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Wstep

Nie lubie wstepéw, wiec bedzie krétko. Gdy kto§ mi méwi, ze
reklamy na niego nie dziatajq, ze nie braf udziatu w wojnie in-
formacyinej po stronie Puting, ze trudno mu przekonaé wujka, ze
gtosowanie na PiS to debilizm, albo ze ludzie nie umiejq stuchaé
i mysle¢, ale on to co innego, ze jest $wietnym stuchaczem i mysli
racjonalnie... to mam ochote wzigé go za reke i wyprowadzié
z jaskini bfedéw poznawczych. Zapraszam na spacer.
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Myslenie wolne i szybkie

Wprawdzie nie ma Nobla z psychologii (i nigdy nie bedzie), ale
psychologowie dostajq czasem te nagrode — choé formalnie
z innych dziedzin, np. z ekonomii. Jednym z takich noblistéw jest
Daniel Kahneman, ktérego teoria perspektywy zrewolucjonizowa-
tato, jak patrzymy na decyzje zakupowe konsumentéw lub ryzyko
podejmowane przez inwestoréw i hazardzistéw. Podstawq tej
teorii (opracowanej przez Kahnemana i Amosa Tversky ‘ego — ten
drugi zmart jednak przed przyznaniem nagrody) byfo rozréznie-
nie dwdch sposobdw myslenia, ktérych uzywa kazdy cztowiek.

Otéz moze Ci sie wydawaé, ze masz jeden umyst, myslisz doéé
racjonalnie i podejmujesz rozwazne decyzje, ale tak naprawde
masz w sobie dwa ,umysty”. Kahneman okresla je jako System 1
i System 2. System 1 jest szybki, intuicyjny, bazujqcy czesto na
emocjachiheurystykach (skrétach, ktérymiidziemy, by tatwiej nam
sie zylo i bySmy pewne decyzje mogli podejmowaé automatycz-
nie). Ten system dziata poza naszq kontrolg — wigkszo$é matych,
codziennych problemdéw rozwigzujemy wtaénie za jego pomocaq.
System 2 za$ jest racjonalny, bazuje na wyliczeniach i spokojnej
analizie potencjalnych zyskéw i strat. Uruchamiamy go wtedy, gdy
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decyzja, przed ktérq stoimy, jest dla nas istotna, a my mamy czas,
by sie zastanowié. System 2 wymaga zaangazowania do$é ener-
gochfonnych proceséw poznawczych i przez to dziata wolnie;.

Nie wiem, co podkusifo Kahnemana i Tversky‘ego, zeby nadaé
tym systemom nazwy 1 i 2, zamiast od razu w nazwie zaszy¢
ich znaczenie... Wiec zeby nam sie nie mylito, bedziemy odtqd
nazywali je mysleniem (systemem) szybkim i mysleniem (syste-
mem) wolnym.

Gdy jestes$ w kinie i wybierasz rozmiar pudetka popcornu — za-
zwyczaj uzywasz myslenia szybkiego. To dlatego wybierasz duzy
popcorn, ktdry jest tylko o ztotéwke drozszy od $redniego. To dla
Ciebie okazja i szkoda by byto z niej nie skorzystaé, nawet jesli
w praktyce zjesz tego popcornu tylko tyle, ile miesci sie w matym
pudetku. Decyzje podejmujesz w utamku sekundy.

Jednak gdy masz kupi¢ samochéd — zazwyczaj uzywasz my-
$lenia wolnego. Diugo sprawdzasz rézne marki i modele, po-
réwnujesz je ze sobq, odbywasz jazdy prébne i czytasz opinie
w internecie. Moze nawet odzywasz sie do kumpla z liceum, ktéry
zawsze interesowat sie motoryzacjq, i prosisz go o rade. Decyzje
podejmujesz po wielu dniach, a moze nawet miesigcach.

System szybki pracuje troche poza Twojg $wiadomoscig. Nie kon-
trolujesz go. To troche taki menadzer, ktéry nawet nie dzwoni do
gwiazdy estrady, zeby jq zapytaé, co mysli o zagraniu na dozyn-
kach (bo wie, ze i tak by sie nie zgodzita), wiec podejmuje de-
cyzje za niq. Myslenie szybkie kazdego dnia ciezko i wydajnie
pracuje nad szeregiem matych decyzji: od tego, jok zareagujesz
na niemity komentarz kolegi w szkolnej stotéwce, przez wybér su-
permarketu, w ktérym zrobisz dzi§ zakupy, po wyrobienie sobie
zdania o celebrycie, ktérego proces o zniestawienie jest publicz-
nie komentowany przez miliony internautéw.
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Wydaije Ci sie, ze te decyzje sq racjonalne i ze masz logiczne
podstawy, by je podejmowaé z takim, a nie innym skutkiem. Tak
naprawde jednak dajesz sie zwodzi¢ nieubfaganym umystowym
algorytmom, ktére majq na celu uczynienie Twojego zycia tatwiej-
szym. Gdyby nie system szybki, traciliby$my codziennie mnéstwo
czasu na zupefnie nieistotne dla nas sprawy. Po prostu mysleliby-
$my za duzo i byliby$my przecigzeni poznawczo.

Oba systemy sq potrzebne. Problem powstaje jednak wtedy, gdy
system szybki wpedza Cie w ktopoty, a potem gtupio sie ttumaczy.

— Po co kupite$ to plastikowe opakowanie na banana?

No wez mi wyttumacz, po cholere bananowi opakowanie?
— No... zeby sie nie rozpaékat w torbie.

— A czesto ci sig rozpadkuje w torbie?

— Nie o to chodzi. Chodzi o to, ze tak na przysztos¢.

— Aty w ogdle bierzesz banany do pracy?

— Nie, ale mégtbym.

— Jasne. Juz to widze. Maksymalnie dwa dni bedziesz
nosit. | tylko po to, zeby mi co$ udowodnié. A potem to
glupie opakowanie bedzie sie walafo po kuchni i zajmo-
wafo miejsce.

