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Komponowanie i interpretowanie komunikatow

W ksiazce Wprowadzenie do gramatyki komunikacyjnej [Awdiejew,
Habrajska 2004] zaproponowany zostal schemat komunikacji miedzy nadawca
i odbiorcg (schemat 1), ktory pokazuje proces tworzenia i interpretacji komu-
nikatéw zaréwno na poziomie ideacyjnym, jak i interakcyjnym. W schemacie
tym reprezentacje kognitywne nadawcy i odbiorcy odpowiadaja ich wiedzy
doswiadczeniowej (ktdéra posiedli wskutek wizualizacji powtarzajacych sig
bodzcéw perceptywnych), umozliwiajacej uogolnienie pojedynczych dzia-
tan. Na przykliad, kiedy wielokrotnie jemy marchewke, raz bardziej stodka,
raz mniej, to w wyniku tych doswiadczen wizualizujemy sobie smak mar-
chewki. Kiedy obserwujemy ré6zne ptaki w naszym otoczeniu, poréwnujemy
je ze sobg i w ten sposdb wizualizujemy sobie ogdlny obraz ptaka itd.

Ce————— e————
e ™~
INFORMACJE SYSTEMOWE

OBRAZ OBRAZ
IDEACYINY IDEACYINY

BLOK BLOK
PRODUKCII TEKST | ) Wizt

OGNITYWNA OGNITYWNA

ZAMIAR ZAMIAR
PRAGMATYCZNY PRAGMATYCZNY

INFORMACJE NIESYSTEMOWE
vl \\/
STREFA NADAWCY STREFA ODBIORCY
Schemat 1: opracowanie wiasne

Nasze reprezentacje kognitywne konfrontowane z innymi osobami w procesie
komunikacji umozliwiaja obrazowanie, w efekcie ktérego powstaja obrazy ide-
acyjne na tyle podobne do obrazéw posiadanych, przechowywanych w pamieci
innych uzytkownikéw okreslonej kultury, ze umozliwiaja ich wzajemne poro-
zumienie. Obrazy ideacyjne w jezyku reprezentowane sg przez schematy pre-
dykatywne i standardy semantyczne, ktdére wskazuja na te obrazy. Na przyklad
schemat predykatywny GRAC [KTOS, NA CZYMS] wskazuje na obraz muzy-
ka grajacego na jakim$ instrumencie, a standard semantyczny GRAC [KTOS:
SKRZYPEK, NA CZYMS: NA SKRZYPCACH] wskazuje na obraz skrzypka
grajacego na skrzypcach itd., a zatem te schematy i standardy majg charakter try-
wialny, co oznacza, ze KAZDY WIE, ZE MUZYCY GRAJA NA INSTRUMEN-
TACH oraz ze KAZDY WIE, ZE NA SKRZYPCACH GRA SKRZYPEK itd.
Ich wymiar trywialny, czyli wszystkim znany, decyduje o tym, Ze nie maja
charakteru informacyjnego, a s3 jedynie baza, do ktdrej kazdy uzytkownik
jezyka nieswiadomie musi si¢ odnies¢, kiedy chce utworzy¢ komunikat wno-
sz3cy nowq tresc.
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W bloku produkcji nadawca dokonuje wyboru parafrazy’, odpowia-
dajacej jego zamiarowi pragmatycznemu, konstruujac w ten sposéb tekst
dostepny odbiorcy. Kazdy tekst jest parafraza sensu, ktéry nadawca chce
przekazaé odbiorcy. Jezeli chcemy przekaza¢ sens ZWYCIEZYC [KTOS:
MARYSIA, W CZYMS: W ZAWODACH PLYWACKICH], ktdry realizuje
schemat predykatywny: ZWYCIEZYC [KTOS, W CZYMS], mozemy uzy¢
parafraz:

Marysia zajela pierwsze miejsce w zawodach ptywackich.
Marysia zdobyta zloty medal w zawodach plywackich.
Marysia wygrata zawody plywackie.

Marysia zwycigzyta w zawodach ptywackich.

Marysia jest zwycigzcg zawodow plywackich.

itd.

Kazda z tych parafraz realizuje ten sam sens, a nadawca, chcac go prze-
kaza¢, musi wybra¢ jedna z nich i to ona bedzie wlasnie stanowita tekst.
Odbiorca, interpretujac tekst, odwoluje sie do zblizonych obrazéw ideacyj-
nych i regut heurystycznych, czyli zasad powszechnie znanych w danej kultu-
rze, cho¢ nie przez wszystkich akceptowanych. Do regul heurystycznych na-
leza np. takie: Osobie starszej nalezy ustgpic miejsca; Ksiedza trzeba szanowaé;
Dzie¢mi trzeba sig opiekowac itd.

