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Wprowadzenie

Plan na dzi±

Plan na dzi±:

de�nicja perswazji;

skuteczno±¢ perswazji;

dwutorowo±¢ procesu perswazji;

czynnik psychologiczny w perswazji;

perswazja a mechanizmy wpªywu spoªecznego.

Wykorzystywa¢ b¦dziemy materiaª z rozdziaªów 7, 8 oraz 11 APM.
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Perswazja � de�nicje

Perswazja � de�nicje

W teorii aktów mowy ka»da wypowied¹ ma trzy aspekty:

lokucyjny � komunikat jest u»yciem wyra»enia j¦zykowego, którego
znaczenie jest ustalone na mocy konwencji;

illokucyjny � komunikat speªnia pewn¡ funkcj¦;

perlokucyjny � komunikat wywoªuje pewne skutki.

Dla przykªadu, obietnica nadawcy N wobec odbiorcy O, i» wykona
czynno±¢ C jest komunikatem takim, »e:

C jest czynno±ci¡ przyszª¡;

O woli, »eby N zrobiª C , ni» »eby N nie zrobiª C ;

N zamierza zrobi¢ C ;

przed zªo»eniem obietnicy nie byªo oczywiste, »e N zrobi C ;

N jest ±wiadom tego, »e obietnica nakªada na niego zobowi¡zanie do
zrobienia C .
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Perswazja � de�nicje

Perswazja � de�nicje

Tak wi¦c, obietnica b¦dzie nierzetelna, gdy:

N nie zamierzaª jej dotrzyma¢; lub

skªadaj¡c j¡, byª i tak sk¡din¡d zobowi¡zany wykona¢ C ; lub

O nie »yczy sobie, aby N zrobiª C , itp.

Inny rodzaj illokucji maj¡ np. szczere przeprosiny (odbiorcy O przez
nadawc¦ N za zdarzenie Z ):

Z jest zdarzeniem przeszªym;

Z w odczuciu N jest nieprzyjemne dla O;

N wywoªaª Z ;

N »aªuje, »e wywoªaª Z .

Podobnie dla innych illokucji: pró±b, gró¹b, pyta«, polece«, przysi¡g,
rozkazów, itd.
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Perswazja � de�nicje

Perswazja � de�nicje

Przypomnijmy (z wykªadu pierwszego) cechy charakterystyczne aktu
perswazji:

(1) akt perswazyjny zaczyna si¦ od nadania jakiego± komunikatu;

(2) akt ten odbywa si¦ zawsze w jakiej± sytuacji;

(3) jest on w stanie � przynajmniej potencjalnie � ow¡ sytuacj¦
zmieni¢;

(4) perswazja jest podejmowana w tym wªa±nie celu, aby zmieni¢
zastan¡ sytuacj¦ w zaplanowanym z góry, dogodnym dla nadawcy
kierunku;

(5) realna zmiana, wywoªana emisj¡ komunikatu, mo»e nie pokrywa¢
si¦ ze zmian¡ planowan¡, to jest akt perswazyjny mo»e by¢
nieskuteczny.
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Perswazja � de�nicje

Perswazja � de�nicje

De�nicja Daniela O'Keefe'a:

Perswazja to uwie«czona powodzeniem celowa dziaªalno±¢ zmierzaj¡ca
do wpªyni¦cia na stan umysªu innej osoby ±rodkami komunikacyjnymi
w takich okoliczno±ciach, w których osoba podlegaj¡ca perswazji
dysponuje pewnym zakresem wolno±ci.

Jest spraw¡ dyskusyjn¡, jaki stopie« �powodzenia� jest niezb¦dny.

B¦dziemy analizowa¢ perswazj¦ bior¡c pod uwag¦:

kontekst wypowiedzi;

skutek wypowiedzi;

cel wypowiedzi.

Podstawowym pytaniem przy analizie perswazji jest pytanie o warunki jej
skuteczno±ci.
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Perswazja � de�nicje

Perswazja � de�nicje

Jednym ze sposobów wyra»enia tezy, i» wszystkie wypowiedzi posiadaj¡
aspekt perlokucyjny jest stwierdzenie:

Ka»dy komunikat ma jaki± rezultat.

Nadto, ka»da wypowied¹ osadzona jest w jakim± kontek±cie, który mo»emy
uwa»a¢ za pewn¡ sytuacj¦.

