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  Książkę dedykuję Ojcu. Urodził się jako kowal, syn i wnuk kowali. Po części był nim zawsze, bo całe dorosłe życie pracował jako technolog i konstruktor rakiet. Kiedy zachorował, pomyślałem, że chciałbym, by wziął tę książkę do rąk, by zobaczył dedykację.


  Kiedy choroba postępowała, bałem się napisać cokolwiek, jakby można było zatrzymać nieuniknione. Nie można. Odszedł 19 maja 2012 r.


  Dziś może zobaczyć tę książkę, kiedy tylko zechce i jak zechce. Chciałbym, by był z niej dumny. Tak jak ja zawsze byłem dumny z Taty. Niezwykle dobrego Człowieka.


  
    „Mani” to „ręka”, a „pulus” to „pełny, kontrolowany”. Manipulacja to nic innego, jak kompleksowy i kontrolowany wpływ na sytuację i utrzymywanie tej kontroli w rękach. Własnych.

  


  
    Książka ta przedstawia absolutną prawdę, a pomysł, by ją napisać, pojawił się 27 września 2007 roku.


    Było to w czasie XXIII seminarium z cyklu „Autorytety” pod hasłem „Inteligencja emocjonalna i inteligencja społeczna — jak osiągnąć zawodowy i osobisty sukces”. Seminarium prowadził dr Daniel Goleman, wykładowca Uniwersytetu Harvarda, autor książek Inteligencja emocjonalna oraz Inteligencja społeczna. Organizatorami byli moi biznesowi przyjaciele — Piotr Wielgomas, prezes BIGRAM SA, oraz Mirek Kłoczko, prezes Golden Mark.


    To zabawne, ale ja i Daniel byliśmy jakoś skazani na siebie. Początki działalności zarówno mojej, jak i jego, są związane z Peterem Saloveyem, współtwórcą pojęcia „inteligencja emocjonalna”. Po spotkaniu z Peterem i zrobieniu z nim wywiadu przeprowadziłem wiele szkoleń. Daniel po przeczytaniu jego doktoratu zdecydował się, by studiować psychologię.


    Tak się złożyło, że chciałem zrobić z Danielem wywiad. Myślałem, że mam taką możliwość. Niestety, mogłem tylko chcieć, bo jak się okazało, Goleman miał zastrzeżone w kontrakcie, komu może udzielać wywiadów. Mnie na liście nie było. A jednak się udało — dzięki krótkiej, 75-sekundowej rozmowie przed seminarium. Wtedy byłem szczęśliwy (bo się udało), ale nie rozumiałem sytuacji, w której się znalazłem. Daniel doskonale to rozumiał i pewnie miał niezłą frajdę, bo jest znakomitym psychologiem.


    Kiedy i ja to zrozumiałem, postanowiłem napisać książkę o manipulacji. Świadomej i tej nieświadomej. W książce znajdziecie zapis tej rozmowy, a potem tak zwane rozbrojenie — wyjaśnienie mechanizmów, jakie wtedy zadziałały.


    Daniel Goleman jest też świetnym facetem, któremu dziękuję. Za pomysł i za ideę.


    Dziękuję Ani, która od lat dzielnie mnie wspiera, jest ze mną na dobre i na złe; potrafi też pewne rzeczy znakomicie uprościć. A w pewnych momentach kopnąć mnie tam, gdzie kopnięcie najbardziej pomaga — na głowę i na motywację.


    Dziękuję moim Córkom, Basi, Magdzie i Evelinie, mojej Mamie i Wnukowi Jamesowi, którzy od lat pojawiają się w pewnych momentach na moich szkoleniach dla dobra Uczestników. Pojawiają się też na stronach tej książki.


    Dziękuję moim Przyjaciołom biznesowym, z którymi pracuję od lat, dzięki którym uczę się ciągle nowych rzeczy. Trenerom, mówcom ze Stowarzyszenia Profesjonalnych Mówców, coachom z ICF.


    Last, but not…!


    Setki, naprawdę setki Uczestników moich szkoleń przyczyniły się do powstania tej książki zadawaniem pytań, znajdowaniem prawidłowości w czasie warsztatów.


    I Profesorowie — od których latami uczę się stale czegoś nowego — Jerzy Bralczyk, Zbyszek Nęcki i Witek Orłowski.


    I moi Przyjaciele biznesowi — Jacek Walkiewicz, Jarek Gietner, Ewa Foley, Iwona Majewska-Opiełka, Joanna Heidtman, Robert Krool, Grzegorz Turniak, Jurek Zientkowski, Jacek Rozenek, Kamil Kozieł, Tomek Kammel, Darek Milczarek, Sebastian Chachołek. I wielu innych.


    I wielcy guru, z którymi miałem możliwość zrobienia dobrych wywiadów — Brian Tracy, Richard Bandler, Kevin Hogan, William L. Ury, Daniel Goleman czy Philip Kotler.


    Dziękuję także bardzo serdecznie Andrzejowi Mleczce, Henrykowi Sawce i Markowi Raczkowskiemu — za fantastyczne rysunki. I tu kolejna manipulacja — prawie każdy z Czytelników z pewnością znajdzie inne rysunki Genialnej Trójki, które lepiej ilustrowałyby tę książkę. Dziękuję też za zgodę na wspólne wystąpienie w jednej książce. Mojej (M).


    Wszystkim serdecznie dziękuję!


    



    



    777 skutecznych technik manipulacji


    W całej książce pojawia się kilkadziesiąt oznaczeń M — czyli: „Uważaj, to jest manipulowanie Czytelnikiem!”. Oznaczenia te występują tylko tam, gdzie zauważyłem manipulowanie przed oddaniem tekstu do druku. Pozostałe, nieświadome manipulacje są w książce prawdopodobnie obecne także, i to w sporej liczbie.

  


  


  
    Rozdział 1. 

    Dlaczego manipulacja jest RULEZ? Bo jest tlenem codziennego życia!


    (11 technik wpływu lub manipulacji)


    Człowiek najczęściej oddycha. Potem manipuluje. Manipulacja to naturalna aktywność każdego człowieka, któremu o coś konkretnego chodzi, który chce świadomie osiągnąć cokolwiek. A nawet nieświadomie, bo wielu chęci i żądz nie uświadamiamy sobie. A są i kierują naszym życiem. Zaraz po obudzeniu, zależnie od nastroju, poziomu hormonów, pogody — zaczynamy wpływać na siebie samych. Nawet to, czy budzik wyciągnął nas z głębokiej fazy snu, czy z płytkiej, wpływa na nasz nastrój i gotowość (lub nie) do działania. Na wypadek braku gotowości uruchamiamy wypracowane wcześniej rytuały — robimy kawę, myjemy zęby… To automanipulacja, wpływ na siebie samego, żeby się chciało, kiedy się nie chce. Każdy z nas to robi, czyli manipuluje, tak często, jak oddycha.


    Jeśli człowiek czegoś chce, to świadomie lub nieświadomie stara się sterować swoją relacją z innymi ludźmi i sobą samym. Jest milszy, uśmiecha się, angażuje, zmienia ton głosu.


    Stwarza lepsze wrażenie.


    Lub gorsze, jeśli chce uzyskać współczucie.


    Lub okropne, jeśli chce przestraszyć lub odstraszyć.


    Stosuje rozmaite zabiegi, bo mu zależy. Dlatego człowiek manipuluje. Niemal zawsze.


