Techniki
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GENEZA

TEORIA
Przedstawienie zrédta twierdzenia tak, by nada¢ mu okreslony
wydzwiek.

W zaleznosci od tego, jakie jest pochodzenie przedstawianej
informacji, ludzie w nig uwierza badz nie. Zastosowanie tej
techniki perswazji bedzie wiec bazowaé na potozeniu nacisku
nie tyle na sama tres¢, ktéra chce sie przekazad, ile na to, kto jg
firmuje swojg osoba. Samej tezy sie nie dotyka, kierujgc uwage
odbiorcy w strone genezy, czyli Zrédta informacji. Mozna je
podwazyé badz wzmocnié, definiujgc je jako moralnie (dobro -
zto), emocjonalnie atrakcyjne, wiarygodne.

PRAKTYKA

1. Podwaz zZrédio, gdy teza jest niestuszna.

2. Wzmocnij zrédto, gdy teza jest stuszna.

PRZYKLADY

= ,Madry cztowiek powiedziat, ze..."”.

» ,Przeczytatem wczoraj niesamowita ksigzke, z ktérej
dowiedziatem sie, ze..."”.

= ,Amerykanskie badania pokazuja, ze...”.

« ,Karolina jest swietna, powiedziata mi, ze...”.
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NIEDOSTEPNOSC

TEORIA

Ludzie chcg czegos tylko dlatego, ze nie moga tego mied.
Reguta niedostepnosci, polegajaca na pozadaniu rzeczy,

ustug, osdb, informacji i wszystkiego, czego nie mozna mie¢ badz

fatwo zdoby¢, jest powszechnie wykorzystywana w handlu.

Oferty promocyjne z bardzo krétkim terminem waznosci,

informowanie klienta o tym, ze zostato tylko kilka sztuk czy

wolnych miejsc, to klasyczne juz sposoby na zwiekszanie

sprzedazy. Dziatajg, poniewaz ludzie majg tendencje do

przypisywania temu, co niedostepne, wiekszej wartosci. Nawet

mate, bo zaledwie dwuletnie dzieci, ktére otoczy sie zabawkami

dostepnymi na wyciaggniecie reki, beda poswiecal czas i

energie na to, by dotrze¢ do zabawki trudno dostepne;j.
Bazg reguty niedostepnosci jest poczucie braku, ktére

prowadzi do pozadania. Jego mechanizm dziata nastepujaco:

=« Najpierw pojawia sie pragnienie posiadania (mysl: ,Ja chce,
bo bez... czuje sie niepetny, nieszczesliwy, niespetniony”).

= Nastepnie ma miejsce idealizowanie obiektu pozadania
(intensywne myslenie o obiekcie, dostrzeganie wytacznie
jego zalet, marzenie: ,Gdy zdobede X, to bede wreszcie
petny, szczesliwy, spetniony”).

= Ostatecznie nastepuje materializacja. W przypadku handlu
bedzie to np. nabycie towaru czy ustugi. Ten moment jest
kresem pozadania. Posiadanie bedzie cieszy¢ (zwykle krétko),
uzytkowanie moze przynosi¢ satysfakcje, ale obiekt nigdy juz
nie bedzie budzit tak gwattownych uczud.

Bez niedostepnosci nie wystgpi pozadanie — jest to wazna
informacja w kontekscie relacji partnerskich; osoba bedaca ,na
kazde zgdanie"” staje sie w oczach partnera mniej atrakcyjna.

PRAKTYKA

3. Dowiedz sie, co interesuje odbiorce.
4. Pokaz, ze jest to niedostepne lub trudno osiggalne.

PRZYKLADY
= ,Zostaly trzy ostatnie egzemplarze...”.
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= ,Ten model samochodu dostepny jest na zapisy, dodatkowo
trzeba zdac specjalny egzamin z jazdy nim”.
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ARGUMENTUM AD AUDITOREM

TEORIA
Zdobywanie przychylnosci publiki argumentami
populistycznymi.

