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CZELOWIEK WSPOLCZESNY W OBLICZU MANIPULACJI

Streszczenie: Wszechobecna manipulacja dotyka nas kazdego dnia. Codziennie do$wiadczamy
jej wplywu, jestesmy jej obiektem Iub sami wplywamy na innych. Jest wiele technik manipulacyj-
nych, na szczescie istnieje rowniez wiele sposobow obrony przed manipulacja. Warto zwolnic¢
tempo Zycia, przyjrze¢ si¢ otaczajacemu $wiatu i zastanowic¢ si¢, czemu to wszystko stuzy. Czy
aby na pewno podejmowane przez nas decyzje sa wylacznie naszymi wyborami?

Stowa kluczowe: manipulacja, wptyw spoteczny, konformizm, ulegtos¢, postuszenstwo, techniki
manipulacyjne.

Kazdego dnia, budzac si¢ rano, mamy glowe petna pomystéw, jak spedzimy ten
dzien. To, co robimy, jak spedzamy czas, co kupujemy i co jemy, zalezy przeciez tyl-
ko od nas. To nasze zycie i to nasze decyzje. Wydawaloby si¢, zZe kazdy czlowiek ma
nieskonczone mozliwosci wyboru i wszystko zalezy jedynie od niego. O tym, jak sie
ubieraé, co ogladac¢ w telewizji, na jakiej uczelni studiowaé, czy na kogo gtosowaé de-
cydujemy sami. Kontrolujemy swoje zycie, podejmujemy decyzje i dokonujemy wybo-
réw. Bez watpienia w znacznym stopniu tak jest, ale nie catkiem. Zyjemy w $wiecie
spolecznym i jestesmy wplatani w sie¢ wpltywow. Kazdy czltowiek jest zarowno dawca
jak i biorca wptywu spotecznego. Wiele podejmowanych decyzji wydaje sie by¢ wy-
lacznie naszymi wyborami, jednak gdy bardziej im si¢ przyjrzymy i przemyslimy...
Czemu na $niadanie zjadtam ptatki z mlekiem zamiast kalorycznego cheesburgera?
Dlaczego kupitam reklamowany produkt? Czemu dostosowatam si¢ do sugestii dyrek-
tora, chociaz miatam inne zdanie?

To wszystko, to zagadnienia wptywu spotecznego, od ktérego nie da si¢ uciec.

Dariusz Dolinski okresla wptyw spoleczny jako proces ,w wyniku ktorego
dochodzi do zmian w zachowaniach, postawach, do$wiadczanych emocjach czy
stanach motywacyjnych pod wptywem rzeczywistych badz tylko wyobrazanych za-
chowan innej osoby czy grupy”'.

Wplyw spoteczny jest wszechobecny i dotyka nas kazdego dnia. Zycie spo-
teczne, to ciaggle uleganie wplywom innych osob, grup czy instytucji. Codziennie
doswiadczamy wptywu podczas bezposrednich interakcji z innymi ludzmi. Podczas

' D. Dolinski, Psychologia wplywu spotecznego, Wroctaw 2000, s. 8.
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spotkan, kontaktow ze znajomymi, rodzing czy osobami mijanymi na ulicy. Ogla-
dajac telewizje, stuchajac radia czy czytajac gazete, ulegamy wplywom srodkow
masowego przekazu. Zawsze i wszedzie mamy do czynienia z wplywem spolecz-
nym. Jest obecny w mediach, polityce, biznesie, kosciele, pracy, w szkole i w domu.
Towarzyszy nam na kazdym kroku w zyciu prywatnym i publicznym.

Wplyw spoleczny sprawia, ze spoleczenstwo jest czyms$ wiecej niz zbiorem
jednostek. Normy spoteczne, opinia publiczna, koordynacja zachowan jednostek
w dzialania grupowe - to wszystko mozliwe jest dzieki wplywowi spolecznemu.
Jemu rowniez zawdzieczamy, ze ludzie potrafia wyjS¢ poza wlasny interes i dziatac¢
dla dobra innych, dla dobra grupy czy spoteczenstwa. Wplyw spoteczny jest prze-
ogromng sila tkwiaca u podloza przemian spotecznych, ktére warunkuja postep
cywilizacji’.

Psychologowie spoleczni wyrdzniaja trzy glowne kategorie wpltywu spoteczne-
go: konformizm, uleglosc i postuszenstwo.

Konformizm polega na dostosowaniu przez ludzi swoich przekonan, zacho-
wan i postaw do przyjetych w grupie norm spolecznych. Jest dostosowaniem sie
do otoczenia, zwykle spontanicznie i mimowolnie. Ulegamy konformizmowi, gdy,
wybierajac sie do opery, ubieramy si¢ stosownie do miejsca, czyli elegancko. Nikt
nie naciska na nas, nie karze nam si¢ tak ubiera¢, jednak w dresach czulibysmy sie
nieswojo.