    Celem manipulacji jest osiągnięcie swoich zamierzeń. Czasem i zamierzenie, i cel, i użyte środki są nieświadome. Kiedy widzimy atrakcyjną osobę, podświadomie prostujemy się i wciągamy brzuch. Robimy to automatycznie, nieświadomie. Nie czynimy tym niczego złego. Nie mamy złych intencji. Czasem zaaferowani rozmową z kimś nawet sami tego nie zauważamy. Po prostu, najzwyczajniej automatycznie manipulujemy własnym wyglądem, by stworzyć wrażenie osoby atrakcyjniejszej.


    
      [image: M_06.tif]

    


    
      Andrzej Mleczko

    

  


  Kiedy człowiek jest jeszcze niemowlęciem i chce przytulenia lub uwagi, to normalnie leje w pieluchę. Potem się drze, ile wlezie, i dostaje, co chce. Dotyk, przytulenie, pogłaskanie. Jak trochę podrośnie, to się tylko drze, zwracając na siebie uwagę wyższym głosem, szerszymi gestami na pokaz. Już nie leje, bo nie ma pieluch. I jak się drze (z laniem czy bez), to zazwyczaj dostaje, co chce. Czasem dlatego, że przekonał kogoś, a czasem dlatego, że ten ktoś chce mieć święty spokój. Grupy „muzyczne” obchodzące krakowskie ogródki na Rynku grają bardzo głośno. Dajemy im coś nie za to, że grały, ale po to, by poszły przeszkadzać dalej. To nawet nie przedszkole, to żłobek manipulacji, który uczy nas, że można osiągać swój cel, stosując właściwe środki. Z wiekiem zmieniamy cele do osiągnięcia i zmieniamy środki, jakich używamy. Po prostu — manipulujemy inaczej. Ale nadal manipulujemy.


  Struktura zdarzenia znanego jako MANIPULACJA jest niezmienna — konkretny cel wymaga konkretnych środków. A jeśli konkretny cel już mamy — to do niego zmierzamy. Skłaniamy siebie i innych, by cel osiągać. To właśnie nazywamy MANIPULACJĄ lub AUTOMANIPULACJĄ. Przy czym dla świętego spokoju chętniej używamy pojęcia AUTOMOTYWACJA. A jeśli chodzi o innych, to wtedy mówimy wywieranie wpływu, perswazja lub motywowanie. Cel jednak jest ten sam.


  Często pojawia się opinia, że te ładnie brzmiące (motywacja, wpływ) są OK, a manipulacja jest wredna. Nieetyczna. Tylko jak odróżnić jedno od drugiego? Po tym, że manipulant osiąga korzyści kosztem manipulowanego? Po złych lub dobrych intencjach, jak chcą niektórzy? OK — pogadajcie, proszę, z synem moich sąsiadów. On manipuluje na potęgę, oni robią to, co on im karze robić. System działa. Zawsze działa, oni zawsze robią. Ale jeśli chcecie, możecie z małym Kubą pogadać o etyce. Za 2 – 3 lata. Dziś Kuba ma 6 miesięcy. I jest świetnym manipulantem. Manipulatorem?
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    Marek Raczkowski

  


  Od razu deklaruję — książka dotyczy manipulacji. Czyli niemal każdej aktywności człowieka w tworzeniu relacji ze światem i innymi ludźmi. A nawet ze sobą samym.


  O przestępstwach — nie piszemy, nie gadamy!


  Książka NIE DOTYCZY kłamstwa, oszustwa, wyłudzania, kradzieży, szantażu, mobbingu, molestowania. TO NIE JEST MANIPULACJA. To są zwyczajne PRZESTĘPSTWA.
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    Andrzej Mleczko

  


  O polityce — nie gadamy!


  Książka NIE DOTYCZY także sytuacji wynikających z dobrze znanych reguł demokracji. Premier czasem musi kłamać, szczególnie w sytuacjach dotyczących bezpieczeństwa państwa. To oczywiste. Kolejne zastrzeżenie —państwo jest aparatem przymusu. Gdzie tu postawić granice? Ile wolności osobistej i prawa do stanowienia o sobie, a ile przymusu, podatków, byśmy mieli szkoły czy policję? Tu granice nie są tak ostre, a manipulacje polityczne czy wyborcze powodują rozmaite decyzje społeczeństw. Czasem dziwne. Biedne Południe USA głosuje na konserwatystów i opowiada się za niskimi podatkami. Dla nielicznych bogaczy. Z kolei bogata Północ USA głosuje na demokratów i opowiada się za wysokimi podatkami dla siebie, m.in. na wsparcie biednego Południa. Które głosuje przeciw temu. Brak w tym logiki — to efekt politycznych manipulacji wartościami, religią. Książka nie jest także o tym. W Polsce mieliśmy podobnie. Biedni robotnicy opowiadali się za kapitalizmem i zwrotem majątków potomkom arystokracji. Bo ponoć nieetyczne było odebranie arystokracji pałaców 60 lat temu. Nikt nie pomyślał jednak o oddaniu np. zwyczajnym rolnikom odebranych im przez wojnę (spalonych) chałup. Natomiast oddanie pałaców, często odbudowanych przez biednych, powojennych obywateli, gnębionych dodatkowo komuną — tak. Bo to etyczne. O tym, że pałace budowali pańszczyźniani chłopi, traktowani gorzej niż bydło — nie mówimy. Jak widać — manipulacja niejedno ma imię.
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    Henryk Sawka

  


  O relacjach rodzinnych — piszemy, gadamy, ale… delikatnie, bo tu granice są inne!


  W rodzinach jest podobnie jak w polityce. Oczekiwanie, że w relacji wpływu (po mojemu: manipulacji) będzie pełna szczerość, jest wręcz niebezpieczne. Pełna otwartość może niszczyć związki i relacje. Mamy ich wiele — relacje małżeńskie, relacja rodzic – małe dziecko, relacja starzejący się rodzic – dorosłe dziecko, etc., etc. Mamy tu ogromną różnorodność sytuacji. Każdy z nas w relacjach rodzinnych ma różne granice tego, co wolno, a czego nie wolno robić. Trudno więc określić, co jest dopuszczalnym wpływem (manipulacją), a co już łamie granice i wolność osobistą, choć nie jest przestępstwem. Rzecz jednak nie w zastosowanych narzędziach czy technikach, lecz w granicach wolności poszczególnych osób. I naszego osobistego poczucia odpowiedzialności za poszczególnych członków rodziny. Czasem trzeba okłamać dziecko, czasem babcię. Dla ich zdrowia na przykład. Te obszary wymykają się standardowej ocenie. Dlatego o tym w tej książce też nie mówimy. Bo skomplikowane relacje rodzinne to inna bajka.


  Podsumowanie


  MANIPULACJA to każde działanie człowieka, które skłania go lub innych ludzi do podjęcia konkretnych działań lub do zaniechań. I nie jest przestępstwem. I nie jest naruszaniem wolności innych osób. Jest drogą do świadomego lub nieświadomego osiągania własnych celów dzięki działaniom (lub zaniechaniom) własnym lub innych osób.
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    Andrzej Mleczko

  


  Stąd także AUTOMANIPULACJA, czyli wpływanie na samego siebie.


  Zatem:


  • Manipulacja to najczęstsze z działań człowieka, zaraz po oddychaniu.


  • Manipulacją jest niemal każde działanie człowieka.


  • Manipulujemy nie tylko innymi, ale także sobą.


  • Manipulujemy świadomie lub nieświadomie.


  Tu może pojawić się duże oburzenie i niezgoda na takie myślenie. Manipulacja?! To skandal! To samo zło! Gdzie jest etyka?!