Obrazy ideacyjne i reguly heurystyczne tworzg razem tzw. informacje
systemowe, umozliwiajace standardowq interpretacje. Interpretacje stan-
dardowa moze przeprowadzi¢ kazdy, kto zna jezyk, w ktérym zostat nadany
komunikat. Z kolei wykorzystanie informacji niesystemowych umozliwia
interpretacje partykularna, ktorej moga dokona¢ tylko odbiorcy dyspo-
nujacy dodatkowq wiedza pozajezykowa. Proces tworzenia i interpretacji
takich komunikatow zostat przedstawiony w ksiazce pt.: Wybrane zagadnienia
wprowadzajgce do nauki o komunikowaniu [Habrajska 2012].

Roéznica migdzy tworzeniem komunikatéw na poziomie ideacyjnym i in-
terakcyjnym wynika z innego zamiaru pragmatycznego. W przypadku ko-
munikatéw ideacyjnych zamiarem pragmatycznym jest informowanie o zda-
rzeniach i stanach rzeczy, gdy wyrazanie emogji i naklaniane do dzialania ma
charakter drugorzedny. Z kolei na poziomie interakcyjnym zamiar pragma-
tyczny wiaze si¢ z réznego rodzaju oddzialywaniem na odbiorce poprzez reali-
zacjeintencjiicelunadawcy w okreslonej sytuacjikomunikacyjnej (schemat 2).

1 Pojecie parafrazowania w komunikagji oraz jego funkcjonowanie zostato opisane przez Aleksego Awdiejewa
— tekst w druku.
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Schemat 2: opracowanie wiasne

Intencja nadawcy skierowana jest na tre§¢ komunikatu (p) i wyrazana
przez okreslony akt mowy. Na przyktad w wypowiedzeniu: Jutro bedg burze
intencja jest ostrzezenie odbiorcy. Z kolei cel komunikatu wigze si¢ z na-
kionieniem/zobowigzaniem odbiorcy do przyjecia okreslonej postawy lub
dzialania. W naszym przykladzie celem jest naklonienie odbiorcy do tego,
by ograniczyl wychodzenie z domu, nie stawat pod drzewem itd. Zrealizowa-
nie zamierzonej intencji i osiggniecie zamierzonego celu zalezy nie tylko od
werbalnego komunikatu, ale takze od okreslenia kompetencji koniecznych
do wykonania tego zadania przez obu interlokutoréw, wzajemnego stosun-
ku emocjonalnego (lubienie lub nielubienie) i zewnetrznej (stuzbowej czy ro-
dzinnej) zaleznosci jednej osoby od drugiej. Skuteczne wplywanie na odbiorce
zawsze zaklada okreslenie kompetencji, zaréwno nadawcy (JA), jak i odbiorcy
(TY). Nadawca, oczekujac okreslonego dzialania ze strony odbiorcy, musi
oceni¢ mozliwos¢ jego wykonania. Takze odbiorca ocenia, czy nadawca mogt-
by wykona¢ to dzialanie. Ocena ta wplywa na decyzje odbiorcy, czy wykona to
dzialanie, czy nie. Jesli odbiorca uzna, zZe nadawca sam moze je wykona¢,
to bez przymusu tego nie zrobi. Analogicznie, kiedy nadawca zobowiazuje
sie wykonac¢ jakie$ dziatanie dla odbiorcy, to odbiorca musi by¢ przekonany,
ze nadawca ma mozliwosci, by to zrobi¢. Wazny jest tez stosunek odbiorcy
do tego, co ma wykonac. Jesli uzna, ze wykonanie nie wymaga zbyt duzego
wysitku albo ze bedzie dla niego bardzo korzystne, to zrobi to, do czego go
nadawca zobowigzuje. Decydujaca jest jednak podleglos¢ odbiorcy wzgle-
dem nadawcy. Jesli odbiorca jest w jakikolwiek sposéb zalezny od nadawcy,
to musi wykona¢ polecenie pod rygorem sankcji praktycznych [Habrajska 2010].
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Rdzne realizacje
zamiaru pragmatycznego

Zamiar pragmatyczny nadawcy na poziomie interakcyjnym moze by¢
realizowany w rézny sposob. Innymi stowy w rézny sposéb nadawca moze
wplywac na odbiorce. Istnieje bogata literatura na ten temat, ktorej nie bede
tu omawia¢, ogranicze si¢ do przywolania wybranych pozycji. Klasycznym
opracowaniem, wyznaczajacym kierunek dalszych badan oddzialywania na
innych, jest praca Roberta Cialdiniego Wywieranie wplywu na ludzi (2004).
Prawie wszystkie proponowane w po6zniejszych opracowaniach wskazywane
sposoby wplywania na odbiorc¢ mozna sprowadzi¢ do szesciu zapropono-
wanych przez niego regul: wzajemnosci, konsekwencji, spotecznego dowodu
stuszno$ci, lubienia, autorytetu i niedostgpnosci. Reguly te, nazwane i scha-
rakteryzowane przez autora, wywodzg sie ze starych madrosci ludowych,
majacych takze odzwierciedlenie w polskich przystowiach. Wazne jest jednak
to, ze R. Cialdini je dostrzegt i nadal im wymiar naukowy.

