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Z loakowskiego Kazimionza, wdllo piowsize

Niemal do pierwszej wojny handlem na wsi zajmowali sie Zydzi, bo szlachta mogta honorowo
handlowa¢ jedynie zbozem. Polacy ,nieurodzeni” handlem zajmowac sie nie mogli, bo jako XIX-
a czasem i XX-wieczni chtopi pariszczyzniani byli wiasnoscia szlachetnie urodzonych. Stad zakup
czegokolwiek wymagat posrednictwa miejscowego Zyda.

— Panie hrabio, ile koni tym razem bedziemy kupowali
— pyta wezwany pilnie do dworu Zyd.

— Tym razem Mojsze nie potrzebuje koni, zona chce koniecznie
dwa dobermany.

— Oj panie hrabio! To bedzie strasznie drogo!
— odpowiada handlarz.

— Dlaczego, gdzie jest problem?

— Panie hrabio! Doberman! Ba, dwa dobermany!
To jest piec, co ja méwie — dziesiec razy trudniejsze niz znalez¢
dobry kon.

— To nie znajdziesz?

— Panie hrabio — Mojsze na glowie stanie, ale dla szanownej pani
hrabiny te dobermany spod ziemi wyciagnie.
Ale to bedzie kosztowato 500 zi.

— Czys ty oszalat Mojsze, za dwa dobermany 500 zi.

— Za jednego panie hrabio, to jest strasznie trudna sprawa.
— No dobrze, tylko maja by¢ zdrowe!

— Beda panie hrabio, beda, pan zna Mojsze.

Po powrocie do domu Mojsze pyta zony:

— Salcie, ty mozesz sie jakos dowiedziec co to takiego jest
DOBERMAN?



Rozdziat 1.

Robert Cinldini

Numer 1 un Swiecie



Morek, wom nadzigjo, zo cieszyiz sip z Tjch

waloninlow Tale koo, jok, ju cieszo sip z nakzeqo
spltania” — Bob Cinlddini doll wi G dedykacje
zonaz po Tyw, kiedy jego tozdziad zaﬂh[m,bawy.
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Rozdziat 1. Robert Cialdini. Numer 1 na $wiecie

/Wg'a dpolkaunin. z Bobew

Profesor Robert Cialdini zgromadZzit na sali Sheratona nadkomplet stuchaczy. Jego wiedza i slawa
najlepszego na swiecie znawcy mechanizméw wywierania wplywu na ludzi spowodowala,
ze ponad 300 0s6b spedzito z nim blisko siedem ekscytujgcych godzin.

Tak przed 9 laty zaczatem artykut o jego warszawskim seminarium. Potem odwazytem

sie wysta¢ mu opis kilku moich gier warsztatowych i dostalem odpowiedz. Od samego
Roberta Cialdiniego!: Marek — to jest dobre ¢wiczenie i znakomicie oddaje mechanizm
konsekwencji.

Bob to $wietny facet, cieply, serdeczny, zyczliwy ludziom. Najlepszy na Swiecie specjalista

od wywierania wplywu, ktéry nie boi sie przed tysieczng widownia przyznaé, ze i jego samego
tez wkrecano. Zresztg dokladnie wedtug opisanych przez niego samego regut. Taki jest Bob
Cialdini — absolutny guru wywierania wptyw na ludzi. Dlatego ksiazke zaczynam od niego.

To, ze Robert jest niezwykle serdecznym czlowiekiem, nie oznacza, ze zgadza sie na wszystko.
Jest réwniez $wietnym biznesmenem, doskonale potrafi okresla¢ wtasne granice. Kiedy kilka
lat temu prositem go o zgode na patronat nad moimi szkoleniami — odméwit. Subtelnie

— czutbym sie niezrecznie wobec moich biznesowych przyjaciél — jednak stanowczo.

Dzi§ ambasadorem Cialdiniego i jego teorii w Polsce jest Anna Ropiecka z firmy szkoleniowej
Modus — jedyny licencjonowany przez Cialdiniego trener.

Réwnie zasadniczo, mimo sympatycznych maili z USA, a potem z Wiednia, odméwit mi
wywiadu w Warszawie w 2006 roku — Marek, mam wczesniejsze zobowigzania. To klasa sama
w sobie — lubimy sie, jesteSmy mili wobec siebie, ale robimy to, co nalezy.