To pikus, jesli system szybki wmdwi Ci, ze potrzebujesz plastikowe-
go pudetka na banany. Pét biedy, jesli sprawi, ze niesprawiedliwie
potraktujesz znajomych z pracy. Gorzej, jesli przekona Cie do
zainwestowania oszczednosci w szemrany interes. Najgorzej,
iedli pchnie Cie do leczenia raka naparami z rumianku lub do
naméwienia na to swojego brata.
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Nie da sig i nie powinno sie wytqczaé myslenia szybkiego, ale
warto znaé sposdb jego dziatania. Dzigki temu mozna sie uchronié
przed glupimi decyzjami. A wracajgc do metafory menadzera
(nawet takiego, ktéremu bardzo ufasz) — warto go czasem skon-
trolowaé, zeby sie nie okazato, ze dziata na Twojq niekorzysé.
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6 reguf manipulagji
Roberta Cialdiniego

Urodzony w 1945 roku Robert Cialdini jest (dzi§ emerytowanym)
profesorem psychologii i marketingu z Arizona State University.
Zapisat sie w historii nauki jako guru od manipulacji i perswazji.
W 1984 wydat ksigzke Wywieranie wplywu na ludzi: teoria i prak-
tyka, ktéra sprzedata sie w ponad 3 milionach egzemplarzy i zo-
stata przettumaczona na 30 jezykéw. Nie bez przyczyny pozycja
ta znajduije sie na liscie 75 najmqdrzejszych ksigzek biznesowych
magazynu ,Fortune” — z opisanych w niej regut korzystajq marke-
terzy, zeby jak najskuteczniej reklamowad i sprzedawaé produkty
i ustugi w kazdej branzy.

Gdy w 2022 roku wystepowatam na konferencii Influencers LIVE
Wroctaw z prelekcjg o wplywie, ludzie zaciekawieni tematem
pytali: ,Czyli bedzie o Cialdinim?”, zakfadajgc, ze nie da sie
méwié o tym obszarze bez choéby wspomnienia o jego odkry-
ciach. Odpowiadatam wtedy, $miejqc sie: ,Nie. Powinnam byta
nazwaé ten wyktad »O wptywie, ale bez Cialdiniego«” — co spo-
tykato sie ze zdziwieniem, ale jednoczes$nie zapewnito mi pefng
sale stuchaczy i stuchaczek, bo ludzi ciekawito, co tam jeszcze
mozna o wplywie méwié, pomijajgc odkrycia amerykariskiego
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profesora. Okazuije sig, ze mozna. Ale wtedy nie miatam czasu
na podstawy, wiec w tej ksigzce opowiem Ci najpierw wtasnie
o nich, czyli o szesciu regutach wptywu, ktére Cialdini opisat
w swoim bestsellerze. W pézniejszych rozdziatach te reguty bedg
Ci pobrzmiewaé jako mozliwe wyjasnienie pewnych zaskakujg-
cych odkryé psychologicznych.

1. Reguta wzajemnosci

Jesli ktos co$ dla Ciebie zrobi lub co$ Ci da, czujesz potrzebe,
zeby sie odwzajemnié.

Jeste$my istotami spofecznymi i mamy bardzo gteboko zako-
rzenionq potrzebe odwzajemniania przystug. W grupie zyje sie
tatwiej, a wzajemnosé jest podstawowym spoiwem grupy. Zanim
wynaleziono pienigdze, wymieniano sig przystugami i towarami.
Piekarz dawat ludziom chleb, a w zamian dostawat warzywa,
mleko i ustugi od innych wyspecjalizowanych mieszkaricéw wioski.
Bez normy wzajemnosci przetrwaliby pewnie tylko naijsilniejsi,
aich zycie byfoby duzo trudniejsze, bo sami musieliby zajmowaé
sie zaspokajaniem wszystkich swoich potrzeb. Mozna powiedzie¢,
ze norma wzajemnosci byta tym, co pchneto rozwdj cywilizacyj-
ny do momentu, w ktérym jeste$my teraz, bo zaden z wielkich
odkrywcdw i naukowcdw nie mégtby prowadzié¢ swoich badan,
gdyby od dziecka samodzielnie walczyt o przetrwanie. Dlatego
zaréwno przyjemno$é ptyngca z dawania, jak i potrzeba odwza-
jemniania sie bardzo pomogty naszemu gatunkowi. Korzystamy
z nich do dzis.

By¢ moze wiesz, ze matpy wzajemnie szukajq sobie pchetf na
gtowach. To wiaénie klasyczny przyktad przynoszqgcej korzysci
wzajemnosci jako gleboko zakorzenionej normy spotecznej. ,Ja
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pozbede sie Twoich pchet, a potem Ty pozbedziesz sie moich. Bo
przeciez sama sobie glowy nie przeszukam”.

Dlatego w wielu grupach, nie tylko tych ludzkich, preferuje sie
te jednostki, ktére dziatajg wedtug reguty wzajemnosci. Bada-
nia wskazujq, ze mafpy kapucynki chetniej wchodzq w inte-
rakcje z ludzmi, ktérzy wczesniej sprawiedliwie wymieniali sie
dobrami z innymi ludzmi. Niechetnie natomiast kontaktujg sie
z tymi, ktérzy nie oddajq przystug (Anderson i in., 2013). Nawet
psy wolq ludzi, ktérzy wczesniej byli uczynni dla ich wiacicieli
(Anderson i in., 2017).

Reguta wzajemnosci tkwi w nas tak dtugo, ze osiggneta nawet
poziom spofeczny — widoczny w zwyczajach kultur na catym
$wiecie. W gosci zawsze idziesz z jakim$ ciastem, bo ,tak sie
robi”. Glupio tez nie zaprosié na $lub kolezanki, na ktérej $lubie
sami bylismy — ,tak wypada”. Gdy kto$ zachowuije sig fair (od-
wzajemnia przystuge), méwimy ,dobro do ciebie wréci”. Gdy
jednak kto§ zachowuie sie nie w porzqdku, oceniamy go nega-
tywnie, nie pomagamy mu juz tak chetnie i czasem poddajemy
go ostracyzmowi.