Regula wzajemnosci, wymagajaca odwdzieczania si¢ za otrzymane dobro,
stanowi najbardziej manipulacyjne dzialanie w stosunku do osoby, od ktérej
chce si¢ cos uzyskac. R. Cialdini uwaza, Ze: ,rozwiniety system wzajemnych
zobowigzan, wyplywajacych z funkcjonowania tej reguly, stanowi specyficz-
na ceche dowolnej kultury budowanej przez ludzi” i dlatego, powolujac si¢
na archeologa Richarda Leakeya, pisze: ,,upatruje [on] w regule wzajemnosci
wrecz istote tego, co czyni nas ludzmi”, dalej twierdzi, ze: ,,[...] jeden czlo-
wiek mogt dac¢ co$ [...] innemu czlowiekowi, majac pewnos¢, ze w istocie nie
traci bezpowrotnie” [Cialdini 2004: 34], czyli moze si¢ spodziewaé rewanzu.
Ukazuje przy tym takze grozne skutki dzialania tej reguly. Po pierwsze, nie
sposob nie zauwazy¢, ze: ,ludzie, ktérych nie lubimy [...] réwniez mogg do-
prowadzi¢ nas do uleglosci, jesli tylko uda im si¢ wywota¢ w nas poczucie
zobowigzania, za pomocy jakiejs drobnej, oddanej nam przystugi” [Cialdini
2004: 37]. W ten sposob dziatanie tej reguly staje si¢ poteznym srodkiem ma-
nipulacji, bliskim szantazowi, tyle ze niekaralnemu, bowiem obdarowywany
zawsze ma wybor — moze odmowi¢ przyjecia ,daru” lub odwzajemnienia
sie za niego. Odmowa wiaze sie, oczywiscie, z przeciwstawieniem regulom
kulturowym (heurystycznym), co wymaga niemalej odwagi, ale na szczescie
zdarza si¢ ostatnio coraz czescie;.

Reguta wzajemnosci szczegdlnie grozna staje sie w wykonaniu politykow,
ktérych obowigzkiem jest reprezentowanie wyborcow, a tymczasem wcze-
$niejsze zobowigzania wobec innych zmuszajg ich do dzialan sprzecznych
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z interesem elektoratu. Coraz czesciej tez, dysponujac $rodkami finansowy-
mi, zobowiazuja wyborcéw do gltosowania na siebie, przyznajac im ,,za nic”
publiczne pieniagdze.

Regula wzajemnosci lezy takze u podstaw dochodzenia do kompromisu
polegajacego na wzajemnych ustepstwach. Ustepstwo jednej strony obliguje
do ustepstwa i drugg strone [Cialdini 2004: 51]. Proces ten rézni si¢ od ma-
nipulacji mozliwoscig argumentowania, oceniania argumentéw, stosowania
kontrargumentacji oraz $wiadomoscig koniecznosci rezygnowania z czgsci
swoich oczekiwan przez negocjatoréw, by uzyskac cel, ktéry wprawdzie
nikogo nie satysfakcjonuje, ale pozwala na dalsza wspoélprace. Sklonnos¢
do wzajemnych ustepstw wykorzystuje sie w szeroko stosowanej technice
odmowa-wycofanie, zwanej tez ,drzwiami w twarz” [Cialdini 2004: 51] lub
»drzwi zatrzasniete przed nosem” [Dolinski 2005: 86].

Technika ,,drzwiami w twarz” jest technika jawnie manipulacyjna.
Manipulator od poczatku planuje prosbe, wymagajaca od manipulowanego
duzego wysitku, z goéry oczekujac odmowy, by nastepnie prosic o to, na czym
mu naprawde zalezy. Manipulowany, uznajac wycofanie si¢ manipulatora
z pierwszej prosby za ustgpstwo wzgledem siebie, sktonny jest w imie wza-
jemnosci takze ustgpic i spelni¢ druga prosbe. Mamy tu do czynienia z se-
kwencja ,duza prosba — wycofanie si¢ — mata prosba” [Cialdini 2004: 52].

Z powyzszg techniky wigze si¢ ,technika kontrastu” polegajaca na
pomniejszaniu wagi jakiej$ sprawy poprzez umieszczenie jej na tle spra-
wy bardzo istotnej lub zupelnie niewaznej, i odwrotnie [Tokarz 2006: 320].
Dziatanie reguly wzajemnos$ci ma swoje odzwierciedlenie w takich polskich
przystowiach ludowych, jak: Jak Kuba Bogu, tak Bog Kubie — Jak my lu-
dziom, tak ludzie nam; Dobro wraca dobrem; Co dasz drugiemu, nie zginie itd.
Nie dziwi to, bo jak pisze R. Cialdini, powolujac si¢ na antropologa Marcela
Maussa: ,w ludzkich kulturach powszechnie wystepuje zaréwno zobowiazanie
do dawania, zobowiazanie do przyjmowania, jak i zobowigzanie do odda-
wania” [Cialdini 2004: 45].

