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Plan na dzis

Plan na dzis; )

definicja perswazji;

skutecznos$é perswazji;

°

°

@ dwutorowos¢ procesu perswazji;

@ czynnik psychologiczny w perswazji;
°

perswazja a mechanizmy wptywu spotecznego.

Wykorzystywa¢ bedziemy materiat z rozdziatéw 7, 8 oraz 11 APM.
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Perswazja — definicje

W teorii aktéw mowy kazda wypowiedz ma trzy aspekty:

@ lokucyjny — komunikat jest uzyciem wyrazenia jezykowego, ktérego

znaczenie jest ustalone na mocy konwencji;

@ illokucyjny — komunikat spetnia pewng funkcje;

@ perlokucyjny — komunikat wywotuje pewne skutki.
Dla przyktadu, obietnica nadawcy N wobec odbiorcy O, iz wykona
czynnos$¢ C jest komunikatem takim, ze:

o C jest czynnoscia przyszta;

@ O woli, zeby N zrobit C, niz zeby N nie zrobit C;

@ N zamierza zrobi¢ C;

@ przed ztozeniem obietnicy nie byto oczywiste, ze N zrobi C;

@ N jest swiadom tego, ze obietnica naktada na niego zobowiazanie do

zrobienia C.
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Perswazja — definicje

Perswazja — definicje

Tak wiec, obietnica bedzie nierzetelna, gdy:
@ N nie zamierzat jej dotrzymag; lub
o sktadajac ja, byt i tak skadinad zobowigzany wykona¢ C; lub
@ O nie zyczy sobie, aby N zrobit C, itp.

Inny rodzaj illokucji maja np. szczere przeprosiny (odbiorcy O przez
nadawce N za zdarzenie Z):

Z jest zdarzeniem przesztym;

N wywotat Z;

N zatuje, ze wywotat Z.

°
@ Z w odczuciu N jest nieprzyjemne dla O;
°
°

Podobnie dla innych illokucji: présb, grézb, pytan, polecen, przysiag,
rozkazéw, itd.
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Perswazja — definicje

Przypomnijmy (z wyktadu pierwszego) cechy charakterystyczne aktu
perswazji:

@ (1) akt perswazyjny zaczyna sie od nadania jakiego$ komunikatu;

@ (2) akt ten odbywa sie zawsze w jakiej$ sytuacji;

@ (3) jest on w stanie — przynajmniej potencjalnie — owa sytuacje
zmieni¢;

o (4) perswazja jest podejmowana w tym wtasnie celu, aby zmieni¢

zastang sytuacje w zaplanowanym z géry, dogodnym dla nadawcy
kierunku;

@ (5) realna zmiana, wywotana emisja komunikatu, moze nie pokrywa¢
sie ze zmiang planowang, to jest akt perswazyjny moze by¢
nieskuteczny.
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Perswazja — definicje

Perswazja — definicje

Definicja Daniela O'Keefe'a:
@ Perswazja to uwieficzona powodzeniem celowa dziatalnos¢ zmierzajaca
do wptyniecia na stan umystu innej osoby Srodkami komunikacyjnymi
w takich okolicznosciach, w ktérych osoba podlegajaca perswaz;ji
dysponuje pewnym zakresem wolnosci.

@ Jest sprawa dyskusyjna, jaki stopien ,,powodzenia” jest niezbedny.

Bedziemy analizowa¢ perswazje biorgc pod uwage:
@ kontekst wypowiedzi;
@ skutek wypowiedzi;
o cel wypowiedzi.

Podstawowym pytaniem przy analizie perswazji jest pytanie o warunki jej
skutecznosci.
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Perswazja — definicje

Perswazja — definicje

Jednym ze sposobdéw wyrazenia tezy, iz wszystkie wypowiedzi posiadaja
aspekt perlokucyjny jest stwierdzenie:

Kazdy komunikat ma jaki$ rezultat. ]

Nadto, kazda wypowiedZ osadzona jest w jakim$ kontekscie, ktéry mozemy
uwazac za pewna sytuacje.

Przyjmiemy zatem, ze:

o kazdej parze ztozonej z wypowiedzi oraz jej kontekstu mozemy
przyporzadkowac rezultat tej wypowiedzi w owym kontekscie;

@ rezultat wypowiedzi (w jej kontekscie) jest pewng sytuacja.
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Perswazja — definicje

Sytuacje s3 dos¢ skomplikowanymi tworami. Wystarczy jednak przyjaé, ze
w ich sktad wchodza:

@ czas i miejsce zdarzenia komunikacyjnego;

o kanat wykorzystany w przekazie;

@ osoby: nadawcy oraz odbiorcy komunikatu.