  Otóż same techniki, a o nich jest ta książka, tak jak narzędzia (młotek, skalpel czy maczeta), nie są z natury etyczne lub nieetyczne. Są tylko narzędziami.


  To może chociaż dla elegancji będziemy mówić o perswazji, o wywieraniu wpływu, zamiast używać brzydkiego słowa manipulacja? Piotr Tymochowicz powiedział mi kiedyś: „Jeśli robisz TO ty im, to jest to wywieranie wpływu. Jeśli oni robią TO SAMO tobie, to jest to wredna manipulacja. Techniki są te same”. Moje szkolenia mają tytuł „Techniki wywierania wpływu i obrony przed manipulacją”. To tylko poprawność polityczna, ale marketingowo skuteczna. Nikt nie chce zamawiać szkoleń z manipulacji. Z obrony przed nią — bardzo chętnie. I nie ma znaczenia fakt, że wszystkie próby rozróżnienia pojęć okazują się daremne.


  Zapytałem kiedyś profesora Jerzego Bralczyka o manipulację. Powiedział, że mani to „ręka”, a mani-pulować oznacza „sterować czymś ręcznie, czyli świadomie, w jakimś celu”.


  Słowo manipulacja pochodzi od łacińskiego manipulus — „garść”, które jest połączeniem manus — „ręka, ramię” i plenus — „pełny” (plere — „napełniać”); manus pellere oznacza „mieć w dłoni czyjąś dłoń”, „mieć kogoś w ręku”.


  Mani-pulujemy więc pilotem do telewizora, pralką, tabletem. Sterujemy ręcznie (mani!) procesem, by osiągnąć zamierzony efekt. Najczęściej jednak manipulujemy, czyli sterujemy, ludźmi. Nawet nie myśląc o tym.


  Jeszcze inne definicje manipulacji uwzględniają efekt. Jeśli efekt działań jest pozytywny dla tej drugiej osoby, mamy do czynienia z wpływem (perswazją). Jeśli jest dla niej negatywny — była to zła manipulacja. Tyle, że… jeśli skłoniliśmy dziecko do tego, by zamiast oglądać bajkę, sprzątnęło zabawki, to był to wpływ czy była to manipulacja? Udaliśmy, że popsuł się telewizor, dziecko się popłakało, ale sprząta. Wypracowujemy w nim nawyk: najpierw obowiązek, potem przyjemność. Pozytyw? Negatyw? Z czyjej perspektywy? I kiedy? Dziś czy w przyszłości? Nagroda natychmiastowa czy odroczona? Jedynie poprawnej odpowiedzi na te pytania nigdy nie znajdziemy. Jest ona zależna od każdego z nas indywidualnie.


  Inne rozróżnienie, bardzo istotne w rozmaitych definicjach (profesorskich — M!), to skrytość. Jeśli działanie było jawne — wpływ, a jeśli ukryte — manipulacja. Czyli według tych z kolei definicji — w pierwszych słowach rozmowy powinienem jasno określić, że chodzi mi o skłonienie rozmówcy do… „Dzień dobry, chcę panią namówić na nowy kredyt. Kupno mieszkania. Zaprosić na kawę”. Ściślej — przecież nie tylko na kawę (M). Jeśli tego jawnie nie zrobię na początku spotkania, zostanę wrednym manipulantem. W takim razie zasadniczo wszystkie spotkania biznesowe czy negocjacje to manipulacje. Każdy flirt to też wstrętna manipulacja. Żadna ze spotykających się osób w pierwszych 10 minutach nie wyjaśnia przecież, jakie ma pomysły co do przebiegu randki i jej zakończenia. A więc — manipulacja! A jak, na Boga, ocenić intencje?


  Wszystkie powyższe próby znalezienia czegokolwiek, co w zakresie wpływu pozwoli nazwać jedne działania dobrymi, a inne złymi, są skazane na niepowodzenie.


  Jeszcze inna próba odróżnienia złej manipulacji od dobrego wpływu (też profesorska — M!) zasadza się na… świadomości osoby aktywnej. Czyli jeśli namawiając kogoś do kredytu we frankach, przewidywałem skok kursu — manipulowałem. Jeśli nie przewidywałem, wywierałem tylko wpływ. To już kategoria zwyczajnie głupia. Bo jak stwierdzić, jakie miałem przewidywania? Czy ryzyko kursowe ukryłem, czy tylko zlekceważyłem? A może jako pracownik banku, chcąc wykonać plan, sam uległem automanipulacji? I moja świadomość dotycząca ryzyka zmiany kursu uległa zachwianiu? Więc kolejna próba na nic!


  By zakończyć czymś mocniejszym to brnięcie w daremność, przywołajmy typowe uniwersyteckie (M) rozważanie filozoficzno-logiczne. Wykorzystuję je na szkoleniach, stosując poniższą tabelkę. To uczelniany trzypunktowy test — czy mamy do czynienia z manipulacją, czy jednak nie. Zgodnie z praktyką logików sprawdźmy zachowanie symbolicznych postaci — Jana, Piotra i Pawła.


  
    
      
      
    

    
      
        	
          Kryterium

        

        	
          Przykład

        
      


      
        	
          Jan działa tak, by Piotr nie spostrzegł, jaki jest cel Jana.

        

        	
          Ojciec Jan skłania syna Piotra do sprawnego odrobienia lekcji obietnicą gry w piłkę. Celem jest odrobienie lekcji, ale Jan o tym nie mówi wprost. Choć w piłkę oczywiście zagrają.

        
      


      
        	
          Jan traktuje Piotra jako narzędzie do osiągnięcia jakiegoś celu.

        

        	
          Trener Jan wykorzystuje rywalizację bramkarzy Piotra i Pawła w celu skłonienia ich do intensywnych treningów. Janowi zależy tylko na tym, by mieli lepszą formę, nie na nich osobiście. Obaj bramkarze są narzędziem osiągnięcia dobrego wyniku meczu.

        
      


      
        	
          Jan traktuje Piotra jako narzędzie do osiągnięcia własnego, egoistycznego celu.

        

        	
          Reżyser Jan zmusza aktorów do maksymalnych wysiłków na planie filmowym, bo traktuje aktorów jako narzędzie do zdobycia Oskara.

        
      

    
  


  Wszystkie trzy przykłady spełniają definicję manipulacji. Cele są ukryte, egoistyczne, a osoby są traktowane instrumentalnie. Dyrygenci orkiestr są jeszcze gorsi. Używają wręcz określeń instrumentalnych — „altówki” czy „trąbki” zamiast imion. Czasem mówią nawet do muzyków per „klarnet”, „puzon” czy „bęben” (M)! Jednocześnie są to działania powszechne. I jednocześnie są powszechnie uznawane za pozytywne. I akceptowane. I nagradzane!


  Skoro mowa o powszechności powyższych działań (manipulacyjnych wszakże), to weźmy dwa przykłady z codzienności. Nikt w podobnej sytuacji nie nazwałby tego manipulacją. A jednak to jest właśnie manipulacja.


  (1) Ustalając na przykład menu na świąteczny obiad, chcemy uzyskać zadowolenie rodziny i dobrą atmosferę świąt. I efekt wizualny, nakrywając ładnie stół. Czy to działanie naturalne, czy wstrętna manipulacja? A może po prostu — naturalna manipulacja?


