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Zastosowanie perswazji i manipulacji podczas wystgpien publicznych

Stuchacze lubia méwcéw, ktérzy sa w jaki§ sposob
charakterystyczni, wiarygodni, nie poddajacy si¢ sche-
matom. Proces skutecznego oddzialywania na uczest-
nikéw prezentacji publicznej obejmuje zwykle kilka
waznych elementéw, a mianowicie:

e Okreslenie celu wystapienia

¢ Dostosowanie swojej wypowiedzi do doswiadczen oraz
wartosci reprezentowanych przez odbiorcow

Zadbanie o zrobienie dobrego wrazenia podczas wysta-
pienia

e Uzycie pewnych technik prezentacji

e Zastosowanie wiasciwych technik perswazyjnych

Mechanizmy perswazji

Z perswazja mamy do czynienia, gdy usitujemy kogo$
przekonaé¢ o czyms, naktonié, by co$ zrobil, a wigc gdy
dazymy do wykazania czego$ badz do zrozumienia czy-
jej$ postawy.

Perswadowaé¢ (wedtug stownika W. Kopaliniskiego) — to
tyle, co ttumaczy¢ komus, przekonywac kogo$ o czyms,
uzywac perswazji. Termin pochodzi od tac. stowa persu-
asio — przekonanie, wiara, opinia, przesad. Istota perswa-
zji jest kreowanie pozadanych przez nadawcg¢ zachowan
odbiorcow.

Do podstawowych srodkow perswazji naleza argumenta-
cja 1 sugestia. Argumentacja to rzetelne, racjonalne od-
wolywanie si¢ do racji logicznych, ale i do zobowigzan,
powinnosci, uczué. Sugestia — rozumiana jako inspiracja,
wywieranie wptywu na zachowanie sita przekonania lub
autorytetu — stanowi podpowiedz naprowadzajaca na wia-
sciwy kierunek.

Mechanizmy perswazji wigza si¢ z prawidtlowosciami
naszego zachowania. Rozpoznanie perswazji nie jest pro-
ste, zwlaszcza gdy taczy si¢ ona w przekazie z informacja,
a zwykle mamy do czynienia wlasnie z takim potacze-
niem. Generalnie nalezy wystrzegac¢ si¢ zbyt pochopnie
podejmowanych decyzji. W bezposrednich relacjach oso-
by, z ktérymi rozmawiamy, bardzo czgsto usiluja wy-
wrze¢ na nas wplyw. Perswazja korzysta z mechanizmow
naszej psychiki; zwlaszcza tych, ktore sa odpowiedzialne
za podejmowanie przez nas decyzji w sposob automatycz-
ny. Obrong przed perswazjg moze by¢ unikanie automaty-

zmo6w myslenia i dziatania, stawianie pytan, krytycyzm
wobec docierajacych do nas przekazow.

Warto pamietaé, ze podstawowym celem przemawia-
nia perswazyjnego nie jest przekonanie naszych shu-
chaczy, Ze reprezentujemy racje, ktérym powinni si¢ w
100 procentach podporzadkowaé, ale zZe reprezentuje-
my poglady, pod ktorymi moga si¢ rowniez podpisac.
Nasza wypowiedz nie powinna wi¢c zdominowa¢ stucha-
czy, ale pozyska¢ ich do przysztego wspolnego dziatania.
Moéwiac o perswazyjnym przemawianiu trzeba réwniez
wspomnie¢ o metaprogramach - czyli pewnych zalozo-
nych uogélnieniach, swoistych filtrach, ktore ukierunko-
wuja tok myslenia kazdego cztowieka i ksztattuja jego
procesy decyzyjne.

Wazna kwestia podczas przemawiania jest szacunek do
odbiorcow. Oni nie przyszli na spotkanie z nami z nu-
doéw. Bez watpienia sg po to, zeby nas wystuchaé, z nami
podyskutowac. Jesli nas stuchajg, musimy im powiedzieé¢
to, co jest najwazniejsze. Jesli chca z nami polemizowaé
musimy ich przede wszystkim wystucha¢, zaakceptowaé
ich racje i odnies¢ si¢ do nich. Pod zadnym pozorem nie
mozemy krytykowa¢ odmiennego zdania, nawet jesli si¢ z
nim nie zgadzamy. Wystarczy, ze powiemy, ze nie zga-
dzamy si¢ i mamy odmienne poglady.

Rys. Manipulacja
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Ostatnia wazna kwestia podczas przemawiania —
to profesjonalizm. Nie mozna przychodzi¢ na spo-
tkanie i przemawia¢ bez przygotowania. Musimy
wiedzie¢, o czym bedziemy mowi¢. Musimy takze
szanowac czas naszych stuchaczy — chociazby po-
przez odpowiedni dobdr tresci (mdéwienie konkretnie
1 na temat, bez nadmiernego uciekania w dygresje).