Technika szeroko stosowana we wszelkiego typu dyskusjach
publicznych (ad auditorem — ,do publiki”). W tej technice
zwraca sie bezposrednio do publicznosci, czynigc jg strong w
dyskusji. Méwigc do audytorium, odwotuje sie do gustéw,
upodoban, przekonan o samych sobie oraz uczu¢ stuchaczy,
dzieki czemu zyskuje sie ich przychylnos$é. Publiczno$¢ z
obserwatora staje sie zwolennikiem przekonujacego.

PRAKTYKA

1. Poznaj przekonania i wartosci publiki (zastanéw sie, co chce
ustyszeé, w co wierzy, jakie ma wartosci).

2. Odwotaj sie do nich w komunikacji, by wzmocni¢ swoja teze.
PRZYKLADY

« W rozmowie z rodzing: ,Jestescie dla mnie najwazniejsi, wiec...”.

« Podczas szkolenia: ,Z wami moge pracowaé na wyzszym
poziomie, bo jestescie wyjatkowo zdolna grupa...”.

« Podczas wiecu wyborczego: ,Jestesmy dumnym, zwycieskim
narodem i dlatego...”.
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ARGUMENTUM AD FEMINAM

TEORIA

Odwotanie sie do postrzeganych jako negatywne cech czy
zachowanh kobiecych po to, by przekona¢ odbiorce. Definicje te
rozszerzymy tutaj takze na cechy pozytywne oraz dotyczgce
réwniez mezczyzn.

Technika perswazji bazujgca na argumentach ad feminam jest z
gruntu nieelegancka, bazuje na seksistowskich stereotypach.
Dyskutant nie odnosi sie do tresSci wypowiedzi swojej
rozméwczyni, ignoruje merytoryczng warto$¢ tego, co
powiedziata, odwotujac sie do faktu, ze jest ona kobieta,
i zwigzanych z tym stereotypéw. To niejako automatycznie
dyskredytuje dyskutantke w oczach publicznosci, ma ja
wyprowadzi¢ z réwnowagi. W tej ksigzce technika ta jest
przedstawiana jako narzedzie wywierania wszelkiego wptywu, a
nie dyskredytacji. Kobieta moze wiec wykorzysta¢ argumentum
ad feminam na swojg rzecz.

PRAKTYKA

1. Znajdz okreslone negatywne (pozytywne) stereotypowe
cechy lub zachowania kobiece (meskie).

2. Wprowadz je do komunikacji.

PRZYKLADY

Negatywne kobiece:

= ,Mobwisz tak, jakby przemawiat przez ciebie foch”.
= ,Zachowujesz sie jak ksiezniczka".

Pozytywne kobiece:

= ,Daj, ja to zrobie. Kobiety majg wieksze zdolnosci
artystyczne”.

= ,Jestem opiekuicza, bo jestem kobieta”.
Negatywne meskie:
= ,T10 facet, a wszyscy faceci sa agresywni”.

= ,Nie wymagaj od niego za wiele w kontekscie uczuc, przeciez to
facet”.

Pozytywne meskie:
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= ,Jestes twardy, dasz rade”.
= ,Podejdz do tego honorowo”.
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LUBIENIE

TEORIA
Chetniej robimy cos$ dla tych, ktérych lubimy.

Reguta lubienia i sympatii znalazta sie na liscie szesciu

fundamentalnych zasad wywierania wptywu Roberta Cialdiniego
(w jego klasycznej juz ksigzce Wywieranie wplywu na ludzi. Teoria i
praktyka).

PRAKTYKA

1.

10.
11.

12.
13.

14,

15.
16.

Zadawaj rozmdéwcy pytania i pozwél mu méwicé o sobie.

2. Patrz w oczy przez 50 - 80% czasu rozmowy.
3.
4. Poszukaj podobienstw miedzy sobg i rozmdéwcy, powiedz mu

Usmiechaj sie.

o nich.
Méw z zaangazowaniem, uzywaj odpowiednich stéw i
onomatopei: ,To ciekawe, pasjonujgce, interesujgce, wow!”.
Zwracaj sie do rozméwcy jego imieniem, korzystajac z
reguty, ktéra méwi: ,Pamietamy imiona waznych dla nas
ludzi”.

