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Wprowadzenie

Zyjemy w coraz bardziej skomplikowanym otoczeniu, pelnimy réznorodne role
1 wehodzimy w niezliczone interakcje z innymi ludzmi, ktorzy réwniez muszg po-
radzi¢ sobie ze zlozonoscig otaczajacego ich swiata. Nie mozemy wiec si¢ dziwic,
ze potrzebujemy regul 1 prostych schematow, ktore pomogg nam upora¢ sie z nad-
miarem informacji, klasyfikowa¢ napotykane obiekty na podstawie ich kluczowych
cech, by moc — oszczedzajac czas, energi¢ i zasoby umystu — reagowa¢ odpowied-
nio do sytuacji i odnajdywac¢ sie w labiryncie codziennych wyzwan*’. Wyniki ba-
dan laboratoryjnych omawiane przez R. Cialdiniego wykazaty, ze sklonnos¢ ludzi
do rzetelnego analizowania wszystkich dostepnych informacji 1 reagowania
w oparciu o taka analize wzrasta, kiedy spetnione sa dwa warunki: ludzie majg po-
trzebe oraz mozliwos¢ dokonania takiej analizy. Kiedy natomiast jeden z tych wa-
runkéw nie jest obecny (sprawa nie jest dla nas wazna albo nie mamy mozliwosci
przeanalizowania jej, gdyz np. znajdujemy si¢ pod presja czasu lub jestesmy zme-
czeni), wowczas mamy tendencj¢ do pozbawionych glebszej refleksji reakeji me-
chanicznych na pojedyncza informacje, co moze by¢ wykorzystane przeciwko na-
szym interesom*®. W zwigzku z tym nie mozemy zapomina¢, ze wymagajgce
niewielkiego wysitku uproszczone metody myslenia sg dla nas uzyteczne, ale wia-
73 sie rowniez z ryzykiem zlekcewazenia tego, co dla nas wazne?’.

Celem niniejszego rozdzialu jest zapoznanie studentow z technikami wptywu
spotecznego. Pozwoli im to na bardziej swiadome zarzadzanie nimi w zyciu osobi-
stym 1 zawodowym, a takze zwiekszy ich odpornos¢ na ewentualng manipulacje ze
strony innych ludzi.

47 Zob.: Przeglad badan psychologicznych analizujgcych znaczenie stowa i réznic werbalnych w pro-
cesach dotyczacych wplywu spotecznego (D. Dolinski, Rola stowa w procesach wptywu spolecznego,
,,Pamietnik Literacki” 2019, nr 4, s. 117-128).

4 R. Cialdini, Wywieranie wplywu na ludzi. Teoria i praktyka, Gdanskie Wydawnictwo Psycholo-
giczne, Sopot 2020.

4 E. Aronson, T.D. Wilson, R M. Akert, Psychologia spoleczna, Zysk i S-ka, Poznan 2012,
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4.1. Idea wplywu spolecznego

Z wplywem spolecznym mamy do czynienia wowczas, gdy u cztlowieka w wy-
niku rzeczywistych lub tylko przez niego wyobrazonych zachowan innych osob
pojawiaja sie zmiany w mysleniu, emocjach, motywacji 1 zachowaniu. Wptyw ten
moze byc¢ jawny 1 bezposredni (najczgsciej za pomoca przekonywania lub wywie-
rania presji) albo tez catkowicie przez odbiorce nieuswiadomiony>’.

Do najwazniejszych regut wywierania wplywu naleza>!:

— regula wzajemnosci,

— regula zaangazowania 1 konsekwencji,
— reguta spolecznego dowodu stusznosci,
— regula lubienia 1 sympatii,

— regula autorytetu,

— regula niedostepnosci.

