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Manipulacja



ETMCzym jest manipulacja?

Manipulacja— weditig Siteownika Jezyka
Polskiege: PWIN = WyKorzystywanie
jakichs okolicznosci, naginanie [ub
prizeinaczanie faktow w: celu
tidowoednienia SWelch racjitiun
WpHyWania Na cudze podigdy |

ZaChowania.



wE e Ele

Manipulacjal to; zespot éwiadomych Iub
nieswiadomychr dziatan
POdEejmoewanych W CeltuWyWarcia na
okresiong 0sobe (Iubrgrupe) wphywu
skianiajgcego) dozachowan
odpowiadajgcym planem Sprawcy

manipulacil.



Wpiyw spoieczny.

Manipulacjarw: psychologdii oraz secjelogiiite
CEloWo! InspIrowana  interakeja Speteczna
Majgtal Na Celll oszUkanie  eseny IUB arupy.
jtdzi, aby’ skionic je do dziatania
SPrZECZNego) z Ich debrem: AUtor manipulac
dgzy. ZWyKie Ao 0SIggniECia 0SebIstych Itb
NP, EKOROMICZAYCh CZy: Politycznych

korzyscir kosztem poddawanychi niejl 0sob.



[Stotg prezentewanedo: Zjawiskal jest
UKRYCIE! rizeEczywistych zamierzen,

ICArKONSEKWERC]I, a Nade WSZY/Stko
- SAMEJO! faktU WyWIErania WRHAWLUL



Sposoby manipulacji:

m StOWar

m POZYCja Ciatay

x mimika;

B CHrZgKnIEecIe, ZIEWNIECIES
m [P,




Formy manipulacji:

m Presje ZEWNeLtrZne;

m Presje wewnetrzne Wynikajgce: z
charakterl jednoestki;



Presje zewnetrzne:

m Pospiechy;

n Kemplement:;

m ZdaKCENtOWANIE;
m ZaSKOCZENIE;

m Strach;

m AUteryLet;




Presje zewnetrzne-
zaakcentowanie

,JZraell Zerwar porozumienie pokojowe!
DzIS ranorizrael zaatakowat bazy
bojownikow: palestynskich w
Odpowiedzi na IChI estrzat PeZYCc]i
potozonych na wzgorzach Golan”



TEUEINE

StaneWI 0nal redzaj kemunikatu
NastaWiGNEdo’ Na eZPeWSZECHNIanIE
INfOFMAC]I" 6r toWarach, ICh CECaEh,
miejscachi i mozliwosciach realizacji
Zakupu; kemunikatlr perswazyjnedo
MajgCedo; zal zadanie przekonac nasido
podjecial okreslonychi dziatan.



TEUEINE

Jezyk reklamy wykorzystuje takie srodki
jezykowe, by 0Siggnac zasadniczy: cel

- przekonac!

Komunikat reklamowy: musi przede
WSzyStkimi 6 czyms informowac, WyWoiywac
POZYLYyWNnEe reakcje UczUciowe: U 0abIOKEY,
Wykorzystywac utrwalone wi jego umysle
skojarzenial i znaki, musi przyciggnac UWage
tak strong wizualha jaki i tresciowa.



Rekiama - dobry siogan

m Aldous Huxley: stwierdzit, ze tatwiej napisac

dziesiec sonetow’ niz jedno udane hasto
reklamowe;

m ZWiezty, zabawny, JEANorazowy;

s Udany: slogani ma utrwalic W pamieci
KORsUmMenta pezytywne skojarzenia, zty.
MOozE przyniesc negatywne skutki'dla cate]
Kampanii; i




Rekiama - taktyka SLB

s SILB- stay, look, buy (stan, zobacz, kup);

m Ukazuje produkt jako srodek do’ osiggniecia
pPEWnych pozadanych Wartosci np. zdrowia,
piekna, 0szczednosci, radosei;

m WyKorzystany: zostaje Wowezas tzw. topos z
PrZYCZyYNY: SPraWcze] - COS Sprawia, ze dana
Wartosc moze zaistniec;




Reklama- taktyka SLB

Wykorzystywaniu roznego: typul metafor
W szczedolnosci tzw. Personifikaciis

m ,0C7\/SZCza Umyst I ciaior (Woda
BONAQUA):

m , Zaprojektowany: by cieszyc”
(samochod marki' PEUGEOT);




Reklama- taktyka SLB

m WYKoerzystuje Upodebnienia
brzmieniowe np.: “Nowy: krol
SpESebow! nal gtowy: bol,, (CODIPAR);

m OAdWorlje sie do pechlebstwar np.:
"Niezwykdy: cztowiek jezdzi niezwykia
Toyota” (TOYOIA LAND CRUISER);




