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~ MANIPULACJA, CZYLI
JAK WYWIERAC WPLYW NA INNYCH NIE TYLKO W PRACY

,, Gdzie wszyscy mysSlg tak samo
Nikt nie mysli zbyt wiele"
Walter Lippman

Jak ja mam postgpic¢ z panem K..? Co powinienem mu powiedzie¢, zeby w konhcu
ulegt i zgodzit sie...?

Czesto kazdy z nas, zaréwno w domu, jak i w pracy spotyka sie z sytuacjami, gdzie
druga osoba ma inne zdanie niz my w kwestii, ktéra jest akurat dla nas bardzo istotna.
Ciezko nam jest z tym faktem, a wiec staramy sie probowac ré6znych sposobow,
aczkolwiek czesto nasze dziatanie konczy sie niepowodzeniem. W tym momencie pojawia
sie szereg pytan: czy mozemy uzy¢ mechanizmu manipulacji spotecznej? Czy jest to
moze dziatanie nieetyczne? Co mozemy zyskac, a co mozemy stracic¢?

Zanim odpowiemy sobie na te pytania proponuje zapoznac sie z definicjg
manipulacji oraz z jej podstawowymi technikami.

Manipulacja to wszystkie sposoby oddziatywania na drugg osobe, ktorej celem jest
mylne przekonanie u osoby manipulowanej, ze jest ona sprawcg danego zachowania,
podczas gdy w rzeczywistosci jest jedynie narzedziem w rekach sprawcy.

Manipulator bardzo dobrze wie, co robi, wcigga w to osobe manipulowang, a ta
osoba tylko mysli, ze wie. Co w takim razie jest tutaj nieetycznego? Odpowiedz jest prosta:
brak pytania ze strony manipulatora. czy ta osoba chce bra¢ udziat w manipulacji. Nie
pada pytanie, wiec osoba nie ma szans na udzielenie odpowiedzi. W rzeczywistosci jest
ona nieswiadomie wciggana w ten mechanizm.

"Autorka artykutu jest psychologiem w Publicznym Zaktadzie Opieki Zdrowotnej Centralnego
Osrodka Szkolenia Strazy Granicznej w Koszalinie (przyp. Komitetu Redakcyjnego).
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W psychologii spotecznej pojecie manipulacji jest scisle zwigzane z wptywem
spotecznym, czyli takim dziataniem, w wyniku ktérego osoba, grupa, badz instytucja
wywotuje zmiany w sferze funkcjonowania poznawczego, emocjonalnego i
behawioralnego u cztowieka. Wptyw spoteczny réwnie dobrze moze by¢ dziataniem
Swiadomym, zamierzonym, jak i nieSwiadomym w sytuacji, gdy osoba nie zdaje sobie
sprawy z tego,ze jej zachowanie wptywa na emocje i sposob myslenia drugiego cztowieka.

Wptyw spoteczny przejawia sie w trzech formach zachowania:

1. Nasladownictwo
Jest to kopiowanie zachowan innych we wtasnym dziataniu.

Rozwazmy kilka przyktadow:

- gdy ziewa jedna osoba zaraz zaczyna druga;

- gdy matka karmi dziecko sarna otwiera usta;

- gdy stawna osoba popetni samobojstwo, rosnie liczba popetnianych samobdjstw.

Istniejg plusy i minusy nasladownicta. Ogladanie agresywnych
filméw moze spowodowaé wzrost agresji, ale z kolei dzieci nieSmiate,
ktére ogladajg programy z rowiesnikami rozmawiajgcymi ze sobg czesciej, nawigzujg
kontakty.

Bardziej korzystne od nasladowania jest modelowanie, ktére polega na tym, ze
patrzymy na zachowanie innych, ale nie powielamy go tylko indywidualizujemy, a wiec
dostosowujemy do siebie przyjmujgc symboliczne réwnoznaczniki zachowan.

2. Konformizm

Jest to uleganie naciskowi ze strony innych ludzi, ktérzy stanowig wiekszos¢ w
danej sytuaciji.

Istniejg dwa rodzaje wptywu:
- normatywny: bedziemy ulegac¢ temu, co uwazamy za norme spoteczna, ktora

obowigzuje w danej grupie. Cel jest oczywisty — dgzymy do tego po to, by by¢ lubianym w
towarzystwie;

- informacyjny: obserwujemy innych ludzi i dane z naszych obserwacji stanowig zrodto
informacji o rzeczywistosci. Cel — dgzymy do tego, by mie¢ stusznosc.
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Wyrdézniamy konformizm zewnetrzny i wewnetrzny.

- zewnetrzny: staramy sie upodabnia¢ do innych pomimo tego, ze jestesmy inni, ale
nie ujawniamy swoich wewnetrznych, indywidualnych przekonan.

- wewnetrzny: wtasne zachowanie podporzgdkowujemy naciskowi innych, poniewaz
uwazamy ze majq racje.

