Transkrypcja webinaru ,,Asertywnos¢ na pokaz?”, 19.04.2023

Agnieszka Kopacz-Domanska

Kto z nas chociaz raz nie ulegt sztuczkom marketingowym i nie dokonat zakupu, ktérego pdzniej
zatowat? Kto nie styszat o osobie, ktdra na pokazie handlowym kupita zupetnie niepotrzebnag
rzecz? Takich historii jest naprawde wiele. Jak wyznaczaé granice i broni¢ swoich
konsumenckich praw, nie tylko podczas zwyktych zakupdw, ale takze na tych stynnych pokazach
handlowych? O tym bedziemy dyskutowac podczas naszego dzisiejszego webinaru
»Asertywnosc na pokaz?” przygotowanego przez Fundacje ProPublica. Agnieszka
Kopacz-Domarniska. Witam Panstwa bardzo serdecznie. Dzisiaj po tych psychologicznych
zawitos$ciach podejmowania przez nas decyzji zakupowych przeprowadzi nas

dr Ewa Jarczewska-Gerc, psycholozka spoteczna i trenerka biznesu. Dzien dobry, Pani Doktor!
Jezeli pojawig sie jakiekolwiek pytania, oczywiscie zachecamy Panstwa do tego, aby na naszym
czacie te pytania zadawac. Te z zakresu psychologii — na nie oczywiscie odpowie pani doktor —
jezeli pojawig sie natomiast jakies pytania z zakresu prawnego, na nie bedzie odpowiada¢ pani
prawnik Agnieszka Bartosik-Rzyczkowska. Wiec takze zachecamy Panstwa do tego, aby takie
pytania zadawac, bo tutaj watpliwosci rzeczywiscie moze by¢ bardzo duzo, bo temat jest znany
od lat i wracajgcy do nas niczym bumerang.

Pani Doktor, czesto dajemy sie jako konsumenci, klienci wodzi¢ za nos. Z czego wynika czasami

ta nasza konsumencka naiwnosc¢?

Ewa Jarczewska-Gerc

Z drugiej strony naiwnoscig bytoby sadzi¢, ze my nie podlegamy tym mechanizmom i nikt

nie jest odporny. Ja, ktéra ucze od wielu, wielu lat tez o tym, jak sie nie dawaé wcigga¢, mnie tez
sie zdarza sytuacja, w ktérej gdzies tam przez chwile nieuwagi i juz mam cos, czego nie
potrzebuje. Wiec po pierwsze, chciatabym powiedzie¢, ze to jest element naszej natury.
Dlaczego? Dlatego ze mamy takie dwa systemy w mdzgu, ale tez w naszym umysle: chtodny

i goracy. | kiedy witgcza sie gorgcy, wytgcza sie chtodny. Sytuacje réznych pokazow, kiedy
jestesmy eksponowani na jakie$ promocje, na produkty, ktére sg tadne, ktére nam sie
podobajg, one generujg emocje. | wtedy ta emocjonalna cze$¢ mdzgu troche przejmuje

kontrole, a ta chtodna zostaje uspiona. | kupujemy cos po prostu, najzwyczajniej w Swiecie



idziemy w to, wchodzimy. Wracamy do domu, te emocje opadajg. Znowu te chfodne obszary
mazgu wracajg do wiadzy, do kontroli i myslimy sobie ,,Boze, po co mi to byto? Co ja teraz z tym
zrobie? Oszalatem. Oszalatam”. | rzeczywiscie, mozemy sie nawet zastanawiac¢, co my z tym
zrobimy, ze to nam jest kompletnie niepotrzebne. Natomiast chciatabym zwréci¢ uwage na to,
ze to jest wazny moment i w ogole zjawisko, ktorego doswiadczamy wtedy, nazywamy
dysonansem podecyzyjnym, czyli jedno myslimy, a co innego zrobilismy. Wtedy pojawia sie
dysonans, czyli takie napiecie bardzo nieprzyjemne, odczuwane wrecz fizycznie. Po prostu

czujemy sie gtupio sami ze sobg, ze weszliSmy w to, ze jednak dali$my sie naciggnac.

Agnieszka Kopacz-Domanska

Mamy wyrzuty sumienia. Ten dysonans pojawia sie bardzo czesto. Ale dlaczego pozwalamy

sobie na to, zeby ten dysonans sie pojawit? Jaki czynnik sprawia, ze ten dysonans zaistniat?

Ewa Jarczewska-Gerc

Bo tego nie potrzebujemy. Prostym czynnikiem jest to, ze dociera do nas: chcieliSmy uwierzyg,
kiedy byty emocje w trakcie pokazu, kiedy ktos budowat z nami relacje, méwit do nas w sposéb
taki mity, ciepty, zyczliwy, prawie jak przyjaciel nasz juz. | wtedy chcieliSmy uwierzy¢ w to, ze to
nam jest potrzebne, bo ta osoba nas po prostu do tego przekonywata. Wracamy do domu,
opadajg emocje, juz dawno nie ma tego cztowieka, ktéry udawat naszego przyjaciela, i wtedy
do nas dociera, ze nie chcieliSmy tego tak naprawde, ze to nam jest zbedne. | ten dysonans
mozemy zredukowac na rézne sposoby. Czyli mozemy sobie z nim poradzi¢ na rézne sposoby.

| to jest bardzo wazne, jak my to zrobimy. Bo mozemy to zrobi¢ w taki sposdb, ktdry sprawi,

ze w przysztosci znowu wpadniemy w taka putapke, albo mozemy tez sprobowaé zredukowac
to napiecie, ten dysonans, nieprzyjemnos¢, ktdrg odczuwamy, w taki sposdb, ktéry nas czegos

nauczy i wytworzymy pewne automatyczne zachowania, ktére nam pomoga w przysztosci.

Ewa Jarczewska-Gerc

Bo tez bardzo istotng kwestig jest to, ze w sytuacjach takich emocji warto jechac na
automatyzmie, tzn. mie¢ pewne reakcje, nie za duzo myslec. Bo wtgcza nam sie wiasnie
to myslenie, rozkminianie: ,,A moze potrzebuje? A moze to jednak jest wartosciowe?

Moze to jest fajne?”. Wtacza sie taka narracja, taka autoanaliza w kierunku tego, do czego nas



chce przekonad ten cztowiek zyczliwy, przyjemny, atrakcyjny, doskonale przeszkolony w tym,
jak wptywac na nasze decyzje. | pewien automatyzm moze spowodowac uciecie tego, ze jakby
z definicji nie analizuje tego, bo wiem, ze to mi jest po prostu niepotrzebne. | takie

automatyczne zachowanie moze sprawié, ze wyjdziemy z petnym portfelem.

Agnieszka Kopacz-Domanska

Automatyzm, drodzy panstwo — to jest rzeczywiscie skuteczne.

Ewa Jarczewska-Gerc

Zeby ten automatyzm wytworzy¢, musimy odpowiednio zredukowaé dysonans, ktéry sie
pojawit, kiedy wpadlismy w te putapke. Czyli pojawito sie to napiecie i mozemy je zredukowac
w taki sposéb: , To jednak mi jest potrzebne, jednak bede tego uzywaé albo dam Hani, bo Hania
tego potrzebuje. To bedzie idealny prezent dla niej na urodziny. Jednak tego potrzebowatam.
To nie byt taki gtupi pomyst, zeby to kupi¢”. Mozemy w ten sposéb sami siebie oszukaé,

bo wiadomo, ze najczesciej to jest wiasnie jednak forma takiego oszukania. | wtedy znowu

stajemy sie tatwym tupem na przysztos$é, bo nie uczymy sie nic z tej sytuacji.

Agnieszka Kopacz-Domanska

Skoro raz na to pozwoliliémy, to znowu mozemy popetni¢ ten btad.

Ewa Jarczewska-Gerc

Doktadnie. | méwimy sobie: , To jest jednak uzasadnione, bo to moze by¢ a to prezent dla
przyjaciotki, a to damy dzieciom, a to cos$ tam, wiec bedziemy z tego korzystac¢”. | to jest jeden
rodzaj dziatan, ktére mozemy podja¢, kiedy odczuwamy to napiecie. Ale jest tez inna droga,
czyli dokonac jednak takiej zmiany w sobie w tym sensie, zeby powiedzie¢: ,,OK. Datam sie
wciggnaé, ale nie chce jednak tego robi¢ w przysztosci. Juz sie nie bije, za to nie biczuje, ze teraz

tak sie zadziato, ale jednak chce sie czegos z tej sytuacji nauczyc¢”.



Agnieszka Kopacz-Domanska

Czyli wyciggamy wniosek. Ale zanim dojdzie do tych wszystkich wyrzutéw sumienia, zanim
pojawimy sie tez na tym pokazie handlowym, najczesciej jesteSmy werbowani na ten pokaz
handlowy, np. poprzez rozmowe telefoniczng. Ja ostatnio rozmawiatam z takg osobg, z cérka
starszej pani, do ktérej zadzwoniono wtasnie, i ona méwi: ,,Stuchaj, 10 minut, kto$ rozmawiat
z mama i ja mam wrazenie, ze ktos zrobit jej po prostu pranie moézgu. | ona skoriczyta te
rozmowe i byta w takim szoku”. No wtasnie, czego mogg uzywaé tacy specjalisci, zeby az tak

bardzo przekonac szczegdlnie starsze osoby?