Taktyka EUD

m Fear, Uncertainty, Doubt; (Strach;
NIEPEWNOSC, WatplIWosCc)

m Podawanie InNformac]i pedwazajgcych
Wiarygodnosc osoby, firmy itp:;

m Matoristotne jest, czy Infermacje Sg
Prawaziwes;




Taktyka EUD

m Celi Zachwianie opiniif odbierey, nawet
jesliiwie, ze Sg One niEprawdziwe;

m Przykiads Microsefit — Krytykowanie
oprogramowania OpenSouUrce;




Internet

n Geeglewashing, googlebembing;

m Oszukiwanie algoerytmu stesowanego
przez Google (PageRank);

n WYRIK WySzZUKIWaniak stronar nie
ZWigzana Z hastemy

s \Na 0got stosowane dla’ zartu;




Googlewashing-przykiady

Pierwszy: spektakularny: przykiad:

m 1astox, More evil than Satan™—
Microsefit (19951 reK)




Googlewashing

m Jak sie to rebI:

m <a href="http://blabla.pl/>ktamcy</a>

m Hasto , klamcy” zostaje skojarzone z
adresem ‘blabla.pl’;

= Im wiecej takich skojarzen w sieci, tym
wyzej w wynikach wyszukiwania
bedzie dana strona;



Interhnet — cenzura

m Chiny = pregram. ,Ztota larcza™;

m Ocenzurewane Wyrazenia:
demokracja, prawa cziowieka,
dyktatura, 4 czerwiec;

m Jesli zapytanie zawieral zakazany
ZWFOt” nie zostang wyswietlone zadne
WVRIKI?



Manipulacja - formy

n Uzycie argumentow: nacjonalistycznych;
m \WyDranie kozia ofiafnego;

m PodwWazenie pozycji przeciwnikas



Manipulacja - formy

s Odwrocenie uwadi odl zdarzenia;
» Marginalizacja niektorychi mediow;

m DEMORIZOWanie przeciwnikas



Obrona przed manipulacia

m SPOSEDEMI N GBrONE Przed manipulacia,
jest zrozumienie technik manipulaciis

x W momencie, gdy: poczujemy. sie
manipulowani, odczujemy, Ze Emocje
Zaczynajg nami rzgdzc, bedziemy: mogli
WzIgC na  nie W: swiadomym: umysle
POPrawke, gay: tylko rozpoznamy: jedng Z
technik manipulacji. |




Techniki'manipulacj




Klik, wrrr..., czyli bodziec | reakcja

POECZas procesu nauki od dziecka Uczymy,
Sie reakcji na dane sytuacje, tak by moc w.
PIZY/SZA0SCI FOBIC iZeczy nie zastanawiajge
Sie nad nimij, czylifodpowiednio) reagowac.
Prawie wszystkie technikimanipulac
OpIErajg Sie Na Wezesniej WyLCzonych przez
nas reakecjach, niektore metody: poszty.
nawet dalej, Wi szybKi sposob; ticzge nas
dangj reakcjl, ar potem to Wykorzystujg. Cata
tajemnica manipulacjirtkwit w tym,, ze .
uczylismy: sie tych reakejirw innych ¢
sytlUacjach, a wykoerzystujemy: Winnych. &




Reguia wzajemnosci 1

©d matedgo; Uczy! SIe nas, Ze Nalezy. za
Wszystko: dziekowac. Jezeli nie
podziekujemy moze Sie to Wigzac z
PrZyKrymil eEmocjami, mamy: Wewnetrzng
obawe przed tym, ze komus nie
podziekujemy. W skiepach bardzo: cZesto
stosuUje sierdarmowe: probki, by obdarowany.
POCZUt WAZECZNOSE

W ramachi podziekowan! zrobil zakup: 10
Samo) tyczy: sie wszelkich' gratisow! itd.




Reguia wzajemnosci 2

Czy zatem nie nalezy dziekowac, ani dawac?
- nie, musimy. jedynie zatozyc, ze cokolwiek
dajemy, cokolwiek doestajemy’ dor niczegdo
Rasnie angazuje Moezha ZaWSZz€ powiedziec’:
aziekuje| POjSC dalej. Nalezy OWRIEZ
zwrouc Uwage na Wartese “prezentu”,
najczescie] Wykorzystywany: prezent ma
nikig Wartosc, W stosunku dorwymadane]
ieakgcjill Reguta tal jest rowniez
odpowiedzialna jest za Wiekszose napiwkow.
I prezentow.