Z regula wzajemnosci wigze si¢ regula zaangazowania i konsekwencji
polegajaca na dazeniu do zgodnosci obrazu siebie z tym, czego oczekuja
od nas inni. Innymi stowy: ,kiedy dokonamy juz wyboru lub zajmiemy
stanowisko w jakiej$ sprawie, uruchamia si¢ zar6wno wewnatrz nas, jak
i w innych, silny nacisk na zachowania konsekwentne i zgodne z tym, w co
juz sie zaangazowali$my. [...] przekonujemy siebie samych o stusznosci pod-
jetej decyzji” [Cialdini 2004: 65]. Dotyczy to takze sytuacji, w ktorej juz raz
ustapimy i jesteémy naktaniani do kolejnych ustepstw. Postawa taka, zda-
niem R. Cialdiniego, wynika po pierwsze, z kulturowo cenionej konsekwencji
i potepianej niekonsekwencji. Konsekwencja kojarzona jest z sita osobowosci
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i intelektu, staloscig i uczciwos$cia. Niekonsekwencja natomiast wigzana jest
z dwulicowoscia i staboscig. Po drugie, konsekwentne trwanie przy swojej
decyzji zwalnia z mysélenia, ktére dla wiekszosci ludzi jest czynnoscia bole-
sna. Regula zaangazowania i konsekwencji ma swoje odzwierciedlenie w pol-
skich przystowiach: Stowo si¢ rzekto, kobytka u plotu; Wotu bierze sig za rogi,
cztowieka za stowo; Jesli powiedziates A, musisz powiedzie¢ B.

Te regule wykorzystuje przede wszystkim technika ,stopy w drzwiach”.
Ma ona takze charakter manipulacyjny, réwnie ekspansywny jak technika
»drzwiami w twarz”. Tu manipulujacy zaczyna od malej prosby, stop-
niowo przechodzac do coraz wigkszych. Jedli uda mu si¢ osiaggna¢ male
ustepstwo, to jest duze prawdopodobienstwo, ze potem uzyska tez powazne
ustepstwo [Dolinski 2005: 48]. Manipuluje w ten sposéb: ,,obrazem wlasnej
osoby [manipulowanego] we wlasnych [jego] oczach”, bowiem kiedy: ,uda
sie wywola¢ u cztowieka te poczatkowa zmiang obrazu wlasnej osoby, jego
dalsza uleglo$¢ wobec odpowiednio dawkowanych naciskéw bedzie jedynie
naturalng konsekwencja dazenia do zgodnosci z owym zmienionym obrazem
samego siebie” [Cialdini 2004: 79]. Czlowiek, analizujagc motywy podejmo-
wanych przez siebie dzialan, szuka ich najpierw w czynnikach zewnetrznych
(kto$ go zmusil, obiecal nagrode, zrobil przystuge), a kiedy ich nie znajduje,
to szuka przyczyn w sobie we wlasnych postawach, przekonaniach, upodo-
baniach [Dolinski 2005: 53]. Dariusz Dolinski, powolujac si¢ na D. Bema,
przywoluje jego podstawowa tezg, ze: ,,0 swych postawach i przekonaniach
czlowiek wnioskuje na podstawie wlasnego dziatania” [2005: 59]. Natomiast
o naszych postawach i przekonaniach w stosunku do innych ludzi decyduja
ich zachowania obserwowane przez nas, a zwlaszcza niekonsekwencje mie-
dzy ich deklaracjami a dzialaniami.

Polski tlumacz (niestety, redakcja nie podata nazwiska) ksiazki R. Cial-
diniego poréwnuje te¢ technike do przystowia: Od rzemyczka do koziczka,
a na koniec szubieniczka, ktére jednak nie ma nic wspdlnego z technikg przez
niego omawiang. Przystowie dotyczy wlasnych wyboréw osoby naruszajacej
prawo, a technika ,,stopa w drzwiach” to manipulowanie dziataniami innych
i tej manipulacji moze nieswiadomie ulec kazdy. Bardziej pasuja tu przy-
stowia: Daj kurze grzede, jeszcze wyzej siede czy Daj komus palec, a weZmie
catg reke [podobnie uwaza Dolinski 2005: 48]. Dariusz Dolinski zauwaza, ze:
»lechnika »stopy w drzwiach« wykorzystywana jest tez powszechnie w syste-
mach totalitarnych. Rezim rzadko od podlegtych mu ludzi wymaga od razu
dzialan skrajnie niemoralnych. Zwykle wciaga ich stopniowo, konsekwentnie
eskalujac oczekiwania i zadania” [Dolinski 2005: 52].