Dotykaj adekwatnie, nieseksualnie, inaczej kobiety, inaczej
mezczyzn, bierz tez pod uwage kulture, z ktérej pochodzi
rozméwca (na poklepanie po ramieniu inaczej zareaguje
Wioch, inaczej Japohczyk).

Pokaz, ze masz do siebie dystans (,Pieknie wygladasz” —
,Uff, dobrze, ze mnie nie widziate$ wczoraj”), ciepto Smiej
sie z siebie.

Nie chwal sie, nie oceniaj, nie udawaj.

Komplementu,.

Uczyh z rozméwcy eksperta — popros o rade w dziedzinie,
na ktérej sie zna.

Dawaj — czas, pienigdze, status, emocje, relacje.

BadZz neutralny politycznie, nie wdawaj sie w dyskusje
ideowe.

Zbuduj niewerbalny kontrakt z rozméwcg — podobnie siedz,
oddychaj, méw etc.

Zachowaj otwartg pozycje ciata (nie zaktadaj rak).
Badz szczery.
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17. Opowiedz o sobie ciekawa historie.

18. Zbuduj most, by kontynuowa¢ znajomosé. Wez wizytéwke i
powiedz: ,Zdzwonimy sie w przysztym tygodniu?”.
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EFEKT PRZYWIAZANIA

TEORIA

Ludzie wykazujg tendencje do kontynuowania wczesniejszego

sposobu dziatania.

Ludzie wykazujg przywigzanie do starej metody dziatania.
Robig co$ w dany sposdb, poniewaz tak sie robito zawsze. Nawet
jesli stary sposéb jest kiopotliwy i mato efektywny, nawet jesli
zademonstruje sie im nowy, bardziej ekonomiczny, i tak nie
chcg porzucad¢ dotychczasowych nawykdéw (czesto obserwuje
sie to np. w pracy, podczas przechodzenia na nowy system
informatyczny etc.).

Gdy chce sie wykorzysta¢ ten efekt, nalezy wykaza¢d, ze
nowe jest takie samo jak stare.

W literaturze fachowej mianem ,efektu przywigzania” okresla
sie takze czasem korzystanie ze zbyt jednorodnych Zrédet
informacji, co jest oczywiscie powigzane — lubimy gazety, radio,
portale, strony WWW, ktdre znamy.

PRAKTYKA

1. Poznaj przesztos¢ odbiorcy i jego dzisiejszg rzeczywistosd.

2. Argumentujgc, ukierunkuj odbiorce na znane mu
dodwiadczenia. Powiedz: , To (nowe) jest takie jak to (stare),
ktére znasz".

PRZYKLADY

= ,Model samochodu Y ma wszystkie zalety modelu X i
dodatkowo...”.

= ,Formuta kremu zostata ulepszona o0... Krem nadal skutecznie
dziata na... oraz powoduje efekt...”.
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ANALOGIA

TEORIA
Uzycie poréwnania, metafory, nawigzania, ktére znieksztatca
obraz sytuacji.

Analogia oznacza odpowiednio$¢, podobienstwo. Polega na
orzekaniu o przymiotach przedmiotu rozmowy (rozmyslan) na
podstawie jego podobienstwa do innego przedmiotu o znanych
nam cechach. Analogie stosuje sie w nauce szeroko, traktujac
ja np. jako baze do stawiania hipotez czy tez wrecz jako
petnowartosciowy sposéb na udowodnienie postawionej hipotezy
(prawo, filozofia). Ludzki umyst ma tendencje do doszukiwania sie
podobienstw i nieustannego poréwnywania przedmiotéw
dociekan, traktujac analogie jako baze dla podejmowanych
decyzji.