Przyjmiemy zatem, »e:

ka»dej parze zªo»onej z wypowiedzi oraz jej kontekstu mo»emy
przyporz¡dkowa¢ rezultat tej wypowiedzi w owym kontek±cie;

rezultat wypowiedzi (w jej kontek±cie) jest pewn¡ sytuacj¡.
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Perswazja � de�nicje

Perswazja � de�nicje

Sytuacje s¡ do±¢ skomplikowanymi tworami. Wystarczy jednak przyj¡¢, »e
w ich skªad wchodz¡:

czas i miejsce zdarzenia komunikacyjnego;

kanaª wykorzystany w przekazie;

osoby: nadawcy oraz odbiorcy komunikatu.

Mi¦dzy sytuacjami zachodz¡ ró»ne zale»no±ci. Dla celów analizy perswazji
wa»ne s¡ dwie z nich:

zawieranie si¦ jednej sytuacji w drugiej;

preferowanie jednej sytuacji wzgl¦dem drugiej.

Celem perswazji jest zmiana dotychczasowego stanu rzeczy.
Najogólniej rzecz ujmuj¡c, zmiana ta ma polega¢ na uzyskaniu sytuacji
bardziej preferowanej (od wyj±ciowej) przez nadawc¦.
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Perswazja � de�nicje

Perswazja � de�nicje

Prostym aktem perswazyjnym jest ka»da para postaci (α, s), gdzie:

α jest wypowiedzi¡;

s jest sytuacj¡, której wytworzenie jest celem u»ycia α w danej
konwersacji.

Niech R(α, p) oznacza rezultat wypowiedzi α w sytuacji p (a wi¦c pewn¡
sytuacj¦).

Prosty akt perswazyjny (α, s) nazwiemy skutecznym w sytuacji
pocz¡tkowej p gdy s jest cz¦±ci¡ sytuacji R(α, p).

Zakªadamy przy tym, »e sytuacja s jest przez nadawc¦ bardziej preferowana
ni» sytuacja p.
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Perswazja � de�nicje

Perswazja � de�nicje

Proste akty perswazyjne mog¡ by¢ cz¦±ciami perswazji o bardziej zªo»onej
strukturze. Oto podziaª aktów perswazji ze wzgl¦du na sposób
umotywowania oraz podmiot:
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Dwa tory perswazji

Badania do±wiadczalne nad perswazj¡

Badania do±wiadczalne nad perswazj¡, rozpocz¦te póª wieku temu (szkoªa
Yale) mo»na uwa»a¢ za pocz¡tek naukowej re�eksji dotycz¡cej procesów
perswazyjnych.
Badane zmienne niezale»ne, maj¡ce zwi¡zek z danym aktem perswazyjnym,
dziel¡ si¦ na cztery grupy czynników, charakteryzuj¡cych:

nadawc¦ komunikatu;

odbiorc¦ komunikatu;

sam komunikat;

kontekst przekazu.

Wnioski z tych bada« maj¡ charakter statystyczny. Nadto, »adna z
ustalonych w ich wyniku reguª nie jest uniwersalna � jej dziaªanie zale»y
od licznych okoliczno±ci dodatkowych, niemo»liwych do uwzgl¦dnienia w
warunkach laboratoryjnych. Wreszcie, w pocz¡tkowym okresie bada«
uzyskiwano wiele wyników przecz¡cych sobie wzajemnie.

Jerzy Pogonowski (MEG) O przekonaniach i przekonywaniu (9) 25 kwietnia 2007 11 / 37



Dwa tory perswazji

Klasyczny eksperyment w stylu szkoªy Yale
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Dwa tory perswazji

Efekt ±piocha � pierwsze eksplikacje
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Dwa tory perswazji

Nadawca

Wyniki zabiegów perswazyjnych s¡ lepsze, gdy nadawca jest
postrzegany jako wiarygodny (kompetentny i prawdomówny).
Odbiorcy podchodz¡ bardziej analitycznie do perswazji prowadzonych
przez osoby o niskiej wiarygodno±ci.

Dla skuteczno±ci perswazji, odbiorca musi by¢ przekonany o
kompetencji nadawcy przed nadaniem komunikatu.

Tre±¢ komunikatu niekorzystna dla nadawcy wzmaga wiarygodno±¢
nadawcy i siª¦ jego oddziaªywania.

Lepsze efekty osi¡gaj¡ nadawcy atrakcyjni �zycznie (ale s¡ wyj¡tki!).