  (2) Kto był na wakacjach all-inclusive, szczególnie w krajach biedniejszych, doskonale pamięta „różnorodność” śniadaniową. Jajka — na twardo, na miękko, jajecznica, sadzone, omlet, benedyktyńskie. Stosy bułeczek kwadratowych, okrągłych, rogalikowych, trójkątnych. Smakują identycznie, bo zawierają wyłącznie mąkę, sól, wodę, proszek do pieczenia. Podobnie ciasta, które różnią się wyłącznie kształtem, kolorem i posypką. Smak mają taki sam, podobny do pieczywa, tylko sól zastąpiono cukrem. Mamy więc poczucie obfitości, swobody, dużego wyboru. Tyle, że dotyczy to wyłącznie jajek i mąki. Czasem z cukrem, czasem z solą. Czyż to nie manipulacja? A czy można mieć pretensje do organizatorów, że starają się przy ograniczonych środkach stworzyć wrażenie obfitości?
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  Skoro więc TE działania są tak powszechne, skoro oznaczają ręczne, świadome sterowanie biegiem zdarzeń (Bralczyk), skoro rozróżnić się ich nie da (Tymochowicz) — przyjmijmy założenie, że będziemy tu używać zamiennie i równoprawnie określeń perswazja, wywieranie wpływu i manipulacja.


  CBDO/U (co było do okazania/udowodnienia):


  Perswazja = Wywieranie wpływu = Manipulacja


  Czyli raz jeszcze:


  MANIPULACJA to zestaw wszelkich aktywności, jakie podejmujemy, by skłonić innych lub także siebie samych do wykonania (zaniechania) pewnych działań, korzystnych dla nas lub dla innych. Najskuteczniejsza (wieloaspektowo) manipulacja jest wtedy, kiedy obie strony odnoszą z niej korzyść. Jeśli komuś przeszkadza samo słowo MANIPULACJA, można użyć zamiennie słów MOTYWACJA lub AUTOMOTYWACJA. To jest praktycznie to samo.


  I do roboty!


  Ważne!


  Jeden z recenzentów zwrócił mi uwagę, że rozciągam definicję manipulacji. Cytuję: „Co do definicji — dla mnie trudno nazwać manipulacją coś, co nie zakłada intencjonalnego działania. Co oznacza, że na przykład niektóre zdania w Twojej rozmowie z Golemanem (rozdział czwarty) po prostu padły. I dla mnie nie były manipulacją. W moim odczuciu ani Ty, ani Goleman nie manipulowaliście, ponieważ nie wypowiadaliście tych zdań intencjonalnie, żeby coś uzyskać. Przykład: kiedy Goleman mówi o tym, że ma w kontrakcie zakaz wywiadów, to po prostu dzieli się informacją. Na moje oko, nie mówił tego po to, żeby świadomie wykorzystać jakąś technikę”.


  Tu się nie zgadzam! I przytaczam powyższe, by podkreślić — moja koncepcja jest wyraźna — że niemal każde nasze działanie i każda wypowiedź czemuś jednak służy. Nawet jeśli ma pozory „czystej informacji”. Daniel miał jednak cel — utrzymać zasadę „żadnych wywiadów” oraz odsunąć moją kolejną prośbę.


  Ogólnie — nawet jeśli pozornie tylko informujemy, to i tak robimy to po coś. Chcemy coś osiągnąć. W moim rozumieniu: manipulujemy — sterujemy sytuacją tak, by osiągnąć to, czego chcemy.


  
    Rozdział 2.

    O co idzie gra? Po co nam ta wstrętna manipulacja?


    (27 technik wpływu lub manipulacji)


    Często wydaje się nam też, że manipulacja (obok tego, że brzydka) jest zero-jedynkowa. Taka digitalna, jak w zapisie cyfrowym. Albo się powiedzie, albo nie. To wcale nie tak.


    By zrozumieć, o co gramy w tej książce, trzeba zrozumieć, po co manipulujemy.


    I jak to przebiega w rzeczywistości.
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      Henryk Sawka

    

  


  2.1. Co chcemy, a co możemy osiągnąć, manipulując?


  Jak mówią starzy trenerzy biznesowi, bez czwórpolówki żadne szkolenie udać się nie może. Popatrzmy więc i my na manipulację w dwóch wymiarach. Jeśli manipuluję — to (wymiar A) kim i (wymiar B) co chcę osiągnąć; po co to robię?


  Wymiar A — kim manipulować?


  Mogę manipulować sobą, i to nazywamy automanipulacją lub łagodniej — automotywacją.


  Mogę też manipulować innymi, i to nazywamy manipulacją właśnie, lub grzeczniej — wpływem, perswazją.


  Wymiar B — co chcę osiągnąć? Po co manipulujemy?


  1. Chcemy, by ktoś (także ja sam) coś zrobił.


  2. Chcemy, by ktoś czegoś nie robił albo by zaprzestał robienia czegoś.
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    Klasyczna szkoleniowa czwórpolówka. Układ: kim manipuluję (poziom) i co chcę osiągnąć (pion)

  


  


  Pole A


  Trudne. Zrób coś, jak Ci się zwyczajnie nie chce. Nawet czasem widzisz sens. Ale brak woli, brak chęci. Taki stan „muszę!”, a mózg podpowiada dziesiątki pomysłów, co by tu jeszcze zrobić, by TEGO nie zrobić. Łatwiejsze, jeśli pojawi się automotywacja tożsamościowa lub wewnętrzna. Tożsamościowa (zob. rozdział 6.) — skoro jestem ojcem, to dbam o dzieci. Jeśli jestem trenerem — szkolę. Automotywacja wewnętrzna — chcę! Jak rzeczywiście chcę, mózg nieświadomy, wewnętrzny poszuka sposobu.


  Pole B


  Manipulacja innymi, by coś zrobili (najczęstsza) — kupili, przyszli, zdecydowali się. Tu mieści się 80% wszystkich działań podejmowanych w zakresie perswazji, wpływu, motywacji czy manipulacji. Bo my, ludzie, tak działamy na co dzień. Chcemy, by inni robili to, czego my od nich chcemy. Jest tu cała sprzedaż, negocjacje, motywowanie, edukacja, etc., etc.


  Pole C


  Automotywacja typu „przestań”. „Porzuć nawyki”. „Rzuć palenie”. Dosyć trudne, bo najczęściej tkwimy w tak zwanej pętli nawykowej. Za jakieś działanie otrzymujemy nagrodę. Przywykliśmy do niej. Część psychologów mówi, że tego pożądania nagrody nie pozbędziemy się. Po zapaleniu, po podżeraniu nocnym, po wrąbanej tabliczce czekolady. Możemy jednak zamienić te powyższe działania nawykowe na inne. Dające podobną nagrodę. I mniej dla nas szkodliwe.


  Pole D


  Tu wachlarz działań jest znacznie większy niż w polu C. Możemy działać strachem, obowiązkiem, presją. Możemy zachęcać (podobnie jak w C) innych do zastąpienia działań niechcianych innymi, neutralnymi. Możemy edukować, pokazując skutki.


  Idąc tym tropem dalej — możemy także zadziałać jednorazowo lub działać długotrwale.


  Zautomotywować się do działania jednorazowego, np. do pójścia do kina, albo do zaniechania, do zostania w domu. Zadziałać lub uniknąć działania. Raz. Możemy też zautomanipulować się do działań długotrwałych, na przykład do regularnego biegania czy pływania. Albo do jakiegoś zaniechania — na przykład picia kawy czy palenia. Czyli w efekcie do wdrożenia lub likwidacji jakiegoś nawyku. Niemal identycznie jest z polem „inni”. Ich także możemy skłaniać do działań (lub unikania działań) jednorazowych lub regularnych, powtarzalnych.