Zaangazowanie - konsekwencja

Zbyt MOCAO angazUjge sie W dang sytuacje,
potem samil juz zaczynamy: bronic
argumentow naszedgo: nielogicznego
postepewania. Na przykiad idac dorskiepu
chcace kupic samochod, bedac pewnym), ze
chcemy: go: KUpIC, sprzedawca moze nam
celowo wskazac mate jegorwady, army
ZWIigZanl ZaangazoWanIem Z Naszq
WCzesniejsza decyzjg bedziemy: jeszcze
bardziej bronic naszych racji, co do kupna
tegoe medelu i tym samym) jeszcze DardzIE] P
SIE angazowac Wi zakup.




Kontrast 1

Wyobraz sobie spotykasz zebraka prosi
Cie 0 2 Zote, nie cheesz muldac, zaraz
potem prosii o 20 gr. dajesz mu, tylko,
dlategoe ze dat Ci prezent W: pestaci
Zmniejszonych' zgdan wWobec Ciebie. Ty,
probujesz odwzajemnic JEgO: prezent.




Kontrast 2

Dlategernar przykiad, narWystawachil
W SKIepach mal pIerwszym: miejscu
POKazUjg Nam! rZeczy drogie, tylko po
tor by, W odpowiednin momencie dac
Ram| prezent W: postacl, pokazania
tanszych substytutow, rabatow,
przekreslonych cen, obnizek itd.



Kontrast 3

m A do tedo jeszcze. ...

s Duzy koszyk, fatwiej do niego dodac
Kolejny: produkt




Zamkniete pytania

B POprzez zadawanie zamknietychr pytan,
Wymadajgeychrna: przykiad odpowiedzi tak
IUBnie, Manipulant 6granicza nasze
mozliWesE percepeyjne. Niejakor Uczy: nas
SWOJEJO poestizeédaniarsprawy, 0graniczajac
Nas o0 narzuconychiz gory: odpowiedzi.

m Zadawanie zamknietych pytan czesto
WYKOKZYStUje regute Zaangazowania,
POPrZeZ WymuSszanie odpewiedz manipulant
dngazUje 0SePE @0 poparcia pedjecia juz
PEWRYECH decyzjl.



Prawo limitu

m Ofierta Wazna do:..;

m |ICZba miejsc ograniczona;

m Odraniczenie powodUuje przywoeranie emoc]
ZWigzanych z utraconymi mozliiwosciami,
ktore nie sg nazbyt wesote, stad czasem
podejmujemy: szybkie I KIEFrOWane emocjami
decyzje.

m Poedobnie jak prawo lImitu dziatajg WSzyStkie
Zakazy I nakazy.




Konformizm

m tium| za nas mysli;

n dowod! spoteczny. - cos jest prawda
jesli'spoteczenstwo
robi, Wi zwigzku' z tym tak by musi;

m emocjonalny keszt odrzucenia;




Autorytet

m Autorytetem dla danej oseby moze: byc
kazdy, mama, tata, czy teéz w kencu ktos
ogolnie znany, czy. tez catkowicie zmysiona
postac. Wazne by pokazac ja W dobrymii
Wiarygodnym SWietle, a moznal za pomocs
autorytetll powiedziec Wszystko.

m Czesto wykorzystuje sie CarkOwICIe nie
ZWIgZane: ze sena URYWKINWYROWIEdZ,
WYrWane Z Catedo; kontekstu, np: W
telewizj.



Sympatia

m zdarza Sie czasem), ze ktos wi imie
PIZYjazZnl Prosit Aas 0 cos, MIMOo: ze
tegorwcale nie checemy:

m Cz)/ 10 jest przyjazn, sympatia?

m C7z\/ raczej proba manipulacji- nasza
decyzja, tak by wWywetac strach
spewodowany: Utrata przyjazni, W
przypadku decyzjir 0dmoewnej?




Placebo - czyli prawo oczekiwan

= Manipulant Wmawia, zZe €os jest tak'a
nie inaczej Uk wykorzystuje
Wezesniejsze doswiadczenia osoby
manipulowane]j W: celtr Wykorzystania
tego przy: podejmoewaniu decyzjl.

s Uda sie, bo zawsze sie udawaror-
Wzmacnia Iwoje oczekiwanial il jestes
skionny: mu UWIErZYC.




