ZAAWANSOAWANA
PSYCHOLOGIA SPOLECZNA
Wyktad 3

Mechanizmy | techniki wptywu
spotecznego: Poza regutami
Cialdiniego



Rodzaje wptywu spotecznego

« JAWNY vs. UKRYTY (swiadomoscC
wywieranego wptywu jako kryterium
manipulacji)

- BEZPOSREDNI vs POSREDNI WPLYW
SPOLECZNY



Mas-media (filmy sensacyjne,
komedie, sitcomy, soap-opery
« MEZCZYZNI:

* Bezposredni przymus, jednoznaczne
nakazy, polecenia, sita fizyczna

* KOBIETY:

« Ujawnianie bezradnosci, ptacz, aluzje



REALIA

* Nieco wieksza sktonnosC mezczyzn niz
kobiet do stosowania strategii twardych

* Nieco wieksza sktonnosc¢ kobiet niz
mezczyzn do stosowania strategi
miekkich

 ALE NIEPRAWDZIWA TEZA, ze kobiety
czesciej stosujg strategie miekkie niz
twarde, a mezczyzni czesciej twarde niz
miekkie



Efektywnosc¢ roznych strategqii

« Zatozenia badawcze Lindy Carli (1990)

« Status kobiet w kulturze amerykanskiej nizszy
niz status mezczyzn

* Demonstrowanie zachowan dominujgcych przez
ludzi o nizszym statusie niestosowne w
iInterakcjach miedzyludzkich

« Osoba o wyzszym statusie ,odczytuje”
zachowania dominujgce jako probe
zdominowania jej



Dlatego tez kobiety

* W interakcji z mezczyznami bedg
skuteczniejsze jesli bedg stosowac
strategie miekkie

* W interakcji z innymi kobietami bedg
jednak skuteczniejsze, jesli beda
demonstrowaty pewnosc siebie i
asertywnosc (strategie twarde), gdyz sg
one wskaznikami kompetencji



Mezczyznl

» Ze wzgledu na swg dominujgca (|
uprzywilejowang) role nie muszg
sygnalizowac swej kompetenciji. ,S3
kompetentni” (przez sam fakt bycia
mezczyzna)

* Tym samym bedg rownie skuteczni w
warunkach uzywania strategii miekkich,
jak 1 twardych



Badania Carli (1)

 FILMOWANE | ANALIZOWANE
DYSKUSJE W DIADACH

» Kobiety uzywaty bardziej miekkich technik
perswazji wobec mezczyzn niz wobec
kobiet

* Jezyk mezczyzn byt bardziej twardy niz
jezyk kobiet | niezroznicowany ze wzgledu
na pteC rozmowcy



BADANIA CARLI (2)

« SLtUCHANIE KOMUNIKATU
PERSWAZYJNEGO

 Nadawca komunikatu mezczyzna rownie
efektywny bez wzgledu na pte¢ odbiorcy i
sSposob mowienia

 Nadawca komunikatu kobieta mdéwigca do
mezczyzny skuteczniejsza gdy uzywata technik
miekkich. Mowigca do kobiety — skuteczniejsza
gdy uzywata twardych.



Badania Carli 2 — cd.

* Ocena kompetencji nadawcy

* Mezczyzna spostrzegany jako bardziej
kompetentny niz kobieta

« Styl mowienia nie miat wptywu na
spostrzegane kompetencje mezczyzny

» Kobieta mowigca stylem twardym

spostrzegana jako bardziej kompetentna
niz mowigca stylem miekkim



SkutecznoscC perswazji
VS

ULEGLOSC
BEHAWIORALNA






N CEZAR. TRAVE]




Hipotezy na podstawie wynikow
Carli

- KOBIETY WOBEC MEZCZYZN

* bardzie] skuteczne uzywajgc strateqii
miekkich (proszac) niz twardych
(rozkazujac)

« KOBIETY WOBEC KOBIET

* bardziej skuteczne uzywajgc strateqii
twardych (rozkazujac) niz miekkich
(proszgc)



Mezczyznl

» Skutecznos¢ mezczyzn niezalezna od pfici
partnera interakcji ani od strateqii



EKSPERYMENT 1 (KOLCZYK)

« Bardzo Pana(ig) przepraszam, ale zgubite(a)m
tu gdzies ztoty kolczyk, ktory miat byC prezentem
dla mojej mamy. Czy byt(a) Pan(i) tak dobry(a) i
pomaogt/pomogta mi go szukac?