Konformizm moze stabng¢ bgdz wzrasta¢. Na pewno osfabi sie,
gdy:
- grupa jest anonimowa,

- grupa jest dla nas mniej atrakcyjna,

- jednomysInosc¢ grupy ulega rozbiciu.

Konformizm wzrasta w sytuacjach, gdy:
- pojawia sie niejasne zadanie,
- panuje ogodlna niska samoocena,

- dominuje przekonanie, ze ludzie w grupie mato znajg sie na danym zadaniu.

Zmienna taka jak wielko$¢ grupy wptywa na konformizm w sposob krzywoliniowy.
Mechanizm ten przedstawia sie nastepujgco: gdy wzrasta liczba cztonkdw, to rosnie
uleganie wiekszosci, jednak od pieciu 0sob ulegtosc¢ stabilizuje sie, a nawet i maleje. To
jak bedzie zmieniat sie stopien konformizmu, w wiekszym stopniu zalezy od czynnikéw
sytuacyjnych, niz osobowosciowych.

3. Postuszenstwo wobec autorytetu

Jest to podporzadkowanie sie sugestiom, lub poleceniom ludzi, ktérzy majg wtadze,
lub cieszg sie autorytetem. Wiekszos¢ ludzi mysli, ze autorytet lepiej zna sie na rzeczy. W
pewnym sensie jest to dla nas bardzo wygodna sytuacja, poniewaz zwalnia nas z
podejmowania decyzji i przez to unikamy brania za nig odpowiedzialnosci.
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Milgram prowadzit badania wsréd spotecznosci niemieckiej. Okazato sie, ze 65%
badanych os6b okazywato catkowitg ulegtos¢ wobec autorytetu.

Ulegtos¢ nasila sie w zaleznosci od:
- wielkosci autorytetu

- stopnia w jakim nadzoruje

- gdy brak jest sygnatéw cierpienia ofiary

Ulegtos¢ maleje, gdy:
- nastgpi obserwacja innych, nieulegtych oséb

- pojawia sie sprzecznos¢ miedzy poleceniami autorytetu.

Mozemy mowi¢ o dwdch wyznacznikach autorytetu:
1. tytut,

2. ubranie.

Aby zrozumie¢ wage tytutu przeczytajmy opowiadanie:

,, Wychowatem sie we wtoskim getcie w Warren w stanie Pensylwania i czasami tam
przyjezdzam z jakiej$ rodzinnej okazji. Jak wszedzie w naszych czasach, przeminety juz
mate wtoskie sklepiki, zastgpione wiekszymi supermarketami. Podczas jednej z takich
wizyt matka postata mnie do sklepu po zapas puszkowanych pomidorow. Okazafto sie, ze
prawie wszystkie pomidory marki Furmano zostaty juz wysprzedane. Kiedy jednak
siegnatem nizej, pod potke, odkrytem caty rzgd nastepnych puszek, tym razem marki
Furman. Przyglgdajgc sie blizej etykietom, wykrytem ze Furmano to tak naprawde Furman
— przedsiebiorstwo dodato ,,0" do swojej nazwy dla celéw dystrybucji niektérych swych
produktow. Zapewne dlatego, ze z witoska brzmigce nazwisko wyglgda na bardziej
autorytatywne przy sprzedazy zywnosSci wtoskiego typu”.

Bohater opowiadania zauwazyt, ze koncowke ,0" akurat w tym sklepie petnito
podwadijng role, jako narzedzie wptywu. Po pierwsze dodato specjalistycznego autorytetu
producentowi, a po drugie swojsko brzmiato dla klientow mieszkajgcych we wtoskim
getcie.
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Ubranie jest symbolem, ktory réwniez moze uruchomi¢ mechaniczng ulegtosé.
Pewien psycholog spoteczny, Leonadr Bickman, badat na ulicy reakcje przechodniéw na
prosbe przejscia na drugg strone jezdni. W eksperymencie brali udziat cywile, jak i
funkcjonariusze ubrani w mundur stuzbowy. Wiekszos$¢ przypadkowych przechodniow
ulegato prosbom panoéw w uniformach, natomiast lekcewazyli zalecenia cywili. Mozemy
réwniez spotkac liczne zapiski w dokumentacji policyjnej o zawodowych oszustach, ktorzy
btyskawicznie wcielajg sie w rozne postaci. W zaleznosci od tego, co jest dla nich bardziej
korzystne w danej chwili, np. jak kameleon zmieniajg szpitalng biel na ksiezg czer,
wojskowg zielen, badz policyjny uniform.

