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Wybrane techniki manipulacji spotecznej

Potega stowa

Wigkszos$¢ relacji migdzyludzkich ma charakter werbalny. W artykule
przedstawi¢ pie¢ typéw manipulacji stownych, sklaniajacych do niechciane;j
ulegtosci przy obnizonej samoswiadomosci tego faktu. Jedna z bardziej zna-
nych technik manipulacji opiera si¢ na spostrzezeniu, ze o ile fatwo nam od-
mawiaé trudnym do spetnienia prosbom, o tyle nie wypada odmawiaé spetnie-
nia prosb tatwych w realizacji, bez ktopotliwego racjonalnego uzasadniania. Na
tym zatozeniu opiera si¢ technika manipulacyjna o nazwie ,liczy si¢ kazdy
grosz” — taki komentarz bowiem blokuje samousprawiedliwianie si¢ w odma-
wianiu pomocy.

Technika ,,Liczy sie kazdy grosz”

W 1976 roku R. Cialdini 1 D. Schroeder przeprowadzili po raz pierwszy
interesujace badanie na temat gotowosci do ofiarnosci przy réznych komuni-
katach stownych. Eksperymentatorzy wystepowali jako czlonkowie Amerykan-
skiego Towarzystwa do Walki z Rakiem — w badaniach psychologicznych
rzadko podaje si¢ wlasciwy cel badania, bo w wigkszosci przypadkéw wpro-
wadzitoby to zakldcenie, uniemozliwiajagce pomiar badanej zmiennej. Dzwo-
niono do drzwi mieszkan na przedmiesciu i po przedstawieniu si¢ proszono o
datki. W grupie eksperymentalnej do standardowego komunikatu dodawano
hasto ,liczy si¢ kazdy grosz (cent)”. O ile w grupie kontrolnej 29% oséb za-
ofiarowato pieniadze, to w grupie eksperymentalnej az 50% i wplacano wigk-
sze sumy.

Whiosek: proszac o mniej osigga si¢ wiecej.

W innym badaniu tych samych autor6w komentarz ,,dotychczas dostawali-
$my od grosza (centa) w gorg” dal praktycznie taki sam efekt jak hasto ,liczy
si¢ kazdy grosz (cent)”. Wyzsza kwotg¢ niz w warunkach standardowej prosby
zebrano takze przy komentarzu ,liczy si¢ kazdy dolar (ztotowka)”, takze wow-
czas, gdy akcj¢ charytatywng prowadzono przez telefon (direct mail). Spraw-
dzili to w 1987 roku J. Weyant i D.E. Smith, a w 2000 r. H. Hamer w bada-
niach na studentach warszawskich uczelni.
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Technika ,,Dlaczego nie chcesz mi pomoéc?”,
czyli putapka unikniecia konfrontaciji

Inna skuteczng technikg¢ utrudniajacg odmowe zbadali M. Patch, V. Hoang
i A. Stahelsky w 1997 roku. Ma bardziej uniwersalny charakter, poniewaz do-
tyczy prosb kazdego rodzaju. W wielkim centrum handlowym proszono samot-
nie idacych ludzi o pomoc w rozprowadzeniu wséréd znajomych 100 ulotek
(bardzo duza prosba). Po odmowie proszono o rozniesienie ,tylko” 10 ulotek.
Jest to schemat zwigkszajacej uleglo$¢ znanej techniki o nazwie ,,drzwiami
w twarz”, polegajacej na wzbudzeniu poczucia winy za odmoweg spetnienia
duzej prosby i wywotaniu wrazenia, ze druga prosba, przez kontrast z pierwsza,
jest bardzo mata (w rzeczywistoci od poczatku chodzi o jej spetnienie).
W grupie eksperymentalnej bezposrednio po zastosowaniu sekwencji ,,duza
prosba — mata prosba” dodatkowo wypowiadano formule: ,,Wiem, ze to dziwna
prosba, zwazywszy, ze si¢ nie znamy, ale bardzo ceniliby$my sobie Pana (Pani)
pomoc. Mam nadziej¢, ze do niczego nie zmuszam, ale jesli jest inaczej, prosz¢
mi o tym po prostu powiedzie¢”. Wyniki: Jesli proszono od razu o rozprowa-
dzenie 10 ulotek (grupa kontrolna) pomoc byfa minimalna. W warunkach tech-
niki ,,drzwiami w twarz” pomoc byla istotnie wyzsza (63% oso6b). Okazato si¢
jednak, ze najlepsze rezultaty (77% os6b) dawato dodatkowe zastosowanie
przytoczonej wyzej formuty.