Ewa Jarczewska-Gerc

To jest bardzo konkretna metoda, ma swojg nazwe ,,uwiktanie w dialog”. Oni doskonale wiedzg,
ze dialog sprawia, ze zaczynamy sie angazowac, pojawiajg sie te uczucia. To jest pierwszy
moment budowania relacji. Komunikacja poprzez budowanie dialogu, w ogdle stowo
»communicare” oznacza budowanie relacji. Komunikacja nie jest zwyktym przekazywaniem,
zwyktg transmisjg danych, transmisjg informacji. Komunikacja oznacza wchodzenie z kims$

w relacje. Im dtuzsza ta komunikacja, im gtebsza, im bardziej Swiadoma ze strony tego, kto chce
wptynac¢ na drugiego cztowieka, tym wieksza szansa, ze to sie po prostu uda. Jezeli chodzi

0 osoby starsze, dojrzate, czesto bedace juz na emeryturze — czesto czujg sie samotne, nie majg
za duzo aktywnosci w ciggu dnia, chociaz oczywiscie mozna robi¢ duzo rzeczy, do czego
zachecam np. dziatalno$¢ na rzecz drugiego cztowieka charytatywna jest. Badania pokazujg,

ze seniorzy, ktdrzy angazujg sie w tego typu dziatania, czujg sie naprawde lepiej i okoto 30%
zmniejsza sie w ogdle prawdopodobienstwo, tak na marginesie méwigc, symptomow demencji
i choroby Alzheimera, wiec warto cos robi¢, warto pozostaé aktywnym umystowo takze

w wieku dojrzatym.

Natomiast jezeli rzeczywiscie tych aktywnosci jest mato, jezeli jest mato kontaktéw, bo dzieci
nie majg czasu, wnuki nie majg czasu, wszyscy zajeci swoimi sprawami, to czesto sie zdarza,

ze taka rozmowa stara sie zaspokoi¢ potrzebe kontaktu, potrzebe rozmowy w ogéle z drugim
cztowiekiem, uzupetni¢ pewien brak. Jest to absolutnie naturalne, ze wtedy nasi seniorzy daja
sie wkreci¢, méwigc wprost, w ten caty mechanizm. A kiedy powiemy juz, i to jest kolejna
technika wptywu spotecznego, zwana stopg w drzwiach, czyli kiedy juz porozmawiamy
telefonicznie, zbuduje sie odrobina jakiejs relacji, pojawig sie jakie$ pozytywne emocje,

zaciekawienie: ,0, cos$ sie bedzie dziato, gdzies moge pdjs¢, moge sie ubraé, uczesaé,



pomalowac”. Ta stopa jest juz w drzwiach. Wiec pdzniej jest duzo bardziej prawdopodobne,

ze pojawimy sie na tym pokazie, a potem za sprawg wtasnie takiego poczucia obowigzku

i konsekwencji, bo przeciez skoro przychodze na ten pokaz, czuje sie w obowigzku, ze musze co$
kupi¢, no bo przeciez ci ludzie tez pracuja.

Totez nasza empatia czesto bywa czynnikiem, ktéry nas w te ktopoty wpedza.

Agnieszka Kopacz-Domanska

WHtacza sie, Pani Doktor, ten czynnik ludzki ,,musze co$ kupi¢”. Ale tez bardzo czesto

organizatorzy pokazow handlowych kuszg te osoby starsze tym, ze bedg jakies badania
medyczne, czyli w pewien sposéb je oktamujg, bo tak naprawde chodzi pdzniej o zakup
konkretnego produktu. Czyli to jest znowu caty czas takie zapetlanie i trzymanie na linii

tej osoby.

Ewa Jarczewska-Gerc

Asertywno$¢ polega wtasnie na tym, ze jezeli kto$ mi mdéwi, ze zrobi mi badanie, i mnie zaprasza
na to badanie, to nie czuje sie winna, ze ja przychodze, robie badanie i wychodze. | nic nie
kupuje. Wiec uswiadomienie sobie tego, ze ja nie mam zadnego moralnego zobowigzania,
zadnego etycznego zobowigzania, jezeli ktos mnie zaprasza i chce mi co$ da¢, i ja moge z tego
skorzystaé, ale nie musze sie odwdziecza¢ w pewien sposob. Tutaj wchodzi kolejna technika
wptywu spotecznego, ktérg jest reguta wzajemnosci. | oni doskonale wiedzg, ze jak co$ ludziom
dadzg, cos, co tak naprawde ich zbyt wiele nie kosztuje, bardzo czesto mogg iS¢ na wizyte

do przychodni, zeby co$ tam zbadaé, wiec organizacja czegos takiego sprawia wrazenie, pewien
pozor, ze ,my wam cos dajemy”, i reguta wzajemnosci, na ktérej w ogdle zbudowana jest nasza
cywilizacja, oznacza, ze ja mam wtedy poczucie wewnetrzne, ze powinnam cos oddad tej
osobie, ktdra mi cos daje.

Ale to jest jasny uktad marketingowy. To jest sztuczka, to jest chwyt. | oczywiscie, jezeli

np. nasza przyjaciétka ma ktopot i my jej poswiecamy czas, stuchamy tego ktopotu, idziemy z nig
do kina, bo jest smutna, a potem ona, jak my mamy ktopot, odwdziecza sie tym samym, to jest
cos zupetnie innego, bo to jest gtebsza relacja. To jest sytuacja, w ktérej to zwracanie, dawanie

i branie, jest uzasadnione. Natomiast w momencie, kiedy idziemy na pokaz, kiedy kto$ oferuje

nam za darmo, bo to jest przeciez jasny komunikat, jasny przekaz, reguty sg jasne: ,Nie musisz



nic kupowac”, bo czesto towarzyszy temu, zeby ich nie wystraszy¢, zeby oni przyszli. Czyli na
poziomie obiektywnym, jawnym reguta jest ,,nie musisz nic kupowad”, ale my jako ludzie mamy
te wiasnie nasze rézne mechanizmy i myslimy sobie: ale wypadatoby. | wtedy trzeba
powiedzieé: ,Nie, wcale nie wypadatoby. Ja nie musze tego robic. Jezeli chce, to co$ kupie.

Ale moge i$¢ skorzystad z jakiejs porady czy badania i nie musze nic dawac¢ w zamian, bo to jest

jasna sytuacja i chwyt marketingowy, zeby mnie wciggng¢ w spirale finansowg”.

Agnieszka Kopacz-Domanska

Niestety, nie zawsze tak sie dzieje. A jak dziata tutaj w tym przypadku psychologia ttumu?

Bo przyznam Pani, ze kiedy$ bratam udziat w takim wtasnie pokazie handlowym i mam
wrazenie, ze niektdrzy nawet napedzajg sie tym, ze skoro sgsiadka np. kupi dang rzecz, to ja tez
powinnam kupic te rzecz, chociaz tak naprawde nie bede jej potrzebowaé. Czy tutaj ten nacisk

spoteczny tez dziata?

Ewa Jarczewska-Gerc

Ogromnie. W ogole w ttumie dochodzi do deindywidualizacji, co oznacza, ze my troszeczke
tracimy swojg tozsamosé. Potem wracamy do domu i z powrotem wraca do nas, zeby to my,

a nie sgsiadka. Sasiadka to pot biedy, bo to jednak jakas blizsza osoba i ona moze by¢ jakims
takim spotecznym dowodem stusznosci. Bo to chodzi o spoteczny dowdd stusznosci, ze jak ona
to kupuje, to znaczy, ze to jest dobre. Ale zwréémy uwage, ze czesto na takich pokazach sg
konfederaci, to znaczy osoby wspdtpracujgce z tym, kto organizuje pokaz, ale wcale niebedgce

prawdziwymi uczestnikami tego pokazu. Po co oni sg?

Agnieszka Kopacz-Domanska

To sg osoby podstawione po prostu.

Ewa Jarczewska-Gerc

Podstawione osoby, ktére tak naprawde majg na celu wtasnie wywotac ten efekt, ze ttum chce
tego, ze to jest wazne, ze to jest wartosciowe, ze to jest wspaniate, piekne i po prostu

nie mozna bez tego zy¢. Ale to nie sg rzeczywiste osoby, przynajmniej nie zawsze,



no chyba Ze ta sgsiadka. To nie sg rzeczywiste osoby, ktdre tak naprawde chca to kupic,

tylko one majg sprawic¢ wrazenie, ze bez tego nie da sie zy¢ i ze to jest wtasciwe i stuszne.

Agnieszka Kopacz-Domanska

Czyli tacy naganiacze — mozna tak ich tez okreslic.

Ewa Jarczewska-Gerc

Tak, oczywiscie nie kazdy pokaz, nie zawsze, ale historia zna takie przypadki i byty one
obserwowane, ze po prostu jest wspotpracownik organizatora i nakreca ludzi na to, zeby

kupowali. A wydaje sie, ze jest niezalezny, chwali produkt, to dlaczego go nie kupi¢?

Agnieszka Kopacz-Domanska

Dlatego wiele 0s6b niestety stucha wtasnie takich ludzi. Dosy¢ ciekawa historia z Instagrama
UOKiK-u. Jedna z pan napisata: ,,Mdj tata dat sie wrobié w takie cos. Chciat jechac

do sanatorium, a kupit materac za 7000 zt. Péttora roku przepychanek w sadzie nas

to kosztowato”. No to ta prawna strona rzeczywiscie z pewnoscig bardzo skomplikowana.

No wiasnie, jakich jeszcze sztuczek uzywajg tacy przedstawiciele firm, by naktonié takie osoby

do kupienia materaca, ktory pdzniej i tak sie nie przydaje?

Ewa Jarczewska-Gerc

Nie wiem, jaka to jest w ogdle sytuacja. Jaki ma zwigzek sanatorium z materacem?

Nie wiem do korica, jaki byt przebieg catego tego procesu rozmowy, manipulacji. Natomiast
powiedziatabym: po nitce do ktebka. By¢é moze rzeczywiscie jakas padta oferta, rozumiem,
tego sanatorium. Chyba ze ten pan po prostu kupit materac w sanatorium, bo nie wiem,

jaki jest kontekst.

Agnieszka Kopacz-Domanska

To byto na pokazie.



Ewa Jarczewska-Gerc

Wiec my zwyczajnie, méwigc juz wprost, tracimy rozum.

