Poznaj techniki manipulaciji i juz
nigdy nie daj sie "wpusci¢ w kanat"!



Niniejszy darmowy ebook zawiera fragment
pelej wersji pod tytutem:

~Techniki manipulacji w praktyce”
Aby przeczytac¢ informacje o pelnej wersji, kliknij tutaj

Darmowa publikacja dostarczona przez

Wydawnictwo Zlote MySli sp z.0.0

Niniejsza publikacja moze by¢ kopiowana, oraz dowolnie
rozprowadzana tylko iwylacznie w formie dostarczonej przez
Wydawce. Zabronione s3a jakiekolwiek zmiany w zawartoSci
publikacji bez pisemnej zgody wydawcy. Zabrania sie jej
odsprzedazy, zgodnie z regulaminem Wydawnictwa Zlote Mysli.

© Copyright for Polish edition by ZloteMysli. pl
Data: 15.11.2007

Tytuk: Techniki manipulacji w praktyce (fragment utworu)

Autor: Sergiusz Kizinczuk

Projekt okladki: Marzena Osuchowicz
Korekta: Sylwia Fortuna, Anna Popis-Witkowska
Sklad: Anna Popis-Witkowska

Internetowe Wydawnictwo Zlote Mysli Sp. z o. o.
ul. Daszynskiego 5

44-100 Gliwice

WWW: www. ZloteMysli. pl

EMAIL: kontakt@zlotemysli. pl

Wszelkie prawa zastrzezone.

All rights reserved.

Kup ksiazke


http://techniki-manipulacji.zlotemysli.pl/
mailto:kontakt@zlotemysli.pl
http://www.zlotemysli.pl/
http://www.zlotemysli.pl/
http://www.zlotemysli.pl/?c=regulamin
http://www.zlotemysli.pl/?c=regulamin
http://www.zlotemysli.pl/
http://techniki-manipulacji.zlotemysli.pl/
http://septem.pl/page354U~rt/e_012q_ebook

SPIS TRESCI

KK eessssessessessessassascasessessassassascassssessassassassassssessassassasssssssessassassassasssse 4
1. POWITANIE ..ccccecececeesececesecresesesasesnsesesasessnsnsesassssnsesesassssssesasasanses 6
2. MANITPUIACJA NIEJEDNO MA IMIE... ccccecececeseesecesececesnsesasanes 10

3. ZAMIAST WSTEPU — TROSZKE TEORII ...cccceccceecsceccscscssessssnsssee 17
4. DLACZEGO ULEGAMY MANIPULACJI? ..ceceecececececssosesacasssesases 34
Zasada maksymalizacji wlasnego zysku
czy WIasSnyCh KOTZYSCI .uvvvveeeiiiieieiiiiiieeieiiiiiiiiiieeeeeieieeciieeeeeeeeeeeeeiaeeeeeee e, 42
Zasada odwzajemniania lub wdzieCzZnoSCi .....eeeeveeeeeiueeeeiineeiiiineieiiiieiiinaeennns

Zasada symboli aUtOIVEEtU .ueeeeeeeiueeeeiiiiiiiiiiiiiiiiiiieieiieiiiieee e 46
Zasada lubienia i SYMPatii ...eeeeeeeseeeeeeiieiieeeeiiiiiiieeeeiieiiieeeeeieiiieeeeeeeeiiaeeeeeennn 49
Zasada spolecznego dowodu ShUSZNOSCI ...ccevvveeeeiiiiiiieeeiiiiieiiiiiiieiieieeeeieene, 50
Zasada zaangazowania i KOnSeKWenCcji v..eecuveeeeeneeeeeueeeeiineieiiiieeeeeeeeeeiennneee. 2

6. TECHNIKI MANIPULACJI W PRAKTYCE ...ccceuceeceeeceeccosocaccssecss 67
. SZKOLENIA SPRZEDAZOWE ...cccuuctecsoncssccsssssscssssssssssssssssassssse 11

Kup ksiazke


http://septem.pl/page354U~rt/e_012q_ebook

*X ¥

Zanim zaczniesz czyta¢ niniejsza publikacje — uswiadom sobie, ze
miedzy wywieraniem wplywu, perswazja, hipnotycznym marketin-
giem czy manipulacja tak naprawde nie ma absolutnie zadnej istot-
nej roznicy! Cel jest zawsze ten sam — przekonac druga osobe, by po-
stepowala zgodnie z naszymi zalozeniami. Rbéznice tkwig jedynie
W nazwie.

Rownie dobrze moglbys powiedzieé ,,wpuszczanie w kanal”, ,w mali-
ny” itd., cho¢ to juz brzmi znacznie mniej elegancko. Wywieranie
wplywu czy perswazja brzmia bardziej elegancko niz manipulacja, to
fakt, ponadto manipulacja sugeruje oszustwo, lecz

cel jest jednak zawsze ten sam, za$ granica miedzy oszustwem a ma-
nipulacja jest niekiedy naprawde trudna do wychwycenia.

Mimo iz w publikacji tej znajdziesz wiadomos$ci z wielu dziedzin,
m.in. psychologii, socjologii, Programowania Neurolingwistycznego
(NLP), a nawet fizjologii, publikacja ta nie jest podrecznikiem z zad-
nej z tych dziedzin. Ja jedynie sygnalizuje istnienie pewnych zjawisk.
Zainteresowanych odsylam do fachowych publikacji z powyzszych
dziedzin.

Te metody istnieja — bez wzgledu na to, co o nich myslisz...

Przeczytanie tej ksigzki sprawi, ze nauczysz sie perfekcyjnie manipu-
lowa¢ innymi ludzmi, samemu pozostajagc odpornym na manipula-
cje.
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Manipulacja to cecha rownie stara jak nasz gatunek.

Manipulacja - lacinskie manipulatio —
to manewr, fortel, podstep.

Stowo manipulacja najprawdopodobniej pochodzi
od lacinskiego manus pellere,

co oznacza mie¢ kogos w reku.

A mie¢ kogo$ w reku —
to znaczy kierowac jego zachowaniem...

I to kierowa¢ niekiedy nawet wbrew jego woll...
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1. Powitanie

Witam Cie serdecznie, drogi Czytelniku!