Whiosek: uznajemy za mniej niedogodne spelnienie pozornie uczciwie
przedstawianych cudzych prosb niz wiklanie si¢ w dyskusj¢ lub grozace
konfrontacja wyjasnianie, Ze w interakeji z kim§ obcym czujemy si¢ nie-
zrecznie.

Technika ,,Nietypowa prosba”

W eksperymencie M. Santosa, C. Levego i A. Pratkanisa z 1994 roku ucha-
rakteryzowana na zebraczk¢ mioda kobieta prosita przechodniéw o wsparcie.
Zwracata si¢ do nich w sposdéb typowy (proszac o ¢wieré dolara lub o jakies$
drobne) albo nietypowy (17 lub 37 centéw). Prosba nietypowa zwigkszata
ofiarnos¢ (z 0,7% do 11%).

Whiosek: zainteresowanie cudzym losem mozna osiagnaé przez wytra-
cenie z automatycznej reakcji odmowy, uruchamianej przez rutynowe,
nudne teksty. Niewykluczone, ze sympatia budzi si¢ przez skojarzenie
z rozbawieniem, co sprzyja ogdlnie lepszemu samopoczuciu. W dobrym
nastroju bywamy bardziej prospoleczni niz w zlym. Ale uwaga: jesli typowa
reakcja osoby na konwencjonalng prosbe jest che¢ wspomozenia, prosba niety-
powa moze zosta¢ odrzucona jako kpina i naigrawanie si¢ z dobrych ludzi.
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Technika ,,Etykietowanie”

Etykietowanie w psychologii oznacza okreslanie ludzi w sposob negatyw-
ny lub pozytywny, bez zwiazku z tym, co soba reprezentuja w rzeczywistosci.
Ma to niezwykle powazne konsekwencje dla pdézniejszego zachowania si¢ wo-
bec etykietowanych. Okazuje si¢, ze opinie czgsto powtarzane lub pochodzace
od 0s6b uznanych za autorytety wptywaja na zachowanie si¢ ludzi, zgodnie
z trescia etykiet. Jest to jedna z najbardziej znanych odmian zjawiska samo-
spetniajqcej sie przepowiedni.

W eksperymencie A. Strenta i W. DeJonga z 1981 roku studenci odpowia-
dali na pytania kwestionariusza, mierzacego rzekomo rdzne cechy osobowosci.
Pierwszg grupg badanych informowano, ze ich wyniki $wiadcza o wyjatkowe]
uczynnosci i troskliwoscei. Druga — ze s bardziej inteligentni od reszty. Trzecia
— ze wyniki beda przeanalizowane doktadniej dopiero za tydzien. Czwarta gru-
pa nie otrzymata zadnych informacji zwrotnych. Po wyjsciu z badania kwestio-
nariuszowego wszyscy byli $wiadkami nastgpujacej scenki: kobiecie o $rednim
stopniu atrakcyjnosci wypadal z rak stos pigciuset kart komputerowych. Ob-
serwowano, co zrobig badani: czy pomoga, jak szybko i ile kart podniosg. Po-
mogto z ociaganiem 36% ,inteligentnych”, w III i IV grupie 50% oséb, ale
»czesciowo”, bo niektére karty zostaty na ziemi, natomiast przy etykiecie al-
truisty bezzwlocznej pomocy udzielito az 71% badanych, i to az do podniesie-
nia ostatniej karty!