Regula wzajemnosci jest jednym z najsilniejszych narzedzi wptywu spotecz-
nego, ktdry spotyka sie w roznych kulturach na caltym swiecie. Polega na tym, ze
Jjeshi ktos nam wyswiadczyt jakies dobro, czujemy si¢ zobowigzani do tego, aby mu
si¢ zrewanzowaé. Gdybysmy tego nie zrobili, to albo bedziemy si¢ czu¢ z tym
niewygodnie, albo zastuzymy na miano skapcow 1 0sob niewdziecznych. Wplyw
tej reguly jest tak mocny, poniewaz doskonale sie sprawdzata wsrod spoteczenstw
na przestrzeni wiekow, budujac poprzez fancuchy wymian pomigdzy ludzmi ich
poczucie solidarnosci 1 odpowiedzialnosci za siebie nawzajem. Regula zaangazo-
wania i konsekwencji jest oparta na spostrzezeniu, ze zgodnos¢ 1 konsekwencja
maja dla cztowieka duzg wartos¢ poprzez skojarzenie ich z racjonalnoscia, uczci-
woscig, sifa rozumu 1 osobowosci. Z kolei brak konsekwencji miedzy myslami,
stowami 1 dzialaniami odbierany jest przez ludzi jako przejaw dwulicowosci, zagu-
bienia, a nawet choroby psychicznej. Regula spolecznego dowodu slusznoSci
zwraca uwage na fakt, ze uznajemy dane zachowanie za poprawne w takim stop-
niu, w jakim widzimy innych ludzi zachowujacych si¢ w ten wtasnie sposob oraz
im bardziej sytuacja, w ktorej jestesmy, jest dla nas niejasna i niepewna>?. Mozemy
by¢ naktonieni do ulegtosci poprzez pokazanie nam dowodow, ze inni ludzie juz
tak postgpili lub wihasnie tak postepujg w tej chwili. Regula lubienia i sympatii
pozwala nam zrozumie¢, ze wolimy spetnia¢ prosby tych ludzi, ktorych lubimy,
a czynnikami wzmacniajgcymi naszg sympati¢ sa: atrakcyjnos¢ fizyczna rozmow-
cy, jego podobienstwo do nas, stosowane przez niego komplementy i pochwaty

30 J. Maciuszek, Automatyzmy i bezrefleksyjnosé w kontekscie wpbywu spolecznego. O przetwarzaniu ne-
gacji, metafor, wieloznacznosci i presupozycji, Wydawnictwo Naukowe PWN, Warszawa 2013, s. 57.
SLR. Cialdini, Wywieranie wplywu. .., op. cit.

32 Niepewnos¢ jest zjawiskiem znanym ludziom na calym $wiecie. Stworzono nawet termin ,,unikanie
niepewnosci”, okreslajgcy stopien, w jakim ludzie przynalezacy do roznych kultur czujg si¢ zagrozeni
przez sytuacje niejednoznaczne i ile wktadaja wysitku w ich unikanie (R.B. Adler, L.B. Rosenfeld,
R.F. Proctor II, Relacje interpersonalne. Proces porozumiewania si¢, Dom Wydawniczy Rebis,
Poznan 2018, s. 50).
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pod naszym adresem, czeste z nim kontakty, udana wspodtpraca, skojarzenie jego
osoby lub oferowanego przez niego produktu z czyms, co juz lubimy. Regula
autorytetu wskazuje, z jakg sitg w naszej kulturze 1 podczas procesu wychowania
naciska si¢ na nas, by by¢ postusznym osobom, ktore posiadajg wiedze oraz wia-
dze. Problem pojawia sie wowczas, gdy zaczynamy ulega¢ symbolom (oznakom)
autorytetu, za ktorymi nie kryje sie rzeczywisty autorytet. Regula niedostepnosci
ukazuje, w jaki sposob mozna wzbudzi¢ w nas emocje, ktore utrudniaja nam my-
slenie 1 sprawiaja, ze rzeczy przedstawiane jako trudno osiggalne lub niedostepne
jawig nam si¢ jako majgce wiekszg wartos¢, niz rzeczywiscie posiadajg™’.

Zdaniem R. Cialdiniego skuteczne wywieranie wplywu na innych ludzi zaczyna
si¢ od procesu preswazji (,,przedperswazji”), ktory zachodzi przed rzeczywista
préba przekonania kogos do czegos 1 polega na przygotowaniu odbiorcy do otwar-
cia sie na dalszy przekaz i wstepnym ukierunkowaniu jego uwagi (,,to, co ognisku-
je uwage, ma moc sprawczg>*). Do naturalnie wystepujacych atraktorow, ktore
skupiajg na sobie uwage automatycznie, naleza tresci skojarzone z seksualnoscia,
tresci zagrazajace bezpieczenstwu oraz kazda zmiana (muszg jednak byc¢ spetnione
pewne warunki, by wywarly one pozadany wptyw, np. tresci zwigzane z seksual-
noscig beda oddzialywaty skutecznie, kiedy pasujg do stawianych sobie przez oso-
be w danym czasie celdw, np. kiedy jest ona nastawiona na nowy zwigzek, wow-
czas jest bardzie] zainteresowana ogladaniem atrakcyjnych przedstawicieli
wilasnego gatunku). Z kolei do magnetyzerow, ktore pozwalaja na utrzymanie
uwagi na danym bodzcu, nalezg tresci, ktore nas dotyczg osobiscie; to wszystko, co
nie jest dokonczone oraz to, co jest zagadkowe i tajemnicze™.