Jedna z technik wspomagajacych regule konsekwencji jest uzyskanie
pisemnej deklaracji osoby, ktérg chcemy do czego$ nakloni¢, bowiem:
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»ludzie bardziej staraja si¢ dotrzyma¢ deklaracji pisemnych niz stownych”
[Cialdini 2004: 83]. Ostrzezenie przed taka manipulacja odnajdujemy w tzw.
Prawach Murphyego w nastepujacym monologu:

— Nie mysl!

A jezeli juz pomyslates to:

— Nie mow!

Ale jezeli juz powiedziates to:

— Nie pisz!

Jezeli juz napisates to:

— Nie podpisuj!

A jak podpisales, to si¢ potem, k..., nie dziw!"

Oczywiscie, mamy tu do czynienia z ironizowaniem, jednak opartym
na obserwacji ludzkich zachowan.

Inng technika, wspomagajaca konsekwencje, jest obecnos¢ publicznosci
($wiadkow) w trakcie skladania deklaracji przez osobe¢ podlegajaca manipu-
lacji. Opinie $wiadkéw nie sg juz jednak tak jednoznaczne jak pisemna de-
klaracja, ktora dla manipulujgcego jest wygodniejsza, bo mozna ja w kazdej
chwili upublicznié. Sita publicznego zobowiazania wynika z checi bycia kon-
sekwentnym, co, jak wspomniano wyzej, jest spotecznie cenione.

Zaangazowanie z kolei wspomagane moze by¢ spowodowaniem takiej
sytuacji, w ktdrej osiggniecie celu wymaga duzego wysilku osoby, ktéra
chce tenze cel osiggnac. Im wigcej wysitku wktadamy w uzyskanie czegos,
tym bardziej to cenimy. Dlatego tez nie powinno sie rozdawa¢ zadnych débr,
w tym pieniedzy, nikomu, kto nie wlozy zadnego wysitku, by te dobra uzyskac.
Jednak od wlozonego wysitku wazniejsze jest przekonanie, ze dzialamy
dlatego, ze tak wlasnie sami zdecydowaliémy. Przekonanie o wlasnym
wyborze jest najwazniejsza wlasciwo$cig zaangazowania, jesli bowiem
ludzie sami wybierajg sposéb postepowania, to biorg za to postegpowanie
pelna odpowiedzialnos¢ [Cialdini 2004: 92-3].

Kolejna technika realizujaca regule zaangazowania i konsekwencji
jest technika ,,NISKIE]J PILKI”, czyli ,,PODCINANIA”. Polega ona na
oszukiwaniu ludzi w taki sposob, ze osobie manipulowanej obiecuje si¢
jakies zyski za wykonanie jakiej$ czynnosci, a kiedy juz si¢ na to zgodzi,
manipulujacy wycofuje si¢ z tej obietnicy. I niestety, wiekszo§¢ zmanipu-
lowanych, w imie reguly konsekwencji czynnos¢ te wykonuje, co czesto
wykorzystuja politycy.

1 https://www.ntlmk.com/murphy.htm (11.01.2019).
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Inng regula wyodrebniong przez R. Cialdiniego jest spoleczny dowod
stusznos$ci (konformizm), polegajacy na tym, ze: ,,0 tym, czy co$ jest
poprawne, czy nie, decydujemy poprzez odwolanie si¢ do tego, co mysla
na dany temat inni ludzie. [...] Kiedy wielu ludzi co$ robi, to zazwyczaj jest
to postepowanie wlasciwe” [Cialdini 2004: 111]. W tym przypadku trudno
mowic o czystej manipulacji. Oszustwo wynika¢ tu moze tylko z falszywego
powolywania si¢ na tzw. ,wiekszo$¢”. Samo przywolywanie opinii innych
nie jest jeszcze manipulacja.