Nadawca podobny do odbiorcy (lub sprawiaj¡cy takie wra»enie) jest
bardziej przekonuj¡cy.

Okazywanie gniewu, nerwowo±¢ i brak pªynno±ci przekazu zmniejszaj¡
wiarygodno±¢ nadawcy.
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Dwa tory perswazji

Odbiorca

Ludzie o niskiej samoocenie ªatwiej ulegaj¡ sugestiom innych.

Odbiorcy o rozproszonej uwadze ªatwiej ulegaj¡ perswazji.

Odbiorcy w dobrym humorze, lub maj¡cy maªo czasu na analiz¦
komunikatu ªatwiej ulegaj¡ perswazji.

Trudno przekonywa¢ osoby agresywne lub chwilowo wprowadzone w
zªy nastrój.

Kobiety ªatwiej ulegaj¡ perswazji ni» m¦»czy¹ni (ale tylko wtedy, gdy
nadawc¡ jest m¦»czyzna).

Starsi s¡ bardziej odporni na perswazj¦ ni» mªodsi.

Trudniej przekonywa¢ kogo±, kto zostaª uprzedzony o zamiarze
perswazji.

�atwiej zmieni¢ prywatny pogl¡d, ni» wyra»ony publicznie.

Pogl¡dy wcze±niej nie bronione ªatwiej zaatakowa¢ ni» te, wobec
których odbiorca zna ju» kontrargumenty.
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Dwa tory perswazji

Komunikat

Bardziej skuteczne s¡ komunikaty niesprawiaj¡ce wra»enia perswazyjnych.

Im mniej neutralny j¦zyk przekazu, tym sªabszy jego efekt. Zbyt nachalny
przekaz mo»e wywoªa¢ �efekt bumerangowy�: zmian¦ postawy na przeciwn¡
do zamierzonej.

Gdy przedstawiamy ci¡g argumentów, to najmocniejszy argument powinien
znajdowa¢ si¦ na pocz¡tku lub na ko«cu przekazu, a nie pomi¦dzy
argumentami sªabszymi.

Komunikat wymagaj¡cy od odbiorcy domy±lno±ci jest mniej skuteczny ni»
taki, którego przesªanie wyra»one jest jasno.

Perswazja jednostronna (bez kontrargumentów) jest bardziej skuteczna od
dwustronnej (z kontragumentami), gdy audytorium nie jest wrogo
nastawione do przedmiotu perswazji; odwrotnie w przypadku audytorium
niech¦tnego do tego przedmiotu, a tak»e w stosunku do audytorium o
wy»szym poziomie wyksztaªcenia.

Komunikat wypowiadany w szybszym tempie ma wi¦ksz¡ moc perswazyjn¡.
Elementy humorystyczne mog¡ osªabi¢ efekt przekazu.
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Dwa tory perswazji

Kontekst komunikatu

Informacja zakazana ma wi¦ksz¡ moc ni» prawnie dozwolona. Ustny
komunikat zwi¦ksza rol¦ czynników peryferyjnych.

Przekaz pisemny ma przewag¦ nad ustnym w przypadku dªu»szych i
bardziej skomplikowanych argumentacji.

Powtarzanie komunikatu czyni go skuteczniejszym.

Skutek wypowiedzi perswazyjnej jest tym wi¦kszy, im moment jej
wygªoszenia jest bli»szy momentowi decyzji odbiorcy.

Gdy temat jest kontrowersyjny i interesuj¡cy, to najwi¦ksz¡ siª¦
oddziaªywania ma wypowied¹ pierwszego dyskutanta. Gdy temat jest
niekontrowersyjny i nudny � wypowied¹ ostatniego.

Lepszy efekt daje umieszczenie spraw niekontrowersyjnych przed
kontrowersyjnymi.

Wpªyw na reakcj¦ adresata maj¡ zauwa»ane przez niego reakcje
innych.
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Dwa tory perswazji

Teorie równowagi

Na trwaªo±¢ efektu perswazyjnego wpªyw maj¡:

liczba u»ytych argumentów;

stopie« zaanga»owania odbiorcy w odniesieniu do przedmiotu
perswazji;

tryb odbioru komunikatu.