Placebo - czyli prawo oczekiwan

m Skrajnym przyktadem moze byc ta
sytuacja: zatozmy, ze kupites drogie
lekarstwo; Ifchwalites sie nim przed
ZNajomymi, a ono)weale nie dziata tak

Jak peWINNe, Strach’ przed tym, ze

DOKAZESZ Zajomym jak Wyrzucﬂres

pienigdze bieto, karze Ci Wierzyc, ze

jednak enoe d2|a+a | szUkasz wszelakich

Dotwierdzen jego dZ|a’ran|a




Bledne skojarzenia

m WYSokal cena = Wysokal jakosc,

m atrakeyjny wydlad = inteligencja, madrosc,
m bytut naukowy: = nieomylnoesc,

= Ubranie = wiarygodnosc,

m |Udzie patrzg = musisz byc perfekeyjny.

= podobnychi skejarzen moznal przytoczyc
wiele, kazde z nich moze byc narzedziem
Kolejnej manipulac)







Jesli potrafie przekonac,
potrafie poruszyc wszechswiat”

FREDERICK DOUGLASS

*eub®



Co to jest perswazja?

Jest to sztuka naktaniania kogos do przyjecia
twoich przekonan i wartosci poprzez
oddziatywanie na ich mysli

| zachowania przy uzyciu specyficznych
strateqii.

*eub®



Umiejetnosc czerpania wtasnych korzysci
oraz dawanie mozliwosci zaspokajania
swoich potrzeb innym.




Dziecj,
et o,

*
%
2oouoX>




9 PRAW PERSWAZII

Kevin Hogan — ,,Psychologia perswazji — strategie
| techniki wywierania wptywu na ludzi”

*eub®



Prawo rewanzu Prawo Prawo
(zasada pozytywnych konformizmu
wZzajemnosci) skojarzen (zasada dowodu
(efekt aureolr) spotecznego)
Prawo kontrastu Prawo Prawo wladzy
konsekwencji (autorytetu)
(zachowania
zgodnosci)

Prawo
potwierdzenia
oczekiwan

Prawo limitu
(regula
niedostepnosci)

Prawo sympatiui




PRAWO SYMPATII

atrakcyjnosc fizyczna: podobienstwo: zyczliwosc
- dbatosc o higiene - systemow wartosci (umiejetnosc
osobistg - poglgdow chwalenia
- schludny ubior - zainteresowan innych)
te)



TECHNIKI PERSWAZJ1

g 2

%, 2

> X
EUD



POTEGA PYTAN

W odpowiedzi zadajemy pytanie

*Eup”



Dogtebnie analizujemy i poznajemy swoj
system wartosci, a nastepnie robimy to samo
z systemem wartosSci swojego rozmowcy.




Imie ,,prosze’,

rozmowcy ,,dzickuje”

29
,,00”,

,,poniewaz”




ZAKLADANIE
OCZYWISTEGO

Aby nie stawiaC swojego rozmowcy
W niezrecznej sytuacji, w ktorej mogtaby zostac
odkryta jego niewiedza, stosujemy pewne wzory

jezykowe, np.
~pewnie wiedziates juz o tym...”

*eub®



g 2

%, 2

< ¥
EUD

MYSLENIE
UKIERUNKOWANE NA
CEL

(OBT - Outcome - Based Thinking)

Zdolnosc wizualizacji wyniku podejmowanych dziatan
jeszcze przed ich rozpoczeciem.

ZdolnoSc wyznaczania sobie celow
| pamietania o nich w trakcie procesu perswazji.



*eub®

TYPU OSOBOWOSCI:
Choleryk

Sangwinik

Melancholik
Flegmatyk

USTALENIE...

DOMINUJACEGO
ZMYSLU:

Wzrokowiec
Stuchowiec
Kinestetyk



*Eup”

POTEGA KOMUNIKACII
NIEWERBALNEJ






c 2]
EUD

Atrakcyjny wyglad

e Odpowiedni ubior do okazji
e Schludny wyglad
e Swiezy zapach z ust
e Yadny zapach ciata
(unikac ostrych perfum)
e \Wtasciwa waga ciata



STRATEGICZNE
wykorzystania przestrzeni
w procesie komunikacji

Wybieramy na scenie trzy punkty, z ktorych:
1. Neutralny — same fakty.

2. Niepomysine informacje.
3. Optymistycznych informacje.




Regula 1 — Teoria wzajemnosci.

Pierwsza regula wystepuje w naszym codziennym zyciu niezwykle cze¢sto.
Mowi ona o tym, ze wyswiadczajac komus jakas przyshuge, mozemy liczy¢
na odwzajemnienie si¢ tej osoby w przyszlosci. Dales cos komus? W takim
razie powstal popularny ,,dlug wdziecznosci”, bedacy niepisana zasada
relacji miedzyludzkich w praktycznie kazdej kulturze. Teoria wzajemnosci
jest wiec czesto wykorzystywana w marketingu i stanowi sposob na
przyciaganie potencjalnych klientow i budowanie ich lojalnosci. W jaki
sposob?