Dariusz Dolinski dowodzi: ,,Konformizm staje si¢ tu srodkiem podtrzy-
mania (czy tez uzyskania) wiezi z dang grupa, uzyskania akceptacji ze strony
innych oso6b, a w kazdym razie unikniecia dezaprobaty czy etykiety dewian-
ta” [2005: 36]. ,Najczesciej ludzie ulegaja tej regule, kiedy nie sg pewni, jak
powinni postapic¢ albo kiedy maja mozliwo$¢ nasladowania ludzi podobnych
do siebie. Nasladowanie innych jest wygodne, bo z jednej strony zapewnia
akceptacje grupy, a z drugiej strony zwalnia z myslenia i odpowiedzialnosci
za wlasne dzialania. Sg jednak ludzie przekonani do »wtasnej racji« i dla nich
motywacje »posiadania racji« i »posiadania przyjaciél« sa trudne do pogo-
dzenia, gdy zewnetrzna rzeczywisto$¢ jest jednoznaczna, a podmiot zdaje
sobie sprawe, Ze inni oceniajg ja niewltasciwie czy reaguja niezgodnie z jego
oczekiwaniami. Mozna wdéwczas albo przeciwstawic si¢ grupie, narazajac sie
na jej negatywna ocen¢ albo ulec jej naciskowi, rezygnujac z posiadane;j
racji” [Dolinski 2005: 37]. Trzeba zatem uwaza¢, powolujac si¢ na opinig
wiekszosci, kogo chce si¢ do tej opinii przekonaé, bowiem osoby przywigza-
ne do wlasnych racji takiemu wplywowi nie ulegng. Marek Tokarz uwaza,
ze dobrze jest w tej sytuacji stosowa¢ technike matych krokow, gdyz usilujac
oddzialywa¢ na kogos, nie powinnismy wypowiada¢: ,,opinii drastycznie
odbiegajacych od opinii osoby, na ktérej postawe chcemy wplynac” [2006:
323]. Konformizm ma takze podstawy w madrosciach ludowych, np.: Kiedy
wlaztes miedzy wrony, musisz krakac jak i ony; Kto si¢ wychyli, zatuje po chwili;
Ciesz sig z cieszgcymi, a placz z ptaczgcymi i pragmatyczne: Gdzie wielu grzeszy,
nikogo nie karzg. Z reguly konformizmu i z tego ostatniego przystowia wyni-
ka ,odwaga” ludzi, ktorzy potrafig wyraza¢ swoja opinie, znalazlszy sie razem
z ttumem (np. pseudokibice, nacjonalisci, uczestnicy ,,marszu réwnosci” itd.)

Kolejna regulg jest lubienie i sympatia bazujaca na skfonnosci kazdego
z nas do obdarzania zaufaniem i ulegania prosbom oséb, ktére lubimy. Tych,
ktérych nie lubimy, czesto w ogdle nie stuchamy, a jesli juz jakos$ uda si¢ im
do nas dotrze¢, to na pewno nie s3 w stanie przekona¢ nas do swoich racji.
Ta zasadg kierujemy si¢ takze, wybierajac okreslone stacje telewizyjne,
radiowe czy gazety. Na nasze lubienie innych wplywa: atrakcyjnos¢ fizyczna;
podobienstwo do nas; dowody sympatii, komplementowanie; stopien zazylosci;
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ludzie, wérdd ktdrych przebywamy, to, jakich mamy przyjaciol; przynalezno$é
do partii politycznej itd. Jednak w Polsce podstawowa zasada jest wspodlnota
wyznawanych warto$ci. Nie darzymy sympatig tych, ktérzy réznia si¢ od nas
aksjologicznie, nie przyjaznimy sie z nimi, co najwyzej tolerujemy ich w na-
szym otoczeniu.

Bardzo wazny zdaje si¢ tu mechanizm kojarzenia, czyli przenoszenia
negatywnych lub pozytywnych emocji z jednego obiektu na drugi. R. Cialdini
zwraca uwage na to, ze dzieci oceniane s przez sasiadéw po tym, z kim sie
bawig [2004: 171]. Dziala tu przystowie Kto z kim przestaje, takim si¢ staje.
Przenosi si¢ wiec cechy kolegéw dzieci na te dzieci. Te sklonno$¢ do prze-
noszenia cech z jednego obiektu na drugi pozostajacy w jego sasiedztwie
wykorzystuje si¢ w reklamach. Pigkne modelki, podobnie jak stawne osoby,
pojawiajace si¢ w reklamach, powoduja wzrost sprzedazy reklamowanych
produktéw czy uzyskanie wigkszosci glosow w wyborach [2004: 173-4].
Z mechanizmem kojarzenia wigze si¢ tzw. zjawisko aureoli, ktére polega
na tym, ze: ,jaka$ pozytywna cecha czlowieka opromienia swoim blaskiem
wszystkie pozostale jego cechy i decyduje o sposobie, w jakim widziany jest
on przez innych” [Cialdini 2004: 157] i analogicznie, takze cecha negatywna
rzutuje na pozostate cechy.

Regutle lubienia i sympatii jest znacznie trudniej wykorzysta¢ do mani-
pulowania ludzmi niz wcze$niej opisane. Zdobycie czyjej$ sympatii wcale nie
jest tatwe, ale kiedy juz nam si¢ to uda, mamy wieksza szanse¢, by wpltywaé na
osoby, ktore nas polubily.

