob przyspiesza realizach dyrektyw.

Podstawow forma obrony przed naciskiem autorytetu jest odebranie ailementu
zaskoczenia, co wie st zeswiadomacia form jego wysgpowania. Kolejnym krokiem jest
zadanie sobie pytania, czy dana osoba jest fakiyerriorytetem w sprawie, w ktérej prébuje
wywrzet na nas nacisk. A nawetsjeodpowiedzielibgmy sobie na to pytanie twierglo,
warto przedstawisobie kolejne — jak dalece mpgaufa temu ekspertowi w tej konkretnej
sytuacji. Jak pisze Cialdini, nawet najlepiej pomfhowane autorytety nie muszy¢
bezinteresowne i do kea szczere, w tym co maatfl Kiedy uzmystowimy sobieze
wicksza¢ autorytetow obecnych w reklamach, jest sztucznykreowana, bhdz sowicie

optacona, wtedy tezupetnie inaczej spojrzymy na rzeczywistov tej kwestii. Ca bowiem

118 H, Kubiak, Encyklopedia socjologii, Oficyna NaukaywVarszawa 2000, s. 325.
119 3. G@kowski, Encyklopedia Socjologii, Oficyna Naukowaawzawa 2000, s. 50.
120 R, Cialdini, Wywieranie wptywu..., op. cit., s. 193.

121 1bidem, s. 204.
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nam po stronniczym autorytecie nmp@ym lukratywny interes w tym, by nas do
czegas przekona

O wiele bardziej korzystne jest kierofvaic wskazéwkami bezstronnego autorytetu,
chat i na tym polu zawodowi specj&ti wyksztatcili mechanizmy mage na celu kreaggakiej
postaci. Wystarczy udssic do renomowanej restauracji, by zaobserwgvjak robg to jedni
z mistrzéw tego gatunku - kelnerzy. Nie jest tajannze pensja kelnera nie jest zadowataj
w kontelkscie wielu innych zawodow na rynku, ¢ei aby poprawd troche swoje notowania,
wyksztatcili oni swoisi procedug tworzenia imagu zupetnie bezstronnych ekspertqwoty
indywidualnego podégia do klienta, w zaleosci od tego, czy jest nim rodzina, samotna
osoba, mtoda para czy starszezaastwo, bazyj oni na ludzkiej naiwngi, ktora sktania ludzi
do tego, by uwierzyli,ze kelner jest w stanie oferowaspecyfikags ustug wecz
sprzeczp z wkasnym interesem. Niezatge od tego, co zamowimy, w gkiszasci przypadkow
mozemy spodziewasic schematu nagbujacych po sobie wyuczonych sekwenciji. Najpierw
kelnersciszonym gtosem i konspiracyjnym tonem, zegkagrzy tym na swojego zwierzchnika,
zdradzi namze z jego wiedzy wynikaziakurat dzisiaj danie, ktére zamowitiy nie jest tak
wyborne jak zwykle. Zaproponuje nam natomiast dwiee potrawy, ktére wedle jego
zapewnid@, danego dnia spetnignajwyzsze standardy. Kluczem dépienia naszej czujroi
jest tutaj cena. Zasugerowane przez niego dawidawsze tasze od naszego wyboru, co ma
nas utwierdzi w przekonaniuze nie gra roli zachtannego kelnera, dla ktoregoylisie tylko
jak najwyzszy zysk, ale cztowieka, ktory stoi po naszej sadvarykady, bronmic naszego
portfela i podniebienia. Naturalnie, kiedy tylkosaa czujné¢ zostanie gpiona, przy pierwszej
nadarzajcej st okazji, a jest ni najczsciej kwestia wina, czy drinkéw, kelner zapyta, czy
zgadzamy sizda na jego wiedg Bardzo czgsto reagujemy automatycznie, zezwganu na
to i liczac jednoczénie, ze i tym razem jego wyboredzie najtrafniejszy z midiwych. Nic
bardziej mylnego. To jest wdaie moment, w ktorym kelner rekompensuje sobie vaiguka
poprzedni ,gest przyjai“ i pozwala sobie na wytworne i kosztowne propgeyktore niestety
najczsciej respektujemy. Ostatnifaza egzekucji jest propozycja wybranego deseru,agktér
przewanie rownie przyjmujemy z aprobat Kelner kaiczy swoje dzieto, przyjma¢ wraz
z rachunkiem napiwek, ktory jest przez nas nggiej wyznaczany wprost proporcjonalnie do
wysokasci kosztu catego positku. Najsmutniejsze w tym veskziyn jest to,ze cata kelnerska
taktyka, ktora skierowana jest na maksymalig&grzysci, ma swojezrodto w pozorowaniu
braku zainteresowania wtasnym dobrem. #vi@ to nas urzeka i jednogrée prowadzi do

zguby.
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Podobny schemat stoguypdzie odpowiedzialni za wysytanie listow z rekardach
kandydatow do okgbonych dziatow w rdnego rodzaju instytucjach. Knouse jur 1983 roku
dowiddt, ze listy takowe najbardziej podnosity szans zatrudnienie danego kandydataeje
paosrdéd opisu wielu jego pozytywnych cech, byta i jedmapochlebna opatrzona zupetnie
niewinnym komentarzem. Podnosito to w zngiyzn stopniu wiarygodnd rekomendaciji, nie

zmieniajc na negatywne nastawienia do kandytfata

2.7 Niedosepnosé

Chyba kady dawiadczyt niejednokrotnie uczucia zainteresowarkan zjawiskiem,
ktore wydawato mu giczesciowo niedosipne, a jednoczeie pozostajce w zasigu reki.
Rosnie wtedy niebywale ocena przedmiotu naszych zasteva i to wprost proporcjonalnie
do trudndci uzyskania pewnego dobra lubsd@adczenia okrdonego uczucia. Zjawisko to
szczegOlnie powszechne jest dla kolekcjonerow, dieezwyktych klientow sklepow czy centr
handlowych, ktérzy za wszejlcere pragry zdoby wymarzone zakupy.

Nietrudno s¢ domysle¢, jak szybko i skrupulatniegtprzypadidé¢ natury ludzkiej
wykorzystup praktycy wptywu spotecznego. Najbardziej charakdbrczry technilg
wymierzory w potencjalnego klienta jest taktyka ,ograniczomegci”. Ogromne centra
handlowe wprost zasypang glakatami reklamuagcymi jakis produkt, ograniczag jednake
ilos¢ jego egzemplarzy. O stosowaniu tej taktyki niearamap w kontakcie te dealerzy
samochodow, ktérzy podczas konwersacji nie omiggakspoming, ze okreélony model jest
prawdopodobnie ostatnim z danej linii i szansa oabydentycznego mija bezpowrotnie.
Liczne sklepy i sieci handlowe szkobkwoj personel, by te podczas procesu sprzeda
prowadzity z klientem swego rodzajuegNierzadko, gdy w grwchodzi produkt o relatywnie
wysokiej cenie, poegkowo zywo zainteresowany nim klient, dowiaduje,sie egzemplarz
bedacy celem zakupu najprawdopodobniej zostatgprzedany. Oczystie pierwsza reakcy
klienta jest rozczarowanie, ale jednogzre prgba o catkowite potwierdzenie tej informacji.
Kiedy za przyczyatego wybiegu wwiadomdci ludzkiej pragnienie pozyskania okienego
dobra wzrénie wielokrotnie, klient informowany jeste dziwnym trafem personelowi udato
siec odnalé¢ ocalaty egzemplarz. Wtedy w gkiszasci przypadkéw ludzie sktonnggpomingé
cal logiczm analiz sensu przydatroi produktu i decyduj sic na zakup opatrzony etykietk
najlepszej okazji roku.

122 Iphidem, s. 207.
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Taktyka ,ostatecznego terminu” polega z kolei naeglaniu przestrzeni czasowej, w
ktorej dany produktduzie dosgpny. Ta technika bazaga na regule niedagincsci jest rownie
czesto wykorzystywana przez sprzedawcow jak mechanigraniczonej iléci. Tiumy
tworzace gigantyczne kolejki, to nic innego jak efekt@adlenia specjalistow od marketingu,
ktorzy w ten sposéb zapewrgagobie szybki i spektakularny zbyt ich produktowecS
telemarketingu rowniebazuje na prébie wytworzenia strache: dana oferta obowiuje tylko
przez okrélony czas i okazja zakupu wkrétce minie bezpowmtdizsto w ofercie zawarte
S3 swego rodzaju bonusy dla klientow, ktorzy zdecyaig na zakup w pierwszych 5 minutach
trwania bloku reklamowego. Oczysgie jest to wszystko tylko chwytem marketingowym
bazupcym na regule niedagincici, poniewa filozofia kazdej firmy handlowej polega na jak
najwickszej sprzedey asortymentu i wszyscy klienci, ktérzy dodzwgsie juz po rzekomo
surowym i ostatecznym terminie wyprzegazastan obstuzeni, j&li tylko na magazynie
zostanie odpowiednia #6 produktu.

Wyjasnienie sktonnéci ludzkiej natury do okazywania staioo w obliczu paadania
obiektéw powszechnie uznawanych za trudno gbost maliwe jest, gdy odwotamy si
przynajmniej do dwoch argumentow potwierdzonychloletnimi badaniami naukowcow.
Przede wszystkim motywem oddziatywania niegjstsci jest fakt,ze bardzo cgsto mamy
raci, traktupc rzeczy trudno osgalne jako cenne. Statystycznie rzecz dmprobiekty
pozadania czsto mag znacaca wartags¢ same w sobie, natomiast jednagre to samo zdanie
si¢ na statystyk jest w stanie nas skutecznie zgubgdy wyrachowany praktyk wptywu
spotecznego pracigy na przyktad dla agencji reklamowej pragnie begladnie wykorzysta
te sklonna¢ natury ludzkiej. Po drugie, warto zauwyad, ze w przypadku kiedy nie jestay w
stanie wej¢ w posiadanie jakiegadobra, nasze poczucie wolcow znacacy sposob maleje,
a niewielu rzeczy tak nie lubimy, jak ograniczan@szego wyboru. W ten sposéb zostaje
uruchomiona interesaga reakcja tacuchowa. W przypadku odebrania lub ograniczeniaejas
swobody, rénie w naszych oczach atrakcyfdmbiektu zainteresowania i wszystkiego, co jest
W pewnym sensie z nim pogzane. Tym samym jednoczee ragnie nasza determinacja do
przetamania barier stajych na przeszkodzie do pozyskania owego dobra.

W kontekcie tego tatwiej te zrozumi€ skionnd¢ ludzkiej natury do reakcji na
cenzug. Dotyczy to przede wszystkim sekwencji zachfowa zakazaninformacg. Z uwagi
na to,ze zyjemy w wieku, kiedy dogp do informacji bardziej aikiedykolwiek w dziejach
rébwnoznaczny jest z degtem do wiadzy i pierdzy, to kada préba odebrania nam owego
przywileju napotyka bunt i intensywne proby pokoiaarprzeszkody. O ile wzrost

zainteresowania sannformacp zakryptowag jako cenzuralna jest naturalny, o tyle intryguje
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wzrost wiary w sam komunikat w niej zawarty.¢Sto jest to przyrost wiary w &€ informaciji
bez uprzedniego zapoznania %inip samy'?3 Te sklonnd¢ natury ludzkiej do przeceniania
utajonej lub czsciowo ocenzurowanej informacji wykorzysjujobecnie specjaici od
marketingu politycznego, ktérzy lulaugie wrecz w ujawnianiu p&rednich danych, zastaniaj
si¢ tajemnig parstwowg badz okreslonym kodeksem prawnym. Co bardziej zatrajgce
bardzo czsto w toku sprawsglowych gdzia nakazuje wykluczenie j@kilowodow z uwagi na
to, ze zostaty uzyskane nielegalnie. Swego rodzaju nacg@zurowanie dowoddéw wcree
uznanych za wgizgce jest dla tawnikéw zbyt trudnym do poja manewrem psychologicznym,
co wybitnie odbija swoje pino na przebiegu spraw. W takiej oto sytua¢flzsa staje w roli
cenzora, ktory nakazuje uznanie za niebytego faitéury wiasciwie przecie ma miejsce. Seria
obserwacji poczyniona na Wydziale Prawa Uniwersytet Chicago potwierdzitaze
zagidzone wyroki byly drastycznie wgze dla oskaonych, jéli dowody swiadczce
przeciwko nim w toku procesu zostaly przedzmego wyhczone z protokotu. W kontékie
swiadomdci, jak natura cztowieka k& mu reagow@na informagj niedosgpna, nie powinien
dziwi¢ ten pozorny paradoks. Nalemie¢ natomiast zawsze na uwadze,wzrost sktonn<i
ludzi do postugiwania gizakazag informach jest statym elementem natury cztowieka iz@o
mie¢ niebagatelny wptyw na wiele sytuacji spotecznych.

Nie jest wielkim wyzwaniem samoswiadomienie sobie funkcjonowania reguty
niedosgpnasci w zyciu spotecznym, choctana pewno wiedza ta w jakistopniu pozwala
rozsun¢ parasol ochronny przed licznymi wyzyskiwaczam@rky pragm na tej podstawie
budowa& swoje korzyci. Parasol ten nie jest jednak wystargegj by uchroni nas przed
bardziej wyrafinowanymi odmianami tej techniki, takisternie ukrytymi w mnogi
komunikatéwze praktycznie niedagymi szans na jednoznaczne zdiagnozowanie konkyetne
narzdzia wptywu. W przypadkuagtenia do uzyskania stabo dgshego dobra nasze signie
jest poddawane ponadto dodatkowym immin. Wizja, ze cG staje s nieosggalne w
zetknkciu zeswiadomdacia, iz istniep potencjalni konsumenci ciegzy sk juz z dobrodziejstw
okreslonego dobra, sprawiae rozgdek schodzi na boczne tory, a emocje zacayma gore.
Aby nie pozwolé catej logice uciec z naszego procesu poznawczege;y skupt sic na
dwoch etapach. Pierwszy, to po prostu ughiel¢ dostrzeéenia w sobie oznak gpiechu i
podekscytowania w sytuacji wptywu spotecznego. dieisze s one destrukcyjne, jednad
powinny nam one dawyrazny sygnat, ze istnieje prawdopodohistwo uruchomienia
sekwencji zachowg z ktérych niekoniecznieghziemy dumni w przyszkei. Drugim etapem

123 |pidem, s. 221.
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jest zapytanie samego siebie, co jest motywem, kiifmego pragniemy tego, co jest
przedmiotem decyzji. 3k powodem tego jest €ld posiadania czegana wtasnéc, to moc
naszego pragnienia podpowie nam, jakie koszty§estgotowi ponié¢, by osagna¢ swoj cel.
Jezeli natomiast nasze pragnienie czerpiérbglia cleci uzywania czegé czyli noszenia — w
wypadku ubra i bizuterii, gdz jezdzenia — w przypadku pojazdéw mechanicznych, to warto
uswiadomi sobie, ze zadna rzecz nie przyniesie namceej przyjemnéci z faktu jej
uzytkowania, tylko dlategase jest trudno dogpna?*.