Agnieszka Kopacz-Domanska

Tracimy giowe.

Ewa Jarczewska-Gerc

Tracimy gtowe w takich sytuacjach. Emocje, stres, takze te emocje pozytywne, bo to nie tylko

te negatywne wtasnie, pojawiaja sie tez te emocje pozytywne, one nas odcinajg od naszej kory
przedczotowe]. Nasza kora przedczotowa, jak moze pracowac normalnie, to ona mniej wiecej
jest w stanie stwierdzié, czy my czegos$ potrzebujemy, czy tego nie potrzebujemy. Natomiast
emocje, presja spoteczna, wstyd tez — na to tez chciatabym zwrdéci¢ uwage. My sie czesto
wstydzimy, ze jak nie kupimy, to oni pomyslg, ze my jesteSmy biedni np. albo jestesmy
sknerami. Wiec tutaj tez taki element autoprezentacji, powiedziatabym, wchodzi w gre.

Tak jak réznego rodzaju licytacje nakrecajg cene bardzo czesto, bo chcemy przebié, z kim$ sie
licytujemy, rywalizujemy o to, kto da wiecej i pézniej patrzymy: ,,Naprawde tyle
zaproponowatam”? Wiec tez ten element takiej autoprezentacji, ze my chcemy wypadac
dobrze, i to jest naturalne. Naturalne jest to, ze my chcemy wypadac dobrze, ale pamietajmy

o tym, ze odmawiajac, nie wypadamy zle, bo mamy do tego catkowite prawo moralne, prawo

w sensie legislacyjnym. To jest nic ztego, ze odmowimy. | naprawde nie musimy sie tez
ttumaczyé z powoddw, dla ktérych odmawiamy. Mysle, ze to jest tez wazny element, na ktory
mogtybysmy zwrdci¢ uwage, bo czesto mamy takie poczucie, ze musimy ttumaczyé, dlaczego my
nie chcemy kupié. | wtedy myslimy sobie, ze szkoda nam pieniedzy i ze to wizerunkowo w jakis$
sposob obniza naszg wartosé. | pamietajmy o tym, ze my sie nie musimy ttumaczy¢. My mozemy
po prostu powiedzieé: , Nie, nie kupuje tego”. Mozemy sie odwrdécié na piecie i wyjsc. Ja bym

w ogole rekomendowata, zeby to przezyé i przeéwiczyc.

Agnieszka Kopacz-Domaniska

Oby to nie byto zbyt kosztowne.



Ewa Jarczewska-Gerc

Ale wtasnie przeéwiczy¢, doktadnie, zaplanowad sobie krok po kroku w domu, jak ide na taki
pokaz. Jest presja psychiczna, jest presja emocjonalna, relacyjna, sg stosowane rézne techniki

wptywu spotecznego. A ja po prostu z usmiechem méwie ,Nie, dziekuje”, wstaje i wychodze.

Agnieszka Kopacz-Domanska

»Mitego dnia, do widzenia” — to wystarczy, absolutnie. Jezeli chodzi o te techniki wptywu
na potencjalnych klientéw, dosy¢ czesto tez widzieliSmy, ze w przypadku zaproszen na tego
typu pokazy handlowe pojawiajg sie np. znane twarze. Jak te autorytety znanych oséb wptywaja

na pozniejsze ewentualne wybory czy tez myslenie o tych produktach ze strony konsumenta?

Ewa Jarczewska-Gerc

Bardzo wptywaja. Organizatorzy o tym doskonale wiedzg, bo to jest znowu powszechny dowdd
stusznosci lub tez spoteczny dowdd stusznosci. Jezeli osoba o wysokim autorytecie prezentuje
okreslony rodzaj zachowania, to jestesmy sktonni podgzaé za tym zachowaniem, bo ona wie
lepiej. Wiec to jest kolejny mechanizm, kolejna technika, ktéra jest stosowana i rzeczywiscie
ona doskonale dziafa. | jeszcze jest kwestia tego, ze nie tylko to jest dowdd stusznosci, ale tez
jest to dowdd na to, ze ja tego potrzebuje. Bo skoro ten autorytet mowi, ze to jest dobre, skoro
ten autorytet méwi, ze ja tego potrzebuje, to ja juz czuje sie wewnetrznie usprawiedliwiona,

ze moge dokonac tej transakgcji i kupi¢ ten materac za 7000 zt. Zresztg wazne jest tez to, co jest
mowione, bo bardzo czesto jest tak, ze ci, ktdrzy te prezentacje organizujg, oni sg tez

przeszkoleni w tym, jak najlepiej méwic o tym, aby wywotaé te pozytywne emocje.

Agnieszka Kopacz-Domanska

Aby tez jezyk wptywat na odbidr.

Ewa Jarczewska-Gerc

Tak, jezyk w ogdle bardzo wptywa na odbidr. Im bardziej jest plastyczny, im bardziej jest oparty
na wyobrazeniu: ,Wyobraz sobie, jak ktadziesz sie wieczorem na tym materacu”. W ogdle

mysle, ze na poczgtku to jest caty wyktad dotyczgcy waznosci snu, bo sen jest wazny. Ja o tym



tez méwie wielokrotnie jako psycholozka. Natomiast najpierw jest to pranie glowy dotyczace
tych korzysci, ktére bedziesz miat, bedziesz miata, kiedy zakupisz okreslony produkt, czyli jak
wazny jest sen, wypoczynek dla Twojego zdrowia, dla opdZznienia proceséw starzenia i tak dalej.
Potem jezyk moze by¢ plastyczny, odnosi¢ sie do tego, jak po prostu bedziesz przezywac te

chwile z tym obiektem.

Agnieszka Kopacz-Domanska

Dodanie do tego np. informacji: ,Z pewnoscig kazdy z Panstwa ma problemy z kregostupem,

jakies schorzenia”, a wiekszos¢ osob i tak ma duze problemy, wiec to trafia na podatny grunt.

Ewa Jarczewska-Gerc

Bardzo podatny. Jak sobie wyobrazimy, ze mdégtby nas nie bolec¢ ten kregostup, ze te plecy
mogtyby by¢ naprawde odprezone i niebolesne, i to tylko za sprawg zakupu tego materaca,
to ktdz by nie chciat za pociggnieciem czarodziejskiej rozdzki po prostu stac sie zdrowym,
pieknym, wspaniatym, dtugowiecznym cztowiekiem? Ale pamietajmy o tym, ze bycie zdrowa,
w dobrej kondycji, ze na to sktada sie wiele czynnikdw i nie ma w ogdle magicznej rézdzki.
Jezeli ktokolwiek nas przekonuje o tym, ze dany suplement, materac czy jakikolwiek inny

produkt jest w stanie odmienic nasze zycie o 180 stopni — to jest po prostu nieprawda.

Agnieszka Kopacz-Domanska

Cuda w tej materii sie nie zdarzajg. Moze to byc¢ rzeczywiscie jakies wsparcie, natomiast tutaj
nic nie zastgpi zdrowego trybu zycia, zdrowej diety i przede wszystkim dbania o siebie.

To jest kluczowe.

Ewa Jarczewska-Gerc

Na co dzien, a nie zaden cudowny produkt, ktéry po prostu odmieni nasze zycie catkowicie.

Nie ma takiego.



Agnieszka Kopacz-Domanska

Powiedziatysmy troszke o tej warstwie jezykowej, w jaki sposdb te osoby nakfaniajgce
czy nagabujgce nas przy okazji zakupdéw do nas méwig. W jaki sposdb one jeszcze komunikujg
sie na tego typu pokazach, zeby osiggnaé swaj cel? Bo to jest przeciez wszystko skalkulowane,

przecwiczone i oparte na konkretnych technikach.

Ewa Jarczewska-Gerc

Bardzo szybko dochodzi do takiego zaangazowania, to znaczy dgzg do tego, aby domkngc¢
moment tej transakgcji, ale zeby ta osoba, ktéra ma dokonaé zakupu, nie miata poczucia, ze ona
juz teraz musi dac pienigdze. Czyli po prostu takie psychiczne zamkniecie juz tej transakcji.
Prosze zwrdci¢ uwage, ze czesto to sg raty, czesto to jest odroczona zaptata. Ja spotykam sie

z réznymi komunikatami wiasnie: ,,dzisiaj nie musisz ptacié, tylko mozesz zaptaci¢ za miesigc”,
,roztdz sobie to na raty” itd. Kolejna rzecz jest taka, ze przekonujg, ze ty mozesz mie¢ juz
gratyfikacje dzisiaj, tu i teraz, ale koszty poniesiesz za chwile, czyli nie musisz sie z nimi
konfrontowaé. To jest oczywiscie nieprawda, bo ta chwila, to ,za chwile” przychodzi bardzo
szybko i my wtasciwie, wracajgc do domu, juz mamy to poczucie, ze te pienigdze stracilismy.
Nawet jesli nie musieliSmy ich zaptaci¢ na pokazie, to juz mamy z tytu gtowy, juz czesto osoby
w gardle czujg ten stres, ze musimy te pienigdze po prostu zaptacié, on sie pojawia.

Wiec kolejna rzecz to jest to rozktadanie na raty, odroczona ptatnos¢, ale jednak dazenie

do takiej twojej psychicznej decyzji ,,Podpisz sie, ze kupujesz, nie musisz nic ptacié¢”.
Zobowigzanie. | wtedy jest w ogéle najtrudniej sie z tego wydostaé, bo jak juz co$ podpiszemy,
to juz w ogdle mamy poczucie, ze klamka zapadta i nie mozemy cofnac sie, nie jestesmy

w stanie, spalilismy za sobg most. Ale ten most jest bardzo czesto.