T. Rzepa wyroznita 10 najwazniejszych technik najczesciej stosowanych przez lu-
dzi, za pomoca ktorych probujg oni wptywac na otoczenie spoteczne. Nalezg do nich®®:
1. Efekt pierwszego wrazenia (,,poznanie” cztowieka przed wtasciwym pozna-

niem go, ktdre odbywa si¢ w pierwszych minutach spotkania i wptywa na pra-

gnienie kontynuacji lub zaniechania dalszego kontaktu)3’.

2. Efekt ,hallo” potaczony z powstaniem ,zestawu anielskiego™ lub ,zestawu
diabelskiego™ dotyczacego rozmowcy.

3. Tworzenie pozytywnych postaw wobec siebie:

a) manipulacja za pomocg silnych nagréd (wywotuja pozytywne emocje;
wzmacniajg wi¢z; utrwalajg zachowania, ktore byty nagrodzone) i stabych
kar (redukuja zachowania niepozadane, a jednoczesnie wzmacniajg wartosc
nagrody);

3 R. Cialdini, Wywieranie wphywu. .., op. cit.

4 R. Cialdini, Pre-swazja. Jak w pelni wykorzystaé techniki wphywu spolecznego, Gdanskie Wydaw-
nictwo Psychologiczne, Sopot 2017, s. 34.

>3 Ibidem, s. 21-35.

6 T. Rzepa, Psychologia komunikowania si¢ dla menedzerdw, Difin, Warszawa 2006, s. 100-133.

T Por.: ,,(...) wrazenie, ktore cztowiek wywiera na otoczeniu stanowi jeden z gtownych czynnikoéw
wyznaczajacych jego zyciowe sukcesy” (G. Krolik, Autoprezentacja, czyli jak si¢ sprzedaé praco-
dawcy, Wydawnictwo Uniwersytetu Ekonomicznego w Katowicach, Katowice 2014, s. 7).
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b) ingracjacja (wkradanie si¢ w czyjes taski poprzez podniesienie swojej
atrakcyjnosci fizycznej (uruchomienie pozytywnego efektu pierwszego wra-
zenia 1 efektu aureoli) i/lub podnoszenie wartosci partnera (nieszczere kom-
plementy, lizusostwo, wazeliniarstwo) potaczone z autoprezentacja werbalng
pozytywna (stosowana czescie] przez mezczyzn, polega na ukazywaniu sie-
bie w korzystnym swietle; akcentowaniu wylacznie wtasnych pozytywnych
stron; wywotywaniu w interlokutorze pozytywnych skojarzen; powotywaniu
si¢ na znajomosci z kims znanym 1 uznanym) lub autoprezentacja werbalng
negatywng (stosowana czescie] przez kobiety;, polega na ujawnianiu roz-
mowcy starannie wyselekcjonowanych 1 kontrolowanych niekorzystnych in-
formacji o sobie, by wzbudzi¢ w nim troske, wspotczucie, a nawet litos¢),

¢) konformizm® (zgadzanie si¢ niemal we wszystkim z osoba, u ktorej pra-
gniemy wytworzy¢ pozytywng postawe wobec siebie);

d) ekspozycja spoleczna (zadbanie o to, by czestotliwos¢ kontaktow z osoba,
na ktéra chcemy pozytywnie wplynaé, ulegla zwigkszeniu, np. poprzez cze-
ste pokazywanie si¢ szefowi potaczone z jakims mitym stowem skierowa-
nym do niego; niby przypadkowe mijanie go na korytarzu, obserwowanie
czegos, co jest jego przedmiotem zainteresowania).