Uleglos$¢ jest zmiana zachowania na skutek bezposredniej prosby. Jezeli ktos$
z bliskich znajomych bedzie nalegal, zebySmy poszli z nim do kina, ulegniemy, cho-
ciaz inaczej planowalismy spedzic¢ ten wieczor.

Postuszenstwo jest szczegdlnym rodzajem uleglosci. Jest zmiang zachowania
na skutek polecenia wydanego przez osobe, ktora uwazamy za autorytet’.

Wszystkie kategorie wplywu spotecznego odnosza sie do ulegania wptywowi,
a nie do jego wywierania. ,Ludzie ulegaja wplywowi spotecznemu, aby osiagnac
trzy podstawowe cele: dokona¢ prawidlowego wyboru, uzyska¢ aprobate spoteczna
oraz zarzadza¢ wizerunkiem wilasnej osoby”.

Che¢ zmiany cudzych zachowan, przekonan i postaw jest tendencja kazdego
czlowieka i pojawia sie zawsze w dowolnym kontakcie dwoch osob, nawet jesli nie
zamierzajq na siebie wplywac. Jesli jest to zamierzone i celowe, wowczas mamy do
czynienia z manipulacja.

»Manipulacjami nazywamy celowe procedury i mechanizmy, umozliwiajace
sterowanie myslami, emocjami i zachowaniami innych ludzi, ktérzy nie zdaja sobie
w pelni lub czesciowo sprawy z tego faktu™.

2 J. Strelau, Psychologia, Podrecznik akademicki, Gdansk 2000, s. 187.

3 D.T. Kenrick, S. L. Neuberg, R. B. Cialdini, Psychologia spoteczna, Gdansk 2002, s. 285-286.
* Tamze, s. 296.

5 H. Hamer, Psychologia spoteczna, Warszawa 2005, s. 211.
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Nalezy pamietac, ze ,.kazda manipulacja spoleczna nalezy do kategorii wply-
wu spolecznego, nie kazdy zas$ akt wplywu jest manipulacja”.

Manipulacja to z reguly niepozadany wptyw spoleczny. Mozemy o niej mowic,
gdy sa spetnione dwa warunki. Po pierwsze, gdy osoba, ktora wywiera wptyw, robi
to intencjonalnie i w pelni $wiadomie, natomiast osoba, na ktora jest wywierany
wplyw, nie zdaje sobie z tego sprawy. Po drugie, osoba, ktora wywiera wplyw, robi
to wylacznie w swoim interesie, nie liczac si¢ z interesem osoby, na ktérg jest wy-
wierany wplyw’.

Strategie wywierania wplywu na innych mozna klasyfikowac¢ na wiele sposo-
bow. Najbardziej popularng klasyfikacje wprowadzit Robert Cialdini. Wyodrebnit
on szes¢ regul, ktore towarzysza nam kazdego dnia.

Regula wzajemnosci polega na tym, ze staramy si¢ odwdzieczy¢ ludziom, kto-
rzy wyswiadczyli nam przystuge. Istota tej reguty zamyka sie w stowach ,co$ za
co$”, ,,przystuga za przystuge”, ,ustepstwo za ustepstwo”.

Reguta ta zobowiazuje do rewanzu. Bardzo czesto uzywana jest podczas pro-
wadzenia negocjacji oraz w zyciu codziennym. Objawia sie w postaci darmowej
degustacji jogurtu czy sera, herbaty lub czekolady w hipermarkecie. Zalozeniem
jest wzbudzenie sympatii i wzajemnosci obligujacych do kupienia sprzedawanego
produktu. Regula ta jest szczegolnie skuteczna w polityce, ktora nie istnialaby bez
niej. W polityce reguta wzajemnosci to naukowe wytlumaczenie korupcji. Dawanie
prezentow (poczawszy od piora, az po samochod dobrej klasy) ma wzbudzic ,,dlug
wdziecznosci”, ktory moze zosta¢ sptacony nawet za kilka lat. Wiele duzych firm
zatrudnia politykoéw na atrakcyjnych stanowiskach i sowicie ich optaca, zeby moc
korzysta¢ z ich znajomosci oraz mozliwosci w swiecie polityki®.

Wywieranie wptywu poprzez lobbing sprawdza si¢ rowniez w medycynie i far-
macji. Darmowe szkolenia, wyjazdy, sympozja, bezplatne probki lekéw. Nietrudno
odgadnag, ktory lek przepisze lekarz, majac do wyboru kilka réznych firm i jedna
,wspierajaca”’.

Regula zaangazowania i konsekwencji. Konsekwencja swiadczy o dorostosci
oraz byciu racjonalnym czlowiekiem. Pragniemy by¢ konsekwentni i zachowywac
sie zgodnie z tym, w co juz sie zaangazowaliSmy. Konsekwencja jest cecha nagra-
dzana spotecznie. Stosujemy ja np. przy wydaniach kolekcjonerskich (kolekcje piyt,
ksiazek, stownikow). Pierwszy egzemplarz jest w promocyjnej cenie, kolejne czesci
sg coraz drozsze i moga stanowi¢ nawet kilkukrotnos¢ ceny za pierwszy egzem-
plarz, ale konsekwentnie kupujemy'.