Dyskomfort

Co ciekawe, u wigkszosci z nas brak (lub ograniczenie) mozliwo-
éci odwzajemnienia sie wywotuje duzy dyskomfort i dlatego tez
nie zawsze lubimy, gdy kto§ nam pomaga. Mama mojej przyja- 7
ciétki nigdy nie przyjmowata drogich prezentéw, a i na te mniej
kosztowne reagowata wykrecaniem sig, bo czufa, ze ze wzgledu
na trudnq sytuacje finansowq nie bedzie mogta sie odwdzigczyé.

Propozycje pomocy lub zbyt hojne prezenty traktujemy jako rodzaj
obligaciji, ktéra wymaga zwrotu z naszej strony. To dlatego wiele
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kobiet zle reaguje na oferte typu , postawié ci drinka2” od mezczy-
zny, ktéry nie jest dla nich interesujgcy. Na poziomie spotecznym
bowiem obie strony wiedzq, ze to transakcja wigzana: ja ci posta-
wie drinka, a ty ,dasz mi szanse” i troche pogadamy. Doktadnie
na tym samym bazujqg firmy, gdy wysyfajq influencerom tzw. dary
losu, czyli niezaméwione zestawy produktdw, ktérymi cheq sie
pochwalié i zupetnie ,niezobowiqzujgco” podzielié. Wpadamy
wtedy jako twércy w putapke wzajemnosci i czujemy potrzebe po-
informowania w social mediach, jakie to fajne produkty dostalismy.

Tym samym robimy marce reklame, choé przeciez nikt nam za
niq nie zaptacit. | nawet jesli nie pochwalimy tych produktéw, to
w imie wdziecznosci nie powiemy o nich ztego stowa. Bo glupio
by byto skrytykowaé co$, co dostali$my za darmo.

To wiaénie ten mechanizm stoi za wszelkimi gratisami, ktére do-
stajemy od ankieteréw na ulicy lub od hostess w centrach handlo-
wych. Sama ostatnio wpadtam w te putapke, gdy na targu $nia-
daniowym sprébowatam zytniego chleba, na co naméwit mnie
sprzedawca. Chleb byt smaczny, ale nie jako$ specjalnie, a ja
mimo wszystko poczutam potrzebe kupienia catego bochenka.
Zracjonalizowatam to sobie potem myslg, ze przeciez méj partner
bardzo lubi chleb zytni. Tylko ze po jakim$ czasie przypomniatam
sobie, ze zobaczymy sie dopiero za trzy dni.

Trik dziata lepiej, jedli podczas takiej wymiany mamy bezposred-
ni kontakt z drugim cztowiekiem. Gratis rozdawany systemowo,
np. mozliwoéé pobrania za darmo czeéci e-booka w sklepie

internetowym, byé moze nie zmusi nas do kupienia go, ale juz
niewiele warty gadzet podarowany nam na targach ksigzki przez
samego autora sprawi, ze choé na chwile zatrzymamy sie przy
jego stoisku i z duzym prawdopodobieristwem poczujemy po-
trzebe wziecia ksigzki do reki, przejrzenia jej i kupienia — tylko
po to, by sie odwdzieczyé.
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Reguta wzajemnosci stosowana z rozmystem, cynicznie, przez réz-
nego rodzaju sprzedawcdw jest narzedziem poteznym w swojej
prostocie. ,Daje ci co$ niewiele wartego, a ty czujesz dyskom-
fort, jesli nie chcesz zrobi¢ czego$ dla mnie w ramach rewanzu”.
Czasem tym podarunkiem nie jest nawet produkt, ale przystu-
ga albo... samo zaufanie. Ustyszatam kiedys historie czlowieka,
ktéry sprzedawat pgczki w jednym z biurowcéw w Warszawie.
Nie wiem, na ile byta prawdziwa, ale znajgc dziatanie ludzkie-
go umystu, uznaje jg za catkiem prawdopodobng. Rzeczony
sprzedawca staf zwykle z pudetkiem pgczkéw przy wejsciv do
budynku i sprzedawat je po 2 zfote. Pewnego dnia miat jednak
do obskoczenia wiecej lokalizacji, wiec w pierwszym bivrowcu
zostawit pudetko z kartkg ,, 2 zt za pgczka” i koszykiem na monety.
Po kilku godzinach wrécit i ze zdumieniem odkryt, ze rachunek
nie tylko sie zgadzat, ale wrecz przebit warto$¢ sprzedanych
paczkéw, a ponadto tego dnia poszto o wiele wiecej pgczkéw
niz zwykle. Byé moze ludzie wzruszeni jego zaufaniem uczciwie
placili za pgczki, a niektérzy nawet dawali wiecej, przekonani, ze
,nie kazdy bedzie tak uczciwy jak ja, a sprzedawca nie powinien
by¢ stratny, skoro tak bardzo ufa drugiemu cztowiekowi”. Sama
wielokrotnie si¢ przekonatam, ze zaufanie podarowane komus,
kto sie tego nie spodziewa, moze by¢ $wietng inwestycjq.

Wyobraz sobie chtopca, ktéremu bliscy juz nie ufajg, bo zdarzyto
mu sig zakosié reszte z pienigdzy przeznaczonych na zakupy albo
ztamaé dane stowo. | nagle pojawia sie sqsiad — osoba nie tak
bliska, wigc niewtajemniczona w szemrang przeszfos¢ niesfowne -
go mfodzierica. Pod nieobecno$é rodzicéw chtopca przekazuje
mu 100 zt, ktére byt winien jego mamie. Méwi: ,Masz tu stéwe.