Miedzy innymi poprzez:

upominki, np. gadzety firmowe,

kartki Swiateczne,

darmowe probki produktow,

degustacje produktow.

\)ni We,rs*
%




Regula 2 — Spoleczny dowod stusznosci

»Jak wszyscy, to wszyscy!” — to stowa, bedace najlepszym i najzwiezlejszym
opisem tej reguly, opierajacej si¢ na mechanizmie konformizmu. Polega
ona na tym, ze wieksze szanse na wyzszq sprzedaz ma ten produkt, ktory
jest wybierany przez wieksza liczbe osob. W naszej Swiadomosci oznacza¢é
to bedzie, ze jest on lepszy i dlatego cieszy sie wieksza popularnoscia od
innych. Chetniej wybieramy rozwigzania, ktore cieszg si¢ wiekszym
zainteresowaniem. Latwiej nam podejmowac decyzje na podstawie
wczesniejszych wyborow innych i mamy wieksze zaufanie do tego, co ceni
sobie wielu ludzi.

Spoleczny dowod stusznosci umozliwia wywieranie wplyw na ludzi w
roznych dziedzinach i w rozmaitych formach. Rowniez w mediach

spolecznosciowych (wiecej ,,lajkow” na Facebooku = lepszy fanpage).




Regula 3 — Regula lubienia i sympatii

Osoby, ktore lubimy, darzymy wi¢kszym zaufaniem i che¢tniej zgodzimy sie¢
na to, co nam proponuja. I nie mowimy tutaj tylko o zyciu prywatnym, w
ktorym nasi przyjaciele i bliscy odgrywajg bardzo duza rol¢. Regula
lubienia i sympatii dziala bowiem na wielu innych plaszczyznach. Na
przyklad w sklepie, gdzie chetniej kupimy produkt od usmiechnig¢tego i
milego sprzedawcy. Ponadto, podczas negocjacji, gdzie latwiej bedzie nam
pOjS¢ na ustepstwa w rozmowie z milym partnerem. A takze na prezentacji,

gdzie lepiej zapami¢tamy marke, ktorg reprezentuja atrakcyjne hostessy.

\)ni We,rs*
%




Regula 4 — Regula niedostepnosci

Wiekszos¢ z nas pozada to, czego jest mniej i co jest trudniej dostepne.
Takie produkty czy ustugi traktujemy wtedy jako ekskluzywne, lepsze od
tych powszechnie dostepnych. Dlatego tez czasami sprzedawcy informujg o
niewielkiej dostepnosci towaru, ostatnim dostepnym egzemplarzu czy
ostatnim dniu promocji.

Regula niedostepnosci to rowniez wszelkiego rodzaju oferty ,,last minute”,

artykuly kolekcjonerskie czy edycje limitowane produktow.

\)ni We,rs*
%




Regula 5 — Wplyw autorytetu

Osoby, bedace dla nas autorytetem w jakiejs dziedzinie i kojarzone z
wieksza, specjalistyczng wiedza, latwiej wplywaja na innych. Czesciej
ufamy autorytetom i jesteSmy w stanie latwiej uwierzy¢ w ich stlowa, niz
osobom, ktore takimi autorytetami nie sq. Bardzo cz¢sto wykorzystywane
jest to w kampaniach marketingowych. Na przyklad poprzez ukazanie
lekarza, polecajacego nam konkretny lek czy dzialania influencerow w

mediach spolecznosciowych.

\)ni We,rs*
%
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\)ni We,rs*
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Regula 6 — Regula zaangazowania i konsekwencji

Nikt z nas nie lubi marnowac czasu, dlatego tez angazujac si¢ w cos i
poswiecajac temu np. kilka godzin, trudno przychodzi nam nagla
rezygnacja z tego. Lubimy by¢ konsekwentni i angazowa¢ si¢ w rozne
sprawy, co nierzadko wykorzystuja sprzedawcy. Wystarczy tylko wzbudzié¢
zainteresowanie klienta i zaangazowac go, np. w rozmowe na temat
produktu czy ushlugi. Im dluzej uda si¢ z nim porozmawiac¢, tym wi¢ksze

beda szanse na to, ze ostatecznie zdecyduje si¢ na zakup.



Wplywanie na ludzi jest mozliwe!

Jak wida¢, wszystkie wymienione teorie, ktore maja na celu wywieranie
wplywu na ludzi, tatwo dostrzec w codziennym zyciu. Mozesz je stosowa¢é
albo uswiadomi¢ sobie ich istnienie i skutecznie reagowac, kiedy ktos uzyje
ich na Tobie.