¢ D. Dolinski, dz. cyt., s. 8.

7 ,Charaktery” 2009, nr 10 (153), s. 51.

8 T. Trejdejowski, Socjotechnika. Podstawy manipulacji w praktyce, Warszawa 2009, s. 66-68.
° Tamze, s. 72.

10 Tamze, s. 200.
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Regula zaangazowania jest wykorzystywana takze przez organizatorow dro-
gich imprez widowiskowych. Reklamy i plakaty celowo nie zawieraja cen biletow,
aby zainteresowany wykazal zaangazowanie, czyli dowiedzial sie o cene najlepiej
w kasie osobiscie. Podany numer telefonu jest celowo zajety, co sugeruje duze za-
interesowanie impreza, natomiast wizyta w kasie przewaznie konczy sie kupieniem
biletu. Wylaczenie telefonu jest $wiadoma manipulacja''.

Spoleczny dowod shusznosci powoduje, ze podejmujemy decyzje w oparciu o to,
co mysla i jak zachowuja sie inni. Istota tej reguly zamyka sie w stowach ,,inni wie-
dza lepiej”. Spotykamy sie z nia w sloganach reklamowych typu ,tysiace klientek
wybrato mydio Dove”, ,zaufaly nam miliony Polakéw”. Regula wykorzystywana
jest w reklamach oraz kampaniach wyborczych.

Regula lubienia i sympatii. Ulegamy ludziom, ktorych lubimy i ktérzy sa do nas
podobni. Skutecznos$¢ tej reguly podwyzszaja: podobienstwo ludzi, atrakcyjnosé
fizyczna oraz komplementy. Osobom sympatycznym przypisujemy zalety, ktorych
czesto nie majq. Ulegamy ich urokowi i dajemy soba manipulowa¢. Dla ludzi sym-
patycznych czesto zmieniamy zasady, faworyzujemy takie osoby. Nie musimy jed-
nak kogos lubi¢, aby by¢ pod wpltywem tej reguly, wystarczy, ze jest to osoba znana.
Np. aktor, piosenkarz, polityk. Lubimy ludzi podobnych do nas, majacych podobne
zainteresowania, poglady. Zawodowi manipulatorzy sa szkoleni, aby szybko wymy-
$la¢ podobienstwa do manipulowanych ludzi'?.

Regula autorytetu. JesteSmy postuszni autorytetom. Wykazujemy tendencje
wypelniania sugestii autorytetow lub tych, ktorzy kreuja sie na autorytety. Oznaka
autorytetu moze by¢ pozycja spoteczna, ubidr, status materialny, tytuly naukowe,
specjalisci roznych dziedzin.

Czesto ulegamy manipulacji, stuchajac madrego, niezrozumiatego wywodu
manipulatora, zakladajac, ze jest on autorytetem w danej dziedzinie'3. Autorytet,
to réowniez wyglad zewnetrzny. Automatycznie ulegamy autorytetowi munduru.

Regula niedostepnosci zaklada, ze fatwiej jest nas skusi¢ do kupienia produktu,
do ktorego mamy ograniczony dostep. Pragniemy tego, co nieuchwytne, tajemni-
cze, chwilowe czy nieosiagalne. Brak jest mocniejszym czynnikiem motywacyjnym
niz samo posiadanie'*. Dziataja na nas takie hasta, jak ,tylko dzi§ 50% taniej”,
Ltylko teraz”, ,ograniczona oferta”. Ograniczona ilos¢ automatycznie zwieksza
atrakcyjnos¢ produktu. Regule te stosuje sie w reklamach oraz podczas aukcji i li-
cytacji. Wykorzystywana jest podczas sprzedazy domow, samochodow, dziet sztuki.
Wystarczy wspomnie¢, ze oferta cieszy sie duzym zainteresowaniem.

Skutecznos¢ stosowania powyzszych regul wptywu spotecznego wynika z au-
tomatycznego dzialania czlowieka. Zyjemy w czasach, w ktorych jestesmy zalewani

I Tamze, s. 203-204.
12 Tamze, s. 95.

3 Tamze, s. 222.

4 Tamze, s. 124.
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masa informacji, gdy trzeba reagowac szybko i selekcjonowa¢ sprawnie wiadomo-
sci, dlatego przy podejmowaniu decyzji, dokonywaniu wyboréw czesto myslimy ,,na
skroty”. Polegamy na heurystykach, intuicji oraz nawykach i mysleniu stereotypo-
wym. W pedzie zycia podejmujemy decyzje w oparciu o okrojone informacje. Nie
analizujemy danej sytuacji, nie badamy jej, uwzgledniamy tylko jeden aspekt, np.
ubior osoby. Stereotypy, kategoryzacje czy wszelkie reakcje automatyczne, ktore
oszczedzaja nasz czas, w rzeczywistosci sq zgubne. Nasza mechanicznos¢ reakcji
wykorzystuja manipulatorzy, gtéwnie z branzy reklamowej i marketingowe;j'.

