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ROLA SLOWA W PROCESACH WPLYWU SPOLECZNEGO*

Jedna z licznych funkcji petnionych przez jezyk jest wywieranie wptywu spolecz-
nego. Rodzic thumaczy dziecku, jak wazna jest edukacja, sktaniajac je do przyto-
zenia sie do nauki, szef firmy napomina podwtadnych, by przychodzili do pracy
punktualnie, polityk przemawiajacy przed wyborami parlamentarnymi chce zache-
ci¢ wyborcow do glosowania na swoja partie.

Perswazyjna funkcja jezyka to kwestia zajmujaca zwlaszcza jezykoznawcow,
ale takze teoretykow literatury. W polskiej literaturze przedmiotu znajdziemy szereg
interesujacych i poznawczo waznych ksiazek poswieconych tej tematyce. Przede
wszystkim nie sposob pomina¢ tu znakomitego dzieta Michata Glowinskiego, w kto-
rym poddaje on szczegotowej analizie wypowiedzi komunistycznych politykow
i propagandzistow!. Najciekawsze wydaje mi sie pokazanie przez autora procesu
zmiany znaczenia stow, takich jak ,naréd”, ,Polacy”, ,obrona wartosci” czy ,patrio-
tyzm”. Okreslenia te, stajac sie narzedziem propagandy narodowych komunistéw,
wskazuja jednoczesnie wroga, z ktérym nalezy walczy¢. Jakze przykro jest konsta-
towag, ze praca Glowinskiego, poswiecona glownie latom gomutkowskim, przesta-
ta byc¢ li tylko studium o charakterze historycznym. PRL-owska propaganda lat
siedemdziesiatych XX wieku to, z kolei, przedmiot analizy Jerzego Bralczyka?. Co
ciekawe, cho¢ chronologicznie jest to okres nam blizszy, nieco mniej tu paraleli
zjezykiem dzisiejszej propagandy. OczywiScie, jezykoznawcy zajmujacy sie perswa-
zja i propaganda nie ograniczaja sie do obszaru polityki; innym fenomenem, kto-
remu poswiecaja wiele uwagi, jest marketing towarow i ustug. Umiejetnie uzyta
fraza jezykowa, gra sléw, zabawa skojarzeniami - wszystko to przeklada sie niemal
bezposrednio na wzrost sprzedazy®.

Rzecz jasna, wywieranie wplywu na innych ludzi przy wykorzystaniu komuni-
katow jezykowych to problem interdyscyplinarny. Zajmuja sie nim zatem nie tylko

*  Przygotowanie tego artykutu jest elementem realizacji grantu BST/WROC/2018/A/3. Korespon-
dencje na temat tresci tego tekstu prosze kierowa¢ do autora na adres: ddolinsk@swps.edu.pl.
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lingwisci, ale takze historycy, socjologowie, politolodzy, pedagodzy. A psychologowie?
Cho¢ nie watpia oni, ze znakomita wiekszos¢ interakcji miedzyludzkich ma cha-
rakter werbalny*, to paradoksalnie ci przedstawiciele tej dyscypliny, ktorzy zajmu-
ja sie wplywem spotecznym, stosunkowo rzadko skupiaja sie na kwestiach jezyko-
wych. Ich zainteresowania skoncentrowane sa na sktonnosci ludzi do konformizmu®,
nasladownictwa® i ulegania autorytetom?, a poza tym dotycza fizycznej atrakcyj-
nosci osoby wywierajacej wplyw® czy roli emocji przezywanych przez osobe, na
ktora 6w wptyw jest wywierany?. Badania psychologiczne rzadko natomiast odno-
sza sie do niuanséw werbalnych, do tego, co dokladnie méwi osoba wywierajaca
wplyw. ,Rzadko” to jednak nie to samo co ,wcale”. Niniejszy artykul stanowi prze-
glad takich analizowanych przez psychologow technik wptywu spotecznego, w kto-
rych udzial stowa jest szczeg6lny.

Trzeba w tym miejscu wyjasnic, ze psychologia nalezy do nauk empirycznych
i czerpie swe metodologiczne inspiracje z nauk biologicznych. Najwazniejsza meto-
da badawcza psychologii jest w zwiazku z tym eksperyment. Przypadkowo wybra-
nych uczestnikow eksperymentu poddaje sie okreslonym oddziatywaniom, a inni -
takze dobrani losowo — maja w tym samym czasie robi¢ co$ innego. Nastepnie
porownuje sie, czy zachowania os6b obserwowanych w odmiennych warunkach sa
rozne. Wykorzystuje sie przy tym aparature statystyki matematycznej, by sprawdzic,
czy te ewentualne réznice nie stanowia po prostu dzieta przypadku.

Przypatrzmy sie zatem badaniom psychologicznym, ktére odkrywaja role stowa
w procesach wplywu spotecznego. Pokazuja one, iz drobne, nieistotne z pozoru,
roznice werbalne w komunikacie ukierunkowanym na wywotanie okreslonego za-
chowania moga przynosic¢ bardzo duze wahania w prawdopodobienstwie, ze takie
zachowania rzeczywiscie sie pojawia.

Czy slowo ,prosz¢” zawsze jest magiczne?

Grzecznosc¢ w wiekszosci przypadkow nie tylko zwieksza szanse na to, iz prosba
zostanie spelniona, ale rodzi symetryczna grzecznos¢ przy jej spelnianiu. Wyobraz-
my sobie, ze ktos prosi o wskazanie drogi do jakiego$ budynku, powiedzmy do
Urzedu Gminy. Cho¢ jest to niezwykle prosta prosba, to moze by¢ sformulowana
na wiele sposobow. Da sie o to zapytac np. tak: ,Gdzie jest budynek Urzedu Gmi-
ny?”, ,Przepraszam, gdzie jest Urzad Gminy?”, ,Przepraszam, ze przeszkadzam.
Chciatbym zapytac, jak dojs¢ do budynku Urzedu Gminy?” czy ,Najmocniej prze-

4 Zob. H.H. Clark, Language Use and Language Users. W zb.: Handbook of Social Psychology. Ed.
G. Lindzey, E. Aronson. T. 1. Wyd. 3. New York 1985, s. 180.