Jaki$ czas temu, w ,,Manipulacji, perswazji czy magii”, napisa-
lem:

Nie jest to podrecznik manipulatora, takich podrecznikéow chy-
ba nie ma i nie bedzie. Nie wierz wiec, jeSli kto$ zaoferuje Ci pod-
recznik, ktory nauczy Cie manipulacji ,,od zaraz”. Nie szukaj ,,ztotej
recepty na sukces”. Musze Cie rozczarowaé, nie ma takiej recepty.
I nigdy nie bedzie. Jezeli ktos Ci powie, ze zna takq uniwersalng re-
cepte na sukces dla wszystkich, to albo nie wie, o czym mowi, albo
po prostu klamie jak z nut. Nie ma metody, by nagle kogos zmienié,
chyba ze wierzysz w magicznq roézdzke. I nie ma absolutnie zadnej
ksiqzki, ktora moze byc tq jedynq receptq na szczesScie. Dlatego tez
kazdq ksiqgzke, ktorq przeczytasz, potraktuj jako poradnik, jako
wskazowki, a nie jak wyrocznie. Wyciqgnij wnioski, przemysl, ale
nigdy nie traktuj niczego jako jedynej prawdy. Kazda ksigzka cos
Ci da, ale zadna nie da tej jedynej, wspanialej recepty.

Podtrzymuje to rowniez i teraz. I réwniez teraz prosze Cie o tzw.
zdroworozsadkowe podejscie do wszystkiego, co przeczytasz zarow-
no w tej, jak i w innych ksigzkach dotyczacych manipulacji. Czytaj
jak najwiecej, poglebiaj swoja wiedze i wyciggaj wnioski.

Nie wierz jednak nikomu na slowo, sam sprawdz, czy dane metody
dzialaja.
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Na rynku jest obecnie dostepnych bardzo wiele publikacji na temat
wywierania wpltywu. Co tu ukrywa¢, ten temat ostatnio zrobil sie bar-
dzo modny. Jednak chyba zadna z dostepnych ksigzek nie przedsta-
wia sposobéw praktycznych, wiekszo$¢ autorow koncentruje sie bo-
wiem na teorii. Ja uczynilem odwrotnie, zakladam bowiem, ze czy-
telnik ma juz sporo wiadomo$ci teoretycznych na temat manipulacji.
Ograniczylem wiec ilo$¢ teorii do niezbednego minimum.

Rowniez jezyk publikacji jest dostepny dla kazdego, unikalem bo-
wiem naukowych (lub pseudonaukowych) okreslen, ktore niejedno-
krotnie zrozumiale sg dla niewielkiej garstki ludzi, a czasami chyba
tylko dla samego autora. Metody, ktore Ci przedstawie, to po czesci
metody pochodzace ze szkolen NLP, po cze$ci sposoby, ktorych uczy
sie w roznych instytucjach, np. na szkoleniach sprzedazowych przy-
szlych sprzedawcow... Nie wnikam, na jakich metodach bazujg te in-
stytucje, ktorych nazw nie bede wymienial. Wazne, ze to dziala,
o czym mialem okazje sam przekona¢ sie wielokrotnie. Uczylem sie
bowiem tych technik przy okazji r6znego rodzaju szkolen.

Znajdziesz tu rowniez, drogi Czytelniku, metody ,z zycia wziete”,
roznego rodzaju ,przewalanki”.

To, czy Ty uzyjesz tych informacji w dobrym celu, czy po to, by kogo$
wpuséci¢ w kanal, czy oszuka¢ — to juz tylko sprawa Twojego sumie-
nia. Jesli jeste$ sprzedawca i dzieki manipulacji sprzedasz klientowi
~Kiche”, to mozesz juz nic wiecej nie sprzeda¢ — malo, ze juz nic od
Ciebie nie kupi, to jeszcze opowie innym. Ja wiem, ze dzieki tej pu-
blikacji mozesz nauczy¢ sie manipulowaé¢ innymi, mozesz tez
nauczy¢ sie broni¢ przed wszelka manipulacja. Wprawdzie wiele
przedstawionych przeze mnie sposobéw zostalo wykorzystanych
w ewidentnych oszustwach, uwazam jednak, ze mozna je roéwniez
wykorzystaé w pozytywnych celach. Znajac je, bedziesz odporny na
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manipulacje. Nie moge jednak zagwarantowac, ze unikniesz wkrece-
nia. Metody wywierania wplywu czy sposoby dokonywania oszustw
sq nieustannie doskonalone i ciggle powstaja nowe. Metody, ktore Ci
przedstawie, dzialaja rewelacyjnie, byly wielokrotnie sprawdzone,
lecz nie maja stuprocentowej skutecznosci. Nie na kazdego dziala to
samo, o czym dobrze wiesz. Kazda z nich wyprébuj i dopiero wtedy
ocen: dziala czy tez nie? Tak wiec, jesli kto$ powie Ci, Ze zna me-
tody w 100% pewne, to albo klamie, albo jest to zwykly
chwyt marketingowy.

A moze po prostu zwyczajnie Cie wkreca...

Uprzedzam Cie jednak, ze zawarte w publikacji informacje moga Cie
szokowa¢ badz wywolywaé jakie§ Twoje opory moralne. Opisane
przeze mnie metody istniejg, czy tego chcemy, czy tez nie. Manipu-
latorzy wywierajacy na nas wplyw nie maja skrupulow, li-
czy sie jedynie ich cel. A cel ten jest w wiekszosci przypad-
kow niezgodny z Twoim czy moim interesem. Dziala nawet
na Twoja szkode — to jest realizacja celu manipulatora, ce-
lu, jaki postawil przed soba on sam badz jego firma. Ty je-
ste$ jedynie przystlowiowym pionkiem w grze. To po prostu biznes.
To manipulator ma zwyciezy¢, to jego cel ma by¢ zrealizowany, nie
Twdj. Fakt pozostaje faktem. I nie ma znaczenia, czy nazwiesz to wy-
wieraniem wplywu, perswazja czy marketingiem hipnotycznym.
Oczywi$cie znacznie tadniej brzmi i nie wywoluje takich oporéw roz-
mowcy, jeSli powiesz: marketing hipnotyczny, wywieranie wplywu,
a nie manipulacja, presja, wpuszczanie w kanal czy wpuszczanie
w maliny. Nadal jednak to jest to samo zjawisko. Prosze wiec, by$ nie
ocenial, czy to, o czym przeczytasz, jest etyczne, moralne, dobre czy
zle. Odrzu¢ wszelkie obiegowe opinie na temat manipulacji i wywie-
rania wplywu. Ja podaje Ci pewne informacje, czasami jedynie sy-
gnalizuje je, lecz zauwaz, ze absolutnie nie oceniam ich z punktu wi-
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dzenia moralnosci czy etyki. Ty réwniez badz wolny od takich ocen.
Publikacja ta nie jest ,,Podrecznikiem Manipulatora” ani ,,Vademe-
cum Oszusta”, cho¢ przedstawione sa w niej praktyczne sposoby ma-
nipulowania czy wrecz oszukiwania. Cze$¢ z nich to sposoby, ktérych
uczy sie na wszelkiego rodzaju szkoleniach sprzedazowych, cze$¢ to
metody ,,z zycia wziete”. Niektore z nich moga Ci sie wyda¢ nieetycz-
ne czy wrecz szokujace, prosze wiec, by$ na czas czytania odrzucil
wszelkie oceny, czy to jest moralne, etyczne czy tez nie.. Wiele spraw
wyda Ci sie wysoce nieetycznych. Publikacja, ktoéra wlasnie czytasz,
nie jest podrecznikiem manipulatora czy oszusta, cho¢ mozesz sie
z niej nauczy¢, jak manipulowa¢ ludzmi, a nawet — jak ich oszuki-
wac. Techniki, ktére opisuje, pochodza z wielu dziedzin zycia, czes¢
z nich to metody NLP, cze$¢ to, jak napisalem wcze$niej, ,,z zycia
wziete” patenty na manipulacje. Jak je wykorzystasz — zalezy wylacz-
nie od Ciebie. JeSli przyjdzie Ci i§¢ na rozmowe kwalifikacyjna
w sprawie pracy, to wiedza zawarta w niniejszej publikacji bardzo Ci
pomoze, byS mogl osiagnac cel. Przeczytasz, jakich technik mozesz
sie spodziewac w trakcie takiej rozmowy. Dowiesz sie, jak mozesz zo-
sta¢ zmanipulowany. Pomoze Ci to ustrzec sie przed podjeciem nie-
korzystnych dla Ciebie decyzji. By¢ moze sam bedziesz manipulowal
potencjalnym szefem, tak by wypas$¢ w rozmowie jak najlepiej. I tym
razem moze to Ty bedziesz wkrecal... Wybor to sprawa Twojego su-
mienia.
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2. Manipulacja niejedno ma imie...