Szes¢ regut wplywu spotecznego, wyodrebnionych przez R. Cialdiniego, kaz-
dego dnia jest wykorzystywanych przez osoby manipulujace. Manipulatorzy, ko-
rzystajac z reguly wzajemnosci, sa uprzejmi, wykonuja przyjazne gesty wobec part-
nerow, aby zobligowa¢ ich do odwzajemnienia dobra. Druga regute konsekwencji
i zaangazowania wykorzystuja, stwarzajac warunki, aby osoba zaangazowala si¢
w dziatanie, ktére bedzie kontynuowa¢ pomimo mniej korzystnych warunkow. Spo-
teczny dowod stusznosci bazuje na sktonnosci ludzi do konformizmu. Cztowiek
nasladuje postawy, zachowania, gdyz chce czu¢ sie czescia grupy. Dlatego manipu-
latorzy czesto podkreslaja, ze duza grupa ludzi popiera pewne idee, poglady czy za-
chowania, aby sktoni¢ innych do nasladownictwa. Regula lubienia wykorzystuje to,
ze chetniej wykonujemy prosby ludzi, ktérych lubimy. Osoba manipulujaca nami
musi wzbudzi¢ do siebie sympatie, dzieki czemu zwiekszy swoje szanse na sklonie-
nie nas do dziatania dla jego korzysci. Nagminnie, w roznych dziedzinach zycia,
jest wykorzystywane nasze uleganie autorytetom. Niedostepnos¢ wykorzystywana
jest przez praktykoéw wplywu spolecznego poprzez stwarzanie poczucia, ze co$ jest
niedostepne, nieosiagalne, wyjatkowe i niepowtarzalne. W takiej sytuacji przedmiot
wydaje sie o wiele cenniejszy i chcemy go miec¢'®.

Wszystkie wspomniane wyzej reguly odgrywaja ogromng role w procesach
wplywu spotecznego, jednak w codziennym zyciu mozemy spotkac jeszcze wiele
innych technik manipulacyjnych.

Wyrozniamy manipulacje skoncentrowane na poczuciu wlasnej wartosci. Sa-
moocena jest silnym regulatorem wszelkich dziatan czlowieka. Zyjac wérod ludzi,
jednostka szuka w swoim otoczeniu informacji, ocen i opinii na swoj temat. Chet-
nie podnosimy swoja atrakcyjnos¢ w kontaktach z innymi ludzmi. Staramy sie
przypodobaé, wkradamy sie w czyjes laski, stosujac manipulacje zwane ingracjacja.
Ingracjacja to udawanie, oszukiwanie w celu podwyzszenia wiasnej samooceny'’.

Mozna ja stosowac na kilka sposobow: wyrazajac konformistyczng postawe,
podnoszac wartosci rozméwcey (schlebianie) oraz manipulujac wlasnym wizerun-
kiem. Konformizm opiera sie na zasadzie akceptacji, pragniemy by¢ akceptowani

15 Charaktery” 2009, nr 11(154), s. 65.
16D, Dolinski, Techniki wptywu spotecznego, Warszawa 2005, s. 45.

1" T. Witkowski, Psychomanipulacje. Jak je rozpoznac i jak sobie z nimi radzi¢, Warszawa 2000,
s. 43.
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i lubiani, dopasowujemy sie do wiekszosci, aby unikna¢ odrzucenia. Dlatego zga-
dzamy si¢ z opiniami i zdaniem innych. Aprobujemy wszystko, co méwi inny czto-
wiek. Odnosimy nasze decyzje do uogolnionej reakcji wiekszosci ludzi. JesteSmy
istotami spotecznymi i uwazamy, ze wiekszos¢ ma racje. Odwolywanie sie do opinii
wiekszosci jest forma manipulacji. Im bardziej prestizowa grupa odniesienia, tym
szybciej ulegamy jej wpltywom.

Kolejnym aspektem zjawiska ingracjacji jest schlebianie, czyli podnoszenie
wartos$ci partnera poprzez komplementowanie. Komplement jest najlepsza mani-
pulacja, zwlaszcza gdy jest roztozony w czasie i gdy przedstawiamy go, jakby po-
chodzit od kogo$ innego.

Manipulowanie wiasnym wizerunkiem moze polega¢ na selektywnym ujawnia-
niu informacji poprzez ukrywanie niekorzystnych informacji. Autoprezentacja po-
Zytywna, to powolywanie si¢ na znajomosci, na swoje nieograniczone mozliwosci,
podkreslanie swoich zastug, udawanie waznej osoby. Autoprezentacja negatywna,
czyli autodeprecjacja, to prezentacja siebie w niekorzystnym, zltym Swietle i w ten
sposob podwyzszanie czyjej$ samooceny i poprawianie jej samopoczucia.

