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Zrédto: domena publiczna.

»Jedz, kochanie, bo nie uro$niesz”. ,Po co kasujesz bilet?! Tu i tak nikt ich nie
sprawdza”. lle razy stawiano cie w takich lub podobnych sytuacjach? Naktaniano do
czegos, z czym nie do konca sie zgadzasz? To byl wiasnie wptyw spoteczny. Mogt dla
ciebie mie¢ skutki zarowno pozytywne, jak i negatywne. Na czym ten wplyw polega

oraz jakie mechanizmy nim kierujg?

Twoje cele

e Scharakteryzujesz mechanizmy rzgdzace wpltywem spotecznym.

e Przeanalizujesz konsekwencje wptywu spotecznego na jednostke.

e Ocenisz znaczenie manipulacji ludzmi.



Przeczytaj

organizacji na jednostke i odwrotnie sktania ludzi do pozgdanego postepowania,

ustalania celow i realizacji dziatan, ktorych nie podjeliby sie samodzielnie.

Rodrigo Duterte, prezydent Filipin, przed wyborami wielokrotnie przyznawal, Ze zabijat ludzi.
Niemniej za sprawg jego polityki wobec przestepcow jako burmistrza Davao na Filipinach zaczat by¢

postrzegany jako ,bohater mas”

Zrédto: domena publiczna.

Manipulacje

Z wplywem spotecznym zwigzane sg manipulacje, czyli takie dziatania, ktore sa forma
wywierania wptywu na osobe albo grupe, aby nieSwiadomie i dobrowolnie realizowata
cele wyznaczone przez manipulatora. Czesto cele te moga by¢ sprzeczne ze zdrowym

rozsadkiem lub interesami 0osob objetych manipulacja.

Manipulacje sa stosowane w roznych sytuacjach. Uzywa sie ich zar6wno
w propagandzie, jak i negocjacjach biznesowych, a nawet w codziennych kontaktach

miedzyludzkich.
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Przyktady technik manipulacji

Zrédto: Englishsquare.pl sp. z 0.0., licencja: CC BY-SA 3.0.

Manipulacja a perswazja

Pojecia ,manipulacja” i ,perswazja” czesto sg uzywane zamiennie, choc¢ nie sg one
roOwnowazne. Manipulacje majg raczej pejoratywny wydzwiek. Osoba, ktora je stosuje,
nie bierze pod uwage interesoOw drugiej strony, skupiajgc si¢ na wtasnych. Osoba
uzywajaca perswagzji nie chce skrzywdzi¢ drugiego cztowieka, a raczej przekonac¢ go do
swoich racji. Przykladem perswazji moze by¢ przekonywanie dziecka przez rodzicow,

aby jadlo owoce i warzywa, poniewaz dzigki temu bedzie zdrowe.

W obu przypadkach stosuje si¢ jednak podobne mechanizmy psychologiczne: sympatii,

pragnienia stusznosci, reguty wzajemnosSci oraz autorytetu.

Unikanie manipulacji i wptywu spotecznego

Zastanow sie, dlaczego czesto w filmach dotyczacych armii pojawiajg si¢ tego typu sceny.

Zrédto: domena publiczna.
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Wplyw spoteczny jest zjawiskiem powszechnym i - nierzadko - silnym. Czesto tez

cztowiek jest nieSwiadomy tego, ze mu ulega. Mozna sie przed nim jednak bronic.

Pierwszym sposobem jest asertywnosc. Niestety, jest to sposob raczej nieskuteczny,
poniewaz aby powiedzie¢ ,nie”, trzeba zidentyfikowac nacisk ze strony innych osob,

a manipulacje nie zawsze fatwo rozpoznac.

Zdecydowanie tatwiej unikng¢ wptywu spotecznego, rozpoznajac wiasne zachowania

i szukajac ich przyczyn. W ten sposob cztowiek jest w stanie przerwac tzw.
automatyczng sekwencje wydarzen. Kiedy ktos jest dla danej osoby mity, wySwiadcza
jej przystuge, to automatycznie chce ona odwdzieczy¢ sie i idzie na kompromis.
Uswiadamiajac to sobie, jednostka moze odkry¢ mechanizmy wptywu spotecznego lub

manipulacji i przerwac cigg zdarzen.