Agnieszka Kopacz-Domanska

Drodzy Panstwo, mamy bardzo szerokie prawa. Od stycznia tego roku [2023] te mozliwosci
prawne sg znacznie wieksze, wiec prosze sie nie bac i przede wszystkim zgtebiaé tajniki wiedzy
konsumenckiej. Wiecej na ten temat mogg Panstwo oczywiscie znalez¢ na stronach UOKIK.

To nie jest tak, ze jako uczestnicy pokazow handlowych jestescie zupetnie pozbawieni swoich

praw. Macie ich naprawde bardzo duzo. To oreze jest naprawde duze. Wiecej wiedzy na ten



temat oczywiscie na stronach UOKIK, jak zwykle zachecam Panstwa do tego, aby siega¢ tam
po niezbedne informacje, jezeli juz znajdg sie Paristwo rzeczywiscie w takiej sytuacji.

Juz o tym czesciowo wspominaty$my, ale zeby stworzy¢ takie kompendium wiedzy dla osdb,
ktére jednak zdecyduja sie, pdjdg na pokaz, wchodzg tam — jak najlepiej sie zachowac?

Co zrobi¢ w momencie juz samego wydarzenia, pokazu, by nie da¢ sie za bardzo omamic?

Ewa Jarczewska-Gerc

Wczesniej rozmawiaty$my o tym, ze najlepiej to nie is¢ tam i pdjs¢ na spacer albo po prostu

w jakies$ inne przyjemne miejsce. W ogodle caty mechanizm, na ktérym opiera sie budowanie
tego zaangazowania do zakupu i moment pokazu, nawigzuje do takiego historycznego zjawiska,
w ktérym Juliusz Cezar przekroczyt rzeke Rubikon i powiedziat ,, KosSci zostaty rzucone”.

My w psychologii od tego wydarzenia nazywamy okres$lone zjawisko , przekraczanie Rubikonu
psychologicznego”. | to, co dzieje sie na tych pokazach, to jest przekraczanie Rubikonu
psychologicznego. Co to znaczy , kosci zostaty rzucone”? To oznacza, ze wtasnie zrobitam cos,
pale za sobg mosty i ja nie jestem w stanie zrobié tego kroku wstecz, bo tego mostu nie ma.
Najczesciej, tak naprawde, ten Rubikon jest psychologiczny, to znaczy, ze nam sie wydaje,

ze tego mostu nie ma. On jest w naszej gtowie, ale gtowa jest najwazniejsza. Bo jak glowa
uwaza, ze juz poszto, no to wiasnie w tym jest problem. Ale pamietajmy o tym, ze mozemy
pracowac nad swojg gtowg, nad tym, jak myslimy, jakie mamy przekonania, jakie mamy opinie
na rézne tematy.

Wiec samo podjecie decyzji, ze ja tam ide, juz jest pewnym takim czynnikiem, ktéry mnie

do czegos zobowigzuje. Wiec ja bym powiedziata, ze najlepiej sie zatrzymad w tej fazie
wczesniejszej, czyli jak kto$ do nas dzwoni i nawet jest fajny dialog, jest to budowanie
zaangazowania, budowanie relacji, powiedzieé: ,Bardzo mito mi sie z panig rozmawiato i zycze
pani mitego dnia, ale naprawde nie przyjde na ten pokaz, ale wszystkiego dobrego pani zycze”.

| to jest asertywnos¢, ze stuchamy, pogadamy i powiemy ,,Bardzo dziekuje” i odmdwimy.

Agnieszka Kopacz-Domaniska

Zablokowac¢ numer, tak na wszelki wypadek?



Ewa Jarczewska-Gerc

Mozna. Aczkolwiek oni dzwonig z tylu numerow, ze to moze by¢ po prostu trudne.

Agnieszka Kopacz-Domanska

Sama sie o tym przekonatam, bo wielokrotnie bytam tez zapraszana na réznego rodzaju pokazy.
Ja rzeczywiscie, ale to nie odbywato sie od razu, wyéwiczytam w sobie taki asertywny model

»,Nie, dziekuje, nie potrzebuje”.

Ewa Jarczewska-Gerc

Tak, to jest ten automatyzm.

Agnieszka Kopacz-Domanska

Ja nawet nie pozwalam tej osobie dokoniczy¢ zdania, tylko od razu méwie , Nie, dziekuje",

roztgczam sie i blokuje numer. Ale ma Pani racje, dzwonig rzeczywiscie z dziesigtek numerow.

Ewa Jarczewska-Gerc

Wiec to jest wazna umiejetnosé, zeby jednak na tym etapie rozmowy wstepnej odmowic.

Ale zatdzmy, ze z jakich$ powoddw sie zgadzamy, a bo to nasza sgsiadka idzie i tez chcemy
po prostu wyjs¢ do ludzi, spedzi¢ czas i cos porobic, spedzi¢ jakos mito popotudnie.

Wiec zatézmy, ze juz tam trafiamy. | teraz pytanie, bo moze by¢ tak, ze my naprawde chcemy
cos kupic. Tylko ja bym powiedziata, ze jezeli mamy taka intencje, to zrébmy to sami, a nie

na takim pokazie, bo one s3 specjalnie organizowane w taki sposdb.

Agnieszka Kopacz-Domariska

Towary maja podbite ceny nieadekwatne do jakosci.



Ewa Jarczewska-Gerc

Wazne, ze Pani zwrdcita na to uwage, bo bardzo czesto towarzyszy temu zaproszeniu wiasnie
taki komunikat, ze to jest wyjgtkowa okazja, jedyna w swoim rodzaju i mozemy wtedy tej
osobie powiedzie¢: , To ja z niej nie skorzystam”. Po prostu z tej wyjagtkowej okazji nie musimy
korzystac. | teraz, jezeli mamy jakas potrzebe, naprawde chcemy zmienié¢ materac, bo przeciez
mogaq byc takie sytuacje, chcemy kupié nowa patelnie, bo stara juz jest w okropnym, optakanym
stanie i nie wychodzg nam nalesniki, to po prostu zrébmy to sami. Zaplanujmy sobie,
poszukajmy w sklepach, poszukajmy w internecie, poprosmy kogos$ z rodziny, poréwnajmy,
zrobmy research, poprosmy naszego meza, zone, kogos innego, wnuczka, zeby chwile poswiecit
uwagi na to, zebysmy dokonali takiego dobrego zakupu. Ale wyobrazmy sobie, ze z jakich$
powodoéw trafiamy na ten pokaz, ale nie mamy intencji, zeby tam kupowac. Otwieraja sie wtedy
wszystkie te techniki, wszystkie mechanizmy i nasz chtodny obszar mdzgu jest juz coraz bardziej

zastaniamy przez te woalke.

Agnieszka Kopacz-Domanska

Putapki otwierajg sie jedna po drugie;j.

Ewa Jarczewska-Gerc

| wpadamy w taki efekt domina, gdzie dochodzi do tej deindywidualizacji, tracimy kontakt sami

ze sobg, odczuwamy te emocje ttumu, odczuwamy te emocje pozytywne, wigzace sie

z wyobrazeniem sobie tego wspaniatego konsumowania nagrody. Jezeli zrobimy takg symulacje
mentalng przed wyjsciem na pokaz i wyobrazimy sobie wtasnie moment, w ktérym juz

po prostu miekniemy, jesteSmy blisko, zeby powiedzie¢ ,Tak, ja tez. A pani, pani Krysiu, pani tez
chce kupié te patelnie?”. | wyobrazmy sobie, ze pani Krysia sobie wyobraza, ze mowi

,Bardzo dziekuje. W ogéle fajna ta patelnia, podoba mi sie i w ogdle pokaz jest bardzo fajny.

Mito mi tutaj z Wami. Ale nie, nie, ja nie kupie tej patelni. Po prostu jej nie potrzebuje”.

Agnieszka Kopacz-Domaniska

Bo w domu mam juz dziesieé.



Ewa Jarczewska-Gerc

Bo w domu mam juz dziesie¢ albo mam dwie i tyle mi wystarczy. | jezeli pani Krysia wykona
ten zabieg mentalny wczesniej, jest duza szansa, ze ten trening na sucho spowoduje, ze ona
przypomni sobie w tym momencie gorgcym, kiedy juz tam bedzie, ze ona to éwiczyta i jak utozy¢

usta, zeby powiedzie¢ ,nie”.

Agnieszka Kopacz-Domanska

Czyli ten automatyzm.

Ewa Jarczewska-Gerc

Ten automatyzm, ale zeby go wyrobi¢, to musimy go praktykowac. Poniewaz ryzykowne jest
praktykowac na zywo w sytuacji goracej, proponuje praktykowaé na sucho w sytuacji domowej
doktadnie takie scenariusze. Mysle, ze wiekszos¢ z nas byta na takim pokazie, wiec jest sobie

w stanie wyobrazié, co tam sie dzieje. To sg takie ¢wiczenia mentalne, ktdre sie stosuje

np. w sporcie, kiedy sportowiec przygotowuje sie do idealnego wykonania jakiegos$ ruchu

czy zawodow. Czyli wyobrazic sobie krok po kroku, co ja robie, jak sie zachowuje i ze odmawiam
asertywnie. | jeszcze powiem tylko, ze asertywna odmowa nie oznacza, ze my jesteSmy
agresywni. ,,Co? Co tutaj sie dzieje? Ja sie nie dam nabi¢ w butelke!” i po prostu petni ztosci

i agresji opuszczamy ten pokaz. Tylko wtasnie z usmiechem, z pozytywnym nastawieniem,

z takimi dobrymi emocjami méwimy: ,To byto fajne, Swietne rzeczy tutaj robicie, ale ja tego

po prostu nie potrzebuje”.

Agnieszka Kopacz-Domanska

Powtarzajmy sobie to zdanie jak mantre. Nawet jezeli bierzemy udziat w réznego rodzaju
pokazach garnkdow czy innych naczyn, gdzie jesteSmy tez czestowani jedzeniem, tez nie czujmy

sie zobowigzani do tego, ze musimy to kupié.