* Przepraszam, zgubitem tu gdzies ztoty kolczyk,
ktory miat by¢ prezentem dla mojej mamy. Niech
Pan(i) tu stanie | szuka go razem ze mn3a!



Wyniki

« EKSPERYMENTATOR KOBIETA

— BADANY MEZCZYZNA
* Prosba 66%
* Rozkaz 80%

— BADANA KOBIETA
* Prosba 82%
 Rozkaz 34%



cd. wynikow

- EKSPERYMENTATOR MEZCZYZNA

— BADANY MEZCZYZNA
* Prosba 58%
* Rozkaz 28%

— BADANA KOBIETA
* Prosba 54%
 Rozkaz 74%



Podsumowanie

* Rozkaz bardziej (77%) niz prosba (60%)
skuteczny w interakcji z osobg odmiennej
ptci — chi kwadrat = 6.70, p < 0.01;

fi=0.13

* Prosba bardziej (70%) niz rozkaz (31%)
skuteczna w interakcji z osobg tej same]
ptci — chi kwadrat = 30.42, p < 0.0001;

fi = 0.28



Eksperyment 2 (ROWER)

« Bardzo Panig/a przepraszam, ale naprawde potrzebuje
pomocy. Musze koniecznie odwiedzi¢ mojg chorg ciotke.
Mieszka tu na siodmym pietrze, ale winda nie dziata, a ja
nie mam sity ciggngc¢ roweru po schodach. Czy byt(a)
Pan(i) tak uprzejmy(a) i popilnowat(a) mi go, zeby go
ktos nie ukradt? To zajmie nie wiecej niz pie¢ minut.

* Przepraszam, koniecznie musze odwiedzi¢ mojg chorg
ciotke. Mieszka tu na siodmym pietrze, ale winda nie
dziata, a ja nie mam sity ciggngc roweru po schodach.
Niech mi go Pan(i) przypilnuje, zeby ktos nie ukradt. To
zajmie nie wiecej niz pieC¢ minut.



Wyniki

« EKSPERYMENTATOR KOBIETA

— BADANY MEZCZYZNA
* Prosba 56%
 Rozkaz 72%

— BADANA KOBIETA
* Prosba 54%
* Rozkaz 36%



cd.

- EKSPERYMENTATOR MEZCZYZNA

— BADANY MEZCZYZNA
* Prosba 42%
 Rozkaz 24%

— BADANA KOBIETA
* Prosba 30%
* Rozkaz 52%



PODSUMOWANIE

» Rozkaz bardziej (62%) niz prosba (43%)
skuteczny w interakcji z osobg odmiennegj
ptci — chi kwadrat = 7.24, p < 0.008; fi
=0.13

* Prosba bardziej (48%) niz rozkaz (30%)
skuteczna w interakcji z osobg tej same]
ptci — chi kwadrat = 6.81, p < 0.01; fi =
0.13



DLACZEGQO?

czyli

ROZPACZLIWA PROBA
INTERPRETACJ!I



Ro6znice kulturowe?



Asanas with Props

The ancient yogis used logs of wood, stones, and ropes to help them practice asanas
effectively. Extending this principle, Yogacharya lyengar invented props which allow
asanas to be held easily and for a longer duration, without strain.