24 1phidem, s. 234.
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Rozdziat 3
Strategie perswazyjne

3.1 Odrzucanie potrzeby

Jedny z najsilniejszych strategii perswazyjnych, jak dwizi Jim Camp, jest
umiejetnos¢ odrzucania potrzeBs?. Wydawa by si mogto, ze to tylko drobny gest,
jednorazowy akt w trakcie negocjacji rynkowych, fpwddomie kojarzony z asertywfma.
Kiedy przyjrzymy s¢ jednak zachowaniu cztowieka od najmtodszych latzento stanowi
swoiste ostrzaenie.

Jw dzieci sgdzapce czas na placach zabaw wykazujzemang che¢ do zapalczywej
rywalizacji, a take, niestety, nierzadko inklinacje dogzania st nad stabszymi. Ten instynkt
wspotzawodnictwa pozostaje w mniejszym lulgkgzym stopniu w jednostce spotecznefla
péznej staréci, co potwierdzaj obserwacje interakcji w domach starddWww takim samym
stopniu jak do altruizmu, ludzig 2dolni do bezpardonowej walki, wykorzystajstrach lub
cigzkie potazenie drugiej strony do obalenia przeciwnika. Arergocjacji rynkowych jest
tego najlepszym przyktadem, bo najgdej pod ptaszczem dyplomacji przebiega
bezkompromisowa walka. Naturalne jest zatentéopdkrycie stab&i interlokutora staje si
najwigcksz sita perswazyjg w negocjacjach, bo sekwencja wyzwalania w nimzsdty kdzie
prowadzita do jej zaspokojenia. Kluczem efektywnegechanizmu perswazyjnego w tym
wypadku jest uzyskanie odpowiedzi, kto i w jaki splo wykreuje potrzebw negocjacjach
rynkowych.

Potrzeba wyprowadza poczucie zaleci, generuje sekwengj myslenia
peryferyjnego, a esto w konsekwencji rodzi nagtstwa rozpaczliwych dziada ktore
prowadz do nieuchronnej po#i. Zawodowi negocjatorzy catymi latami
zdobywaj doswiadczenie i wiedg, aby uzysk& umiegtnosci zarowno w zakresie
rozpoznawania potrzeby u partnera interakcji, j@k wywotywania. Te unikalne kompetencje
pozwalajca wrecz uzaleni¢ w sensie psychologicznym jednostkpoteczg od siebie.
Rozbudzanie oczekiwiadzieki umiejetnosci kreacji okrglonych obrazow jest mechanizmem,
ktory inicjuje proces decyzyjny prowagtz do podpisywania lukratywnych kontraktéw, ktore
niestety g korzystne tylko dla jednej ze stron.

1253, Camp, Zacznij od..., op. cit., s. 31.
126 7ob. E. Goffman, Instytucje totalne, GWP, Sopat 20
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W negocjacjach rynkowych nie muma jednoznacznie gdzi¢, kto jest stros, ktora
czgsciej wceiela s¢ w role okrdlajace potrzeby partnera interakcji. Wszystko zaled wielu
zmiennych, do ktérych mmemy zalicz¢ zarbwno zasoby materialne, zajmowagozycg w
strukturze spotecznej, agsto z tym zwazany autorytet lub popularé@ Do kluczowych
kwestii naley réwniez wiedza i inteligencja oraz czynniki sytuacyjnek ghociaby czas i
miejsce rozgrywania siokreslonej komunikacji perswazyjne;.

Kreacje sprzedawcy i kupmgego g scisle powpzane z rozwojem kultury
konsumpcyjnej. Rozavick rozwoju medzy Zachodem a Wschodem bytzdubardziej
spolaryzowany i jest to obecnie. Przejawiatogsio w specyfice m§lenia i zachowania
interakcyjnego kultur indywidualistycznych oraz &kiywistycznych a na poziomie makro
uzewretrznienie tego mina byto dostrzec w standardzie gospodarczym, caoaczato dosy
stabilne i wyrane granice p@tw centrum i peryferyjnych. Prébowat dowoglzego ju
Wallerstein twierdzc, ze byta to dominujca forma relacji wzajemnych poegaizy catymi
spoteczastwamt?’, chocia naturalnie w literaturze znajdziemy i odmiennenetaiska
teoretykOw, ktorzy konstruowali tezy; byta to tylko jedna z wielu form ksztatygjych tad
negocjacyjny’®. W XXI wieku nastpito tak wiele dynamicznych zmian na znich
poziomach, do ktorych nale zaliczy¢ przede wszystkich dynamiczny rozwoj gospodarczy
spoteczastw wschodnich, mieszanietultur, procesy globalizacyjne na czele z cyfryzac
digitalizacp, iz obecnie w negocjacjach rynkowyctzyczek u wagi skoncentrowany jest
bardziej na kompetencjach spotecznych, zasobagiwiddalnych lub korporacyjnych, atli
ogolnych prawidtowéciach, ktoére decydowatly o stylach komunikacji kultprzez cate
dzieskciolecia.

Warto jednak skoncentrowaic na samym postrzeganiu retoryki potrzeby w koftiek
negocjacji rynkowych, czego doskopakgzemplifikacg maze by rola sprzedawcy i
kupujgcego. W owym konteicie hasto ,,bezkompromisowej walki”, jak wspominanga jest
niezwykle tagodnym ok&eniem majcym w zawoalowany sposob oddakt interakcji
parterbw w kontedcie negocjacji rynkowyct®. Mozna ulec wraeniu, ze symbolika roli
sprzedawcy o wiele e#ciej wttacza go w pozyej zaleng w negocjacjach. W
spoteczéstwach, ktére konsumaijna pokaz, kupgg wiecej towarOw ni jest to w stanie

wyttumaczy logika, kreacja sprzedawcy zakige sk wokot jednostki gotowej na ugistwa i

127 7ob. K. Gawlicz, M. Starnawski, Analiza systeméwiatéw. Wprowadzenie, Wydawnictwo Akademickie
Dialog, Warszawa 2007.

128 Ch. Chase-Dunn, P. Grimes, World-System Analygisnual Review of Sociology” 1995, nr 21, 387-417.

1293, Camp, Zacznij od..., op. cit., s. 31.
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kompromis. Kluczem uzasadriaym to postrzeganie ma byinterpretacja,ze kupujcy
zawsze mge podej¢ do koga innego, tymczasem sprzedawca za wsgedte potrzebuje
kontraktu, umowy lub pozbyciagsokreslonego dobra w celu przedienia swojej egzystenciji.
Jeli jednak sprzedawca wyzwoli potrzglw kupupcym doprowadzi to do utraty przez
nabywe kontroli i podigcia emocjonalnych, ztych decyzji, a tym samym sideodwrog.

W obecnym okresie, w &gach spoteczrigi rozwinigtych i uprzemystowionych, jak
nigdy dotd odczuwanie potrzeby powinno dgzczegodlnie ograniczone. Niemniej jednak
wspotczénie, jak nigdy datd, mazna ustyszé, ze okrelony cztowiek potrzebuje wiaie tego
samochodu, pragnie tej sukienki i muse¢dgi¢ urlop w danej miejscowssi. To kuriozalne,
tym bardziej, kiedy éwiadomimy sobie, co tak naprawgest niezbdne jednostce spotecznej
do egzystencji. To, czego naprawgdotrzebujemy, zaké&a sk wokdt wody, paywienia,
schronienia, snu, ciepta i sek¥l Kiedy te potrzebyszaspokojone, wkszaié¢ 0séb siga do
podstaw intelektualnego i emocjonalnego dobrostanwgzym zawier& sie maze mitose,
rodzina, praca, hobby, wiara. Tutaj jednak listaadbardziej sj personalizuje, ale na pewno
nie powinna zawiekasukienki za 2000 ziotych, czy kolii za 100 000tyét. Co ciekawsze,
na tej lgcie nie powinno by pracy w konkretnej instytucji czy danego kontraktoniewa
istniejg jej alternatywne odpowiedniki.

Jim Camp dowodzize jednym z naczelnych przyktadéw okazywania potyzeb
negocjacjach rynkowych jestghprzemanego przemawiania do partnera interakcji. Motywy
tego g naturalnie rane, od determinacji pozyskania jak najszerszej mjegdo wraenie, ¥
takowy sie dysponuje, niemniej jednak, w zat@sci od sytuacji spotecznych i osoboéeo
negocjatora, efektem zawsze jest ostabienie pozye)egocjacjach rynkowych. W sytuacji
ciggtego zabierania gtosu, zdeterminowanych préb pozknenia rozmowom, automatycznie
podnosi s} poziom emocji, CO przenosigsczesto na wysoki ton gtosuebacy niechybr
oznaly potrzeby. W takich sytuacjach druga strona dogage t¢ stabd¢, zniza gtos,
przejmupgc w sposob niezauweany jednoczénie kontrot nad partnerem dialogu. System
Campa, o ktérym wspominatam wénej, zaklada, by w chwilach wewimznego chaosu
zdecydowa sie na ciche przemawianie i redukcje tempa mbiy

Obawa przed odrzuceniem oferty w negocjacjach muykb przez adwersarza rodzi
potrzelg finalizowania umowy, wewgtrzng che¢ bycia lubianym, a tym samym wyzwolenie
determinacji, by za wszellkcere zamkryé negocjacje. Camp dowodzg odczuwanie potrzeby
w negocjacjach rynkowych jest powodemckgzej liczby nieudanych transakcji oraz

130 Zob. A. Maslow, Motywacja i osobow® PWN, Warszawa 2016.
1313, Camp, Zacznij od..., op. cit., s. 31.
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niekorzystnych umow, nispowodowatby to jakikolwiek inny czynri€. Nie mana mylié
»potrzeby” z ,clecig”. ,Chec¢” w systemie negocjacyjnym Campa nie tylko oznaozaéarg
stowa i emocji, ale catoptyke sytuacji. Dla zawodowych negocjatorow g¢h utozsamiana
jest z celem, dla ktérego realizacji podejmowamevgsitki, przy jednoczesnym zasteaniu
istnienia innych alternatyw o podobnych parametramh okréla nastawienie do partnera

interakcji. Nastawienie to okikaja cechy: pewn& siebie, kontrola i dyscyplina.

3.2 Atuty niedoskonatdci

Efektywne negocjacje rynkowe zbudowagensoparciu o wiele istotnych czynnikow,
ktére mog kontrolow& strony, a jednak dokorwjwszelkich zabiegéw, byetdominacg
stract. Jednym z wielu przyktadow uzasadn@jch t tez jest dizenie aktoréw spotecznych
do kreacji perfekcyjnaci swojej postaci. Ten psychologiczny mechanizmswaje korzenie
juz w dziechstwie, kiedy to dziecko zabiega o bezwarunkomtos¢, rozwija s¢ intensywnie
w okresie adolescenciji, pragnby¢ rozpoznawalnym, lubianym i nieacg, by wreszcie w
okresie doroskxi minimalizowa popetniane kidy, budugc tym samym nienaruszgn
prestzows pozycg, dostatek i powszechny spoteczny szacunek.

Abstrahugc od oczywistych profitbw opartych na kryteriachelgfwnaci i
ekonomicznéci, wynikajgcych z tego typu postaw nazrmych wymiarach interakcyjnych
naleey wyeksponowé aspekt psychologiczny, czyli poczucie pewaiosiebie. Jednostka
spoteczna pocetkowo definiuje w sobie mocne strony, a Rrpsie w sytuacjach
komunikacyjnych doprowadza do ich ekspansji w dowpbostaci. Niekiedy przybiera to
forme unikatowego poczucia humoru, w innym przypadkurgpgodziwu odwagi w dziataniu
lub erudycji. Bardzo rzadko cztowiek w sposfiadomy i dobrowolny w negocjacjach
rynkowych okazuje staB6. Wydaje s¢ to krokiem niedorzecznym, ktory przeczy prawom
logiki. A jednak, kiedy zastanowimyeshad interakcjami, ktére nacechowagedgsharmory
w statusie spotecznym interlokutorowozna odniéé wrazenie, ze oto aktorzy spoteczni,
skuszeni okazjmanifestacji swojej wiadzy, inteligencji, pozyekonomicznej obraajg swoje
najwicksze stabgéci. Jeszcze mocniej wybrzmiewaytedy stowa Rapha Waldo Emersona
,Stabai¢ nasza wyrasta z naszej si?. Partnerzy w negocjacjach rynkowych majeodparg
tendenag do pozytywnego samopoczucia, kiedy widze ich adwersarz nie jest tak biegty i
niedccigly w aspektach, ktore byly brane wéaej pod uwag. Tworzy to w nich ztudne

132 Ipidem, s. 43.
133 |pidem, s. 50.
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poczucie kontroli sytuacji, napawanie solag edukatora, by wreszcie sukcesywnie ostabiaj
czujnas¢, pozwolt sie zaatakowé&w najmniej spodziewanym momencie.

Osoba, ktéra okazuje niedoskongtobedaca jedynie zewntrzng demonstragj, a nie
stanem wewgtrznym, utatwia sobie kontrelsytuacji zarowno w sytuacji, kiedy przeciwnik
ma wicksze zasoby, jak i dysponuje stabgiozych negocjacyjn. W tym drugim potaeniu
dzieg sie tak dlatego,ze unika s okoliczngci prowadacych do defensywnego lub
agresywnego nastawienia interlokutora, co ma neejgcwarunkach, kiedy partner osadza
siebie na riszej pozycji kulturowej, spotecznej czy intelekngl Nie bez powodu najbardziej
skuteczni mowcy inauguryjswoje przemoéwienia, umniejszaj wkasrny wartaé¢ anegdd,
przetamujc ta informacp wiele barier u stuchaczy. To ucziowieczenie w rogggach
rynkowych mae przybierd rézne postacie, od sugestywnej g o payczenie piobra,
poprzez upuszczenie torebki na podiogasygnalizowanie wyczerpgej st baterii w
notebooku, a na szukaniu Wavych stow przy zadawaniu pytakonczac. Efektem jest
przeniesienie teorii w praktgk czyli potwierdzenieze mimo, # grupy intereséw grozne,
pozycje nierdbwnomierne, wszyscy popetniamydyt starajc sk wypracowé jak najlepszy
wynik34,

Osiggniecie kreacji niedoskonadoi nie mae naturalnie mienic wspolnego z brakiem
profesjonalizmu. Manifestowanie otwasto w pewnych sferach na poczet idealizowania
wiasnej osoby zawsze przynosi¢ae] korzyici, o ile jednostka zachowuje pewédcsiebie i

asertywné¢ w obszarach, w jakich jest to od niej wymagane.