. Spoleczny dowéd shusznosci, czyli tzw. ,owczy ped” (odwotywanie sie do

ludzkiej sktonnosci do nasladownictwa 1 pragnienia niewyrozniania si¢ z ttumu;

traktowanie innych jako punktu odniesienia szczegdlnie w warunkach niepew-
noscl, kiedy nie wiadomo, jak si¢ zachowac).

. Dawanie wylgcznie pozytywnego przykladu wlasnego postepowania bez

wnikania w rzeczywiste motywy takiego zachowania, co uruchamia u rozmow-

cy pozytywne skojarzenia z poswiecaniem si¢ na rzecz innych i altruizmem.

. Regula wzajemnoSci (przekonanie, ze za otrzymane dobro nalezy si¢ zrewan-

zowac; wazna odmiang tej techniki jest tzw. wzajemnos¢ ustepstw polegajaca

na tym, ze jesli ktos ustgpit nam w waznej sprawie, czujemy sie zobowigzani do
ustgpienia mu w sprawie mniejszej wagi).

. Zaangazowanie i konsekwencja (pragnienie zachowania spojnoscit wiasnych

przekonan oraz konsekwencji w zachowaniu; podstawa zobowigzan, obietnic

1 przysiag, ktore wzmacniane sg przez sktadanie ich przed waznym zewnetrz-

nym audytorium upowaznionym do kontrolowania naszego zaangazowania

w realizacje postanowien).

. Niedostepno$¢ (przypisywanie wieksze] wartosct dobrom trudno dostepnym;

stosowany w handlu motyw niepowtarzalnej, krotkotrwatej okazji).

38 Jednym z najciekawszych badan na temat konformizmu normatywnego byt eksperyment przepro-
wadzony przez S. Ascha, w ktérym sprawdzano, czy obecno$¢ oso6b udzielajacych ztych odpowiedzi
wplynie na odpowiedz osoby badanej na proste pytanie dotyczace dtugosci odcinkéw (zob. np.
E. Aronson, T.D. Wilson, R M. Akert, Psychologia..., op. cit.; R.J. Crisp, RN. Turner, Psychologia
spoleczna, Wydawnictwo Naukowe PWN, Warszawa 2015).
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9. Autorytet® (uruchomienie w sytuacji kontaktu z nim uczu¢ szacunku i powa-
zania; skutecznos¢ oddzialywania zwigkszana przez trening ulegania autoryte-
tom, ktoremu poddawani jesteSmy w dziecinstwie;, uleganie zewnetrznym
oznakom autorytetu, np. stopniom naukowym i tytutom, mundurom, oznakom
zajmowane] wysokie] pozycji w spoteczenstwie).

10. Normy spoleczne (sktonnos¢ do uwewnetrzniania norm i przejmowania Wzorcow
zachowan, ktore sg uznawane 1 preferowane przez osoby bedace dla nas autoryte-
tem lub te, na ktorych nam zalezy, np. normy dotyczace punktualnosci, osobiste]
odpowiedzialnosci, lojalnosci, szacunku dla pracownikow lub jego braku, walki
o pozycje; oddzialywanie zasady, w mysl ktorej ,.przyktad idzie z gory™).

4.2. Wplyw spoleczny w organizacjach

Efektywny wplyw spoteczny w organizacji moze by¢ rozumiany jako proces
wprowadzania korzystnych zmian w percepcji, postawach 1 zachowaniach pracow-
nikow®®. G.A. Yukl wyr6znil nastepujace zrodta wtadzy w organizacji®!:

— Wiladza stanowiska (opiera si¢ na pelnionej przez jednostke formalnej roli
w organizacjl, zawlera mozliwosci nagradzania 1 karania innych osob; przyktad:
bycie kierownikiem).

— Wiladza interpersonalna (opiera si¢ na atrakcyjnosci 1 charyzmie jednostki
oraz jej nieformalnym wplywie na otoczenie).