Ewa Jarczewska-Gerc

Summa summarum, szczerze mowigc, jedzenie przygotowywane w zwyktych garnkach smakuje

najczesciej tak samo.



Agnieszka Kopacz-Domanska

| tez mozemy je przechowac réwnie dobrze w domowych warunkach, bardzo dobrze, wiec
pamietajmy o tym. Mozemy sobie tworzyé pewne wizje, wizualizowac, jak bedzie wygladat nasz
udziat w tym pokazie, ale czesto tak sie zdarza, ze te pokazy handlowe sg adresowane gtéwnie
do starszych oséb. My nie chcemy ich tutaj pietnowac, ale takie jest zjawisko rzeczywiscie.

Jak my jako synowie, wnuczeta np. takich starszych oséb, co my mozemy zrobic, zeby te osoby

przygotowac czy uczuli¢, zeby byty, powiedzmy, w miare bezpieczne w tych sytuacjach?

Ewa Jarczewska-Gerc

Mysle, ze najlepiej dziata nie wprost metoda. A ta metoda nie wprost jest taka, ze utrzymujemy
z nimi po prostu bliskie relacje, spedzamy fajnie czas, czyli nie generujemy w nich takiej duzej
potrzeby bycia z ludzmi. Z badan wynika i takich obserwacji codziennych, ze czesto seniorzy sg
motywowani, zeby tam p6js¢, wtasnie z tych powoddw, ze oni sie czujg samotni, po prostu sg
zniecheceni, znudzeni, chcg wyjsé do ludzi, chcg, zeby sie cos dziato. A doskonale o tym wiedza
wiasnie ci, ktdrzy te pokazy organizujg, ze to jest jakas niezaspokojona potrzeba osdb

w okreslonym wieku. Czyli metoda nie wprost polega na tym, ze dbamy o siebie po prostu,
dbamy o relacje, o to, zeby sie widywaé, zeby jako$ spedzac ze sobg czas — oczywiscie na ile
mamy mozliwosc¢. To jest pierwsza rzecz. Oczywiscie nie daje gwarancji, ze to w sposdb
automatyczny wyeliminuje che¢ czy motywacje seniordw do tego, zeby na taki pokaz sie udaé.
Mysle, ze to, co dziata jak ptachta na byka, to wtasnie taki ton moralizatorski i pouczanie tego
rodzica czy dziadka, babci o tym, zeby tam nie szta, bo sie da nabi¢ w butelke — juz méwigc
wprost —bo to przynosi czesto odwrotny skutek i nazywamy to zjawisko reaktancja,

czyli oporem.

Im bardziej kto$ nas chce przekonac¢ do tego, zeby czegos nie robié, kiedy jest poczucie takiego
ograniczonego wyboru, ograniczonej mozliwosci dziatania, wowczas my tym bardziej chcemy
dane zachowanie ujawnic¢. Co pokazujg np. badania, kiedy chcemy, zeby dzieciaki nie pisaty

w toaletach na $cianach i nie wolno tego robié. ,, To jak nie wolno, to biore pisak czy krede

i ide rysowac”. | to dziata zachecajgco wrecz do tego. Wiec my czasem przyjmujemy taki
moralizatorski ton — tego bym unikata. Tylko bardziej rozmowa na temat potrzeb tego naszego

seniora. Czyli zastanowié sie, porozmawiaé, z czego wynika to, ze ona chce tam pdj$¢, czy moze



naprawde ma jaka$ potrzebe, czegos jej brakuje. | mozemy wtedy wtasnie zrobic research
i kupi¢ najlepszg patelnie dostepng w dobrej cenie na rynku. Z czego wynikajg powody?
Jakie to sg powody, ze ten senior chce sie tam udac? Ogranicza¢ wolnosci nie mozemy,

ale mozemy opowiedzie¢ o tych wszystkich technikach, ktére stosujg organizatorzy.

Agnieszka Kopacz-Domanska

Przygotowac do tego.

Ewa Jarczewska-Gerc

Przygotowac do tego, czyli ten scenariusz, ze: ,Mamo, mozesz tam iS¢, oczywiscie, ale pamietaj,
ze nie musisz nic kupowac”. | oczywiscie to moze nie zadziata¢, bo my wiemy, ze tak jest.
Idziemy, znowu te emocje, znowu gorgce obszary mdzgu, znowu relacja, znowu jest ttum,
autorytet, on moéwi , Ty tego potrzebujesz” itd., itd. Ale im wiecej i czesciej bedziemy o tym
rozmawiaé, ale takze o tych emocjach, ktére towarzyszg osobie, kiedy wraca z tego pokazu

i naprawde czuje sie czesto w jakis$ sposdb nawet oszukana. Ale nie uciekanie od tej sytuacji,

bo my czasem chcemy tez zamie$¢ pod dywan pdzniej. To sie pojawia, pojawia sie btad jakis

i chcemy od tego jak najszybciej uciec. Natomiast wtasnie zastanowienie sie, z czego to
wynikato i co mozemy zrobié w przysztosci, zeby zahamowac jednak to sieganie po te pokusy,

moze byc¢ czynnikiem, ktory sprawi, ze w przysztosci bedzie takich sytuacji po prostu mniej.

Agnieszka Kopacz-Domanska

Jedna z opinii na naszym czacie: , Niestety seniorzy traktujg pokazy jako fatwo dostepna
rozrywke i niechetnie z udziatu w nich rezygnujg”. To tez nawigzuje do tego, co Pani

powiedziata, ze czesto sg samotni, wiec widzg, ze mogg sie wyrwacé z domu.

Ewa Jarczewska-Gerc

Dlatego powiedziatam o tym dbaniu o nich nie wprost, o dbaniu o te sfere nie wprost.
Czyli jezeli zorganizujemy razem wyjscie do filharmonii czy jakis popotudniowy obiad,
a to wpadng wnuki, a to gdzie$ péjdziemy do parku, to ta potrzeba automatycznie jest lepiej

zaspokojona. | absolutnie sie z tg opinig zgadzam. To jest to, o czym my mdéwimy, ze to jest



wtasnie zrdédto rozrywki. Tylko organizatorzy doskonale o tym wiedzg. Dlatego zachecam tez
do tych dziatan charytatywnych réznego rodzaju osoby, ktére juz przeszto na emeryture,
ktére majg mniej obowigzkdéw, takich zadan codziennych. My na nie narzekamy na co dzien,

ale pdzniej jak one znikaja, to wtasnie...

Agnieszka Kopacz-Domanska

Mamy Uniwersytety Trzeciego Wieku chociazby, gdzie takie osoby mogg dziatac.

Ewa Jarczewska-Gerc

Oferta jest bardzo szeroka, oczywiscie w miescie troche szersza, ale w mniejszych
miejscowosciach i na wsiach tez sg oferty dla seniordw. Jezeli pytata Pani o to, jak dziecko,
wnuczek, dziecko doroste moze wspiera¢ swojego seniora wiasnie w takim racjonalnym
zarzadzaniu tymi pokazami, to moze pomaoc sprawdzic zrobic research oferty
kulturalno-rozwojowej dla senioréw i zapewnic¢ inng rozrywke. | naprawde mozecie by¢
Panstwo bardzo zaskoczeni, ile rzeczy, ile ciekawych aktywnosci jest w réznych osrodkach

kulturalnych dla osdéb starszych, dla seniordw. Naprawde jest tego bardzo duzo.

Agnieszka Kopacz-Domanska

| to skutecznie rzeczywiscie moze ich odciggnac albo zniecheci¢ do udziatu w takich pokazach
handlowych. Ale wydaje mi sig, ze tutaj, jezeli chodzi o te bliskos¢ oséb wokét nas, wazne jest
to, zeby senior wiedziat, ze ma bliskie osoby wokét siebie i jezeli nawet kto$ zadzwoni

z zaproszeniem na pokaz, zeby mégt zadzwonic¢ do swojego wnuczka: ,Wnusiu, dostatem takie

zaproszenie. Co to jest? Wez mi powiedz”. To tez jest wazna sprawa.

Ewa Jarczewska-Gerc

Tak. To samo wyjasnienie. Ma Pani racje. Zdarza sie taka sytuacja, ze jezyk, ktérym postuguje sie
organizator czy osoba, ktdra w imieniu organizatora kontaktuje sie z seniorem, moze by¢
specjalnie taki, zeby on nie do korica zrozumiat, o co chodzi, ale byt rozochocony. | faktycznie

w tej sytuacji prosba o to, zeby byt ten reprezentant mtodszego pokolenia, bo tak to jest,

ze mtodsze pokolenie rozumie jezyk taki zupetnie mainstreamowy. Jezyk ewoluuje, nie jest



czyms statycznym, jest dynamiczny. | w takiej sytuacji rzeczywiscie prosba o to, zeby doktadnie
sie zorientowac, o co chodzi, albo np. ,,Sprawdz ich, wejdz na te strone i sprawdz, czy oni
naprawde robig takie rzeczy, co o nich ludzie piszg w internecie”. Jak najbardziej taka ustuga
od wnuczka czy dorostego dziecka mysle, ze mogtaby tez pomdc. Pamietajmy o tym jezyku
pdzniej. My jako ci, ktérzy wspieramy tych naszych senioréw, pamietajmy o tym, zeby

nie uzywac tego jezyka, ktory jest dyskryminujacy, ktory jest taki wtasnie bardzo wypetniony

moralizatorstwem.

Agnieszka Kopacz-Domanska

Przemadrzaty, po prostu.

Ewa Jarczewska-Gerc

Przemadrzaty.

Agnieszka Kopacz-Domanska

Moze inaczej, Pani Doktor: méwmy tak, jak sami chcielibysmy, zeby do nas mdéwiono.

Ewa Jarczewska-Gerc

Doktadnie.