5 Zob. S. E. Asch, Effects of Group Pressure upon the Modification Distortion of Judgments. W zb.:
Groups, Leadership and Men. Ed. H. Guetzkow. Pittsburg 1951.

6 Zob. T. Chartrand, J. A. Bargh, The Chameleon Effect: The Perception-Behavior Link and
Social Interaction. ,Journal of Personality and Social Psychology” t. 76 (1999), nr 6.

7 Zob. S. Milgram, Obedience to Authority: an Experimental View. New York 1974.

8  Zob. R. B. Cialdini, Wywieranie wptywu na ludzi. Teoria i praktyka. Przet. B. Wojciszke.
Wyd. 4, uzup. Gdarisk 2001.

9 Zob. J.L. Freedman, S.A. Wallington, E. Bless, Compliance without Pressure: the Effect
of Guilt. .Journal of Personality and Social Psychology” t. 7 (1967), nr 2.
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praszam. Czy bylby Pan tak uprzejmy i powiedzial mi, gdzie jest Urzad Gminy?”
Herbert Clark i Dale Schunk prosili swoich studentéw o czytanie podobnych présb
i kazdorazowe wpisywanie odpowiedzi, ktérych by w takich sytuacjach najprawdo-
podobniej udzielali. Wzorzec wynikéw bardzo jednoznacznie pokazywal, ze im
bardziej uprzejme byto pytanie, tym bardziej uprzejma byta tez odpowiedz!°. Po-
wiedzmy sobie szczerze, ze wyniki te trudno uznac za zaskakujace. Pojawia sie
jednak kwestia, czy grzecznosc¢ zawsze zwieksza sile wplywu spolecznego, a wiec
szanse na spetnienie prosby. Cho¢ wydaje si¢ to zupelnie oczywiste, okazuje sie, iz
nie musi tak by¢.

Michael Firmin, Janine Helmick, Brian lezzi oraz Aaron Vaughn dzwonili do
kilkuset osdb z propozycja sprzedazy czekoladowych ciasteczek, informujac, ze
dochod z tego przedsiewziecia przeznaczony bedzie na pomoc glodujacym!!. Ciast-
ko kosztowalo 50 centow. W polowie przypadkéw komunikat o akcji charytatywnej
konczyt sie¢ prosba: ,Czy zgodzisz sie kupi¢ ciasteczko?”, a w drugiej potowie do
tego pytania dodawano jeszcze stowo ,Prosze”. Czestos¢ zakupéw w obu sytuacjach
okazala sie r6zna, ale nieoczekiwanie w warunkach, w ktorych prosba konczyla sie
stowem ,prosze”, ciastko kupowano rzadziej (tj. w 65,3% przypadkow) niz w przy-
padkach, w ktérych tego stowa nie byto (w 79% przypadkéw). Autorzy eksperymen-
tu nie ukrywali swego calkowitego zaskoczenia tym wynikiem, lecz mimo wszystko
podjeli prébe wyjasnienia go.

Zalozyli, ze stowo ,prosze”, pojawiajace sie na koricu komunikatu, moglo pro-
wadzi¢ do zredefiniowania obiektu, ktéremu pomaga sie, kupujac ciastko. W sytu-
acji, w ktorej osoba badana styszala, ze jesli to zrobi, to pomoze glodujacym, jej
pozytywna decyzja oznaczata udzielenie pomocy ludziom, ktorzy nie maja co jesc.
Stowo ,prosze” pojawiajace sie w drugim z wariantow eksperymentu na koncu
komunikatu by¢ moze jednak zmienialo percepcje tej sytuacji. Zgoda na kupno
ciastka bylaby udzieleniem pomocy nie tyle glodujacym, ile rozmawiajacej przez
telefon osobie, ktérej na tym najwyrazniej bezposrednio zalezy. (Prosi, bo pewnie
jest jakos rozliczana przez przelozonych z efektywnosci swojej pracy). Oczywiscie,
przyjemniej jest myslec, ze kupujac ciastko pomaga sie ludziom, ktorzy gloduja,
niz ze pomaga sie w ten sposob czlowiekowi, ktéry prawdopodobnie siedzi wygod-
nie w fotelu i telefonuje.

Ale zréb to, co chcesz...

Nicolas Gueguen i Alexandre Pascual przeprowadzili eksperyment, w ktérym mio-
dy cztowiek prosit ludzi w wielkim centrum handlowym o pieniadze na autobus!2.
Otrzymywal je od mniej wiecej co dziesiatego indagowanego. Gdy jednak do tej
prosby dodawal: ,Ale, oczywiscie decyzja nalezy do Pani/Pana”, wskaznik os6b
wreczajacych pieniadze osiagnat 47,5%. Co ciekawe, przy uwzglednieniu tylko os6b

10 Zob. H.H. Clark, D. Schunk, Polite Responses to Polite Requests. ,Cognition” t. 8 (1980), nr 2.
' M.W. Firmin, J. M. Helmick, B. A. Iezzi, A. Vaughn, Say Please: the Effect of the Word
,Please” in Compliance-Seeking Request. ,Social Behavior and Personality” t. 32 (2004), z. 1.

12 N. Gueguen, A. Pascual, Evocation of Freedom and Compliance: the ,But You Are Free of...”

Technique. ,Current Research in Social Psychology” t. 5 (2000), nr 18.
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spelniajacych prosbe, w grupie, w ktorej miata ona charakter standardowy, Srednia
wreczana kwota byla niemal dwa razy nizsza niz w warunkach, w ktérych prosba
konczyla sie wspomniana fraza. Autorzy ttumacza ten wynik tym, iz czlowiek pro-
szony przez nieznajomego o zrobienie czegos odczuwa zazwyczaj dyskomfort. Skia-
nia sie go do zrobienia czegos, na co moze nie mie¢ ochoty. Fraza ,ale decyzja
nalezy do Ciebie” powoduje, ze indagowany czuje sie podmiotem sytuacji. Latwiej
wowczas uznaje, iz nie tyle jest sklaniany do czegos, na co nie ma ochoty (a wiec,
ze odbiera mu sie wolnosc), ile robi wlasnie to, co chce!