— Wiladza indywidualna (opiera si¢ na wtasciwosciach 1 umiejetnosciach jednost-
ki, ktore nie sa zalezne od zajmowanego stanowiska; przyktad: bycie ekspertem).
U jednostek z wysoko rozwinietg potrzebg wiadzy (z ang. nPower = need for

power) zaobserwowano sktonnos¢ do wykorzystywania innych ludzi, podatnos¢ na

ingracjacje (nagradzanie osob stosujacych wobec nich komplementy), a takze wyz-
sze prawdopodobienstwo wykorzystywania wtadzy w sposob zmienny i kaprysny
oraz przeceniania wlasnego wplywu przy jednoczesnym niedocenianiu 1 po-
wstrzymywaniu wplywu innych®?. Do najczestszych taktyk wplywu stosowanych

w organizacji przez jednostki posiadajace wladze nalezg®*:

— asertywnoS$¢ (wskazywanie zasad, wydawanie polecen, ustalanie konkretnych
termindw, wyrazanie gniewu za pomocg stow);

— ingracjacja (odwotywanie si¢ do przyjazni, wprowadzanie w dobry nastroj
przed poproszeniem o wyswiadczenie przystugi);

39 Najstynniejszym eksperymentem dotyczacym wplywu autorytetu na zachowanie jednostki jest eks-
peryment przeprowadzony przez S. Milgrama, w ktorym badal, czy pod wplywem autorytetu ludzie
bedg razi¢ pradem niewinng osobe 1 dokad si¢ posung w swoich dziataniach (zob. np. E. Aronson,
T.D. Wilson, R.M. Akert, Psychologia..., op. cit.; R.J. Crisp, RN. Turner, Psychologia..., op. cit.).

60 Por.: B. Kozusznik, Zagrozenia wplywu spolecznego w organizacji, [w:] B. Kozusznik, M. Chrupata-
-Pniak (red.), Zastosowania psychologii w zarzgdzaniu, Wydawnictwo Uniwersytetu Slaskiego, Katowi-
ce 2010, s. 191.

61 Cyt. za: B. Kozusznik, Wplyw spoleczny w organizacji, PWE, Warszawa 2005, s. 18.

62 B. Kozusznik, Zagrozenia. .., op. cit., s. 193-194.

63 B. Kozusznik, Wphyw..., op. cit.,s. 19-21.
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— logika (prezentowanie logicznych argumentow, konkretnych danych i dowo-
doéw w celu uzyskania wsparcia dla wtasnej strategii lub stanowiska);

— wymiana korzyS$ci (obustronne wymienianie si¢ pozytywnymi wzmocnieniami
w celu osiagniecia zyskdw, np. proponowanie awansu w zamian za udzielenie
poparcia);

— poparcie z gory (odwotywanie si¢ do autorytetu stojacego wyzej w hierarchii,
by uzyskac¢ podporzadkowanie si¢ adresata wptywu, np. bezposredniego kie-
rownika);

— koalicja (uzyskanie wsparcia osob posiadajacych podobne cele do wywierania
presji np. na kierownictwu);

— zablokowanie (powstrzymanie przed dziataniem adresata wptywu, np. poprzez
stosowanie strajku wtoskiego);

— sankcje (uzywanie sit administracyjnych w celu podporzadkowania pracowni-
ka, np. stosowanie grozb zwolnienia w pracy, jesli jego wyniki nie ulegna po-
prawie; wstrzymanie podwyzki ptacy);

— inspirowanie (motywowanie podwtadnych, budzenie entuzjazmu, odwotywa-
nie si¢ do idealdow 1 wartosci);

— posSrednia (maskowanie wtasnego wptywu na innych, stosowanie subtelnych
sugestil dotyczacych mozliwych nominacji na wazne stanowiska).

Wedtug badaczy czgstos¢ stosowania poszczegolnych taktyk wptywu zmienia
si¢ w zaleznosci od wynikéw oczekiwanych przez stosujace je osoby. I tak logika
1 racjonalna dyskusja beda czesciej uzywane w sytuacjach inicjowania procesu
zmiany, techniki asertywne 1 sankcje w celu doskonalenia wynikow pracy pod-
wihadnych, a ingracjacja 1 kary wowczas, gdy w gre wchodza cele osobiste.

Z kolei do najczesciej] wykorzystywanych taktyk stosowanych przez podwtad-
nych, by wptywa¢ na zwierzchnikow, zaliczajg sie®*:

1. Taktyki, w ktorych oddzialuje si¢ na emocje:

— ze strony wywierajacego wplyw (przybieranie odpowiedniego wyrazu twa-

rzy w celu wywarcia odpowiedniego wrazenia na rozmowcy);

— ze strony osoby, na ktora wywiera si¢ wplyw (wprowadzanie rozmowcy

w dobry humor, wpltywanie na jego stan emocjonalny).