Agnieszka Kopacz-Domanska

Zasada po prostu takiej wzajemnosci.

Ewa Jarczewska-Gerc

Prosta a dziata.



Agnieszka Kopacz-Domanska

| wazna oczywiscie informacja tez prawna: warto pamietaé, ze w swietle nowych przepiséw
umowa dotyczgca ustug finansowych nie moze by¢ zawarta podczas pokazu czy wycieczki, czyli

np. umowa kredytowa. To oczywiscie te wazne zmiany, do ktdrych doszto po 1 stycznia 2023 r.

Ewa Jarczewska-Gerc

To bardzo wazna informacja. Mysle, ze mozemy to skomentowac psychologicznie, bo jezeli ona
nie zostaje zawarta, ta rzeczywista umowa, ale umowa mentalna, umowa emocjonalna, umowa

relacyjna: ,Ja tobie sie zobowigzuje, ze ja te patelnie kupie”.

Agnieszka Kopacz-Domanska

Nie teraz, ale moze za jaki$ czas.

Ewa Jarczewska-Gerc

Moze nie teraz, ale za chwile. | pamietajmy o tym, ze na szczescie ta umowa emocjonalna

nie musi obowigzywac, bo to nie jest nasz wnuczek, to nie jest nasz partner, to nie jest nasza
ciocia, ktos bliski dla nas czy nasza przyjaciétka. Wtasciwie to jest obca osoba, wiec te umowe
niepisang, my nawet w psychologii mamy okreslenie na to: kateksja, czyli zwigzanie z obiektem,
to jest taka wiez niewidoczna. My jg tak mozemy sobie wyobrazié, jak taki sznureczek, ze go

przyczepiamy do tego obiektu i mamy takie poczucie ztgczenia z tym obiektem.

Agnieszka Kopacz-Domanska

Czyli to dzieje sie na tym pokazie handlowym i potem jest tylko pocigganie za te sznureczki.

Ewa Jarczewska-Gerc

Chodz, przyjdz i spiszemy juz umowe po pokazie.



Agnieszka Kopacz-Domanska

Caty czas oczywiscie naptywajg tez Panstwa pytania natury prawnej i tutaj tez mogg Panstwo
te odpowiedzi uzyskiwac, wiec caty czas zachecamy do tego, aby te pytania zadawac.

Nasza specjalistka, prawnik Agnieszka Bartosik-Rzyczkowska odpowiada na te wtasnie
Panstwa pytania.

Pokazy handlowe to jest temat bardzo obszerny, powracajacy, tak jak méwitam, niczym
bumerang, rzeczywiscie caty czas. Gdybysmy mogli, jezeli chodzi wtasnie o pokazy handlowe,
zebrac takg gars¢ najwazniejszych informacji, ktora jest kluczowa dla naszych konsumentéw
w kazdym wieku. Jak by¢ asertywnym konsumentem, kiedy juz pdjdziemy na ten pokaz

handlowy? Gdybysmy mogli to wypunktowac.

Ewa Jarczewska-Gerc

Mysle, ze pierwsza rzecz to pamietanie o tym, ze nie mamy zobowigzania moralnego wobec
organizatora. Bo jezeli idziemy z takim przekonaniem, ze ide i juz czesto ludzie juz nawet id3c,
majg takie poczucie, ze na pewno cos$ kupie, bo gtupio czegos nie kupi¢, prawda? | myslimy
sobie ,To ja kupie najmniejszg rzecz, co$ najtaniszego”. Ale pomysimy, czy my te najtanszg rzecz
tez potrzebujemy? Bo moze kompletnie jej nie potrzebujemy. Wiec pierwszy checkpoint to jest,
pomyslimy o tym, z jakim zobowigzaniem moralnym juz idziemy na to spotkanie. Czy to nie jest
tak, ze my$my juz kupili przed wyjsciem z domu, przed zatozeniem butdéw? Bo to czesto tak jest,
ze juz myslimy sobie: ,,Dobra, a moze co$ najmniejszego?”, zeby nie wyjs¢ na jakiegos$ biedaka
czy po prostu jakiegos$ skgpca, czy nie wiadomo kogo tam jeszcze. , To ja co$ najmniejszego”.
Wiec pierwsza rzecz: nie musimy nic kupowaé. Odhaczamy. Potem idziemy i mozemy pomyslec
sobie: ,Dobra, to ja dzisiaj nie jestem aktorem tej sytuacji, tylko jestem obserwatorem”.
Przyjgé inng perspektywe, ze ja tu nie przychodze jako ja, tylko dla mnie to jest ciekawy
eksperyment. Ide pobadac. Kazdy cztowiek to jest taki naiwny badacz z ulicy. My mamy swoje
koncepcje na temat $wiata, tworzymy je i je weryfikujemy — czasem trafnie, czasem nie.

Ale przyjmijmy taka perspektywe badacza, obserwatora, ktéry przychodzi na taki pokaz

i zobaczmy sobie z boku, jak to wyglada. Wtedy trudniej bedzie temu, kto organizuje, zebysmy

wpadli w te mechanizmy psychologiczne.



Agnieszka Kopacz-Domanska

Popatrzed jak na teatr.

Ewa Jarczewska-Gerc

Pewien teatr. Idziemy popatrzec i z boku poobserwowad siebie i innych, jak sie zachowuja.

| to jest kolejna rzecz, przyjmijmy inng perspektywe: nie aktora, tylko obserwatora. Zwracajmy
uwage na to, jakim jezykiem jest to mowione, jaka jest komunikacja. Wszystkie te techniki,

o ktérych wspominatam wczesniej, czyli: rola autorytetu — czy autorytet jest? Odhaczamy.
Daja rade, dziatajg. Czy jest wtasnie uwiktanie w dialog, budowanie takiej relacji emocjonalnej?
Jest. Odhaczamy. Kolejna rzecz to jest ta stopa w drzwiach, czyli ze ,,Zjedz sobie kotlecika

czy ziemniaczki na parze. | co? Dobre?”. ,Dobre”. ,,Chciatbys jes¢ codziennie te pyszne
ziemniaczki na parze? Jakie one zdrowe!”. Albo ,,Potdz sie na tym materacu i wyobraz sobie,
ze jak przesypiasz catg noc”. Z wiekiem niestety nie $pimy tak jak dzieci. Dzieci $pig inaczej,

my $pimy gorzej z wiekiem i to jest tez dos¢ naturalne. Oczywiscie mozna spaé gorzej i lepiej,
ale jak ktos chce nas przekonaé, ze bedziemy spaé jak dzieci — odhaczamy, to jest niemozliwe.

Nie wierzmy w to. Ale jest ta wizualizacja tego ,,Och, jak bedzie przyjemnie, jak wspaniale”.

Agnieszka Kopacz-Domanska

Odniesienie sie do pewnego uczucia.

Ewa Jarczewska-Gerc

Uczu¢, emociji, tych korzysci, ktdre bedziemy mieli. | znowu odhaczamy. Dobra, jest kolejna
technika wptywu. | moze za punkt honoru przyjmiemy sobie asertywng odmowe, idgc na taki
pokaz. Czyli nawet jak myslimy sobie: , Nie, ja juz bym nawet kupita, bo chyba tego potrzebuje”
— nie, ustalmy sobie, ze wracamy z pustymi rekoma. Mysle, ze takie doswiadczenie, przezycie
tego bedzie ogromnym zrédtem wiedzy, fajnym doswiadczeniem, moze nas wiele nauczy¢

i moze sprawié, ze my wiecej w ogdle na taki pokaz nie péjdziemy, bo juz uznamy, ze to nam
jest obce, Ze my tego po prostu nie potrzebujemy. Natomiast jezeli przejdziemy taki jeden

pokaz witasnie, zaktadajgc sobie, ze ja naprawde nic nie kupie i dotrzymamy tej decyzji,



to wspaniale buduje nasze poczucie wtasnej skutecznosci i zwieksza szanse na to,

ze na kolejnym pokazie znowu bedziemy w stanie wykazac¢ sie tg asertywnoscia.

Agnieszka Kopacz-Domanska

| powiedziec ,nie”. Jakiez to bedzie, drodzy Paristwo, przyjemne uczucie, ze jesteSmy asertywni

i potrafimy sobie z tym poradzié.

Ewa Jarczewska-Gerc

My czesto wpadamy w takg putapke, ze jak odmawiamy, to stajemy sie agresywni, okazujemy
zniechecenie, zto$¢, taka frustracje, bo sami na siebie jestesmy tez Zli, ze odmawiamy, na tych,
ktorzy nas przekonuja, ze musimy im odmowi¢. Wiec to bywa takie bardzo podszyte
negatywnymi emocjami i sie z tym Zle czujemy pdzniej. A wtasnie ,Fajne. Podobato mi sie,

to naprawde byto ciekawe. O Zosiu, Wzietas to? OK, fajnie, ale ja nie, ja dziekuje,

ja nie potrzebuje”.

Agnieszka Kopacz-Domanska

Potraktujmy to po prostu jako doswiadczenie. No, ale wstyd czesto u klientéw, ktorzy decyduja
sie na zakup przedmiotu pdzniej im zupetnie niepotrzebnego — najzwyczajniej w Swiecie sie
wstydzg. Pytanie, czy trzeba sie wstydzié tego, ze daliSmy sie w taki sposdb naciggnac czy

tez nabrac?

Ewa Jarczewska-Gerc

Miedzy innymi ucze o emocjach. Wstyd jest emocjg. Emocje majg dwie podstawowe funkcje.
Pierwszg funkcjg emocji jest informowanie o tym, ze dzieje sie co$ waznego. | kazda emocja jest
wazna i nie powinnismy unikac zadnej emocji. Mimo ze sg emocje negatywne, nazywamy je
negatywnymi, bo one sg nieprzyjemne. Po prostu odczucie jest takie w ciele. S emocje
przyjemne w ciele i nieprzyjemne w ciele. Wstyd nalezy do tych nieprzyjemnych. Ztos¢, wstyd
to sg takie nieprzyjemne w ciele. Jaka jest funkcja tej emocji? Ona ma nam cos$ powiedzie¢,
wiec nie bierzmy miotty i nie wymagamy jej po prostu, tylko dajmy sobie przezyé ten wstyd.

| pomysimy, co ta emocja chce mi powiedziec.