3.3 Manifestacja negacji

Emocje petrd funkcje sygnalizacyjp. Obserwujc negocjacje rynkowenozemy dogé
do wniosku,ze podwiadomy punkt widzenia okénej sytuacji spotecznej oldlany przez
emocje przenosi sina decyzje®®. Camp dowodzize wiekszai¢ decyzji w negocjacjach
podejmowanych jest przez pryzmat emocji. Umystaaajny aktywizuje si najczsciej po
podiciu decyzji i to tylko po to, byajw pewien sposob uzasadnniejednokrotnie utatwiag
zrzuck balast dyskomfortu psychicznég® Negocjacje, jak wiele innych form interakcji, maj
miejsce w emocjach, jednak zdecydowanie zbystcznie wykraczajpoza nie, doprowadzgy

jednostk do autodestrukcji. Naturalnie absurdem bytoby &ivzanie od wiasnego organizmu

134 |bidem, s. 49.
135 A, Hochschild, Zarzdzanie emocjami, PWN, Warszawa 2009, s. 32.
136 3, Camp, Zacznij od..., op. cit., s. 58.
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zaniku emocji naadanie, ale jaich kontrola jest jak najbardziej w zegu cztowieka, j&i
tylko podejmie on odpowiednie starania w tym célhocia komunikacja perswazyjna ma
zrodio w emocjach, najwkszym bedem jest pozwolenie, by prz&j one kontro¢ nad
aktorem spotecznyhy’.

Jednym z wyrazéw zrozumienia zwku midzy emocjami a podejmowaniem
wiasciwych decyzji w negocjacjach rynkowych jest masiéeja negacji. Podstawowe
odpowiedzi na pytania zamkte, jak ,tak” czy ,mae”, nie wprowadzaj niczego
innowacyjnego do dyskusji, natomiast wigaie ,nie” na propozyejdrugiej strony ma sj
zarOwno otwarcia negocjacji, jak i ich konstruktyego prowadzenia. Odpowiedzialna negacja
buduje szanszrozumienia istnienia pdic stanowisk i inicjacje realnego procesu dochadze
do porozumienia. Camp dowodzi swojego stanowistapsac sk do reakcji w postaenae,
ktora, jak podkréa, przybiera cgsto r&ne formy : ,Odpowied maie oznaczaze zadna strona
nie wie, na czym stoi. Mowt maie nie mowisz wystarczggo dwo, aby otrzymé
uzyteczry odpowied czy informacg od drugiej strony, poniewatak naprawe nic nie
przekazale a jedynie zaciemnite obraz sytuacji. Podobnie, kiedy to ty ustyszysz w
odpowiedzimaie, nie wiesz, jak masz to odebr&zy on chciat powiedzégak? Czy to prawie
koniec rozméw? A mie to tylko ostatnia préba uzyskaniagpstw? Czy teé powiedziaimae,
bo sam nawet nie wie, czego chce? Czy kta tak naprawgblade pajcie? Sugerowatbym
nawet,ze mae, to emocja bardziej aicokolwiek innego. Absolutnie nie jest to decyZjie
angauje ono umystu negocjatora. ¥#dnym wypadku nie stwarza ono ktérejkolwiek zerstro
jakiegokolwiek pola do dziatani&®.

Formatak, jako bazowa reakcja na propozyey negocjacjach rynkowych, jest tak
przez Campa dyskredytowana, co wykazuje arpjaez samteoretyczg definicyjnas¢ stanu
negocjacyjnego, ktora zaktada pepprzeciwstawng& interesow adwersarzy wchegych w
komunikacg perswazyjp. Oprocz tego, wyrgenie inicjowanej wspotpracy w postaci
bezwarunkowego stwierdzengk, maze by przejawem bojani, nieckeci do zranienia czyich
uczu lub troski o wyimaginowanumowe, ktorej zajzkow jeszcze nie ma. Caly ten proces
powoduje destrukcyjny skutek naturalnie i u pamneegocjacji, ktéry wizualizuje sobie
niejednokrotnie finalizagjnegocjacji lub przynajmniej zamkite po jego m§li etapy, majce
post& np. okr&lonej prowizji lub awansu. Skutkuje to oczywaie podniesieniem emaocji na
putap, z ktérego trudno junvrdcic z myslenia peryferyjnego do centralnego. Efektem tegb je

wygenerowanie potrzeby, a ngstie utrata kontroli nad sytuacj

137 Zob. A. Hochschild, Zaezizanie..., op. cit., 2009.
1383, Camp, Zacznij od..., op. cit., s. 58.
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Manifestacja negacji pozwala uwadrsic od koncentracji na kwestiach emocjonalnych
i skoncentrow& na problemach zasadniczych. Nie zm@ jednak ukry, jaki baga
psychologiczny kryje si za treningiem aktywizacji tej metody wyciu spotecznym dla
jednostki, ktéra wczmie] byla skoncentrowana na tynz kwintesengi efektywnych
negocjacji rynkowych jest kompromis oraz dbaniéveoszenie przyjacielskich stosunkéii
Profity z zastosowania zasadnej negacji w negaaghcg jednak nie do przecenienia. Kiedy
cztowiek zaakceptujeze idey pragmatycznych negocjacji rynkowych nie jest p&ryanie
sympatii, unikanie urazow lub ucieczka od wizerun&dnostki zbyt wymagagej wobec
otoczenia, ale szacunek, to ta transformacja p@zdakond modyfikacji orientacji na wiele
kwestii w interakcjach. Dla zawodowych negocjatorowviele istotniejsze od przyai s3
skutecznéc i respekt, czego dowodem fakty, iz wicksza¢ ludzi wybierze w komunikaciji
perswazyjnej wspoétdziatanie z efektysyn bezpardonow osolay niz z przyjazm, ale

nieskutecza jednostlg*.

3.4 Pytania

Jeszcze jedncenmny strategi w negocjacjach rynkowych, ktéra pozwala uzyskiwa
przewag w komunikacji perswazyjnej i zgodnie planem reaz: zamierzone cele —est
umiegtnos¢ zadawania pyfa Nie jest to zadanie fatwe, gdytasnie wickszag¢ systemow
szkolnictwa koncentruje shad tym, aby wykwalifikow@jednostki do elokwentnej riposty na
zadawane pytania, a nie rozwijaimiegtnos¢ zrozumieniaswiata swojego adwersarza.
Tymczasem od tej kompetencji zateniejednokrotnie efektywr$é stosowania pozostatych
strategii perswazyjnycht.

Poprawnie sformutowane pytania szang na racjonaliza¢j i modyfikacg decyzji,
uprzednio konstruowanych wgznie na emocjach. Camp twierdzie umiegtnosé
generowania wixiwych pyta jest nauls i sztuky. Konstruowanie pytaklasyfikuje on jako
naule, a umiegtnos¢ modulowania tonem gtosu i zachowaniem przed zadampytania —
okresla jako sztulk42

Strategia negocjacyjna systemu Campa édsyegorycznie wypowiadagsna temat

pytax zamkngtych. W negocjacjach rynkowych majne tylko sens zastosowania, kiedy

139 |pidem, s. 75.
140 |pidem, s. 75.
141 |pidem, s. 117.
142 bidem, s. 120.
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strona ma pewr$d co do rzeczywistej téei odpowiedzi lub kiedy pozostaje napranwmato
czasu i niezédne jest skorzystanie z takiego zabiegu. Informazjeskiwane dzki pytaniom
w formie zamkngtej nie § zwykle wart@ciowe, a przewagi pyfeotwartych nad zamketymi
trudno przeceri Abstrahujc od uczucia wywieranej presji, jakie odczuwa iltentor,
styszc pytanie zamkmie, kwesty kluczowy pozostaje blokowanie maliwosci i opcji
odpowiedzi. Generuje to relatywnie szybko w pamchkrinterakcji nastawienie defensywne, a
nierzadko w konsekwencji rodzi rowaiagres§. Zupetnie odmienne przedstawia sytuacja
w przypadku pyta otwartych, ktére pozwalgjparterom interakcji na swobeadpowiedzi,
zgodnie z wiaspintencp, a nadawcom pyfa z uwagi na fakt czasu emisji odpowiedzi na
pytania otwarte, dajszang poznania wiarygodrgi odpowiedzi dziki ekspresji mowy ciata.
Konstrukcja pytania otwartego wskazuje na zainigoww jakiegé obszaru, rezygnagjz
potrzeb i brak strachu negocjatora, ktory nie gansobie pola w komunikacji perswazyjne;j.
Umozliwienie diuzszej wypowiedzi partnerom negocjacyjnym, to jedmedcie szansa na
pozyskiwanie wgkszej ilasci informacji, przegcie kontroli i budowanie przewagi. Odpowied
na pytanie otwarte pozwala poznaizje swiata adwersarza. Strategicznie korzystne pytania
rozpoczyngj sic wedtlug Campa zaimkiem pygaym: kto?, co?, kiedy?, gdzie?, dlaczego?,
jak?, ktory?. Powinny one inicjowdezpieczg i skuteczg rozmowe w negocjacjach. Takie
pytania rownie powinny zosté uwzgkdnione w misji i celu kadych negocjacji rynkowych.
Stowa okrélajace cech lub korzyci z zawarcia kontraktugblz umowy mana umiéci¢ w
pytaniach, utatwiajc tym samym dostrzenie problematyki partnerom negocjacji. Jim Camp
podaje przyktad jednego z dobrych pytktére mana zawrzé na wczesnych etapach dyskusji,
po przedstawieniu walorow okitenego produktu i konfrontuje to z podobnym pytamie
zamknetym: ,Jak maecie nadal by konkurencyjni bez tej technologii? Preszauwary¢
zasadnicg roznice migdzy tym pytaniem a ,,Czy niecie nadal b§ konkurencyjni bez tej
technologii?” Celem obu pytgest doprowadziadwersarza do przekonania,nie mae nadal
by¢ konkurencyjny bez tej technologii, ale pytanie zza@pce s¢ od ,czy maecie” brzmi
oskatajgco i maze spowodowaprzegcie adwersarza do defensywy, podczas gdy pytaaie ,|
mozecie” jest delikatniejsze, mniej dgmwe, lecz bardziej zagbajgce do bezpaedniej,
wartasciowej odpowiedzi**

Kolejng niezwykle istotg kwesth w strategii emisji pyta jest zadawanie ich w
odpowiedniej kolejnéci. Z uwagi na faktze negocjacjesgsbardzo emocjonalnych obszarem
interakcji medzyludzkiej, priorytetem jest unikanie konstrukafipowiedzi na wtasne pytania,

143 pidem, s. 128.
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co nie jest rzadkim zjawiskiem, kiedy jednostkasitae inklinacje, by wywrzepresg. Skutek
takich dziata jest czsto odwrotny od zamierze,Jakie jest najwiksze wyzwanie, jakie przed
Panem stoi? Gospodarska krajowa czy lokalne proplgmku pracy?**. Taka konstrukcja
samoistnie modyfikuje pytanie otwarte w zamkej dodatkowo blokdr szasm ujawnienia
rzeczywistych wyzwadrugiej strony.

Strategia zadawania pytatwartych jest trudin sztuly, ktorg nalezy pielegnowa na
kazdym etapie negocjacji rynkowych, gdyawet najlepiej opracowane wygienia mog

zosta& zniweczone przez niewdaewie skonstruowane pytania.

3.5 Kontrola emaocji

Strategia kontroli emocji w negocjacjach rynkowyjczsciej koncentruje giwokot
sugestii, aby jdi to tylko mazliwe, redukow@& wilasne oczekiwania, rezygnotvaz
precyzyjnych zatpen i hamowa psychologiczny pog do dominacji, przejawiagy Sk w
notorycznym przemawianiu. Camp dowodze zaréwno pozytywne jak i negatywne
oczekiwania g zabdjcze dla negocjatora. Kreowanie pozytywnychekivvar w umysle
negocjatora za pomgeoznorodnych stwierdzetypu: ,Nasze rozmowy dobrzegsiktadag”,
.10 jest dla nas korzystna propozycja” lub ,Niebaweakaczymy spraw”, prowadz do
inicjacji ciggu mylowego, ktorego Kkolejnym etapem jest wizualizacj@rzlgstnie
sfinalizowanych negocjacji. Tymczasem bardzestz kolejnym krokiem od drugiej strony,
jaki mazna wyrejestrowaw praktyce, bywa pytanie: ,Jaki rabat ama od Pastwa uzyské’'.
Bardzo trudno uciec od odpowiedzi jednostkom, ktdyavorzyty w sobie uprzednio poczucie
zamykajcego s¢ procesu, dlatego nie rzadko decydsje one na podanie konkretnych
wartasci liczbowych, co ja niezwykle komplikuje ich sytuagjw negocjacjach. Zawodowi
negocjatorzy po wytworzeniu pozytywnego nastawigmaychmiast generagerie warunkoéw
finalizacji negocjaciji, ktére przyjmgijposta: ,jesl”, ,i", ,ale”.

Negatywne nastawienie jest rOwnie niebezpiecznezduyka negocjacje rynkowe
juz w momencie, kiedy sijeszcze nie rozpoely. Umiejetnos¢ odseparowania ndkenia o
nierealnej wartéci produktu, jaka zostata zaproponowana przez gstrgre, jest podstaw,
by podp¢ proke realizacji misji i celu negocjacji, niezalde od pocatkowych stanowisk

drugiej strony.

144 |pidem, s. 128.
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Generowanie przypuszazenaleey wedlug Campa do szczegolnie zdradliwych
mechanizméw z uwagi na fakie w przeciwiéstwie do konstruowanych oczekiwnarudniej
sie od nich wyzwolé!*®. Jednostki spotecznes sw ciagtym akcie interpretacji symboli
emitowanych przez dragstrorg, dlatego kade stowo, postawa, gest i zachowanie podlega
ocenie. Klarownie ilustruje to Camp: gliepowiem usgpienie to co mam na n#i? Jeli
powiem Zapta@ Ci dwa dolary,co sobie pomilisz? Jéli powiem Jestem zbyt zgjy, co
zrobisz? Takie stwierdzenia wypowiadane codziennie i kdego dnia robimy przypuszczenia
styszc je.Uslgpienie?To maze oznaczamilion rzeczy. Nie wiesz, co ja mam nasiydopoki
nie zadasz pytania otwartego, Byaczego chcesz ugti¢? Jesli przyjates moje dwa dolary bez
dalszych pyta, to zrobité przypuszczenie,e nie zaptagwi¢cej niz dwa dolary, a ja przecie
tego nie powiedziatem. deuwierzytes mi, ze jestem zaty, to zalaytes, ze mowe prawd; i
7e wiesz, co mam przez to naéhyAle co dla mnie znaczyajty. Czy nasze definicje mag
Sie roznic?

Chocia pod koniec XX wieku podejmowano serie bad§ ktére miaty dowiéc, ze
pozytywne emocje wptywajkorzystnie na przebieg negocjacii, to jednak nagre analizit’
dowodz, ze negocjatorzy poddgjy sk pozytywnemu nastrojowi niewystarczep doktadnie
analizup argumenty adwersarza, co w efekciezemprowadzt do ostabienia ich czujsoi na
taktyki psychomanipulacji stosowane przez dregore. Kumar dowiodt take, ze negocjator
ulegapcy pozytywnym emocjom w akcie negocjacji rynkowwtatystycznie podejmuje mniej
korzystne rozwjzania z uwagi na faktzinie podejmuje wnikliwej analizy argumentow
przeciwnika.