Gdyby kto$ zupelnie Ci obcy chcial wejs¢ do Twojego mieszkania, ot
tak, po prostu, prosto z ulicy, pewnie nie wpuscilby$ go. Bo dlaczego
masz wpuszczac kogo$ zupelnie Ci nieznanego? Tymczasem sprytny
oszust — manipulator — stosujac proste triki, moze tego dokonadc.
Wystarczy, ze przebierze sie np. w mundur czy sutanne, postepujac
zgodnie z zasada symboli autorytetu, a juz Twoje obawy zejda na
plan dalszy. Zaczepiony na ulicy pro$ba o datek — pewnie odmoéwisz,
lecz jesli manipulator wzbudzi w Tobie wspolczucie lub poczucie
winy, siegniesz do kieszeni. Moze tez dziala¢ na zasadzie poczucia
wdziecznosci, dajac Ci prezent zupelnie bezinteresownie. Zacze-
piony przez akwizytora, nie dasz sie namdéwi¢ na zakup, powiesz
pewnie, ze nic nie kupujesz. Chyba ze sprytny manipulator odbije
pileczke, po czym wciagnie Cie w rozmowe. Takich trikow jest
zreszta znacznie wiecej, 0 czym przeczytasz w niniejszym opracowa-
niu. I zdziwisz sie, gdy przekonasz sie, jakie to proste.

Czy wiesz o tym, ze sprzedaz, reklama, a nawet oszustwo polegaja na
wywolaniu u osoby manipulowanej zmienionego stanu swiadomo$-
ci?

Zwrot uwage, ze kazdy oszust w procesie manipulowania nami naj-
pierw wzbudza nasze zaufanie. Moze to by¢ zaufanie czy szacunek do
firmy, ktéra reprezentuje, badz bezposrednio do swojej osoby.
Luzna, przyjazna rozmowa ma na celu wzbudzi¢ w Tobie sympatie
(to odwolanie do zasady lubienia i sympatii).

Wykorzysta jeszcze kilka innych sztuczek....
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W czasach, gdy istnialy ,, PEWEXY”, nie bylo kantorow wymiany
walut, a dolary kupowalo sie od ,cinkciarzy”. Wtedy tez mozna bylo
wielokrotnie zaobserwowa¢, jak niesamowitymi manipulatorami byli
niektérzy z nich. Pomijam fakt, ze byli to réwniez niekiedy oszusci.
Niezorientowanym wyjas$niam, ze cinkciarz to byl uliczny sprzedaw-
ca walut, za$ nazwa profesji pochodzila od niedokladnie wymawiane-
go ,,change money”, a dzialalno$¢ ta byla nielegalna. Niektore tri-
ki cinkciarzy wymagaly zreczno$ci iluzjonisty, inne za$ byly proste.
Wszystkie jednak wymagaly odpowiedniego przygotowania, trzeba
bylo bowiem najpierw ,urobi¢” klienta stowami. OczywiScie byla
i jedyna okazja”, i ,nizsza cena”, itd. Specjalnie przygotowana ,le-
genda” miala odwroci¢ uwage klienta, np.: ,, Tylko uwazaj, bo tu zaraz
moze by¢ nalot milicji”. Poniewaz cala transakcja byla nielegalna,
a wiec tym samym dostatecznie stresujaca, klient bacznie rozgladatl
sie, czy gdzies nie idzie milicjant.

O takie wlasnie rozgladanie sie prosit cinkciarz, bylo to jednym z ele-
mentéw manipulacji.

Klient rozgladal sie, a wiec tym samym nie widzial trikéw
manualnych cinkciarza! To zupelnie tak samo, jak przy estrado-
wych pokazach iluzjonistow, ktérzy odwracaja uwage widza od istot-
nych spraw. I tu nastepowala ,przewalanka”, ktorej dokona¢ mozna
bylo na wiele sposobow. Jeden z nich polegal na podmianie przeli-
czonych juz przez klienta banknotow dolarowych na inne, np. falszy-
we. Robilo sie to w ten sposob, ze klient dostawat do przeliczenia plik
prawdziwych dolarow i w trakcie liczenia stwierdzal, ze np. brakuje
jednego czy dwoch banknotow do umoéwionej sumy. Cinkciarz odbie-
ral banknoty, przeliczal sam i stwierdzal: "Faktycznie, ma pan racje,
brakuje”. Dawal klientowi brakujace banknoty, ktore np. wyjmowat
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z kieszeni. Oddawal mu tez przeliczone poprzednio przez niego pie-
nigdze. Problem w tym, ze sytuacja byla wyrezyserowana i cinkciarz
mial przygotowany taki sam plik pieniedzy. Taki sam, lecz nie ten
sam!

Najczesciej byly to falszywki lub np. na wierzchu prawdziwe dolary,
a pod spodem... To juz zalezalo od pomystowosci cinkciarza, czasem
mogly to by¢ nawet pociete gazety! Szybka wymiana z reki do reki,
i zanim sie klient zorientowal, po cinkciarzu nie bylo $ladu... ,Prze-
walka...”

