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RECENZJE / REVIEWS

ANDRZEJ DAKOWICZ

R.B. CIALDINI, S.J. MARTIN, N.J. GOLDSTEIN,
MAEA WIELKA ZMIANA. JAK SKUTECZNIEJ
WYWIERAC WPLYW, GDANSKIE WYDAWNICTWO
PSYCHOLOGICZNE, SOPOT 2016, SS. 288

Prezentowana publikacja jest swoistym tworczo zaktualizowanym rozwinie-
ciem bardzo popularnej ksigzki z zakresu psychologii spotecznej R.B. Cialdiniego
pt. Wywieranie wptywu na ludzi. Teoria i praktyka (Gdanskie Wydawnictwo
Psychologiczne, Gdansk 1994), w ktérej Autor przedstawil reguly wywierania
wplywu na ludzi: wzajemnosci, zaangazowania 1 konsekwencji, spotecznego
dowodu stusznosci, lubienia i sympatii, autorytetu oraz niedostepnosci.

Autorzy recenzowanej publikacji dzielac ja na 52 rozdziaty, plus rozdziat
bonusowy, tworza niewielkie porcje wiedzy (po kilka stron), ktére w odniesieniu
do rezultatow badan naukowych i obserwacji sytuacji zyciowych pozwalaja lepie)
zrozumie¢ zaré6wno mechanizmy wywierania wplywu na innych, jak rowniez
mechanizmy ulegania wplywom innych. Podzial zawartos$ci ksiazki na tak krot-
kie rozdzialy sklania do tego, aby zatrzymac sie nad poruszanym zagadnieniem
1 podja¢ refleksje w odniesieniu do wlasnych doswiadczen. Co 1 dlaczego dziata
na nas? Jak my mozemy wplynaé na innych? Wéréd licznych aspektéw zwigza-
nych z funkcjonowaniem czlowieka w spoteczenstwie Autorzy zwracaja uwage
m.in. na: placenie podatkéw, podejmowanie zachowan nonkonformistycznych,
zaniechanie ztych zachowan, budowanie dobrych relacji 1 wspélpracy, czerpanie
madrosci z do$wiadczenia, poczucie zobowiazania do dotrzymania danego sto-
wa, poprawe wydajnosci pracownikéw, egzekwowanie zobowiazan odroczonych
w czasie, wytrwanie w dazeniu do stawianych sobie celéw, sktonno$é¢ do prokra-
stynacji (odkladania spraw na pdzniej), urzeczywistnienie osobistego potencjatu,
usprawnienie prowadzenia zebran, zachete do tworczego myslenia, efektywne
prowadzenie negocjacji, wzmocnienie lojalnosci klientow.

Zaleta ksigzki jest to, ze oparta jest na najnowszych badaniach z dziedziny
perswazji. Malo tego, podana jest strona internetowa (www.influenceatwork.
co.uk), gdzie mozna na biezaco $ledzi¢ najnowsze informacje na temat badan
z dziedziny wywierania wplywu w relacjach interpersonalnych. Tres¢ ksiazki
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adresowana jest do szerokiego grona odbiorcow: biznesmendéw, politykow,
urzednikow, nauczycieli, wychowawcow, rodzicéw. Zwraca uwage na mozliwosé
wprowadzenia w wielu sytuacjach spolecznych matych zmian, aby uzyskaé duzy
wplyw. Odpowiada na pytanie: czy 1 kiedy laczy¢ rézne techniki, aby uzyskac
lepszy rezultat? Okazuje sie, ze w pewnych sytuacjach spotecznych jedna tech-
nika malego wplywu daje znacznie lepszy rezultat, niz taczenie kilku. Autorzy,
analizujac mechanizmy perswazji, podkreslaja rowniez wymiar aksjologiczny
relacji spotecznych, co zacheca do podejmowania dzialan uczciwych wobec sie-
bie, jak 1 innych. Lepsze rozumienie wyjasnianych w publikacji mechanizméw
perswazji moze sie sta¢ swego rodzaju ,szczepionka”, aby nie ulec szkodliwemu
wplywowi otoczenia spolecznego, w ktérym funkcjonujemy.

Mimo ze w wielu momentach podejmowane sa trudne zagadnienia zwiazane
z wielowatkowym wplywem spolecznym, zwarto$é, klarownoéc¢ 1 logika tekstu
sprawia, ze jest on stosunkowo prosty i przyjemny w odbiorze, a zamieszczony
indeks nazwisk pozwala bardziej wnikliwemu, czy tez nietatwo dajacemu sie
przekonaé odbiorcy sprawnie dotrzeé¢ do wlasciwego zrodta informacji.