Teorie zmiany postaw dostarczaj¡ ogólnych praw wyja±niaj¡cych korelacje
w badaniach eksperymentalnych nad perswazj¡.
Jedn¡ z takich teorii jest teoria równowagi (Fritz Heider, 1946).
Sytuacja nierównowagi to sytuacja prowadz¡ca do zmiany postawy
odbiorcy.
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Dwa tory perswazji

Teorie równowagi

Postawa O Postawa O Postawa N Komentarz Czy u O

wzgl¦dem P wzgl¦dem N wzgl¦dem P nast¦puje
zmiana
postawy?

+ + + równowaga nie

+ + − brak równowagi tak

+ − + brak równowagi tak

+ − − równowaga nie

− + + brak równowagi tak

− − + równowaga nie

− − − brak równowagi tak

Stan nierównowagi (zmiana przekona« odbiorcy) wyst¦puje przy
nieparzystej liczbie znaków −.
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Dwa tory perswazji

Dwa tory perswazji

Model ELM (Elaboration Likelihood Model) dostarcza syntezy teoretycznej
w badaniach perswazji. Ma nast¦puj¡ce zalety:

dotyczy wyª¡cznie perswazji, a nie caªej problematyki zmiany postaw;

daje si¦ stosowa¢ w przypadku ka»dej sytuacji perswazyjnej;

wyja±nia wszelkie aspekty sytuacji perswazyjnej (np. rodzaj efektu
perswazyjnego, jego nat¦»enie i trwaªo±¢);

tªumaczy w sposób zadowalaj¡cy rozbie»no±ci w wynikach
wcze±niejszych eksperymentów.

Wedle ELM, przekaz perswazyjny dociera do odbiorcy dwoma torami:

centralnym;

peryferyjnym.
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Dwa tory perswazji

Dwa tory perswazji

Charakterystyka dwóch torów perswazji:

W torze centralnym obecna jest prowadzona z namysªem, uwa»na
ocena merytorycznych skªadników przekazu.

Na tor peryferyjny skªadaj¡ si¦ reakcje (najcz¦±ciej bezre�eksyjne) na
bod¹ce poznawcze, emocjonalne i behawioralne zwi¡zane z przekazem.

Wª¡czenie toru centralnego zwi¡zane jest z dwoma czynnikami:

motywacj¡ odbiorcy do pewnego wysiªku percepcyjnego wymaganego
przy analizie przekazu;

zdolno±ci¡ odbiorcy do przetworzenia komunikatu.
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Dwa tory perswazji

Tor centralny i tor peryferyjny
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Dwa tory perswazji

Rodzaj i dokªadno±¢ rozpracowania komunikatu, w jakie odbiorca chce
i potra� si¦ zaanga»owa¢ w celu dokonania jego oceny, zmieniaj¡ si¦ w
zale»no±ci od osoby odbiorcy i zale»nie od okoliczno±ci towarzysz¡cych
przekazowi.

Rozmaite zmienne mog¡ wpªywa¢ na stopie« i kierunek rozpracowania
dzi¦ki temu, »e (1) sªu»¡ w komunikacie perswazyjnym jako argumenty
albo (2) sªu»¡ jako wskazówki peryferyjne i/lub (3) decyduj¡ o
sposobie podej±cia odbiorcy do argumentów i przedmiotu perswazji.

Gdy motywacja i/lub zdolno±¢ do rzeczowego rozpracowania
argumentów maleje, wi¦kszego znaczenia dla wyniku perswazji
nabieraj¡ czynniki peryferyjne i odwrotnie � gdy ro±nie stopie«
rozpracowania, maleje rola wskazówek peryferyjnych.

Zmiany postawy wywoªane torem centralnym, czyli spowodowane w
gªównej mierze rzeczow¡ analiz¡ argumentów, w porównaniu do zmian
wywoªanych torem peryferyjnym s¡ bardziej dªugotrwaªe, umo»liwiaj¡
bardziej niezawodne prognozowanie zachowania odbiorcy i s¡ bardziej
odporne na kontrperswazj¦.
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Dwa tory perswazji

Podstawy empiryczne ELM

Zmiana
postawy w
zale»no±ci
od
nat¦»enia
zakªóce«
przekazu.
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Dwa tory perswazji

Podstawy empiryczne ELM

Zmiana
postawy w
zale»no±ci
od liczby
powtórze«
przekazu.
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Dwa tory perswazji

Podstawy empiryczne ELM
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Dwa tory perswazji

Wyja±nienie efektu ±piocha
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Perswazja a mechanizmy wpªywu spoªecznego

Perswazja a mechanizmy wpªywu spoªecznego

Do najcz¦±ciej wyliczanych mechanizmów wpªywu spoªecznego nale»¡:

wzajemno±¢ � zrób to, »eby mi si¦ odwdzi¦czy¢;

konsekwencja � zrób to, »eby nie uznano ci¦ za czªowieka
niekonsekwentnego;

konformizm � zrób to, bo wszyscy tak robi¡;

sympatia � zrób to, bo mnie lubisz;

autorytet � zrób to, bo radzi ci to kto±, kto si¦ na tym zna;

niedost¦pno±¢ � zrób to, bo taka okazja ju» si¦ nie powtórzy.