Wystarczy przeczyta¢ dedykacje, ktérg wpisat mi Bob do ksiazki, jednoczesnie odmawiajac
wywiadu, by zrozumie¢, ze odmowa nie oznacza braku szacunku. Kiedy nasze biznesowe
relacje w Polsce osiagna ten poziom? Rozsadku, szacunku i sympatii?

Kiedy przedstawitem Bobowi pomyst wydania ksiazki, odniést sie do tego z sympatia i przestat
stowo wstepne do ,swojego” rozdziatu. Na dodatek wspierat mnie i kibicowat ksiazce,

kiedy wysytatem mu ilustracje Andrzeja Mleczki komentujace jego zasady.

Robert — ogromne podziekowania!

Na sasiedniej stronie wspomniana dedykacja. A na nastepnej kilka zdje¢ ze spotkania
w Warszawie i jedyna sfuszna postawa wobec mistrza.
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Prof. Robert Cialdini stopier doktora uzyskat w University of North Carolina,
habilitacje w Columbia University. Jako visiting professor wykfadat na wielu
uniwersytetach amerykarnskich. Obecnie prowadzi prace naukowa i dydaktyczna
na Stanowym Uniwersytecie w Arizonie.

Jego najstynniejsza ksiazka to Influence. Science and Practice (Wywieranie wptywu
na ludzi. Teoria i praktyka). Ksiazka ta stata sie Swiatowym bestsellerem: wydana
w 20 jezykach w 23 krajach, sprzedana w ponad milionowym nakfadzie.

Kontakt: www.cialdini.socialpsychology.org




Rozdziat 1. Robert Cialdini. Numer 1 na $wiecie

Mwmde wp@wu, un ludzi
— it od Robeitn Cinliliniego

Rozdziaf ten pokazuje, w jaki spos6b mozna wykorzysta¢ sze$¢ sprawdzonych i wielokrotnie
przebadanych technik w celu osiagniecia zamierzonych przez siebie celéw. Samo
wywolywanie zmian i zarzadzanie nimi jest dokonywane najskuteczniej wiasnie za pomoca
procesu wywierania wptywu. | jak wiekszos¢ spraw proces ten mozna przeprowadzi¢
dobrze albo Zle. Moze on zosta¢ zastosowany do stymulowania rozwoju i przeobrazania
zachowan ludzkich w te bardziej pozadane, a tym samym stwarza¢ warunki do wprowadzania
zmian. Albo moze by¢ przeprowadzony nieudolnie, w sposéb ograniczajacy szanse na
prawdziwe udoskonalenia i — w najgorszym przypadku — moze wywota¢ skutek odwrotny
do zamierzonego, powodujac konflikty i nieporozumienia. Dlatego wszyscy ci, ktorzy

chcg skutecznie wywotywac i wprowadzaé stosowne zmiany, muszg w petni zrozumie¢
mechanizmy procesu wywierania wplywu.

Na szczescie istnieja liczne naukowe dowody pokazujace jak, kiedy i dlaczego ludzie ulegaja
wptywom. Z tego imponujacego dorobku badawczego mozna wytoni¢ sze$¢ uniwersalnych
zasad wywierania wptywu na ludzi — zasad, ktére sa tak potezne, ze pozwalaja wywotywac
zadane zmiany w najrozmaitszych sytuacjach.

Te zasady to:

Reguta wzajemnosci

Ludzie sa bardziej sktonni spetnia¢ prosby (o przystuge, o udostepnienie informacji,

o ustepstwo) tych, od ktérych wczesdniej cos podobnego otrzymali.
Zaangazowanie/konsekwencja

Ludzie sa bardziej skfonni spetnia¢ zadania, ktére sa zgodne z ich dotychczasowymi
zobowiagzaniami.

Potega autorytetu

Ludzie czesciej wypetniaja wskazéwki i zalecenia tych, kt6rzy sa uznawani za ekspertow
lub autorytety.

Spofeczny dowod stusznosci

Ludzie sa gotowi zachowac sie w okreslony sposéb, jezeli widza, ze inni, w szczegblnosci
podobni do nich, zachowuja sie podobnie.

Regula niedostepnosci

Przedmioty i okazje sa postrzegane jako tym bardziej atrakcyjne, im bardziej sa unikalne,
niedostepne lub ich podaz jest ograniczona.

Lubienie i sympatia

Ludzie czesciej ulegaja wptywom tych, ktérych znaja i szanuja.

