Manipulacja, czyli o wywieraniu wplywu na innych
ludzi

Jak naktoni¢ innego cztowieka do zmiany sposobu postepowania? Do podjgcia
lub zmiany decyzji?

Jak dokona¢ tego, by zmiany takiej sam zapragnal?

Jak obroni¢ si¢ przed niepozagdanym wptywem innych ludzi na nasze wiasne
decyzje?

Niemal kazdy z nas znalazt si¢ kiedy$ w sytuacji, gdy zrobit co$ dla innej
osoby, mimo ze w ogole nie mial na to ochoty. Dzieje si¢ tak, poniewaz ludzie,
bardziej lub mniej $wiadomie, wykorzystujag manipulacje, aby osiggna¢ wtasne
cele przy pomocy innych. Jak temu zaradzi¢?

Czasami mozemy pozwoli¢ sobie na szybkie zerwanie kontaktu z osobg, ktora
nas do czego$ namawia — na przyklad ze sprzedawcg usitujgcym naktoni¢ nas do
kupna drogiego produktu lub ustugi.

Czasem jednak relacje taczace nas z manipulatorem (partnerem, kolega, a nawet
szefem) wymagaja wigkszej dyplomacji.

Wiedza na temat manipulacji ma ogromne znaczenie dla obrony cztowieka
przed destrukcyjnym wptywem zabiegéw manipulacyjnych, ktore sktaniajg
ofiar¢ do automanipulacji.

Jest to wiedza potrzebna psychologom, pedagogom, prawnikom, zeby dobrze
rozpoznawa¢ motywy postepowania i trafnie oceni¢ uwiktanych w problemy
ludzi.

Manipulacja jest jednym z tych stow, ktore czesto uzywamy w codziennym
komunikowaniu si¢. Czesto oskarzamy kogo$ o manipulowanie nami albo jakas
inng osoba.

Przypomnijmy, ze proces manipulacji jest szczegdlnym przypadkiem wplywania
na czyjes$ przekonania, postawe 1 zachowanie.

Manipulacja jest pewnym rodzajem perswazji. Za manipulacj¢ uznamy taka
perswazje, ktora ma dodatkowy niejawny cel.



Aby mozna bylo mowi¢ o perswazji , komunikat manipulacyjny musi mie¢ co
najmniej dwa cele:

jawny (nieistotny dla nadawcy) - petniacy funkcje zastony dymnej,
niejawny (istotny) — starannie zatajony przez nadawce, ktory jest celem
wihasciwym.

Dziatania, ktére mozemy okresli¢ manipulacjg moga mie¢ bardzo szeroki
zakres: od drobnych trikow, po dziatania rujnujace osobowos¢ zaatakowane;j
manipulacjg osoby.

Przyklady:

Podawanie pacjentowi placebo wigze si¢ z osiggni¢ciem dwoch celow:

oficjalnego, czyli tego podawanego pacjentowi jak wyleczenie go

z jakiej$ urojonej przez pacjenta choroby somatycznej,

waznego, ukrytego przed pacjentem, czyli wptynigcie na stan psychiczny
chorego.

Jest to wigc, manipulacja uzasadniona dobrem pacjenta.

Zaraz po ktotni rodzicéw dziecko okazuje matce szczegdlnie ciepte uczucia,
zeby p6zniej namdéwic ja na zakup wymarzonej zabawki. W ten sposob dziecko
manipuluje matka, ktora sadzi, ze w zaistniatym konflikcie dziecko
opowiedziato si¢ po jej stronie.

Zona manipuluje mezem namawiajac go na zakup nowej marynarki po to tylko,
zeby przy okazji zakupow wejs$¢ do sasiedniego sklepu 1 kupi¢ wymarzone buty.

Manipulacja jest klamstwem, natomiast nie kazde ktamstwo jest manipulacja.

Czesto osoba zmanipulowana nie chce trafnie ocenia¢ rzeczywistosci 1 dlatego:

zgadza si¢, zeby manipulator jg krzywdzit,

czuje emocjonalng wigz z manipulatorem 1 godzi si¢ na manipulacje,
czuje agresje, gniew, nienawis¢ do kazdego, kto ujawni cho¢by czgsciowo
manipulacje,

jej umyst jest nastawiony na state usprawiedliwianie manipulatora, takze
przed samym soba.

Jedna z odmian manipulacji jest automanipulacja ofiary.
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Czujac si¢ odpowiedzialna za stan w jakim si¢ znalazta, ofiara manipulacji nie
chce si¢ z niego wydostac¢, nawet wowczas, gdy stan ten wigze si¢ z ponizeniem,
czy stratami materialnymi. Czuje bowiem duzg wigz emocjonalng z
manipulatorem, zdajac sobie sprawe, ze data przyzwolenie na takie dzialanie.

W takiej osobie wzbudzona zostaje w procesie manipulacji emocja, najczesciej
zla — zazwyczaj jest nig nienawis¢ — ktora wymaga zaspokojenia.
Niezaspokojone emocje prowadzg do stresu, a nawet do powazniejszych
zaburzen o charakterze psychicznym czy nawet somatycznym. W tym wtasnie
tkwi sita manipulacji, a wigc i skuteczno$¢ manipulatora.

Ofiara manipulacji jest gotowa poswigci¢ bardzo duzo. Dla tej ,,zabawy

W nienawis¢” moze straci¢ twarz, szacunek, pienigdze, posade, moze w oczach
osoby postronnej uchodzi¢ za kogos$ ghupiego czy niegodziwego. Nie zwaza ona
na ponoszone przez siebie szkody.

Ofiar¢ manipulacji charakteryzuje:

e Duza emocjonalnos¢
e (Odwrdcenie wartosci

Gra na emocjach ofiary manipulacji zarazem napg¢dza manipulacje 1 jest jej
skutkiem.

Bez emocjonalnosci do gtosu mogtby doj$¢ chtodny, racjonalny osad sytuacii,
ktory sprawitby, ze manipulacja nie odniostaby skutku.