Mozesz tez rozwija¢ swoje umiejetnosci i wywiera¢ wplyw na ludzi
skutecznie. Zarowno w zyciu prywatnym, jak i zawodowym. Jezeli chcesz
poznac inne techniki i zglebi¢ sprawdzona wiedze na ten temat —
zapraszamy na organizowane przez nas szkolenia, w ktorych trakcie

laczymy teori¢ z praktyka. Dzi¢ki temu zyskasz wiedze i umiejetnosci!

\)ni We,rs*
%




Wyrozniamy manipulacje skoncentrowane na poczuciu wlasne;j
wartosci. Samoocena jest silnym regulatorem wszelkich dzialan
czlowieka. Zyjac wérod ludzi jednostka szuka w swoim otoczeniu
informacji, ocen i opinii na swoj temat. Che¢tnie podnosimy swoja
atrakcyjnos¢ w kontaktach z innymi ludzmi. Staramy sie
przypodobac¢, wkradamy si¢ w czyjes laski, stosujac manipulacje
Zzwane ingracjacja.

Ingracjacja to udawanie, oszukiwanie w celu podwyzszenia wlasnej

samooceny (np. schlebianie komus)
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dysonans poznawczy

Dysonans jest poteznym narzedziem, dlatego techniki opierajace si¢ na nim sq 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 dzialaniami lub pogladami, wowczas odczuwamy niewygode,
dazymy do zmiany tej sytuacji, do uzyskania rownowagi. Czlowiek

pragnie by¢ konsekwentny wobec wczesniej przyjetych zobowigzan. Wykorzystuja

to praktycy manipulacji, sklaniajac osobe¢ do niewielkiego zobowiazania, wiedzac,

Zze wowczas latwiej sklonic ja do wigkszych.

Dysonans jest stanem rozbicia i sprzecznosci i nikt nie czuje si¢ komfortowo

w takiej sytuacji. Szukamy wewnetrznego uzasadnienia tego, do czego si¢ angazujemy.

Jedng z technik wykorzystujacych zjawisko dysonansu poznawczego jest ,,stopa w drzwiach”,
wykorzystujaca regule zaangazowania i konsekwencji. Spelniajac czyjas mala prosbe bez nacisku
zewnetrznego, stajemy si¢ bardziej sklonni do spelnienia kolejnej — wiekszej. Jesli na ulicy spotkamy
nieznajomego, ktory zapyta nas o godzing, a po uzyskaniu informacji poprosi o papierosa, to

zwieksza swoje szanse, ze go otrzyma.




»Liczy si¢ kazdy grosz” — manipulujemy, proszac o datek i
nie podajac konkretnej kwoty, nie precyzujemy, o jakg kwote
chodzi.

Wystarczy do prosby dolaczy¢ stwierdzenie, ze ,liczy si¢
kazdy grosz”, a proszony nie ma racjonalnych argumentow,
uzasadniajacych odmowe.

Nie podajac wysokosci pomocy, pozwalamy, aby

manipulowany sam zdecydowal, jaka kwote przekaze.




Technika ,hustawka emocjonalna” polega na
wprowadzeniul ofiary manipulacji' w skrajny nastroj
emocjonalny (najlepiej zty), a hastepnie gwattowne
wprowadzenie osoby W nastroj pozytywny.
Podczas gwaltownego przejscia z nastroju
negatywnego w: pozytywny wystepuje ,zamglenie
poznawcze”, ktore powoduje niewiasciwg,
niewystarczajqcq analize doptywajqcych informacii.
Raptowne przejscie z emocji nhegatywnych 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 prosby, ktora zapewne zostanie
odrzucona, a nastepnie ziozeniu mniejszej, docelowej
Propozycji-

Technika ta wykorzystuje emocje oraz regute kontrastu.
Kontrast istniejgcy pomiedzy mala a duzg prosba jest
czynnikiem, ktory skiania do ulegtosci:

Technika ta jest bardzo skuteczna. Skoro, skiadajac
SWO0jJq propozycje, idziemy na ustepstwa, to oczekujemy
tego samego od innych.

Gdyby osoba nie odwzajemniia

sie, miataby poczucie winy, ze nie jest wobec nas w

porzadku.




kilka technik radzenia sobie z manipulacjami:

sAkceptowanie komplementow” polega na przyjmowaniu
komplementow zarowno tych prawdziwych jak i falszywych.
W ten sposob rozbrajamy manipulatora.