Warunkiem dtugoterminowego powodzenia jest stosowanie tych technik w sposéb etyczny,
tak aby ci, na ktérych chcemy wywrze¢ wptyw, czuli sie osobiécie zaangazowani w proces
zmian i w swoje relacje z agentem zmiany. Tylko w ten spos6b proces wywierania wplywu moze
by¢ jednoczesnie efektywny, etyczny i trwaly. Jest to ponadto jedyna metoda wzmocnienia
partnerskich wiezi wytworzonych pomiedzy ludZzmi zaangazowanymi w proces zmiany.
Powodzenia!
Dr Robert Cialdini
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Rozdziat 1. Robert Cialdini. Numer 1 na $wiecie

— szmuglon, poiacz i deleklyw

Cialdini jednoznacznie podkredla, Ze znajomos¢ mechanizméw manipulacji nie upowaznia
nikogo do manipulowania innymi. W tym celu wprowadza pojecie ,szmuglera”, czyli
cztowieka, ktéry znajac mechanizmy wywierania wptywu na ludzi, uzywa ich w niekorzystny
dla nich sposéb. Sktanianie ludzi do takich dziatar, czyli wytudzania emocji, dziatan lub
pieniedzy w spos6b niezgodny z dobrem tych oséb jest nieetyczne i ,szmuglerskie”.

,Partacz” za$ zdaniem Cialdiniego to osoba, ktéra z zatozenia powinna zna¢ podstawowe
zasady wywierania wptywu na ludzi, ale albo ich nie zna, albo nie umie ich stosowac
skutecznie. Do oséb, ktére powinny zna¢ teorie Cialdiniego, mozna zaliczy¢ lekarzy

i nauczycieli w sferze spotecznej, specjalistéw od reklamy czy negocjatoréw w sferze
komercyjnej. Szerzej, takze wszystkich zarzadzajacych swoimi pracownikami lub majacych
dzieci. Kazda z tych oséb dla dobra ludzi z nig zwigzanych powinna umie¢ wywrzeé

na nich pozytywny wptyw. Jesli nie wie jak lub nie robi tego — zdaniem Cialdiniego jest
wiasnie ,partaczem”.

Bob Cialdini chetnie postuguje sie zdarzeniami z wiasnego zycia. Dwa z nich doskonale
nadaja sie do zilustrowania, jak trudno samemu by¢ DETEKTYWEM wplywu. Takiego pojecia
Bob uzywa w stosunku do oséb, ktére rozumieja techniki wywierania wptywu i potrafia je
stosowa¢. Oczywiécie w odréznieniu od partaczenia lub szmuglowania.

Pierwsze dotyczy Chrisa, syna Boba Cialdiniego. Tata i instruktorzy prébowali nauczy¢ go
ptywag¢, ale szto opornie. Ktéregos dnia profesor Cialdini zawi6zt syna na urodziny do kolegi,
a sam pojechat na wyktad. Po powrocie okazafo sie, Ze ... maty Chris ptywa. Skoro koledzy
potrafia, potrafie i ja. Zadziatat mechanizm dowodu spofecznego, wielokrotnie przebadany
przez ojca. Jednak co innego wiedzie¢, a co innego potrafi¢ zastosowac¢ wobec wiasnego syna.

Drugi przyktad to wizyta Roberta Cialdiniego w swoim ulubionym klubie fitness. Kiedy
zatrzasnat sobie kluczyki w bagazniku, sprawa wygladafa na drobng ucigzliwoé¢. Jednak jego
wiasne zmeczenie oraz restrykcyjne przestrzeganie regut przez recepcjoniste rozpoczeto
spirale emocji. Bob sie zirytowat (jestem statym klientem i mam karte klubu!), a recepcjonista
zablokowat (albo pokaz karte, albo zapta¢ za telefon). Tylko jak, skoro i karta, i pieniadze,

i kluczyki s wtasnie zatrzasniete w bagazniku?

Mimo to radze — nie badzZ szmuglerem i nie oszukuj innych; nie badz partaczem i nie partacz
spraw. Badz DETEKTYWEM WPLYWU!
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Rozdziat 1. Robert Cialdini. Numer 1 na $wiecie

Sl MY

Bo takich dwéch jak nas trzech to nie ma ani jednego — zart stary, ale pokazuje site MY.
Mamy (nie ja sam, ale to MY maMY) tu kilka aspektéw owej sity MY, sity pewnej wspdlnoty.
Wystarczy i$¢ w Krakowie na Rynek (u nas nie ma Staréwkil!) i wejé¢ do zaprzyjaznionej
piwnicy. Jesli selekcja, ochrona i barman nas rozpoznaja — to rzeczywiscie jesteSmy MY.
PodlegaMY innym regufom, tym dla przyjaciét, wiecej nam wolno.