2. Taktyki, w ktorych wykorzystuje si¢ wzajemne interakcje:

— targowanie si¢ (wskazywanie na korzysci ptynace ze wzajemnej wymiany),

— dgzenie do kompromisu (rezygnowanie przez strony z czesci swoich planow

w celu osiggnigcia porozumienia);

— przekonywanie rozmowcy,

— grozenie (zaznaczanie w wypowiedzi, ze pojawig si¢ negatywne skutki bra-

ku akceptacji danego planu).

® Tbidem, s. 21-23.
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3. Taktyki, w ktorych stawia si¢ swoje potrzeby na pierwszym miejscu:
— stanowczos¢ (glosne wyrazanie zyczen 1 podazanie swoja drogg);
— wytrwatos¢ (uparte powtarzanie witasnego pogladu 1 wyrazanie wlasnego
zdania);,
— ekspertyza (gloszenie swojej przewagi w zakresie wiedzy, umiejetnosci 1 do-
$wiadczenia nad innymi);
— obejscie (robienie wybranych przez siebie rzeczy 1 unikanie zwierzchnika,
ktéremu mogtoby sie to nie spodobac);
— fakt dokonany (robienie wybranych przez siebie rzeczy w sposob otwarty bez
unikania zwierzchnika);
— zwykte wypowiedzi (zwyczajne wyrazanie swoich pragnien).
4. Taktyki, w ktorych wykorzystuje si¢ logiczne argumenty:
— podawanie racjonalnych 1 logicznych powoddéw, dla ktorych wiasny plan jest
najlepszy.
Taktyki, w ktérych swiadomie korzysta si¢ z podstepu:
— aluzje (posrednie 1 subtelne wptywanie na innych poprzez mowienie nie
wprost o tym, czego sie chce);

n

— przemyslana manipulacja (powodowanie, by adresat wptywu sadzit, ze dany

pomyst jest jego dzietem);

— oszukiwanie (stosowanie pochlebstw i/lub ktamstw).

Zdaniem badaczy najczesciej stosowang 1 jednoczesnie najskuteczniejszg metodg
wptywu wedtug podwitadnych jest przedstawianie zwierzchnikowi swoich pomystow
odwotujace sie do logiki 1 racjonalnych argumentow. W dalszej kolejnosci pojawity
si¢: bycie wytrwatym, upieranie si¢ przy swoim stanowisku i odwotywanie si¢ do
0s0b stojacych wyzej w hierarchii organizacji niz wlasny kierownik (por. tab. 4.1).
Wyniki polskich badan réwniez wykazaty czeste stosowanie przez pracownikow
podczas kontaktow ze zwierzchnikami logicznej argumentacji. Innymi nierzadko
wykorzystywanymi technikami byty: prosby o wspotczucie 1 wzgledy, upor, wytrwa-
tos¢, a takze taktyki nieetyczne (wspolne picie alkoholu, oszukiwanie).

Bycie osobg podporzadkowana wptywowi w organizacji czesto faczy si¢ z po-
jawieniem si¢ napiecia, poczuciem braku bezpieczenstwa, niezadowoleniem, zde-
nerwowaniem 1 negatywnymi reakcjami wobec wladzy, ktore generuja nastepujace
zachowania®:

— unikanie 0sob obdarzonych wtadza (np. unikanie sytuacji ,.twarza w twarz” ze
zwierzchnikiem lub organizowanie spotkan w obecnosci innych osob);

— zdobywanie aprobaty zwierzchnikow (np. poprzez chwalenie 1 komplemento-
wanie ich, uwazne stuchanie, oferowanie ustug);

— zmienianie zachowania zwierzchnika (np. poprzez dostarczenie petycji z podpi-
sami pracownikow, powotywanie komisji badajacej jego uchybienia);

65 B. Kozusznik, Zagrozenia..., op. cit., s. 196-197.
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— poszukiwanie wsparcia grupy (np. wspolne narzekanie na szefa, wsparcie dla

0s0b gorzej przez niego traktowanych);

— odzyskiwanie autonomii (np. odmowienie zmiany swojego zachowania);

— odwotywanie si¢ do autorytetu (np. poproszenie o wsparcie samorzadu, sadu ko-
lezenskiego);,

— stosowanie grozb (np. straszenie sabotazem, jesli zwierzchnik nie zmieni swo-
jego postepowania).