Wazne jest, aby robi¢ to w sposob naturalny, nie negowac i

nie zaprzeczac.




L»Zmiana oceny ha opinie” — gdy styszymy uwagi w
postaci wypowiedzianych ocen, to nalezy
powstrzymac sie od ebrony i udowadniania swoich
racji, lecz zmienic ocene w opinie i Wowczas j€j
zaprzeczyc.




,Demaskowanie aluzji” — fatwiej uzywac aluzji niz
powiedziec wprost, co sie o danej osobie mysli. W
takiej sytuacji zmieniamy aluzje w opinie i pytamy
wprost, czy dobrze rozumiemy wypowiedziane
stowa. Prawdopodobnie pytany zaprzeczy

lub obroci to w zart.




~Zastona z mgty” to spokojne przyjmowanie
krytycznych uwag, zarzutow, dzieki czemu dajemy.
rozmowcy do zrozumienia, ze w ogole nas to nie

rusza. Takie zachowanie zmusza rozmowce do
zaprzestania ataku.




,Przyznanie sie do btedow i uprzedzenie krytyki”.
Gdy wiemy, ze popelnilismy biad, korzystniej jest
Samemu Sieé przyznac i zaproponowac rozwigzanie.
Uprzedzenie krytyki neutralizuje atak oraz

roztadowuje napiecie:




~1echnika Matego Ksiecia” to ciggte, nieustanne
stawianie tego samego pytania do momentu
uzyskania na nie odpowiedzi. Nie pozwalamy

FOZMmOWCY na zmiane tematu i poruszenie innych

kwestii.




~ZLdarta ptyta” to technika przydatna, gdy
zamierzamy odmowic. Przeciwstawiamy sie presji
oraz manipulacji, nie dajemy sie zmusic do
nadmiernych ustepstw.

Technika ta skiada sie z dwoch elementow: ,,zdania-
klucza”, ktore stanowczo powtarzamy oraz
~podtrzymywania kontaktu”, czyli parafrazowania
argumentow

przeciwnika.




,Negocjowanie sposobu prowadzenie rozmow’" —
gdy czujemy, ze rozmowca stosuje wobec nas
manipulacje, przerywamy dalszg rozmowe |
informujemy o swoich odczuciach. Po ustaleniu

zasad rozmowe kontynuujemy




Sami pozwalamy sobg manipulowac. Boimy sie
przeciwstawic, walczyc o swoje. Wolimy przyjac
pozycje ofiary i postepowac, jak wiekszosc. Catkowicie
poddac sie wywieranemu wpiywowi, nie wyrozniac sie z
ttumu, nie odstawac od innych.

Przeciez to jest nasze zycie i powinnismy je przezyc po
swojemu. Powinnismy walczyc o swoje racje, poglady, o
swoje prawa.

Zamiast przyjmowac postawe ofiary i podazac za
ttlumem, zatrzymajmy sie na chwile, zastanowmy nad
sobq. Jestesmy ludzmi, nie marionetkami dajagcymi sie

postusznie sterowac




Musimy zwiekszyC naszg ostroznosc i wylaczyc reakcje
automatyczne: Decyzje powinny byc podejmowane

spokojnie, po rozwazeniu I ocenie sytuacil.

Odkrywajac cel manipulatora, rozszyfrowujac sens jego

dzialan, zmniejszamy naszg podatnosc.

Warto czasem zwolnic tempo i przyjrzec sie otaczajacemu
swiatu. Zastanowmy sie, czemu to wszystko stuzy —
nastrojowa muzyka w centrum handlowym, darmowe
degustacje w hipermarketach, wszechobecne reklamy i

promocje.




Od badan D:. Kahnemana i A. Tversky‘ego terminu ,heurystyka”
uzywa sie na okreslenie nieswiadomie (odruchowo) stoesowanych,
uproszczonych regut wnioskowania, dzieki ktorym proces

podejmowania decyzji jest szybszy 1 1atwiejszy.

Skroty myslowe zostaty wypracowane przez ludzki mozg w drodze
doswiadczen il ewolucji: Mozna stwierdzic; iz normalne
funkcjonowanie bez nich byioby w zasadzie

niemozliwe.
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Przykiadowe heurystyki:

1) heurystyka zakotwiczania | dostosowywania,
2) biad konfirmacji (potwierdzenia),

3) heurystyka dostepnosci,

4) heurystyka reprezentatywnosci,

5) biad nadmiernej pewnosci siebie,

6) nierealistyczny optymizm

7) paradoks Monte Carlo

8) odwrotny paradoks Monte Carlo




Kahneman 1 liversky
ustalili; ze ludzienie
potrafig odroznic sytuacji,
ktorych najlepiej jest
stosowac heurystyke, od
tych, w ktorych
najwiasciwszy byiby
Fachunek
prawdopodobienstwa™