Ufam, ze dasz jg mamie, gdy tylko wréci do domu”. To ,ufam”

moze by¢ dla dziecka rzadkim i przez to cennym prezentem, z kt6-
rego bedzie dumne i dla ktérego zrobi wszystko, by udowodnig,
ze jest go warte.
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Przyktady uzycia reguty wzajemnosci

+ Sprzedaz: Prébki jedzenia rozdawane na targach i w super-
marketach (dostajesz co$ za darmo, wypada wigc cos kupic).
Prébki kosmetykéw. ,Darmowe” ustugi medyczne, przeglady
samochodéw, inspekcje przeciwpozarowe oferowane przez
podmioty sprzedajqce dalsze ustugi — juz ptatne. Gadzety
reklamowe, a wiec wzglednie tanie przedmioty z nadrukami
haset reklamowych lub logotypéw. W tym ostatnim przykfa-
dzie dodatkowym profitem dla marki jest to, ze uzywajgc ob-
randowanych produktéw, bedziesz rozpowszechniaé jej logo
(patrz: efekt czystej ekspozycji w podrozdziale ,...a znane jest
dobre”). Takg funkcje spetniajq tez ubrania z logotypem lub
nazwq producenta. Kupiwszy koszulke np. z napisem ,Hugo
Boss”, stajesz sie darmowym stupem ogloszeniowym marki.

Marketing: Influencerzy dostajg od marek ,darmowe” pacz-
ki z produktami, a potem czujq sie w obowigzku zareklamo-
waé je w swoich social mediach bez zadnego dodatkowego
wynagrodzenia.

Zyskiwanie poparcia w polityce: W Galicji na przetomie
XIX'i XX wieku kandydaci do sejmu organizowali pikniki dla
wyborcéw, podczas kitérych czestowali ich m.in. kietbasq.
Ta (dostownie!) kietbasa wyborcza byta podarunkiem, kiéry
nie wymagat zadnego odwzajemnienia, ale i tak przekonat

I wielu ludzi do gtosowania na tych, od ktérych co$ dostali.

Negocjacje: W wiekszosci sytuacji negocjacyjnych, zwtasz-
cza jeéli prowadzone sq przez do$wiadczonych graczy, ist-
. . . . . n .
nieje regufa , nie oddawaij nic za darmo”. Oznacza ona, zeby
nie i$¢ na ustepstwa lub kompromisy, jesli druga strona nie
czyni tego samego. Na przyktad firma negocjujgca umowe
dostarczania jakiego$ towaru na wytqczno$é moze zgodzié
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sie na nizszq cene za swoje produkty, jesli odbiorca zgodzi
sie na zamawianie minimalnej iloéci miesiecznie. Albo mqz
negocjujqacy z zong plan urlopu zgodzi sie na wyjazd nad
morze, jeéli zona przystanie na to, by oboje nocowali na
polu namiotowym.

Stosunki miedzynarodowe: W 1985 roku Etiopia przeka-
zata Meksykowi darowizne w wysokosci 5 tysiecy dolaréw.
Z naszego punktu widzenia moze to by¢ niewiele, ale miejmy
na uwadze fakt, ze w tym czasie Etiopia byfa w stanie kleski
gtodu z powodu suszy i wojen domowych. Kraj ten byt w gor-
szej sytuacji ekonomicznej niz Meksyk, ale mimo wszystko
politycy zdecydowali sig¢ wesprzeé ofiary trzesienia ziemi
w Meksyku. Dlaczego? Bo w 1935 roku to Meksyk wystat
pomoc humanitarng do Etiopii (Cialdini, 1998).

Budowanie spéjnosci we wspédlnocie religijnej: Miriam
Synger, ortodoksyjna Zydéwka i autorka popularnego konta
na Instagramie @jestem_zydowka, tak opisuje pewien zwy-
czaj w judaizmie: Swieto Purim wiqze sie z czterema naka-
zami — wystuchanie Ksiegi Estery, uroczysty positek, danie
cedaki (datkéw) biednym i wreczenie dwém osobom po
paczce zywnosciowe| z co najmniej dwoma réznymi pro-
duktami. Dzisiaj przeksztatcito sie to w dawanie paczek ze
stodyczami i przekgskami. Nawet mate dzieci obdarowu-
ja sie nawzajem. Dorodli przygotowujq wiecej, np. koszyki
z winem, kawq. Czesto ludzie chodzq po domach, pukajg,
wchodzg, dajq co$ i idg dalej. Podczas mojego pierwszego
Purim w Izraelu wtasnie tak weszta do nas pewna para: po-
fozyli na stole jakies jedzenie, facet zatariczyt z moim bytym,
ona wzigta mnie za rece i zrobify$smy kéteczko. Sam koncept
cedaki polega na tym, by nikomu nie brakowato. Mamy tez
nakaz wspierania sierot, wddw czy ubogiej panny mtodej
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(to stare zapisy). No i pomaga sig, jak kto$ nie ma na ksztat-
cenie dziecka czy brakuje na wino na szabat. To jest megal
W Izraelu dostalismy takq pomoc z wielu stron. Czasem byta
to kasa, ale czesto jakas rzecz, ktérej akurat nie mielismy jako
nowi imigranci. Dzigki temu, pamietam, pierwszy raz wsréd
obcych ludzi poczutam, ze jestem czesciq jakiejs wspdlnoty
(komunikacja osobista, 12 stycznia 2023).

Jak opierac sie regule wzajemnosci, jesli czujesz,
ze ktos probuje Cie zmanipulowac?

1. Naucz sie rozrézniaé prawdziwie bezinteresowne prezenty
lub uczynki od tych, ktére robione sq po to, by dostaé co$
w zamian. W przypadku dziatar sprzedazowych, zwlaszcza
tych inicjowanych przez optacanych pracownikéw, ktérzy
sq dla Ciebie obcymi ludZmi, trzeba pozby¢ sie ztudzer, ze
prezent jest naprawde bezinteresowny.

2. Jedli masz problem z pozostawieniem przystugi jako nie-
odwzajemnionej, naucz sig opieraé tzw. zobowigzaniu do
przyjmowania. Czesto jest to odruch, a nawet norma grzecz-
noéciowa, ale naprawde nie masz takiego obowigzku.