Inne manipulacje opieraja sie na zjawisku dysonansu poznawczego. Dysonans
jest poteznym narzedziem, dlatego techniki opierajace si¢ na nim sa najbardziej
wyrafinowane, poniewaz zmieniaja nasz sposob myslenia, nasze poglady i postawy.
Teoria dysonansu poznawczego stworzona przez Leona Festingera glosi, ze kiedy
nasza postawa jest w sprzecznosci z dziataniami lub pogladami, wowczas odczuwa-
my niewygode, dazymy do zmiany tej sytuacji, do uzyskania rownowagi. Cztowiek
pragnie by¢ konsekwentny wobec wczesniej przyjetych zobowigzan. Wykorzystuja
to praktycy manipulacji, sklaniajac osobe do niewielkiego zobowiazania, wiedzac,
ze wowczas latwiej sktoni¢ ja do wickszych.

Dysonans jest stanem rozbicia i sprzecznosci i nikt nie czuje si¢ komfortowo
w takiej sytuacji. Szukamy wewnetrznego uzasadnienia tego, do czego sie angazu-
jemy.

Jedna z technik wykorzystujacych zjawisko dysonansu poznawczego jest ,,sto-
pa w drzwiach”, wykorzystujaca regute zaangazowania i konsekwencji. Spetniajac
czyjas matla prosbe bez nacisku zewnetrznego, stajemy si¢ bardziej sktonni do spet-
nienia kolejnej - wiekszej'. Jesli na ulicy spotkamy nieznajomego, ktory zapyta
nas o godzine, a po uzyskaniu informacji poprosi o papierosa, to zwieksza swoje
szanse, Ze go otrzyma.

Najkorzystniejsze wyniki uzyskuje sie, gdy prosby nie sgq ze soba powiazane.
Czesto z tej techniki korzystaja mezczyzni stojacy pod sklepem, zaczepiajacy prze-
chodniow najpierw pod byle pretekstem, a nastepnie przechodzacy do sedna spra-
Wy i proszacy o pieniadze.

Jeszcze bardziej wyrafinowana jest technika ,,dwie stopy w drzwiach”. Pole-
ga ona na wprowadzenie pomiedzy mata a duza prosba jeszcze jednego zadania,

8 H. Hamer, Psychologia spoteczna, Warszawa, 2005, s. 220.
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posredniego pod wzgledem poziomu trudnosci. Najpierw wysuwamy mala prosbe
calkowicie niezwiazana z tematem, a dopiero po jej spetnieniu przedstawiamy rze-
czywiste prosby’®.

Kolejna technika ,,stopa w ustach” (technika nawiazania dialogu) powstata
z polaczenia stopy w drzwiach oraz ustnej deklaracji. Uleglos¢ zwicksza publiczne
wygloszenie deklaracji. Jezeli zapytamy kogos$ o jego samopoczucie i po uzyskaniu
pozytywnej odpowiedzi poprosimy o spelnienie jakiej$ prosby, to zwickszamy szan-
se, ze proszony ulegnie. Wynika to z dazenia jednostki do zachowania spojnego
z jej deklaracja. Czucie sie dobrze zobowiazuje, aby pomoc innym uzyskac¢ takze
taki stan.

,Liczy sie kazdy grosz” - manipulujemy, proszac o datek i nie podajac kon-
kretnej kwoty, nie precyzujemy, o jaka kwote chodzi. Wystarczy do prosby dotaczy¢
stwierdzenie, ze ,liczy sie kazdy grosz”, a proszony nie ma racjonalnych argumen-
tow, uzasadniajacych odmowe. Nie podajac wysokosci pomocy, pozwalamy, aby
manipulowany sam zdecydowal, jaka kwote przekaze.

W podobny sposob dziala ,pulapka unikniecia konfrontacji” (dlaczego nie
chcesz mi pomoc). Osoba manipulowana ma dwa wyjscia: moze odmowi¢ pomocy
i podac przyczyne swojej decyzji lub udzieli¢ pomocy. Z reguly nie chce sie nam
tlumaczy¢ naszych wyboréw, dlatego ulegamy i w ten sposob unikamy konfrontacji.