Miedzy sytuacjami zachodza rézne zaleznosci. Dla celéw analizy perswazji
wazne s3 dwie z nich:

@ zawieranie sie jednej sytuacji w drugiej;
o preferowanie jednej sytuacji wzgledem drugiej.

Celem perswazji jest zmiana dotychczasowego stanu rzeczy.
Najogélniej rzecz ujmujac, zmiana ta ma polega¢ na uzyskaniu sytuacji
bardziej preferowanej (od wyjsciowej) przez nadawce.
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Perswazja — definicje

Perswazja — definicje

Prostym aktem perswazyjnym jest kazda para postaci («,s), gdzie:
@ « jest wypowiedzig;

@ s jest sytuacja, ktérej wytworzenie jest celem uzycia a w dane;
konwersacji.

Niech R(«, p) oznacza rezultat wypowiedzi o w sytuacji p (a wiec pewna
sytuacje).

Prosty akt perswazyjny («, s) nazwiemy skutecznym w sytuagji
poczatkowej p gdy s jest czescia sytuacji R(a, p).

Zaktadamy przy tym, ze sytuacja s jest przez nadawce bardziej preferowana
niz sytuacja p.
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Perswazja — definicje

Perswazja — definicje

Proste akty perswazyjne moga by¢ czesciami perswazji o bardziej ztozonej
strukturze. Oto podziat aktéw perswazji ze wzgledu na sposéb
umotywowania oraz podmiot:

MOTYWACJA: NAGRODA

obietnica 4 pozytywny apel moralny
upominek dobre wrazenie na innych
pozytywne kosekwencje dobre samopoczucie
: pozytywna ocena altruizm __ PODMIOT:
DAWCA * * ODBIORCA
s kara negatywny apel moralny
grozba zle wrazenie na innych
J e samopoczucie
negatywne konsekwencje z _ )
negatywna ocena v zobowiazanie

MOTYWACIA: KARA
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Badania doswiadczalne nad perswazjg

Badania doswiadczalne nad perswazja, rozpoczete pét wieku temu (szkota
Yale) mozna uwazaé za poczatek naukowej refleksji dotyczacej proceséw
perswazyjnych.

Badane zmienne niezalezne, majace zwigzek z danym aktem perswazyjnym,
dzielg sie na cztery grupy czynnikéw, charakteryzujacych:

@ nadawce komunikatu;

@ odbiorce komunikatu;

@ sam komunikat;

@ kontekst przekazu.
Whioski z tych badan maja charakter statystyczny. Nadto, zadna z
ustalonych w ich wyniku regut nie jest uniwersalna — jej dziatanie zalezy
od licznych okolicznosci dodatkowych, niemozliwych do uwzglednienia w

warunkach laboratoryjnych. Wreszcie, w poczatkowym okresie badan
uzyskiwano wiele wynikéw przeczacych sobie wzajemnie.
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Dwa tory perswazji

Klasyczny eksperyment w stylu szkoty Yale

i A
Miara A
zmiany J
postawy 3
2 % B
1% :/ e b
0 : + i
niskie srednie wysokie

Natezenie badanej cechy
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Efekt Spiocha — pierwsze eksplikacje

. #rédlo o wysokiej
Mlara » wiarygodnosci
zmiany (Oppenheimer)
postawy
7 + #rodlo o niskiej
wiarygodnosci
(,Prawda’)
l +
: 0 ' 4 tygodnie

Uplyw czasu od nadania komunikatu
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Nadawca

e Wyniki zabiegdw perswazyjnych s3 lepsze, gdy nadawca jest
postrzegany jako wiarygodny (kompetentny i prawdoméwny).
Odbiorcy podchodza bardziej analitycznie do perswazji prowadzonych
przez osoby o niskiej wiarygodnosci.

o Dla skutecznosci perswazji, odbiorca musi by¢ przekonany o
kompetencji nadawcy przed nadaniem komunikatu.

@ Tre$¢ komunikatu niekorzystna dla nadawcy wzmaga wiarygodnosé
nadawcy i site jego oddziatywania.

o Lepsze efekty osiagaja nadawcy atrakcyjni fizycznie (ale sa wyjatkil!).