3. Witqcz myslenie wolne, racjonalne, by przeanalizowaé, czy
odwzajemnienie przystugi lub prezentu nie przekracza zna-
czqco wartosci dobra, kitére otrzymates. Jedli dostajesz na
urodziny kwiaty, a odwdzigczasz sie pdzniej czekoladkami —
wszystko jest OK. Ale jeéli dostajesz w prezencie od sprze-
dawcy prébke kremu, a potem czujesz potrzebe kupienia
catego stoiczka — to zyski obu stron nie sq réwne.

4. Nie interpretuj jako prezentu czegos, co Ci sie nalezy. Ustugi
medyczne $wiadczone przez personel szpitala nie sq w isto-
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cie czym$, co dostajesz od personelu za darmo, tylko reali-
zacjq ubezpieczeniaq, ktére co miesigc optacasz w ramach
NFZ. Moja kolezanka, psycholozka, zawsze poprawia ludzi,
ktérzy w jej obecnosci méwiq, ze skorzystajg z NFZ, bo ,to
za darmo”. Nie, to nie jest za darmo. To w ramach ubezpie-
czenia, ktére wszyscy optacamy.

5. Traktuj prezenty jak prezenty, a nie jako zastaw. Jesli dziecko
dostato od Ciebie zabawke, nie odbieraj mu jej, gdy dziecko
zachowuje sig , niegrzecznie”. Jesli o$wiadczasz sig dziewczy-
nie i z tej okazji kupujesz jej pierécionek, nie oczekujjego zwro-
tu, gdy zdecydujecie sie rozstaé. To nauczy bliskich (zwtaszcza
dziecil) zdrowej asertywnosci i sprawi, ze nie bedq sie czuli
zobowigzani w obliczu manipulacji prezentami. Wyzbedq sie
tez przekonania, ze prezentami mogq sobie co$ kupic.

2. Reguta zaangazowania
i konsekwencji

Jesli podejmujesz jakags decyzje lub inwestujesz w cos duzo
zaangazowania, to bedziesz to kontynuowaé nawet witedy,
gdy jest to dla Ciebie niekorzystne.

Nikt nie lubi marnowaé swoich zasobéw. Jesli rozpoczynasz pie-
cioletnie studia magisterskie i juz po szeéciu miesigcach wiesz, ze
to nie jest dla Ciebie, ze temat Cig nudzi i wlasciwie nie potrzebu- ”
jesz tego dyplomu — raczej zrezygnujesz. Ale jesli do podobnego
whiosku dochodzisz po czterech latach studiowania, najprawdo-
podobniej zainwestujesz w kolejny, ostatni juz rok nauki, bo trudno
Ci zmierzy¢ sie z myslq, ze cztery lata Twojego zycia poszty na
marne, a kasa przepadfa. | to na nic. Juz lepiej docztapaé do
korica, napisaé prace dyplomowaq i sie obronié.
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Zasobem, ktéry w co$ inwestujemy, mogq byé pieniqdze, czas,
uwaga, a nawet zaangazowanie i wyrzeczenia. Na tym ostatnim
bazuje system liczenia czasu trwania w trzezwosci u anonimo-
wych alkoholikéw. Skoro byte$ trzezwy juz 128 dni, szkoda by
byto zerowaé licznik tym piwem, ktére kto$ Ci oferuje. Diugie
odmawianie sobie czegos to w koricu tez rodzaj inwestycii.

| choé nie kazdy wie o istnieniu takiego mechanizmu psycholo-
gicznego, to wielu z nas korzysta z niego w czyms, co sama nazy-
wam , self-managementem”. Jest to zestaw trikdw, ktéry stosujemy
wobec siebie, by dokona¢ jakiej$ zmiany w zyciu. Witasnie tym
jest kupienie sobie karty na sitownie i optacenie trzech miesiecy
z géry. Sama siebie pragne przekonaé, ze skoro juz wydatam kase
na karnet, to szkoda mi bedzie nie chodzié. ,Przeciez to byloby
wyrzucenie kilkuset ztotych w btoto! Nie jestem taka rozrzutna.
Podjetam decyzje. Zaangazowatam sie. Wydatam zasoby. Teraz
bede korzystaé”. Niestety nie zawsze to dziala, ale taki wtasnie
plan mamy w gtowie, gdy ptacimy za abonament.

Cialdini (1998) fumaczy to jako ,nasze obsesyjne pragnienie
bycia konsekwentnym” (rozdz. 3). Lubimy te ceche zaréwno v in-
nych, jak i u siebie. Nie lubimy hipokryzji — jak sie powiedziafo A,
trzeba powiedzie¢ B — a zmiana zdania lub poglgdéw czesto
jest traktowana jako dowdd chwiejnoéci emocjonalnej, nawet
iesli w swojej istocie jest zupetnie naturalna i $wiadczy raczej
o elastycznoéci poznawcze;.

Pierwsza putapka — moment podjecia decyzji

Chwilg przefomowq w dziataniu reguty zaangazowania i kon-
sekwenciji jest samo podijecie decyzji. Zatézmy, ze wybierasz
samochéd i wahasz sie miedzy tadszym, uzywanym kabriole-
tem z manualng skrzynig biegéw a drozszym, nowym SUV-em
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z automatycznq skrzyniq. To, tak czy inaczej, drogi zakup, wigc
wiqczasz myslenie wolne i skrupulatnie analizujesz plusy i minusy
kazdej z opcji. Kabriolet jest fadniejszy i tariszy — to jego nieza-
przeczalne plusy. Ale minusem jest to, ze to juz stary samochéd
i ma bardziej upierdliwg skrzynie biegéw. Mimo wszystko decy-
dujesz sie wiasnie na niego, bo wolisz réznice w cenie zachowaé
na koncie i cieszysz sig na mysl o jezdzie bez dachu w upalne
lato. Zaznaczmy to: wybierasz $wiadomie, zdajqc sobie sprawe
z niezaprzeczalnych minuséw tej decyzji — po prostu plusy sq dla
Ciebie wazniejsze. Bach! Podejmujesz decyzje. | nagle fapiesz
sie na tym, ze méwisz komus:

— Wiesz, starsze samochody sqg lepsze, bo kiedy$ robito
sie je solidniej, wigc mdj nie bedzie sie tak szybko psut.
| mechanicy wiedzq, jak to naprawiaé, gdyby sie co$ ze-
psuto. A manualna skrzynia... Tak sobie to przemyslatam
i dosztam do wniosku, ze jest duzo lepsza od automa-
tu, bo moge sama decydowaé, kiedy chce dynamicznie
przyspieszy¢ na nizszym biegu. Poza tym wcale mi to nie
przeszkadza, automatami jezdzq tylko niedzielni kierowcy
w kapeluszach.