  W samochodzie — do zapinania pasów lub do nierozmawiania przez komórkę.


  W domu — do ścielenia łóżka lub do niezostawiania rzeczy na podłodze.


  Itd., itd., itd.


  Możemy też czasami wybrać rozmaite tryby manipulacji. Niekiedy ten sam cel można osiągnąć dwojako — wprowadzając coś lub unikając czegoś. Na przykład u dzieci. Możemy je skłonić do utrzymywania porządku albo wprowadzeniem nawyku sprzątania, albo unikaniem robienia bałaganu. To niby to samo, ale czasem łatwiej jest nie robić czegoś więcej (bałaganu), niż zacząć coś robić, w tym wypadku — sprzątać. Czasem takiego wyboru nie ma, pozostaje tylko jedna z opcji. Na przykład tylko zacząć — biegać lub pływać. Albo tylko przestać — nie palić lub nie pić alkoholu.


  2.2. Manipulacja nie jest zero-jedynkowa. Jest liniowa i działa w czasie


  To, od czego zaczęliśmy — czyli zero-jedynkowość. Tak albo nie!…


  Bzdura! W życiu realnym jest inaczej.
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    Marek Raczkowski

  


  Vibovit na Nilu (fotka znad Nilu)


  Często używam go w czasie szkoleń. Historia jest następująca. Pewna firma zaprosiła mnie na wykład dla 200 osób. Ale w Egipcie. Trzy dni na Nilu, trzy dni mocnej konferencji (od 9 do 17) w Hurgadzie. Bez taryfy ulgowej. Przed moim wykładem zapytałem prezesa, SKĄD wie, że brakuje 2 osób. Powiedział rozbrajająco: „Widzę, bo w sali jest dokładnie 200 krzeseł. Dwa są wolne. A nas jest dokładnie 200 osób”. Dwa dni wcześniej, kiedy dopływaliśmy do Doliny Królów, miała miejsce następująca rozmowa:


  Ona: A wiecie, kupiłam moim córkom witaminy.


  On: Pewnie Vibovit, bo dla dziewczynek jest najlepszy.


  Ona: Taaak…


  Poprosiłem kilkunastu świadków tej rozmowy o jej zapamiętanie.


  Po dwóch dniach, w Hurgadzie, w czasie wykładu poprosiłem te osoby, by wstały. Następnie zapytałem 7 świadków mężczyzn — czy koleżanka zgodziła się, że Vibovit jest najlepszy? Chórem odpowiedzieli — TAK! Następnie zapytałem o to samo 8 kobiet, które również chórem i z dużym zdziwieniem opinią męską wręcz zakrzyknęły — NIE!!!


  Wszyscy byliśmy świadkami tej samej sceny sprzed dwóch dni, a jednak zdania były skrajnie różne. To nie była klątwa Tutenchamona. Po prostu uszy niewrażliwych mężczyzn nie odbierały intonacji „taaak…” i usłyszeli oni TAK. Wrażliwsze uszy kobiet odebrały „taaak…” jako „oczywiście, że NIE, ale w tych pięknych okolicznościach przyrody nie chcę o tym rozmawiać”.


  Ten przypadek znad Nilu pokazuje, że oprócz słowa NIE lub TAK ważny jest sposób jego wypowiadania. Bo jak widać, nie każde NIE jest tym samym. I nie każde „tak” znaczy TAK.


  Każdy z nas jest w stanie przytoczyć sytuację, w której stosunkowo łatwo przekonał kogoś do czegoś. Uzyskał zgodę, usłyszał TAK, ale potem coś nie wyszło, sprawa się rozmyła. W istocie TAK okazało się odmową, tylko taką wymijającą, miękką. Tak powiedzianą, by nie urazić rozmówcy. Potem TAK się rozmyło, rozpłynęło, nic z tego nie wyszło.


  Mogło się nam też zdarzyć odwrotnie, bo podobnie bywa z NIE. Jeśli jest ono miękkie, takie „raczej nie”, to może w istocie okazać się zgodą. Mówię tu wyraźnie „okazać się” — stać się niejako samoczynnie, bez naszego dalszego wpływu. Po prostu druga osoba, bez naszej aktywności, „przespała” się z tematem. I znalazła w nim coś ciekawego. I za dwa – trzy dni sama wróciła do niego. Już z TAK.


  Takie sytuacje zdarzają samoczynnie, niezależnie od naszego wpływu, naszej manipulacji czy perswazji. Po prostu z upływem czasu pojawia się w każdym z nas inna perspektywa. I czasem przynosi to efekt samoczynnej zmiany wcześniejszej decyzji. Dzieje się tak wtedy, kiedy pierwotne TAK lub NIE były mniej zdecydowane, miękkie. Jeśli były twarde i jednoznaczne, nasz nieświadomy mózg nie będzie najprawdopodobniej nad tym pracował. Tu nawet modelowe techniki manipulacji niewiele pomogą. Decyzje twarde dość szybko wywołują w naszym mózgu argumenty je potwierdzające. No cóż, nie zawsze można mieć wszystko.
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    Marek Raczkowski

  


  Poniżej model podejmowania decyzji, który to doskonale tłumaczy. Pokazuje też, że my sami możemy wpływać na zmianę NIE na TAK. Możemy też odwrotnie (choć zdarza się to rzadziej) zmieniać TAK na NIE. Na przykład ktoś, pracownik lub dziecko, decyduje się na ryzykowne naszym zdaniem działanie. Wtedy nasz świadomy wpływ, nasza manipulacja, będzie zmierzać do zmiany tej decyzji z TAK na NIE.


  Liniowy model decyzyjny


  Na szkoleniach pokazuję poniższy schemat. Jeśli decyzja jest na TAK, uważamy, że wywieranie wpływu najczęściej nie ma sensu. Bo to TAK jest celem, a skoro już jest, to po co robić coś więcej?


  To poważny błąd — bo wspieranie TAK ma sens. Trzeba owo TAK utwierdzić, pilnować go. Czasem trzeba też wzmocnić je, by samorzutnie nie przeszło na stronę NIE.


  I błąd numer dwa — przytoczona powyżej „męska” interpretacja. Wydaje nam się, że TAK jest zawsze korzystne. Bywa też niekorzystne, niebezpieczne, ryzykowne. I wtedy manipulacja polega na zamianie TAK na NIE.


  Najczęściej — w handlu, negocjacjach, sprzedaży, motywowaniu — manipulacja (wpływ) polega na zmianie NIE na TAK, ale jest w tym podstawowy błąd, polegający na uciekaniu od zamiany typu TAK na NIE. Od definicji zmiany jako skokowej, takiej o 180 stopni. Wyjaśni to poniższy wykres i jego opis.


  Jak powstaje wykres manipulacji liniowej?