Whiosek: etykietowanie sklania do zachowan spdjnych z obrazem sie-
bie, o ile — dodam — nie podejrzewamy manipulacji. W realnych sytuacjach
spolecznych etykietowanie czesto wspélwystepuje z wywolywaniem poczu-
cia wstydu na tle poréwnywania si¢ z innymi. Uwaga: pomocy nie udziela
oczywiscie osoby z zaburzeniem psychopatycznym, czyli z uposledzong uczu-
ciowoscia wyzszg i brakiem spdjnego systemu wartosci spotecznych — pozosta-
na niewrazliwe na pozytywne, prospoleczne etykietowanie.

Technika ,,Pytanie o samopoczucie”

M. Nawrat przeprowadzita w 1997 roku eksperyment, ktérego celem bylo
wykazanie, ze troska o innych, wyrazajaca si¢ pytaniem o samopoczucie,
zwigkszy motywacj¢ do dziatania na rzecz innych. We wstgpnej fazie infor-
mowano badanych wroctawskich studentow, ze wkrétce bedzie przeprowadzo-
na akcja charytatywna na rzecz Domu Matego Dziecka. Proszono o podanie
numeru telefonu lub adresu w celu przekazania szczeg6téw. Zgoda byta trak-
towana jako deklaracja pomocy. Poniewaz eksperyment przeprowadzano
w czasie sesji egzaminacyjnej, prosbg o pomoc — w grupie eksperymentalnej —
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poprzedzano pytaniem o samopoczucie studentdéw. W warunkach kontrolnych
nie zadawano zadnych pytan. Okazato si¢, ze w grupie eksperymentalnej cheé
pomocy zadeklarowalo 62,5% badanych, a w kontrolnej — tylko 27,5%. Fakt
dobrego samopoczucia nie miat tu zadnego znaczenia, gdyz ponad 2/3 oséb
z grupy eksperymentalnej byto w ztym nastroju.

Whioski: Trzy mechanizmy zwigkszaja uleglo$¢ ludzi w opisanej sytuacji
spotecznej: mechanizm wzbudzenia bliskosci relacji (1), mechanizm zobo-
wigzania i konsekwencji (2), (sformulowany przez D. Howarda) oraz me-
chanizm post¢gpowania wobec 0s6b znajomych o obcych (3).

1. Pytanie ludzi o samopoczucie i wyrazenie zadowolenia lub wspoél-
czucia z tego powodu wzbudza u pytanych poczucie bliskosci rela-
cji. Pytanie o nastroj jest wyrazeniem zainteresowania. Zgodnie
z regulq wzajemnosci osoby pytane chca si¢ odwdzigezy¢, dlatego
chetniej niz inne udzielaja pomocy, gdy o nig prosimy.

2. Publiczna deklaracja dobrego samopoczucia obliguje osoby do tego,
aby zadbaé o pozytywne samopoczucie tych, ktorzy tak si¢ nie czu-
ja (np. dzieci w domach dziecka). D. Howard zakladal dodatkowo,
ze zly nastroj spowoduje niech¢¢ do udzielania pomocy, co w bada-
niach M. Nawrat okazalo si¢ nieprawda.

3. Prowadzenie dialogu lub namiastki dialogu sprawia, ze uruchamia
si¢ schemat postepowania wobec znajomych ludzi (zyczliwa
uprzejmos¢), natomiast monolog uruchamia schemat postepowania
wobec obcych (ostroznosé, odrzucenie prosby).

Nie wiadomo, ktéry z wymienionych mechanizméw lezy u podstaw ule-

glosci w opisanej sytuacji spotecznej, zapewne uzupeiniaja si¢ wzajemnie.

Co ciekawe, bo nieoczekiwane — technika pytania o samopoczucie oka-
zala si¢ skuteczna takze w sytuacji komercyjnej. W eksperymencie D. Do-
linskiego, I. Rudak i M. Nawrat z 1999 roku zatrzymywane na ulicy Opola
miode kobiety proszono o kupno indyjskich kadzidetek. Polowg losowo wyty-
powanych 0sob pytano najpierw o samopoczucie i z tej grupy przeszio dwu-
krotnie wigcej osob kadzidetka kupito — w poréwnaniu z grupg kontrolna, gdzie
ograniczano si¢ do prosby o zakup. Najprawdopodobniej najbardziej podatne
na czyjes zainteresowanie sg osoby niepewne swojej wartosci i poszukujace
akceptacji — t¢ hipotezg warto sprawdzic.