PRAKTYKA

1. Wystuchaj argumentéw odbiorcy.

2. Zastosuj tacznik: ,To jest tak jak X” (X — obiekt, do ktérego
poréwnujesz).

PRZYKLADY

« ,Harry Potter to taki James Bond na miare naszych czaséw”.

= ,To ciekawe, co pan powiedziat o niezawodnosci modelu X,
bo podobnie jest z modelem Y, ktéry...".
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ARGUMENTUM AD MISERICORDIAM

TEORIA
Odwotanie sie do litoSci osoby, ktéra ma moc decyzyjna.

W tej technice dyskutant porzuca spér wiasciwy czy tez
merytoryczne argumenty, by odwotad sie zamiast tego do uczu¢
(sumienia) rozméwcy. Argumentum ad misericordiam to czesta
technika  organizacji  charytatywnych. Mechanizm  jest
funkcjonalny, poniewaz o ile obdarowywany otrzymuje co$
konkretnego, czesto pienigdze lub inne dobra materialne, o tyle
obdarowujacy dostaje w zamian satysfakcje z pomocy, spokdj
sumienia i moze postrzega¢ samego siebie jako osobe dobra,
empatyczng, altruiste etc.

PRAKTYKA

1. Odpowiednig intonacjg i zachowaniem odwotaj sie do
sumienia rozmoéwcy.

2. Argumentuj, opierajgc sie na jego uczuciach.

PRZYKLADY

= Kot ze Shreka (stynna scena z wielkimi, proszgcymi oczami).
=« Zbidrka pieniedzy na operacje dla ,,chorej, piecioletniej..."”.

= Uzywanie zwrotéw: ,Czy moge..."”, ,Czy nie masz nic przeciwko...”,

potaczone z odmiodzeniem gtosu, pokorng postawa,
spuszczeniem wzroku itp.

=« ,Czy ta osoba na wdézku, majgca tak ogromne problemy w
zyciu, bytaby w stanie dokona¢ tego, o co jest posgdzana?”
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ARGUMENTUM AD TRADITIONEM

TEORIA
Przekonanie, ze skoro co$ wczesniej byto powszechne, to znaczy,
ze i dzi$ ma wartos¢.

Ta technika perswazji ktadzie nacisk na tradycje. Zaktada, ze
co$, co dziatato kiedys$, dzi$ tez musi dziataé, bo przeciez
.przetestowaty to pokolenia”, i jest prawda takze w
terazniejszosci. Oczywisty btad logiczny — kiedy$ uwazano np.,
ze Ziemia jest ptaska i ze StofAce krgzy wokoét niej; dzis wiemy,
ze to nieprawda.

Argumentum ad traditionem sprawdza sie wsréd starszych
pokoleh iw narracji dtugo dziatajacych firm, instytucji
odwotujacych sie do tradycji, szacownosci, klasycznej elegancji.

PRAKTYKA

1. Nadaj wartos¢ przesztosci (wiek, miejsce, osoby, aktywnosci,
przedmioty).

2. Implikuj warto$¢ argumentacji poprzez odwotanie sie do
przesztosci.

PRZYKLADY

= Marki odwotujgce sie do wieloletniego trwania (A. Blikle, w
ktérego logotypie znajduje sie data rozpoczecia dziatalnosci
— 1869).

= Moda na vintage (np. ptyty gramofonowe, odziez).
= ,Juznasze babki wiedziaty, ze...".
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ZATRUWANIE STUDNI

TEORIA
Takie wptyniecie na odbiorce, ktére sprawi, ze odbierze on
przekaz w okreslony sposéb, jeszcze zanim zapozna sie z jego
trescia.

Mianem ,zatruwania studni” okresla sie btad logiczno-
jezykowy, w ktérym wybranym informacjom nadaje sie rame,
dzieki ktérej osiggnaé¢ mozna pozadang reakcje rozmdéwcy. W
efekcie neutralna informacja zyskuje dodatkowg wartos¢ (np.
emocjonalng) i zmienia sie, wzmacnia lub obniza jej sita.