Bycie zaliczonym do grupy MY jest przede wszystkim mocnym elementem scalajacym nas
przed obcymi, innymi. Pozwala tez stosowac inne, fagodniejsze zasady wobec naszych i zada¢
restrykcji wobec innych, obcych. Jesli nasz zawodnik fauluje, to jest to rozsadne unikanie gola,
zrozumiaty, ba — nawet pozadany, rozsadny, inteligentny (niepotrzebne skresli¢) faul taktyczny.
Jesli zrobi to ich zawodnik — jest to gra brutalna.

Mechanizm ten jest znany nauce od ponad sto lat. Studenci mieli na podstawie zyciorysu
opisa¢ charakter dwdch oséb: Abrahama Lincolna (prezydenta Stanéw) i Abrahama Kurokawy
(Japoiczyk? Zyd?). Zdaniem studentéw Lincoln byt cztowiekiem oszczednym, systematycznym,
troszczacym sie o ludzi, a Kurokawa skapym, zawzietym i wtracajacym sie w sprawy
wewnetrzne USA. Jak fatwo sie domysli¢, baza oceny w obu przypadkach byt ta sama — byt nig
autentyczny zyciorys Abrahama Lincolna. Jednak zmiana nazwiska na japonskie spowodowata,
Ze to co u ,naszego — MY” godne pochwalty, to u ,obcego — NIE MY” godne pogardy.

Sita MY jest wielka.

Jak korzystacé?

1. Budowa¢ MostY — szukaé wspélnych cech. Dzieci w tym samym wieku, uczelnia, narty,
konie, pies, kot, ulubiony zesp6t — jedli jestesmy podobni, jestesmy MY.

2. Jedli wchodzimy gdzies z polecenia, jeste$my znajomym znajomego — jestesmy znowu
MY i drzwi otworzg sie szerzej.

3. Im oryginalniejszy most, tym mocniej dziafa MY. Na nartach jezdzi w Polsce ponad
dwa miliony ludzi (to most szeroki), ale na lotniach lata mniej (to most mniej spotykany,
wiec mocniejszy). Hodowcy pséw husky, harleyowcy, wielbiciele garbuséw — im
bardziej nietypowy most, tym mocniejsza wiez MY.

Czego sie bac?
Jedli robisz cos dla stosunkowo obcej Ci osoby tylko dlatego, ze jezdzi konno w stylu

westernowym, a nie tradycyjnym — zastandw sie, czy naprawde chcesz to zrobi¢, czy tylko
ulegtes mechanizmowi MY.

Uwaga: MY mozna stworzy¢ zawsze. Jak méwi Jerzy Bralczyk, w ostatecznosci odwotaj sie
do greckiego dramatu — do jednosci miejsca, czasu i akgji.

Czyli jestesmy TU i TERAZ i ROBIMY TO SAMO. MY!!!
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Rozdziat 1. Robert Cialdini. Numer 1 na $wiecie

CHWILE MOCY wuen jeden i dun

To nowa ksiazka, kt6ra Robert Cialdini jeszcze pisze, ale w czasie spotkania w Warszawie
w 2006 podzielit sie uwagami na jej temat.

CHWILA MOCY NR 1

Bob przytoczyt sytuacje ze swojego wyktadu w Hongkongu. Po opisie pewnej techniki jeden
z uczestnikéw zbladt, Cialdini poprosit o wode dla niego. Okazato sie, ze uczestnik w tym
momencie zrozumiat, dlaczego stracit najlepszego klienta. Byt szefem firmy serwisujacej
sprzet IT w Sydney. Kiedy zadzwonit telefon od najlepszego klienta, pojechat tam, bo przy
okazji chciat co§ zatatwi¢. Zeby szybciej naprawi¢ usterke, zabrat ze soba dwéch technikéw.
| bytoby dobrze, gdyby nie dowiedziat si¢ o tym szef tamtej firmy i nie zaprosit go na kawe.
Ot6z na serdeczne podzigkowania ze strony klienta 6w bledngcy w Hongkongu Australijczyk
odpowiedziat: nie ma sprawy, zrobilibysmy to dla kazdego!!!