YOGACHARYA IYENGAR IN SETUBANDHA SARVANGASANA
This version of the posture requres considerable strength in the neck, shoulders, and back, requiring years
of praclice lo achieve. It should not be attempted without supervision
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Roznice proceduralne miedzy
badaniem perswazji a badaniem
behawioralnej ulegtosci

» U Carli kluczowa percepcja wiarygodnosci
zrodta komunikatu (tu prawdopodobnie
bez znaczenia)

» U Carli mozliwosc¢ przemyslenia decyzji co
do swego stanowiska (tu prawdopodobnie
zaskoczenie)



No ale, dlaczego czasem lepie]
prosic, a czasem lepiegj

rozkazywac?
* Interakcja miedzy osobami te] samej ptci:
spostrzegany status rowny (przy braku

iInnych indykatorow statusu)

» Grzeczna prosba = respektowanie
rownosci statusu

* Rozkaz = nieuprawniona préba pokazania
SwWojego wyzszego statusu



Warunki odmiennych ptci

* Mezczyzna ma wyzszy status (uprzywilejowang
pozycje) | ma prawo wymagac reakcji od kobiety
(rozkazywac)

» Kulturowa zasada ,mezczyzna powinien
pomagac kobiecie”. Kobieta ma kulturowe prawo
wymagac pomocy od mezczyzny (rozkazywac
mu w takiej sytuacji). Rozkaz = podkreslenie
Kulturowego prawa do uzyskania pomocy



A wiec:

» Osoby obu pfci, z zupetnie innych
powodow, majg prawo zgdac¢ pomocy od
osoby odmiennej ptci. Zgdanie jest w obu
przypadkach podkreslaniem swojej
uprzywilejowanej pozycji w interakcji z
0sobg odmiennej ptci.



Czy ludzie wiedzg jaka stratageia
kiedy jest skuteczna?

* Eksp. 3

* Opis sytuacji ,wyobraz sobie, ze zgubite(a)
S kolczyk...

* W jaki sposob sie zwrocisz?

« Skala od 1 (niezwykle uprzejma prosba)
do 9 (jednoznacznie brzmigce polecenie)
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Moze motywy autoprezentacyjne”?

» ,Pamietaj, ze chcesz tylko osiggngc swo;
cel — odzyskac zagubiony kolczyk. Tylko to
jest wazne. Zupetnie nie zalezy Ci na tym,
co pomysli o tobie ta osoba, z ktorg
Zzresztg na pewno nigdy w zyciu sie juz nie
spotkasz”.
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Petne koto psychologii spotecznej —
metodologiczna propozycja R.
Cialdiniego

* Od praktyki do praktyki
 Efekt ruskiej zimy



REVISED EDITION
"For markewers, it s among the most important
beroks weritten 1 the last 10 years,
fowrwnaal of Marketing Research i
|

ROBERT B. CIALDINI, PH.D.






SZESC REGUL
PODSTAWOWYCH - propozycja
R. Cialdiniego

« Zaangazowanie | konsekwencja
* Reguta wzajemnosci

* Reguta consensusu

* Lubienie i sympatia

* Autorytet

* Reguta niedostepnosci



Techniques of
SOCIal Influence

The psychology of gaining comgp

Dariusz Dolinski




Stopa w drzwiach
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Dlaczego tak sie dzieje?

- AUTOPERCEPCJA



Technika czterech scian (Cialdini |
Sagarin)

» Pytania wymuszajg odpowiedz ,tak”
(Typu: Czy uwazasz, ze zdrowie jest
wazne?)

* Propozycja (komercyjna) zgodna z tymi
odpowiedziami (,Kup preparat
witaminowy”)



Technika ,yes-in-the-door”
(Gueguen i wsp.)

* Prosba wstepna: Wypetnij kwestionariusz
« GRUPAA ,Co sadzisz 0...7(10 pytan)

- GRUPA B ,Czy warto dbac o zdrowie”
(Wymuszanie 10 odpowiedzi TAK)

« GRUPA C Czy terroryzm jest wtasciwym
sposobem walki o swoje cele
(Wymuszanie 10 odpowiedzi NIE)

 GRUPA D — kontrolna (bez
kwestionariusza)



Chwile pdzniej:

* Prosba nie zwigzana (!) tresciowo z
pytaniami kwestionariusza, zadawana
przez zupetnie inna osobe niz ta, ktora
prosita o wypetnienie kwestionariusza

 EFEKT STOPY W DRZWIACH

- szczegolnie silny w warunkach 10 razy
TAK

* Mechanizm? Nastawienie regulacyjne



Drzwi zatrzasniete przed nosem

Tabela 4.1.