W kolejnym badaniu wspomniani francuscy psychologowie prosili ludzi na
ulicy o wziecie udzialu w sondazu i udzielenie odpowiedzi na kilka pytan'3. Godzi-
lo sie na to 75,6% indagowanych. Jesli jednak swoja prosbe konczyli fraza ,ale
oczywiscie, to, czy sie zgodzisz, zalezy wylacznie od Ciebie”, odsetek osob reaguja-
cych pozytywnie wyniost az 90,1%. W jeszcze innym eksperymencie sklaniano
ludzi do zajrzenia na strone internetowa pewnej organizacji charytatywnej!4. Row-
niez w tym przypadku skutecznos¢ prosby wyraznie rosta, gdy dodawano, ze oczy-
wiscie indagowany i tak zrobi to, co chce.

Christopher Carpenter dokonal systematycznego przegladu badan nad sku-
tecznoscia tej prostej techniki wplywu spotecznego, konkludujac, ze dodanie do
prosby wspomnianych kilku stéw srednio az dwukrotnie zwieksza szanse na jej
spelnienie. Technika jest jednak mniej efektywna w warunkach, w ktérych podmiot
nie musi od razu podja¢ decyzji co do swojego zachowania'®.

~Liczy sie kazdy grosz”, czyli legitymizacja minimalnej pomocy

Robert Cialdini i David Schroeder stwierdzaja, ze stosunkowo Iatwo przychodzi
ludziom odmawianie r6znym prosbom o rzeczy trudne, formulowanym przez osoby
zbierajace datki na cel charytatywny!6. Przeciez jesli ktos zwraca sie do nas o cos,
co jest bardzo kosztowne, albo wymaga od nas duzo czasu, albo jest w inny spos6b
klopotliwe, potrafimy poda¢ mnéstwo racjonalnych powodéw, dla ktérych prosby
takiej nie spelnimy. Co wigcej, powody te sa ogélnie akceptowane spotecznie. Inni
ludzie (w tym takze osoba formulujaca prosbe) powinni zatem uzna¢ nasze argu-
menty za rzeczowe. Zupelnie inaczej jest jednak z ,fatwa” prosba. Po pierwsze,
trudno znalez¢ i podaé racjonalne i przekonujace argumenty jej niespetnienia. Po
drugie, decyzja odmowna moze sprawic przykrosc proszacemu. Po trzecie - i to jest
z pewnej perspektywy najwazniejsze — moze ona rodzi¢ problem psychologiczny
u samego odrzucajacego prosbe. Czlowiek odmawiajacy uczynienia jakiej$ drob-

13 Zob. N. Gueguen, A. Pascual, Improving the Response Rate to a Street Survey: an Evaluation
of the , But You Are Free to Accept or Refuse” Technique. ,The Psychological Record” t. 55 (2005), z. 2.

14 Zob. N. Gueguen, A. Pascual, L. Jacob, T. Morineau, Request Solicitation and Seman-
tic Evocation of Freedom: an Evaluation in a Computer-Mediated Communication Context. ,Percep-
tual and Motor Skills” t. 95 (2002), nr 1.

15 Zob. Ch.J. Carpenter, A Meta-Analysis of the Effectiveness of the , But You Are Free” Compliance-
-Gaining Technique. ,Communication Studies” t. 64 (2012), nr 1.

16 R B. Cialdini, D. Schroeder, Increasing Compliance by Legitimizing Paltry Contributions:
When Even a Penny Helps. ,Journal of Personality and Social Psychology” t. 34 (1976), nr 4.
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nostki, ktora uszczesliwitaby blizniego, bedzie bowiem musiat poradzi¢ sobie z po-
czuciem, ze jest osoba nieuczynna, egoistyczna. Tak niewiele przeciez sie od niego
chce, a on odmawia.

Osoba, ktéra ma prosi¢ ludzi o datki na cel charytatywny, postawiona jest wiec
w wielce niekorzystnej sytuacji. Jesli bedzie prosic o wiele, mato kto prosbe taka
spelni. Jesli poprosi o malo, przychylnie zareaguje zapewne wiecej osob, ale kazda
z nich da przeciez tak niewiele. Trudno zatem bedzie osiagnac zakladane cele i po-
moc potrzebujacym. Cialdini i Schroeder znajduja jednak wyjscie z tej sytuacji.
Proponuja, aby zwraca¢ sie z komunikatem otwartym, nie precyzujac, o jak duza
pomoc chodzi, a zarazem dodajac, ze kazda oferowana pomoc, nawet najmniejsza,
jest bardzo cenna. Sugeruja mianowicie, by do standardowej prosby o pomoc do-
dawac fraze ,Liczy sie kazdy grosz” (w oryginale: ,Even a penny will help”). Przy tak
sformutowanym komunikacie osoba proszona o datek nie bedzie mogla pomysleé¢
,zrobitbym to, ale mnie na to nie sta¢”. Nie bedzie wiec w stanie podaé¢ zadnych
racjonalnych argumentow uzasadniajacych nieudzielenie pomocy. Z drugiej strony,
nie prosimy tu wprost o mata pomoc, a jedynie mowimy, iz nawet taka jest dla nas
cenna. Zachowane sa zatem szanse, ze wielkos¢ owej pomocy zdecydowanie prze-
kroczy wartos¢ symboliczna.

W eksperymencie testujacym skutecznosc techniki ,liczy sie kazdy grosz” wo-
lontariusze Amerykanskiego Towarzystwa do Walki z Rakiem dzwonili do drzwi
prywatnych posiadlosci i po przedstawieniu sie mowili, iz zbieraja srodki na walke
z ta choroba. Datek zaoferowalo niespelna 29% indagowanych. Okazalo sie jednak,
ze jesli do tego standardowego komunikatu dodawano hasto ,liczy sie kazdy grosz”,
do kieszeni siegal co drugi badany. Co ciekawe, jesli osoby z grupy eksperymen-
talnej decydowaly sie na wreczenie pieniedzy wolontariuszom gromadzacym srod-
ki na walke z rakiem, to dawaly im Srednio taka sama kwote, jak indagowani
w warunkach kontrolnych. Tak wiec w grupie eksperymentalnej zebrano niemal
dwa razy wiecej niz w warunkach standardowych.