To jest wtasnie CHWILA MOCY NR 1! Po stowie dziekuje mamy ok. 30 sekund WtADZY
i MOCY. Na powiedzenie: tak bardzo si¢ staralismy, przylozylismy sie szczegdlnie do tej sprawy,
zazwyczaj tak nie robimy, ale jest pan naszym wyjatkowym klientem.

Czego NIE robic?

Ano tego co zwykle — nie ma sprawy, drobiazg, to nic takiego, nie ma za co. Tak straszna
deprecjacja naszej pracy i ZNACZENIA KLIENTA w naszych i w JEGO WELASNYCH OCZACH
MUSI skoniczy¢ sie kara. Jesli nie szanujesz siebie, mnie i tego, co dla mnie robisz, to dlaczego
ja mam szanowac ciebie?

CHWILA MOCY NR 2

Kiedy skladamy komus propozycje, a on odmawia, to z reguty staramy sie go przekona¢
rozsagdnym argumentem, namowic. | on o tym wie, i jak kazdy z nas tego namolnego
przekonywania jednocze$nie oczekuje i nie lubi. Dlatego wiasnie, kiedy padnie sfowo NIE,
mamy CHWILE MOCY NR 2. Zamiast naciska¢ — przyjmujemy NIE z pokora. | rozbrojonego
tym czlowieka zaskakujemy druga prosba o mniejszym znaczeniu. Skutecznos¢ tego mechanizmu
jest wielka — trzykrotnie rosnie sktonnos¢ do powiedzenia TAK po wczedniejszym NIE.

Co ROBIC? To oczywiste!
1. Najpierw prosi¢ o co$ wiekszego, liczac sie z odrzuceniem prosby, a dopiero potem
zapytac o to, na czym nam naprawde zalezy.
2. | nie da¢ sie samemu wkreca¢ przez innych stowami — jesli nie TO, to moze chociaz...

Uwaga:

Bob Cialdini chetnie opowiada, jak kiedys odméwit skautowi zakupu dwéch biletéw na mecz.
Nie miaf czasu, bo miat o tej porze wyktad. Skaut zaproponowat w zamian czekoladki po
dolarze. Dopiero wchodzac na sale wyktadowa, zorientowat sie, ze co prawda biletéw nie
kupit, ale sprytny harcerz ,wymienit” mu dwa dolary (ktére Bob lubi) na dwie czekoladki,
(ktorych nie znosi). Chwila Mocy nr 2 zadziafata nawet na autora tej teorii.

21



' 3723010 AINVY
AMITZYIVZ oL K19

22



Rozdziat 1. Robert Cialdini. Numer 1 na $wiecie

Metnzasadn somowyzwalneza

W pewnym banku trwaty poranne przygotowania do otwarcia. Ubogo wygladajacemu
klientowi (ortalion, zadeptane buty, stara teczka) dosy¢ zdecydowanie polecono poczeka¢ na
zewnatrz do 8:00. Klient odczekat cierpliwie, poprosit o formularz, bo chciat wptaci¢ troche
pieniedzy, wypetnit go i oddat. Sympatyczny kasjer, widzac wpisane pare milionéw, zwrécit
uwage, ze wypetniamy przelewy juz w nowych zlotych, a nie w starych. Klient odpowiedziaf,
Ze wie o tym. A pieniadze ma ze soba w teczce. Str6j skutecznie wyzwolit lekcewazenie.
Dalszy ciag rozméw przeprowadzono juz jednak pod czujnym okiem ochroniarzy

w gabinecie dyrektora. Tak dziata mechanizm wyzwalacza, jeden z wielu opisanych przez
profesora Roberta Cialdiniego.

Mechanizm samowyzwalacza jest tylko pozornie niekorzystny. W tym wypadku bank mégt
straci¢ Zle potraktowanego klienta. Tak naprawde jednak samowyzwalacz jest bardzo pomocny
w wiekszosci sytuacji zyciowych i zawodowych. Na podstawie kilku, a czasem nawet jednego
czynnika uznajemy sytuacje za rozpoznang i postepujemy wedtug dawno juz wypracowanych
scenariuszy. Mechanizm ten, nazywany reguta uproszczonej oceny szans lub bardziej

