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Obrona przed manipulacja poprzez zrozumienie technik
wywierania wplywu

Czym dla mnie jest manipulacja?

Dla mnie manipulacja jest $wiadome wptywanie na uczucia innych, tak by podejmowane
przez nich decyzje, byly kierowane emocjami, a nie racjonalnym $wiadomym mys$leniem.

Pytanie tylko czy da si¢ wylaczy¢ uczucia, z kazdej podejmowanej decyzji? - Tak da sig :)
wystarczy odpowiednia wiedza i umiejgtnosci, ale o tym kiedy indzie;j.

Tymczasem przedstawig tu inny sposob na obrong przed manipulacja, jest nim zrozumienie
technik manipulacji, dzigki temu, mozemy racjonalnie podej$¢ do kilku spraw zwiazanych z
interakcja z innymi. W momencie, gdy poczujemy si¢ manipulowani, poczujemy, ze emocje
zaczynaja nami rzadzi¢, bedziemy mogli wzia¢ na nie w sSwiadomym umysle poprawke, gdy
tylko rozpoznamy jedna z technik manipulacji.

Techniki manipulacji

Zanim przejde do wymieniania poszczegdlnych technik podam najwazniejsza stojaca ponad
innymi, fadnie to Cialdini nazwal: Klik, wrrr..., czyli bodziec i reakcja. Podczas procesu nauki
od dziecka uczymy sig¢ reakcji na dane sytuacje, tak by moéc w przysztosci robi¢ rzeczy nie
zastanawiajac sie nad nimi, czyli odpowiednio reagowac. Prawie wszystkie techniki
manipulacji opieraja si¢ na wczesniej wyuczonych przez nas reakcjach, niektore metody
poszlty nawet dalej, w szybki sposob uczac nas danej reakcji, a potem to wykorzystuja. Cala
tajemnica manipulacji tkwi w tym, ze uczyliSmy si¢ tych reakcji w innych sytuacjach, a
wykorzystujemy w innych.

Regula wzajemnosSci - od matego nas uczyli ze nalezy za wszystko dzigkowac, jezeli
nie podzigkujemy moze si¢ to wiaza¢ z przykrymi emocjami, mamy wewngtrzna
obawg¢ przed tym ze komus nie podzigkujemy. Regule te skutecznie wykorzystuje
wiele 0sob, w moim otoczeniu mam np. kilku zamozniejszych od siebie znajomych,
ktorzy skutecznie prezentowali mi catkowicie zbgdne dla nich drobiazgi...
wykorzystujac potem moja wdzigcznos¢. W sklepach bardzo czgsto stosuje si¢ na
przyktad darmowe probki, nie sa rozdawane po to by ktos si¢ mogt "najesc", ale po to
by poczut wdzigczno$¢ i w ramach podzigkowan zrobit zakup. To samo tyczy si¢
wszelakich gratisow itd. Czy zatem nie nalezy dzigkowac, ani dawac? - nie, musimy
jedynie zalozy¢ ze cokolwiek dajemy, cokolwiek dostajemy do niczego nas nie
angazuje, mozna zawsze powiedzie¢ dzigkuje 1 pdj$¢ dalej. Nalezy rowniez zwrdcicé
uwage na warto$¢ "prezentu", najczgsciej wykorzystywany prezent ma nikla wartosc,
w stosunku do wymaganej reakcji! Reguta ta jest rowniez odpowiedzialna jest za
wigkszo$¢ napiwkow i1 prezentow.
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Robert Cialdini opisuje rowniez sytuacje wzmocnienia wzajemnosci, nastepuje to
wtedy gdy manipulant da co$ za darmo 1 odmawia przyjecia wzajemnosci.

Zaangazowanie - konsekwencja - ciagte dazenie do celoéw, wyznaczane wtasnych
drog, czasem moze zaslepic racjonalne postgpowanie. Zbyt mocno angazujac si¢ w
dana sytuacje, potem sami juz zaczynamy broni¢ argumentoOw naszego nielogicznego
postegpowania. Na przyktad idac do sklepu chcac kupi¢ samochdd, bedac pewnym, ze
chcemy go kupi¢, sprzedawca moze nam celowo wskaza¢ mate jego wady, a my
zwiazani zaangazowaniem z nasza wczesniejsza decyzja bedziemy jeszcze bardziej
broni¢ naszych racji, co do kupna tego modelu i tym samym jeszcze bardziej si¢
angazowac¢ w zakup.