@ Nadawca podobny do odbiorcy (lub sprawiajacy takie wrazenie) jest
bardziej przekonujacy.

o Okazywanie gniewu, nerwowos$¢ i brak ptynnosci przekazu zmniejszaja
wiarygodno$¢ nadawcy.
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Odbiorca

@ Ludzie o niskiej samoocenie fatwiej ulegaja sugestiom innych.
e Odbiorcy o rozproszonej uwadze fatwiej ulegaja perswazji.

@ Odbiorcy w dobrym humorze, lub majacy mato czasu na analize
komunikatu tatwiej ulegaja perswazji.

@ Trudno przekonywaé osoby agresywne lub chwilowo wprowadzone w
zty nastrgj.

o Kobiety tatwiej ulegaja perswazji niz mezczyzni (ale tylko wtedy, gdy
nadawcy jest mezczyzna).

@ Starsi s3 bardziej odporni na perswazje niz mtodsi.

@ Trudniej przekonywac kogos, kto zostat uprzedzony o zamiarze
perswazji.

o tatwiej zmieni¢ prywatny poglad, niz wyrazony publicznie.

o Poglady wczesniej nie bronione tatwiej zaatakowa¢ niz te, wobec
ktérych odbiorca zna juz kontrargumenty.
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Komunikat

@ Bardziej skuteczne sa3 komunikaty niesprawiajace wrazenia perswazyjnych.

@ Im mniej neutralny jezyk przekazu, tym stabszy jego efekt. Zbyt nachalny
przekaz moze wywoftac ,efekt bumerangowy': zmiane postawy na przeciwng
do zamierzonej.

@ Gdy przedstawiamy cigg argumentéw, to najmocniejszy argument powinien
znajdowac sie na poczatku lub na koncu przekazu, a nie pomiedzy
argumentami stabszymi.

@ Komunikat wymagajacy od odbiorcy domyslnosci jest mniej skuteczny niz
taki, ktérego przestanie wyrazone jest jasno.

@ Perswazja jednostronna (bez kontrargumentéw) jest bardziej skuteczna od
dwustronnej (z kontragumentami), gdy audytorium nie jest wrogo
nastawione do przedmiotu perswazji; odwrotnie w przypadku audytorium
niechetnego do tego przedmiotu, a takze w stosunku do audytorium o
wyzszym poziomie wyksztatcenia.

@ Komunikat wypowiadany w szybszym tempie ma wieksza moc perswazyjna.
Elementy humorystyczne moga ostabi¢ efekt przekazu.
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Kontekst komunikatu

@ Informacja zakazana ma wieksza moc niz prawnie dozwolona. Ustny
komunikat zwieksza role czynnikéw peryferyjnych.

@ Przekaz pisemny ma przewage nad ustnym w przypadku dtuzszych i
bardziej skomplikowanych argumentacji.

e Powtarzanie komunikatu czyni go skuteczniejszym.

@ Skutek wypowiedzi perswazyjnej jest tym wiekszy, im moment jej
wygtoszenia jest blizszy momentowi decyzji odbiorcy.

o Gdy temat jest kontrowersyjny i interesujacy, to najwieksza site
oddziatywania ma wypowiedz pierwszego dyskutanta. Gdy temat jest
niekontrowersyjny i nudny — wypowiedz ostatniego.

o Lepszy efekt daje umieszczenie spraw niekontrowersyjnych przed
kontrowersyjnymi.

o Wptyw na reakcje adresata majg zauwazane przez niego reakcje
innych.
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Dwa tory perswazji

Teorie réwnowagi

Na trwatos¢ efektu perswazyjnego wptyw maja:

@ liczba uzytych argumentéw;
@ stopien zaangazowania odbiorcy w odniesieniu do przedmiotu
perswazji;

@ tryb odbioru komunikatu.

Teorie zmiany postaw dostarczaja ogdlnych praw wyjasniajacych korelacje
w badaniach eksperymentalnych nad perswazja.

Jedng z takich teorii jest teoria réwnowagi (Fritz Heider, 1946).