Rada Etyki Mediow

Manipulacje sa czesto stosowane przez witadze panstwowe. Lepiej widoczne sg

w przypadku panstw totalitarnych, gdzie - przyktadowo - przez falszowanie pojec,
propagande czy stosowanie cenzury nastepuje kontrola spoteczenstwa. W przypadku
panstw demokratycznych manipulacje stosowane sg przez politykow w trakcie
kampanii wyborczych, odpowiednim dla wiadz przekazywaniu informacji przez media

publiczne czy w reklamie handlowe;j.

W zwiazku ze stosowaniem w mediach publicznych manipulacji i propagandy w marcu
1995 r. w Warszawie powstala Rada Etyki Mediow, dzialajaca na mocy Karty etyczne;j
mediow. Jej celem jest pilnowanie przestrzegania zasad etycznych w mediach.

Karta etyczna mediow jest dokumentem zawierajacym siedem zasad, wedlug ktorych

powinni postepowac dziennikarze.

Zrédto: Englishsquare.pl sp. z 0.0., licencja: CC BY-SA 3.0.
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konformizm



proces przyjmowania poglagdow i wartosci obowigzujgcych w danej grupie,

podporzadkowanie si¢ zasadom grupy

manipulacja

(z tac. manus pellere - mie¢ kogo$ w rece; manipulatio - manewr, fortel, podstep);
dzialanie, ktore jest formg wywierania wplywu na osobe czy grupe, aby
nieSwiadomie i dobrowolnie realizowala cele wyznaczone przez manipulatora;
czesto cel ten moze by¢ sprzeczny ze zdrowym rozsadkiem lub interesami osob

objetych manipulacja

nasladownictwo

proces polegajacy na kopiowaniu zachowan zaobserwowanych u innych osob;

element procesu socjalizacji jednostki

perswazja

(z tac. persuasio - namowa, przekonywanie); proces, ktorego celem jest
przekonanie drugiej osoby lub grupy osob do swojego zdania, swoich pogladow,
ale bez krzywdzenia jej/ich

postuszenstwo

proces polegajacy na podporzgdkowywaniu si¢ decyzjom czy poleceniom innych
0s0b, szczegblnie osob obdarzonych autorytetem lub bedacych u wiadzy

wptyw spoteczny

proces, w wyniku ktorego cztowiek zmienia siebie, swoje uczucia, zachowania czy
zdanie na konkretny temat, na skutek oddzialywania innych osob, ich zachowania

czy opinii



Audiobook

Polecenie 1

Woystuchaj audiobooka i wykonaj ¢wiczenia.

Wplyw spoleczny

Wyobraz sobie...

Jest sobotni wieczor. Siedzisz samotnie w domu w wisielczym nastroju, bo znéw byta
kiotnia z rodzicami o oceny. Nie chcesz nikogo widzie¢. Nagle dzwoni telefon. To twoj
najlepszy przyjaciel. Namawia ci¢ na wyjsScie na impreze. Nie masz ochoty, ale on
nalega. Kaze ci si¢ przygotowac, bo za kwadrans przyjedzie po ciebie ze znajomymi.
Nadal nie chcesz, ale ubierasz si¢ i wychodzisz. Jedziecie do kregielni, gdzie humor ci
sie poprawia i jeszcze wygrywasz kolejne dwa mecze. Do domu wracasz w Swietnym
nastroju.

Co stalo si¢ z twoim samopoczuciem? Wystarczyla zwykla obecnos¢ innych osob
obok, aby odzyska¢ dobry humor. Jesli pojdziesz do psychologa, to powie ci, ze masz

do czynienia z wptywem spotecznym.

Wplyw spoteczny jest procesem, w wyniku ktorego cztowiek zmienia sie, swoje
uczucia, zachowania czy zdanie na konkretny temat, na skutek oddzialywania innych
0sob, ich zachowania czy tez opinii. Proces ten odbywac si¢ moze nieSwiadomie, ale
osoba zmieniajgca si¢ lub chcgca doprowadzi¢ do zmiany u kogo$ moze to tez robic
Swiadomie. Ta wzajemna interakcja, ktorej podmiotami sg zarowno jednostki, jak i cale
grupy czy organizacje spoteczne, jest elementem zycia spotecznego. Dzieki wptywowi

spotecznemu ludzie sg w stanie ustala¢ wspolne cele, dazy¢ do nich i je osiggac.