Manipulant sobie odpuszcza dajac nam prezent - jest to wykorzystanie reguty
kontrastu, bez jakiegokolwiek wstepnego zobowigzania. Wyobraz sobie spotykasz
zebraka prosi Cig o 2 zlote, nie chcesz mu da¢, zaraz potem prosi o 20 gr. dajesz mu,
tylko, dlatego ze dat Ci prezent w postaci zmniejszonych zadan wobec Ciebie. Ty
prébujesz odwzajemnié jego prezent. Dlatego na przyktad, na wystawach i w sklepach
na pierwszym miejscu pokazuja nam rzeczy drogie, tylko po to by w odpowiednim
momencie da¢ nam prezent w postaci, pokazania tanszych substytutow, rabatéw,
przekreslonych cen, obnizek itd. Spacerowatem niegdy$ po Krupowkach w
Zakopanym ze zdziwieniem odkrytem ze rzadko$cia jest sklep, ktory nie ma statej
ozdoby na szybie w postaci napisu "promocja" czy tez "obnizka".

Zasada kontrastu - wyobraz sobie ze kupujesz komputer za 3 ty$ zt, w momencie
zakupu sprzedawca proponuje ci zakup jeszcze gtosnikéw w cenie 200 zt. Jest duzo
wigksze prawdopodobienstwo, ze zdecydujesz si¢ na zakup tych glosnikow mimo ze
sa drogie, niz gdybys przyszedt kupi¢ same glosniki. Czym jest 3000 zt wobec 200 zt?
Doktadnie ta sama regul¢ stosuja w prawie kazdym markecie, wystawiajac przy kasie
drogie produkty (gumy, batoniki, i inne takie). Wchodzac do sklepu z pustym
koszykiem nie zaczynamy tadowac go drogimi produktami, zle bySmy si¢ czuli, pusty
koszyk a w nim 2 drogie batony (czyli chwilowe 100% naszych zakupow). Jednakze
stojac przy kasie mamy juz koszyk zapetniony tym, co chcieliSmy kupi¢ i dodanie do
tego matego drogiego produktu nie stanowi dla nas w kontrascie z pozostatymi
zakupami wielkiego wydatku.

Zadawanie zamknigtych pytan - poprzez zadawanie zamknigtych pytan,
wymagajacych na przyktad odpowiedzi tak lub nie, manipulant ogranicza nasze
mozliwosci percepcyjne. Niejako uczy nas swojego postrzegania sprawy, ograniczajac
nas o narzuconych z gory odpowiedzi. Zadawanie zamknigtych pytan czg¢sto
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wykorzystuje regule zaangazowania, poprzez wymuszanie odpowiedzi manipulant
angazuje osobg¢ do poparcia podjecia juz pewnych decyz;ji.

Prawo limitu - raczej na pewno spotkates si¢ kiedys z tekstem: "oferta wazna do..."
itd, czy myslisz ze rzeczywiscie optaca si¢ komus sprzedawac swietnie si¢ sprzedajacy
produkt tylko do ktérego$ tam dnia? No jasne ze nie, bo nie o to chodzi. Tak samo z
hastem "liczba miejsc limitowana". Ograniczenie powoduje przywolanie emocji
zwiazanych z utraconymi mozliwo$ciami, ktore nie sa nazbyt wesote, stad czasem
podejmujemy szybkie i kierowane emocjami decyzje. Podobnie jak prawo limitu
dziataja wszystkie zakazy, cenzury 1 nakazy, coraz czgsciej si¢ od nich na szczescie
odchodzi.

Konformizm - mysle, Ze tu nie trzeba wiele thumaczy¢, sprawa prosta, niech thum za
nas mysli. Skoro 80% studentdéw juz z tego skorzystato nie mogg si¢ narazi¢ na
emocje zwigzane z tym, ze bede odludkiem, tez musze skorzystaé. Kto$ to tadnie
nazwat dowodem spolecznym, co$ jest prawda jesli spoleczenstwo oto robi, a w
zwiazku z tym tak by¢ musi.

Cytaty - manipulant by udowodni¢ swoje racje bardzo czgsto postuguje si¢ nie swoimi
stowami, tylko po to by pozby¢ si¢ w tym co chce przekaza¢ osobistych emocji
mig¢dzy nim a osoba, ktéra manipuluje. Dzigki temu manipulant, moze przekaza¢ nam
naprawde wiele tresci, do przyjecia przez §wiadomy umyst, tylko dlatego ze cytuje
swoich znajomych, znane postacie, czy nawet zmyslone osoby.