Jednym ze sposobéw zdobywania sympatii obcych oséb jest komple-
mentowanie i stosowanie pochlebstw [Doliniski 2005: 39-41]. Dzialania te
wplywaja na autowizerunek odbiorcy jako osoby dobrej, madrej, szlachet-
nej, inteligentnej itd. Jesli potrafimy w kims$ wytworzy¢ taki autowizerunek,
mozemy wykorzysta¢ technike ,,racjonalizacji”, ktéra polega na wywotaniu
w odbiorcy dysonansu zagrazajacego temu wizerunkowi (np. poczucia winy,
wstydu itd.), a nastepnie doprowadzeniu do redukgcji tego dysonansu [Tokarz
2006: 321-322]. Te regule wida¢ w polskich przystowiach: Kogo kochamy,
chetnie go stuchamy; Grzecznos¢ i cnota otwierajg wrota; Ryby towig sieciami,
ludzi pigknymi stowami; Pochlebca — glaskacz ucha — Zyje z tego, kto go stucha itd.

Wiele 0s6b ulega takze regule autorytetu. Nie ma ona charakteru mani-
pulacyjnego i wymaga dobrego rozpoznania, kto lub co jest autorytetem dla
osoby, na ktérg zamierzamy wplyna¢. Nalezy przy tym odrdézni¢ wplyw auto-
rytetu od nakazu zwierzchnika majacego wladze nad podwladnym. Przyktady
podawane przez R. Cialdiniego [2004: 186-208] ilustruja zar6wno uleganie
ekspertom, jak i zwierzchnikom, przy czym do tego rodzaju ,,autorytetow”
zaliczane s3 osoby: utytulowane (doktor, profesor, inzynier, mecenas itd.),
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noszace mundur reprezentujacy wladze (policjant, straz miejska, ksigdz),
chodzace z obstawa, a nawet posiadajace elegancki samochdd; naleza do
nich takze politycy na wysokich stanowiskach. A przeciez czasem trudno
automatycznie kogokolwiek z wymienionych uzna¢ za osobe cieszaca si¢ sza-
cunkiem, stanowiaca wzér do nasladowania. Wielo$¢ znaczen przypisywa-
nych pojeciu autorytetu utrudnia powolywanie si¢ na osobe, ktéra mogtaby
autorytet stanowi¢, do wywierania wptywu na ludzi. W Polsce autorytetem,
ktéry w sposdb naturalny, niewymuszony oddziatlywat na spoleczenstwo, byt
Jan Pawet II. Ludzie sami z siebie chcieli go stucha¢ i postepowac zgodnie
z jego wskazoéwkami; i to nie tylko katolicy czy chrzedcijanie. Zaden poli-
tyk nie byt w naszym kraju autorytetem dla wszystkich, nawet Jézef Pitsud-
ski, ktorego na takiego kreowano. Liderzy partyjni bywaja autorytetami dla
cztonkdéw i zwolennikéw swoich partii, ale nie zawsze, bo czasem s3 tylko
zwierzchnikami. Nigdy nie sg autorytetami dla opozycji. Niejednoznaczny
jest nasz stosunek do ekspertoéw. Stuchamy ich, kiedy ich rady moga przynies¢
okreslong korzys¢, np. kiedy chorujemy, stuchamy polecen lekarza, wierzac,
ze szybko wrécimy do zdrowia, hydraulik daje nam wskazéwki, co zrobi¢, by
nie zapcha¢ zlewu, stosujemy si¢ do nich itd. Dlatego tez w reklamach lekéw
czy past do zebow chetnie ubiera si¢ aktora w bialy fartuch, by wystepowat
w roli lekarza czy pielegniarki, ale juz reklamowanie przez pielegniarke twa-
rozku zadziala przeciwnie, moze zosta¢ odebrane jako sugestia, Ze zjedzenie
go skonczy si¢ wizyta u lekarza. Bardzo czesto tworcy reklam wykorzystuja
np. sportowcoéw do reklamowania herbaty, muzykéw do reklamowania tele-
fonéw komoérkowych czy komentowania meczu pitki noznej itd., przyjmujac,
ze i w tym przypadku zadziala efekt aureoli, czyli ekspert w jednej dziedzinie
bedzie ekspertem w innych.

Stynny eksperyment Stanleya Milgrama, powtérzony w Polsce przez
Dariusza Dolinskiego i Tomasza Grzyba [Dolinski 2017, 2018], ktérego nie
bede tu opisywac, dotyczy wplywu eksperta na odbiorce. W tym przypad-
ku osoba bioraca udzial w eksperymencie dobrowolnie zgadzala si¢ w nim
uczestniczy¢ i dobrowolnie wykonywata polecenia autorytetu. Stad badacze
wyciagali wniosek, ze instynktownie podporzagdkowujemy sie nakazom lu-
dzi uprawnionych do wydawania polecen. Z inng sytuacja mamy do czy-
nienia w przypadku polecen wydawanych przez lekarza pielegniarkom czy
przez dowddce zolnierzom lub policjantom. Podwiadni musza wykonywa¢
polecenia przetozonych, jezeli nie chcg straci¢ pracy. Jest to rodzaj przymusu,
a nie wolnego wyboru, ale wowczas odpowiedzialno$¢ za dzialania ponosza
przetozeni. W przypadku reguly autorytetu nie jest odkryciem wplywanie
osoby o wyzszym statusie spotecznym na tych, ktorzy sa od niej zalezni, co
odzwierciedlajg przystowia: Pan kaze, stuga musi; Przy kim moc, przy tym
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prawo; Gdzie orzel mowi, niech wrony zamilkng — wszystkie jednak nawig-
zuja do przymusu, a nie do wyboru, wiec trudno méwic o autorytecie.