  Ustaliliśmy, że najczęściej podejmowaną próbą manipulacji jest zmiana NIE na TAK. Czyli trzeba popracować nad zmianą decyzji negatywnej, bo nam na tym zależy. Sprzedać, zmotywować, skłonić i nakłonić! Na szkoleniu najpierw wywołuję oczywistą odpowiedź NIE. To dość proste — zwyczajnie pytam jakąś uczestniczkę, czy umówi się ze mną na kawę po szkoleniu. Czasem zdarza się żart: „Bardzo chętnie!”. Ale normalnie, w sytuacji szkoleniowej, przy kolegach, koleżankach z pracy, odmowa jest oczywista. Pojawiają się jednak rozmaite NIE. Jedne twarde, zdecydowane — na skali wykresu –90 czy –100%. Inne łagodniejsze — „no nie” — takie na –50%. Ale są też takie „raczej nie”, powiedziane miękko. Na skali można je umieścić przy –20, nawet –10%.
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  Oczywiście umówienie się na kawę jest tylko metaforą. Pozwala jednak dostrzec, z jakim zadaniem mamy do czynienia w przypadku każdej decyzji, którą chcemy zmienić. Przy twardym NIE raczej nie mamy szans. Możemy zastosować prowokację, starać się wywołać radykalną zmianę — ale to zupełnie inny zestaw technik. Opiszę je w kolejnym podrozdziale. Realnie mamy szansę na zmianę decyzji, kiedy odpowiedź odmowna leży na skali blisko zera. Jakieś –10, –20, może –30%.
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  Druga uwaga — nie musimy przecież po naszej akcji usłyszeć od razu zdecydowanego TAK. Wystarczy nam przekształcić decyzję „raczej nie” (–20%) w miękkie „raczej tak” (+20%). Czyli przesunąć się na skali o jakieś 40%. Nie zaraz o 200%! Nie ze skrajnego NIE do skrajnego TAK. To w zwyczajnych sytuacjach życiowych jest zupełnie realne. Potem to miękkie „raczej tak” trzeba pielęgnować, wspierać, wzmocnić do, powiedzmy, +50%.


  Czasem ludzie dziwią się, że tyle technik wpływu (manipulacji) działa. Że tak wiele drobiazgów ma w przekonywaniu sens. Często zaskakuje to, że zmiana decyzji lub wywołanie decyzji dla nas korzystnej jest tak proste. Tak rzeczywiście jest. Wynika to z powyższego wykresu. Bo zadanie w istocie polegało na zmianie nie o 200%, ale tylko o 40%. Czyli jedna piąta wysiłku, o którym myślimy zazwyczaj, kiedy chcemy jego, ją przekonać. Jak skłonić daną osobę, by zmieniła decyzję?
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  Zadanie testujące


  Wchodząc do dowolnego miejsca (sklep, urząd, szkoła, praca), uśmiechnij się, powiedz: „Dzień dobry” obniżonym trochę głosem. Powiedz: „Ładna dziś pogoda”. Albo: „Cieszę się, że dotarłem do was, bo pogoda nieciekawa”. Albo (niski, spokojny głos): „Macie fajny wystrój, ładny ten plakat”.


  I już.


  Cała rozmowa, spotkanie, zakupy będą już inne.


  Oczywiście zawsze możemy wejść z ponurą miną i burknąć „bry”. Albo nawet nie.


  Tylko po co?


  I o to zasadniczo w całej książce i w tej manipulacji chodzi.


  2.3. Kilka technik skokowych, czyli odwrotność liniowości z podrozdziału 2.2


  W poprzednim podrozdziale wspomniałem, że istnieją sposoby, możliwości przeskokowe, prowokatywne, pozwalające zmienić coś o 180 stopni. Ze zdecydowanego TAK na NIE. Lub odwrotnie. Taki wpływ też jest możliwy, choć niełatwy.


  Tu jednak trzeba poczynić bardzo ważne założenie — prowokacja nie działa zawsze. I nie na każdego. I nie w każdej sytuacji. Powiem więcej — działa rzadziej niż częściej. Wymaga dynamiki. Skrajności. Musi być jakiś poważny opór, starter, by manipulacja prowokacją zadziałała. Ojcem takich krótkich interwencji jest Milton Erickson, zwany też dziadkiem terapii krótkoterminowej. Jednak w licznych opisanych procesach terapeutycznych Ericksona są też… terapie trwające setki godzin. Więc — nie zawsze, a nawet rzadziej…


  Po raz pierwszy usłyszałem o Miltonie Ericksonie i prowokatywności wiele lat temu. Czy historia ta jest prawdziwa w 100%? W takich wypadkach mówi się tak: „Nie wiem, czy to zdarzyło się naprawdę, ale nawet jeśli nie, to tak właśnie powinno się stać”. I nie pamiętam, od kogo taki komentarz do metafor usłyszałem. Podejrzani są znakomici coachowie — Zbyszek Kieras lub Włodek Włodarski. Któryś z nich. Potraktujmy więc historię o Marsjanach w ten właśnie prawdopodobny sposób. Podobno kiedyś… Przy okazji, używanie metafor czy budowanie analogii jest jedną z metod wpływu.


  W powyższym akapicie mamy trzy istotne dla manipulacji sprawy — uporządkujmy więc.


  1. Metafora lub analogia


  W coachingu mówi się, że „każde pytanie zabiera cię gdzieś”. Oznacza to, że jeśli pytanie padnie, nasz mózg zacznie szukać odpowiedzi. Nieświadomie, niezależnie od tego, czy to sobie uświadamiamy, czy nie. Na podobnej zasadzie działają metafory i analogie. Ktoś, widząc, że mamy problem, opowiada nam historię: „Miałem kiedyś kumpla…”, „Słyszałem, że w pewnej firmie…”. Metafory mają swoją strukturę, podobną do struktury naszego realnego problemu. Ale dotyczą obszarów wystarczająco odległych, byśmy nie rozpoznali, że osoba wywierająca wpływ (manipulująca!) mówi w istocie o nas i do nas. Po pewnym czasie nasz mózg, rozmyślając o tych naszych trudnych problemach, „natrafi” na tę historię. Zupełnie bez naszej woli, nieświadomie. Na zasadzie znanej już naszym dziadkom: „Prześpij się z problemem, rozwiązanie przyjdzie rano”. Nie przyjdzie samo — to nasz mózg je zlokalizuje. Bo ta historia (metafora) miała strukturę — ktoś miał podobny problem i jakoś sobie poradził. Może więc nasz mózg skorzysta z morału (wniosku, przesłania), który jest już w naszej głowie — podpowiedziany metaforą?
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  2. Milton Erickson jako taki


  Jak przystało na ojca założyciela NLP i specyficznych technik terapeutycznych, sam stał się mitem. Jego dzieciństwo to choroba polio, potem paraliż. Jak mówi legenda założycielska, obserwował swoją siostrzyczkę i uczył się ruchu, potem chodzenia jak ona. Siłą woli stopniowo uruchamiał swoje sparaliżowane mięśnie, aż zaczął funkcjonować normalnie. To dało mu podstawy do opracowania sposobów pracy z ludźmi, wykorzystującymi siłę nieświadomej pracy mózgu. Powstały szkoły, instytuty ericksonowskie.


  I Marsjanie Miltona Ericksona


  Podobno przyszedł kiedyś do Ericksona pacjent, którego podsłuchiwali kosmici. Wcześniej trzy lata leczenia nie przyniosły efektu, stąd zmiana terapeuty na Ericksona. Na początku drugiego spotkania Erickson wyszedł na chwilę, i w tym momencie do pacjenta przemówili kosmici. Jak zwykle przez gniazdko elektryczne. Po chwili Erickson wrócił i zapytał, co u pacjenta nowego. Ten z przejęciem zaczął relacjonować właśnie odbytą rozmowę z kosmitami. Erickson jednak zlekceważył te kilkakrotne próby, przypominając, że to trwa już trzy lata, że zawsze przez gniazdko, że to nic nowego. W końcu zirytowany pacjent krzyknął: „Milton, tym razem naprawdę!”. W ten sposób sam przed sobą przyznał się, że poprzednie kontakty z kosmitami nie były jednak prawdą. Pokazanie pacjentowi głośnika i mikrofonu z drugiej strony ściany zakończyło trzyletnią terapię. Skokowo. Po dwóch spotkaniach. Takich interwencji Ericksona opisano wiele. To nie oznacza jednak, że zawsze wystarczą dwa spotkania. Są też opisy wieloletnich terapii. Człowiek nie jest prostą istotą.