Juz w starozytnos$ci uwazano za skutecznie przeprowadzong manipulacjg jest
odwrocenie wartosci. Ofiara manipulacji postrzega ghupca za medrea, zlo za
dobro, dyletanta za fachowca i odwrotnie. Takze zdarzenia i zjawiska sa
opatrznie przez taka osobe oceniane. Kradziez jest czym$ wythumaczalnym,
a nawet chwalonym, uczciwo$¢ czym$§ wyszydzanym, ponizanie kogo$
usprawiedliwionym, stusznym.

Jesli Swiadomos¢ jakiejs osoby cechuje odwrocenie wartosci, to znaczy, ze
osoba ta jest ofiara manipulacji , automanipulacji.

Odwrocenie warto$ci ma swoje wytlumaczenie. Jest ratowaniem godnosci ofiary
manipulacji we wlasnych oczach. Stajac pod wplywem manipulacji po stronie
zta, nie chce by¢ zta i zeby wmowic sobie taki stan rzeczy, musi wszystkie te
warto$ci poodwracac.

Cele manipulacji mozna zebraé w trzy grupy:
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o Wiadze
e Pieniadze
o Seks (relacje miedzyludzkie)

Moze tez si¢ wydawac, ze jeszcze celem moze by¢ zemsta, jednak wtedy
manipulator pragnie pozbawi¢ kogos$ wtadzy, pieniedzy Iub seksu (relacji).

Celem manipulacji nie moga by¢ poglady, moga one jedynie by¢ instrumentem.
Trafnos¢ komunikatu

Trawnos¢ komunikatu (wykorzystywanego podczas manpulacji i nie tylko)
zalezny jest od:

e Tresci ( merytoryczna argumentacja)
e Formy (intonacja glosu, akcent, spos6b méwienia, wyglad mowcy,
gestykulacja, mimika)

Wedlug badan forma komunikatu przewaza nad trescia.

Skutecznym sposobem komunikowania si¢ w przypadku manipulacji jest
zredukowanie przekazu do sloganu, na ktérym stuchacz poprzestaje, nie muszac
roztrzasa¢ merytorycznych aspektéw wyshuchanych tresci. Stosujac skrot
mys$lowy.

Manipulator:

e moze postugiwac si¢ 1 lansowac poglady dotyczace np. kwestii
moralnych, politycznych, religijnych.., ale wszystkie traktowane sg przez
niego instrumentalnie.

e Moze nie mie¢ pogladow.

e Moze wykorzystywac poglady wykluczajace si¢ — jezeli zna zasady
manipulacji,

e wie, ze moze glosi¢ pewne zasady i1 jawnie postgpowac wbrew nim bez
ryzyka utraty wyznawcow,

Wyznawanie pogladow przez manipulatora ogranicza jego swobode
dzialania.

Manipulator moze by¢ dyletantem, merytoryczna strona nie jest jego atutem.
Atutem jest natomiast wymiar emocjonalny, ktoéry musi by¢ nieustannie
podsycany, zeby do glosu nie doszty racjonalne argumenty.

Najskuteczniejszym sposobem rozbudzania emoc;ji jest wskazanie wroga,
ktorego manipulator kaze nienawidzi¢. Jesli to si¢ uda manipulator nie



potrzebuje merytorycznej strony przekazu. Jego wyznawcy czujg nienawisc,
cho¢ nie wiedzg z jakiego powodu.

Idealnym narzgdziem manipulacji jest telewizja, wystarczy by nikt myslacy
przeciwnie nie dotart do odbiorcow. Odbiorcy majg wrazenie, ze wszyscy mysla
tak samo.

I tu mozemy wymieni¢ nastepujace techniki manipulacji:

Technika autorytetu

Jesli do zakupu produktu Iub ustugi przekonuje nas autorytet w danej dziedzinie,
to jestesmy bardziej sktonni, by wierzy¢ w prawdziwos¢ jego stow. Swietnie
wida¢ to na przyktadzie reklam: czesto na ekranie widzimy lekarza ubranego

w bialy kitel, z plakietkg odpowiedniej specjalizacji. Warto uswiadomi¢ sobie,
ze tak naprawde to przeciez wcale nie jest lekarz tylko wynajety aktor!

Analogicznie jest w przypadku reklam ustug bankowych lub produktow
kulinarnych. W momencie, gdy naktania nas do czegos$ prawdziwy autorytet
1 ekspert, warto postawi¢ sobie pytanie ,,Jak bardzo mozemy mu zaufa¢? Czy
nie czerpie z tego zadnych korzysci”?

O tym, jak skuteczng metoda manipulacji jest reguta autorytetu, Swiadczy
glosny eksperyment amerykanskiego profesora psychologii Stanleya Milgrama.

Milgram zaprosit do swojego badania grupe osob, ktora wcielita sie role
nauczycieli. Nauczyciele mieli sprawdzi¢, w jakim stopniu uczniowie
zapamigetali podane im wcze$niej pary wyrazow. Zostali przy tym
poinstruowani, aby za kazdym razem gdy uczen udzieli blednej odpowiedzi
wymierza¢ mu kare — razi¢ go pradem. Nad cato$cig eksperymentu czuwatl sam
profesor, ktory kazat nauczycielom stale zwigksza¢ moc 1 zadawac uczniom
coraz wigkszy bol.

Eksperyment ujawnit, ze ludzie s3 w stanie zadawac cierpienie niewinnej osobie
tylko dlatego, ze takie polecenie otrzymali od autorytetu, czyli profesora.
Sposrod 40 uczestnikow badania Zzaden si¢ nie wycofat, mimo Ze ich ofiary
btagaty o lito$¢ (na szczescie byto to tylko udawane cierpienie). Wyniki
eksperymentu zszokowaty nawet psychologow, ktorzy przewidywali, ze
wiekszos¢ uczestnikdw szybko zrezygnuje z roli nauczyciela.



Badanie Milgrama pokazuje, jak gieboko zakorzenione jest w nas §lepe
postuszenstwo wobec autorytetow. Przy czym czesto sg to autorytety pozorne —
osoby wywierajace na nas wptyw wcale nie muszg posiada¢ duzej wiedzy ani
odznaczac si¢ wyjatkowymi cechami. Wystarczy, aby cieszyty si¢ szacunkiem
ogotu, co w praktyce oznacza posiadanie znacznej 1losci pieniedzy, noszenie
ubran drogich marek, bycie rozpoznawalnym itp.