Ich dziaªanie opisane zostaªo w licznych podr¦cznikach psychologii
spoªecznej.
Jest ono w pewnym sensie przeciwie«stwem wnioskowania: ka»e uznawa¢
wniosek przed zapoznaniem si¦ ze wspieraj¡cymi go przesªankami.
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Perswazja a mechanizmy wpªywu spoªecznego

Mechanizm wzajemno±ci

Mechanizm wzajemno±ci ka»e nam odwzajemnia¢ przysªugi.
Jest to jeden z najwa»niejszych, ewolucyjnie wyksztaªconych, mechanizmów
organizuj¡cych spoªeczno±ci ludzkie.

Gdy zamierzamy przekona¢ o czym± odbiorc¦, spowodujmy najpierw,
aby przyj¡ª co± od nas.

Podarunek mo»e mie¢ posta¢:

uprzejmo±ci;
komplementu;
poparcia.

Reguªa DITF (door-in-the-face): gdy chcemy co± uzyska¢, pro±my
najpierw odbiorc¦ o znacznie wi¦cej, zmuszaj¡c go w ten sposób do
odmowy. B¦dzie wtedy bardziej skªonny speªni¢ nasz¡ nast¦pn¡
pro±b¦.
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Perswazja a mechanizmy wpªywu spoªecznego

Mechanizm konsekwencji

Mechanizm konsekwencji polega na tym, »e raz podj¦ta decyzja stwarza
wewn¦trzny stan zobowi¡zania co do decyzji nast¦pnych, na ogóª zgodnych
z pierwsz¡.

Je±li chcemy skªoni¢ odbiorc¦ do przyj¦cia pewnego pogl¡du, to
spowodujmy najpierw, aby w jakiej± innej, mniej wa»nej sprawie
wyraziª stanowisko z tym pogl¡dem zgodne.

Reguªa scripta manent: je±li chcemy, aby odbiorca przyj¡ª pewne
stanowisko, albo chcemy to stanowisko u niego utrwali¢, sprowokujmy
go najpierw (np. obietnic¡ nagrody lub gro¹b¡ kary), aby to
stanowisko zapisaª.

Tak»e publiczne wypowiedzenie jakiego± pogl¡du uruchamia
mechanizm konsekwencji.
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Perswazja a mechanizmy wpªywu spoªecznego

Mechanizm konsekwencji

Reguªa FITD (foot-in-the-door): je±li chcemy uzyska¢ przysªug¦
wielk¡, pro±my najpierw o niewielk¡ przysªug¦ tego samego rodzaju.

Skªonienie odbiorcy, aby to on nam wy±wiadczyª przysªug¦ uruchamia
mechanizm konsekwencji.

Uwaga. Nie ma sprzeczno±ci mi¦dzy DITF a FITD:

Pierwszy sposób polega na wymuszeniu odmowy i spowodowaniu przez
to sytuacji zobowi¡zania.

Drugi sposób polega na wymuszeniu zgody i wykorzystaniu pó¹niej
mechanizmu konsekwencji.
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Perswazja a mechanizmy wpªywu spoªecznego

Mechanizm konformizmu

W podejmowaniu decyzji kierujemy si¦ w znacznej mierze nie wªasn¡
ocen¡, ale tym jak (nam si¦ wydaje, »e) dan¡ sytuacj¦ oceniaj¡ inni ludzie.
To stwierdzenie zostaªo potwierdzone eksperymentalnie!

Gdy chcemy odbiorc¦ skªoni¢ do przyj¦cia pewnej postawy lub
pewnego wzorca zachowania, wywoªajmy w nim wra»enie, »e wzorzec
ten jest powszechnie akceptowany.

Smutna statystyka: po nagªo±nionych w ±rodkach masowego przekazu
informacjach o samobójstwach sªawnych osób ogólna liczba
samobójstw wzrasta ponaddziesi¦ciokrotnie.