Agnieszka Kopacz-Domanska

Czyli nie wstydzmy sie wstydzic.

Ewa Jarczewska-Gerc

Nie wstydZzmy sie wstydzic¢. Przyjmijmy te emocje i zastandwmy sie: ,Dobra, jaka jest
informacja, ktdrg chce nam ta emocja po prostu przekazaé?”. Ale to jest niewystarczajace,

bo pdzniej musimy cos z tg informacja zrobic. Czyli zastandwmy sie, jak moge wykorzystac te
informacje na przysztos¢, zeby tej emocji nie czu¢ jednak, bo ona jest nieprzyjemna.

| zapewniam, ze wtasnie umiejetnos¢ rozmawiania ze swoimi negatywnymi emocjami
paradoksalnie sprawia, ze my je rzadziej odczuwamy, ze my ich mniej doswiadczamy.

Im bardziej bedziemy chcieli zamies¢ pod dywan, udawad, ze jej nie ma i wtedy, nie daj Boze,
skorzystamy tez z tej metody obnizania tego napiecia, czyli redukowania dysonansu, ze my sami
siebie przekonamy, ze ja tego potrzebowatam i mi sie to przyda. | wtedy niestety nie
skorzystamy tak naprawde z tej informacji, ktdrg chce nam przekazac ta emocja. Nie skupiajmy
sie na tym: , Wstydze sie, wstydze. O Jezu, okropna, ale jestem naiwna, ale sie zachowatam
nieodpowiednio” itd. Po prostu, co sie tak naprawde wydarzyto? Co ta emocja chce mi

powiedzieé i jak moge wykorzystac te wiedze w przysztych moich zachowaniach?

Agnieszka Kopacz-Domanska

Bardzo ciekawa opinia, ktéra pojawita sie takze na czacie: ,,Mysle, ze warto wprost powiedziec,
iz jest to polowanie. Pseudoprzedsiebiorca zastawia putapke jako wyspecjalizowany mysliwy.
W putapke ma wpas¢ konkretna osoba. Tym sprzedawcom w ogdle nie zalezy na satysfakcji

konsumenta. Jest famanie fundamentalnych zasad kupieckich i dobrych obyczajow”.

Ewa Jarczewska-Gerc

Ja mysle, ze te pokazy sie rdznig, ale w ogdle zycie to jest polowanie. Ja bym powiedziata

tak ogdlniej. A to, ze my widzimy logo pewnego napoju, to nie jest tak, ze ten napdj na nas tez
poluje? Réznych napojéw, nie mysle o jakims$ konkretnym. Wiec ogdlnie zycie to jest takie
troche polowanie, ale ono moze mie¢ bardziej pouktadane zasady lub mniej. | jednak tez

preferuje, kiedy te zasady sg jasne i lepiej utozone. Mysle, ze na tych pokazach tez one sie



réznig poziomem tego polowania. Ale nie chciatabym tutaj demonizowac i powiedzie¢ o tym,
ze idac do popularne;j sieci spozywczej my tez idziemy polowac i oni polujg na nas, bo zycie to

jest polowanie.

Agnieszka Kopacz-Domanska

Skoro przeszta Pani juz do takich klasycznych zakupdw, bo duzo miejsca poswiecilismy witasnie
tym pokazom handlowym, ale przeciez kazdy z nas tez ulega tym sztuczkom marketingowym,
idgc chociazby na codzienne zakupy. Jedna z opinii naszych czytelniczek, internautek na
Instagramie UOKIK: , Gdy dostaje jakis produkt, czasami nawet petnowymiarowy, ale musze
zrobi¢ zakupy do jakiegos czasu. Niby nie potrzebuje tego darmowego produktu, ale moze

za jakis czas sie przyda. A jak minie ta promocja? No tak, widze, ze na mnie to dziata”. To tez

taka sztuczka, ktéra czesto dziata na nas?

Ewa Jarczewska-Gerc

Oczywiscie to jest zamkniecie, prawda? Konczy sie czas, juz musisz podjgé¢ decyzje, musisz cos
zrobié. W sklepach zatrudnieni sg specjalisci, ktorzy doskonale wiedzg, co dziata na cztowieka,

i wptywa to na nasze decyzje zakupowe. Ale bym powiedziata, ze one sg mniej szkodliwe, bo to
czesto sg mniejsze kwoty. Oczywiscie, jezeli kto$ ciggle korzysta z tego typu akcji, to moze sie
okaza¢, ze ma catg szafke rzeczy, ktérych nie potrzebuje, i z tego sie robi wieksza kwota.

To, co dziata, to robienie sobie listy zakupowej. A ta lista zakupowa powinna sie tez opierac

na czyms, np. na analizie tego, jak jemy w ciggu tygodnia, co jemy, co lubimy jesé,

co przygotowujemy, jakie positki itd. Wiec przygotowanie listy tez pod konkretne dania,
konkretne potrawy, konkretne sytuacje sprawia, ze jednak jesteSmy bardziej odporni

na réznego rodzaju promocje. Ale stuchajcie, bgdzmy ludzmi i jezeli kupimy jedng torebke

wiecej herbaty, prawdopodobnie wypijemy te herbate.

Agnieszka Kopacz-Domaniska

Ale warto tez zwrdécié¢ uwage na cene, bo jedna z internautek na Instagramie napisata: ,Mnie
najbardziej kusi promocja — kody rabatowe na przecenione juz produkty. Bardzo rzadko kupuje
artykuty spozywcze w normalnych cenach, chyba ze wiem, ze dana rzecz szybko sie sprzeda i nie

bedzie dostepna lub jesli cos niespodziewanie zniszcze i musze to zakupic¢ na juz”. Bardzo czesto



widzimy na potkach sklepowych te wielkie informacje: kod rabatowy, znizka. Ale ja kiedys tez
zadatam sobie ten trud, bo przesunetam sobie te karteczke, jaka ta znizka rzeczywiscie jest i jest

niewielka. | znowu to jest kolejna taka podpucha.

Ewa Jarczewska-Gerc

Oczywiscie. | teraz mysle, ze warto powiedzie¢ o tym. My mamy w ogdle w tej chwili, poniewaz
jest dos¢ wysoka inflacja i duzo sie mowi o tym, zeby oszczedzaé, zeby zwracaé uwage na to,

ile kosztujg produkty, zeby poréwnywaé, zeby sprawdzaé. Kazdy cztowiek, a przynajmniej
wiekszos$¢ ludzi, takze tych, ktorzy funkcjonujg doskonale psychologicznie, ma potrzebe
pozytywnego autowizerunku. Chcemy siebie postrzega¢ jako madrych, jako rozsadnych, jako
podejmujacych wiasciwe decyzje. | mysle, ze w tej chwili wielu z nas tez mysli o tym, jak
zarzgdzad swoim portfelem, zeby wtasnie nie zarzucac sobie, ze jestem rozrzutna, ze wydaje
zbedne pienigdze itd. | czasem jednak popadamy w pewne skrajnosci i to chetnie wykorzystujg
znowau ci, ktorzy organizuja. Oni o tym wiedzg, ze ludzie chca teraz oszczedzad, ale de facto
wracamy do domu i ta kwota, ktdrg wydalismy, jest wyzsza niz ta, ktorg planowalismy.

Czyli oczywiscie wydalismy wiecej, ale mamy poczucie ,,No tak, ale kupiliSmy tam jakie$ dwa
kilogramy maki wiecej”. Tylko problem polega na tym, ze jak tej maki nie zuzyjecie od razu,

to potem wam sie mole tam zalegng i wy wyrzucicie te dwa kilogramy maki, ktére dodatkowo
kupiliscie. Jest niestety takie prawdopodobienstwo, ze tak po prostu moze by¢. Wiec robigc te
zakupy codzienne, skupmy sie na tym tu i teraz, co jest nam potrzebne. Bardzo duzo zywnosci
marnujemy. Na to tez trzeba zwrdci¢ uwage, ze caty czas wyrzucamy ogromne ilosci jedzenia.
Wiec w Swietle tego naprawde, czy my potrzebujemy te promocje, gdzie po prostu herbata jest
tansza o 5%, zatézmy, to wychodzi pare groszy na opakowaniu? Czy tak naprawde chodzi o to,

zeby zacheci¢ nas znowu do wydania jak najwiekszej ilosci pieniedzy?

Agnieszka Kopacz-Domanska

Czy potrzebujemy pigtego woreczka chleba tostowego, ktory i tak sie bardzo szybko

przeterminuje, a kupujemy go, bo jest np. promocja?



Ewa Jarczewska-Gerc

Wtasnie o tym mowie i pdzniej niestety robactwo sie moze zalegnac i bedziemy

musieli wyrzucid.

Agnieszka Kopacz-Domanska

Bardzo czeste zabiegi eksponowania rzeczy, na ktérych sprzedazy zalezy danemu sklepowi,
blisko kasy albo na specjalnych wysepkach, prawda? | to jest taki komunikat: tylko wystarczy

siegngc. No wtasnie, co zrobié, zeby nie siegac i nie ulegaé tej utudzie tych promoc;ji?