Bardzo skutecznym sposobem zwalczania autorytetu a takze manipulacji jest
zawstydzanie np. moda: zawstydza si¢ tych, ktorzy za nig nie podazaja, tak, ze
nawet ludzie niezalezni, o zdecydowanych pogladach beda odczuwacé
zawstydzenie, ze ich poglady sg niewlasciwe. Pod wptywem wstydu,
upokorzenia beda w milczeniu przyjmowac tresci, ktdre sg im obce, nawet
wrogie.

Zawstydzenie najtatwiej osigga si¢ przez ciggle o$mieszanie, tak zeby nawet
autorytet , ktory bedzie chcial powiedzie¢ co$§ przeciwnego nie mial szans,
ciggle odmieszany i kompromitowany lub przemilczany.

Kolejnym etapem zwalczania autorytetu jest jego przejecie, czyli udawanie ze
przeszedl na naszg stron¢ lub zawsze po niej byt. Jest to jednak mozliwe dopiero
po jego Smierci.

Jezeli nie umart wplywa si¢ na niego poprzez zastraszanie, czyli
uswiadomienie, ze sprzeciw moze wywotac represje, niemoznos$¢ osiggania
waznych dla odbiorcy celow. Takie dziatanie moze sprawié, ze odbiorca
pomysli, ze zrobi kariere tylko wtedy gdy poprze méwce.

Czesto stosowanymi technikami sg :

e zaliczanie przeciwnikow do znienawidzonego ( skompromitowanego)
nurtu,
e zaliczanie zwolennikéw do szanowanego lubianego nurtu.

Sita tych metod wynika z tego, iz rozum jest podporzadkowany woli. Co za tym
idzie odrzucamy poglady kogos kogo nie lubimy, nawet gdy sg merytorycznie
uzasadnione 1 odwrotnie nawet gdy stowa osoby, ktorg lubimy sg klamstwem
przyjmujemy je za dobra monete.

Jedna z taktyk obrony przed naciskiem autorytetu to odebranie mu elementu
zaskoczenia.



Poniewaz z reguty nie doceniamy sity wptywu, wywieranego na nasze
postepowanie przez autorytety (i ich symbole), nie wystarczajgco czujnie
reagujemy na ich pojawienie si¢ w jakiej$ sytuacji. Chociaz nie mozemy z kolei
wpada¢ w druga skrajno$¢ przeciwstawiajgc si¢ wszystkim autorytetom.
Przeciez zwykle autorytety to osoby, ktore dobrze wiedza, co moéwig. Lekarze,
sedziowie, adwokaci, naukowcy.

Dowecip polega wigc na tym, aby odrézni¢ sytuacje, w ktorych nalezy stuchac
autorytetow od tych, kiedy lepiej si¢ im przeciwstawic.

Kiedy wiec spotykamy si¢ z probg wywarcia na nas nacisku przez jakis
autorytet, powinnismy rozpocza¢ od postawienia sobie pytania: "Czy on(a) jest
rzeczywiscie ekspertem?"

Kieruje to naszg uwage na dwie kwestie: czy dowody na to, ze

dana osoba faktycznie jest autorytetem sg wiarygodne i czy osoba ta jest
autorytetem w tej wtasnie sprawie, w ktorej probuje wywrze¢ na nas nacisk.

Przyklad:

Rozwazmy reklame leku w ktoérej gra aktor, ktory w serialu grat Swietnego
lekarza. Zastanowmy, si¢ CzZy rzeczywiscie jest on dla nas w tej dziedzinie
autorytetem? Gdyby ludzie mysleli o nim jako o aktorze a nie lekarzu z ktérym
jest identyfikowany, czy reklama odniostaby taki skutek? Niewatpliwie jest on
cztowiekiem nie pozbawionym powaznych osiggni¢¢ w aktorstwie, ale nie

w medycynie. Wtedy reklama odniostaby taki skutek, jakby odgrywat ja
nieznany nam zupehnie aktor.

Kiedy juz zapytamy samych siebie o rzetelno$¢ autorytetu, powinnisSmy
pamigtac o pewnej sztuczce, ktorg profesjonalisci spotecznego wptywu czesto
wykorzystujag — méwia cos$, co zdaje si¢ by¢ ewidentnie sprzeczne z ich
wlasnym interesem. Wystarczajaco subtelnie zastosowany, zabieg ten
uwiarygodnia ich w naszych oczach. Z tym, ze umniejszana cecha, oferta,
element jest duzo mniejszej wagi, niz ten za chwile wychwalany, lub
nadmieniany.

,»AVis - jestedmy tylko drudzy, ale staramy si¢ bardziej"; ,L'Oreal - troche
drozszy, ale wart tego".

Przyklad:

Kelner, ktorego zarobki zalezg od napiwkoéw, a te od wysokosci rachunku, przy
sktadaniu zaméwienia oglada si¢ na kierownika Sali, schyla si¢ do klienta

1 znizonym glosem proponuje inne danie, tansze, ttumaczac, ze tamto dzisiaj nie
jest najlepszym wyborem. Staje si¢ w tej sytuacji naszym autorytetem. Mato
tego, ze orientuje si¢ co warto zamowic, to jeszcze jest nam zyczliwy. W tej
sytuacji polegamy na nim w wyborze pozostatych dan a takze wina, ktore jest
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drozsza pozycja. I tu kelner ma pole do popisu. Ptacimy wysoki rachunek
1 jeszcze czujemy wdzigczno$¢ 1 sympatie.

Technika lubienia i sympatii

Oddzialywania sympatia /nienawiscig jest jednym z najskuteczniejszych
sposobow oddziatywania na ludzi. Gra emocjami umozliwia wylaczenie
racjonalnego myslenia u odbiorcow komunikatow, ale tez prowokuje
zachowania irracjonalne np. samobojstwa.