Kolejna technika opierajaca si¢ na zjawisku dysonansu poznawczego to ,,ni-
ska pitka” (eskalacja zadan). Polega ona na celowym wprowadzeniu klienta w btad
przez zadanie zaplacenia kwoty wyzszej od tej, ktora padia podczas pierwszej roz-
mowy lub jest podana w katalogu. Przykladem moze by¢ zakup samochodu w re-
nomowanym salonie. Sprzedawca informuje nas o cenie samochodu, proponuje
jazde probna, podczas ktorej oswajamy sie z mysla o zakupie i juz cieszymy sie.
Nawiazuje sie kontakt ze sprzedawca, dyskutujemy z nim i nagle okazuje sie, ze
cena jest wyzsza. Przewaznie w takiej sytuacji manipulowany ulega i zgadza si¢ na
WyZsza cene, poniewaz nie chce traci¢ czasu na szukanie innego samochodu i chce
by¢ konsekwentny w swoim dziataniu, wiec dokonuje zakupu?®.

Skuteczna technika manipulacji, wywolujaca zachowania zgodne z naszymi
oczekiwaniami, jest ,etykietowanie prospoteczne”. Obdarzamy kogos etykieta ,,al-
truisty”, ,,0sobg szlachetna i hojna”, a te okreslenia zobowiazuja do zachowania
zgodnego z etykieta, poswiecania wiecej czasu do udzielania pomocy innym.

Inne techniki bazuja na naszych emocjach. Kazda emocja wytwarza charakte-
rystyczny dla siebie program dziatania. Gdy odczuwamy silne emocje, jestesmy zli
Iub boimy sie czegos, wzrasta nasz poziom pobudzenia emocjonalnego. Do pew-
nego momentu stan ten ma pozytywny wplyw na dzialanie jednostki. Jednak, gdy
zostanie przekroczony poziom optymalny, pobudzenie dziala na nasza niekorzysc.

1 Tamze, s. 221.
20 Tamze, s. 222-223.
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Woéwczas zaczynamy dziala¢ chaotycznie, nieprzemyslanie i nielogicznie. Taki stan
jest idealny do manipulacji.

Technika ,hustawka emocjonalna” polega na wprowadzeniu ofiary manipu-
lacji w skrajny nastréj emocjonalny (najlepiej zty), a nastepnie gwaltowne wpro-
wadzenie osoby w nastroj pozytywny. Podczas gwaltownego przejscia z nastroju
negatywnego w pozytywny wystepuje ,,zamglenie poznawcze”, ktére powoduje nie-
wlasciwa, niewystarczajaca analize doplywajacych informacji. Raptowne przejscie
z emocji negatywnych do pozytywnych daje poczucie ulgi, ze nic sie nie stato. Ulga
powoduje poprawe nastroju oraz spadek racjonalizacji?'.

Technika ,,drzwiami w twarz” polega na przedstawieniu przesadnie duzej pros-
by, ktora zapewne zostanie odrzucona, a nastepnie zlozeniu mniejszej, docelowe;j
propozycji. Technika ta wykorzystuje emocje oraz regute kontrastu. Kontrast ist-
niejacy pomiedzy mata a duza prosba jest czynnikiem, ktory sktania do uleglosci.
Technika ta jest bardzo skuteczna. Skoro, sktadajac swoja propozycje, idziemy na
ustepstwa, to oczekujemy tego samego od innych. Gdyby osoba nie odwzajemnita
sie, miataby poczucie winy, Ze nie jest wobec nas w porzadku.

,Wzbudzenie poczucia winy” to technika zwickszajaca uleglosc. Czesto ja wy-
korzystujemy zwlaszcza w zwiazkach prywatnych.

Inne rodzaje manipulacji opieraja si¢ na poczuciu kontroli. Jest to wytworze-
nie przekonania, ze manipulator nie jest w stanie do konca kontrolowa¢ sytuacji,
swoich dziatan.

Technika ,bezlitosny partner”, czyli odmowa nie wprost. Nie mozemy czego$
zrobic, bo kto$ nam na to nie pozwala, nie mamy upowaznienia. Jest to odwotywa-
nie sie do regulaminu, szefa, partnera, polityke firmy czy zmyslona osobe. Technike
te stosujemy wowczas, gdy juz ustepstwa doszly do poziomu, ktorego nie mozemy
przekroczy¢.

Technika ,,wszystko albo nic” ma miejsce, gdy jedna ze stron pozbawia si¢ cal-
kowicie kontroli nad zdarzeniami. Tym samym, odbiera drugiej stronie mozliwos¢
jakiegokolwiek wywarcia na niej presji badz proby zmiany jej stanowiska.

Taktyka ,fakty dokonane” polega na postawieniu czlowieka przed faktem, gdy
juz cos zostalo dokonane, stalo sie.

Skutecznos¢ wszystkich wyzej wymienionych technik wynika z automatyczne-
go dziatania czltowieka. W dobie XXI w. jestesmy zalewani masa informacji, musi-
my reagowac szybko i selekcjonowac sprawnie wiadomosci. Dlatego, przy dokony-
waniu wybordéw, podejmowaniu decyzji czesto ,,myslimy na skroty”. Decydujemy
na podstawie okrojonych informacji. Polegamy na heurystykach, intuicji oraz na-
wykach w mysleniu stereotypowym. Nie badamy sytuacji, nie analizujemy danego
zdarzenia, uwzgledniamy tylko jeden aspekt, np. ubior.