Odsetki 0sob spelniajacych propozycje pdjscia do zoo z mtodzieza zagrozona zej$ciem na droge
przestepstwa w poszczegolnych warunkach eksperymentalnych

Warunki eksperymentalne Odsetek osob spetniajacych prosbe wlasciwa
Drzwi zatrzasniete przed nosem
50,0
Roéwnolegle przedstawienie dwoch propozycji
alternatywnych 25,0
Grupa kontrolna 16,7

Na podstawie: Cialdini 1 inm (1975).



Dlaczego tak sie dzieje?

* Najpierw trudna, potem witasciwa
« KONTRAST

» REGULA WZAJEMNOSCI

« POCZUCIE WINY
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NISKA PILKA

» Oferta poczgtkowo atrakcyjna staje sie
nieatrakcyjna

* 56 vs 31%
e 53vs 24

« Zaangazowanie



Ustap i... popros

Blanchard, Carlson i Hyodo 2016
Journal of Consumer Research



Negocjacje zakupowe

* Kupujgcy spostrzega interakcje jako gre o
sumie zerowej

* Nie wie, czy proponowana mu cena na
pewno jest najnizszg z mozliwych

* Obniz cene, ale zarazem popros o cos
Kupujacego!

» Kupujacy zacznie spostrzegac interakcje
w ramach reguty wzajemnosci i kupl
produkt



Eksperyment ,wyobraz sobie,

ze wchodzisz do sklepu z
meblami/RTV

* Podoba Ci sie stolik/odtwarzacz. Kosztuje
80USD, ale wiesz, ze mozna sie targowac.

» Sprzedawca mowi Ci, ze ostateczna cena
to 64 USD

» \W potowie warunkow dodaje, ,ale musisz
zamiescic recenzje sklepu na portalu/
zarekomendowac znajomemu’



OQ1TULIK

NIC Recenzja

38,3% 60,3%

Polecenie

56,9%

UU I VWARZALL

NIC

40,6%

Recenzja

Polecenie

64,5% 78,5%



Dynamika technik wptywu
spotecznego

» Jensen, King | Carciopollo — technika
zblizania sie do celu

« Zatozenia I inspiracje.

 Teoria Hulla z lat 30. : im odlegtosc do celu
mniejsza, tym motywacja silniejsza
(obserwacje szczurow w labiryncie,

badania nad ludzmi: szybkosc bicia serca i
badania opornosci skory)



Badania Kivetza

* Program ,kup dziewiec kaw, dziesigtg
dostaniesz gratis”.

» CzestosC kupowania kaw rosta tym
bardziej,



Badania Jensena, Kinga |
Carciopollo nad efektywnoscig
zbierania datkow

 Tablica informacyjna: Mamy x dolarow,
musimy zebrac y dolarow + student
potrzgsajgcy puszka.

* Np.. Mamy 20 dolaréw, musimy zebrac
500 na obiad dla bezdomnych
mieszkancow naszego miasta

 Mamy 100 dolaréw, musimy zebrac 500
 Mamy 420 dolarow, musimy zebrac 500



,Brakuje mi jednego’...
Carpenter (2014)

» Czy zgodzisz sie wypetnic ankiete, to trwa
10 minut?

» Czy zgodzisz sie wypetni¢ ankiete, to trwa
10 minut?

¢ 600/0 TAK

» Czy zgodzisz sie wypetnic ankiete, to trwa
10 minut? Potrzebuje jeszcze tylko jednej
osoby do moich badan

* 80% TAK



ROBIE BADANIA
ANKIETOWE MAM ZROBIG:
[5 VS. 100] (| BRAKUJE MI
JESZCZE JEDNEJ ANKIETY)
ZGODZISZ SIE?

5 ANKIET — NORMALNIE 75%
Z TECHNIKA 77,5%

100 ANKIET — NORMALNIE 82,5%
7 TFCHNIKA 1009,



To nie wszystko

» Oferta potencjalnie ciekawa okazuje sie
jeszcze lepsza



1.25, .... ale zaczynamy
sprzedawac po dolarze

67% vs. 45%



5.25% ... za dwa opakowania

« Sprzedajemy te czekoladki w
opakowaniach po dwie sztuki za 5, 25 $

* 48% vs 31%



Znalez¢ wygodnego swiadka

* Autoprezentacja
* Problemy miedzykulturowe



DTR

» Koncepcja identyfikacji poziomow
dziatania

» Kartki kosztujg 300 centow, ... tj. 3 dolary,
to dobry interes.