Psychologowie mowig o trzech podstawowych przejawach wplywu spotecznego.

Naleza do nich postuszenstwo, nasladownictwo i konformizm.



Postuszenstwo jest podporzgdkowaniem si¢ rozkazom lub tez bezpoSrednim
instrukcjom. Najczesciej ludzie podporzadkowujg sie autorytetom: jako dzieci
rodzicom i dziadkom, jako uczniowie nauczycielom, jako pracownicy swoim szefom.
Przez cate zycie podporzadkowuja si¢ lekarzom, policjantom, przedstawicielom innych
stuzb mundurowych. Ulegto$¢ wobec nich zapewnia utrzymanie porzadku
spotecznego oraz sprawnos$c¢ dziatania roznych instytucji. Zdarza si¢ jednak, ze
postuszenstwo jest catkowicie bezkrytyczne i moze wywota¢ odwrotne do
zamierzonych skutki. Przyktadem takiej karnosci jest faszyzm, ktory w XX wieku
doprowadzit do $mierci miliondw oséb, a ktory opierat si¢ na Slepym postuszenstwie

wobec wodza.

Nasladownictwo jest kopiowaniem zachowan innych osob. Moze to by¢ wzorowanie
sie Swiadome, wowczas mowimy o modelowaniu, lub nieSwiadome - wtedy mamy do
czynienia z imitacjg. Podobnie jak postuszenstwo, moze mie¢ zarOwno pozytywne, jak i
negatywne skutki. Dziecko, ktore uczy si¢ ubierac¢, nasladuje zachowania dorostych i
dzieki temu wie, w jaki sposob dbac o swoje ciato i zdrowie. Mtody cztowiek, ktory po
otrzymaniu prawa jazdy nasladuje zachowania piratow drogowych, moze przyczynic

sie do spowodowania wypadku drogowego.

Konformizm jest podporzadkowaniem si¢ naciskom innych, przyjeciem stanowiska
wiekszos$ci, nawet jesli jest sprzeczne ze zdrowym rozsgdkiem. Przykladem
konformizmu jest zachowanie jednostki na koncercie rockowym lub w trakcie
manifestacji. Wowczas osoba zachowuje si¢ tak samo jak ludzie stojacy obok, nawet
jesli budzi to w niej wewnetrzny opor - przez to zachowanie tlumu jest bardzie;

jednorodne.

Dlaczego cztowiek ulega naciskowi grupy? Wedtug psychologii wynika to z wptywu
normatywnego lub informacyjnego. Pierwszy z nich, wplyw normatywny, to uleganie
jednostki przekonaniom, normom wyznawanym przez grupeg, do ktorej nalezy. Jezeli
odrzucilaby je, to narazilaby si¢ na oSmieszenie, potepienie, a nawet wykluczenie.
Przyjmujac je, jest akceptowana przez grupe. Drugi wptyw - informacyjny - polega na
dazeniu osoby do tego, aby miec¢ racje. Wystepuje wtedy, kiedy nie ma Scisle
okreslonych regut, kiedy dana sytuacja jest sytuacja nowg. Zachowanie innych jest

wowczas zrodlem informacji i na tej podstawie osoba wybiera, w ktorym kierunku

podazy.



Wedlug Roberta Cialdiniego uleganie wptywom spotecznym wynika z wielu
mechanizmow. Wiekszos$¢ z nich mozna przydzieli¢ do jednej z kilku grup:
zaangazowania w dziatanie, lubienia, pragnienia stusznosci, niedostepnosci dobr,

reguly wzajemnoSci oraz autorytetu.