Mozna tez bylo zrobi¢ ,,przytup”. Polegalo to na tym, ze cinkciarz
po przeliczeniu przez klienta pieniedzy odbieral je, by samemu prze-
liczy¢. W pliku banknotoéw bowiem brakowalo kilku do uzgodnione;j
kwoty. Cinkciarz liczac, w pewnym momencie upuszczal na ziemie
banknoty, energicznie je przytupujac, by nie odfrunely z wiatrem. Po
czym podnosil je i podawat klientowi.

Oczywi$cie w trakcie podnoszenia dokonywal podmiany!

Plik falszywych dolaré6w mial np. w rekawie, niczym szuler karty, lub
w nogawce czy np. w cholewce modnych kowbojskich butow —
wszystko zalezalo od tego, jaki scenariusz opracowat cinkciarz.

Jeszcze jeden ,numer z branzy”:

Cinkciarz i klient wsiadajg do samochodu. Obaj bacznie sie rozglada-
ja, cinkciarz liczy umowiona kwote i oddaje klientowi, by ten przeli-
czyl. Klient liczy i stwierdza brak, wiec cinkciarz odbiera od niego
pieniadze, by samemu przeliczy¢. Okazuje sie, ze faktycznie pienie-
dzy brakuje, cinkciarz wiec wsadza banknoty pod noge i z kieszeni
wyjmuje plik, z ktérego odlicza dla klienta brakujaca sume. Reszte
pieniedzy chowa do kieszeni, wszystko to trwa jaki$ czas.
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Po czym wyjmuje pieniagdze wlozone pod noge i daje wraz z tymi,
ktore odliczyt klientowi. Haczyk tkwi w tym, ze pieniadze wyjat spod
drugiej nogi. Jest to taki sam plik pieniedzy, lecz jest to plik falszy-
wek! Klient dostaje je razem z brakujacymi wcze$niej banknotami.
I znéw jest ,przewalony”...

Innymi manipulatorami, réwnie sprawnymi, byli grajacy w ,trzy kar-
ty”. Byla to gra modna na bazarach, gieldach samochodowych itd. To
stara gra, widziale§ ja pewnie w filmie ,Jak rozpetalem II wojne
Swiatowq” z Marianem Kociniakiem w roli gléwne;.

Gra polegala na tym, ze dwie z kart byly czarne, np. piki czy trefle,
a jedna czerwona (karo, kier). Karty byly tasowane przez prowadza-
cego gre, po czym parokrotnie pokazywane podczas rzucania. Obsta-
wialo sie czerwong, wiekszo$¢ ludzi byla przekonana, ze wie, gdzie
jest ta karta. Okazywalo sie jednak, ze wygrywal tylko prowadzacy
gre! Ludzie przegrywali fortuny. Trik polegal na tym, ze pokazujac
karty, mieszajacy rzucal karte z dohu, te, ktora pokazywal, akcento-
wal to wszystko przesadnie. Robit to po to, by klient byl przekonany,
iz dokladnie widzi wszystko. Po czym rzucajac karty jeszcze raz, rzu-
cal karte tym razem z gory, czego oczywiscie nikt nie zauwazyl. Oczy-
wiScie i tu potrzebne bylto urobienie klienta, kto$ wygrywat raz za ra-
zem, kto$ inny podchodzil i tez wygrywal. Byli to ,aktorzy” pracujacy
z graczem, postronny widz dawal sie nabrac i ryzykowal. Czasem dla
podkrecenia pozwolono mu wygraé raz czy dwa. Wszystko po to, by
podnies¢ stawke. ,Postronni” kibice zagrzewali do gry, odpowiednie
slowa rozpalaly klienta. Klient oczywiScie nie wiedzial, ze jest to
czeS¢ ekipy wspolpracujacej z oszustem.

Klient napalal sie wiec coraz bardziej i potem mogl juz tylko prze-
grac...
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Kilkana$cie lat temu niezmiernie modna stala sie pewna gra — pira-
mida finansowa. Gra ta miala wiele odmian, wiele nazw, nie ma wiec
sensu opisywac¢ ich wszystkich. Generalnie zasady gry polegaly na
tym, ze gracz na zasadzie ,lancuszka $w. Antoniego” rozsylal do
trzech lub czterech nastepnych oséb formularz gry, gdzie rowniez
znajdowala sie lista grajacych. Jednocze$nie wplacal na konto osoby
pierwszej na liScie jaka$ kwote. W niektérych odmianach sprzedawa-
lo sie formularz kilku osobom. Lista rozrastala sie, tworzac coraz
wiecej galezi, co oczywiste.

Pierwszy na liScie otrzymywal pienigdze od znacznej liczby oséb, po
czym ustepowal miejsca nastepnemu na liscie.

W ten sposob kazdy z kolejnych graczy teoretycznie powinien otrzy-
mac za jaki$ czas znaczna kwote pieniedzy. Wszystko to bylo wyliczo-
ne matematycznie, podane byly nawet przyklady.

Niby teoretycznie wszystko bez zarzutu, znam takie osoby, ktore na-
prawde na tym zarobily. Wiekszos¢ jednak stracita, wystarczylo bo-
wiem, ze kto$§ przerwal lancuszek. Tak naprawde zarabiali ci, ktorzy
byli na poczatku dlugiej i majacej wiele odgalezien listy. Reszta placi-
la i czekala, czekala...

Istnialy tez firmy, ktore oferowaly uczestnikom zakup pakietu starto-
wego za — powiedzmy — 1000 $. Istniala podobna lista jak w opisa-
nej powyzej odmianie. Uczestnik znajdowal nastepne kilka osob,
ktére kupowaly pakiet za 1000 $ albo tez placily osobie, ktora je
zwerbowala, po 250 $. Teoretycznie wiec wydatek 1000 $ zwracal sie
natychmiast po znalezieniu nastepnych os6b. Dodatkowo wplywaly
(a przynajmniej powinny wplywac) pieniadze z tytulu osiggniecia po-
zycji na liscie. Czyli, ogoélnie rzecz biorac, wszyscy powinni by¢ zado-
woleni.
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Znane wszystkim fundusze argentynskie bazowaly wlasnie na po-
dobnych piramidach. Ludzie chcacy otrzymaé kredyt czy pozyczke
wplacali co miesigc ratalnie jakies§ kwoty, co mialo powiekszaé fun-
dusz przeznaczony na pozyczki. Teoretycznie wszystko mialo racje
bytu, praktycznie za$ byl to jeden wielki przekret.