ogoblnie heurystyka sadzenia, pozwala cztowiekowi na normalne funkcjonowanie. Dogtebne
rozwazania, do ktérej kasy w markecie stana¢, obejmujace analize stojacych juz oséb i ilosci
rzeczy w wozkach, zajetyby wiecej czasu niz najdtuzsza z analizowanych kolejek. Tak
naprawde kazdy z nas, podchodzac do kas, zastanawia sie nad tym, ale decyzje podejmuje
btyskawicznie, na podstawie wiasnie kilku wyzwalaczy. Przyktad z banku jest zgrabny jako
anegdota, ale gdyby pracownik banku za kazdym razem dogfebnie analizowat sytuacje,
pomijajac wiasne doswiadczenie — kolejki klientéw rostyby w nieskoficzonos¢. Zazwyczaj

po pomylce spowodowanej szybkim i mylnym ocenieniem nastepuje chwilowe reagowanie
kontrolne, czyli glebsza ocena czynnikéw przed podjeciem decyzji. Wkrétce jednak powraca
mechanizm samowyzwalacza i na podstawie krétkiego spojrzenia kazdy z nas juz wie, co robic.

Jak korzystac?

Najstarsza z prawd rynku kapitatowego to kupuj, kiedy inni sprzedaja, sprzedawaj, kiedy
kupuja. Bedziesz skuteczny, jesli potrafisz w odpowiednim momencie przeskoczy¢ z zasady
samowyzwalacza (wszyscy inni dziataja wedfug niej) do zasady reagowania kontrolnego

— czyli tym razem gruntownie przemysle. Jesli bedziesz jedynym — wygrasz.

Broni¢ sie trudno i nie ma po co!

Urazony klient, Zle rozpoznana sytuacja, btedna decyzja to ewidentna strata dla firmy. Sa to
jednak koszty konieczne, inaczej zadna firma ani zaden czfowiek nie mégtby funkcjonowac.
Zbyt dtugi czas analizy nie pozostawi wiele czasu na dziatanie. Dlatego, dopdki nie popetnisz
istotnego btedu, dziataj na zasadzie samowyzwalacza.
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Rozdziat 1. Robert Cialdini. Numer 1 na $wiecie

Zosoda 1. qujeww{a'

Jest to jedna z najstarszych zasad obowiazujacych wsréd ludzi. Jest ona obecna we wszystkich
kulturach na catym $wiecie i jednoczesnie jest zasada najmocniejsza. Prawdopodobnie jest
tak powszechna, bo pochodzi z pradawnych czaséw. Wczesniej danie czegos byto oczywista
strata. Umiejetno$¢ samodzielnego zdobycia débr ponad mozliwos¢ przejedzenia we wiasnym
kregu umozliwita rozdawanie nadmiaru. Poniewaz innym takze sie to zdarzato, zauwazono

z czasem, ze danie czego$ nie powoduje bezpowrotnej utraty. Obdarowany po jakim$ czasie
odwzajemnia sie. Ci, ktérzy sie nie wymieniali, z czasem wymarli. To byfa taka pradawna
lodéwka. Pozwalajaca na swoiste ,przechowanie” nadmiaru na pdzniej.

W ksiazce Paulo Coelho Zahir nazywa sie to BANKIEM PRZYStUG.

Dzi§ regufa ta wywiera najmocniejszy wptyw na ludzkie postepowanie. Wewnetrzna potrzeba
odwzajemnienia przystugi jest najczesciej wystepujacym mechanizmem w relacjach spotecznych.
Osoba, ktéra tego nie czyni, odczuwa pewien dyskomfort i wstyd ,zycia z diugiem wdziecznosci”.

Reguta ta doczekata sie wielu odmian praktycznych, a dziesiatki firm wykorzystuja ja

w swoich strategiach marketingowych. Darmowe prébki czy doradztwo, niezobowiazujaca
wizyta eksperta-doradcy w naszym domu — oczywiscie wkalkulowane w cene — rodza
zobowiazanie, ze jedli juz, to z ta wiasnie firma. Negocjator ustepujacy w rozmowach
oczekuje tego samego od przeciwnika (metoda wzajemnosci ustepstw). Kazdy doswiadczony
sprzedawca wie, ze powaznego klienta zdobywa sie, pokazujac najpierw najdrozsze oferty,

a potem na ich tle te, ktére naprawde chcemy sprzeda¢ (metoda kontrastu). Jesli chcesz
pozyczy¢ 100 zt, popro$ o 500, zaakceptuj odmowe i popros o 100. Dostaniesz! Ty przeciez
cos$ dates, bo zgodzites sie na odmowe w sprawie 500 zt. Teraz kolej na jakas zgode tej drugiej
strony — wzajemnos¢ dziafa.