Autorytety - fatwiej jest nam wierzy¢ niz wydawac¢ wtasny osad, osadu trzeba
racjonalnie broni¢. No tak, ale komu wierzy¢? - odpowiedz prosta autorytetom.
Autorytetem dla danej osoby moze by¢ kazdy, mama, tata, sasiad, czy tez w koncu
kto$ ogolnie znany, powazany, czy tez jak powyzej catkowicie zmyslona postac.
Wazne by pokazac¢ ja w dobrym i wiarygodnym $§wietle, a mozna za pomoca
autorytetu powiedzie¢ wszystko. Czgsto wykorzystuje si¢ catkowicie nie zwiazane ze
soba urywki wypowiedzi, wyrwane z catego kontekstu, mozemy to np. oglada¢ w
telewizji. Jak chca wiadomosci na site dla "sensacji" udowodni¢ nam dana racje,
pokazuja nam autorytet wypowiadajacy dane stowa.

Sympatia - zdarza si¢ dosy¢ czgsto ze kto§ w imig przyjazni sympatii nas o cos prosi,
mimo ze tego wcale nie chcemy. Czy to jest przyjazn, sympatia? Czy raczej proba
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manipulacji nasza decyzja, tak by wywota¢ strach spowodowany utrata przyjazni, w
przypadku decyzji odmownej? Sam sobie odpowiedz.

Placebo - czyli prawo oczekiwan. Placebo w medycynie to imitacja lekarstwa,
operacji nie majacej wptywu na zdrowie pacjenta, jednakze pacjent o tym nie wie,
myslac, ze podaje si¢ mu prawdziwe lekarstwo, pacjent zdrowieje. W przetozeniu na
manipulacje dziata to bardzo podobnie, manipulant wmawia, ze cos jest tak a nie
inaczej lub wykorzystuje wczesniejsze doswiadczenia osoby manipulowanej w celu
wykorzystania tego przy podejmowaniu decyzji. Innymi stowy, jesli ktos Ci mowi
"Uda sig, bo zawsze si¢ udawato", wzmacnia twoje oczekiwania i jeste$ sktonny mu
uwierzy¢. Skrajnym przyktadem moze by¢ ta sytuacja: zatozmy, ze kupite$ drogie
lekarstwo, 1 chwalites$ si¢ nim przed znajomymi, a ono wcale nie dziata tak jak
powinno, strach przed tym, ze pokazesz znajomym jak wyrzucite$ pieniadze btoto,
karze Ci wierzy¢, ze jednak ono dziata, 1 szukasz wszelakich potwierdzen jego
dziatania.

Bledne skojarzenia - wysoka cena = wysoka jakos¢, atrakcyjny wyglad = inteligencja
madros$¢, tytut naukowy = nieomylnos¢, ubranie = wiarygodnos¢, ludzie patrza =
musisz by¢ perfekcyjny. Niestety skojarzen takich mozemy wypisywa¢ ogromna
liczbe, kazde z nich moze by¢ narzedziem kolejnej manipulacji...

Niestety to nie wszystko! - na kazdym kroku, kto§ §wiadomie lub mniej probuje wptynac na
to by nasza decyzja nie byta w pelni §wiadoma, a byla kierowana emocjami. W kazdym razie,
jesli cheesz pozna¢ wigeej technik wywierania wptywu, zapraszam to nast¢pujacych lektur:

e Psychologia wywierania wptywu i psychomanipulacji - Andrzej Stefanczyk -
psychologiczne techniki obronne przed manipulacja.

e Cialdini Robert, Wywieranie wplywu na ludzi teoria i praktyka - wiele metod
bardzo obrazowo opisanych.

e Kod Umyshu, Artur Lewandowski - poznasz wzorce myslenia ludzi, dzigki
ktorym dowiesz si¢ dlaczego jedni na ciebie tatwiej wplywaja, drugim idzie to
gorzej.

o SZTUKA PERSWAZII, czyli jezyk wptywu i manipulacji, Andrzej Batko - z
tej ksiazki, zapoznasz sig z typowymi wzorcami jezykowymi jakimi postuguja
si¢ manipulanci.
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