Jednym z najprostszych sposoboéw przekonania kogo$ do swoich racji jest...
zaprzyjaznienie si¢ z nim. Ludzie z reguty chetniej ulegaja wptywom osob,
ktore znajg 1 lubig. Ta powszechna obserwacja otwiera szerokie pole do
manipulacji. Badania naukowe dowiodty, ze wystarczy, aby manipulator byt do
nas podobny (miat zblizony do nas styl ubierania, zainteresowania, poglady),

a jestesmy bardziej sktonni spetni¢ jego prosbe. Podobnie dziatajg na nas
komplementy, co chetnie wykorzystuja sprzedawcy 1 marketingowcy (slogany
reklamowe typu ,,jeste$ tego warta”).

Jak broni¢ si¢ przed takim sposobem manipulacji? Trzeba by¢ wyczulonym na
pochlebstwa 1 proby przypodobania si¢. Dotyczy to szczegdlnie relacji klient —
sprzedawca, cho¢ manipulowanie w ten sposob nie jest rzadko$cig nawet wsrod
ludzi bedacych w blizszych relacjach.

Przyklad:

Coraz wigcej organizacji dobroczynnych proponuje zbieraczom datkow, aby
zbierali je w bezposrednim sgsiedztwie swego miejsca zamieszkania. Trudniej
bowiem odmdéwi¢ znajomemu czy zaprzyjaznionemu sgsiadowi, niz komus
zupelnie obcemu. Czasami osiggna¢ oczekiwany rezultat wystarczy powotac si¢
na samo nazwisko przyjaciela.

Czesto sprzedawcy zeby sprzedac towar starajg si¢ za wszelka ceng wzbudzi¢
sympatie kupujacego.

Sympati¢ wzbudzamy poprzez

e atrakcyjny wyglad — przeprowadzono badania w dziedzinie
sadownictwa. W jednym z badan w Pensylwanii badacze ocenili
atrakcyjnos$¢ 74 oskarzonych mezczyzn i1 po wielu miesigcach przejrzeli
ich akty procesowe. Okazalo si¢, ze oskarzeni przystojni otrzymali
znacznie nizsze wyroki oraz mieli dwukrotnie wyzszg szanse by w ogole
nie trafi¢ do wigzienia w wyniku procesu,
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Inne badania wykazaty, ze ludzie tadni majg wigksza szanse¢ uzyskania
pomocy w potrzebie 1 silniej wplywaja na opini¢ innych, gdy tego zechca,
bez wzgledu na plec¢,

podobienstwo- lubimy ludzi podobnych do nas, niezaleznie od tego, czy
podobienstwo dotyczy wyznawanych przekonan, cech osobowosci

I charakteru, stylu zycia, czy do§wiadczen zyciowych, dlatego ci, ktdrzy
chcg by$smy ich polubili 1 zeby$my im fatwiej ulegli, moga to osiggnac
poprzez przedstawianie siebie, jako ludzi podobnych do nas, np. poprzez
sposob ubrania si¢. Ciekawostka jest to, ze nawet zbiezno$¢ nazwisk
sktania ludzi do wigkszej ulegtosci, lub checi wspotpracy,
komplementy — informacja, ze kto$ nas lubi, moze by¢ zdumiewajaco
skutecznym czynnikiem nasilajgcym nasze lubienie kogo$. Nasza
pozytywna reakcja na pochlebstwa jest wige z reguty bardzo
zautomatyzowana, ze tatwo mozemy ulec komus$ kto nami manipuluje.
Przyklad: pracownik x moéwi do nas ’Swietnie sobie poradziles z tym
projektem, ja mam tu taki podobny, wigc mam nadzieje, ze mogtbys mi
pomoc”,

kontakt i wspélpraca- z reguly bardziej lubimy, to co znamy.
Eksperyment : Wez negatyw i zdjecie przedstawiajace twojg twarz i zrob
dwie odbitki: normalng i odwrocong. Pot6z obie odbitki przed sobg

I wybierz, ktora ci si¢ bardziej podoba. O taki wybor popro$ tez kogo$
bliskiego. Prawdopodobnie twoj przyjaciel wybierze twoje normalne
zdjecie, ty wybierzesz zdjecie odwrdcone, bo twoj przyjaciel zna
normalny twoj wizerunek, ty ten oglagdany w lustrze czyli odwrocony,

W innym eksperymencie wyswietlano badanym liczne zdjecia twarzy,
przy czym czas wyswietlania byl na tyle krotki, ze badani nie byli

w stanie ich potem poprawnie rozpoznaé. Kiedy doszto do kontaktu

z nieznajomym, badacze bardziej lubili tego nieznajomego, ktoérego
zdjecie im pokazywano na poczatku badania.

Gra na emocjach moze wystepowac takze w przekazach niewerbalnych
np. operowaniu obrazami albo wspieraniu obrazami. Moze ona polegac na
wyselekcjonowanych filmach czy fotografii pokazujacej cztowieka

w niekorzystnej pozie lub z niekorzystng ming. I odwrotnie, pozytywnie
reagujemy na usmiechniete twarze, sympatycznie rozmawiajace z dzie¢mi,
spacerujace z psem.

Wspomniane techniki mogg wigzaé si¢ z tzw. zakotwiczeniem . Polega to na
tym, ze pewne emocje, gesty, stowa zwigzuja si¢ w naszej pamigci z niektorymi
osobami, obrazami, sytuacjami w emocjonalnych dla nas sytuacjach.
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Na przyktad muzyka zwigzana z pierwsza randka, bedzie nam si¢ dobrze
kojarzyta i nieSwiadomie sytuacje, ktorym bedzie towarzyszyta w przysziosci,
be¢da nam emocjonalnie blizsze (i odwrotnie).

Sukces w manipulacji zalezy od powtarzania odpowiednich przekazow.
Ich fatsz jest dostrzegalny dopiero po zastanowieniu sig¢.
Przyktadem mogg by¢ zdania zaliczane do tzw. wplywu w mgnieniu oka :

e W Polsce tylko ryby nie biorg

e Student bez dwai jest jak Zotnierz bez karabinu
e Zasady s3 po to, zeby je famac

¢ Nie ma ludzi uczciwych

Zaatakowani takimi sloganami odbiorcy sami przekazuja je dalej, jako
wyrazajace ich wlasne najglebsze przemyslenia.