Porada praktyczna. Gdy chcesz skªoni¢ ludzi do pomocy (np. przy
wypadku), to nie zwracaj si¦ do caªej grupy, lecz wybierz konkretn¡
osob¦.
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Perswazja a mechanizmy wpªywu spoªecznego

Mechanizm sympatii

�atwiej ulegamy perswazji tych, których lubimy.

Reguªa sympatii: zanim przyst¡pimy do rzeczy, spowodujmy najpierw,
aby odbiorca nas polubiª.

Reguªa sympatii skªada si¦ z szeregu bardziej konkretnych zalece«:

dbaªo±¢ o wygl¡d zewn¦trzny;
podkre±lanie podobie«stw do odbiorcy;
demonstracja pozytywnego stosunku do odbiorcy.
Spraw, aby odbiorca poczuª si¦ wa»ny!

Objawy �zauroczenia� nadawc¡:

szybkie nawi¡zanie kontaktu,
my±lenie o nim superlatywami;
czynienie dla niego wyj¡tków;
lekcewa»enie obiektywnych o nim informacji.
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Perswazja a mechanizmy wpªywu spoªecznego

Mechanizm autorytetu

Jeste±my Zwierz¦tami stadnymi.
Instynktownie podporz¡dkowujemy si¦ nakazom ludzi uprawnionych do
wydawania polece«.

Mechanizm ten zostaª wyksztaªcony w procesach ewolucyjnych, jako
sprzyjaj¡cy przetrwaniu.

Reguªa podporz¡dkowania: niech w naszym imieniu mówi kto±, wokóª
kogo roztacza si¦ aura wªadzy, autorytetu i nieomylno±ci.

Efekt aureoli polega na automatycznym przenoszeniu atrybutów
autorytetu z jednej grupy spraw na inne.

Jerzy Pogonowski (MEG) O przekonaniach i przekonywaniu (9) 25 kwietnia 2007 34 / 37



Perswazja a mechanizmy wpªywu spoªecznego

Mechanizm niedost¦pno±ci

Im trudniej dost¦pne jest pewne dobro, tym wy»ej ocenia si¦ jego warto±¢.

Reguªa nieprzekraczalnego terminu. Podajemy do publicznej
wiadomo±ci dowolnie ustalon¡ dat¦, od której poczynaj¡c, towar
b¦dzie dro»szy.

Reguªa ograniczonej poda»y. Wywoªujemy wra»enie, »e towaru jest
maªo i nie starczy go dla wszystkich zainteresowanych.

Reguªa nieograniczonego popytu. Stwarzamy pozory wielkiego
zainteresowania towarem i wywoªujemy atmosfer¦ konkurencji.

Uwaga. Je±li jaki± przedmiot jest dla nas caªkowicie niedost¦pny (z góry
wiemy, »e nigdy go mie¢ nie b¦dziemy), to � zgodnie z teori¡ dysonansu
poznawczego � zaczynamy go ocenia¢ poni»ej obiektywnej warto±ci.
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Perswazja a mechanizmy wpªywu spoªecznego

Inne techniki perswazyjne.

Kontrast: je»eli chcemy pomniejszy¢ wag¦ jakiej± sprawy,
wykorzystajmy jako tªo spraw¦ o du»ym znaczeniu (i odwrotnie).

Racjonalizacja: niech odbiorca ma wra»enie, »e przedstawiany przez
nas pogl¡d jest zgodny z jego wizerunkiem siebie samego jako osoby
dobrej, m¡drej, inteligentnej (itp.) oraz »e pogl¡d przeciwny przeczy
takiemu wizerunkowi.

Kompromis: nie wypowiadajmy opinii drastycznie odbiegaj¡cych od
opinii osoby, na której postaw¦ chcemy wpªyn¡¢.

Wiarygodno±¢: dbajmy o swój wizerunek jako ludzi kompetentnych,
uczciwych i bezstronnych.

Relaks: wprowad¹my odbiorc¦ w dobry nastrój.

Powtarzanie: je±li komunikat jest nieskuteczny, powtarzajmy go.
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Koniec

Koniec

Koniec na dzi±.
Nast¦pny wykªad dotyczy¢ b¦dzie:

manipulacji (23 maja 2007).

Na ostatnim wykªadzie (30 maja 2007) wrócimy do rozwa»ania systemów
przekona« w ramach logiki epistemicznej.
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