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Perswazja jest spotecznym wplywem na wierzenia, postawy, intencje,
motywacje i zachowania. Jest to forma manipulacji opartej na
zaangazowaniu, ktéore moze zmieni¢ mysli i zachowania. Zasady
perswazji wykorzystuja stowa, aby wptyna¢ na innych ludzi i osiggna¢
pozadane zmiany.

Robert Cialdini wyrdznia sie wsrod badaczy perswazji. Jest
psychologiem ze Standéw Zjednoczonych, ktéry potaczyt rézne techniki
perswazji w sze$¢ podstawowych zasad. Aby to zrobi¢, Cialdini pracowat
jako sprzedawca uzywanych samochodow, organizacji charytatywnych,
firm marketingowych i innych podobnych prac.

Podczas pracy wykorzystywat swojg wiedze z zakresu psychologii, po to
aby udowodni¢ swojg skuteczno$¢ podczas wykonywania tajnych
eksperymentow. Ponizej omowimy wszystkie zasady perswazji, na
ktorych Cialdini opart swoje techniki.

Robert Cialdini zintegrowal techniki perswazji z szeScioma
podstawowymi zasadami: zaangazowanie i konsekwencja,
wzajemnos¢, spolteczny dowod stusznosci, autorytet, lubienie
i sympatia oraz niedostepnosc¢.

Zasady perswazji Roberta Cialdini

Zaangazowanie i konsekwencja

Wplyw zasady konsekwencji opiera sie na pragnieniu bycia
i stawaniu sie osobg o postawach i zachowaniach, ktore przez caty
czas s3 spojne. Zgodnie z t3 zasada ludzie beda chetniej akceptowac
wymog, jesli bedzie on zgodny z ich zobowigzaniem. Niektore


https://pieknoumyslu.com/zaangazowanie-paliwem-duszy/

z najbardziej znanych technik tej zasady to “stopa w drzwiach” i “niska
pitka”.

Technika “stopa w drzwiach” polega na zagdaniu matego zaangazowania
od osoby. Nie moze to by¢ zbyt kosztowne, aby sie zgodzili i musi by¢ to
powigzane z naszym celem.Gdy zaakceptuja nasza prosbe,
poprosimy o co$ innego zwigzanego z WwyZszym poziomem
zaangazowania, czyli co$ czego chcieliSmy od poczatku. Jesli dana
osoba odmoéwi naszej prosbie, wydawataby sie niekonsekwentna.

W technice “niska pitka”, gdy dojdzie juz do porozumienia w sprawie
zasad i warunkow, usuwamy te zasady i wprowadzamy te, ktére s3 mniej
pozadane. Jednakze, poniewaz juz je zaakceptowali, bedg sktonni
zaakceptowaC drugi zestaw warunkow. To jedna z najbardziej
skutecznych technik jesli chodzi o zasady perswazji.

Wzajemnosc¢

Zazwyczaj ludzie czujg sie zmuszeni do zwrotu przystug. Wzajemnos$¢
odnosi sie do potrzeby ludzi, aby przywrdéci¢ rownowage w relacjach
spotecznych. Tak wiec kiedy co$ otrzymujemy, odczuwamy chec
oddania czegos w zamian. Jesli chcemy uzyska¢ od kogo$ informacije,
najprostsza strategia jest najpierw przekaza¢ im co$ osobistego na swoj
temat. MoZe to by¢ mate wyznanie lub jaki$ inny rodzaj informaciji.
Nastepnie osoba ta bedzie czuta sie zobowigzana do przekazania czego$
W zamian.

Ludzie traktujg innych w ten sam sposéb, w jakim oni sg traktowani a ta
zasada ustepuje miejsca niektéorym z najbardziej skutecznych technik
perswazji. Zastosowanie tej zasady jest proste. Wyraznym tego
przyktadem jest, gdy dajemy niespodziewany prezent lub ekskluzywng
znizke.

Im bardziej osoba postrzega prezent jako co$ osobistego
i przemyslanego, tym wiekszy wplyw tego psychologicznego
mechanizmu. Mowigc najprosciej, zasada ta polega na dawaniu czego$
po to, aby druga osoba zwrdcita przystuge.
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Spoteczny dowod stusznosci lub konsensus

Ogélnie rzecz biorac, ludzie majg sktonno$¢ do uzasadniania
zachowania, ktore posiada wielu ludzi. Mysla, Ze jesli wszyscy to robia,
co$ musi w tym by¢. Robig to, aby czu¢ sie akceptowanym. Wszyscy
ludzie lubig czu¢ sie akceptowani w grupie i uwazaja, Ze postepowanie
w taki sam sposob jak reszta zmniejsza ryzyko popetnienia btedow.