Widzisz, co sie stato? Minusy staly sie... plusami, bo tak
racjonalizujesz wlasng decyzje. Chcesz sie utwierdzié

w przekonaniu, ze to byt wlasciwy wybér, a Twoje my-
slenie szybkie prébuje wymazaé jego wady. Zupetnie jak
dziecko, ktére prébuje przekonaé rodzica, ze kupienie psa

to doskonaty pomyst, bo obowigzek opieki nad nim wcale

nie jest minusem — to nauczy mnie odpowiedzialnosci! Tak
wlasnie dziata sita zaangazowania i konsekwencii.
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Producenci débr luksusowych mocno wykorzystujq te regute pod-
czas tworzenia reklam i stron swoich sklepéw internetowych. Majq

Ill

one doprowadzi¢ Cig do momentu ,chce to!”, po ktérym minusy
produktu nie bedq juz miaty takiego znaczenia. To dlatego specy-
fikacje techniczne, lista opinii, cena lub informacja o gwarancji sq
ukryte gdzies na koricu. Producent musi je zawrzeé (zobowigzujg
go do tego przepisy prawa), ale zalezy mu tez na tym, zeby$
podjat(-jefa) decyzje o zakupie, zanim sie do nich dokopiesz.

Witedy istnieje szansa, ze te minusy nie tylko nie bedq Ci prze-
szkadzaé, ale wrecz uczynisz z nich atut produktu.

»Zrobmy to, zanim do nas dotrze, ze to bez sensu!”

Wykorzystanie reguly zaangazowania i konsekwencji w sprze-
dazy jest sprytng metodq, w ktérej osoba manipulowana staje sie
jeszcze wigkszym oredownikiem produktu niz sam sprzedawca.
To wrecz... magiczne, jak silnie sami siebie przekonujemy do
stusznosci wiasnej decyzji, gdy juz jq podejmiemy, oraz z jakim
zaangazowaniem odrzucamy wszystkie powody (niezaleznie od
tego, jak bardzo racjonalne), by sie¢ wycofaé. Absolutnie uwiel-
biam przykfad, ktéry Cialdini (1998) podaje w swojej ksigzce
i ktiérego sam jest bohaterem.

Ot6z pewnego wieczora Cialdini i jego przyjaciel, profesor sta-
tystyki, wybrali sie w celach naukowych na wykfad wstepny kursu
medytacji transcendentalnej. Kurs ten miat na celu nauczy¢ ludzi
osiggania spokoju, ale tez... latania i przenikania przez $ciany
(wersja premium, dla zaawansowanych). Dwéch naukowcéw
usiadto w tawkach i spokojnie wystuchato wiekszej czesci wykta-
du, po ktérym miaty sie odbywaé zapisy na ptatng cze$é kursu.
W pewnym momencie jednak statystyk nie wytrzymat i oburzo-
ny wstal, po czym racjonalnie i skrupulatnie wyliczyt zebranym
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wszystkie triki, niescistoéci i czcze obietnice, ktére nie miaty opar-
cia w prawach fizyki, ale byly przedstawiane zebranym przez
organizatordw kursu.

Jego zarliwa przemowa byta tak konkretna i tak umocowana
w wiedzy i autorytecie naukowym, ze nawet prowadzqcy roztozyli
rece i po dyskusji skwitowali wszystko konkluzjq, ze argumen-
ty profesora warte sq ,dalszego namysfu”, po czym, liczqc sie
z porazkq, mieli juz zwijaé manatki, ale wtedy zdarzyt sie cud.
Ustawita sie do nich kolejka chetnych na optacenie kursu. Cialdini
oniemiat z zaskoczenia, ale nie odpuscit. Podszedt potem do
kilku oséb, ktére zapisaty sie na kurs, i zapytat je, dlaczego sie
zdecydowaly, mimo ze chwile wczesniej jego przyjaciel obalit
tezy stawiane na wyktadzie. Jedna z odpowiedzi byta wyjagt-
kowo rozbrajajgca: ,Céz, poczgtkowo weale nie zamierzatem
pakowaé w ten kurs zadnych pieniedzy. Chciatem z tym zaczekaé
przynajmniej do nastepnego spotkania. Jednak kiedy parski ko-
lega zaczgt méwié, pomyslatem sobie, ze lepiej od razu dam im
te pieniqdze, bo inaczej pdjde do domu i jak przemysle to, co on
méwit, to nigdy sie na ten kurs nie zapisze” (rozdz. 3).

Druga putapka — wypowiedzenie stow

Czy zdarzyto Ci si¢ odebraé kiedys telefon od marketera, ktéry
wecale nie zaczqt rozmowy od weiskania kitu na temat produktu lub
ustugi, ale od z pozoru niewinnego i prostego pytania, np. ,Czy
zgodgzi sie pani ze mnq, ze bezpieczenstwo najblizszych jest bar- 27
dzo wazne?”. Odpowiedz nato pytanie jest tak oczywista, ze kaz-
dy znas odpowiada bez zastanowienia: ,Tak”. No... Teraz juz nie
kazdy, bo ten zabieg jest tak naduzywany przez telemarketerdw,
ze sie na niego uodpornilimy, ale na poczgtku dziatat. | to dziatat
bajecznie. Wiasnie dzigki regule zaangazowania i konsekwenciji.
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Jeéli cztowiek odpowiedziat ,tak” — a wiec zgodzit sig, ze bez-
pieczeristwo bliskich jest wazne — od razu rodzita sie w nim mys|,
ze oto ta obca osoba po drugiej stronie stuchawki myéli o nim jako
o kim§ odpowiedzialnym. A wiec gdy w koricu w rozmowie padato
pytanie o gotowosé wykupienia ubezpieczenia dla najblizszych,
prawdopodobieristwo zgody byto bardzo wysokie.