Pojawia sie jednak pytanie: czy informacja ,liczy sie kazdy grosz” rzeczywiscie —
jak sugeruja autorzy - blokuje mozliwos¢ wyjasnienia sobie i innym przyczyn
nieudzielania pomocy w kategoriach ,nie sta¢ mnie” i w ten sposob wzmaga szczo-
dros¢ indagowanych? Mozna wyobrazi¢ sobie alternatywna interpretacje uzyskanych
wynikéw. Informacja, ze w prowadzonej zbiérce pienieznej liczy si¢ kazdy grosz,
moze sugerowac, iz organizacja ubiegajaca sie o datek znajduje sie w dramatycznej
sytuacji finansowej. W takim przypadku czynnikiem skianiajacym ludzi do poma-
gania bytaby raczej che¢ uratowania od katastrofy waznej spotecznie i pozytecznej
organizacji.

Aby przekonac sie, ktéry z tych mechanizmow rzeczywiscie byt odpowiedzialny
za wyniki uzyskane w opisanym tu wczesniej eksperymencie, Cialdini i Schroeder
przeprowadzili dodatkowe badanie. Tym razem stworzono cztery warunki ekspery-
mentalne. Oprocz stosowanych w poprzednim badaniu prosby standardowej i pros-
by opatrzonej komentarzem ,liczy sie kazdy grosz”, dodawano takze komunikat:
wdotychczas dostawalisSmy datki od centa w gore” albo tez mowiono ,liczy sie kazdy
dolar” (even a dollar will help). Okazalo sie, ze informacja, iz wezesniejsi ofiarodaw-
cy wreczali od centa w gore, powodowata pozytywna reakcje indagowanych w przy-
blizeniu tak samo czesto jak pierwotna fraza ,liczy sie kazdy grosz”. Poniewaz ten
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nowy komunikat nie rodzi skojarzenia, ze zbierajaca datki organizacja charytatyw-
na jest w dramatycznej sytuacji finansowej, przyja¢ mozna, ze podanie informacji,
iz minimalny datek jest catkowicie dopuszczalny i akceptowalny, rzeczywiscie
blokuje korzystne dla ego interpretacje odmawiania pomocy (trudno przeciez po-
mysle¢ wtedy ,nie jestem wystarczajaco bogaty”), tym samym sklaniajac ludzi do
siegniecia do kieszeni.

James M. Weyant i Stephen L. Smith postanowili sprawdzi¢, czy wspomniana
technike mozna zastosowac¢ takze wowczas, gdy akcje charytatywna prowadzi sie
poprzez poczte (direct mail)'”. Zasadnicza przeszkoda dla dostownego wykorzysta-
nia hasta ,liczy sie kazdy cent” byl jednak wysoki koszt samego zorganizowania
akeji tego typu. Przyslowiowy grosz (cent) nie wystarczylby bowiem na oplacenie
druku oraz znaczka pocztowego. Badacze zdecydowali sie zatem zasugerowac mi-
nimalna wplate w wysokosci 5 dolarow. W ich eksperymencie badani otrzymali
poczta list od Towarzystwa Walki z Rakiem z dotaczona kartka utatwiajaca doko-
nanie wplaty. W czesci przypadkéw nie sugerowano kwoty, ktéra mialaby zostaé
wplacona. W innych - proponowano kilka mozliwosci, przy czym najnizsza suma
byto albo 50 dolaréw (sytuacja dos¢ typowa dla tak prowadzonych akcji charyta-
tywnych w Ameryce), albo tez 5 dolaréw (sytuacja bardzo nietypowa, suma nieby-
wale niska). Okazalo sie, ze kiedy sugerowano minimalna wplate w wysokosci
5 dolaréw, zebrano wyraznie wiecej pieniedzy niz w pozostatych sytuacjach: zaréw-
no w tej, gdy nie precyzowano wielkosci minimalnej wplaty, jak i w tej, gdy kwote
te okreslono jako 50 dolaréw. Jednoczesnie Srednia wielkoS¢ datkow wsrod osob,
ktore zdecydowaly sie wspomoéce Towarzystwo Walki z Rakiem, byta zblizona we
wszystkich trzech wariantach eksperymentalnych. A zatem takze w przypadku
direct mail sprawdzala sie regula ,osiagniesz wiecej, proszac o mniej”.

Technika legitymizacji minimalnej pomocy (tak sie ona oficjalnie nazywa) do-
tyczy nie tylko maksymalizowania szans na uzyskiwanie datkow na cele charyta-
tywne. Wtedy, gdy Wroctaw staral sie o organizacje swiatowej wystawy Expo, wo-
lontariusze rozdawali na ulicach ulotki, propagujace te idee wsrod mieszkancow.
Dla zwiekszenia skutecznosci owej akcji wolontariusze zachecali przechodniow do
wziecia wiekszej liczby ulotek i rozprowadzenia ich wsrod znajomych. Okazalo sie,
ze jesli prosbie takiej towarzyszyta fraza ,liczy sie kazda rozdana ulotka”, istotnie
zwiekszata sie liczba osob bioracych nie jedna, ale kilka czy kilkanascie sztuk!8.

Podwoéjny nelson: Pulapka uniknigcia konfrontacji

Inna technike utrudniajaca osobie indagowanej powiedzenie ,nie” rekomenduja
Michael Patch, Vicki Hoang i Anthony Stahelski'®. Autorzy ci zastanawiaja sie nad

17 J. M. Weyant, S. L. Smith, Getting More by Asking for Less: the Effects of Request Size on
Donations of Charity. ,Journal of Applied Social Psychology” t. 17 (1987), z. 4.

18 Zob. D. Dolinski, T. Grzyb, J. Olejnik, S. Prusakowski, K. Urban, Let's Dialogue
about Penny. Effectiveness of Dialogue Involvement and Legitimizing Paltry Contribution Techniques.
Jw., t. 35 (2005), z. 6.