Tabela 4.1. Typy taktyk wplywu

Typ ludzi Stosowane taktyki wpltywu Charakterystyka
Wplyw przewaznie asertywny, Mtodzi, stosunkowo nowi menedzerowie,
oparty na targowaniu sie, odwo- ktdérzy pragng uzyskac wptyw 1 wladze
Pistolety lywaniu do autorytetéw z gory, w organizacji. Pistolety maja tendencje
umiarkowany poziom innych do bycia nielubianymi przez kolegow
taktyk wptywu. 1 wywotujg wysoki poziom stresu.
Wolywaig glownie Mo'zng ich znalez¢ na waznych stfategicznie
racjonalnymii’,ro dkami stanow1.skach,. na ktérych kontrol.ujq ogromr}e .
Taktycy podczas gdy pozostate tak';yki budzety i podejmuja wagne decyzje. M@Zczyzm
wplywu pozostaja na poziomie ta1’<t?/cy sg preferowani przgz yprz.eloz.ony'ch '
umiarkowanym. sposrod innego typu menedzerow 1 najczesciej
majg duzg wladze.
\?E);::Z?; Zf‘gf;;j;::l}; ii?l Zwykle zajmujg stanqwiska Sredniego %niZszg-
Przymilni Innych taktyk uzywaia go Szczebla klerowmczego. Przgio?em wyze]
W spos6b umiarkowany. cenig kobiety stosujgce te taktyki niz mezczyzn.
, . Sg to osoby pracujgce w sposob rutynowy, majg
] ) Uzyvyajh g taktyk Wp}m niewiele wladzy w organizacji. W poréwnaniu
Widzowie W mlmlm Elnyml stopniu z innymi nie zglaszajg wielu potrzeb 1 zyczen
b weale do spetnienia w organizacji.

Zrodto: B. Kozusznik, Wphw spoleczny w organizacji, PWE, Warszawa 2005, s. 22 (tabela zostata
opracowana przez Autorke na podstawie prac D. Kipnisa 1 S.M. Schmidta)

Podsumowanie

Jako ludzie wptywamy na siebie nawzajem. Reguly 1 techniki wywierania
wptywu stanowia z jednej strony wiedze powszechnie dostepng dzieki ksigzkom,
artykulom, prezentacjom, filmom, z drugiej zas strony ta wiedza rzadko jest przez
nas pogtebiana, co sprawia, ze tym tatwiej mozemy stac si¢ ofiarami manipulacji.

W zwigzku z tym dla kazdego cztowieka, ktéry chce Swiadomie poszerza¢ swo-
Ja wiedze 1 umiejetnosci w tym zakresie, wskazane sg nastepujace dziatania:

— poznawanie regut wywierania wplywu spolecznego: wzajemnosci, zaangazo-

wania 1 konsekwencji, spotecznego dowodu stusznosci, lubienia 1 sympatii, au-
torytetu, niedostepnosci;
— zaznajomienie Si¢ ze zjawiskiem preswazji;
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— obserwowanie 1 analizowanie technik wptywu spotecznego stosowanych naj-
czesciej przez ludzi;

— pogtebianie wiedzy na temat taktyk wptywu wykorzystywanych przez przeto-
zonych 1 podwladnych w organizacji;

— zapoznawanie si¢ z polecanymi przez badaczy zagadnienia metodami obrony
przed wptywem spotecznym;

— nabywanie umiejetnosci wykorzystywania poznanych regut, czyli skuteczne
wprowadzanie nabytej wiedzy do wtasnego zycia.

Sprawdz si¢

1. Jakie znasz reguly wywierania wptywu na ludzi?

2. Na czym polega zjawisko preswaczji (przedperswazji)?

3. W jaki sposéb mozna tworzy¢ u rozmoéwcy pozytywne postawy wobec siebie?

4. Jakie taktyki stosujq podwiadni, by wptywac¢ na swoich zwierzchnikow?

5. Czym rozniq sie typy taktyk wplywu stosowane przez ludzi nazywanych
pistoletami, taktykow, przymilnych i widzow?

6. Z jakimi negatywnymi reakcjami podwtadnych wobec wplywu wywierane-
go przez zwierzchnikow mozemy si¢ spotka¢ w organizacji?
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