Uwaga: deklaracja pozytywnego samopoczucia jest w krajach anglosaskich
norma, natomiast w Polsce za norm¢ uwaza si¢ deklaracje samopoczucia neu-
tralnego lub negatywnego (czasem ze szczegétowym opisem), tymczasem wy-
niki okazaty si¢ zbiezne w krajach o odmiennej tradycji kulturowej. Swiadczy
to o uniwersalnym zasiegu i sile wyrazania zainteresowania cudzym stanem
zdrowia. To sympatyczne zachowanie moze sta¢ si¢ dla ludzi bez skruputow
forma manipulowania innymi.
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Potega formy

Omoéwimy kolejno: szybkos¢ mdéwienia, efekt rozcienczenia, kolejnosé ar-
gumentacji i przerw¢ w komunikacie.

Szybkos¢ mowienia

Wydaje si¢ oczywiste, ze szybko$¢ mowienia jest negatywnie skorelowana
z rozumieniem tresci, co powinno skutkowaé¢ wywotaniem zlosci i niecheci
wobec méwigcego, chyba ze podziwiamy go jako autorytet. N. Miller, G. Ma-
ruyama, R. Beaber i K. Valone sprawdzili w 1976 roku ten zwiazek empirycz-
nie. Zatrzymywani na ulicy ludzie byli proszeni o opini¢ na temat szkodliwosci
picia kawy. Informowano ich, ze przygotowywana jest na ten temat audycja
radiowa, dlatego prosi si¢ najpierw o wystuchanie zarejestrowanej na tasmie
magnetofonowej dodatkowej opinii: chemika, czyli autorytetu w sprawach sub-
stancji toksycznych, lub $lusarza — laika w tym zakresie. Za kazdym razem
zaroéwno $lusarz, jak i chemik przedstawiali doktadnie te same informacje. Jed-
nakze w potowie przypadkéw mowili bardzo wolno (102 stowa na minute przy
przecigtnej ok. 130) albo bardzo szybko (195 stéw na minutg). Po wystuchaniu
nagranej opinii badani odpowiadali na kilka pytan.

Whbrew oczekiwaniom badaczy i ku ich duzemu zaskoczeniu, okazato sie,
ze na opini¢ badanych nie wplynat czynnik autorytetu méwcey (w tym przypad-
ku — chemika). Najistotniejsza rol¢ odegralo tempo prezentacji komunikatu
o szkodliwosci picia kawy! Zaréwno chemik, jak i slusarz oceniani byli jako
bardziej kompetentni wtedy, gdy méwili szybciej.

Whiosek: szybki mowca spostrzegany jest jako pewniejszy siebie
i bardziej kompetentny. Ufamy mu w wigkszym stopniu niz powoinemu,
mimo ze szybkie moéwienie uniemozliwia kontrargumentacje, takze dlate-
go, ze mniej rozumiemy — a moze wlasnie dlatego? Czyzbysmy lubili sytu-
acje spoteczne, w ktérych czujemy si¢ zwolnieni z myslenia? Z pewnoscia
warto zbadac, jaka osobowosciowo grupa ludzi jest szczegdlnie podatna na ten
rodzaj manipulacji.