Technika ,,Spoleczny dowod shusznosci”

Zgodnie z tg zasada, jestesmy bardziej sktonni do kupna, gdy produkt wybiera
wiele osob 1 jest popularny. W koncu co$, co wigkszo$¢ spoteczenstwa uznata za
dobre, bedzie dobre tez dla nas. Mozna nazwac to tez ,,odruchem stadnym”.
Takie myslenie jest na ogot korzystne, jednak pocigga za sobg ryzyko bycia
zmanipulowanym.

To dlatego w reklamach podawane sg informacje typu ,,najczesciej wybierany
produkt”, ,,numer jeden w Polsce”. Oczywiscie mozna przetestowac jakos¢
danej rzeczy, ale do wnioskOw postarajmy si¢ doj$¢ sami.

Reguta ta ma tak silny wptyw na nasze decyzje, poniewaz nie chcemy si¢
wyrdzniaé z thumu, by¢ tymi, ktérzy majg inne zdanie 1 narazajg si¢ na
nieprzyjemne komentarze. Warto jednak uczy¢ si¢ asertywnosci 1 mie¢ wiasng
opinie.

Odwotujac si¢ do rzekomej wickszosci mozna wywiera¢ na odbiorcow
komunikatow nie tylko wplyw ale 1 presje. Np. pytanie ,,Sam spytaj ludzi,
a ustyszysz co naprawde mys$la” powotujac si¢ na rzekome myslenie blizej
nieokreslonej wigkszosci.

I tu nalezy wspomnie¢ o sposobie manipulacji jakim jest tzw. Granfalon.
Polega on na operowaniu etykietg bedaca np. nazwa.
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Przyklad:

Jezeli catkiem nieznani nam ludzie spotkani nad morzem, mowia , ze sg z tego
samego miasta co my, to przyczepiamy im tatke ,,swoich” , cieszymy si¢ na ich
widok, wolno im wigcej niz innym, czasem wolno wszystko.

Osoba myslaca granfalonem czgsto traci gdzie$ zasady, wartosci, przekonania,
$wiat dzieli na swoich i obcych.

W przypadku skrajnego granfalonu osoba, ktora temu ulegta potrafi nawet
zaakceptowac zbrodni¢. Ma to zwigzek z odhumanizowaniem kazdego, kto nie
jest z granfalonu. Granfalon jest wowczas wspolnotg ludzi odczuwajacych
nienawi$¢ do wskazanych w ten sposob ,,Obcych”

Przyklad:

Przyktadem moze by¢ propaganda nazistowska w latach 30 XX w. w
Niemczech, ktora wykreowata granfalon nienawisci do Zydéw. Stowo ,,Zyd”
kojarzyto si¢ Niemcom tylko jednoznacznie.

Tak wiec stosujgc grafalon mozna doprowadzi¢ nie tylko do zbrodni ale tez do
ludobojstwa.

Kobieta niemiecka chodzaca do kosciota nie miata wyrzutéw sumienia
przyjmujac dary z okupowanych miast, obozoéw koncentracyjnych, nie miata
zahamowan, ze pochodzg od ludzi zamordowanych.

Technika zaangazowania i slusznoSci

Polega na tym, ze jezeli juz zainwestowaliSmy czas, pienigdze lub wysitek,
czyli zaangazowali§my si¢ w robienie danej rzeczy, to jest bardzo
prawdopodobne, ze bedziemy kontynuowac czynno$¢, w obawie przed utratg
tego, co juz poswigciliSmy.

Z manipulacja spolecznym dowodem stusznos$ci mozna spotkac si¢ niemal na
kazdym kroku — poczawszy od prostych, migdzyludzkich interakcji po
wyrafinowane chwyty marketingowe stosowane przez wielkie firmy.
Przyklady:

Barman do swojego stoika na napiwki wrzuca kilka papierowych banknotow, bo
wie, ze ludzie widzac to uznaja dawanie napiwkow za cos stusznego.
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Koncern kosmetyczny przekonuje w reklamach, ze jego produkty sa najchetnie;j
wybierane przez Polki — w ten sposéb usituje dowiesé, ze jego marka jest
najlepsza.

W podobny sposob, poprzez przytaczanie wyolbrzymionych danych czy
stosowanie nieuzasadnionych uogolnien (,,98% klientéw jest zadowolonych...”,
,wiekszo$¢ ludzi uwaza, ze...”) mozna bardzo tatwo przekona¢ kogos$ do
swoich racji.

Styszac takie argumenty nie uznawajmy ich automatycznie za stuszne, lecz
pytajmy o ich zrédto. W dobie internetu sprawdzenie prawdziwos$ci danej
informacji jest dziecinnie proste i nie zajmuje wigcej niz kilka minut.

Ta technika manipulacji wynika z powszechnej dla ludzi cechy, aby za wszelka
ceng dazy¢ do zgodnosci swoich dziatan z powzietag wezesniej decyzja. Wzgledy
spoleczne 1 kulturowe nakazujg nam konsekwentne trzymanie si¢ swoich
wyborow, nawet jesli w dluzszej perspektywie wymagajg one dziatan
sprzecznych z naszym interesem. W praktyce oznacza to, ze gdy dana osoba
zobowigze si¢ do wykonania czegos, pozniej z reguty nie wycofuje juz swojej
deklaracji.

Przyklad:

Te regute manipulacji wykorzystuja czgsto uliczni naciggacze — pod pretekstem
przeprowadzania ankiety pytaja przechodnidw, ile byliby w stanie wyda¢ na cel
charytatywny. Osoba pytana, nie chcac wyjs¢ na egoiste, wymienia jakas kwote.
Po chwili ankieter zupelnie niespodziewanie wyjawia, ze pracuje dla fundacji
zbierajacej pienigdze na rzecz bezdomnych zwierzat. Pytany, chcac by¢
konsekwentny i nie wyj$¢ na kogos, kto rzuca stowa na wiatr, wrecza
ankieterowi zadeklarowang kwote.