Sytuacja nieréwnowagi to sytuacja prowadzaca do zmiany postawy
odbiorcy.
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Dwa tory perswazji

Teorie réwnowagi

Postawa O | Postawa O | Postawa N Komentarz Czyu O
wzgledem P | wzgledem N | wzgledem P nastepuje
zmiana
postawy?
+ + + réwnowaga nie
+ + - brak réwnowagi tak
+ - + brak réwnowagi tak
+ — — réwnowaga nie
- + + brak réwnowagi tak
— — + réwnowaga nie
- — - brak réwnowagi tak

Stan nieréwnowagi (zmiana przekonan odbiorcy) wystepuje przy
nieparzystej liczbie znakéw —.
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Dwa tory perswazji

Model ELM (Elaboration Likelihood Model) dostarcza syntezy teoretycznej
w badaniach perswazji. Ma nastepujace zalety:
@ dotyczy wytacznie perswazji, a nie catej problematyki zmiany postaw;
@ daje sie stosowaé w przypadku kazdej sytuacji perswazyjnej;
@ wyjasnia wszelkie aspekty sytuacji perswazyjnej (np. rodzaj efektu
perswazyjnego, jego natezenie i trwatosc);
@ ttumaczy w sposéb zadowalajgcy rozbieznosci w wynikach
wczesniejszych eksperymentéw.

Wedle ELM, przekaz perswazyjny dociera do odbiorcy dwoma torami:

@ centralnym;

@ peryferyjnym.
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Dwa tory perswazji

Charakterystyka dwéch toréw perswazji:
@ W torze centralnym obecna jest prowadzona z namystem, uwazna
ocena merytorycznych sktadnikéw przekazu.
o Na tor peryferyjny sktadaja sie reakcje (najczesciej bezrefleksyjne) na
bodZce poznawcze, emocjonalne i behawioralne zwigzane z przekazem.

Wiaczenie toru centralnego zwigzane jest z dwoma czynnikami:

@ motywacja odbiorcy do pewnego wysitku percepcyjnego wymaganego
przy analizie przekazu;

@ zdolnoscig odbiorcy do przetworzenia komunikatu.
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Tor centralny i tor peryferyjny

TOR PERYFERY JNY

I Nie nastgpuje zmiana postawy ]

3
brak

l WSKAZOWKA PERYFERYINA l

jest [_bra_k;___T jest

Y

dlugotrwala,
odporna na kontrargumenty,
dajgca przewidywalne
konsekwencje w zachowaniu

Jerzy Pogonowski (ME O przekonaniach i przekonywaniu (9)

Nastgpuje zmiana postawy:
krétkotrwala,
nieodporna na kontrargumenty,
niedajgca przewidywalnych
konsekwencji w zachowaniu
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Dwa tory perswazji

@ Rodzaj i doktadnos¢ rozpracowania komunikatu, w jakie odbiorca chce
i potrafi sie zaangazowa¢ w celu dokonania jego oceny, zmieniaja sie w
zaleznosci od osoby odbiorcy i zaleznie od okolicznosci towarzyszacych
przekazowi.

@ Rozmaite zmienne moga wptywaé na stopien i kierunek rozpracowania
dzieki temu, ze (1) stuza w komunikacie perswazyjnym jako argumenty
albo (2) stuza jako wskazéwki peryferyjne i/lub (3) decyduja o
sposobie podejsécia odbiorcy do argumentéw i przedmiotu perswazji.

e Gdy motywacja i/lub zdolno$¢ do rzeczowego rozpracowania
argumentéw maleje, wiekszego znaczenia dla wyniku perswaz;ji
nabieraja czynniki peryferyjne i odwrotnie — gdy rosnie stopien
rozpracowania, maleje rola wskazéwek peryferyjnych.

@ Zmiany postawy wywotane torem centralnym, czyli spowodowane w
gtéwnej mierze rzeczowa analiza argumentéw, w poréwnaniu do zmian
wywotanych torem peryferyjnym sa bardziej dtugotrwate, umozliwiaja
bardziej niezawodne prognozowanie zachowania odbiorcy i s3 bardzie;
odporne na kontrperswazje.
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Podstawy empiryczne ELM

Miara
Zmiana zmiany argumentacja mocna
postawy w postawy
zaleznosci
od
natezenia
zaktocen o
argumentacja staba
przekazu. " } P
niskie wysokie
Nat¢zenie zakléeen
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Podstawy empiryczne ELM

Miara 4 ;

zmiany argumentacja mocna

Zmiana
postawy

postawy w
zaleznosci +
od liczby '\.
pownorzen argumentacja slaba
przekazu. : : o

1 3

Liczba powtérzen przekazu
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Podstawy empiryczne ELM