Efekt rozcienczenia, czyli wptyw informaciji
nieistotnych

Zauwazyl go i opisat po raz pierwszy w literaturze fachowej w 1982 roku
H. Zukier. Efekt rozcienczenia polega na ,,rozpuszczeniu i zatopieniu” istot-
nych danych w zalewie informacyjnego betkotu. Wiadomosé kluczowa roz-
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mywa si¢ wsrdd niewaznych tresci. Efekt ten jest czgsto wykorzystywany
w mediach dla zatuszowania niewygodnych informacji, ktére mogtyby znacza-
co wplynaé np. na opinie wyborcow, konsumentow, pacjentdw itp. Na przy-
kfad: wprawdzie wiceprzewodniczaca sejmowej komisji ds. praworzadnosci
sfatszowata podpis na oficjalnym dokumencie, ale za to jest dobra matka, znana
spotecznica, wyraza si¢ kulturalnie, ubiera skromnie itd. Trudnos$¢ jednoznacz-
nego zakwalifikowania efektu rozcienczenia jako manipulacji spolecznej pole-
ga na tym, ze nie mamy do czynienia ani z wyraznym ktamstwem, ani z ukrywa-
niem prawdy. Wiadomo$¢ zostaje bowiem podana do publicznej wiadomosci.

Whniosek: najlatwiej ukry¢ wazna informacje o negatywnym zabar-
wieniu, przekazujac ja wsrod wielu nieistotnych o wymowie pozytywnej
(i odwrotnie).

Kolejnos¢ argumentacji

Badania nad zmianami postaw w wyniku perswazji wskazywaty na waz-
no$¢ zaréwno efektu pierwszenstwa, jak i efektu swiezosci. Efekt pierwszen-
stwa oznacza silniejsze oddzialywanie argumentéw przekazywanych jako
pierwsze z kolei. Efekt $wiezosci to silniejsze oddziatywanie argumentow
przedstawianych jako ostatnie, czyli ,najswiezszych” w pamigci. Jak zatem
najlepiej zorganizowaé strukture przekazywanych informacji, aby mie¢ mozli-
wie najwigkszy wplyw na uksztaltowanie lub pozadang zmiang postawy od-
biorcy komunikatu? N. Miller i D. Campbell uporzadkowali nasza wiedzg na
ten temat juz w 1959 roku. W pomystowych eksperymentach przedstawiano
badanym autentyczne doniesienia z proceséw sadowych, zawierajace zaréwno
mowy obroricy, jak i prokuratora. W czgsci przypadkdéw odezytywano te mowy
jedna po drugiej, a w pozostalych z jednotygodniowym odstgpem. Opinie o
winie lub niewinnosci oskarzonego nalezato sformutowaé w czesci przypad-
kow natychmiast po zapoznaniu si¢ z obydwiema mowami, a w pozostalej czg-
sci przypadkéw — po uptywie tygodnia od zakonczenia lektury. Stworzono za-
tem cztery warunki kontrolne: do obserwacji wplywu efektu pierwszenstwa
i $wiezo$ci oraz dwoch czynnikdéw zwigzanych z uptywem czasu.

Efektowi pierwszenstwa sprzyjata sytuacja, gdy oba przekazy nastgpowaty
bezposrednio po sobie, a przekonanie o winie lub niewinnosci nalezato sfor-
mutowaé po tygodniu. Efekt $wiezosci natomiast byt widoczny wowczas, gdy
migdzy obiema mowami byta tygodniowa przerwa, a podjgcie decyzji o winie
lub niewinno$ci oskarzonego miato miejsce natychmiast po lekturze drugiej
mowy (bez wzgledu na to, czy byta to mowa obroncy czy prokuratora!).

Whioski: Jak wykorzysta¢ efekt pierwszenstwa? Gdy chcesz uniewin-
ni¢ oskarzonego, a podjecie decyzji w tej sprawie ma by¢ odroczone co
najmniej o tydzien — pozwol plomiennie wypowiada¢é si¢ (kompetentnemu
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oczywiscie) obroncy jako pierwszemu, a tuz za nim — prokuratorowi. Gdy
cheesz uzyska¢ wyrok skazujgcy w opisanych wyzej warunkach — to (kom-
petentny oczywiscie) prokurator powinien przemawiaé¢ jako pierwszy,
a obronca zaraz po nim jako drugi.

Jak wykorzysta¢ efekt swiezosci? Gdy decyzja ma byé podjeta na-
tychmiast po ostatnim wystapieniu, a proces si¢ Slimaczy i migdzy mowami
jest dluga przerwa, niech ostatni przeméwi obronca — gdy chcesz uniewin-
nienia. Ostatni niech przemawia prokurator — gdy chcesz skazania.