Ten mechanizm psychologiczny wyjasnia, dlaczego czesto zgadzamy sie
z pogladem konsensusu. Mamy predyspozycje do zaakceptowania
czego$ co inni juz zaakceptowali i odrzucenia tego, jeSli inni juz
wczesniej to odrzucili. Aplikacja tego mechanizmu pojawia sie bardzo
czesto.

Jesli widzimy produkt, ktory otrzymal dobre recenzje to
mozliwos¢, ze go kupimy jest wyzsza. Podobnie, jesli zobaczymy
marke, ktéra ma wielu zwolennikéw w sieciach spotecznos$ciowych,
bedziemy bardziej sktonni do jej Sledzenia.

Autorytet

Zgodnie z zasadg autorytetu jesteSmy predysponowani do tego, aby dac
sie przekonac¢ gdy jesteSmy pod presjg autorytetu. Nie jest to zwigzane z
naduzywaniem wiadzy ale bardziej z aurg wiarygodnos$ci i statusem
narzuconym przez wiadze. Mamy sklonnos$¢ wierzy¢, ze ci, ktorzy
zajmuja Kierownicze stanowiska maja doglebng wiedze, wiecej
doswiadczenia lub wiecej praw do wyrazania swojej opinii.

Zasada autorytetu stosuje dwa kluczowe elementy: hierarchie i symbole.
Hierarchia opiera sie na przekonaniu, ze ludzie, ktérzy osiggaja wyzsze
stanowiska majg wiecej wiedzy i dosSwiadczenia niz reszta.
Z drugiej strony symbole daja wiarygodno$¢ (np. mundury
policyjne, ptaszcz lekarski lub inne tytuly akademickie).

Przykladem tego jest sytuacja, gdy celebryta poleca produkt lub broni
idei, nawet jesli to co promuje nie jest bezposrednio zwigzane z ich
gtowna dziatalnos$cia. Jednym z wyraznych przyktadéw jest aktor Hugh
Laurie, ktory gral w telewizji Dr House’a. Promuje produkty medyczne,
mimo Ze nie jest prawdziwym lekarzem.


https://pieknoumyslu.com/kameleony-spoleczne-akceptacja/

Lubienie i sympatia

Budujac wiez sympatii i stopien podobienistwa tatwiej jest kogo$
przekonac. Zasada lubienia, znana réwniez jako sympatia, przyjemnos¢
lub wspotczucie, sygnalizuje co$ co na pierwszy rzut oka moze wydawac
sie proste. Pozwalamy sobie na wplyw ludzi, ktorych lubimy i
jesteSmy mniej podatni na wptyw ludzi, ktorych nie lubimy.

Piekno, podobienstwa, znajomos¢, komplementy i pochlebstwa to tylko
niektére z czynnikow, ktére powodujg, Ze co$ lubimy i nas to pociaga.
Wykorzystanie modeli i celebrytéw w reklamie opiera sie na sympatii i
znajomosci. W polityce widzimy politykow probujacych pokaza¢, ze
maja te same problemy co reszta spotecznosci.

Niedostepnos¢

Istnieje wyrazna tendencja do przypuszczenia, ze zasoby s3
wystarczajgce dla wszystkich. Jednak gdy brakuje zasobow uwazamy, ze
sg one bardziej wartoSciowe. Czas lub dostepno$¢ moze ograniczy¢
dostepno$¢ produktu lub ustugi. Ogolnie rzecz biorac, postrzeganie
niedostepnosci generuje popyt.

Oferty ograniczone czasowo takie jak rabaty lub limitowane edycje, sa
rzeczywistymi aplikacjami tej zasady. Im trudniej jest co$ zdoby¢, tym
cenniejsze staje sie to w opinii publicznej. To samo dotyczy zakazu.
Jesli obiekt jest zabroniony, w konsekwencji zwieksza on
zainteresowanie publiki. Najbardziej oczywistym tego przykiladem
sg narkotyKki.

Zasady perswazji, ktére tu widzieliSmy sa wykorzystywane przez
kampanie reklamowe, aby uzyska¢ od nas to czego chca. Teraz gdy
znamy te techniki, bedziemy w stanie je identyfikowac i kontrolowac ich
wplyw na nasze zycie.

Na podstawie https://pieknoumyslu.com/zasady-perswazji-roberta-cialdini/
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