Pomimo,ze sam fakt wygpienia emocji najegciej skutkuje uznaniem sytuacji za
konfrontacyja lub doprowadzeniem do eskalacji konfliktu, to afekazna réwnie
wykorzyst& strategicznie. kviadamiajc sobie wptyw emocji na zmiarstanowiska drugiej
strony bardzo gzsto mowi s¢ 0 wykorzystywaniu nastroju i poruszenia w celuasty przez
manipulacg w czasie negocjacji. Niestety, oprocz wygmia wilasnych uczu partnerzy
interakcji kreuj udawane emocje w celu otrzymania skalkulowanyetktéfv. O ile Mayer,

Salovey i Carusd® dopatruj sie w tym zdolndci na poziomie inteligencji emocjonalnej, to

145 |bidem.

146 B, Barry, R. Lewicki, J. Minton, Zasady..., op. ¢it. 201.

1477Zob. H. Bless, G. Bohner, N. Schwarz, F. Strackppl and mindless: Moods and the processing ofipsige
communication, Bkopis, Mannheim 1988.

14870b. J. Mayer, P. Solovey, D. Caruso, Emotiontliigence. Cambridge University Press, Cambrid@@02
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Goffman dostrzega w tym najgziej interesowne dziatanie prowade do realizacji celu i

mis;jit4S.

3.6 Kreacja wizji

Efektywna¢ negocjacji jest bezgoednio uzaleniona od podejmowania wda@wych
decyzji, u ktérych podstaw e misja i cel. Od celu zaty aktywizacja okr@onej strategii w
interakcji perswazyjnej. Kala jednostka zaang@awana w proces negocjacyjny musi tie
swiadoma¢ tego, co chce agym¢ w interakcji i zaangaowa zasoby, aby przysposalsic
do takiego procesu. Takie przysposobienie obejrakieslenie celéw, hierarchicel6éw oraz
rozwigzania wielocelowe.

Cele mog przyjmowa& konkretry postad w postaci okrdonych warunkow, ale mag
tez odnost si¢ do pierwiastkdw abstrakcyjnych, do ktérych rgletrzymanie sprecyzowanego
precedensu, obrona zasadgbtez uzyskanie przymierza bez wedu na koszt}p°.

Niezaleznie od postaci celow partnerzy w negocjacjach musawsze przye
sprecyzowa lini¢ dziatania, gdy inna retoryka grozi niepowodzeniem finalnego ai€kt

Zadna wizaca decyzja w negocjacjach nie jest podejmowananb&egionego celu.
Misternie opracowane zamiary i Wtawie oszacowana odpowiedziakdaumazliwiaja z kolei
realizacg celu, bez wzgidu na strategie zachowavytaczane przez adwersarza. Kosztem
rezygnacji z realizacji wkasnej misji i celu jespisanie s w plan wypetnienia misji i celu
drugiej strony, co jest bezfiednim krokiem do utraty niiwosci przegcia
odpowiedzialnéci za rozwoj wypadkow?.

Fundamentalpkwestp dla jednostki spotecznej wydaje skwiadomienieze zaréwno
pienigdze, jak i wladza nigggrafnymi celami w sytuacji negocjacji. Nie mpgimi by¢ z uwagi
na egocentryzm, ktory reprezentuje strona, konkrgdg cel oparty na finansach i panowaniu.
Ten egocentryzm wyptywa z faktug zarbwno samo zwierzchnictwo, jak i piglie g
osadzane wiecie aktora konstruggego cel, a negocjacje zaktagpizynajmniej dwie strony
prowadzce interakgi perswazyjn. Tym samym okrdanie celu przez pryzmat kosztow
finansowych lub rozmiaru przywodztwa, do czego naygo liderzy operujcy na
makiawelicznych schematach, w dlugoterminowej pekspvie jest bezwartciowe dla

149 Zob. E.Goffman, Zachowanie w miejscach publiczny@WN, Warszawa 2008.

150Zob. B. Barry, R. Lewicki, J. Minton, Zasady..., @it

151, Coser, Continuities in the study of social dibf Free Press, New York 1967, s. 37-52.
1523, Camp, Zacznij od..., op. cit., s. 88.
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zaangaowanych w konflikt strotP®. Podstaw takiego stanu rzeczy jest fake jednostka
konstruuje projekcje oparte na rezultatagilabych poza kontrg, zamiast na dziataniach
prowadacych do tych rezultatow.

Negocjacje rynkowe musgzy¢ skoncentrowane nie tylko na uwolnieniu jednostki o
egocentryzmu, ale na beZpednim osadzeniu celu $wiecie partneréw dialogu. Sprzedawca
musi ulokow& cel w uniwersum klienta, podobnie jak politykéwodowisku wyborcy, jdi
cha pozbawt si¢ falszywych ziudzé na temat sposobu rozygywania konfliktébw. Misg i
celem mae by demonstracja, podczas ktorej uczestnik jest wiestatworzy produkt i
zapewnt lepsz gwaranat niz konkurencja, ale junie sprzeda okreslonej ilosci towaru w
danym czasie. &viadomienie partnera dialogue jest s} w posiadaniu wytworu, ktéry z
uwagi na przymioty deklasuje konkureficimmaze skutkowd w konsekwencji sprzeda
okreslonej ilosci egzemplarzy, ale koncentracja na kwantyfikacpwadzi do przedigenia

profitu nad dziatanie, a tym samym wiasnej perspgktnad optylg drugiej strony.

3.7 Obrona wobec nieetycznych strategii

Nieetyczne strategie w negocjacjach hudmturalm che¢ kontrreakcji ze strony
negocjatora, ktory poprawnie zdiagnozowat kreowarabec niego zamiary. Najexie]
proces ten generuje trzy reakcje. Pierwszym z meshh widnie kontruderzenie. Zggie
sztywnego stanowiska wobec ekstremalnygilen partnera interakcji wydaje¢sintuicyjnie
wiasciwym rozwgzaniem. Chociaw rynkowych negocjacjach tego typu dziatania mog
odnies¢ efekt odwrotny, najcgscie] strategia ta prowadzi do bezowocnej i koszigwn
konfrontacji. Jest to jeszcze jedno uzasadnieng dtugiej strony ich nieracjonalnego
zachowania. W zaklmosci od putapu intelektualnego interlokutorow, korgeksytuacyjnego i
kulturowego, prowadzi to do radykalnej wymiany fgdprocesu gdowego lub wojny>*. W
najlepszym przypadku efektem tego jest ostabiaakes¢i relacji medzy stronami.

Poddanie sijest rownie niekorzystnym pomystem z uwagi na,faijest utasamiane
z przekonaniem modyfikacji nieetycznego dziataniaepiwnika, jgli tylko odpowiednio
diugo lkeda aktywowane zasoby konformizmu. Podobnie jak ulegd@prysom dziecka
prowadzi jedynie do wzmocnienia takiego zachowatoauleganie dominggej osobie w
negocjacjach rynkowych jest jedynie Bodm motywugcym dla tej jednostki, by powielata to

zachowanie w przyszoi.

153 |bidem, s. 90.
54w, Ury, Odchodac od NIE, PWE, Warszawa 2007, s. 50.
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Trzech drogg maze by koncepcja catkowitego zerwania stosunkow z twardym
negocjatorem. Choctaunikanie mae by doskonad strategs w sytuacji, jéli kontynuacja
wspotpracy wazataby s¢ z wyniszczajca walka, to naley mie¢ na wzgédzie, ze koszty
zerwania stosunkow madpy¢ bardzo wysokie. Zaréwno aspekt finansowy, jak oejonalny
odbija s mocnym rykoszetem na osobie inigtgj zerwanie stosunkoiw®,

Paradoksalnie, pogtkowe powstrzymanie si od dziatania przynosi najegej
korzyéci. Ronald Heifetz okida ten stan ,pdciem na galed’. Kiedy jednostka ma czas, aby
ochtorgé, o wiele czsciej podejmuje bardziej obiektywne decyzje. Odsewanie pozwala
konstruktywnie poméle¢ i poszuka satysfakcjonujcego rozwizania dla obu stron. Najlepsz
obrorg wobec nieetycznych strategii w negocjacjach rynkdwjest przyswojenie wiedzy o
ich istnieniu i mechanizmach dziatania. Pozwaladiagnozowd i adekwatnie reagowa
aktorom spotecznym, ktérzy intepretowagpivsnegocjacjach rynkowych w kategoriach ofiary.
William Ury dowodzi, ze pomimo istnienia mnogoi strategii perswazyjnych mipa
zgrupowd je w trzy kategorie, w zateosci od tego, czy gone blokujce, ofensywne czy
zwodnicze.

Strategia blokowania polega na odmowie gpignia. Partnerzy w negocjacjach
rynkowych najczsciej w takiej sytuacji probgjdowodzé, ze nie mog by¢ w zaden sposéb
elastyczni, a ich stanowisko jest jedynie stuszajgrezentowanopcp w sprawie. Najczciej
koncepcja blokowania przyjmuje poétaktow dokonanych.

Ataki z kolei naleag do taktyk, ktdrych idg jest oni@mielenie lub zastraszenie
adwersarza w negocjacjach. Ma to w konsekwencjraleadzt do tego, by przyt zadania
drugiej strony. Ofensywa ma naéeiej posté atakoéw personalnych, jak obiemie, deczenie
lub bezpdrednie terroryzowanie.

Trzecia kategoria to triki, ktorych celem jest rakienie interlokutora do ugiienia za
posrednictwem wykorzystania faktu,z idziata on w dobrej wierze i mowi prawd
Manipulowanie faktami, stosowanie nieprawdziwychnytdn czy powotywanie si na
wyimaginowane petnomocnictwa@ sylko nielicznymi z szerokiej gamy psychomaniptiilac
stosowanych przez nieetycznych negocjatdréw

Kluczem do wyeliminowania efektow dziatania dandjategii jest rozpoznanie
konkretnej taktyki. Wiedza o mechanizmach nieetgcgnwptywu redukuje szagsvcielenia

si¢ w role ofiary.

155 |pidem, s. 54.
156 |pidem, s. 57.
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Rozdziat 4
Metodologia badai wiasnych

4.1 Przedmiot i cel bada

Badania naukowe gsztozonym procesem unibwiajacym wiarygodne, rzetelne i
wyczerpujce poznanie wybranego obszaru rzeczywatdVymagag one jasnego okékenia
celu i przedmiotu badarCel badarwyznacza zaktadane efekty pracy badawczej i nadaje
kierunek. Odzwierciedla on zamierzenia badaczayklgzy do uzyskania wiedzy pewnej i
efektywnej. Przedmiot badaio obiektywnie istnigjce zjawisko spoteczne, ktére chcemy
podda pomiarowt®’.

Przedmiotem badaw pracy jest znaczenie strategii perswazyjnychegagjacjach
rynkowych, a celem ukazanie wptywwych strategii perswazyjnych na efekty w negogjelj
rynkowych. Zasrodowisko badawcze prayp grug spoteczg studentow. Pragrprzedstawd
strategie perswazyjne, ktore wyksztalcili oni w @pa o wiedz teoretyczp oraz
doswiadczenie interakcyjne, funkcjorygj w realiach negocjacji rynkowych. Przez negocjacje
rynkowe rozumiem zaréwno kompilgajmiegtnosci odnalezienia gijednostek spotecznych
w sytuacjach handlowych na linii sprzedawca/kliesgrawné¢ skutecznej komunikacji w
sytuacjach urgowych, jak | kompetentdé negocjacji w sprawach zawodowych z
przetl@zonymi. Praca ma na celu wskézaartas¢ strategii perswazyjnych stosowanych przez
studentow, co naturalnie ma zastosowanie i w inmgyapach spotecznych. Inteadjada jest
poznanie motywow studentéw postugmych s¢ strategiami perswazyjnymi dla wywarcia
okreslonego wraenia na partnerach interakcji. Celem praktycznynd§ watonienie i
przedstawienie postulatow i wskazéwekytecznych dla jeszcze bardziej pragmatycznej
dziatalngci negocjacyjnej w realiach rynkowych, niezale od putapu, na ktéorym zachodzi

interakcja.
4.2 Problemy i hipotezy badawcze
Kluczowg role w postpowaniu badawczym pein@oprawnie sformutowane problemy

i hipotezy badawcze, ktére siszczegotowieniem praytego celu badarProblem badawczy

jest swego rodzaju badem intelektualnym, ktéry inicjuje reakcjw formule bada

157 7ob. T. Pilch, Zasady batipedagogicznyctak, Warszawa 1995.
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naukowych®®. Problem badawczy orientuje dziataddgoznawczaJdest on pytaniem, ktore
wyraza relacje zaistniate rulzy zmiennymi dajcymi s podd& analizie. To pytanie, na ktore
szukamy odpowiedzi, prowaglz wieloetapowe badanie naukowe. Wiadystaw Zaskiy
problem badawczy okéka jako: ,pytania stace s¢ stownym sformutowaniem dostrzenych
trudnaci i s3 jednoczénie dobrowolnie obranymi zadaniami poznawczymi. Qoygania
przechodz od ogolnych do bardziej szczegOtowyth!
Problem gtéwny, jaki przyfo na potrzeby badania, to:
W jakim stopniu strategie perswazyjne podejmowaneegocjacjach rynkowych pomagaj
zrealizowd zamierzone cele?
W odniesieniu do problemu gtéwnego wyeldiniono nasfpujace problemy szczegotowe:

1. Czy respondenci na co daibiorg udziat w negocjacjach rynkowych?

2. Czy techniki perswazyjne, stosowane w negocjacjgchnane respondentom?

3. Ktore z technik perswazyjnych przez respondentow preferowane w komunikacji?

4. Jakie czynniki, zdaniem respondentéw, w dobie wgEdnego marketingu, maj

wplyw na strategie perswazyjne?
5. Czy respondenci uwajg prowadzone przez siebie negocjacje za skuteczne?
Wytonione problemy badawcze dapnazliwos¢ okreslenia hipotez roboczych, ktére

stanowi proke odpowiedzi na postawione uprzednio problemy badawddlipotezy s
swiadomie przygtymi przypuszczeniami i wymaggjpotwierdzenia lub zaprzeczenia w
wyniku dziatalndci badawczej. Podstawowym kryterium dla stworzdnpotezy poprawnej
pod wzgtdem metodologicznym oraz pragmatycznej jestrst rozpoznanie problemu oraz
znajomd¢ literatury przedmiotu. Od trafdoi teoretycznej i metodologicznej hipotezy
badawczej zalgy skuteczné¢ prowadzonych badaoraz maliwos¢ wykrycia rzeczywistych
uwarunkowa, struktur i dynamiki badanych zjawisk czy rzet%y
Dla sformutowanych problemoéw badawczych peayjnasgpujace hipotezy badawcze:
1. Respondenciagsaktywnymi uczestnikami diych negocjacji rynkowych w codziennegj
komunikacji.
2. Respondenci zngyviele r&nych techniki perswazyjnych, przydatnych w negget.