19 M. E. Patch, V.R. Hoang, A.J. Stahelski, The Use of Metacommunication in Compliance:
Door-in-the-Face and Single-Request Strategies. ,Journal of Social Psychology” t. 137 (1997), z. 1.
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tym, co czuje osoba proszona o co$ przez nieznajomego. Sugeruja oni, ze w wielu
przypadkach moze ona uwazacé, iz zostala postawiona w sytuacji mato komfortowe;j.
Zupemnie niespodziewanie ktos, kto nie nalezy do jej przyjaciot ani nawet znajomych,
0 co$ ja prosi. Prosba taka wykracza przy tym poza rzeczy tak trywialne jak wska-
zanie drogi czy podanie aktualnego czasu. Cho¢ normy kulturowe nie sa w tym
zakresie precyzyjne, wydaje sie, ze zostaly naruszone. Nieznajomy nie ma prawa
do takich zachowan. Wylozenie mu tego wprost takze nie jest jednak przyjemne,
bo réwniez stanowiloby ztamanie owych norm. Tak wiec osoba indagowana odma-
wia w takich przypadkach nieznajomemu, ale wiedze o tym, dlaczego to czyni,
pozostawia sobie.

Co jednak bedzie, gdy proszacy zasugeruje indagowanemu wprost, aby powie-
dzial o tym, jesli uzna, ze usltyszana wilasnie prosba wydaje mu sie niestosowna
w kontakcie miedzy nieznajomymi lub jesli poczuje sie w tej sytuacji niekomforto-
wo? Paradoksalnie, nie ulatwi to zadania indagowanemu, ale je utrudni! Opcja:
,hie pomoge, a powod mojej reakcji pozostawie do swojej prywatnej wiadomosci”,
staje sie w ten spos6b mniej naturalna i nawet do pewnego stopnia zablokowana.
Indagowany jest przeciez wrecz zachecany, by bez oporéw zakomunikowal wprost,
dlaczego nie chce udzieli¢ pomocy. Tak wiec, z perspektywy psychologicznej do
wyboru pozostaja mu dwie opcje, inne niz odméwienie bez podawania przyczyny:
moze albo odrzucié¢ prosbe i wyjasni¢, Zze uwaza ja za niestosowna, albo tez ja spel-
ni¢. Poniewaz zarzucanie, skadinad grzecznemu, nieznajomemu, iz przekroczyl
normy regulujace kontakty miedzyludzkie, ma charakter konfrontacyjny i jest dosé
stresujace, ludzie moga chetniej wybiera¢ opcje alternatywna i po prostu spelnic
kierowana do nich prosbe.

Patch, Hoang i Stahelski postanowili sprawdzi¢ skutecznos¢ wspomnianego
zabiegu w ramach techniki drzwi zatrzasnietych przed nosem. Technika ta polega
na tym, ze zanim sformutuje si¢ prosbe, ktorej adresat prawdopodobnie by nie
spelnil, wyraza sie prosbe jeszcze trudniejsza?®. Oczywiscie, jest ona odrzucana,
ale gdy po uslyszeniu odmowy indagujacy redukuje swoje oczekiwania i prosi o mniej
(a de facto o to, o co mu od poczatku chodzilo), szanse na to, Ze otrzyma to, czego
chce, sa relatywnie duze. Robert Cialdini i jego wspoélpracownicy usitowali namoéwic
studentow, by poswiecili sobotnie popotudnie na wycieczke do ogrodu zoologiczne-
go z grupka ,trudnej” mtodziezy. Bardzo niewiele os6b dawato sie do tego naklonic.
Jesli jednak najpierw proponowano studentowi zostanie kuratorem takiej mtodzie-
Zy, a po uslyszeniu od niego odmowy nie nalegano, aby jednak sie na to zgodzil,
tylko mowiono: ,To moze w takim razie wybralbys sie z taka mlodzieza w najblizsza
sobote do zoo?”, przystawal na to co drugi indagowany!

W wielkim centrum handlowym Patch, Hoang i Stahelski zwracali si¢ do os6b
idacych samotnie, przedstawiajac sie jako czlonkowie organizacji dbajacej o ochro-
ne Srodowiska naturalnego. W warunkach kontrolnych prosili badanych o wziecie
10 ulotek i rozprowadzenie ich wsrod sasiadow, znajomych i kolegéw z pracy.
W warunkach ,drzwi zatrzasnietych przed nosem” eksperymentator najpierw pro-

20 Zob. R.B. Cialdini, J.E. Vincent, S.K. Lewis, J. Catalan, D. Wheeler, B.L. Darby,
Reciprocal Concessions Procedure for Inducing Compliance: the Door-in-the-Face Technique. ,Journal
of Personality and Social Psychology” t. 31 (1975), nr 2.
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sit zaczepiona osobe o rozdanie przez nia 100 ulotek, a po usltyszeniu odmowy
zwracal si¢ o pomoc w kolportazu 10 sztuk. W sytuacji, w ktérej sprawdzano sku-
tecznosé wplecenia zabiegu tu analizowanego w technike ,drzwi zatrzasnietych
przed nosem” bezposrednio po sformulowaniu zyczenia, by osoba badana rozpro-
wadzila 10 ulotek, eksperymentator dodawal nastepujace stowa: ,Wiem, ze to
dziwna prosba, wziawszy pod uwage, iz sie nie znamy. Ale bardzo cenilibySmy
sobie Pani/Pana pomoc. Mam nadzieje, ze do niczego Pani/Pana nie zmuszam, ale
jesli jest inaczej, prosze mi o tym po prostu powiedziec¢™?!.

Analiza wynikéw ujawnila, iz zgoda na spelnienie prosby o kolportaz ulotek
byla czestsza w obu warunkach, w ktorych wykorzystywano technike drzwi zatrza-
Snietych przed nosem, niz w warunkach kontrolnych. Co istotne, zastosowanie
zabiegu werbalnego skianiajacego indagowana osobe do wyjasnienia powodu ewen-
tualnej odmowy okazalo sie zwiekszac¢ skutecznos¢ wspomnianej techniki. Odsetek
osob pobierajacych 10 ulotek wzrastal z poziomu 63% do 77%.