Zeby nie ulec manipulacji warto przed podjeciem jakichkolwiek dziatan
rozwazy¢, czy kurczowe trzymanie si¢ zasad ma w danym przypadku sens.

Z reguly intuicja podpowiada nam w takich sytuacjach, ze kto$ nas sprytnie
,,podszedl”. Wowczas lepiej postuchaé ,,zdrowego rozsadku” i grzecznie
odmowic.
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Przyklad:

Jesli szef poprositby, abySmy zostali w pracy dwie godziny dtuzej, jest duza
szansa, ze szukaliby$my odpowiedniej wymowki. Natomiast jesli najpierw
zaangazuje nas w jakis$ projekt, zaczniemy go rozwijaé, a nastepnie 0znajmi
nam, ze musi by¢ gotowy na jutro rano — z pewnos$cig bedziemy chcieli go
dokonczy¢ 1 uznamy, ze dwie godziny nas ,,nie zbawig”.

Zasada sama w sobie wcale nie jest zta, bo pozwala nam dokonczy¢ wiele
spraw, ktore rozpoczglismy. Kluczem do unikniecia manipulacji jest
uswiadomienie sobie momentu, w ktorym ktos pragnie nas wykorzystac lub
naciagna¢ 1 wilasnie to jest jego jedynym celem.

Okazuje sig, ze ktos, kto cho¢ raz publicznie opowiedziat si¢ po danej stronie,
ma sktonnos¢ do pozostania na tym stanowisku nawet wtedy, kiedy racjonalny
osad wskazuje odejscie tego stanowiska. Wynika to z silnej potrzeby bycia
konsekwentnym, takze we wlasnych oczach.

Trzeba tez wspomnie¢ o metodach odwotujacych si¢ do woli (chcenia)
cztowieka.

e Przekupstwo
e Szantaz

Zwigkszenie wiarygodnosci méwcoOw manipulatorow probuje si¢ osiaggnaé,
uczac ich zachowan wiasciwych z punktu widzenia mowy ciala, a wiec
odpowiedniej gestykulacji , sposobu patrzenia, chodzenia, siedzenia, stania,
trzymania rgk. Mowce mozna wesprze¢ powotujac si¢ na powszechng lub
rzekomo powszechng akceptacje jego stow.

Technika ,,stopy w drzwi”

Polega na tym, ze manipulator naktania nas do spetlnienia malenkiej prosby,
a nastegpnie, gdy juz ja spelnimy, prosi o co$ wigkszego, na czym mu od
poczatku zalezato. Ulegamy, poniewaz chcemy by¢ konsekwentni, a skoro
powiedzieliSmy A, to wypada powiedzie¢ 1 B.

Przyklad:

Kolezanka z pracy prosi Ci¢ o sprawdzenie przygotowanego przez nig raportu
lub prezentacji. Gdy si¢ zgodzisz, dodaje ,,A datbys rad¢ zrobi¢ to na jutro?”.
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Jesli sprzedawcy naktaniajg nas do przymierzenia lub sprobowania jakiejs
rzeczy, a my si¢ zgadzamy, to warto zawsze pamigtac, ze dazg do tego, bySmy
kupili towar. Ratunkiem ponownie okazuje si¢ asertywnosc.

Inaczej mozna te technik¢ nazwa¢ oddzialywanie malymi krokami,
zwlaszcza, kiedy wywotuje je zaangazowanie odbiorcy. Pewne tresci sg
tatwiejsze do zaakceptowania, jesli na poczatku podane sa w formie czgsciowe;,
niepelnej. Tak, ze pierwsze komunikaty wydajg si¢ odbiorcy niewinne w tresci.
Manipulowany uznaje, ze nie ma nic groznego w zaakceptowaniu tych tresci po
czym, przy kolejnych nie moze si¢ wycofac¢ poniewaz kazda akceptacja pociaga
za sobg sobie zaangazowanie.

Przyklad:

Jency amerykanscy w wojnie koreanskiej, wiezieni przez chinczykow
namawiani byli do przekazywania chinczykom tajemnic wojskowych, czy
zdradzania innych jencow. W kolejnym kroku stawali si¢ oni gorgcymi
zwolennikami komunistycznych Chin, jeszcze dlugo po powrocie do Stanow
Zjednoczonych na skutek automanipulacji jaka na sobie przeprowadzili.

Czesto ta metoda oddziatywuje poprzez przekonywanie samego siebie tak, ze
odbiorca sam z przekonaniem begdzie wyrazat tresci oczekiwane przez
manipulatora.

Przyklad:

Sprzedawca w salonie samochodowym podstgpnie wyzna klientowi, ze szef
wymaga od niego wyjasnienia, dlaczego dany model samochodu tak dobrze si¢
sprzedaje, po czym proponuje klientowi przejazdzke w celu znalezienia
odpowiedzi na pytanie.

Niepodejrzewajacy podstepu klient zgadza si¢ na przejazdzke wskazanym
autem, w czasie ktorej zamiast doszukiwac¢ si¢ wad, poszukuje zalet samochodu
i ten sposob sam siebie do niego przekonuje.

Technika ,,regula wzajemnosci”

Reguta wzajemnosci jest jedng z najbardziej skutecznych metod. Polega na
tym, ze jesli kto§ wyswiadczy nam przystuge lub podaruje upominek, bedziemy
czuli potrzebe, by mu si¢ odwdzigczyc.

Jezeli przyjaciel podaruje nam prezent na urodziny, to my powinniSmy zjawi¢
si¢ z prezentem na jego urodzinach; jezeli jakas para zaprosi nas do siebie na
przyjecie, to 1 my powinni$my j3 zaprosi¢ na jedno z naszych wtasnych przyjec.
| tak dalej.
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Na mocy reguly wzajemnosci jesteSmy zatem zobowigzani do przysziego
rewanzowania si¢ za przystugi, prezenty, zaproszenia i tym podobne dobra,
jakie sami otrzymalismy. Owo zacigganie dlugu w momencie otrzymywania
jakiego$ dobra jest przy tym typowe do tego stopnia, ze w wielu jezykach nawet
wyrazenie "bylbym bardzo zobowigzany" stalo si¢ synonimem wyrazenia

"Z gory dziekuje".