3. Sparod technik perswazyjnych respondenci preteraput wzajemndci.

158 O postpowaniu badawczym zob.: Ch. Frankfort-Nachmias,Nachmias, Metody badawcze w naukach
spotecznych, Zysk i S-ka, Pozna001; M. tobocki, Wprowadzenie do metodologii bagedagogicznych,
Oficyna Wydawnicza Impuls, Krakdw 2001; E. Babldadania spoteczne w praktyce, PWN, Warszawa 2003.
Teoretyczne podstawy metodologii w tym rozdzialstaty opracowane na podstawie pasgychzrodet.

19W. Zaczyiski, Praca badawcza nauczyciela, Wydawnictwa Sekiolfedagogiczne, Warszawa 1968, s. 22.

160 Zob. M. tobocki, Wprowadzanie do metodologii badsedagogicznych, Oficyna Wydawnicza Impuls,
Krakéw 2001.
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4. Wspoitczénie strategie perswazyjne, w opinii respondentoldygie determinowaness
przez czynniki, takie jak: wki emocjonalne oraz digitalizacja i cyfryzacja wnikanikacji.
5. Respondencihsskuteczni w podejmowanych przez siebie negocjacjac

Zmienne badawcze oldlaja przyjmupce r&ne wartdci cechy, czynniki lub
wiasciwosci przedmiotu, ktére determirgproces badamaukowych. Mieczystaw tobocki
uwaza, ze zmienne obecne w badaniach naukowych stanpwilbe uszczegotowienia ich
gidwnego przedmiotu, czyli probleméw badawczychkiganaley rozwigzat i hipotez
roboczych, ktore trzeba zweryfikowa
Mozemy wyr&ni¢ dwa rodzaje zmiennych badawczych. Zmienne znales to zmienne
bedace przedmiotem badania, a ktérych gzki z innymi chcemy okrdi¢. Te zwhzki
determinug takze zmienne niezal@e, czyli wskaniki wyjasniajace badane zjawisko tbace
zaktadanarzyczynazmian wartéci zmiennej zalenej.

W pracy funkcjezmiennej zalenej kedzie peiné stosowanie i znaczenie strategii
perswazyjnych, ktére uwarunkowane jest od ¢mgicych czynnikbw petnicych role
zmiennych niezalenych: pici, studiowanej specjalfm, osaganych wynikow na studiach.
Poszczegolne dane metryczkoweddprezentowane w kontékie odpowiedzi na pytania
ankietowanych selektywnie, akcenftij kazdorazowo, jaki czynnik shyt takiemu

rozgraniczeniu w analizie.

4.3 Metody, techniki i narzdzia badawcze

Metoda okrélana jest jako systematycznie stosowany sposob egmsania
prowadacy do zataonego wyniku. Na dany sposéb pgmiwania sktadaj sie czynndci
myslowe i praktyczne, odpowiednio dobrane i realizoeanustalonej kolejnimi*®t. Wazne,
aby metoda byta wkgiwa dla problemu, ktéry chcemy rozme¢ podczas badasugerowata,
jakie techniki badawcze zastosawaaz utatwiata opracowanie badatetoda, jaka zostata tu
przyjeta dla gromadzenia materiatu, to sohdhagnostyczny. Pozwala on w precyzyjny i
doktadny sposbb zehranformacje o interesagych badacza zjawiskach, poznah zasgg,
poziom oraz intensywrdé. Badania sondawe mog by¢ wykorzystane do celow opisowych,
wyjasniajacych, jak i eksploracyjnych. Wpisujeesto zatem w spektrum zaen, jakie
wysuretam we Ws¢pie mojej pracy badawcze,.

Technika badawcza to konkretny sposéb zbierani@naii uwarunkowany wybrana

161y, Zaczyhski, Praca badawcza..., op. cit., s. 22.
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metoda badawcza Determinuj ja doktadne i jasne dyrektywy weryfikowane w badaniu
naukowym. Technika angaje osol prowadaca badania do czynsoi praktycznych. Na
potrzeby badawybrano tu technikankiety.

Narzdziem byt kwestionariusz wypetniany samodzielnie przez redpats.
Kwestionariusz sktadat siz 16 pyta, z czego 14 bytlo w formie zamkiej, a 2 w formie
otwartej: 12 pyta pozostawia op¢jjednokrotnego wyboru, a 4 pytania wielokrotneggaRia
nrl, 2, 3, 4 sty weryfikacji hipotezy nr 1. Pytanianr 7, 8, 9, 1Q, 12, 13 sty weryfikacji
hipotezy nr 2. Pytania nr 11, 12, 13ghweryfikacji hipotezy nr 3. Pytania nr 15, 16 &ju
weryfikacji hipotezy nr 4. Pytania nr 5, 6 guweryfikacji hipotezy nr 5.

4.4 Srodowisko badawcze

Badania zostaly przeprowadzone 21.12.2015wr. Instytucie Pedagogicznym
Paistwowej Wy:szej Szkoty Zawodowe] w Nowyma&zu. Pastwowa Wysza Szkota w
Nowym Sczu znajduje si na terenie wojewodztwa matopolskiego, w powiecie
nowogdeckim. Zainicjowata swej dziatalng¢ 1 lipca 1998 roku na podstawie
Rozporadzenia Rady Ministrow z dnia 16 czerwca 1998 rokusprawie utworzenia
Paistwowej Wy szej Szkoty Zawodowej w Nowymg&zu (Dz. U. Nr 76, poz. 499).

W anonimowych badaniach sorndaych uczestniczyto 101 studentéw w wieku od 19
do 36lat. Respondenci olgi badaniem studigjna kierunku pedagogika i specjadniach:
praca kulturalno-ewiatowa i terapia zagiowa, a take pedagogika resocjalizacyjna i mediacja.
W ankiecie zdecydowatameshna zastosowanie kryteriow metryczkowych: pici, kmvigroku
studiéw isredniej ze studiow. Istotnym ogoinym determinanjeshtu kierunek studiow, ktory
wyznacza kolejne wskaiki z grupy danych metryczkowychRok studidw jest
zmienry wskazujca na hipotetyczny przyrost wiedzy z zakresu stratpgrswazyjnych w
negocjacjach rynkowych. Badani studenci w toku istndw Instytucie Pedagogicznym w
PWSZ Nowym $czu, w ramach realizowanych specjditiona kierunku pedagogika, maj
blok przedmiotow, takich jak: negocjacje, komunjgamterpersonalna, strategie i taktyki
negocjacyjne, komunikacja w mediacjach i negocfgtjgpodstawy mediacji i negocjacji,
sztuka dialogu i negocjacji, trening asertydeio W kolejnych latach studiéw powinien
nastpowa zatem sukcesywny przyrost wiedzy i ungiepsci respondentow. Zatem mua by
rzec, ze srodowisko badawcze to grupa respondentéw przygatawa racji zdobywanej

wiedzy, do prowadzenia negocjacji, co determinbjarakter pyta i koncowych wnioskow.
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Rozdziat 5
Analiza i interpretacja badan wtasnych

Wszystkie 19 wykresow za wgtkiem pierwszego ilustruje wada wg. liczby
wskaza respondentow. W komentarzach do wykreséw i inetgmji danych posiono sg¢
natomiast zarOwno prezentacj postaci wartéci wyrazanych w procentach oraz licgb

wskaza ankietowanych.

5.1 Charakterystyka srodowiska badawczego

Kryterium pici i wieku respondentéw W badaniu metogdsondau diagnostycznego
udziat wzkli studenci | i Il roku, w wieku od 19-36 latrednia wieku respondentéw wyniosta
20 lat. Procentowy udziat kobiet i gaczyzn, biogcych udziat w badaniach przedstawia wykres
1.

Wykres 1. Rozktad pici wod uczestnikdw badania

Pted

m Kobiety

O Mezczyzni

Zrédto: Opracowanie wiasne.

Trudno odnié¢ si¢ do uktadu udzielonych wypowiedzi ze wedli na pté, gdyz
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Instytut Pedagogiczny Rstwowej Wyszej Szkoty Zawodowej, w ktdérym prowadzitam
badania, jest szczegdlnie sfeminizowany i analizeRowtelécie pici jest bezzasadn@otez
kryterium pici jest tu klasyfikatorem jedynie pedkujagcym, a nie zmierq) ktéra

wykorzystywana jest do weryfikacji hipotez.
Kryterium s$redniej osiaganej na studiach Istotrg kwesti przy opracowaniu ankiety
byto réwniez uzyskanie informacji o ogjanych wynikach na studiacfredni ocen podaty

tylko 32 osoby, w tym 2 gxczyzn, pozostate 69 osbéb nie podakedniej ocen.

Wykres 2. Rozkladredniej ocen uczestnikéw badania

Srednia ocen

= 10
pet
c 8
% 8
[
2
g © 5
3
5 3
- 2

N E : I 1

0 0 0 0
0 |
3,0-3,8 3,81-4,0 4,1-44 4,5-4,64 4,65-4,85 >4,85
m Kobiety = Mezczyzni

Zrodio: Opracowanie wiasne.

Srednia studiéw w pewnym stopniu oddaje poziom wyg@miekiedy take inteligencji
studenta), co ma odzwierciedlenie wyciu strategii perswazyjnych w negocjacjach
rynkowych. Na podstawie wykresu 2 moa przypé, ze respondenci, ktérzy udzielili
odpowiedzi, ma wiedz w badanym zakresie na ¢gej niz dobrym poziomie. Trudno
natomiast jednoznacznie stwiergdap przyczynach odmowy udzielenia odpowiedzi na to
pytanie przez pozostatych ankietowanych. Zaréwng ctikrycia niewysokiegredniej, jak i
nieche¢ do chwalenia gisredni, jak rOwniez nieprzywizywanie do niej wagi, mogty lgytu
powodem. Niemniej jednak nalepodkréli¢, ze wszyscy ankietowani ksztatsic w zakresie

dyscypliny, kedacej przedmiotem rozwan i analizy.
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Celowo zrezygnowano z wdzenia do analizy i jednocg@e kwestionariusza ankiety
aspektu weryfikujcego miejsce zamieszkania. Moim zdaniem w pryzmangdizowanego
zjawiska, nie odgrywa to istotnej roli, czy danalrjestka zamieszkuje miasto lub wie
Hipotetyczne teoretycznemdice g niwelowane przez wszechobecny gpstio informacji w
spoteczeéstwie sieci, co uzasadnia analogiczne wyniki stgtgme wptywu na pogpowanie i

decyzje partnerow dialogu os6b zamieszk&ygh miasto i wig.

5.2 Analiza danych

1. Czy uwaza Pan/Pani,ze swoim zachowaniem me wptynaé na posgpowanie i decyzje
partneréw dialogu, z ktérymi prowadzi jak gkolwiek form ¢ interakcji rynkowych?

Pytanie pierwsze miato zidentyfikowapinie respondentow na temat ich wiasnych
mozliwosci negocjacyjnych. Ankietowani mieli oldle¢ sie jako skuteczni we wptywaniu na
innych ydz jako nieposiadagy takiej umiegtnosci. Rozktad odpowiedzi przedstawia wykres
3.

Wykres 3. Wpltyw wiasnego zachowania na ppstvanie i decyzje partnerow dialogu

Wplyw na postgpowanie i decyzje partnerow dialogu
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Zrédto: Opracowanie wiasne.

Ankietowani ju na pocztku sondau relatywnie wysoko ocenigjswoje zdolnéci

influencyjne, poniewa97% badanych twierdzie wlasnym zachowaniem e wptyra¢ na
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postpowanie i decyzje partneréw dialogu. Odzwiercietthaprzedstawionpprzeze mnie
perspektyw w rozdziale 1,ze jednostki spoteczne dostrzegdontekst perswazyjny w
wigkszai¢ interakcji, dlatego nastawienie na pgdlaywarcia wptywu jest u nich bardzo silne.
Tutaj dodatkowo, respondenci wskazaéi,owo nastawienie potrafprzetazy¢ na osagniecie
zamierzonego efektu. Zatem uznak, efekt perlokucyjny jest w zagiu ich maliwosci, czy

tez zdolndci perswazyjnych.

2. Czy 9dzi Pan/Pani, ze inne jednostki spoteczne lub media swoim dziataam mog
zmieni¢ Pana/Pani zachowanie lub postawy?

Pytanie drugie z kolei dotyczyto sytuacji odwrotndjato na celu poznanie opinii na
temat tego, czy sami respondengi godatni na wptyw innych. Odpowigdpozwala na
spojrzenie w tej kwestii jako na relagwrotrg: z jednej strony chcemy wpiywana innych, z
drugiej strony sami jestmy na taki wptyw narzeni. Wyniki prezentuje wykres 4.

Wykres 4. Cestotliwos¢ wptywu dziatania innych podmiotéw i medidw na zewlania i

postawy jednostki

Whplyw jednostek spotecznych lub mediow na zmianzachowai

4

1

bardzo rzadko = czesto =zawsze

Zrédto: Opracowanie wiasne

Interesujce, ze badani niesg juz tak jednomyini co do stopnia efektywroi

wywierania wptywu os6b lub mediow na nich samychary zwrocé uwag, ze to mniejsza
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cze$¢ ankietowanych twierdzize osoby trzecie lub media nie mog jakikolwiek sposéb
zmodyfikow& ich zachowania lub postawy.

Teoretyczne zalenia reguty spotecznego dowodu stusmmananifestowanej przez
Cialdiniegd®? oraz mechanizm funkcjonowania informacyjnego imatywnego wplywu
spotecznego przedtony przez Aronsona, Wilson i Aké?t, ktére przedstawitam w rozdziale
2, pozwalag w swych zataeniach potwierdZi podwdjne standardy, ktorymi kierujeesi
jednostka spoteczna przy ocenie wiasnego i cudpegencjatu. Na podstawie wypowiedzi
mozemy te: oszacowé wysoki poziom subiektywnej asertywdmd w analizowanej grupie
respondentéw, co skorelowane jest zapewne nie lkoczuciem wilasnej wadd, ale i
przyswojon wiedzy badanych, ktorescisle odnosi si do analizowanej problematyki i
prawdopodobnie pozwala w sposéb bardziej zdetenvang oraz rzeczowy ustosunkoieie
do perswazyjnych impulsow z zewire.