W kolejnym eksperymencie Patch, Hoang i Stahelski dodali do schematu eks-
perymentu warunki, w ktorych sprawdzali efektywnosé¢ omawianego tu zabiegu
werbalnego w sytuacji prosby wyrazanej bezposrednio. Tym razem badania reali-
zowano na terenie kampusu uniwersyteckiego, indagujac przechodzacych studen-
tow. Proszono ich o pomoc w prowadzeniu wywiadéw dotyczacych codziennych
aspektow zycia studenckiego (imprez kulturalnych, dostepnosci baréw i kawiarni,
mozliwosci parkowania samochodéw i rowerow itp.). W warunkach drzwi zatrza-
$nietych przed nosem poczatkowo proszono o kilkugodzinna pomoc w ankietowa-
niu, by po uslyszeniu odmowy poprosic¢ o poswiecenie na rzecz badaczy 20 minut.
W warunkach prosby bezposredniej od razu proszono o 20-minutowa pomoc. Zabieg
sklaniania osoby badanej do podania powodu ewentualnej odmowy realizowany
byt analogicznie jak w eksperymencie pierwszym. Analiza wynikow ponownie ujaw-
nita zaréwno skutecznos¢ techniki drzwi zatrzasnietych przed nosem, jak i — bardziej
nas z analizowanej tu perspektywy interesujaca - efektywnosé sugerowania bada-
nemu, by wprost podal powod swojej ewentualnej odmowy. W obu grupach, w kto-
rych stosowano ten zabieg, spelnianie prosby bylo czestsze (49%) nizZ w obu wa-
runkach, w ktérych tego nie robiono (34%).

Popros w spos6b nietypowy

W badaniach Michaela Santosa, Craiga Levego i Anthony’'ego Pratkanisa zbierano
datki uliczne. Mtoda dziewczyna, ubrana w dzinsy i koszulke, siedziala na chodni-
ku i udawala zebraczke?2. Zwracala sie do przechodniow, proszac o pieniadze albo
w sposob typowy (prosita o ¢wier¢ dolara lub o ,jakies drobne”), albo w sposéb
nietypowy — prosila o 17 lub 37 centéw. Okazalo sie, ze niestandardowa prosba
powodowala, iz badani czeSciej siegali do kieszeni. Zdaniem autorow, mieszkancy
duzych miast spotykaja dzis zebrakow bardzo czesto i stopniowo ucza sie ich ,nie

2l Patch, Hoang, Stahelski, op. cit,, s. 91.

22 M. D. Santos, C. Leve, A. R. Pratkanis, Hey Buddy, Can You Spare Seventeen Cents?
Mindful Persuasion and the Pique Technique. ,Journal of Applied Social Psychology” t. 24 (1994),
z. 9.
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widzie¢”. Wyrabiaja sobie nawyk mijania ich i niezastanawiania sie nad ich losem
i potrzebami. Zebrak, proszacy o pieniadze, moze w takiej sytuacji spodziewaé sie
automatycznej odmowy albo braku jakiejkolwiek werbalnej czy niewerbalnej reak-
cji. Co sie jednak stanie, gdy zebrak zachowa sie¢ w spos6b zupelnie nietypowy
i np. poprosi nie o ,jakies drobne”, lecz o 17 centow? Indagowany moze poczuc sie
zaintrygowany ta dziwna sytuacja, a w konsekwencji moze uznac, ze w tym kon-
kretnym przypadku zlozenie datku finansowego jest dziataniem ze wszech miar
Sensownym.

Wyniki wspomnianego eksperymentu Santosa, Levego i Pratkanisa rzeczywiscie
potwierdzaja taka interpretacje, albowiem w przypadku, gdy prosba miata charak-
ter typowy (byla apelem o ¢wier¢ dolara lub o ,jakies$ drobne”), ludzie niemal nigdy
nie stawiali zadnych pytan (robito to zaledwie 0,7% badanych), a gdy prosba byta
nietypowa, pytania pojawialy si¢ wyraznie czesciej (zadato je 11% badanych). Ludzie
pytali wowczas najczesSciej, dlaczego dziewczyna potrzebuje akurat takiej kwoty.
Warto jednak zauwazy¢, ze i w takim przypadku zadawanie pytan nie bylo prakty-
ka powszechna. By¢ moze wynikalo to z tego, ze ludzie - ze wzgledu na swoj wlasny
komfort - nie chcieli przediuzaé kontaktu z zebraczka, albo z tego, ze nie chcieli
krepowac jej i poniza¢ dodatkowymi pytaniami.

Cho¢ nie sa mi znane zadne badania empiryczne wprost podejmujace te kwestie,
sadze, ze formulowanie prosby w sposob nietypowy byloby strategia efektywna nie
tylko w przypadku zebrania na ulicach. Mysle, iz moze to zwieksza¢ skutecznosé
zabiegow nastawionych na uzyskanie pomocy od bliznich takze w wielu innych
sytuacjach, w ktorych sa oni przyzwyczajeni do tego, ze ktos bez przerwy ich o co$
prosi, i wyrobili juz sobie nawyk mowienia ,nie” w takich razach.

Odwrotnie byloby, rzecz jasna, w warunkach, w ktorych typowa, automatycz-
na odpowiedzia na jakas prosbe jest jej akceptacja. W takim przypadku niekon-
wencjonalne sformutowanie prosby moze zwieksza¢ ryzyko jej niespelnienia, bo
indagowany, zamiast automatycznie wyrazi¢ zgode, moze zaczac sie¢ zastanawiac,
jaka decyzje powinien w tym przypadku podjac.