Pewien profesor uniwersytetu wykonat przed laty mate doswiadczenie - wystat
kartki z bozonarodzeniowymi zyczeniami do grupy absolutnie nie znanych sobie
osob. Oto ci zupelnie nie znani mu ludzie zalali go falg swoich kartek
swigtecznych, ktorymi mu si¢ odwzajemnili. W dodatku znaczna wigkszo$¢

z nich nie podjeta zadnych krokow dla wyjasnienia, dlaczego nie znany im
osobnik przystat do nich kartke.

Po prostu, skoro dostali od niego zyczenia, odwzajemnili mu si¢ swojg wtasng
kartka z zyczeniami.

Wybitny archeolog Richard Leakey twierdzi, ze jesteSmy ludzmi
dlatego wtasnie, ze nasi przodkowie nauczyli si¢ dzieli¢ zywnoscia
1 umiejetnosciami w ramach "honorowego tancucha zobowigzan"
(Leakey i Lewin, 1978).

Juz od dziecinstwa jestesmy uczeni przestrzegania tej reguly.

Przyklady:

Kiedy poset glosuje sprzecznie z linig swojej partii czy
wlasnymi poglagdami, moze si¢ za tym ukrywac po prostu oddawanie przystugi
innemu politykowi, wobec ktoérego ma jakie$ zobowigzania.

Czesto jest ona wykorzystywana na przyktad podczas prezentacji drogich
produktow: ludzie, ktoérzy przybywajq na takie spotkanie, zazwyczaj otrzymuja
na wstepie rdzne gratisy, aby fatwiej byto ich namowi¢ na kupno wilasciwego
towaru. Dlatego tez jesli osoba, ktéra nie jest nam szczeg6lnie bliska, nagle staje
si¢ bardzo sktonna do pomocy, warto si¢ zastanowi¢, czy nie stoja za tym ukryte

motywy.
Przyklad:

W Waszyngtonie uzbrojony napastnik wdart si¢ na uroczystg kolacje.
wymachujac pistoletem 1 domagajac si¢ pieniedzy, kiedy jednak poczestowano
go winem 1 serem, zmienit zdanie, przeprosit 1 opuscil przyjecie.

Zobowigzania do wzajemnos$ci wzbudzaja nawet nieproszone przystugi.
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W dazeniu do szybkiego pozbycia si¢ nieprzyjemnego poczucia zobowigzania
cztowiek moze zgodzi¢ si¢ na oddanie znacznie wickszej przystugi, niz ta, ktora
sam otrzymat.

W ramach tej reguty manipulujacy moze dokonywac ustgpstwa na rzecz
partnera, prowokujac go, aby 1 on ustgpit 1 jest to omowione w ramach techniki
»Drzwi zatrzasni¢tych przed nosem”

Technika ,,Drzwi zatrzasnietych przed nosem”

Technika ,,drzwi zatrzasnigtych przed nosem” — to jakby odwrotnos¢ ,,stopy

w drzwiach”. Polega na tym, Ze manipulator przedstawia nam najpierw jakas$
duza prosbe, na ktorg na pewno si¢ nie zgodzimy, a nastepnie prosbe wlasciwa.
Dlaczego to dziala? Bo wyzwala nas poczucie winy i che¢¢ zado$cuczynienia
wyrzadzonej ,.krzywdzie”.

Przyklad:

Gdy kolega poprosi, by$ pozyczyt mu pigéset ztotych — prawie na pewno
odmoéwisz. A jesli potem doda ,,No to chociaz dwadziescia?”, jest wigksze
prawdopodobienstwo, ze si¢ zgodzisz.

Poniewaz takie dziatanie postrzegane jest jako ustepstwo zachecajace osobe
proszong do wzajemnosci.

Dodatkowym skutkiem tej techniki jest wzrost szans na to, ze osoba proszona
dotrzyma swych obietnic, oraz, ze bedzie ulega¢ prosbom takze w przysziosci.

Najlepszym sposobem obrony jest nie odmowa przyjmowania cudzych
przystug, lecz trafne odrdznienie rzeczywistych przystug od manipulacji.
Jezeli odczytamy dziatanie jako manipulacjg, to taka przystuga przestaje nas
zobowigzywac¢ do odwzajemnienia sig.

Technika ,,Regula niedostepnosci”

,,Ostatnie sztuki”, ,,tylko do konca grudnia”, ,,dla pierwszych stu klientow” —
kazdy z nas z pewnoscig spotkat si¢ nieraz z podobnymi hastami. Sztuczka
polega na tym, ze to, co niedostepne, nagle staje si¢ bardziej pociggajace. Wigc
kupujemy, bo przeciez moze dla nas zabrakna¢, mozemy si¢ spdznic, a tu taka
okazja! Tylko czy aby na pewno danego produktu potrzebujemy?
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Dlatego, gdy zadzwoni do nas sprzedawca proponujacy jakas$ oferte, ktorej cena
jest nizsza ,,do konca roku”, najlepiej nie zgadza¢ si¢ od razu i poprosic

0 telefon nastepnego dnia. Wtedy zdgzymy ochtona¢ i przemysle¢ faktyczng
,hiezbednos$¢” skorzystania z promocji.

Reguta niedostepnosci — ,,ostatnie sztuki”, ,,tylko do konca grudnia”, ,,dla
pierwszych stu klientow” — kazdy z nas z pewnoscia spotkat si¢ nieraz

Z podobnymi hastami. Sztuczka polega na tym, ze to, co niedostepne, nagle staje
si¢ bardziej pociagajace. Wigc kupujemy, bo przeciez moze dla nas zabrakna¢,
mozemy si¢ spoznicé, a tu taka okazja! Tylko czy aby na pewno danego produktu
potrzebujemy?

Podobnie z ,,biatymi krukami”, wydaje nam si¢ Ze jest to niepowtarzalna okazja,
przez co wydaja nam si¢ bardziej atrakcyjne.