Gdy na scenie gospodarczej pojawila sie firma Amway, jej przedsta-
wiciele handlowi mieli juz opanowany naukowy ,bajer”. Uzywali
stow zgodnie z zalozeniami neurolingwistyki. Potrafili tak wspaniale
reklamowa¢ produkty, ze nawet lysy mial ochote dokona¢ zakupu
szamponu do wlosow! Przedstawiciele Amwaya stosowali rézne
sztuczki, tak ze klient czesto zanim sie zorientowal, byt juz usidlony.
Niektorzy jak w amoku kupowali wszystko, co zareklamowal im
przedstawiciel. Klienci nie zdawali sobie sprawy, ze nagle pojawiaja-
ca sie ochota na dokonanie zakupu byla niczym innym, jak konse-
kwencja celowego dzialania manipulatorow.

Opisane powyzej sposoby manipulacji — albo raczej ewidentnego
oszustwa — dzialaly na ludzi z r6znych srodowisk i o réznym pozio-
mie intelektualnym.

~Przewali¢” tak samo dawali sie ludzie z wyzszym wyksztalceniem,
jak i ci mniej wyksztalceni. Byli wérod nich przedstawiciele réznych
zawodow, lekarze, prawnicy, pracownicy naukowi, sprzedawcy, me-
chanicy itd. Wszyscy jednak dali sie zmanipulowa¢, a w konsekwen-
cji — oszuka¢. Cze$¢ dala sie wrobi¢, bo ,sasiad czy kolega powie-
dzial, ze to jest dobre”, cze$¢ twierdzila, ze ,inni tak zrobili
i zarobili”. Jeszcze inni zaangazowali sie i glupio wrecz byto sie wyco-
fa¢. Jeszcze innych naméwili najblizsi. I co najdziwniejsze, nikt niko-
go nie zmuszal. Uczestnictwo we wszystkich wymienionych przedsie-
wzieciach bylo dobrowolne Powody uczestnictwa byly réznorakie,
mimo dzielacych uczestnikow barier intelektualnych — wszystkich 13-
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czyla che¢ szybkiego zarobku. Laczyly ich tez straty, niekiedy znacz-
ne. I to nie tylko straty finansowe... Bywaly bowiem sytuacje, gdy
jedno z malzonkéw w tajemnicy przed drugim wspolmalzonkiem
posSwiecalo rodzinne oszczedno$ci na ,inwestycje” majaca przyniesé
ogromne zyski. A efekt z reguly bywal zawsze ten sam. Piekne stow-
ka, dobry bajer i sporo kasy szlo, jak to niektérzy okreslaja, ,,wietrzy¢
sie”.

Dlaczego tak sie dzialo — zrozumiesz po przeczytaniu niniejszego
opracowania.
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4. Dlaczego ulegamy manipulacji?

JesteSmy zalewani natlokiem réznych informacji. W wiekszos$ci wy-
padkéw nie analizujemy tych informacji pod katem tego, czy nie jest
to che¢ zmanipulowania nas w jaki$ sposéb. Wchodzimy do sklepow,
gdzie reklamy towarow az bija w oczy, ogladamy reklamy czy wiado-
mosci w TV. A przeciez to zaledwie niewielka cze$¢. Z r6znymi for-
mami manipulacji spotykamy sie w ciggu jednego tylko dnia wiele
razy. Nalezy albo pogodzi¢ sie z tym, ze w kazdej chwili mozemy by¢
zmanipulowani, wpuszczeni w kanal, albo dowiedzie¢ sie jak najwie-
cej na temat manipulacji. Choc¢by po to, by rozumie¢, dlaczego tak
sie dzieje, i nauczy¢ sie broni¢. Ta obrona jest konieczna, bez niej bo-
wiem zarzucimy sie mndéstwem niepotrzebnych nam, a wciénietych
przez manipulatoréw ,,cudownych urzadzen”. Bez umiejetno$ci obro-
ny mozemy dac¢ sie ,wpusci¢ w kanal” w kazdym momencie zycia, nie
zdajac sobie z tego sprawy. Czasem na przeciwdzialanie moze by¢ juz
za p6zno. Zmanipulowani — mozemy podja¢ wazne decyzje, ktore nie
beda dla nas korzystne, a mscic sie na nas beda przez dlugi czas.

Lepiej wiec nauczy¢ sie przeciwdziala¢, zanim popadniemy w tarapa-

ty...

Powodow, dla ktérych ulegamy manipulacji, albo — méwigc obrazo-
wo — dajemy sie wpuszczaé w kanal, jest wiele. Wymienienie wszyst-
kich powodow, dla ktorych kto$ kiedys dal sie oszukaé, zajeloby nam
mase czasu, a i tak nie wymienilibySmy wszystkich. Istotny i chyba
glowny powdd to fakt, ze ludzie sg z natury leniwi i upraszczaja sobie
wiele spraw. Tak, leniwi, dobrze przeczytales. To bowiem z naszego
lenistwa umystowego i wygodnictwa wynika to, ze upraszczamy
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nasz sposob mysSlenia, generalizujemy. Zachowujemy sie tak,
jakby$my zdgzajac gdzies, skracali sobie droge, ,idac na skroty”.

Przeciez znasz to doskonale: widzisz kogos, kto ma rude wlosy, i od
razu myslisz ,wszyscy rudzi sa wredni”. Zobacz, jak to dziala,
Tobie osobi$cie zaden rudy nie zaszkodzil. Moze nawet nie znasz
osobi$cie zadnej rudej osoby. Tymczasem kto$ kiedys$, nawet nie wia-
domo, jak dawno, tak powiedzial, a opinia zyje do dzis. Temu komus$
kto$ rudy czy o kasztanowych wlosach zalazl za skore, zaszkodzil,
a opinia méci sie na wszystkich rudych. Widzisz na ulicy kogo$ rude-
go, to pierwsza Twoja mysla pewnie bedzie, ze jest to wredny facet.
Spotykasz §liczna ruda dziewczyne — podobalaby Ci sie bardziej, gdy-
by nie byla ruda. Znowu mys$lisz ,rudzi sa wredni”. W druga strone
to rowniez dziala:

-Mam rude wlosy, rudzi sa wredni, a wiec ja tez jestem
wredny/wredna”. Tego typu obiegowe opinie pokutuja w naszym
spoleczenstwie od wielu lat. Geneza powstania takich opinii jest pro-
sta: kiedy$, moze nawet bardzo dawno temu, kto$ rudy zrobil np.
blondynowi jakie§ $winstwo i ten, ktorego to $winstwo dotknelo,
stwierdzil, ze rudzi sg wredni. Mogl mie¢ racje w odniesieniu do tej
konkretnej osoby, natomiast jesli chodzi o cala reszte rudych, to nie-
koniecznie musi to by¢ prawda, z tym sie chyba zgadzasz?

Przeciez tak naprawde rudzi nie sg wcale bardziej wredni niz blondy-
ni czy lysi.