Z manipulacja spotykamy sie w przeroznych sytuacjach zyciowych. James
M. Smith proponuje kilka technik radzenia sobie z manipulacjami.

2 Tamze, s. 225-226.
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»~Akceptowanie komplementow” polega na przyjmowaniu komplementow za-
rowno tych prawdziwych jak i falszywych. W ten sposob rozbrajamy manipulatora.
Wazne jest, aby robi¢ to w sposob naturalny, nie negowac i nie zaprzeczac.

»Zmiana oceny na opinie” - gdy styszymy uwagi w postaci wypowiedzianych
ocen, to nalezy powstrzymac sie od obrony i udowadniania swoich racji, lecz zmie-
ni¢ ocene w opini¢ i wowczas jej zaprzeczyc.

wDemaskowanie aluzji” - tatwiej uzywac aluzji niz powiedzie¢ wprost, co sie
o danej osobie mysli. W takiej sytuacji zmieniamy aluzje w opini€¢ i pytamy wprost,
czy dobrze rozumiemy wypowiedziane stowa. Prawdopodobnie pytany zaprzeczy
Iub obréci to w zart.

w»Zastona z mgly” to spokojne przyjmowanie krytycznych uwag, zarzutow, dzie-
ki czemu dajemy rozmowcy do zrozumienia, ze w ogole nas to nie rusza. Takie
zachowanie zmusza rozméwce do zaprzestania ataku.

»Przyznanie si¢ do bledow i uprzedzenie krytyki”. Gdy wiemy, ze popetniliSmy
blad, korzystniej jest samemu si¢ przyznac i zaproponowac rozwiazanie. Uprzedze-
nie krytyki neutralizuje atak oraz roztadowuje napiecie.

»lechnika Malego Ksiecia” to ciagle, nieustanne stawianie tego samego pyta-
nia do momentu uzyskania na nie odpowiedzi. Nie pozwalamy rozmowcy na zmia-
ne tematu i poruszenie innych kwestii.

»Zdarta plyta” to technika przydatna, gdy zamierzamy odmowic. Przeciwsta-
wiamy sie presji oraz manipulacji, nie dajemy sie zmusi¢ do nadmiernych ustepstw.
Technika ta sklada sie z dwoch elementow: ,,zdania-klucza”, ktore stanowczo po-
wtarzamy oraz ,podtrzymywania kontaktu”, czyli parafrazowania argumentow
przeciwnika.

»\Negocjowanie sposobu prowadzenie rozmow” - gdy czujemy, zZe rozmdwca sto-
suje wobec nas manipulacje, przerywamy dalsza rozmowe i informujemy o swoich
odczuciach. Po ustaleniu zasad rozmowe kontynuujemy?2.

Znajomos¢ technik zaproponowanych przez J. M. Smitha pomoze rozbroié¢
manipulanta i przeja¢ chwilowa kontrole nad tym, co sie dzieje. Nie ma jednak jed-
nego uniwersalnego sposobu obrony przed manipulacja. Technik manipulacyjnych
i sytuacji, w ktorych mozna je zastosowac istnieje tak wiele, ze naprawde ciagle
jestesmy poddawani jakiej$ manipulacji. Nawet, gdy bedziemy rozwazni i postepo-
wac racjonalnie, to i tak niejednokrotnie wpadniemy w putapke manipulacji.

Musimy zwiekszy¢ nasza ostroznos¢ i wytaczy¢ reakcje automatyczne. Decyzje
powinny by¢ podejmowane spokojnie, po rozwazeniu i ocenie sytuacji. Odkrywajac
cel manipulatora, rozszyfrowujac sens jego dzialan, zmniejszamy nasza podatnosc.
Warto czasem zwolni¢ tempo i przyjrzec si¢ otaczajacemu swiatu. Zastandéwmy sie,
czemu to wszystko stuzy - nastrojowa muzyka w centrum handlowym, darmowe
degustacje w hipermarketach, wszechobecne reklamy i promocje. Sami pozwala-
my sobg manipulowaé. Boimy si¢ przeciwstawi¢, walczy¢ o swoje. Wolimy przyjaé

22 T. Witkowski, dz. cyt., s. 264-273.
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pozycje ofiary i postepowac, jak wickszos¢. Catkowicie poddac si¢ wywieranemu
wplywowi, nie wyroznia¢ sie z thumu, nie odstawac od innych. Przeciez to jest na-
sze zycie i powinnisSmy je przezy¢ po swojemu. Powinni$my walczy¢ o swoje racje,
poglady, o swoje prawa. Zamiast przyjmowac postawe ofiary i podaza¢ za thumem,
zatrzymajmy si¢ na chwile, zastanowmy nad soba. JesteSmy ludzmi, nie marionet-
kami dajacymi si¢ postusznie sterowac.