Chocia réznice w deklaratywneri podatnéci na wptyw wtasnej osoby i otoczenia
implikuja ciekawe wnioski, to nie nina zlekceway¢ oceny afirmacji konformizmu wobec
zrédet zewmtrznych. Warto zaznacéyze 48 kobiet i 3 rzczyzn twierdzi, # czgsto inne
osoby lub media magznacaco modyfikowa zachowania i postawy ankietowanych. 2ddo
z jednej strony wskazywana budow postaw w oparciu o relacg bliskimi, czego dowodzi
Bohner i Wank&‘, ale z drugiej wskazywana zagroeenia radykalnego konformizmu lub

wrecz oportunizmu w dobie materializmu hedonistycznego

3. Kto ma najwiekszy wptyw na ksztattowanie s§ u Pana/Pani procesu decyzyjnego?

Celem trzeciego pytania byto rozpoznanie, czy tizia, krewni, opinie ekspertow lub
media ladz literatura fachowa mapajwicksze znaczenie przy podejmowaniu decyzji. Intencj
pytania byto poszukiwanie miejsc, w jakich powinsi® szczegodlnie intensywnie budogva
swiadoma¢ opiniotworcz. Wiedza uzyskana z odpowiedzi pozwala konkretyzosteategie
perswazyjne w negocjacjach rynkowych pogtekn sprecyzowanych oczekiwgartnera
dialogu. Wyniki prezentuje wykres 5.

16270b. R. Cialdini, Wywieranie wptywu..., op. cit.
163 Z0ob. E. Aronson, T. Wilson, R. Akert, Psychologfmieczna..., op. cit.
164 7ob. G. Bohner, M. Wanke, Postawy i zmiana pos@@W,P, Gdask 2004.
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Wykres 5. Ksztattowanie procesu decyzyjnego

Ksztaltowanie procesu decyzyjnego
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Zrodio: Opracowanie wiasne.

Trudno ocend wiarygodnd¢ wskaza respondentéw deklamgych,ze w prawie 90%
przypadkow przy ksztattowaniu procesu decyzyjnegoula Sic oni sugestiami rodziny i
krewnych, czyli de facto oséb, ktérym mpgfaé, poniewa jednoczesna alienacja wptywu
Internetu, prasy i telewizji w erze cyfryzacji pragzitaby do bezzasadsw ich obecnéci w
przestrzeni spotecznej. Tymczasem zdajemy sobiawgprze aprecjacja owych dobr jest
faktem, a kolejne inwestycje na badania w marketingklame nie g dyktowane wizjami
utopistow, ale konkretnych grup interesémiadomych korzyci, jakie mae przyniéé¢ wptyw
medidéw na spotecastwo.

Zatem takiego ukfadu wypowiedzi naje moim zdaniem, dopatrywasic w
sofizmatach konstruowanych przez ankietowanych agiwa ukonstytuowanuz wczeniej
indywidualry aksjologe. O wiele tatwiej jest przyzrtasie przed innymi do braku suwererico
przy podejmowaniu decyzji, kiedy za tym proceseajasbsoby, ktérych kochamy i ktérym
ufamy, n w przypadku konformistycznych dziétzainicjowanych przez nieznareddta,

ktorymi najczsciej kierup czysto konsumpcyjne intencje.
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4. W jakich sytuacjach Pan/Pani najcesciej dazy do tego, by partner dialogu zmienit
zdanie?
Pytanie czwarte miato okdle¢ kontekst sytuacyjny, w ktérym partner dialogu
najczsciej podejmuje proby modyfikacji zdania drugiejpsty. Rozktad odpowiedzi klarownie

ilustruje wykres 6.

Wykres 6. Kontekst sytuacyjny oktajacy modyfikacg zdania w dialogu

Czynniki modyfikacji zmiany zdania w dialogu
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Zrodio: Opracowanie wiasne.

Interesugco prezentyy sic wyniki bada analizugce, w jakich sytuacjach respondenci
daza do tego, aby partner dialogu zmodyfikowat syMajie dziatania.

Prawie 39% badanych podejmuje takie dziatanie wrapao przekonanie wiasnej
nieomylngci w danej sytuacji, ale tak warto zauway¢, ze 28% decyduje sina takie
zachowanie, jg w sytuacji, gdy c¢izar gatunkowy deliberowanej kwestii jest zglulub
odpowiedzialné¢ spoczywa wycznie na nich. O ile wyniki na poziomie 5% inspicve
szang na dhiszy dialog oraz putap 7% deklaracji stymulowanei&canacia szybkiego
podgcia decyzji, wskazajna fakt,ze czas nie wptywa istotnie na aspekt gowdj decyzji przez
badanych, to jiu w 28% przypadkédw uzasadnianie proby narzucenissmgo zdania w
sytuacji, kiedy respondenci magubiektywne poczucie doniose sprawy, jest zjawiskiem

niebezpiecznym. Te same 28% respondentdow motywuidxe pprzegcia kontroli w
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negocjacjach w sytuacji nadarfiormalnie lub nieformalnie wtadz ktéra w ostatecznym
rozrachunku umdiwia podjecie ostatecznej decyzji. Wpisuje $o ptynnie w retoryk zatazen
psychologii spotecznej w zakresie zagadnienia wiadatorytetu, prezentowanej w rozdziale

2.

5. Jak ocenia Pan/Pani efekt swoich podejmowanychzidtan o charakterystyce
perswazyjnej?

Pytanie pite miato na celu anakzfektywndci strategicznych dziakaw negocjacjach
rynkowych. Uzyskane dane pozwalajcent, na ile przyswajane uprzednio taktyki perswazji,
w opinii respondentéw, warteg sponownego zastosowania lub modyfikacji. Wyniki
odpowiedzi badanych przedstawia wykres 7.

Wykres 7. Efektywn& wlasnych dziata perswazyjnych

Efektywnosé wiasnych dziataa perswazyjnych
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Zrédto: Opracowanie wiasne.

Badani bardzo pozytywnie ocenrjagfekty podejmowanych przez siebie dziaka
charakterystyce perswazyjnej, ponievea 87% respondentéw komunikuje, przyniosty one
efekt spodziewany przynajmniej wedei w stosunku do uprzednich zaéa lub wrecz daty
petry satysfakaj z opracowanej wczaiej strategii perswazyjnej. Rodzigedynie pytanie o
weryfikacg oszacowanej efektywsdo indywidualnych oddziatywa perswazyjnych. 3é
badani wzli pod uwag jedynie te sytuacje, w ktérych skutki przajty sie na realizagj
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konkretnego celu i misji negocjatora, to mamy dgnéznia z wysok efektywndgcia programu
dydaktycznego, w ktérym uczestnicrespondenci. 3 jednak badani probowali szacotva
swoje oddziatywanie, nie odnegzsk do konkretnych skutkéw empirycznych, to pm@ to
za sol potrzelg doprecyzowania kontekstéw sytuacyjnych, w jakidadzaj oni swoje
interakcje perswazyjne.gBz¢ jednak,ze w pewien sposob zaréwroednia ocen, jak i rok

studiow pokazuj pewry korelacg w stosunku do efektywsoi podejmowanych dziata

6. Czy negocjuje Pan/Pani warté¢ produktu lub inne zmienne w trakcie lub przed
dokonaniem transakcji?

Pytanie szoste pozwala odnaleodpowiedzi na pytanie, w jakim stopniu jednostki
spoteczne zadajsobie trud, by modyfikowawartag¢ przedmiotu negocjacji w transakcjach
handlowych. Wskazania eztotliwosci s3 pomocne zaréwno przy ocenie asertyyano
negocjatoréw, jak i szacowaniu podejmowanych taktggocjacyjnych. Rozktad odpowiedzi

przedstawia wykres 8.

Wykres 8. Negocjowanie wadc produktu lub innych zmiennych przed dokonaniem

transakcji

Negocjowanie wartdci produktu
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Zrédto: Opracowanie wiasne.
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Wykres ten ilustruje,ze 58% o0sOb podejmuje prebnegocjowania wartei
negocjowanego produktu lub innych zmiennych zaréwnwakcie, jak i przed dokonaniem
transakcji. Jest to wspétczynnik optymistyczny, tyandziej,ze z tej grupydczna procentowa
wartas¢ osob, ktére podejmaljsie tych czynnéci zawsze i cgsto, to prawie 31%. Natg
jednak ywiadomi sobie,ze wchz mamy do zagospodarowania 42% jednostek spotecznych
ktore nie podejmuj zadnych dziala, ktdre umaliwityby postawienie ich pozycji w
korzystniejszymwietle.

Bioragc pod uwag specyfik grupy badawczej, czyli studentéw studiych
specjalnéci obejmugce caty blok przedmiotéw z zakresu negocjacji, tetgia i taktyk
perswazyjnych oraz asertywdon, a zatem wykazggych przynajmniej teoretycznie silne
inklinacje do interakcji perswazyjnej, mma domniemywd ze w przypadku badana
wigkszych prébach, mieszanych i losowych, gdzie t&kielacje nie wyspuja — odsetek

badanych negagych fakt clgci negocjowania bytby jeszcze wszy.

7. Prosz zakresli ¢, ktore techniki perswazyjne @ Panu/Pani znane?

Pytanie siodme miato na celu ustalenie, jakie tégtperswazyjne g rozpoznawane
przez jednostki spoteczne w negocjacjach rynkowyrdzwala to ocetiwiedz z zakresu
perswazji, ktG4 mazna wykorzystywa we wzajemnych interakcjach. Wyniki odpowiedzi

badanych ilustruje wykres 9.

Wykres 9. Znajom& technik perswazyjnych

Techniki perswazyjne
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Zrédto: Opracowanie wiasne.
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Analizujgc odpowiedzi respondentéw, ktore miaty ailirg jakie techniki perswazyjne
S3 im znane, mocno uwidacznig girawdopodobnie nie tylko ten rejestr strategkjgebadani
identyfikuja z literatury, ale réwnig jakich déwiadczyli w ramach interakcji. Jest to zgodne
z filozofig efektywnych negocjacji stosowanych zaréwno przegdRa Fishera, Williama
Ury'ego i Bruce’a Pattort&® w Harwardzkim Systemie Negocjacyjnym, jak i kongjgp
negocjacji Jima Camp®, przywotanej w 3 rozdziale pracy.

Respondenci zdajsobie sprag, na podstawie nabytej wiedzy i &adadczé, z
powszechngxi techniki perswazyjnej opiekgjej st na wyimaginowanym tworzeniu sytuacji
stresujcej, gdy: 37% o0soOb deklaruje taki wybor. Ankietowani wigeddwniez, jak cenna jest
ranga wiadomgi chronologicznie pierwszej i ostatniej, poniewaksy odpowied wybrato
ponad 20% osob. Na podobnym putapie (19,8%) plaskj@olaryzacjazadan oraz efekt
rézowych i czarnych okularéw (17,8%). Sztuczne abnie i podnoszenie wiasnej waitq
chat jest popularg techniky perswazyjp w zachowaniach komunikacyjnych, to nie jest
identyfikowane na poziomie deklaratywnymad®, ze jest to podyktowane wgtkowo
pejoratywnymi skojarzeniami wspomnianej technikipiobami wyparcia egzystowania

wspomnianej strategii, pomimo jej obiektywnej paualsici.

8. Co uwaa sk zdaniem Pana/Pani za symbol kogpkogo postrzega i za autorytet?
Pytanie 6sme miato na celu ustalenie, jakie aspedgyezentowane przez adwersarzy
generug w jednostkach wreenie autorytetu. Wiedza pozyskana z tego zakresoZlivana
budowanie przewagi jeszcze na etapie prenegocizaiki znajomdaci reakcji respondentow
mozna okréli¢, jakie aspekty autorytetus amarginalizowane i inwestycje w ich budew
zaréwno pod wzgdem czasu, energii jak i finansow bezzasadne. Wyniki odpowiedzi

badanych ilustruje wykres 10.

16570b. R. Fisher, W. Ury, B. Patton, Dochadz., op. cit.
166 Zob. J. Camp, Zacznij od..., op. cit.
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Wykres 10. Identyfikacja symboli autorytetu
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Zrodio: Opracowanie wiasne.

Bardzo pozytywnym sygnalem jest deklaracja respotiae ze to dz¢ki wiedzy
jednostka spoteczna staje siutorytetem, a zatem m® uchodzi za wyrocznie dla innych.
Status ekonomiczny jako symbol autorytetu wybiedynie 7%, a wiadzponad 16%. W dobie
spoteczéstwa wiedzy takie sygnaty Zeodowisk akademickich wydgjsic optymistycznym
akcentem, p&dd spoteczistwa ponowoczesnego, ktére nie przestaje konsuhoa@okaz,
czego dowodzit ji1 Veblent®’.

Nalezy zad& jedynie pytanie, na ile memy w tej sytuacji licz§ na wiarygodnéé
odpowiedzi respondentow, obsergaijednoczénie punkty ctzkosci decydujce o presiiu w
realiachzycia spotecznego. Wysoka pozycja odpowiedzi deldaygh wiadz (16%) nie
dziwi, szczegolnie w tym wymiarzege dla kobiet (stanowtych zdecydowan wickszas¢
respondentéw) przywoddztwo i pozycja w spotésteie odgrywaly szczegdmole w

osydzania wartéci jednostki spoteczne).

9. Prosz wskaza czynniki wptywajace na konformizm.

Ideg kolejnego pytania byto poznanie elementéw gemaewgh ulegtd¢ wobec innych
osb6b. Wiedza z tego zakresu stanowi podstawowy exlerbudowy efektywnej strategii
wywierania wptywu w negocjacjach rynkowych. Wynikipowiedzi respondentéw ilustruje

wykres 11.

167 Zob. T. Veblen, Teoria klasy pndiaczej, Muza SA, Warszawa 2008.
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Wykres 11. Czynniki wptywapge na konformizm

Czynniki wptywaj gce na konformizm
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Zrédto: Opracowanie wiasne.

Potwierdza s teza o wyjtkowej roli emocji w akcie komunikacyjnym. z2A40%
ankietowanych twierdzize to wignie afekt jest odpowiedzialny za akty konformizmu w
negocjacjactSwiadomaé zaradzania emocjami jest w stanie rujnawgprzednio zbudowane
relacje interpersonalne, o czym pisatam w rozdzideetycznym, odnoge sie do Camp#®i
Beck!®® jak i kreow& uczciwe stosunki i zawie¢arzetelne umowy, j#i w etyczny sposob
uczynimy z nich atut, do czego zach Fisher, Ury i Saphité’. Ju Arlie Hochschild’*
dowodzita,ze wiaciwe kierowanie emocjami w interakcji perswazyjnejze by recepi na
sukces i wydaje s} ze respondenci zdapgobie z tego spraw Za prawdzivg lub
wyobrazong ulegta¢ podyktowarn samym istnieniem galz dziataniami grupy obarcza 25%
respondentéw. Brak posiadanej informacji lub odmalmie nj zarzadzanie wskazuje jako
powdd konformizmu 23% osob. Motywem presji czasanbsi 12% badanych, co kolejny raz
uzasadniaze aktorzyzycia spotecznego coraz lepiej rgdgobie z naciskiem terminow i

prag w biegu korporacyjnegaycia.

168 Zob. J. Camp, Zacznij od..., op. cit.

169 7ob. G. Beck, Zakazana..., op. cit.