A propos lysych i generalizowania: widzac kogo$ lysego, a do tego
jeszcze ubranego w dres lub inny ubior sportowy, z miejsca nabiera-
my podejrzen. Od razu nasuwa nam sie na my$l okreSlenie
sdresiarz”. Tymczasem to moze by¢ kto$, kto z dresiarzami nie ma
nic wspolnego.
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Stereotypy w mysleniu powoduja to, ze ludzie generalizuja, przy-
pisujac cechy jednej osoby wszystkim innym podobnym, wykonuja-
cym ten sam zawod, pochodzacym z tego samego miasta itd. Znasz
to przeciez — ,wszyscy Szkoci sg skapi”, wiec po $wiecie krazy mno-
stwo kawaléw o skapych Szkotach. Taka tez jest o nich opinia. Gdyby
zapytano Cie, co kojarzy Ci sie ze Szkotem, gwarantuje, ze pierwsza
sprawa, o jakiej by$ pomyslal, byloby wlasnie jego skapstwo. Przypo-
mnialyby Ci sie kawaly i anegdoty.

A tak naprawde mozesz nie zna¢ osobis$cie zadnego Szkota. Innym
przykladem stereotypowego myslenia moze by¢ ocena, jaka automa-
tycznie ludzie wystawiaja drugiej osobie — kto$ jest bogaty, wiec
pewnie kradnie, bo skad by na to wszystko mial? Tymczasem ten
kto§ moze nie by¢ bogaty, tylko po prostu stwarzac¢ takie pozory.
Rowniez bedac bogatym, wcale nie musi kras¢. Moze po prostu zwy-
czajnie dobrze zarabiac.

Wiekszos$¢ ludzi ulegajac stereotypowemu mys$leniu, nie bedzie sie
zastanawia¢, tylko niejako z marszu dokona oceny. Inny jest biedny,
wiec pewnie pije, bo co innego robi z pieniedzmi? Znoéw stereotypo-
we mys$lenie daje znac¢ o sobie. Kto$ jest niechlujnie ubrany, kto$ in-
ny zbyt wyzywajaco itd.

Generalizujemy wiec, bo np. znaliSmy X, ktory tez byt niechlujny.
A wiec wszyscy niechlujni sg jak X. Za$ Y z kolei ubierat sie wyzywa-
jaco, wiec wszyscy ubrani tak jak Y sg tacy sami jak on.

Takich schematycznych reakcji jest zreszta znacznie wiecej, wszyscy
znamy je z wlasnego do$wiadczenia. Dlaczego tak sie dzieje?

Najkrocej mozna to wytlumaczy¢ tym, ze z czystego lenistwa umysto-
wego ulegamy stereotypom i schematom myslowym, przez co
nasze zachowania staja sie automatyczne. Dzialamy wedlug wcze-
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$niej wyuczonego schematu zachowan, nie zastanawiajac sie nad
celowo$cig dzialania. Po prostu jest jaki§ bodziec i w odpowiedzi
nastepuje wyuczona reakcja. Przypomnij sobie doswiadczenia Paw-
lowa z psem, u ktorego wyksztalcil sie odruch warunkowy.

Mimo iz czlowiek jest bardziej skomplikowany od zwierzecia, nasze
automatyczne reakcje to wlasnie takie wyuczone odruchy warunko-
we. Czysta fizjologia.

W psychologii takie uproszczenia w sposobie mys$lenia okresla sie
heurystykami sadzenia.

Wniosek nasuwa sie oczywisty: Wystarczy wzbudzi¢ wiec
w kim§ automatyzm, by mo6c nim manipulowaé¢ bez wiekszych pro-
blemow.

Skad sie bierze ten automatyzm?

Automatyzm w naszym zachowaniu to nic innego, jak wyéwiczona
reakcja na bodzce. Nie analizujemy, reagujemy odruchowo. To jest
nawet wygodne — nie musimy sie wysila¢, bo powtarzamy reakcje,
jakiej kiedys sie nauczyliSmy. Poza tym taki automatyzm ma zalety —
umozliwia natychmiastowa reakcje, bez wdawania sie w szczegdlowa
analize wszystkich dostepnych informacji. Pozwala to zaoszczedzi¢
czas. W wielu wypadkach moze to by¢ sprawa zycia i §mierci — np.
automatyczne uskoczenie przed pedzacym samochodem. GdybySmy
analizowali, co mamy zrobi¢ w takiej sytuacji, zajeloby nam to wiele
czasu i mogloby sie okazaé, ze juz nie mozemy nijak zareagowac.
A tak dzialamy natychmiast. Ten sam automatyzm moze jednak by¢
dla nasz szkodliwy — nie analizujemy, upraszczamy sposob myslenia,
przez co wpadamy w sidla manipulatoréw i oszustow wszelkiej ma-
Sci. Prawie wszystkie techniki manipulacji opieraja sie na wcze$niej
wyuczonych przez nas reakcjach. Problem tkwi w tym, ze uczyliSmy
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sie reakcji w innych sytuacjach, za§ wykorzystujemy to w zupelnie
innych. Wynika to z tego, ze podczas procesu nauki od dziecka
uczymy sie reakcji na dane sytuacje, tak by moc w przyszloSci w razie
potrzeby odpowiednio reagowaé, czyli robi¢ co$ automatycznie, nie
zastanawiajac sie. Prosty przyklad, przechodzac pod wiszaca galtezig
prawie wszyscy odruchowo pochylamy glowe, mimo iz galaz ta wisi
poza naszym zasiegiem. Wynika to z tego, ze kiedy$ pewnie
uderzyliSmy sie w glowe, przechodzac pod taka galezig. Pojawia sie
bodziec w postaci galezi i zaraz nastepuje wyuczona reakcja, czyli
uchylenie sie. To wlasnie odruchowe, automatyczne dzialanie.
Powolam sie na przyklad psa Pawlowa — pies sie §linil, bo zapalona
lampka kojarzyla mu sie z jedzeniem, warczal, bo dzwonek kojarzyl
sie z bolem. Reagowal automatycznie, prawda? My tez nie
analizujemy tego, ze np. galaz jest znacznie powyzej naszej glowy,
tylko sie pochylamy. Pojawia sie bodziec i zaraz przypomina sie
wyuczona reakcja. To nasza pod$Swiadomo$¢ przechowuje wszelkie
wzorce zachowan, wszystkie nasze do$wiadczenia i w zalezno$ci od
potrzeb korzysta z nich. SpecjalisSci od NLP twierdza, ze za nasze
reakcje odpowiedzialne s3 metaprogramy.

Co to jest takiego?