Myslenie jest takie: skoro jestem taki odpowiedzialny i cenie so-
bie bezpieczeristwo moich dzieci = musze konsekwentnie to

udowodnié, wykupujqgc okazyjne, podstawowe ubezpieczenie
w ofercie tej firmy!

,Lubi pani zwierzeta?” — pytajq mnie ludzie zbierajgcy datki
na organizacje prozwierzece. ,Martwisz sig o zdrowie mamy?2”
,Chcesz schudngé i cieszyé sie lepszq kondycjg?” To wszystko sq
zaczepki lub teksty reklamowe, ktérych celem jest ztapanie Cie
na haczyk konsekwencii. Bo skoro ,tak”, to naturalnie bedziesz
chciaf(a) wptacié pieniqgdze na ratowanie zagrozonych gatunkéw
/ kupié¢ suplement diety dla senioréw,/ wykupi¢ abonament u do-
stawcy diety pudetkowej. Bardzo lubig tu (i polecam) odpowiedz,
ktérq stosuje méj przyjaciel:

— Lubi pan zwierzeta?

— Nie.

| po ktopocie. ©

28
Ta technika jest tez stosowana przez pracownikéw restauracii,
ktérzy pytajq gosci ,czy wszystko smakuje?”. Zyczliwosé i cheé
uniknigcia kosztu zaprzeczenia (bo potem trzeba by sie byto
tumaczy¢, co konkretnie i dlaczego nie smakuje) pchajg ludzi
ku odruchowej odpowiedzi ,tak, wszystko pyszne”. A potem,
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na zasadzie zaangazowania i konsekwencji, jestesmy bardziej
sktonni do pozytywnego ocenienia kuchni niz wtedy, gdybysmy
nigdy nie wyrazili zadowolenia z positku.

Trzecia putapka — zapisanie tego

Verba volant, scripta manent — glosi tacinska maksyma

i oznaczaq, ze to, co zapiszemy, jest trwalsze od wypowie-
dzianych stéw. Praktycy wptywu doskonale o tym wiedzq

i wykorzystujg to w manipulacji. Cztowiek wiele rzeczy moze

powiedzieé, wiele obiecaé (bo c6z szkodzi?), ale wiekszos¢é

z nas jednak powaznie sie zastanowi, zanim ztozy podpis

pod takg obietnicg albo nawet jq zapisze. Bo to, co zapisa-
ne, jest w naszych umystach traktowane jako powazniejsze,
bardziej wigzqgce. Dlatego ludzie czesciej trzymaijg sie za-
pisanych zobowiqzan niz tych wypowiedzianych na gfos.

Mozna to wykorzysta¢ dla samego siebie w ramach wspomnia-
nego wczesdniej self-managementu. Mozesz sobie pomysle¢: , dzi$
po kolacji juz nic nie zjem” i masz wtedy jakie$ szanse powo-
dzeniq, ale raczej niewielkie. Jesli wypowiesz to samo zdanie na
gtos — Twoje szanse rosnq. Ale najwigksze prawdopodobieristwo
sukcesu bedziesz mie¢, jesli zapiszesz to postanowienie na kart-
ce. | fo najlepiej przy $wiadkach.

Cialdini (1998) stawia tez teze, ze bardzo czesto osoby zbierajg-
ce podpisy pod réznymi petycjami wcale nic potem z tymi listami
nie robiq. Tym, na czym najbardziej im zalezy, jest wtasnie ztapa-
nie ludzi na haczyk zaangazowania i konsekwenciji. Bo cztowiek,
ktéry raz podpisat sie pod petycjq np. o usunigcie jakiego$ pre-
legenta z konferencii, bedzie pragnqt zachowywaé sie zgodnie
z tq deklaracjq. Stanie sie oredownikiem krytykowania postaci,
o ktdrej usuniecie apelowali autorzy petyciji. | bedzie w tym tak
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zajadly, ze nawet gdyby przedstawiono mu racjonalne dowody
na niewinno$é prelegenta, bedzie je odrzucat, zeby tylko nie
wyijé¢ na osobe, ktéra wbita szpile komu$ niewinnemu. Mecha-
nizmem, ktéry za tym stoi, jest cheé¢ zachowania dobrego zdania
o sobie, a wiec ochrona samooceny. Bede o niej szerzej méwié
w rozdziale ,Co czuje czfowiek...”. Teraz zapamietaj jednak to:
mechanizmy obrony samooceny sq jednymi z najpotezniej-
szych mechanizméw w naszej psychice.

Czwarta putapka — zainwestowane zasoby

Innym czynnikiem, ktéry zwigksza site dziatania reguty zaanga-
zowania i konsekwenciji, jest ilo$é zainwestowanych (dostownie
i w przeno$ni) zasobdw. Im wiecej pieniedzy, czasu czy trudu
w co$ wpakujemy, tym bardziej jestesmy zdeterminowani, by to
dokoriczyé, i tym bardziej pozytywny mamy do tego stosunek.

Wyobraz sobie, ze przypadkiem trafiasz na informacje, ze ho-
meopatia ma wlasciwosci lecznicze. Kupujesz wigc o tym ksigzke
(zasdb: pienigdze), czytasz jq (zaséb: czas), a potem zaczynasz
ia stosowaé w praktyce i dodatkowo namawiasz do tego znajo-
mych (zaséb: czas, wysitek, znajomosci). Im dalej znajdujesz sie
na tej éciezce, tym trudniej bedzie Ci przyzna¢, ze homeopatia
to $ciema — nawet jesli trafisz na przekonujgce dowody natto, ze
iej skuteczno$é nie przewyzsza efektu placebo. Na tym wtasnie
polega dysonans poznawczy — zjawisko, o ktérym takze jeszcze
opowiem w rozdziale ,Co czuje cztowiek...”.