Pierwszy mechanizm, czyli zaangazowanie, zwigzany jest ze swoboda wyboru. To
warunek konieczny, aby osoba czula si¢ odpowiedzialna za dang aktywnosc¢ i
wykonywala jg z zacigciem, a nie byla zmuszona do jej wykonywania. Wiele badan
naukowych dowodzi, ze przymus niweczy zaangazowanie cztowieka. Drugi z
mechanizmow, lubienie, zwigzany jest z sympatig, czyli spotecznym powinowactwem.
Istnieje wowczas, kiedy dwie osoby rozumiejg swoje uczucia, majg podobne poglady,
wiek lub wyglad. Wowczas przekonanie jednostki o stuszno$ci danego stanowiska
badz postepowania nie jest trudne. Nastepny mechanizm zwigzany jest ze spotecznym
dowodem stusznosci. Informacja o tym, co w danej sytuacji zrobili inni, wptywa na
zachowanie jednostki. Sprawia, ze postepuje ona jak pozostali cztonkowie grupy.
Czwarty mechanizm dotyczy niedoboru, niedostepnosci dobr. Jezeli cos jest
nieosiggalne, to budzi w cztowieku pragnienie posiadania. Pozadanie to naklania
jednostke do dziatania, do zdobywania przedmiotu pozgdania, nawet jesli jest on
zbedny. Jest to mechanizm czesto stosowany w handlu, na przyktad przez wmawianie
klientowi, ze dany egzemplarz jest ostatnim dostepnym w sklepie. Kolejny mechanizm
- regula wzajemnosci - jest jedng z najsilniejszych praktyk wykorzystywanych w
kontaktach spotecznych. Wigze si¢ z faktem, ze wySwiadczenie przystugi obliguje
obdarowanego do odwzajemnienia sie. Obdarowany nie potrafi odmowic¢ rewanzu w
ten sam lub inny sposob. Ostatnim mechanizmem jest wykorzystanie autorytetu.
Czlowiek ulega wplywowi tytutow lub ubioru. Na ulicy szybciej postucha policjanta w
mundurze niz cywila. Chetniej przyjmie tez poglady gtoszone przez profesora w danej

dziedzinie niz amatora.

Podsumowujac, warto podkresli¢, ze w psychologii zidentyfikowano tez czynniki
sprzyjajace wpltywowi grupy na jednostke. Zalicza si¢ do nich: sil¢ przekonywania,
blisko$¢ w przestrzeni spotecznej oraz wielko$¢ grupy. Im s3 silniejsze, tym tatwie;j
jednostka ulega wplywowi.

Zrédto: Englishsquare.pl sp. z 0.0., licencja: CC BY-SA 3.0.
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Sprawdz sie

Pokaz ¢wiczenia: & ) @
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Przyjrzyj sie ilustracji i wykonaj polecenia.

Zrédto: yeowatzup, licencja: CC BY 2.0.



Cwiczenie 6 @

Zapoznaj sie z materiatami zrodtowymi i wykonaj polecenia.

Zrédto |

1) Nowomowa i propaganda komunistyczna
Propaganda jest zjawiskiem istniejagcym w kazdym ustroju
politycznym, jednak w demokracji obowigzuje zasada pluralizmu
pogladdéw, dzieki ktorej jednostka ma dostep do wielu réznych racji
i moze samodzielnie decydowac o ich wyborze, wedtug wtasnych

preferencji.

Tymczasem w ustroju totalitarnym, jakim byt komunizm, propaganda
stata sie jedynym jezykiem sfery publicznej. Propaganda miata za
zadanie umacniac pozycje wtadzy i dyskredytowac wszystkie idee
opozycyjne. Ponadto byto to zjawisko wszechobecne i agresywne -
atakowato obywatela w pracy, w szkole, w czasie wolnym (prasa, radio
i telewizja). Propaganda PRL-u nie miata jednolitego charakteru
i w zaleznosci od aktualnej polityki partii postugiwata sie
zroznicowanymi narzedziami manipulacji. Jej gtdwnymi metodami byty

jednak $rodki wizualne (plakaty, zdjecia, filmy), a takze nowomowa.

Nowomowa, jak zaznacza Michat Gtowinski, to specyficzne,
jednostronne narzedzie komunikacji wtadzy ze spoteczenstwem. Jak
sama nazwa wskazuje, zjawisko to miato charakter »nowej mowyk,

a wiec jezyka stworzonego w oparciu o zupetnie odmienne od
tradycyjnych zasady. Mowa ta miata charakter silnie wartosciujacy.

Postugiwata sie schematycznym podziatem swiata (...).

Zrédto: Nowomowa i propaganda komunistyczna, dostepny w internecie: eszkola.pl [dostep 30.12.2019 r.].