NISKIE ZAANGAZOWANIE WYSOKIE ZAANGAZOWANIE
ODBIORCY ODBIORCY
=
? A % A
£ argumentacja mocna = argumentacja mocna
] & - S
(=7 =9
= >
§ argumentacja staba g
E g argumentacja staba
N N & &
o
E 5
= niéka : wysloka & = ni;ka i wysioka &
Kompetencja nadawcy Kompetencja nadawcy
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Wyjasnienie efektu $piocha

3
Miara 1 wysokie zaangazowanie, przekaz pozytywny

—l
*

zmiany —

postawy ..\Eikie zaangazowanie, przekaz pozytywny
./ni:kle zaangazowanie, przekaz negatywny

—8

L wymkle zaangazowame przekaz negalywny

natychmlast po2 tygodruach

Moment pomiaru postawy
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Perswazja a mechanizmy wptywu spotecznego

Do najczesciej wyliczanych mechanizméw wptywu spotecznego naleza:
@ wzajemno$¢ — zr6b to, zeby mi sie odwdzieczy¢;

konsekwencja — zréb to, zeby nie uznano cie za cztowieka
niekonsekwentnego;

konformizm — zréb to, bo wszyscy tak robia;
sympatia — zréb to, bo mnie lubisz;

autorytet — zréb to, bo radzi ci to ktos, kto sie na tym zna;

niedostepnos¢ — zréb to, bo taka okazja juz sie nie powtérzy.

Ich dziatanie opisane zostato w licznych podrecznikach psychologii
spoteczne;.

Jest ono w pewnym sensie przeciwienstwem wnioskowania: kaze uznawaé
wniosek przed zapoznaniem sie ze wspierajacymi go przestankami.

v
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Perswazja a mechanizmy wptywu spotecznego

Mechanizm wzajemnosci

Mechanizm wzajemnosci kaze nam odwzajemnia¢ przystugi.
Jest to jeden z najwazniejszych, ewolucyjnie wyksztatconych, mechanizméw
organizujacych spotecznosci ludzkie.

@ Gdy zamierzamy przekona¢ o czym$ odbiorce, spowodujmy najpierw,
aby przyjat cos od nas.

@ Podarunek moze mie¢ postac:

@ uprzejmosci;
o komplementu;
e poparcia.

@ Reguta DITF (door-in-the-face): gdy chcemy co$ uzyska¢, prosmy
najpierw odbiorce o znacznie wiecej, zmuszajac go w ten sposéb do
odmowy. Bedzie wtedy bardziej sktonny spetni¢ naszg nastepna
prosbe.
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Mechanizm konsekwencji

Mechanizm konsekwencji polega na tym, ze raz podjeta decyzja stwarza
wewnetrzny stan zobowigzania co do decyzji nastepnych, na ogét zgodnych
z pierwsza.

@ Jesli chcemy sktoni¢ odbiorce do przyjecia pewnego pogladu, to
spowodujmy najpierw, aby w jakiej$ innej, mniej waznej sprawie
wyrazit stanowisko z tym pogladem zgodne.

o Reguta scripta manent: jesli chcemy, aby odbiorca przyjat pewne
stanowisko, albo chcemy to stanowisko u niego utrwali¢, sprowokujmy
go najpierw (np. obietnica nagrody lub grozba kary), aby to
stanowisko zapisat.

@ Takze publiczne wypowiedzenie jakiego$ pogladu uruchamia
mechanizm konsekwencji.
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Mechanizm konsekwencji

@ Reguta FITD (foot-in-the-door): jesli chcemy uzyskaé przystuge
wielka, prosmy najpierw o niewielka przystuge tego samego rodzaju.

@ Sktonienie odbiorcy, aby to on nam wyswiadczyt przystuge uruchamia
mechanizm konsekwencji.

Uwaga. Nie ma sprzecznosci miedzy DITF a FITD:

@ Pierwszy sposéb polega na wymuszeniu odmowy i spowodowaniu przez
to sytuacji zobowigzania.

@ Drugi sposéb polega na wymuszeniu zgody i wykorzystaniu pézniej
mechanizmu konsekwencji.
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Perswazja a mechanizmy wptywu spotecznego

Mechanizm konformizmu

W podejmowaniu decyzji kierujemy sie w znacznej mierze nie wtasna
oceny, ale tym jak (nam sie wydaje, ze) dana sytuacje oceniaja inni ludzie.
To stwierdzenie zostato potwierdzone eksperymentalnie!