Etykietkowanie

Werbalne interakcje z innymi ludZmi czesto wiaza sie z przypisywaniem im réznych
cech osobowosci, charakteru czy temperamentu. Kto$ przykleja komus tatke bru-
tala albo niechluja, ktos inny mowi jakiejs osobie, ze jest ona niesolidna lub pe-
chowa. Tego typu etykiety nie musza mie¢ zreszta wylacznie negatywnego wydzwie-
ku. Etykieta moga by¢ réwniez przymiotniki ,solidny”, ,punktualny”, ,pracowity”,
a takze rzeczownik ,gentleman” czy ,super-talent”. Robert E. Kraut sugeruje, ze
przylepianie ludziom réznych etykiet (etykietowanie) czesto powoduje, iz zaczynaja
sie oni nastepnie zachowywac zgodnie z otrzymana etykieta®3. Oczywiscie, w zalez-
nosci od jej tresci moze to miec skutki pozytywne lub negatywne. Richard L. Miller,
Philip Brickman i Diana Bolen podczas lekcji dostarczali uczniom informacji na

28 R. E. Kraut, Effects of Social Labelling on Giving to Charity. ,Journal of Experimental Social
Psychology” t. 9 (1973), nr 6.
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ich temat, sugerujac, iz sa schludni i lubia dba¢ o porzadek?*. Po pewnym czasie
okazalo sie, ze w klasach tych naprawde zrobilo si¢ czysciej, a dzieci zaczety bardzo
stara¢ si¢ o to, by wszystkie rzeczy byly na swoim miejscu. Poprawy w dziedzinie
fadu nie zanotowano natomiast w tych klasach, w ktérych stosowano tradycyjne
metody perswazyjne. Edwin M. Schur z kolei analizuje ,etykietowanie” niektorych
0s0b jako agresywnych dewiantow?5. Stwierdza, ze po pewnym czasie od otrzyma-
nia etykiet na og6! obserwuje sie u nich zmiany zachowania polegajace na wzroscie
agresywnosci. Etykietowanie prowadzi prawdopodobnie do tego, iz ludzie dochodza
do wniosku, ze ,tacy po prostu sa”, i nastepnie zachowuja sie spéjnie z wypraco-
wanym wlasnie i spolecznie uzgodnionym obrazem siebie.

Wiele wskazuje na to, ze biorcami etykiet w zyciu spolecznym sa najczesciej
dzieci. Etykiety otrzymuja zazwyczaj od swoich opiekunéw: rodzicow i nauczycieli.
O ile w przypadku etykiet pozytywnych dyrektywy dla praktyki wychowawczej
wydaja sie oczywiste, to pojawia sie problem etykiet negatywnych. Czy w Swietle
wiedzy psychologicznej nie nalezy krytykowac osob zachowujacych sie niewlasciwie?
Odpowiedz wydaje sie jednoznaczna: nalezy — tyle ze nie osoby, ale wylacznie ich
postepowanie. Nie ma sensu méwic: ,Jestes niechlujem i bataganiarzem”, czy: ,Ty
glupku!”; zamiast tego lepiej powiedziec: ,Ale narobilas bataganu!”, albo: ,Zacho-
walas sie niezbyt madrze”. Cho¢ pod wzgledem semantycznym oba komunikaty sa
podobne, z perspektywy psychologicznej okazuja sie zupelnie rézne i prowadza do
odmiennych konsekwencji. Warto tez przy krytyce konkretnych zachowan podkre-
slaé, iz na og6l podmiot przejawia reakcje pozytywne, obserwowane wykroczenie
za$ stanowi wyjatek, a nie regule. Wszystko to spowoduje, ze w praktyce wycho-
waweczej czy kierowniczej latwiej bedzie osiaga¢ pozadane skutki i formowac wta-
Sciwe wzorce zachowan.

Z perspektywy probleméw analizowanych w niniejszym tekscie szczegélnie in-
teresujace wydaja sie badania nad konsekwencjami etykiet odwotujacych sie do
szeroko rozumianego altruizmu. W pierwszej fazie eksperymentu Angela Strenty
i Williama DeJonga studenci kursu wstepnego psychologii odpowiadali na 49 pytan
kwestionariusza rzekomo mierzacego rozne cechy ich osobowosci?®. Pytania wyswie-
tlane byly na ekranie komputera, a uczestnicy eksperymentu odpowiadali na nie,
postugujac sie klawiatura. W sposob losowy udzielano badanym rozmaitych infor-
macji na temat tego, na co jakoby wskazuja ich odpowiedzi. CzeSci powiedziano, iz
wyniki sugeruja, ze sa oni uczynni i troskliwi. Innym zakomunikowano, ze sa inte-
ligentniejsi od wiekszosci. Jeszcze innych powiadomiono, iz wyniki obliczone beda
w ciagu tygodnia, a jedna z cech, ktore szczegolnie interesuja badaczy, stanowi
uczynnos$é. Ostatniej z grup nie udzielano zZadnej informacji zwrotnej. Gdy uczest-
nicy eksperymentu opuszczali laboratorium, spotykalo ich nieoczekiwane wydarze-
nie (w rzeczywistosci starannie zaaranzowane przez badaczy). Jednej z eksperymen-
tatorek ,wylatywal” z dloni stos 500 tekturowych arkusikéw. Obserwowano, czy

24 R.L. Miller, Ph. Brickman, D. Bolen, Attribution versus Persuasion as a Means for Modify-
ing Behavior. ,Journal of Personality and Social Psychology” t. 31 (1975), nr 3.

25 E. M. Schur, Labeling Deviant Behavior: Its Sociological Implications. New York 1971.

26 A. Strenta, W. DeJong, The Effect of a Prosocial Label on Helping Behavior. ,Social Psychol-
ogy Quarterly” t. 44 (1981), nr 2.
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osoba badana spontanicznie angazuje si¢ w pomaganie w zbieraniu z podlogi roz-
sypanych kart oraz ile ich podnosi. Okazalo sie, ze ci badani, ktérzy uzyskali ety-
kiete altruistyczna, zachowywali sie inaczej niz pozostali. W tej grupie pomocy
udzielito 71% uczestnikéw, podczas gdy w grupie braku informacji zwrotnej oraz
w grupie powiadomionej, ze wyniki dopiero beda przeanalizowane, wskaznik ten
wyniost 50%, natomiast w grupie, w ktorej stosowano etykiete zwiazana z inteligen-
cja — zaledwie 36%. Badani z grupy otrzymujacej etykiete altruisty podnosili tez
z podlogi znacznie wiecej tekturowych kartonikow niz osoby badane w innych wa-
runkach.