Metaprogramy to inaczej nasze indywidualne scenariusze mysle-
nia, wzorce zachowan, odpowiedzialne za sposob przetwarzania do-
cierajacych do nas informacji. S one odpowiedzialne za to, na co
przede wszystkim zwracamy uwage, w jaki sposéb i jak podejmujemy
decyzje. To metaprogramy sa odpowiedzialne za to, jak sie zachowu-
jemy i jak reagujemy na otaczajacy nas Swiat. Metaprogramy wply-
waja roéwniez na to, co robimy, a czego nie robimy. Gléwna rola
owych metaprogramow jest decydowanie o tym, na ktore informacje
nasza uwaga ma by¢ zwrocona oraz ktére fragmenty informacji badz
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ktore informacje maja by¢ pominiete. O metaprogramach wspomne
jeszcze w dalszej czeSci opracowania.

Techniki wywierania wplywu czy — inaczej je nazywajac — manipula-
cji ludzkim zachowaniem opieraja sie na psychologicznych regulach.
Kazdy czlowiek codziennie musi przeciez podejmowaé¢ mndstwo roz-
nych decyzji, kazdy tez z czystego wygodnictwa stara sie ,,chodzi¢ na
skroty”, upraszczaé. Stad wlasnie bierze sie automatyzm decyzji,
dzialanie na zasadzie ,,bodziec—reakcja”. To tez jest powodem na-
szego stereotypowego mysSlenia. Takie zachowanie jest wygodne,
oszczedza bowiem czas i jest konieczne do normalnego zycia. Zwr6¢
jednak uwage, ze takie zachowanie niesie réwniez ze soba niebezpie-
czenstwa wynikajace z mechanicznych reakcji. Latwo dajemy sie
zmanipulowaé, bowiem wiekszo$¢ ludzi wyksztalca w sobie spora
ilo§¢ zachowan wyzwalajacych uleganie wplywowi spolecznemu.

Czemu jeszcze dajemy sie manipulowac?

Wtedy, gdy brakuje nam asertywnoSci, jesteSmy bardziej podatni na
wszelkiego typu manipulacje. Nie potrafimy odmoéwié, nie potrafimy
obroni¢ swoich racji. Im mniej asertywnosci, tym wiecej po-
pelnianych bledow. Asertywnos¢ to termin pochodzacy z psycho-
logii, oznacza bezposrednie wyrazanie postaw i emocji, bez
jakichkolwiek zachowan agresywnych. OczywiScie w grani-
cach nie naruszajacych praw innych osdb oraz naszych
wlasnych. Asertywnos$ci mozemy sie nauczy¢, jest to bowiem umie-
jetno$¢ nabyta. Asertywno$¢ nie oznacza ignorowania emocji i dgzen
innych ludzi, lecz zdolnos¢ do realizacji zalozonych wlasnych celow,
pomimo negatywnych naciskéw otoczenia. Osoba asertywna nie
poddaje sie latwo manipulacjom, ma jasno okres$lony cel dzialania.
Osoba asertywna potrafi rowniez kontrolowaé¢ wlasne emocje, nie
poddaje sie rowniez naciskom emocjonalnym innych oséb. Asertyw-
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no$¢ to racjonalne, rozsadne dbanie o wlasne interesy, oczywiscie
z uwzglednieniem intereséw innych ludzi.

Powodem ulegania manipulacji moze by¢ rowniez dzialanie na zasa-
dzie empatii. Empatia to, najkrocej moéwigc, przejmowanie cu-
dzych uczué i emocji. Kiedy wzruszamy sie, ogladajac film, kiedy
buntujemy sie, widzac, jak kto$ jest krzywdzony, to reagujemy empa-
tig. Tworcy reklam czy filmow doskonale postuguja sie muzyka i ob-
razem do wywolywania reakcji u widzow. W ten sposob osiaga sie za-
mierzone cele, wymuszajac niejako reakcje. To tez jest przeciez ma-
nipulacja. Je$li nie zdajemy sobie sprawy z tego, to wpadamy w sidla.

Powodow, dla ktorych ludzie ulegaja manipulacji, pewnie mozna by-
loby znalez¢ znacznie wiecej. OczywiScie nie wszyscy sq na manipula-
cje podatni jednakowo. Rowniez nie na wszystkich dziala¢ beda te
same metody wywierania wplywu. Wprawny manipulator znajdzie
jednak sposob dotarcia do czlowieka. Czesto jest to spelhienie jego
oczekiwan — kto$§ oczekuje akceptacji, kto$§ inny uznania czy podzi-
wu.

Istnieje jednak znaczna cze$¢ ludzi niezwykle tatwo ulegajaca wszel-
kim manipulacjom.

Wiktymologia, dzial kryminalistyki zajmujacy sie ofiarami prze-
stepstw, okresla, iz istnieja ludzie niejako stworzeni do bycia ofiara-
mi. Po prostu ich cechy psychiczne predysponuja ich do tego. Wygla-
da to tak, jakby $wiadomie przyciagali do siebie przestepcow. Zwroe
uwage, ze istnieja rowniez ludzie, ktorym znacznie czeSciej niz innym
przydarzaja sie rozne dziwne sytuacje — od zatrzaskiwania drzwi
w windzie poczawszy, poprzez napady, kradzieze, na nie wiadomo
czym skonczywszy. Méwi sie, ze sami do siebie przyciagaja pecha...
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Podobnie rzecz sie ma z manipulacja. Sa tacy, ktoérzy az sie prosza, by
ich wpus$ci¢ w kanal... Ich zachowanie wrecz prowokuje do tego, by
ich zmanipulowa¢, oszukaé, wystrychna¢ na dudka itd. Niektorzy lu-
dzie wrecz krzycza cala swoja osobowoscia: OSZUKAJ MNIE!!! Przy-
ciagaja do siebie réznych manipulatoréw czy wrecz oszustow. To np.
zawiedzione klientki i klienci biur matrymonialnych czy cho¢by ,la-
pacze” zlotych interesow.

Zauwaz jeszcze jedna rzecz: manipulator daje drugiemu czlo-
wiekowi to, czego ten poszukuje. Jego dzialanie jest odpo-
wiedzia na zapotrzebowanie.

Kto$ szuka partnera na cale zycie, inny szybkiego zarobku, za$ jesz-
cze inny dowodow swojej wielkoSci, uznania i akceptacji. Ma to
u manipulatora jak w banku...