Aby sprawiedliwosci naprawde stalo si¢ zadosé, warto kontrolowaé
wplyw omoéwionych zmiennych.

Przerwa w komunikacie

Srodki masowego przekazu informuja o zdarzeniach w specyficzny, nie-
kiedy manipulacyjny, sposob. Polega on czgsto na podzieleniu wszystkich wia-
domosci na dwie wyraznie wyodrgbnione czesci: zapowiedz (headline news)
1 relacje szczegotowa. W telewizyjnych wiadomosciach styszymy najczgsciej
kilka zapowiedzi tgcznie na poczatku programu, a nastgpnie relacje rozbudo-
wane. W radiu przerwe migdzy takimi czgsciami wypetnia najcz¢sciej muzyka.
W prasie zapowiedz to nagléwek z pobieznym komentarzem, a rozbudowane
informacje znajduja si¢ wewnatrz gazety.

M. Kofta i D. Dolinski postanowili w 1997 roku sprawdzié, jak wptywa na
odbidr tresci takie rozdzielenie. Wyjasniali oni uczestnikom badania, ze sa za-
interesowani ich reakcja na zdarzenie sprzed dziesigciu dni. Historyjka doty-
czyta mtodej pacjentki, ktora zglosita si¢ wieczorem do szpitala z bélami brzu-
cha i zostala umieszczona na oddziale intensywne;j terapii z rozpoznaniem ,,za-
palenie jajnikéw”. Rano dziewczyna zmarta, a sekcja wykazata pekniecie wy-
rostka robaczkowego. W I wersji eksperymentu badani styszeli tylko taka za-
powiedz i mieli nastgpnie wyrazi¢ swoja opini¢ o tym zdarzeniu, po czym
wstuchiwali si¢ w dalszy ciag informacji. W II wersji catos¢ historii przedsta-
wiano bez przerwy. Informowano mianowicie od razu, ze lekarz pracowat trze-
cig dobe, co wynikato z brakéw kadrowych, byt wyczerpany, a zazwyczaj bar-
dzo obowigzkowy, diagnoza byta niezwykle prawdopodobna w swietle wiedzy
medycznej, z powodu braku anestezjologa i tak nie mozna bylo przeprowadzié
w nocy zadnej operacji itd.

Jak si¢ okazato — w warunkach przerwy w komunikacie ocena lekarza
byla niezwykle surowa, obarczano go wigksza odpowiedzialnoscig i postulo-
wano bardzo surowg kare.

Whioski: Pojawienie si¢ osobistego sadu, szybkie wyciagniecie wnio-
skow (wszak jesteSmy inteligentni!) tylko po zapowiedzi informacji o wy-
mowie negatywnej dla kogo$ sprawia, ze jesteSmy surowszymi sedziami
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innych ludzi niz w warunkach otrzymania pelnych, dwustronnie naswietla-
jacych zagadnienie, danych. Przerwa w dostepie do informacji moze by¢
Swiadomie stosowang manipulacjy. Zapewne wyrobienie sobie wlasnego
zdania na podstawie niepelnej informacji sprawia, ze niech¢tnie zmienia-
my poglad, zgodnie z teorig dysonansu poznawczego L. Festingera. Teoria
ta wyjasnia przyczyny oporu wobec nowych danych, sprzecznych z na-
szym, zbyt czesto za szybko zbudowanym, krytycznym przekonaniem na
czyj$ temat.
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Chosen Social Manipulation Techniques

Abstract

The main purpose of the article, in which different methods of manipula-
tions have been presented, is both decreasing the probability of unwanted social
dependence and increasing the self-consciousness in that subject.

Following verbal techniques: “even a penny will help”, ”why don’t you
want to help me?”, untypical request, labeling effect and asking about feelings
have been discussed. Manipulations based on the form, such as: speed of spe-
aking, dilution effect, argumentation sequence and break of communication,
have been characterized.