Dlaczego tak chetnie dziekujemy lekarzom, nauczycielom, profesorom, adwokatom
kwiatami, eleganckimi prezentami, cho¢ wczesniej ptacimy im przeciez za ustuge? Bo liczymy
na wzajemnos$¢ nastepnym razem? Tez. Ale takze dlatego, bo chcemy mysle¢, ze to nasz
dodatkowy (ponad zapfate) rewanz za ich dodatkowe dziafania (nadzwyczajne, bardziej
staranne) wobec nas samych.

Jak sie bronic?

Manipulacyjne wykorzystanie tej reguty polega na tym, ze w $lad za stosunkowo matg
przystuga, podarunkiem czy uprzejmoscig nastepuje niewspétmiernie duza prosba. W zasadzie
jesteSmy pozbawieni szans ucieczki — w swoim wiasnym mniemaniu musimy odwzajemni¢
wczesniejsza przystuge. | robimy co$, nie majac na to zupetnie ochoty. Ale pytanie — CZYM ClI
SIE ZREWANZUJE — gna nas do tego jak ekspres Edgar do Wioszczowy.

Jak korzystac?

Rozdawac to, co mamy w nadmiarze i co nas nic nie kosztuje: dobre stowo, u$miech,
informacje, uprzejmos¢. Takze komplementy, dostrzeganie dziatar innych ludzi, chwalenie ich
za to. Wréci szybko — sami beda chcieli oddac!
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Rozdziat 1. Robert Cialdini. Numer 1 na $wiecie

Zoiadn 2. Zaaugazowaunie i kowsekwencj

Pewien szlachcic zdazajacy w pewnej sprawie do kréla zatrzymat sie w gospodzie.

Kiedy jeden z przygodnie spotkanych gosci zapytal, co sie stanie, jesli krél nie spetni jego
prosby, nasz bohater zaszarzowat — to niech Jego Wysokos¢ pocaluje moja kobyte pod ogon!
Kiedy okazato sie, ze pytajacym jest... sam krél, niezrazony szlachcic postawit sprawe
twardo: sfowo sie rzeklo, kobytka u ptotu.

To klasyczny przyktad ryzyka (bo krél czesciej w takich momentach $cina glowe, niz wybucha
$miechem), jakie niesie che¢ bycia konsekwentnym. Nawet autorytet korony i strach

przed krélem niczego nie zmieniaja. Cztowiek dorosty chce by¢ postrzegany jako osoba
konsekwentna — czyli dorosta, powazna, niezmienna w pogladach, wypetniajaca czynami
stowne deklaracje. Pozornie rzecz jest prosta i godna wszelkiej pochwaty.

Jednak zasada konsekwencji powoduje tez wiele niekorzystnych... KONSEKWENC]JI.
Najpowazniejsza z nich Cialdini nazywa ,szybki numer”. Polega ona na zdjeciu z nas
odpowiedzialnosci za myslenie i szukanie racjonalnego, a czasem i trudnego wyboru.
Decydujac szybko, pozbywamy sie problemu — decyzja podjeta, wyb6r dokonany.
Nie musimy martwi¢ sie dfuzej — wystarczy konsekwentnie trzymac sie raz podjetej
decyzji, a wszystko wydaje sie proste. Brak konsekwencji wybaczamy osobom jakos
,hiepetnowartosciowym”, nacechowanym: kobietom (bo sa zmienne), oszukujacym
sportowcom (to tylko gra), ktamiacym politykom (wiadomo).

Jezeli natomiast takich powaznych ludzi jak my ktos ztapie na niekonsekwencji, to strasznie
boli. Méwimy wtedy, ze: 1) zawsze tak uwazali$my, albo 2) tym razem szczegdlne warunki
usprawiedliwiajg nasze postepowanie.

Konsekwencja jest tym mocniejsza, im bardziej niewymuszony i wlasny wydaje sie nam sie
nasz wybor, im wiecej wysitku i zaangazowania wymagata od nas jakas sprawa oraz im bardziej
publiczna byta nasza deklaracja.

Jak sie bronic?

Jedyna obrona jest poddanie naszego postepowania racjonalnej ocenie, szczegélnie kiedy
glos z wewnatrz (a czasem i z zewnatrz) podszeptuje nam: musisz, wypada, nalezy, badz
konsekwentny. Zapytajmy siebie — a DLACZEGO MUSZE? Czy zyskam na tym, czy strace?
Czasem pomaga.