Manipulacji ulegaja znacznie latwiej osoby zakompleksione, o ni-
skim poczuciu wlasnej warto$ci. Potwierdzenia siebie szukaja
w oczach innych, niejednokrotnie zapatrzeni w nich jak w obrazek.
Czesto tez szukaja autorytetéw, na ktorych mogliby sie wzorowac.
Tak wiec to, co mowi ten kto$, jest sluszne. Bardziej podatni na
wszelka manipulacje sa ludzie o niskim poziomie wiedzy — znacznie
wiecej im mozna wmowi¢. Rowniez ludzie o malym do$wiadczeniu
zyciowym cze$ciej od innych ulegaja manipulacji. Nie majac skali po-
rownawczej, doSwiadczen, do ktérych mogliby sie odwotaé¢, ulegaja
wplywowi innych, sadzac, ze tak bedzie lepiej dla nich. Takze osoby
nieSmiale, zagubione czy takie, ktére nie widza swojego miejsca
w zyciu, sa bardzo podatne na wszelkie techniki manipulacyjne.
Czlowieka, ktory bedzie méwil do nich w sposéb zdecydowany, roz-
toczy wokot siebie aure nieomylno$ci, wiedzy itd., potraktuja jak du-
chowego przewodnika, ktory pojawil sie na ich drodze. To z reguly
~Klienci” sekt. Wszelkie ruchu religijne czy polityczne chetnie sie do
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metod psychomanipulacji uciekajg, cho¢ nie na taka skale jak sekty.
Wiele os6b w organizacjach politycznych szuka swojego sposobu na
dowarto$ciowanie sie.

Wedlug prof. Roberta B. Cialdiniego powody, dla ktorych ulegamy
manipulacji, da sie uja¢ w proste reguly psychologiczne. Istnieje sie-
dem podstawowych kategorii, z ktorych kazda opiera sie na podsta-
wowych regulach psychologicznych sterujacych ludzkim postepowa-
niem. Tak wiec kazde wywieranie wplywu mozna okresli¢ jako dzia-
lanie w mysl ktorej$ z tych zasad. To, ze podporzadkowujemy sie
kazdej z tych regul, to wyksztalcone przez rodzaj ludzki dzialanie
w my$l zakodowanych schematow. Reguly te bowiem znane sg ro-
dzajowi ludzkiemu od poczatku jego istnienia, oczywiscie z biegiem
lat ulegajac przeksztalceniom.

Wiekszo$¢ naszych automatycznych zachowan bierze swoéj poczatek
w Swiecie zwierzecym. S3 to:

Zasada maksymalizacji wlasnego zysku
czy wlasnych korzysSci

Jest to chyba najprostsza do wyjasnienia zasada. Kazdy czlowiek
dziala tak, by przy minimalnych kosztach wlasnych osiaggngé¢ maksi-
mum zysku. I to zaréwno wtedy, gdy chodzi o wymierny zysk finan-
sowy, jak i wszelkie inne korzy$ci. Chcemy przeciez jak najwiecej
osiggnac dla siebie. Robi sie najpierw co$ dla siebie, a dopiero potem
dla innych. Tak postepuje wiekszo$¢ ludzi, cho¢ sa i tacy, ktérzy naj-
pierw mysla o innych, a dopiero potem o sobie. Czy wyplywa to
z egoizmu, czy z innych pobudek, to sprawa drugorzedna i dla nas
nieistotna. Faktem jest, ze zawsze chcemy zyska¢ wiecej niz in-
ni. Najkrécej moéwiac, ludzie zawsze pragna otrzymac jak
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najwiecej za jak najmniejsza cene. To oczywiste, w pierw-
szym rzedzie zaspokaja sie przeciez wlasne potrzeby. To
chyba najprostsza do wytlumaczenia z regul opisanych w tym roz-
dziale. Tak wiec jeSli podejmujemy sie czego$, to chcemy, by nasz
zysk byl jak najwiekszy, bySmy to my odnies$li jak najwieksze korzy-
Sci. Przy czym te korzyS$ci wcale nie musza dotyczy¢ wylgcznie sfery
materialnej. Moga to by¢ wszelkie inne korzys$ci. Czlowiek zawsze
chce jak najwiecej ,wyciggnac”, osiggnac dla siebie. Stad tez wiara
w ,zlote interesy”, wszelkie okazje, ktore przyniosa nam krociowe zy-
ski. Czasami ,jedyna okazja” tak potrafi otumani¢ ludzi, ze jest to
wrecz zupelnie niezrozumiale. Ludzie okres§lani mianem ,,pazernych”
cze$ciej niz inni ulegaja takiej manipulacji. Wystarczy, ze sprawny
manipulator przedstawi im wizje bogactwa, jakie stanie sie ich
udzialem, gdy skorzystaja z jego propozycji. Trafia im sie ,zloty inte-
res”, na ktorym zarobig fortune, wiec bez zastanowienia niekiedy ro-
big mase bzdur. Czesto manipulator, aby zacheci¢ ofiary, daje im
w poczatkowym okresie zarobi¢. Cala otoczka takiego przedsiewzie-
cia obliczona jest na to, by sttumié¢ ewentualne opory. Oprocz zasa-
dy maksymalizacji dzialaja tu, niejako w tle, rowniez inne
zasady, o ktorych przeczytasz w dalszej czeSci.

Przykladami niech beda wszelkie piramidy finansowe, fundusze ar-
gentynskie czy chocby Bezpieczna Kasa Oszczedno$ci Lecha Grobel-
nego. W kazdym z tych przykladow ludzie, ktorzy dali sie oszukadc,
uwierzyli, ze kto$ zupelnie za darmo lub przy niewielkim ich wkla-
dzie finansowym oferuje im ogromne zyski. Mimo iz zdrowy rozsa-
dek wykluczy¢ powinien wspolprace z oszustami, wizja przyszlego
bogactwa przesltonita wszystko. Ludzie uwiklani we wszelkie tego ty-
pu interesy znajdowali setki logicznych wytlumaczen swoich dzialan.
Nawet przez my$l im nie przeszlo, ze kto§ moze ich oszukac.
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Innym, $miesznym nieco przykladem moze by¢ ogloszenie z przed-
wojennej niemieckiej prasy. Kto§ zamiescit anons, ze za przystowio-
wa 1 marke sprzeda sposob, by zosta¢ bogatym czlowiekiem. Zapew-
nil, ze to nie jest oszustwo. Zapewnil, ze to jest pewny i calkowicie le-
galny sposob.

Nie pamietam, jak on to zrobil, jakich argumentéw uzyl, faktem jest,
ze na jego ogloszenie odpowiedzialo bardzo duzo oso6b, a kazdy wy-
slal po marce. Wedlug p6zniejszych ocen, chetnych do kupna sposo-
bu bylo przynajmniej kilkaset tysiecy. Nie wszyscy sie przyznali. Po
kilku dniach w tej samej gazecie ten sam czlowiek zamieScit oglosze-
nie:

»Jesli chcesz byé bogaty, to zréb tak samo jak ja".

Nie oklamatl nikogo, prawda?
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