* 65% nabyto vs. po ok.. 35% w pozostatych
warunkach
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DOTYK
Eksperymenty Kleinke

* Oddaj 10 centow: 63% vs 96%
* Pozycz 10 centow: 29% vs 51%



Dalsze eksperymenty

* Smith: poczestowanie sie kawatkiem pizzy
w hipermarkecie

* Wills I Hamm: podpisanie petycii
» Patterson i inni: wypetnienie testu
osobowosci

* Hornik: odpowiadanie na pytania ankiety



Mechanizm??

* Bliskosc interpersonalna
* Vs
* Motyw uprawnien spotecznych



Ale...

 Badania Mortona Goldmana:

« Badanych proszono o wskazanie drogi na
terenie campusu (czesc przy tym dotykano), a
nastepnie w bibliotece proszono o pomaganie
dzieciom niepetnosprawnym (inna osoba, inna
sytuacja, odroczenie czasowe). Wynik: 5% vs
40%

* Dotyk indukuje pozytywny nastroj? Pozytywne
relacje interpersonalne?

* A moze wytrgcenie z rutyny?



FINISHED FILES ARE THE
RESULT OF YEARS OF
SCIENTIFIC STUDY COMBINED
WITH THE EXPERIENCE OF
MANY YEARS



Dotyk a kultura

* | kulturach dotykowych (np. Francja)



Dotyk a ptecC

» Generalny wzorzec: pteC dotykajgcego |
dotykanego nieistotna



Badania wtashe

* Prosba o wrzucenie listu ,bo chciat(a)bym,
aby byt nadany z Wroctawia, aby miat
pieczatke wroctawskie] poczty na
kopercie”.

* N =40 w kazdych warunkach



Kobieta zwraca sie do kobiety

[0 Bez dotyku
B Z dotykiem

ZGODA WYSLANIE



Kobieta zwraca sie do mezczyzny

[0 Bez dotyku
B Z dotykiem

Zgoda Wysltanie



Mezczyzna zwraca sie do kobiety

[0 Bez dotyku
B Z dotykiem

Zgoda Wysltanie



Mezczyzna zwraca sie do
mezczyzny

[0 Bez dotyku
B Z dotykiem

Zgoda Wysltanie



Czy podobnie bedzie w sytuacjach
komercyjnych?



Eksperyment |l (kadzidetka)

 Uliczna sprzedaz kadzidetek (pteC
eksperymentatora x pteC osoby badanej x
dotyk-bez dotyku) N = 50 w kazdych
warunkach



Kobieta sprzedaje kobiecie

25"

20-

15-
[0 Bez dotyku

B Z dotykiem

101




Kobieta sprzedaje mezczyznie

30+

25-

20-

[0 Bez dotyku
B Z dotykiem

151

101




Mezczyzna sprzedaje kobiecie

25"

20-

15-
[0 Bez dotyku

B Z dotykiem

101




Mezczyzna sprzedaje mezczyznie

12

101

[0 Bez dotyku
B Z dotykiem




Dlaczego?

* Polska meska homofobia



Badanie ll|

» Skala meskiej homofobii (wypetniana wraz
Z poleceniem narysowania drzewa dla
zamaskowania celu badania)

* Po wyjsciu badany indagowany przez
mezczyzne (dotykajgcego go lub nie),
sktadajgcego prosbe o sedziowanie
zawodow halowej pitki noznej uczniow
szkot podstawowych [N=20 w kazdym z
warunkow]



Skala do badania meskiej
homofobii

* Herek (1994) ALTG-R scale; subskala
ATG, mierzaca postawy wobec
homoseksualnych mezczyzn

* 10 itemow, jeden czynnik, w PL alfa = .68

* (1) zdecydowanie sie nie zgadzam do 9
(zdecydowanie sie zgadzam)