Jak wykorzystywac?

Wobec siebie automotywacyjnie. Oglosmy w pracy, w rodzinie, ze od poniedziatku rzucamy
palenie. Chec¢ bycia konsekwentnym bedzie nas wspierata.

Jedli natomiast ustalenia z kim$ spiszemy i przeslemy mailem (tylko w celu potwierdzenia
oczywiscie), mamy wieksza pewnos¢, ze bedzie sie on konsekwentnie ich trzymat.

ALE UWAGA — MY TEZ!!! Jak KONSEKWENCJA, to KONSEKWENCJA!!!
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Rozdziat 1. Robert Cialdini. Numer 1 na $wiecie
Zasadn 3. Spoleczny dowid slusznodei

To pierwsza z zasad teorii Cialdiniego, ktéra zakfada swiadome poszukiwanie wtasciwego
zachowania. Dotychczasowe dwie zasady dziafaly automatycznie, a w ich mechanizmie byto
wiele z metazasady samowyzwalacza. Natomiast do zasady dowodu spotecznego ludzie
odwotuja sie w szczegdlnych przypadkach.

Kiedy sytuacja jest wyjatkowa.
Kiedy reguty postepowania nie sg jasne.
Kiedy samym cztowiekiem kieruje niepewnos¢.

Wtedy najchetniej poddajemy sie zasadzie spotecznego dowodu stusznosci.

Na skutecznos¢ funkcjonowania tej zasady wptywaja dwa warunki. Pierwszy to niepewnos¢,
jak postapi¢, ktéry uruchamia dziatanie zasady. Drugi to poszukiwanie wtasciwego wzorca.
Jest nim zazwyczaj osoba nam podobna, z naszej grupy spofecznej, uprawiajaca podobny
zawéd, podobnie ubrana, bedaca w podobnej sytuacji. Duze znaczenie ma tez liczba oséb,
ktére postepuja tak samo — im jest ich wiecej, tym tatwiej nam postapi¢ podobnie. Stad
wiasnie wiele firm czy partii podaje tak czesto liczbe cztonkéw, uczestnikéw manifestacji,
czyli 0s6b, ktére ,im zaufaty”. Jesli jest ich tak wielu, to nie moga sie myli¢, wybrali dobrze,
wybiore dobrze i ja.

Specjalisci od ogrodéw opowiadaja, Ze na etapie projektowania bywa bosko. Swoboda, $miate
koncepcje. Jednak kiedy przychodzi do konkretéw — zleceniodawca ciagnie ich gdzie$ obok,
pokazuje jakis ogrod-koszmarek i prosi — najlepiej taki jak ten, jak ma sasiad. Podobny.

Zasada ta jest widoczna takze na rynku kapitatowym, gdzie decyzje maja bardzo powazne

skutki. Na gietdach papieréw wartosciowych przybiera ona posta¢ ,instynktu stadnego”,

a w konsekwencji prowadzi do hossy lub bessy. Kupuje, bo widze, Ze inni kupuja. Réwniez czesto
padaja pytania kierowane do makleréw lub doradcéw — ,a pan co by kupit?”. Takze dobrze
przygotowana akcja PR, podkreslajaca zalety konkretnego emitenta, kilka wypowiedzi prasowych,
komentarz zauwazajacy ,konsekwentny marsz w gére notowar spétki” powoduja, ze osoby
niezdecydowane dotacza do tych ,stusznie postepujacych”. Poniewaz przy wiekszej liczbie
kupujacych akcje pojda w gore, bedzie to potwierdzenie dobrej decyzji i dowdd spoteczny
stusznosci takiego postepowania. Miatem racje, ze p6jda w gére, kupitem i poszty — powie
wielu. Niewielu zauwazy, ze poszly w gore wiasnie dlatego, ze ja (i wielu innych) je kupitem.

Jak korzystac?
Kazdy student wie, ze z ta sama wiedza fatwiej zda¢ w ttumie, w pierwszym terminie na cztery,

niz zaliczy¢ w drugim, w indywidualnej rozmowie. Wtopisz sie w ttum, unikniesz ktopotéw.

Ale uwazaj!!! Jak sie wtopisz za bardzo, mozesz zosta¢ nijakim, bezbarwnym KLONEM, czescig
MASY podobnych i nieciekawych.

Co wybrac¢? Oto jest DYLEMAT!!!
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