  3. Frank Farrelly jako prowokator zaprzyjaźniony z Polską


  Ściślej z Tomkiem Kowalikiem z Wrocławia i jego żoną Ewą. To oni przez wiele lat zapraszali Franka do Polski, umożliwili setkom ludzi poznanie jego technik. Dziś uczą nadal prowokatywności, coachingowych technik dokonywania szybkich zmian, wpływu na innych. Na czym w skrócie polega technika wpływu prowokatywnego? U podstawy działań Farrelly’ego leży przekonanie, że ludzie potrafią funkcjonować w splocie przedziwnych i szkodliwych dla siebie przekonań z rozmaitych powodów. Jest im pozornie łatwiej — albo budzą zainteresowanie, bo są ciekawi dla innych, albo uciekają przed rzeczywistością, albo… Tę dziwaczność można zmienić, stawiając ich w konfrontacji z ich własnymi poglądami lub z rzeczywistością. Frank wykorzystywał na przykład poglądy głoszone przez te osoby, uwypuklał je do absurdu, ale jednocześnie traktował je śmiertelnie poważnie. Stawiał pacjenta w trudniejszej sytuacji niż fobia czy przekonanie, z którymi pacjent przyszedł. Taka prowokacja często wystarczała, by z dwóch możliwości (racjonalnej i fikcyjnej) pacjent wybierał jednak reakcję racjonalną. Bo w sytuacji prowokacyjnej realizm okazywał się jednak prostszy niż fikcja. Cechą tej terapii jest też śmiech, bo to pierwszy objaw, pokazujący, że prowokacja zaczyna działać. Osobę, która nie widziała sensu życia i chciała umrzeć, Frank prosił o gotówkę i karty (z PIN-em!). Opornemu wyjaśniał z głębokim przekonaniem, że skoro on i tak chce umrzeć, to pieniądze mu się zmarnują. A Frank ma parę pomysłów, jak z jego pieniędzy skorzystać. Szybko więc okazywało się, że wcześniejsze deklaracje o samobójstwie były jednak przesadzone. „Niedoszły samobójca” skrupulatnie chował karty i pieniądze, bo nagle jednak życie zaczynało mieć sens. Z kolei osobie niewidzącej światełka w tunelu (wypalonej, skrajnie!) Frank regularnie odmawiał rozpoczęcia rozmowy. Facet w końcu zareagował na odmowę z wściekłością. A chwilę potem nadal deklarował wyuczonym, znudzonym głosem, że nic go nie jest w stanie zainteresować, że nie ma w nim żadnych emocji. Potem znowu wpadał we wściekłość. Tu okazało się, że jest jednak coś, na czym mu zależy. Takie prowokacyjne postawienie pytań, stworzenie sytuacji wyboru, przywraca skokowo racjonalność. W liniowym obrazie zmiany zdania, opinii czy decyzji pozwala przeskakiwać niemal o 200%. Czasem ze skrajnego NIE do TAK, a czasem odwrotnie. Ale skokowo.
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  Miałem przyjemność przeprowadzić krótki wywiad z Frankiem (oczywiście we Wrocławiu) i zapytać go o skuteczność prowokacji. Oto mniej więcej to, co powiedział:


  Jeśli kochasz ludzi i ich szanujesz, nie skrzywdzisz ich, używając czasem nawet drastycznych słów. To taki rodzaj wiary, ale jak twierdził Frank — przez blisko 60 lat pracy nie miał takiej sytuacji, by ktoś z powodu prowokacji zrobił sobie coś złego.


  Z jednej strony jesteśmy unikatowi, a z drugiej dość podobni do siebie, podobnie schematycznie reagujemy. Dlatego przy dłuższej praktyce uważni terapeuci czy coachowie nabywają wprawy w intuicyjnym doborze narzędzi czy prowokacji.


  Warunkiem jest jednak bezinteresowność i pozytywny stosunek (Frank mówił: miłość) do innych ludzi.


  I te kilka obiecanych technik… skokowych


  Wszystkie poniższe techniki można nazwać psychologicznym aikido. To technika walki, w której wykorzystuje się siłę ataku przeciwnika. Sprytnie przekierowany atak powoduje fatalne skutki dla atakującego. Trafiając w pustkę, atakujący traci grunt pod nogami. Podobnie w komunikacji interpersonalnej, konfliktach czy negocjacjach możemy wykorzystać siłę ataku naszego rozmówcy i odnieść zwycięstwo. Techniki te przywołuję tutaj, bo mówimy o zmianie gwałtownej, skokowej, radykalnej. Nic nie daje takiej skuteczności jak pokonanie przeciwnika jego własną bronią.


  Bumerang


  Technika ta polega na tym, aby najcięższy zarzut atakującego wysuwany przeciwko nam zamienić w naszą zaletę, zamiast tłumaczyć, „dlaczego tak”, albo jeszcze gorzej — tłumaczyć, że „to nie tak!”. A kto normalny nam uwierzy, że „to nie tak”?! Należy „zabumerangować” i powiedzieć: „Tak, to specjalnie jest takie duże (czerwone, małe, okrągłe, etc.), bo będzie wtedy doskonale widoczne, nie zginie, wszyscy to zauważą”. Czyli z największej wady (zarzutu) czynimy największą zaletę. „Nie chcesz, kochanie, jechać na weekend, bo ma być chłodno? To właśnie dla nas najlepsze, bo będzie tam mało ludzi, cisza i spokój, brak korków”.


  Tywonkowanie


  Technika (publiczna), którą zauważyłem u Tomka Tywonka, rzecznika prasowego premiera Jerzego Buzka. Tomek zgodził się, by nazwać ją od jego nazwiska. Na niemal każdy zarzut opozycji odpowiadał: „Tak, to słuszne, mają panowie rację i rząd Jerzego Buzka tą sprawą się już zajmuje”. Nigdy nie pozwalał sobie na wybuch emocji, zawsze zachowywał stoicki spokój. Przeciwnikom pozostawało albo zrezygnować ze sporu, albo maniakalnie brnąć w szczegóły, wykazując, że „to nie tak”. Jednak osoby postronne (czasem miliony widzów) szczegółów zupełnie nie rozumiały. Widziały grzecznego, sympatycznego i zgodnego człowieka. I rozemocjonowanych przeciwników.


  Wciągaj, wciągaj…


  To technika (też może być publiczna), która działa niemal na każdego atakującego. Trzeba się powstrzymać od natychmiastowej odpowiedzi czy kontrataku. Zamiast dyskutować, warto pozwolić osobie atakującej mówić dalej. Wciągnąć go głębiej w atak. Technikę tę stosowano w wielu wojnach — wojska najeźdźcy wchodziły nadmiernie w głąb atakowanego terytorium, traciły impet i zaopatrzenie, aż ponosiły klęskę i były zmuszone do odwrotu. Podobnie w rozmowach z przeciwnikiem należy wciągnąć go w atak tak daleko, aż sam zaplącze się we własne słowa. Często sam sobie zaprzeczy. Wystarczy poczekać.