170Zob. R. Fisher, D. Shapiro, Emocje w negocjacjdaleek Santorski & Co Agencja Wydawnicza, Warszawa
20009.

171 7ob. A. Hochschild, Zagzizanie..., op. cit.
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10. Jakie stosuje Pan/Pani zabiegi perswazyjne, alyywota¢ ulegtosé?

Celem pytania dziegiego bylo poznanie, jakie taktyki perswazyjngngjczsciej
stosowane przez respondentéw, aby wywrpezadany wptyw na partnerach dialogu.
Uzyskane informacje pozwalgjakze na bardziej pragmatyczny dobér mechanizmow
obronnych w sytuacji, kiedy partner dialogu zdecaydiby st na zastosowanie okdlenej

strategii w nieetycznych celach. Wyniki badarzedstawia wykres 12.

Wykres 12. Stosowanie zabiegdéw perswazyjnych wyjgokech ulegtdc

Zabiegi perswazyjne wywotupce ulegtaé
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Zrédto: Opracowanie wiasne.

Badani okrélaja proke wygenerowania kolektywnych cech jako naftzej stosowany
zabieg perswazyjny (44,5%), co ama uzasaddisilng inklinacjg do kreowania podohistw
migdzy interlokutorami w trakcie procesu negocjacymellozna t tendeng} dostrzec na
kazdym putapie negocjacji rynkowych, o czym nadmienionrozdziale 2, powotdg sk na
badania Roberta Cialdinietfd. Mechanizm perswazyjny powotywaniae sha afiliacg
wskazato prawie 27% respondentow, co jest swoispotwierdzeniem i kontynuagj
zawierzenia w utylitaryzm reguty sympatii. Wgaw site komplementu wyrza 16%, a ufng,
7e posta stanowsaca autorytet &dzie bardziej przekongga 8%.

Z deklaracji badanych wynikae powotywanie si w negocjacjach rynkowych na

elitarng¢ produktu lub ograniczony czas jego ekspozycji jeist najlepszym zabiegiem

17270b. R. Cialdini, Wywieranie wptywu..., op. cit.
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perswazyjnym, gdy wskazuje go niespetna 5% ankietowanych, alezeate klientow w
centrach handlowych reagaych na analogiczny mechanizm w przypadku orgajizac
promocjiswigtecznych i wyprzedsy sezonowych nie wskazuje by byt wybitnie nieefekty

i miat zost& catkowicie wyparty.

11. Ktére z technik perswazji § zdaniem Pana/Pani najbardziej skuteczne?
Zamierzeniem pytania jedenastego bylo poznanieandgie] efektywnych technik

perswazji w opinii badanych. Celem pytania jedesgstw przeciwigstwie do pytania

dziesiptego, byto jedynie wykrycie hipotetyczndwiadomaci pragmatyzmu ok&onej

techniki perswazyjnej. Deklaracje respondentowtilye wykres 13.

Wykres 13. Skuteczné technik perswazyjnych

Skuteczna¢ technik perswazyjnych
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Zrédto: Opracowanie wiasne.

Reguta wzajemnii spotyka s z najwikszym uznaniem respondentow, gdiy
technilke wskazuje 42% badanych. Mua jeszcze raz podKie, ze swiadczy to o wierze w
site podarunku i komplementu.g@enie do zachowania zgodiwoz prawami logiki i dedukcji,
to takee jeden z motywow, dla ktorych prawie 18% respohaenwskazuje reggt
konsekwencji jako efektywne naidzie w negocjacjach rynkowych.slieaktor spoteczny jest
w stanie wytworzy wrazenie sympatii w stosunku do jego osoby, to sposikanaturalnie z
wigckszym konformizmem drugiej strony, do czego przekych jest 15% badanych.
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12. Czy zdarza g Panu/Pani stosowé psychomanipulacg w negocjacjach rynkowych?
Pytanie dwunaste miato na celu poznanie opiniigkiny stopniu ankietowani ucielkaj

sic do zagré psychomanipulacyjnych w negocjacjach rynkowychiottg kwesth, poza

uzyskaniem wiedzy na temat samej deklaracji twiggeglub negujcej byto te zdobycie

wiedzy o cezstotliwosci takiego zjawiska. Rozktad odpowiedzi ilustrujgknes 14.

Wykres 14. Stosowanie psychomanipulacji w negoafdcyynkowych

Stosowanie psychomanipulacji

©
o

85

Liczba respondentow
w Iy al (e} ~ [0}
o o o o o o

N
o

10

5
1
; ] =

nigdy rzadko czesto zawsze

=
o

Zrédto: Opracowanie wiasne.

Az 84% badanych twierdzie nigdy nie stosowato psychomanipulacji w negoejelt)
rynkowych, chd jako uczestniczkazycia spotecznego megmiel zastrzeenia do ich
szczerdci. Kontekst sytuacyjny wielokrotnie zmusza uczéstw negocjacji do aktywizaciji
psychomanipulacji, chocily na poziomie komunikacji niewerbalnej i tak zdgmwana
konstatacja wydaje ¢iodbiegé od rzeczywistéci. Sumaryczna warfd wypowiedzi
okreslajacych stosowanie psychomanipulacji, chabia rzadko lub nawet esto, oscyluje
wokét 15% i analogicznie, moim zdaniem , iy ze jest ona w rzeczywistoi zdecydowanie
wyzsza.

Dowodem na to jest odpowigdiczestnikow badania na pytanie nr 4. w ankiediagk
stwzy orientacji kontekstu sytuacyjnego, w jakim jedikasthzy do tego, by partner dialogu
zmienit zdanie. Niezaimie od obiektywnych zmiennych w interakcji 28% hbaylzh decyduje
sie ha zastosowanie przeja inicjatywy, jéli tylko ma wrazenie,ze sprawa jest dla nich istotna

lub kiedy wysepuja sprzyjagce ku temu okoliczriwi zwigzane z legitymizagjwiadzy
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spoczywajca W rekach. Wszystko to pokazuje swego rodzaju dwuwanstwé obrazu
negocjatora — tego, ktéry kreuje swoj pozytywnyazw trakcie autoprezentacji (odpowiedzi
na pytanie nr 12 w ankiecie) i tego, ktory przechatb realnych zachowiaw negocjacjach
rynkowych (odpowiedzi na pytania nr 4).

Wsréd zachowa psychomanipulacyjnych, ktore stosankietowani na partnerach w
negocjacjach rynkowych najgiej wymieniane przez nichgspresja czasu, wptywanie na
emocje, reguta wzajemed, postugiwanie siinformacjami eksperckimi oraz ukrywanie wad.

13. Czy dba Pan/Pani o aspekt pozytywnej autopreztatiji w negocjacjach rynkowych?
Pytanie trzynaste miato na celu uzyskanie wiedzy, liadani postrzegapozytywry

autoprezentagjjako istotny element gry negocjacyjnej. Istotnyleneentem tego pytania byto

poznanie, jakie elementy najedo pozytywnej autoprezentaciji w opinii respondentd/yniki

bada przedstawia wykres 15.

Wykres 15. Dbal& o pozytywn autoprezenta¢jw negocjacjach rynkowych

Aspekt pozytywnej autoprezentacji
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Zrédto: Opracowanie wiasne.

Podobn nonszalangj na poziomie deklaratywnym wykazuje §i1% ankietowanych.
Tylko niespetna 19% badanych twierdz, wchodzc w kontekst interakcji rynkowych dba o
wyglad zewrgtrzny, postaw ciata, ton gtosu czy mimég Majac swiadoma¢ rangi akcentu
komunikacji werbalnej i niewerbalnej w konteke komunikacji perswazyjnej, wydaje; 9

wynikiem wysoce nieprawdopodobnym w zderzeniu zzyeistacia.
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Zupetnie odgbng kwesty jest fakt,ze jedynie 2 osoby spad wszystkich badanych
kwalifikuja merytoryczne przygotowanie do tematu jako jedeeleamentoéw pozytywnej
autoprezentacji. Wskazuje to na lokowaniegpiag autoprezentacji w obszarze skojarze
pejoratywnych, gdzie respondenci umieszgzayniez psychomanipulagj Warto zwroat
uwag, ze ta smutna tendencja nie zostata przetamana naév@tl grupy celowej badanych,
ktéra w odré@nieniu od proby losowej spotedmdwa, przynajmniej w teorii powinna posigda
zdecydowanie wksz swiadoma¢ zagadnié, o ktére byli indagowani.

14. Czy przed dokonaniem okr&lonej transakcji handlowej poswieca Pan/Pani czas, aby
zaczerpmé kompleksowych informacji dotyczacych produktu bedacego przedmiotem
zainteresowania?

Celem pytania byto uzyskanie informacji, czy negtmjzy mag kompleksow wiedz
dotyczca produktu lgdacego obiektem transakcji jeszcze przed pepyshiem do negocjacji
rynkowych. Rozkiad odpowiedzi ilustruje wykres 167.

Wykres 16. Cgstotliwos¢ zasggania informacji przed transakdpandlovg

Czestotliwos¢ zaskggania informacji przed transakcja handlowa
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Zrédto: Opracowanie wiasne.

Jak ilustruje wykres, 56 badanych zawszgdzlrzesto podejmuje si weryfikacii
kompleksowych informacji dotygzych negocjowanego produktu. RGwnomiernie rozwijany
trend do wgkszejswiadomdaci w trakcie zawierania transakcji handlowych, kg zapewne
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w pewnym stopniu budgikampanie spoteczne, pozwala z nadzsgojrz€ w przyszigé, tym
bardziej, ze jest ona potrzebna, gdkreatywnd¢ podmiotow korzystarych z narzdzi
psychomanipulacyjnych w negocjacjach jest bardzadu

Nastawienie na cel, korg§, bez wzgtdu nasrodki, nie powinno pozostawiziudze
23% badanym, ktorzy niefrasobliwie aktywizigie na rynku negocjacyjnym w przekonaniu,
ze same umiefnaosci wywierania wpltywu lub wrodzone predyspozycje dtektywnej
komunikacji wystarcz, by odnig¢ sukces.

Wykres 17. Lokalizacja zagjania informacji przed transakdpjandlovg

Czestotliwos¢ zaskggania informacji przed transakcja handlowa
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Zrodio: Opracowanie wiasne.

Rozklad wskaz@aodpowiedzi, ktére lokajsie wokot konkretnego medium, obiektu lub
jednostki jest relatywnie rownomierny. Naturalniespoteczéstwie informacyjnym zaznacza
si¢ charakterystyczna dominacja Internetu (23 wskagamie konsultacja z bliskimi, ktorej
celem jest uksztattowanie, wzmocnienie lub modyfjiawtasnych zapatrywiana spraw
plasuje s zaraz na drugim miejscu z waitty 20 wskaza. Badani nie strogi tez od
poszukiwa wiedzy w literaturze specjalistycznej (18 wskgz&tora zwykle wymaga o wiele
bardziej zaawansowanych intelektualnie nakladowrgné czasu, ni ma to miejsce w
przypadku pozostatych lokalizacji zegania informacji. Mana z tego wywnioskowa ze

zapewne ta grupa, ktéra zawsze lub bardzgstozzasjga informacji przed negocjacjami
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rynkowymi jest na tyléwiadoma,ze zdaje sobie sprawiz inwestycja czasowa w konsultacje

w kilku lub chociaby jednymzrodle jest niezwykle zwrotnlokaty.

15. Czy bliskie wezi emocjonalne lub sympatia do oséb, z ktérymi wchazi Pan/Pani w
interakcj ¢ perswazyjm wptywa na Pana/Pani postaw wobec tych oséb?

Pytanie p¢tnaste miato na celu ustalenie, czy relacje emadj@z osobami trzecimi
mog wpltywat na przebieg procesu negocjacyjnego. Wiedza datgczego zagadnienia
pozwala wprowadzi adekwatnesrodki w kontekcie transakcji rynkowych. Wyniki bada

prezentuje wykres 18.

Wykres 18. Wptyw wgzi emocjonalnych na postawy i przebieg interakejiswazyjnej

Wiezi emocjonalne a interakcja perswazyjna
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Zrodio: Opracowanie wiasne.

Z odpowiedzi udzielonych na pytanie, czy bliskiezvemocjonalne lub sympatia oséb,
z ktérymi jednostka wchodzi w interakgperswazyjn, wptywa na postagwobec tych oséb,
maozna, moim zdaniem, wyggng¢ dwa wnioski.

Z jednej strony 73% badanych potwierdzag séfiliacji, sympatii, zaleénosci
emocjonalnej, co me by czynnikiem sprzyjacym w komunikacji perswazyjnej o
charakterystyce konfliktowej. Wspomniana przyjai uczucie mae mi&€ bezpdrednie
przetazenie na redukowanie sporow i g ktdre zostam zainicjowane przez konflikty

interesow.
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Z drugiej strony mamy do czynienia z niebezpiecznyjawiskiem, kiedy
merytoryczm transakaj handlows w negocjacjach rynkowych me zaburzy przypadkowy
kontekst relacji interpersonalnych o charakterzegomalnym z uwagi na wzi rodzinne lub
uczucia §czace partnerow. Gsto ten kontekst pojawiacsprzypadkowo, wprowadzgg dwie
strony w skonfundowanie (co#enie utatwia przebiegu negocjacji), ale na tle ropagi
rynkowych znanesgdoskonale przypadki, kiedy prowokuje sirecz do tego typu interakcij,
ufajac w to, ze druga strona zachowag sbardziej konformistycznie. Ten jednostronny
makiawelizm nie jest epizodycznym zdarzeniem, akbdezly do statego elementarza
socjotechnicznych zachowavielu korporaciji, ktére magjna celu w ten sposéb poprzez swoje

zasoby ludzkie uzyskavicksze dochody swoich firm.

16. Prosz ocenkt, jakie czynniki wpltywajga na proces ksztattowania i i stosowania
technik perswazyjnych we wspotczesnej rzeczywisiti komunikacyjnej?

Pytanie ostatnie miato na celu poznanie ogélnepiopéspondentéw dotyazej ich
swiadomdaci konstruowania si technik perswazyjnych w rzeczywisto komunikacyjnej.
Wskazanie najistotniejszych czynnikbw wptyw@jch na generowanie obszaru strategii

perswazyjnych jest cenwskazowlg. Wyniki bada ilustruje wykres 19.

Wykres 19. Czynniki wptywage na proces ksztattowanig gechnik perswazyjnych
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Zrédto: Opracowanie wiasne.
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Bardzo interesgre odpowiedzi udato siuzyska& w kwestii poszukiwaniazrédet
ksztattowania sitechnik perswazyjnych we wspotczesnej rzeczywistoomunikacyjne;.