@ Gdy chcemy odbiorce sktoni¢ do przyjecia pewnej postawy lub
pewnego wzorca zachowania, wywotajmy w nim wrazenie, ze wzorzec
ten jest powszechnie akceptowany.

@ Smutna statystyka: po nagtosnionych w srodkach masowego przekazu
informacjach o samobgjstwach stawnych os6b ogélna liczba
samobdjstw wzrasta ponaddziesieciokrotnie.

@ Porada praktyczna. Gdy chcesz sktonié ludzi do pomocy (np. przy
wypadku), to nie zwracaj sie do catej grupy, lecz wybierz konkretna
osobe.
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Perswazja a mechanizmy wptywu spotecznego
Mechanizm sympatii

tatwiej ulegamy perswazji tych, ktérych lubimy. ]

@ Reguta sympatii: zanim przystapimy do rzeczy, spowodujmy najpierw,
aby odbiorca nas polubit.
@ Reguta sympatii sktada sie z szeregu bardziej konkretnych zalecen:

dbatos$¢ o wyglad zewnetrzny;

podkreslanie podobienstw do odbiorcy;
demonstracja pozytywnego stosunku do odbiorcy.
Spraw, aby odbiorca poczut sie wazny!

@ Objawy ,zauroczenia” nadawca:

szybkie nawigzanie kontaktu,

myslenie o nim superlatywami;

czynienie dla niego wyjatkéw;

lekcewazenie obiektywnych o nim informacji.
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Perswazja a mechanizmy wptywu spotecznego

Mechanizm autorytetu

Jestesmy Zwierzetami stadnymi.

Instynktownie podporzadkowujemy sie nakazom ludzi uprawnionych do
wydawania polecen.

Mechanizm ten zostat wyksztatcony w procesach ewolucyjnych, jako
sprzyjajacy przetrwaniu.

@ Reguta podporzadkowania: niech w naszym imieniu méwi ktos, wokot
kogo roztacza sie aura wiadzy, autorytetu i nieomylnosci.

e Efekt aureoli polega na automatycznym przenoszeniu atrybutéw
autorytetu z jednej grupy spraw na inne.
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Mechanizm niedostepnosci

Im trudniej dostepne jest pewne dobro, tym wyzej ocenia sie jego wartos¢. )

@ Reguta nieprzekraczalnego terminu. Podajemy do publiczne;j
wiadomosci dowolnie ustalong date, od ktérej poczynajac, towar
bedzie drozszy.

@ Reguta ograniczonej podazy. Wywotujemy wrazenie, ze towaru jest
mato i nie starczy go dla wszystkich zainteresowanych.

@ Reguta nieograniczonego popytu. Stwarzamy pozory wielkiego
zainteresowania towarem i wywotujemy atmosfere konkurencji.

Uwaga. Jesli jakis przedmiot jest dla nas catkowicie niedostepny (z géry
wiemy, ze nigdy go miec nie bedziemy), to — zgodnie z teoria dysonansu
poznawczego — zaczynamy go oceniaC ponizej obiektywnej wartosci.
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Perswazja a mechanizmy wptywu spotecznego

Perswazja a mechanizmy wptywu spotecznego

Inne techniki perswazyjne. )

o Kontrast: jezeli chcemy pomniejszy¢ wage jakiejs sprawy,
wykorzystajmy jako tto sprawe o duzym znaczeniu (i odwrotnie).

@ Racjonalizacja: niech odbiorca ma wrazenie, ze przedstawiany przez
nas poglad jest zgodny z jego wizerunkiem siebie samego jako osoby
dobrej, madrej, inteligentnej (itp.) oraz ze poglad przeciwny przeczy
takiemu wizerunkowi.

o Kompromis: nie wypowiadajmy opinii drastycznie odbiegajacych od
opinii osoby, na ktérej postawe chcemy wptynacé.

@ Wiarygodno$é: dbajmy o swéj wizerunek jako ludzi kompetentnych,
uczciwych i bezstronnych.

@ Relaks: wprowadzmy odbiorce w dobry nastrg;.

e Powtarzanie: jesli komunikat jest nieskuteczny, powtarzajmy go.
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Koniec

Koniec na dzis.
Nastepny wyktad dotyczy¢ bedzie: J

e manipulacji (23 maja 2007). J

Na ostatnim wyktadzie (30 maja 2007) wrécimy do rozwazania systeméw
przekonan w ramach logiki epistemiczne;.
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