  KNZWN — każdy, nigdy, zawsze, wszyscy, nikt


  Często osoby bardzo zdecydowane (na TAK lub na NIE) używają skrajnych określeń. To wzmacnia ich zdecydowanie. Tak naprawdę powinny mówić zgodnie z prawdą: najczęściej, większość. To byłaby prawda, bo liczba wyjątków rzeczywiście czasem jest niewielka. Ale wyjątki są. Tymczasem osoby te używają twardych słów — zawsze, wszyscy — wykluczających wyjątki, a te ostatnie zazwyczaj można jednak znaleźć. To daje nam furtkę do uwypuklenia tych wyjątków, kwestionujących regułę „wszyscy, zawsze”. „Jeśli wszyscy, to twoja mama też?”. „Jeśli zawsze, to o północy też?”. „Nie? To pomyślmy, jak to jest w rzeczywistości”. Takie wybicie ze stanu skrajnego powoduje czasami gwałtowne zmiany poglądów.
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  MMO


  Nazwa techniki pochodzi od słów myśli, myślało, okazało się. A konkretnie: załóżmy, że ktoś uważa (i nam zarzuca), że coś jest… zbyt drogie! On (ona) nie chce tego, nie będzie się zastanawiać, to nie ma sensu. NIE! Co wtedy? MMO! „Pani MYŚLI, że to jest zbyt drogie. Ma pani rację, kiedy pani tak MYŚLI, bo wielu ludzi też tak w pierwszej chwili MYŚLAŁO”. Tu uwaga: racja nie bierze się z tego, że to coś jest rzeczywiście za drogie (nudne, bez sensu), ale z tego, że wielu ludzi też tak w pierwszej chwili myślało. „Jednak kiedy przyjrzeli się bliżej (przeanalizowali, rozważyli, etc.), to OKAZAŁO się, że to jest sensowna, korzystna cena”. Potwierdzamy doświadczenie (nudne, drogie, duże) i dokonujemy zmiany. Działa!


  Znakomitą technikę prowokacji i manipulacji zastosował mój biznesowy kumpel, świetny trener i coach, Jarek Gietner. W czasie jednej z pierwszych sesji szkoleniowych klient (prezes) kilkakrotnie odebrał telefon i kogoś obsobaczył. Weszła jego asystentka, też zebrała ostro po głowie. Nic dziwnego — tematem coachingu był ostry, na granicy mobbingu, styl jego pracy. Prezes wiedział, że to fatalne (stąd coaching), jednak nie umiał się powstrzymać. Po trzecim odebranym telefonie Jarek ryknął na niego: „Co to, kurwa, jest?!”. I użył jeszcze kilku zwrotów z wcześniejszego repertuaru klienta. Prezes zbierał szczękę z podłogi i łapał oddech, by Jarka zwolnić. A Jarek wtedy spokojnym głosem zapytał: „Zastanawiam się, czy tak właśnie czuli się ludzie, z którymi przed chwilą rozmawiałeś, czy jakoś inaczej — jak myślisz?”. Po chwili ciszy prezes odpowiedział: „Wiesz, nigdy o tym w ten sposób nie myślałem, bardzo dziękuję”.


  Podsumowując rozdział — jest o co się bić. Techniki wywierania wpływu (perswazji czy manipulacji) są w stanie zmienić nasze życie. Czasem mogą nam dać tylko to, co nam się po prostu należy. Z mocy prawa. Albo na podstawie faktu, że po prostu za to zapłaciliśmy. Czasem więcej, coś ponad. Każdy z nas decyduje sam. I wcale nie trzeba dokonywać cudów. Czasem wystarczy drobna, krótka ingerencja, by osiągnąć cel.


  
    Rozdział 3. 

    Zjedzmy coś w Berlince — czyli czym jest manipulacja raz jeszcze


    (tu — 23 techniki wpływu/manipulacji)


    3.1. Z panem Arturem rozmowa o drobnych


    Mówiąc perswazja, wywieranie wpływu, wpływ czy manipulacja, oczekujemy jakichś szczególnych sytuacji, wyjątkowych warunków. Tymczasem jest to rzecz u ludzi tak powszechna jak jedzenie. Właśnie, jedzenie…


    Tekst ten piszę w Warsie w pociągu relacji Berlin – Warszawa, gdzieś pomiędzy Koninem i Kutnem. Właśnie skończyłem ostatnie szkolenie przed urlopem, tuż przed zgrupowaniem nurkowym na Morzu Czerwonym. Euforia usprawiedliwiona. To element automanipulacji — w końcu fakt, że dzień jest pierwszy ze 100 czy ostatni przed maturą, niczego w istocie nie powoduje. Teoretycznie 2 stycznia jest identyczny z 1 stycznia. Każdego roku! Czy jednak na pewno? Manipulacja datą to jedna z setek codziennych manipulacji, jakim ulegamy, najczęściej nie zdając sobie z tego sprawy.


    Idę więc do Warsu, coś jem, wychylam pięćdziesiątkę czystej wódki za dobry początek wakacji. Gdyby nie ta szczególność już urlopowej chwili — czy zamówiłbym wódkę? Pewnie nie. Tak działa automanipulacja. Bo czy toast za pomyślność rzeczywiście ją przynosi? Oczywiście, że tak, bo wzmacnia się nasze pozytywne nastawienie do świata. Zresztą (kolejna manipulacja) — i tak dostałem unijne 40 ml zamiast tradycyjnej pięćdziesiątki. W niemieckim rozumieniu zamawiasz podwójną wódkę, a dostajesz mniejszą porcję niż nasza tradycyjna mała wódka. Cena pozostała ta sama. Podobnie kiedy kupujemy piwo w tej samej cenie, ale okazuje się, że teraz to nie jest 0,5 l tylko 0,4 l. Ale cena ta sama. To też manipulacja. Mózg chętnie rozumie, ile płacisz, unika zaś rozważań, za co konkretnie. Za ile czegoś tam płacisz. W końcu dostaję rachunek. 27 złotych. Daję 50 i tradycyjnie mówię: „Proszę zaokrąglić”. Jestem OK — 3 złote napiwku, typowe 10%. Zwyczajna norma społeczna. Gdzie tu manipulacja? A jednak pojawiła się natychmiast!
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Ciąg dalszy dostępny w wersji pełnej.

  
    Rozdział 4.

    Czego o manipulacji uczy nas Daniel Goleman — i to w 75 sekund!

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Rozdział 5.

    Mózg — geniusz oszustwa i automanipulacji!

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Rozdział 6.

    Kompleksowe (inne) modele wywierania wpływu

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Rozdział 7. 

    Model Manipulacji Megalitycznej

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Rozdział 8. 

    JA w manipulacji (i automanipulacji)

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Rozdział 9. 

    Model MM — TY. Jak można manipulować innymi (w Modelu MM), czyli „Ty Kłomaciu!”

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Rozdział 10. 

    SYTUACJA w Modelu MM — czyli jak kreujemy sytuacje ułatwiające lub umożliwiające proces manipulacji

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Rozdział 11.

    Model MM. Wybrane systematyki technik manipulacji

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Rozdział 12. 

    Techniki manipulacji w Modelu MM — varia i Rozbójnik

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Rozdział 13. 

    Manipulacja czy oszustwo? Z głupotą na dodatek…

Dostępne w wersji pełnej.

  
    Rozdział 14. 

    Manipulacja z efektem WOW, czyli case study — Białe Lwy w Borysewie

Dostępne w wersji pełnej.
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  O autorze
Dostępne w wersji pełnej.
Dostępne w wersji pełnej.
Dostępne w wersji pełnej.
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