To na regule zaangazowania i konsekwencji bazuje réwniez
sekwencyjna technika wplywu stopa w drzwiach, ktérq opisze
w kolejnym rozdziale i ktéra, moim zdaniem, lezy u podstaw trud-
noéci koAczenia dtugich, przemocowych relacji romantycznych.

POZORNIE WOLNY UMYSLt. PSYCHOLOGIA WPLtYWU | MANIPULACII
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Warto zapamietaé, ze wszystkie sze$¢ podstawowych regut ma-
nipulacji z ksigzki Cialdiniego bazuje na naturalnych ludzkich
tendencjach, ktére same w sobie nie sq zfe, ale mogq by¢ wy-
korzystywane w ztych celach — zaréwno w sprzedazy, polityce,
religii, jak i w zwyktych relacjach miedzyludzkich. | bardzo czesto

mozna nimi wyltumaczyé rézne zyciowe trudnosci i zfe wybory.

Przyktady zastosowania
reguty zaangazowania i konsekwencji

« Sprzedaz: Na stronach internetowych umieszczane sq
graficzne taicuszki informujgce Cie, na ktérym etapie
zakupu jeste$. | cho¢ mozna by te taficuszki uprosci¢ do
koszyk — pfatnos¢, coraz wiecej sklepéw wydtuza je do formy:
$wietny wybér — koszyk — dane — pfatnoséidostawa — uwa-
gi do zaméwienia. Po co? Zeby pokazaé Ci progres, jaki robisz,
i droge, ktérq juz przeszedtes/ przeszta$ w czasie zamawiania.

Wspdlnoty religijne, spoteczne, wojskowe czy szkolne:
Bardzo czesto organizujq rytuaty inicjacji, w ktérych trzeba
sie natrudzié lub wrecz ,nacierpie¢” (np. poprzez czotganie
sie w blocie na mtodziezowych obozach letnich), zeby zosta¢
uznanym za petnoprawnego czfonka. To zwigksza zaanga-
zowanie nowicjuszy, ktérym trudniej potem zrezygnowaé
z uczestnictwa w zgromadzeniu lub Zle méwié o wspélnocie.
To by przeciez oznaczato, ze nameczyli sie na darmo, a umyst
niechetnie si¢ do takiego marnotrawstwa przyznaje. Niestety
te samq funkcje petnig przemocowe zjawiska dreczenia no-
wych cztonkéw grupy poprzez ,fale” lub upadlajgce rytuaty
inicjacyjne. Jesli kto$ je przetrwa, racjonalizuje sobie potem
konieczno$é takiego doswiadczenia i jednoczesnie staje sie
oprawcgq dla kolejnych pokolen.
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« Kontrakt: Zawierany na poczgtku spotkania biznesowego
albo relacji terapeutycznej bardzo czesto zawiera w sobie
pewne zobowiqgzania, np. dotyczqce kultury dyskusii, celu
spotkania lub czasu jego trwania. | choé w teorii kazdego
z nas obowiqzuje kultura dyskusji, to tatwiej nam sie jej trzy-
maé, jesli na poczatku wszyscy uczestnicy zgodzgq sie np. na
regute ,nie przerywamy sobie”.

Jak sie broni¢ przed regutq zaangazowania
i konsekwencji, jesli jest ona formag manipulacji?

Cialdini (1998) méwi tylko o jednej skutecznej metodzie: o ,sy-
gnatach z zotqdka” (rozdz. 3), czyli przeczuciy, ze kto$ prébuje
nas w co$ wmanipulowadé i wykorzystaé naszq skfonnosé do bycia
konsekwentnym. Warto sobie wtedy przypomnieé, ze konsekwen-
cja nie musi oznaczaé sztywnoséci. Mamy prawo zmieniaé zdanie,

decyzje i poglady.

Mozemy wycofaé sie z pospiesznie wyrazonej zgody na spo-
tkanie, zakup lub wejscie we wspdlny biznes. O ile formalna,
podpisana umowa nas zobowiqzuje, to luZzna rozmowa i wy-
razenie zainteresowania nie sq zobowiqzujgce i zawsze moze-
my powiedzieé ,nie” — w dowolnym momencie. O manipulagiji
informuje nas wiasnie ten dziwny dyskomfort, ktéry objawia sie
czasem uczuciem $ci$nietego zotqdka, wewnetrznym sprzeciwem,
myslami ,nie chce”, ,boje sie”, ,nie czuje sie z tym dobrze”.
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Czy zgodzisz sie ze stwierdzeniem, Ze ludzie sa podatni na manipulacje? A ze zdaniem: ja
jestem podatny/podatna na manipulacje? Zapewne w przypadku pierwszego pytania przyj-
dzie Ci to tatwiej, w odpowiedzi na drugie z duzym prawdopodobiedstwem zaprzeczysz.

To powszechna reakeja. 0 ile zwykle u innych dostrzegamy sktonnos¢ do ulegania sugestiom
i rozmaitym sztuczkom, o tyle sami sobie wydajemy sie od tego wolni. Tymczasem w wiek-
szym lub mniejszym stopniu wszyscy poddajemy sie mechanizmom wptywu.

Poznaj reguty i techniki manipulacji uzywane przez marketeréw, politykow, rozmaitych
influencerdw i zwyktych ludzi — tych, ktorych spotykasz na co dzien. Naucz sie je rozpozna-
wac i dowiedz sie, jak sig im opierac. W ksiazce Matyldy Kozakiewicz znajdziesz odniesienia
do psychologii, omdwienie mechanizmow kreowania fake newséw czy sterowania opinia
publiczn, a takze rozmaite metody pozwalajace wptywac na poglady ludzi wraz z konkret-
nymi przyktadami.
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