Reguta niedostepnosci wptywa nie tylko na oceng wartosci dobr, ale 1 na sposob
przetwarzania informacji na ich temat. Wyniki badan przekonuja, ze
ograniczenie dostepu do jakiegos dobra powoduje, ze ludzie bardziej pragna je
posiasé 1 widzg je w lepszym $wietle.

Wystepuje on takze w przypadku cenzury, powodujacej przychylne nastawienie
ludzi do ocenzurowanego przekazu, nawet jezeli nie znajg oni jego tresci.
Natomiast przekazy faktycznie docierajace do ludzi skuteczniej ich przekonuja,
kiedy sadza, ze tylko oni majg do nich dostep.

Przyklad:

Pewna kobieta, otworzyta sklep z ludowa bizuterig indianska w Arizonie.
Sprawa dotyczyta pewnych 0zddb sporzadzonych ze skorupy zotwia, ktore
"kiepsko" si¢ w jej sklepie sprzedawaly mimo peini sezonu turystycznego

I pomimo tego, Zze byly one przyzwoicie wykonane i do$¢ tanie w stosunku do
swej jakosci.

Wriascicielka sklepu starata si¢ skupi¢ uwage klientow na tych ozdobach
przektadajac je na bardziej centralne miejsce na wystawie - bez skutku.
Namawiata tez swoich sprzedawcow, by starali si¢ je "wcisngc" klientom -

z podobnym brakiem rezultatow.

Wreszcie, w wieczor poprzedzajacy jej wyjazd w podrdz akwizycyjna,
zdesperowana napisala kartke do swojej sprzedawczyni: "Wszystko z tej
skrzynki wycen »x 1/2«", majac nadziej¢ wyzby¢ si¢ feralnych ozdob nawet
Z wlasng stratg. Gdy wroécita po kilku dniach, stwierdzita z ulga, ze wszystkie
ozdoby zostaty sprzedane. Jednak ulga zamienita si¢ w zdumienie, kiedy
wykryta, ze wskutek btednego odczytania kartki sprzedawczyni pomnozyta
kazda ceng przez 2 1 wszystkie ozdoby zostaly sprzedane po cenie dwukrotnie
wyzszej niz ta, po ktérej nie sposob byto sprzedac je przedtem!
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Tak wiec turysci z Arizony, ktorzy pragneli kupowac ozdoby "wysokiej
jakos$ci", zdecydowanie chetniej kupowali artykuty o wysokiej... cenie,
Wobec braku wiedzy na temat wyrobow ze skorupy zétwia, jedynym
wskaznikiem ich jako$ci stawata si¢ cena i gdy ona dramatycznie wzrosta,
réwnie "dramatycznie" wzrosty i zakupy dokonywane przez spragnionych
jakosci turystow.

Sa to ludzie wychowani na regule ,,Jaka cena, taki produkt", ktorym zycie
uptyneto na ptaceniu wyzszych cen za produkty lepsze, nizszych za$ - za
tandetne, co oczywiscie zaowocowato reguta "drogie = dobre". Ale nawet
najprawdziwsze schematy czy stereotypy nie sg prawdziwe za kazdym razem.

Reguta niedostepnosci obowigzuje najsilniej w dwdch rodzajach warunkow.

e Po pierwsze wtedy, gdy niedostepnos$¢ pojawita si¢ niedawno - bardziej
pozadamy tego, co niedawno stalo si¢ niedostgpne, niz tego, co
niedostepne bylo zawsze.

e Po drugie wtedy, gdy konkurujemy z innymi o dobra trudno dostgpne.

[ ]

Naciskowi wynikajagcemu z niedostepnosci trudno przeciwstawic si¢ sitami
samego rozumu, gdyz nacisk ten polega na wzbudzaniu emocji utrudniajacych
myslenie. Nasza obrona moze polega¢ na wykorzystaniu fali przyptywu
wlasnych emocji, jakimi reagujemy na niedostepnos¢. Fala ta moze sta¢ si¢ dla
nas sygnatem, ze trzeba nieco ochtona¢ 1 przystapi¢ do odpowiedzenia sobie na
pytanie, po co naprawde chcemy mie¢ owo trudno dostgpne dobro.

Akceptacje komunikatu zwigksza tez postugiwanie si¢ kontrastem lub
podobienstwem. Jezeli chcemy aby kto$ ocenit jakie§ zadanie jako tatwe, to
nalezy najpierw przedstawic tej osobie inne, trudne.

Wszyscy jesteSmy poddawani manipulacji. Jak sobie z tym radzic:

e Jesli masz ochotg odwzajemnic czyj$ gest lub upominek...pomysl

e Niech czyj$ autorytet nie przystoni ci calego $wiata. Zadaj sobie pytanie
,,CZy on rzeczywiscie jest autorytetem?”

e Zanim zrobisz co$ dlatego, ze kogo$ bardzo lubisz pomysl...

Badz wyczulony na pochlebstwa 1 proby przypodobania si¢, szczegdlnie

ze strony 0sOb obcych.

Nie badz konsekwentny wbrew rozsadkowi.

Nie daz do czegos tylko dlatego, ze jest to niedostepne.

Jesli masz zamiar zrobi¢ co$, dlatego, ze robig to inni...zaczekaj.

Unikaj mys$lenia na skroty.
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e Warto mie¢ przy sobie zaufang osobg, ktora zareaguje krytycznie
w przypadku, kiedy dziatasz pod wplywem emocji.

Buduj poczucie wtasnej warto$ci.

Rozwijaj umiejetno$¢ wytrzymywania presji.

Doprecyzuj niejasne oczekiwania.

Ogranicz spotkania z osoba, ktorg podejrzewasz, ze jest manipulatorem.
Nie opowiadaj jej o sobie.

Nie 1dZ sam na spotkanie z manipulatorem.

Jezeli mozesz, zdemaskuj manipulacje i manipulatora.

Przed podj¢ciem decyzji daj sobie czas, by nabra¢ dystansu.
Mow nie bez poczucia winy.
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