Warto podkresli¢, ze wbrew negatywnie brzmigcej nazwie
techniki studnie mozna ,zatru¢” zaréwno w sposéb negatywny,
jak i pozytywny.

PRAKTYKA

Nadaj rame, ktéra wptynie na okreslony sposéb odbioru
przekazu. Rama moze by¢:

= moralna,

= emocjonalna,

= Wizerunkowa,

=« odwotujaca sie do korzysci dla odbiorcy,
= relacyjna.

PRZYKLAD
= ,Za chwile poznacie Tomasza” — informacja w formie czystej,
bez emocji; studnia jest czysta.

= ,Za chwile poznacie Tomasza, eksperta w dziedzinie...” —
studnia zostaje pozytywnie zatruta.

=« ,Za chwile poznacie Tomasza. Jesli bedzie sie dziwnie
zachowywat, to dlatego, ze nie zawsze nad soba panuje” —
studnia zostaje zatruta negatywnie.
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ZWOLNIENIE Z KONSEKWENC]I

TEORIA

Technika ta stuzy do zmiany sposobu myslenia o0s6b
postepujacych nawykowo oraz trzymajacych sie swoich
przekonan i zachowan nie ze wzgledu na ich przydatnos¢, ale
przyzwyczajenie.

W tej technice nie dyskredytuje sie dotychczasowych
dodwiadczen rozmdéwcy, wrecz przeciwnie, chwali sie jego
decyzje, popiera sie je, ale uzaleznia od czasu. Uswiadamia sie
mu, ze ze wzgledu na zmiane okolicznosci zmieni¢ nalezy tez
samo dziatanie.

PRAKTYKA

1. Przedstaw odbiorcy jego dotychczasowy model myslenia, tak
by uswiadomit go sobie.

2. Wytlumacz mu, dlaczego jego rozumowanie wczesniej byto
adekwatne.

3. Pokaz, ze teraz sytuacja (czasy, ludzie) sie zmienita.

4. Zaprezentuj alternatywny model myslenia.

PRZYKLAD
Ad 1. Nazwij gtos$no to, co robig odbiorcy:
»~Rozumiem, Ze do tej pory korzystaliscie z ustug firmy X".

Ad 2. Przekonaj odbiorcéw, ze ich rozumiesz i ze popierasz ich
dotychczasowe wybory:

»RobiliScie tak, poniewaz do niedawna firma X byfa liderem
rynku. Decyzja o korzystaniu z jej oferty to byt naprawde
swietny wybor”.

Ad 3. Dokonaj zwrotu:
.Teraz jednak na rynku pojawit sie nowy gracz, oferujgcy
dobre warunki”.

Ad 4. PrzejdZz do meritum:

.Mam dla was oferte. Zapoznajcie sie z nig, prosze, i
zastandwcie sie, czy przypadkiem nie nadszedt czas na zmiany.
Waszej uwadze polecam przede wszystkim punkt czwarty, w
ktérym...".
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BUDOWANIE POTENCJALU REAKCJI

TEORIA

Przyzwyczajenie sie umystu i ciata do okreslonego zdarzenia
powoduje powstanie oczekiwania podobnych zdarzenh w
przysztosci.

W technice tej chodzi o to, by dzieki umiejetnemu
prowadzeniu rozmowy raz za razem uzyskiwaé¢ zgode
rozméwcy z wygtaszanymi tezami. Im wiecej pytan, na ktére
rozméwca moze kolejno odpowiedzie¢ TAK, tym lepiej. Ta
metoda prowadzi sie dyskutanta az do kohca, czyli momentu
zadania mu kluczowego dla nas pytania, na ktére on,
przyzwyczaiwszy sie do zgody, odruchowo odpowie twierdzaco,
dziatajac niejako ,z automatu”.