Przyktadowe itemy

 Homoseksualnym mezczyznom powinno
sie zakazac petnienie zawodu nauczyciela

* Meski homoseksualizm jest obrzydliwy
* Meska para homoseksualna powinna miec

takie same prawo do adoptowania
dziecka, jak para heteroseksualna [-

* Meski homoseksualizm jest perwers]

a



Predykcje:

* Wynik w skali homofobii nie bedzie miat
zwigzku z wielkoscig ulegtosci w sytuacii
prosby bez dotyku

» Bedzie miat zwigzek z ulegtoscig w
sytuacji prosby z dotykiem (wieksza
homofobia = mniejsza ulegtosc¢ w tych
warunkach)



Wyniki:

» Sredni wynik w skali meskiej homofobii: 68.13 (w
badaniach amerykanskich miedzy 53.12 a
56.24)

* Wieksza srednia liczba deklarowanego
sedziowania rozgrywek pitkarskich w warunkach
bez dotyku niz z dotykiem (8.14 vs. 6.26; t =
5.63, p <.001)

« Korelacje wyniku w skali homofobii i ulegtosci : w
warunkach neutralnych r = .06; w warunkach
dotyku r = -.54



UZYWANIE IMIENIA
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SPECYFIKA KULTUROWA






Liczy sie kazdy grosz

 Legitymizacja minimalnej pomocy (50%
vs. 29% udzielajgcych wsparcia)



Putapka konfrontacji



Proszony odmawia, ale wiedze o motywach
odmowy pozostawia sobie...

* Wiem, ze to dziwna prosba, wzigwszy
pod uwage, ze sie nie znamy. Ale bardzo
cenilibysmy sobie Pana(i) pomoc. Mam
nadzieje, ze do niczego Pana(i) nie
zmuszam, ale jesli jest inaczej, prosze mi
o tym po prostu powiedziec”



Reguta 17 centow



0,70/0 vs. 11%



Etykietkowanie



Badania A. Pratkanisa

USIDLENIE EKSPERTA



Zapytaj o samopoczucie

* Eksperymenty Howarda



Rycina 13.1

50
45
40 - @ Bardzo dobre
35 samopoczucie
30- l Pozytywne _
o5 samopoczucie
1 Zte

20 samopoczucie
13- 0 Grupa
101 kontrolna

5_

0_ L] L] LI 1 1 LI LI 1

PYTA
NIO
SAMO
POCZ
UCIE
WARU

KONT
ROLN

Odsetla

os6b, ktére w poszezegdlnych warunkach wyrazily zgode na zakup ciasteczek (Na podstawi e:

Howard, 1990).



Watpliwosci Aune | Basile



Rycina13.2

601 Odsetki ludzi, ktérzy
w poszczegdlnych
warunkach

50 OGrupa eksperymentalnych

kontrolna zgodzili sie dac datek

40 narzecz glodujacych.
{Napodstawie:

B Stopaw Fointiat, 2000).

30 ustach

201 OStopaw

ustach + drzwi
101 zatrzasniete
0 h T T T T T T T 1




Watpliwosci kulturowe



DIALOG

* Schematy rozmow ze znajomymi vs.
nieznajomymi



Rycina 14.1

40
35
30 -
25

20- EOMONOLOG
15 m DIALOG

10 -
5+

0 T T T
NSNB NSB SNB sSB

/ Wzbudzanie relacji bliskosci
SINE - Podejmowanie kwestii samnopoczucia/ Nie wzbudzanie relacji bliskosci
SEB - Podegmowanie kwestii samopoczucia/ Wzbudzanie relacji bliskosci

Proporcje osob, spelmajacych prosbe ekspervmentatora w poszczegolnych warunlkach
(INa podstawie: Dolinfiski, Wawrati Rudale, 2002).

NSINE
- Nie
podejm
owanie
Ewestii
sSamop
oczucia
/ Nie
wzbud
Zzanie
relacji
bliskos
ci

NSE -
Nie
podejmn
owanie
Ewestii
samop
oczucia



Konsekwencje zadawania pytan



Mozliwosci obrony przed wptywem
spotecznym

* Wiedza
* Asertywnosc (?)
» Refleksyjnosc¢