Morton Goldman, Mark Seever i Margaret Seever z kolei sprawdzali konsekwen-
cje efektu etykietkowania polaczonego z réwnoczesnym stosowaniem techniki
stopy w drzwiach?”. Technika ta polega na tym, ze chcac sktoni¢ kogos do spetnie-
nia dos¢ trudnej prosby (np. by pozyczyl nam 1000 z1), najpierw zwracamy sie do
niego o co$ znacznie latwiejszego (np. o pozyczke 100 z1, ktéra w terminie sptacamy).
Po zaakceptowaniu tatwej prosby czlowiek bedzie bardziej przychylny, by pozytyw-
nie odnies¢ sie do powazniejszej. Goldman i jego wspélpracownicy zalozyli, ze
etykieta pozytywna, treSciowo zwiazana z altruizmem, bedzie nasilala skutecznos¢
tej techniki, etykieta negatywna zas bedzie ja ostabiala. Badania przeprowadzano
w bibliotece uniwersyteckiej. Eksperymentator zatrzymywal osoby zmierzajace do
wejscia i prosil o wskazanie drogi do jednego z budynkéw uczelni. Po otrzymaniu
instrukeji po prostu dziekowat lub tez w specyficzny sposéb komentowat wyjasnie-
nia indagowanego. W pewnych przypadkach mowil: ,Jestes bardzo uczynny. Ser-
decznie ci dziekuje, bardzo mi pomogles”. W innych stwierdzal natomiast: ,Nie
jestes zbyt uczynny. Byle jak wyjasniles mi, jak tam dojs¢, i nie bardzo mi pomogles.
Nadal nie wiem, jak tam trafi¢”. Wszystkie badane osoby wchodzily nastepnie do
biblioteki, gdzie spotykaly kolejnego eksperymentatora, ktéry pytat je, czy nie ze-
chcialyby poswieci¢ w nastepnym miesiacu dwoch godzin na pomoc w dzialaniach
organizacji charytatywnej, opiekujacej sie dzie¢mi niepelnosprawnymi. Praca ta
miala polegac na petnieniu dyzuru telefonicznego. Taka sama prosbe formutowano
tez wobec badanych z grupy kontrolnej, ktorzy nie byli przez nikogo zaczepiani przy
wejsciu do biblioteki (a wiec nie spotykali si¢ z pierwsza, wstepna prosba). Okaza-
to sie, ze o ile w warunkach kontrolnych zgode na spelnianie prosby o dwugodzin-
ne dyzurowanie przy telefonie wyrazito 17% badanych, to zastosowanie ,czystej”
techniki stopy w drzwiach (sytuacja, gdy badanym po prostu dziekowano za wska-
zanie drogi) podnosito ten wskaznik do 40%. W warunkach, gdy wspomnianemu
zabiegowi towarzyszyla etykieta pozytywna, odsetek osob gotowych poswiecic¢ swoj
czas na rzecz niepetnosprawnych dzieci wzrost az do 67%. Jesli jednak stosowano
etykiete negatywna, spadal on do 20%, a zatem mniej wiecej do poziomu notowa-
nego w grupie kontrolne;j.

W niniejszym artykule skoncentrowatem sie¢ na roli, jaka odgrywa slowo w wywie-
raniu skutecznego wplywu spotecznego. Wydaje mi sie, ze przedstawione ekspery-

27 M. Goldman, M. Seever, M. Seever, Social Labeling and the Foot-in-the-Door Effect. ,Jour-
nal of Social Psychology” t. 117 (1982), z. 1. Zob. J. L. Freedman, S. Fraser, Compliance
Without Pressure: the Foot in the Door Technique. Jw., t. 4 (1966), nr 2.
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menty dobrze ilustruja teze, ze czasem bardzo drobna modyfikacja tresci komuni-
katu perswazyjnego moze w istotny sposéb zmienia¢ jego skutecznosé. Wyniki
takich eksperymentéw przynosza przy tym niekiedy wiedze zaskakujaca, sprzecz-
na z tzw. zdrowym rozsadkiem. Zdaje sobie sprawe, Ze empiryczna perspektywa
psychologii spolecznej moze nie do konca przekonywacé czytelnikow ,Pamietnika
Literackiego”, przyzwyczajonych do zupelnie innej metodologii badan. Prawde mo-
wiac, nie stawialem sobie zadania, by kogokolwiek przekona¢. Chodzilo mi raczej
o wzbudzenie pewnej refleksji. Jako przedstawiciele réznych dyscyplin zajmujemy
sie czesto tymi samymi problemami, ale niewiele wiemy o tym, co robia inni. Hasto
interdyscyplinarnosci pozostaje zwykle piekna, jednak pusta idea. Rzeczywiscie,
odmienne metodologie moga niekiedy utrudnia¢ wspolne prowadzenie badan. Ale
rozmawiac¢ z soba na rézne tematy (nie tylko podczas seminariéw i konferencji, lecz
takze na lamach specjalistycznych czasopism naukowych) powinniS$my znacznie
czesciej. Jestem przekonany, Ze byloby to korzystne dla wszystkich uczestnikow
takiego dyskursu.
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THE ROLE OF THE WORD IN SOCIAL INFLUENCE PROCESSES

Words play a significant role in social influence processes. This article provides an analysis of social
influence techniques based on language mechanisms. One of such techniques exploiting the power of
the word is “even a penny will help.” We often refuse various requests to support charity, justifying the
decision by saying that we are not rich enough to support every worthy initiative. However, if the phrase
“even a penny will help” appears following a standard request for donation, this mode of thinking is
blocked. Another technique discussed in this article is based on the assumption that when people are
directly asked to explain why they have refused to help out, their desire to avoid becoming ensnared in
embarrassing justifications boosts the chances that they act on the request. Labelling is further tech-
nique of social influence: defining people using dispositional traits often leads to their behaving in
a manner consistent with the content of those label.