PRAKTYKA
1. Intensyfikuj zainteresowanie odbiorcy:
- uzywajac pytan retorycznych,
. korzystajgc z tzw. universal pacers, ktére potwierdzajg
rzeczywistos¢ odbiorcy, np. ,,Czytajgc teraz te stowa...”,
« uzyskujac zgode i potwierdzenie odbiorcy: ,Przyznacie,
ze...”,
« bazujac na powszechnej opinii: ,Wszyscy wiedzg, ze...”,
- bazujac na opinii autorytetu: ,,Badania méwia, ze..."”.
2. Zréb pomost do swojej propozycji:
. ,Ciesze sie, ze tu jestescie, bo...".
PRZYKLAD
,Czyz nie jest tak, ze cztowiek uczy sie cate zycie? Ze bez nowej
wiedzy wypadniemy z rynku? Ze potrzebujemy sie rozwijac?
Nasza oferta szkoleniowa...”.
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ARGUMENTUM AD BACULUM

TEORIA
Wywarcie presji na odbiorcy grozbg negatywnych
konsekwencji.

Argumentum ad baculum to argument odwotujgcy sie do ,kija”.
Nieprzyjecie tezy dyskutanta ma miec bardzo przykre skutki. W
tej technice logiczne, racjonalne przestanki s porzucane na
rzecz emocji. Negatywne konsekwencje moga byc
pozostawione w domysle badZz wyartykutowane jasniej, a w
przypadku skrajnym — dyskutant dostownie grozi rozmdéwcy
przemoca.

W Polsce ta technika jest czesto stosowana w relacjach rodzice
- dzieci (,Bo policze do trzech, zaczynam: raz, dwa...”, ,...albo
porozmawiasz z ojcem!”), a takze w stosunkach stuzbowych
(,Radze nie ociggac sie z realizacjg tego zadania”) oraz w zyciu
publicznym (np. przez politykéw, ktdérzy strasza wyborcéw
negatywnymi konsekwencjami dojscia do wiadzy swoich
konkurentéw, naptywem uchodzcéw etc.).

By zastosowac¢ argumentum ad baculum, trzeba poznac leki
odbiorcy.

PRAKTYKA

1. Poznaj leki odbiorcy.

2. Uzyj ich w komunikacji, by wzmocni¢ swojg teze.

PRZYKLADY

= ,Nie zostawiaj swych dzieci bez niczego, juz dzi$ ubezpiecz sie
na zycie”.

=« ,Gtosuj na naszg partie, my wiemy, jak ochroni¢ cie przed
naptywem taniej sity roboczej”.

= ,Jesli przyniesiesz kolejna jedynke, obetne ci kieszonkowe!”.

44 TECHNIKI



Metamodel i model Miltona

45



ARGUMENTUM AD PERSONAM

TEORIA

Uzycie argumentéw osobistych i niemerytorycznych w celu
ostabienia wizerunku dyskutanta, co ma na celu zmiane
sposobu postrzegania przedstawianej przez niego tresci.

W tej technice perswazji dyskutant nie odnosi sie do
argumentéw merytorycznych rozméwcy, lecz odwotuje sie do
prawdziwych badz rzekomych jego cech. Uciekajac z pola walki
merytorycznej, unika porazki w momencie, gdy brakuje mu
»~amunicji”. Dyskredytujac oponenta w oczach publiki, sugeruje,
ze skoro sam oponent jest osobg w jaki$ sposéb negatywna, to
i wysuwane przez niego argumenty sa niestuszne. Zastosowanie
argumentum ad personam ma tez na celu wyprowadzenie
rozmoéwcy z réwnowagi.

Cho¢ technika ad personam opisana zostata juz w XIX wieku
przez Arthura Schopenhauera, zyskata wyraznie w dzisiejszych
czasach, gdy liczy sie przede wszystkim wizerunek. Osoba otyta
bedzie niewiarygodna w roli doradcy zywieniowego — chodby
wysuwata najrozsadniejsze argumenty, nie przekona stuchaczy
do siebie.

Uwaga — technika ta dziata takze w drugg strone, co
oznacza, ze podkreslenie pozytywnych cech danej osoby
wzmacnia w oczach publiki merytoryczng wartos$¢ jej
argumentac;ji.