Literatura

Aronson E., Czlowiek istota spoteczna, Wydawnictwo Naukowe PWN, Warszawa 2001.

Aronson E., Wilson T. D., Alert R. M., Psychologia spoteczna. Serce i umyst, Wydawnictwo Zysk
i S-ka, Poznan 1997.

Batko A., Sztuka perswazji, czyli jezyk wptywu i manipulacji, Wydawnictwo ,Helion”, Gliwice
2005.

Charaktery, Magazyn Psychologiczny 2009, nr 10(153).

Charaktery, Magazyn Psychologiczny 2009, nr 11(154).

Charaktery, Magazyn Psychologiczny 2011, nr 10(177).

Charaktery, Magazyn Psychologiczny 2011, nr 9(176).

Charaktery, Magazyn Psychologiczny, Psychologia dzis, Wydanie specjalne 2009, nr 1(6).

Cialdini R., Wywieranie wptywu na ludzi. Teoria i praktyka, Gdanskie Wydawnictwo Psycholo-
giczne, Gdansk 1999.

Czlowiek istota spoteczna. Wybor tekstow, [red.] E. Aronson, Wyd. Naukowe PWN, Warszawa
2002.

D’Almeida F., Manipulacja w polityce, w reklamie, w mitosci, Gdanskie Wydawnictwo Psycholo-
giczne, Gdansk 2005.

Dolinski D., Psychologia wptywu spotecznego, Towarzystwo Przyjaciot Ossolineum, Wroctaw
2000.

Dolinski D., Techniki wptywu spotecznego, Wydawnictwo Naukowe ,Scholar”, Warszawa 2005.

Dolinski D., Ukryte sensy zachowania, Wydawnictwo ,,Znak”, Krakow 2006.

Hamer H., Psychologia spoteczna, Difin, Warszawa 2005.

Jakubik A., Zaburzenia osobowosci, Wydawnictwo Lekarskie PZWL, Warszawa 1997.

Kenrick D. T., Neuberg S. L., Cialdini R. B., Psychologia spoteczna, Gdanskie Wydawnictwo
Psychologiczne, Gdansk 2002.

Kossakowski M., Smieja M., Spiewak S., Spofeczne Sciezki poznania, Gdanskie Wydawnictwo
Psychologiczne, Gdansk 2005.

Magoska M., Media, wtadza, prawo, Wydawnictwo Uniwersytetu Jagiellonskiego, Krakow 2005.

Manipulacia w jezyku, [red.] P. Krzyzanowski, P. Nowak, Wydawnictwo Uniwersytetu Marii
Sktodowskiej-Curie, Lublin 2004.

Media w Polsce. Pierwsza wtadza IV RP?, [red.] M. Sokotowski, Wydawnictwo Akademickie i Pro-
fesjonalne Sp. z 0.0., Warszawa 2007.

Pease A., Mowa ciata. Jak odczytywaé mysli innych ludzi z ich gestow, wydanie II, Wydawnictwo
»Jednos¢”, Kielce 2001.

Pomiedzy wptywem spotecznym a manipulacjq. Typowe i nietypowe przejawy, [red.] G. E. Kwiatkow-
ska, Wydawnictwo Uniwersytetu Marii Curie-Sktodowskiej, Lublin 2008.

Strelau J., Psychologia. Podrecznik akademicki, Tom 3, Gdanskie Wydawnictwo Psychologiczne,
Gdansk 2000.

Trejderowski T., Socjotechnika. Podstawy manipulacji w praktyce, ,Eneteia” Wydawnictwo Psy-
chologii i Kultury, Warszawa 2009.



CZLOWIEK WSPOLCZESNY W OBLICZU MANIPULACII 49

Witkowski T., Psychomanipulacje. Jak je rozpoznac i jak sobie z nimi radzi¢, Oficyna Wydawnicza
,Unus”, Gdansk 2000.

Wokdt psychomanipulacji, [red.] E. Zdankiewicz-Scigala, T. Matuszewski, Wydawnictwo Szkoly
Wyzszej Psychologii Spotecznej ,Academica”, Warszawa 2003.

Wren K., Wplyw spoteczny, Gdanskie Wydawnictwo Psychologiczne, Gdarsk 2005.

Zimbardo P., Psychologia zmiany postaw i wptywu spotecznego, Wydawnictwo Zysk i S-ka, Poznan
2004.

Modern Man Confronting Manipulation

Summary: Manipulation affects us anytime and anywhere. Day in, day out we are exposed to
its impact, being subjected to it or becoming manipulators ourselves. There exist a multitude of
manipulation techniques, but fortunately a fair number of ways to defend ourselves against ma-
nipulation as well. It pays to slow down the fast-paced lifestyle, take a closer look at the world
we live in and consider what the point of all this is. Are, what we consider our free decisions,
free indeed?

Key words: manipulation, social influence, conformity, compliance, obedience, manipulation
techniques.