Formag manipulacji jest takze ingracjacja, czyli wkradanie sie w cudze taski. Mozemy
ja osiggnac¢ wykorzystujgc jedng z technik:
1. Konformizm

,,Catkowicie sie z panem zgadzam" — podkreslamy, ze jestesmy tacy jak inni i
poprzez to nagradzamy tg osobe. Pamietajmy o tym, by chwali¢ tylko te wazne rzeczy,
natomiast nie zgadzajmy sie w mato istotnych kwestiach.
2. Podnoszenie wartosci partnera

,Pieknie pani dzis wyglada" — staramy sie zakomunikowaé¢ pozytywne oceny
sugerujac, ze te oceny pochodzg nie tylko od nas.
3. Prezentacja samego siebie

,,Jestem niezwykle wazny i niezastgpiony" — jest to autoprezentacja pozytywna
wzmocniona dobrym wygladem, szerokim zakresem stownictwa. Bedziemy wzbudzaé
zaufanie w tych kwestiach, ktore sg pozgdane.

,Jest mi bardzo Zle i nie radze sobie tak, jak Ty" — jest to auto-deprecjacja, czyli
bazowanie na wspotczuciu majgce na celu podwyzszenia samooceny u drugiej osoby.

Podstawowe techniki manipulacji spotecznych:

1. Stopa w drzwiach (foot—in—the—door)

Jest to technika zwiekszania ulegtosci polegajgcej na poprzedzeniu wtasciwej
prosby, czyli takiej, ktora jest rzeczywistym celem,
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a ktorej spetnienie przez dang osobe jest mato prawdopodobne mniejszg prosbg, ktora
prawie na pewno nie zostanie odrzucona.

Najpierw werbalizujemy matg prosbe, a nastepnie duzg. Mozemy sobie zadac
pytanie: dlaczego akurat duzg prosbe stosujemy po matej? Poniewaz sg wieksze szanse,
ze osoba proszona bedzie w stanie spetni¢ matg, a jezeli pomoze nam raz, to nie wypada
jej odmowi¢ kolejnej. Osoba taka bedzie zdeterminowana wewnetrznymi cechami
uwazajac, ze jest uczynna i dobra, a wiec zrobi wszystko, by zachowac trwatos¢ ww. cech.
W tym momencie istnieje ryzyko pojawienia sie psychologicznej blokady, jesli osobie takiej
zaproponujemy wzmochienie materialne, czyli obiecamy zaptate.

Stosujgc tg technike nalezy pamieta¢ o tym, ze:

- pierwsza prosba musi by¢ nie za duza, ale i nie za mata, po to by osoba docenita
siebie;

- starajmy sie dziata¢ tak, aby u osoby doszto do autopercepcji zde-

terminowanej czynnikami wewnetrznymi (jestem dobra i uczynna);

- czas miedzy pierwszg, a drugg prosbg nie powinien by¢ krétszy, niz dwa tygodnie;

- zachowajmy zgodno$¢ tresciowg (dwie prosby powinny by¢ podobnej tresci);

- nie nalezy stosowac kar.

2. Dwie stopy w drzwiach (two—feet—in—the—door)

Technika ta polega na wprowadzeniu miedzy matg i duzg prosbg jeszcze jednej
posredniej. W takim przypadku osoba w wyniku wtasnej ulegtosci wobec tatwej do
spetnienia prosby zaczyna patrzec na siebie jako na cztowieka uczynnego, skorego do
pomocy. Ta percepcja zostanie wzmocniona przez kolejng ulegtos¢ potwierdzajgcg
wniosek na temat wiasnej osoby.

3. Drzwi zatrzasniete przed nosem (door—in—the—face)

Technika ta polega na wypowiedzeniu pierwszej prosby, ktéra ma ekstremalnie duzg
warto$¢, po czym pojawia sie mniejsza (wtasciwa) prosba. Jezeli znajomy prosi nas o
pozyczke pieniedzy w wysokosci 100 zt jesteSmy sktonni mu odmdéwic. Natomiast, jezeli ta
sama osoba wycofa sie ze swojej skrajnej propozycji i ponownie nas poprosi, ale tym
razem o mniejszg przystuge, np. o 10 zt, wtedy takg sytuacje traktujemy jako
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ustepstwo z jego strony, a wiec sami czujemy sie zobligowani do jakiegos ustepstwa — sg
duze szanse, ze pozyczymy 10 zi.

4. Uwiktanie w dialog

Ludzie czesciej ulegajg prosbie, jezeli sformutowanie poprzedzone jest
nawigzaniem niezobowigzujgcego dialogu, poniewaz taka sytuacja bedzie aktywizowata u
nas schemat — ,rozmowa ze znajomym". Wtedy nawet na nieznajomg proszgcg osobe,
bedziemy reagowali w taki sposob, jakby byta ona kim$ nam znanym, a wiec nalezg jej sie
pewne wzgledy.

Manipulacja jest powszechnym zjawiskiem spotecznym, gdyz ulegamy wptywom
innych, jak i sami prébujemy wywiera¢ wptyw na to co inni robig, méwig lub czuja.
Najbardziej znane nam mechanizmy wptywu to kopiowanie cudzych zachowan, czyli
nasladownictwo, uleganie naciskowi wiekszosci — konformizm, a takze postuszenstwo
autorytetom.

Mozemy jednak broni¢ sie przed wptywem innych doskonalgc nasze umiejetnosci
asertywne.
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