Manipulacja — oznacza zabiegi, za pomoca ktorych
cztowiek usituje ksztaltowac postawy i zachowania
innych ludzi, stosujac $rodki, ktére uwazamy za nie-
uczciwe. Ta nieuczciwo$¢ uzytych $srodkow opiera
si¢ badz na wyraznym klamstwie, bagdz na zatajeniu
tego, co odbiorca powinien wiedzie¢ m.in. na ujaw-
nianiu rzeczywistych celow, ktorym stuza uzyte
srodki.

Samo pojecie manipulacji nie jest calkiem oczywiste
i nie kazda probe wplywania jednego cztowieka na
drugiego tak wtasnie nazwiemy.

Jest wiele powodow, dla ktorych warto rozumiec
mechanizmy manipulacji, umie¢ diagnozowaé te
zjawiska 1 zwigksza¢ swojg odpornos¢ na czyja$ ma-
nipulacje, mianowicie:

e  oszczedno$¢ czasu, energii i pienigdzy — czlo-
wiek nieSwiadomy ogromu manipulacji po-
$wigca wiele czasu i energii na czynnosci zu-
pelnie nie lezace w jego interesie, angazuje
si¢ w przedsiewzigcia, gdzie jest wykorzysty-
wany, wydaje pienigdze na zbedne produkty
etc.

e lepsze samopoczucie — nawet jesli nie jeste-
$my $wiadomi zakresu manipulacji, gdzies w
nas si¢ co$ si¢ buntuje i krzyczy, ze nie dzia-
tamy z pozycji cztowieka wolnego.

e  wigkszy szacunek otoczenia — cztowiek, ktory
pozwala sobg manipulowac, nie jest traktowa-
ny zbyt powaznie i niejako zach¢ca do dal-
szych manipulacji.

e wigksze poczucie bezpieczenstwa — poczucie
bezpieczenstwa jest wprost proporcjonalne do
poczucia kontroli nad rzeczywistos$cia.

Najprostszg, a przez to najmniej interesujacg, forma
manipulacji jest klamstwo. Klamstwo, ktore sku-
tecznie wprowadza w blad (przynajmniej na jaki$
czas), spetnia dwa warunki:

e brzmi prawdopodobnie

¢ na poczatku jest niemozliwe do sprawdzenia

Obrona przed manipulacjami

Kiedy jesteSmy odbiorcami jakiejkolwiek wypowie
dzi - pierwsze pytanie, jakie nalezy sobie stawiac
niemal odruchowo, brzmi:

Co nadawca zyskalby w przypadku, gdybySmy
przyjeli do wiadomosci jego wypowiedz i byli
skloni dziala¢ z uwzglednieniem jej tresci?

Jezeli nadaweca nic nie zyskuje - w takim przypadku
nie oskarzajmy go o ktamstwo czy manipulacje. Nikt
nie stosuje manipulacji bez wizji okre§lonego zysku.
Uwaga ta jest istotna, poniewaz ludzie bardzo czgsto
mowia ,.ktamiesz” - nie majac zadnego pomystu, co
nadawca zyskiwatby wprowadzajac nas w blad.

Jezeli natomiast ustalimy, Zze nadawca cokolwiek
zyskuje - wtedy zachodzi mozliwo$¢ manipulacji.

Typowe strategie manipulacji podczas rozmowy

Wyrézni¢ mozemy strategie (klasyfikacja wg strate-
gii lub zamiaréw manipulujacego):

e STRATEGIA BLOKOWANIA
(manipulujacy nie chce dopusci¢, aby prze-
ciwnik osiggnal swoj cel; z reguty kontynuuje
rozmowe, ale nie dazy przy tym do Zadnego
wlasnego celu)

e STRATEGIA FORSOWANIA
(manipulujacy chce kontynuowac rozmowe i
za wszelka cene osiggnac swoj cel; moze spra-
wiaé przy tym bardzo przekonujace wrazenie,
uzywajac putapek argumentacji, pozornych
argumentow 1 taktyk przekonywania)

e SABOTAZ W CZASIE ROZMOWY
(wystepuje np. wowczas, kiedy manipulujacy
usiluje zerwa¢ negocjacje, nie podnoszac za to
odpowiedzialno$ci)

e SABOTAZ PO ROZMOWIE (manipulujacy
podczas rozmowy wykazuje dobrg wole, ale
po spotkaniu uzgodnione wyniki, rozwigzania
czy Srodki nie dziatajg - albo w ogoble ich nie
stosuje).
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