Ankietowani gtéwny aizar odpowiedzialnéci stawiaf na procesach globalizacyjnych
(32,5%), co automatycznie konstruuje hipotetyczieydnek rozwoju technik perswazyjnych.
Kurczenie s} przestrzeni spotecznej i wzrost tempa interakegt jtego wyrazem, co ma
potwierdzenie rownie w moich badaniach, poniew®20% badanych wskazuje technologie
informacyjne jako przyszie namdzia, ktore stay¢ beda za podstawdo kreacji jeszcze bardziej
wyrafinowanych strategii perswazyjnych w negocjaljarynkowych. Relatywizacja
tradycyjnych wartéci, na ktég wskazuje prawie 26% badanychgdhie zapewne
odpowiedzialna za wksz ilos¢ strategii o charakterze nieetycznym, co w pewngnsee jest
skutkiem usfpowania tasamdaci narodowej, na poczet identyfikacji ze spotésteem
globalnym. Zanik kolegialnych préb dziatania, o rgh wspomina ponad 10%
ankietowanych, jest z kolei wyrazem corazstgzego odchodzenia od drogi kompromisu i
dyskurs na negocjacje w systemie wygpazegr&. Ten typ negocjacji rynkowych okupionych
dwo wyzszym bagaem emocjonalnym, a dla przegranej strony¢akzsto finansowym i

czasowym, mge jeszcze bardziej polaryzoivacer wzajemnych interakcji.

5.3 Whnioski

Na podstawie analizy i interpretacji otrzymanychnytzh sondzowych mana
potwierdzt, ze badania udokumentowaly zaémia przygte w hipotezach. Respondenai s
aktywnymi uczestnikami tgiych negocjacji rynkowych w codziennej komunikadjio
potwierdzag dane otrzymane d#i odpowiedziom uzyskanym na pytania 1, 2, 3, 4.

Respondenci zngjwiele r&nych technik perswazyjnych, ktéregy grzydatne w
negocjacjach, co uwidacznia sia podstawie odpowiedzi na pytania 7, 8 ,9 ,10,121, 13
oraz wyr&nienia przez nich najbardziej efektywnych i obednye przestrzeni spotecznej
strategii wykorzystywanych w negocjacjach rynkowy&adani g zdolni do zarzdzania
wiedzs i wladzz w perspektywie komunikacji interpersonalnej, #oajjednoczénie
swiadoma¢, ze emocje mog by¢ zarowno sprzymierzeem, jak i przeciwnikiem. Chocia
zdecydowana wksza¢ badanych twierdzize nigdy nie stosuje psychomanipulacji ani nie dba
o efekt pozytywnej autoprezentaciji, przetzmu udzielone przez nich odpowiedzi na pytanie
nr 4. w ankiecie, w ktérym ankietowani zdradgzap decyduj sie ha stosowanie presji czasu,
postugiwanie i wyimaginowanymi informacjami eksperckimi, a takziecznie kamuflug

swoje wady w celu bezkompromisowegoagsiiccia celu.
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Spasrod technik perswazyjnych respondenci preteraguk wzajemndgci. Hipotez te
potwierdza analiza preferencji w pytaniu nr 11.zne analizy realizowane na tym gruncie
przez psychologébw spotecznych i socjologbw dowpdze pomimo, * wspotczesne
spoteczéstwo jest w okresie dynamicznych przemian, to kpofe wytworzonego diugu
wdzigcznaici powstatego w ramach wymiany jest najpowszechstesowan strategs w
negocjacjach rynkowych. Nawetienie jest ona jedys bo w dobie nieusgpliwej rywalizaciji
dla wzmocnienia konformizmu u drugiej strony oba@kde]j strategii perswazyjnej mushy¢
obecne towarzygze, to najcegsciej jest ona wiogkca, ktorejzaden podmiot pragiey wywiera
intensywnie wptyw nie lekcews.

Hipoteza zakladaga, ze wspoiczénie strategie perswazyjne, w opinii respondentow,
gtéwnie determinowanegsprzez czynniki, takie jak: wki emocjonalne oraz digitalizacja i
cyfryzacja w komunikacji tate potwierdzita si. W odpowiedziach na pytanie nr 15.
ankietowani wskazali prawie w 73% na ¢wi emocjonalne jako odpowiedzialne za
ksztattowanie sistylu komunikacji perswazyjnej. Wprawdzie aspetytiryzacji i digitalizacji
w komunikacji uzyskaty 20% wskazaa z najwgkszym uznaniem spotkaty esiprocesy
globalizacyjne (32,5%), ale nie mmmy w tej sytuacji uzriatego za korekt kursu w
zalazeniach teoretycznych, gédyozwoj technologii informacyjnych jest niczym irmy jak
konsekweng wzrostu tempa interakcjibdacego przejawem globalizaciji.

Potwierdzajc ostatry hipotez zakladajca, ze respondenci gs skuteczni w
podejmowanych przez siebie negocjacjach, warto @slilk dwie tendencje. Jedrz nich jest
niezaprzeczalny fakge ankietowani doskonale odnajglsje swiecie negocjacji rynkowych i
komunikacji perswazyjnej. Badani, ktérzy urodzik sv erze spoteczstwa wiedzy, okresie
dynamicznego rozwoju technologii informacyjnych gtlecznie przystosowsgj sic do
oczekiwanych modeli zachowaktore stawia przed nimi globalna wioska. Niestaw za to
jest upadek moralioi spotecznej, co w przypadku analizowanej przeemraterii, przejawia
sic w materializmie hedonistycznym realizowanym w post adekwatnych strategi

negocjacyjnych.
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Zakonczenie

Strategie perswazyjne stosowane w nhegocjacjachowyéh podlegaj licznym
analizom i trudno ograniczydyskusje na temat influencji w interakcjach hamgioh do
okreslonej perspektywy naukowej lub intelektualnego kkc ktéry miatby zdefiniowa
najbardziej efektywny sposéb zachowania jednosgotexznej. Koronnym dowodem
przemawiajcym za 4 filozofig myslenia, jest ptynnie zmienigga s¢ rzeczywistéc¢. Na rynku
dostpne g coraz bardziej zaawansowane szkolenia z zakregocjaeji, perswazji, czy
szeroko pajtego wywierania wptywu na ludzi, a klientamj zaréwno jednostki, ktore ciic
uchront sie od psychomanipulacji i wyzysku, jak i przedstaeieilicznych bran, ktorzy
doskonal swoje socjotechniki serwowane zmdej spoteczéstwu z poziomu mikro i makro.
Przyswojenie chocidy elementarnej wiedzy z zakresu strategii persymgeih stato sj wrecz
obowigzkiem umaliwiajagcym eliminowanie wadliwego funkcjonowania wzajemmyelaciji
interpersonalnych.

Mysle, ze uwolnienie si od postrzegania ruchow strategicznych partnerderakciji
jedynie w kategoriach ekonomicznych lub teorii wgmy oraz rozszerzenie perspektywy
percypowania w wariacjach psychologii spotecznegt jguz pozytywnym krokiem
umazliwiajacym otworzenie nowych nibwosci interlokutorom w negocjacjach handlowych.
W mojej pracy podjfam sk analizy materii zarowno z perspektywy teoretycznak i
badawczej, aby unitiwi¢ skonfrontowanie zal®n teoretycznych ze stanowiskami
spotecznéci, ktora wchodzi intensywnie na aterynku pracy, zatem jednoczee kedzie
musiata adaptowaszybko przyswojonwiedz. Taka konfiguracja pozwolita mi wygeneroéva
okreslone profity:

1. Krytyczry refleksg nad strategiami perswazyjnymi zawartymi negocptja
handlowych, ktére manifestowane ad prawie czterech dekad w Harwardzkim Programie
Negocjacyjnym.

2. Wiaczenie do procesu negocjowania systemu Campa, ki@ingo pozornej
konfrontacji w stosunku do innych stylbw negocjaggh, pozwala na komplementarn
unikatowy, a przede wszystkim ukierunkowgana efektywné¢ dziatalné¢ negocjatora.

3. Uporadkowanie strategii negocjacyjnych wg. kryteriumkéyg/nosci, a nie pgdow
naukowych, w ktérych majswojezrodia.

W sytuacji kiedy dwie jednostki spoteczne wchgpde akt negocjacji handlowych,
podstawow ideg jest powotanie takiej sekwencji zachaw&tore nie maj nic wspolnego z

przypadkowécia. Przy zachowaniu kryterium etyczoo podstawowym zateniem jest
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osiggniecie maksymalnych zyskéw, przy minimalnej inwestyzasobow. Konsekwentne
wyeliminowywanie emocji z procesu negocjacyjnegoznajomaéé specyfiki strategii
perswazyjnych pozwala zachofvastronom zaangawanym w transakej poczucie

sprawiedliwdci podziatu i satysfakejz realizacji dokonanych negocjacji.
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Zatacznik

ANKIETA

Jestem studendk(ll rok, Ekonomia) WSB-NLU w Nowym #&zu. Przygotowuyj prac
magistersk na temat technik perswazyjnych w negocjacjach eynkch. Ponisza ankieta
bedzie pomocna w opracowaniu tematu badawczego. Bamdisz o rzetelne jej wypetnienie.
Ankieta jest anonimowa. W pytaniach zangtych prawidtows odpowied prosz zaznaczy

kotkiem. Dzekuje.

Wiek: oo
Rok studiow: ....................

Srednia ocen (obejmaga wszystkie lata studiow): ............

1. Czy uwaa Pan/Pani,ze swoim zachowaniem me wptynaé na posgpowanie i decyzje

partnerow dialogu, z ktérymi prowadzi jak akolwiek form ¢ interakcji rynkowych?
TAK / NIE

2. Czy adzi Pan/Pani, ze inne jednostki spoteczne lub media swoim dziataam mog

zmieni¢ Pana/Pani zachowanie lub postawy?

TAK / NIE

J&sli zaznaczyt/a Pani odpowiedAK , prosz okresli¢, jak czsto mae mig to miejsce?
a) Bardzo rzadko

b) Czsto

c) Zawsze
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3. Kto ma najwiekszy wptyw na ksztattowanie g u Pana/Pani procesu decyzyjnego?

(prosze nada¢ kolejnosé¢ wybranym odpowiedziom numerupgc poszczegolne odpowiedzi)

a) Rodzina, krewni

b) Internet, prasa, telewizja

c) Literatura fachowa

d) Opinie ekspertow

4. W jakich sytuacjach Pan/Pani najcesciej dazy do tego by partner dialogu

zmienit zdanie?

a) Od momentu, kiedy dostrzegaie,partner dialogu reprezentuje gaine stanowisko
b) Sprawa dla Pana/Pani jestana i podgcie decyzji spoczywa wytznie na Panu/Pani
c) Druga strona zachowuje;siieetycznie

d) Nie trzeba podejmowazybko decyzji

e) Konieczna jest natychmiastowa decyzja i zadg@sigproste

f) Tylko kiedy jestem przekonany/przekonana o wégsacii

5. Jak ocenia Pan/Pani efekt swoich podejmowanychzitan o charakterystyce

perswazyjnej?
a) Zastosowane strategie przewnia przyniosty spodziewane efekty

b) Druga strona tylko czasami reagowata pozytyvmaigastosowane wobec niej dziatania

c) Zwykle nie wyrejestrowatem/am paglanej reakcji

6. Czy negocjuje Pan/Pani warté& produktu lub inne zmienne w trakcie lub przed

dokonaniem transakcji?
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TAK / NIE

J&sli zaznaczyt/a Pan/Pani odpowteDAK , prosz okresli¢ czestotliwos¢ swoich zachowa
a) Bardzo rzadko

b) Czasami

c) Czsto

d) Zawsze, jdi tylko istnieje taka meliwosé

7. Prosz zakreslié, ktore techniki perswazyjne @ Panu/Pani znane? (m#na zaznaczy
wiecej niz jedng odpowiedz)

a) tworzenie sytuacji stregigej (np. presja czasu)
b) efekt kontrastu

c) efekt pierwsz@stwa iswiezosci

d) r&zowe i czarne okulary

e) ingracjacja/ deprecjacja

8. Co uwaa sk zdaniem Pana/Pani za symbol kogp kogo postrzega s za autorytet?

(mozna wybra¢ wiecej niz jedng odpowiedz)

a) wiedza
b) status ekonomiczny i jego emblematy (samochiadtdria)

c) wladza

9. Prosz wskaza czynniki wptywajace na konformizm?
a) informacyjny wptyw spoteczny

b) normatywny wptyw spoteczny

c) brak czasu

d) emocje

10. Jakie stosuje Pan/Pani zabiegi perswazyjne, alyywota¢ ulegtosé?

a) komplementacja, podarowanie upominku
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b) odwotywanie s do przyjani, znajomdci
c) poszukiwanie wspolnych cech
d) kreacja autorytetu

e) powotywanie sina elitarné¢ produktu lub ograniczony czas jego ekspozycji

11. Ktore z technik perswazji g zdaniem Pana/Pani najbardziej skuteczne? (nima

zaznaczy wiecej niz jedng odpowiedz)

a) reguta wzajemrigi

b) reguta konsekwencji

) reguta spotecznego dowodu stusano
d) reguta sympatii

e) reguta autorytetu

f) reguta niedosfpndsci

12. Czy zdarza g Panu/Pani stosowé psychomanipulacg w negocjacjach rynkowych?

a) Nigdy
b) Rzadko
c) Czsto

d) Zawsze

Jesli zaznaczyl/a Pan/Pani odpowie@ziC, D, prosz okresli¢, jaka przyjmup posta&

13. Czy dba Pan/Pani o aspekt pozytywnej autopreztatiji w negocjacjach rynkowych?

TAK / NIE

Jesli zaznaczyl/a Pan/Pani odpowteDAK , prosz opis& co st na ni sktada?
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14. Czy przed dokonaniem okr&lonej transakcji handlowej poswieca Pan/Pani czas, aby
zaczerpmé kompleksowych informacji dotyczacych produktu bedacego przedmiotem

zainteresowania?

a) Nigdy
b) Rzadko
c) Czsto
d) Zawsze

Jesli zaznaczyla Pan/Pani odpowiedj C, D, prosz okresli¢, jaka drogy uzyskiwane g
informacje (mana zaznaczy wiecej niz jedry odpowied nadajc jednoczénie kolejna¢

wybranym opcjom)

a) Reklama w prasie, radio, TV

b) Literatura specjalistyczna

c) Internet

d) Kontakt z bliskimi osobami

15. Czy bliskie wezi emocjonalne lub sympatia do oséb, z ktorymi wchazi Pan/Pani w

interakcj ¢ perswazyjm wptywa na Pana/Pani postaw wobec tych oséb?
a) Tak

b) Nie

c) Nie wiem
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16. Prosz ocenkt, jakie czynniki wplywajga na proces ksztattowania i i stosowania
technik perswazyjnych we wspotczesnej rzeczywistt komunikacyjnej (w przypadku
wyboru wiecej niz jednej odpowiedzi, prosz nadaé¢ kolejnos¢ wybranym odpowiedziom)

a) Cyfryzacja i digitalizacja w komunikacji

b) Proces globalizacji

¢) Relatywizacja tradycyjnych wasai

d) Zanik kolektywnego sposobu dziatania igheyia

DZIEKUJE ZA UDZIAtL W BADANIACH
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