Ewa Jarczewska-Gerc

Po pierwsze: nie chodzimy gtodni na zakupy. To jest pierwsza rzecz. Jak nasi przodkowie byli
gtodni, to chodzili polowaé, wiec my idziemy polowac wtedy, jak jestesmy gtodni. Wiec warto
zwracaé uwage na to, zeby i$¢ nie na gtodniaka do sklepu, bo wtedy — badania to jednoznacznie
pokazujg — ludzie kupujg zdecydowanie wiecej. Na poczet kupowania dziata takze zapach
chleba. Dlatego w wielu marketach on jest wypiekany na miejscu, bo to jest jakis taki atawizm
nasz, czujemy te make upieczong z wodg i od razu mamy ochote wszystko kupic, co tam gdzies

nam pod reka znajdzie.

Agnieszka Kopacz-Domanska

Dlatego czesto tez te stoiska z pieczywem sg dosy¢ blisko wejscia, bo wchodzimy, czujemy

i od razu ulegamy tej magii.

Ewa Jarczewska-Gerc

Doktadnie. Wiec pdéjdzmy relatywnie najedzeni. | pamietajmy o tym, ze te sztuczki po prostu sie
pojawiajg. No i znowu lista. Trzymamy sie tej listy. Oczywiscie moze sie okazaé, ze przypomnimy
sobie nagle, ze nam sie kapsutki do zmywarki koriczg, i jak kupimy te dodatkowe kapsutki,

to jakby wcigz nie ma w tym nic ztego. Ale pamietajmy o tym, ze sklepom zalezy na tym, to jest
ich intencja, zebysmy kupili jak najwiecej. Oczywiscie ja bym tez nie chciata demonizowag,

jak wczesniej powiedziatam, ze nie kazda promocja jest zta. No akurat idziemy do sklepu, mamy

kupi¢ papier toaletowy, jest w promocji, to mozemy wzigé ten w promocji papier toaletowy



i nie ma w tym nic ztego. Ale pamietajac jednoczesnie o tych wszystkich mechanizmach,

o ktorych dzisiaj méwilismy.

Agnieszka Kopacz-Domanska

Te mechanizmy sg znane od lat. Specjalisci od marketingu wykorzystujg je oczywiscie bardzo
czesto przy okazji réznych akcji — czy to na pokazach handlowych czy w zwyktych sklepach.
Pani Doktor, ale pozytywny wniosek na koniec: czy takiej asertywnosci konsumenckiej
rzeczywiscie mozemy sie nauczy¢? To informacja szczegdlnie dla tych, ktdrzy np. kupili cos,

wydali niepotrzebne pienigdze.

Ewa Jarczewska-Gerc

Tak. | moja rada jest pierwsza: jezeli to juz nastgpito, to przyjmijmy to, zaakceptujmy, to juz sie
nie boksujmy tym, ze po prostu gdzies tam, przepraszam za okreslenie, wtopiliSmy pienigdze.

| tylko znowu — nie zamiatamy pod dywan. Zastanawiamy sie, co sprawito? By¢ moze jakas

w ogdle nasza niezaspokojona potrzeba. Z czego to wynika, ze my tak mamy ogromng potrzebe
kupowania czegos? To sie tyczy zakupow szerzej, ze my mamy czesto jakies takie braki,

nie wiem, z dziecinstwa, z jakiego$ wczesnego okresu zycia. Na przyktad pokolenie powojenne
miato tendencje do gromadzenia w szafach réznych rzeczy i oni nie uzywali tego. Rézne reczniki
z metkami, jakie$ tam buty tez z metkami, to lezato i oni mieli takie poczucie: jest to, ja nie
musze z tego korzystaé. Wiec osoby, ktdre doswiadczyty jakiej$ deprywacji, takiej mocnej,
finansowej i po prostu nie miaty czego$ w dziecinstwie, w dorostosci czesto prébujg sobie

to skompensowac wtasnie nadmiarem pewnych rzeczy. My tak naprawde do szczescia
potrzebujemy, ale nie w nadmiarze. | my mamy za duzo.

My ogdlnie mamy za duzo i pdzniej w ogdle sie gubimy w tym, co mamy, i nie cieszymy sie

z tego, co mamy. Wiec pierwsza rzecz jest taka: przytulcie sie, powiedzcie ,,Dobra, wtopitam
wtopitem. Z czego to wynika, ze ja mam ciggtg potrzebe gromadzenia u siebie réznych rzeczy
czy kupowania itd.”. Bo moze to sg jakies niezaspokojone potrzeby zupetnie innej natury.

Wiec to jest pierwsza rzecz. To jest na wyzszym poziomie ogdélnosci: zastanowié sie, z czego
wynika ta moja wzmozona potrzeba posiadania czy otaczania sie pewnymi przedmiotami,

czy posiadania pewnych rzeczy. Jakg mam niezaspokojona potrzebe? Bo moze to sie da inaczej

zupetnie zaspokoi¢. Wiec da sie te postawe asertywng i powiedziatabym nie tylko asertywng



wobec innych, ale tez wobec siebie i swoich potrzeb, ktére sg, tak jak powiedziatam, czasem
wyolbrzymione, czasem wynikajg z w ogdle z innych potrzeb. Ale najwazniejszy moment to jest
uswiadomienie sobie tego, ze , 0K, wydaje za duzo, chciatabym wydawa¢ mniej i chce to
ukrdcié. Chce cos zrobi¢ w swoim zyciu, chce to w korficu zmienié. Z czego wynika ta potrzeba,
ze ja ciggle chce kupowac? | co ja moge zrobi¢, zeby jednak nie wkrecad sie w te rézne
mechanizmy?”. Czyli jak juz dzisiaj rozmawiatysmy o tych pokazach — nie chodzi¢. Pierwsza rzecz
to jest po prostu: co z oczu, to z serca. Nie chodzi¢ na pokazy. Tak samo np. jezeli chcemy
zaoszczedzi¢ pienigdze, a idziemy do sklepu, kolezanka wycigga nas, méwi: ,,Stuchaj, ja musze
kupi¢ sobie jaka$ tam nowa kreacje na impreze”, méwimy: , Nie, nie, nie, ja oszczedzam,

ja nie chce chodzi¢ do sklepéw”. ,Ale ty nie musisz nic kupowac”. | wystarczy, ze pojawimy sie
w tym sklepie i los bywa ztosliwy, bo akurat zobaczymy na wieszaku taka sukienke, o jakiej
zawsze marzytysmy, a nigdy nie mogtysSmy jej znalez¢ i nagle tutaj sie pojawia.

Ale najprawdopodobniej ona przypomina reszte naszych ciuchdéw, ktére znajdujg sie w szafie.

Agnieszka Kopacz-Domanska

| uSwiadamiamy sobie to dopiero w domu.

Ewa Jarczewska-Gerc

Jeszcze jedna rzecz na koniec: wymiany. Jestem fankg wymian. W tej chwili coraz czesciej

organizowanych np. ubran, rzeczy domowych, czyli takich nie pokazéw, tylko spotkan.

Agnieszka Kopacz-Domanska

Czyli nie kupujmy, ale wymieniajmy.

Ewa Jarczewska-Gerc

Wymieniajmy, bo czesto jest tak, ze pewne rzeczy nam sie opatrzg, znudzg i po prostu nie mam
ochoty z nich korzystaé, bo juz nas nie cieszg jak kiedy$. Ré6bmy sobie wymianki w gronie

przyjaciot, znajomych, ktore polegajg na tym, ze ktadziemy i kazdy moze sobie wzigé, co chce.



Agnieszka Kopacz-Domanska

Jest to tez postawa bardziej przyjazna srodowisku. To tez jest bardzo wazny aspekt.

Ewa Jarczewska-Gerc

Zachecam do tego. Jest towarzystwo, jest fajnie, sg pozytywne emocje, mozna sie napi¢ lampki

wina przy okazji i dokonac jakiej$ fajnej wymiany.

Agnieszka Kopacz-Domanska

Zdecydowanie lepszy wybor.

Drodzy Panstwo, asertywnos$é, o ktérej pani doktor méwita, rzeczywiscie mozemy w sobie
wypracowac. Oczywiscie zachecamy do tego. A jezeli pojawig sie jakie$ problemy

z tymi pokazami handlowymi, jezeli kupiliémy cos, czego nie potrzebowalismy, mamy problem,
zeby pdzniej zrezygnowad z tak zawartej umowy — tutaj oczywiscie macie swoje prawa jako
konsumenci. Tutaj dyskusja bardzo ozywiona takze na czacie. Dziekujemy Panstwu za wszystkie
te pytania i wszystkie bardzo cenne wnioski, a takze pytania, na ktére odpowiadata pani
prawnik. | caty czas przypominamy o tym, ze niezbedna porcja informacji konsumenckich
oczywiscie na stronach UOKIK. Przypominamy o tym, ze takze mogg sie Paistwo zgtaszaé

do rzecznikdéw praw konsumenta, ktorzy z pewnoscig pomogg Panstwu takze w tych trudnych
sytuacjach, réwniez zwigzanych z pokazami handlowymi. Zyczymy oczywiscie Pafistwu,

aby nie byli Panstwo naciggani albo zeby nie dali sie naciggac na te wszystkie rewelacje,

ktére sg nam serwowane.

Bardzo dziekuje za te cenng wiedze i te porcje informacji psychologicznych, jak my tak
naprawde dziatamy w tych sytuacjach konsumenckich. Doktor Ewa Jarczewska-Gerc,
psycholozka spoteczna i trenerka biznesu. Raz jeszcze dziekuje bardzo, Pani Doktor.

To byt webinar ,, Asertywnosc na pokaz?” przygotowany przez Fundacje ProPublika.

Agnieszka Kopacz-Domaniska, bardzo dziekuje Panstwu za udziat w naszym webinarze

i zapraszam na kolejny juz w maju. Do zobaczenia!

Podcast zrealizowany przez Fundacje ProPublika w ramach zadania ,Poradnictwo Konsumenckie 2.0

w latach 2022-2023" dzieki finansowaniu ze srodkéw Urzedu Ochrony Konkurencji i Konsumentéw