Powolywanie si¢ na autorytet jest bardzo czeste, zwlaszcza przez tych, ktorzy
nie potrafig argumentowac. Skoro sami nie potrafimy przekona¢ innych do
naszych racji, to: ,niech w naszym imieniu méwi ktos, woko?t kogo roztacza
sie aura wladzy, autorytetu i nieomylno$ci” [Tokarz 2006: 315]. Marek Tokarz
twierdzi, ze zamiast powolywa¢ sie na cudzy autorytet, lepiej zadbac¢ o swoj
wlasny jako cztowieka kompetentnego i uczciwego. Mozna w tym celu za-
stosowal technike wiarygodnosci, np.: ,,méwiac stuchaczom dokladnie to,
co chcg uslysze¢” [Tokarz 2006: 325].

Ostatnig regula wplywania na odbiorce, opisang przez R. Cialdiniego, jest
regula niedostepnosci. Zawsze bylo wiadomo, ze kazda kobieta chce by¢
wyjatkowa, pragnie mie¢ unikalng bizuterie, niepowtarzalng suknie, inng
niz wszystkie fryzure itd., z kolei kazdy mezczyzna chce mie¢ wyjatkowa
kobiete, wyjatkowy samochdd itd. Te stabosci wykorzystuja handlowcy, sto-
sujac techniki ,,ograniczonej ilosci” — towaru nie wystarczy dla wszystkich,
»hieprzekraczalnego terminu” — towaru moze braknac lub zdrozeje i tech-
nike ,ograniczonej podazy” — to rzadki, unikalny towar [Cialdini 2004:
207-220; Tokarz 2006: 318]. Mamy tu do czynienia z manipulowaniem
klientem w sytuacji, kiedy informowanie o ograniczeniach nie odpowia-
da faktom. Regula ta dotyczy takze zakazanej informacji: ,niemal zawsze
na zakaz jakiej$ informacji jest wzrost pragnienia zapoznania si¢ z tg in-
formacja oraz wzrost pozytywnego ustosunkowania si¢ do kwestii, ktdrej
ona dotyczy” [Cialdini 2004: 221]. Ta che¢ posiadania zakazanej informacji
jest tez wykorzystywana do przekazywania informacji, ktérych przekaza-
nie wprost byloby niekorzystne dla nadawcy, bo na przyklad ujawnialoby
korzysci, jakie zamierza osiggna¢. Nalozenie sztucznej cenzury, a nastepnie
ujawnienie niewygodnego faktu, wplywa na wiarygodnos¢ i akceptacje.

Robert Cialdini nawigzuje do badan socjologéw, ktérzy uwazaja, ze:
»to wlasnie §wiezo pojawiajace si¢ przypadki niedostepnosci sa gtéwnym
powodem zamieszek spotecznych i niezadowolenia” [2004: 225]. Przywo-
luje koncepcje Jamesa Daviesa: ,ktory twierdzi, ze wybuchowi rewolucji
najbardziej sprzyjaja czasy, w ktérych po okresie polepszania si¢ warunkow
spolecznych i ekonomicznych nastgpuje nagle, gwaltowne odwrécenie tych
tendencji. Rewolucji nie wywoluja ci, ktérzy od dawna i tradycyjnie znajduja
sie na dnie — widza oni bowiem swoja sytuacje jako skladnik naturalnego
porzadku rzeczy. Rewolucje wywotuja ci, ktérzy chocby troche posmako-
wali lepszego Zycia. Kiedy niedawne polepszenie warunkow ich zycia ulega
zalamaniu i przez chwile dostepne dobra stajg si¢ ponownie nieosiggalne,
staja si¢ one tez bardziej niz kiedykolwiek warte posiadania i walki” [Cialdini
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2004: 225]. Tu takze mozna znalez¢ odniesienia do przystow: Czym rzadsze,
tym stodsze uzywanie; Komu czego brakuje, drogo to szacuje; Cudze zawsze
lepsze; Zakazany owoc najlepiej smakuje.

W ksigzkach Roberta Cialdiniego, Dariusza Dolinskiego i Marka Tokarza
Czytelnik znajdzie liczne przyklady eksperymentéw ilustrujacych te reguly
oraz bogatg literature przedmiotu.
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