Inwestycje w okresie pandemii
COVID-19

-adywersylikacja inwestycjif (Strachr przed: strata)

-[nWestowanie W' to: corwiekszosc Itdzi
(Przekoenanie, ze posiadajg oni dodatkowe
INferMacje)
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	Wyróżniamy manipulacje skoncentrowane na poczuciu własnej wartości. Samoocena jest silnym regulatorem wszelkich działań człowieka. Żyjąc wśród ludzi jednostka szuka w swoim otoczeniu informacji, ocen i opinii na swój temat. Chętnie podnosimy swoją atrakcyjność w kontaktach z innymi ludźmi. Staramy się�przypodobać, wkradamy się w czyjeś łaski, stosując manipulacje zwane ingracjacją.�Ingracjacja to udawanie, oszukiwanie w celu podwyższenia własnej samooceny (np. schlebianie komuś)
	dysonans poznawczy �Dysonans jest potężnym narzędziem, dlatego techniki opierające się na nim są najbardziej wyrafinowane, ponieważ zmieniają nasz sposób myślenia, nasze poglądy i postawy.�Teoria dysonansu poznawczego stworzona przez Leona Festingera głosi, że kiedy�nasza postawa jest w sprzeczności z działaniami lub poglądami, wówczas odczuwamy niewygodę, dążymy do zmiany tej sytuacji, do uzyskania równowagi. Człowiek�pragnie być konsekwentny wobec wcześniej przyjętych zobowiązań. Wykorzystują�to praktycy manipulacji, skłaniając osobę do niewielkiego zobowiązania, wiedząc,�że wówczas łatwiej skłonić ją do większych.�Dysonans jest stanem rozbicia i sprzeczności i nikt nie czuje się komfortowo�w takiej sytuacji. Szukamy wewnętrznego uzasadnienia tego, do czego się angażujemy.�Jedną z technik wykorzystujących zjawisko dysonansu poznawczego jest „stopa w drzwiach”, wykorzystująca regułę zaangażowania i konsekwencji. Spełniając czyjąś małą prośbę bez nacisku zewnętrznego, stajemy się bardziej skłonni do spełnienia kolejnej – większej. Jeśli na ulicy spotkamy nieznajomego, który zapyta nas o godzinę, a po uzyskaniu informacji poprosi o papierosa, to zwiększa swoje szanse, że go otrzyma.
	„Liczy się każdy grosz” – manipulujemy, prosząc o datek i nie podając konkretnej kwoty, nie precyzujemy, o jaką kwotę chodzi. �Wystarczy do prośby dołączyć stwierdzenie, że „liczy się każdy grosz”, a proszony nie ma racjonalnych argumentów, uzasadniających odmowę. �Nie podając wysokości pomocy, pozwalamy, aby manipulowany sam zdecydował, jaką kwotę przekaże.
	Technika „huśtawka emocjonalna” polega na wprowadzeniu ofiary manipulacji w skrajny nastrój emocjonalny (najlepiej zły), a następnie gwałtowne wprowadzenie osoby w nastrój pozytywny. �Podczas gwałtownego przejścia z nastroju�negatywnego w pozytywny występuje „zamglenie poznawcze”, które powoduje niewłaściwą, niewystarczającą analizę dopływających informacji. Raptowne przejście z emocji negatywnych do pozytywnych daje poczucie ulgi, że nic się nie stało. Ulga powoduje poprawę nastroju oraz spadek racjonalizacji 
	Technika „drzwiami w twarz” polega na przedstawieniu przesadnie dużej prośby, która zapewne zostanie odrzucona, a następnie złożeniu mniejszej, docelowej�propozycji. �Technika ta wykorzystuje emocje oraz regułę kontrastu. �Kontrast istniejący pomiędzy małą a dużą prośbą jest czynnikiem, który skłania do uległości.�Technika ta jest bardzo skuteczna. Skoro, składając swoją propozycję, idziemy na ustępstwa, to oczekujemy tego samego od innych. �Gdyby osoba nie odwzajemniła�się, miałaby poczucie winy, że nie jest wobec nas w porządku.
	kilka technik radzenia sobie z manipulacjami:���„Akceptowanie komplementów” polega na przyjmowaniu komplementów zarówno tych prawdziwych jak i fałszywych. W ten sposób rozbrajamy manipulatora.�Ważne jest, aby robić to w sposób naturalny, nie negować i nie zaprzeczać.
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