PRAKTYKA
1. Poznaj stabosci rozmdéwcy.
2. Uzyj ich jako kontrargumentac;ji.

PRZYKLADY
« ,Czy przestates juz bi¢ zone?".
= ,Dziadek z Wehrmachtu”.
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ODWOLANIE SIE DO AUTORYTETU

TEORIA

Autorytet bazuje na przekonaniu o statym posiadaniu przez
dang osobe okreslonych atrybutéw. Niweluje to koniecznos¢ ich
kazdorazowego dowodzenia. Pozwala na uzyskanie
prowadzenia w relacji.

Technika bardzo pomocna w sytuacji, gdy wtasny autorytet to
za mato, by przekona¢ rozméwce do gtoszonych tez,
argumentéw, oferty etc. Technikg tg czesto postuguja sie ludzie
nauki, cytujgc we witasnych pracach fragmenty pisemnych
wypowiedzi bardziej utytutowanych kolegéw, specjalizujgcych sie
w tej samej dziedzinie wiedzy. Odwotanie sie do autorytetu
zabezpiecza osobe stosujgca te technike przed koniecznoscia
dalszych wyjasnien, poniewaz ,skoro twierdzi tak X, to znaczy, ze
tak jest”. Odwotujgc sie do autorytetu, nalezy sie do tego dobrze
przygotowa¢ — nauczy¢ sie na pamie¢ cytatu badz miec¢ go pod
rekg, zna¢ zZrédlo (tytut ksigzki), date wydania, okolicznosci
postawienia danej tezy itp.

PRAKTYKA

1. Poznaj i okresl autorytet odbiorcy.

2. Pokaz, ze ten autorytet juz robi to, do czego chcesz
przekonad odbiorce.

3. Pytania pomocnicze, stuzace poznaniu autorytetu odbiorcy:
. 0d kogo sie uczysz?
- Kto ci imponuje?
- Chciatbys by¢ taki jak kto?
. Jakiej stuchasz muzyki?
. Jakiego aktora cenisz?
. Za co cenisz ten konkretny autorytet i w jakim obszarze
go cenisz?

PRZYKLADY

= Piekna, mtodo wygladajgca aktorka, reklamujgca krem
przeciwzmarszczkowy, moéwi: ,Ja juz stosuje, a ty?”.

= Polecenie ksigzki przez znanego krytyka literackiego
umieszczone w testymonialu na oktadce.
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ARGUMENTUM AD NUMERUM

TEORIA
Im wiecej liczb wzmacnia argumentacje, tym bardziej wydaje
sie ona prawdziwa.

Liczby, procenty, tabele, wykresy, daty — ludzie ich
wnikliwie nie analizujg, ale im wierza. Zakfadajg
automatycznie, ze ktos, kto przytacza dane matematyczne,
dobrze zna materie, o ktérej opowiada. Technika ta jest
powszechnie stosowana np. na stronach WWW czy w
prospektach firmowych, gdzie podaje sie zaréwno date
zatozenia przedsiebiorstwa, ,,momenty przetomowe” (oczywiscie
z datami), jak i wizualnie przedstawione na grafikach dane
dotyczace wszelkiego rodzaju wzrostéw (liczby pracownikéw,
produkcji, obrotéw).

W literaturze podaje sie takze drugie znaczenie argumentum
ad numerum — poglad jest tym stuszniejszy, im wiecej oséb go
popiera. ,,Wiekszos¢ nie moze sie myli¢”.

PRAKTYKA

1. ZnajdZz potwierdzenie swoich tez w statystykach, badaniach
itd. Zmierz wyniki swojej pracy i osiggniec.
2. Wzmacniaj swoje tezy liczbami.

PRZYKLADY

= ,Na przestrzeni ostatnich dwunastu lat tym problemem
zajmowato sie ponad 300 specjalistow. W sumie spedzili nad
nim 300 tysiecy godzin”.

= ,la firma powstata w 1916 roku i przez ostatnie 100 lat
sprzedata ponad 50 milionéw butelek...”.
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