Zrédto Il



77 Rekomendacja R (97) 20 Komitetu Ministrow

Rady Europy nt. mowy nienawiSci

Mowa nienawisci obejmuje wszelkie formy wypowiedzi, ktore szerza,
propaguja czy usprawiedliwiajg nienawis¢ rasowg, ksenofobie,
antysemityzm oraz inne formy nienawisci bazujgce na nietolerancji,
m.in. nietolerancje wyrazajacga sie w agresywnym nacjonalizmie

i etnocentryzmie, dyskryminacje i wrogos¢ wobec mniejszosci,

imigrantéw i ludzi o imigranckim pochodzeniu.

Zrédto: Rekomendacja R (97) 20 Komitetu Ministréw Rady Europy nt. mowy nienawisci, 9.04.2014 r., dostepny w

internecie: mowanienawisci.info.

Cwiczenie 7 @

Przyjrzyj sie ilustracji i wykonaj polecenia.

SPECIAL

DEAL

Limited time offer!

Napis na plakacie glosi: Wyjatkowa okazja, oferta ograniczona czasowo.
Zrédto: domena publiczna.



Cwiczenie 8 @

Przeczytaj tekst i wykonaj polecenia.

” Julia Paduszynska
Jak manipuluja nami marketerzy?
Najpopularniejsze techniki manipulacji w
marketingu i reklamie
Zadaniem marketera jest naktoni¢ nas do kupna produktu lub ustugi.
W marketingu wszystkie chwyty sg dozwolone - dlatego tez, by méc
wptywacd na nasze decyzje zakupowe, marketerzy postuguja sie
rozpowszechnionymi praktykami opartymi na manipulacji czy
subtelnym przekazie podprogowym (przez niektérych bardziej
dosadnie nazywanymi »praniem mozgu). Jakie sg techniki manipulacji
najczesciej wykorzystywane w reklamie i marketingu? Oto 5

przyktadow:

1. Promocje - To dobry temat do poruszenia akurat przed Black Friday.
Wszyscy uwielbiamy obnizki, a wielu konsumentéw podczas Black
Week czy sezonowych wyprzedazy szaleje na zakupach do upadtego.
To prawda, ze czasami mozna trafi¢ na naprawde dobrg okazje, ale
niekiedy rzekome promocje okazujag sie manipulacja. Niektorzy
sprzedawcy ostro podnoszg ceny tuz przed wyprzedazami, by

nastepnie z pompa ogtosi¢ obnizki (...)

2. Opinie ekspertow - Na pewno kojarzysz ten rodzaj reklam
w telewizji - ekspert o bardzo profesjonalnym wygladzie opowiada

o zaletach produktu. To czesta metoda stuzgca budowaniu zaufania (...)

3. Recenzje w internecie - Przypadek podobny do poprzedniego, ale

dotyczy opinii »zwyktych ludzi«, przede wszystkim w internecie.



Obecnie sprawdzanie informacji w internecie to nieodtagczna czesc
naszych przyzwyczajen zakupowych - wedtug danych Pew Research
Center ponad 80% kupujacych polega na opiniach w internecie przed

dokonaniem zakupu (...)

4. Emocje - Firmy uwielbiajg odwotywac sie do pozytywnych emocji
w celu budowania wizerunku marki. Dlatego wiele reklam jest czysto
rozrywkowych i na pierwszy rzut oka nawet nie prébujg niczego
sprzedawac. Opowiadajg ciekawa historyjke, az mamy ochote ogladac
je w kotko i pokazac znajomym - dlaczego nie? Przeciez reklama jest

tak wzruszajaca, fajna albo $mieszna. (...)

5. Lokowanie produktu - Cho¢ pewnie nikt nie chce przyznac, ze jest
podatny na tego rodzaju tanie sztuczki, lokowanie produktu w serialu
lub filmie naprawde dziata - nawet jesli czasami nie jestesmy
Swiadomi, ze patrzymy na jakis konkretny produkt lub nie jest on

wyeksponowany i pojawia sie gdzie$ w rogu ekranu. (...).

Zrédto: Julia Paduszynska, Jak manipuluja nami marketerzy? Najpopularniejsze techniki manipulacji w marketingu i

reklamie, 22.11.2018 r., dostepny w internecie: marketing-automation.pl [dostep 2.01.2020 r.].



Dla nauczyciela

Autorka: Malgorzata Krzeszowska

Przedmiot: wiedza o spoteczenstwie

Temat: Reguly wplywu spolecznego i taktyki manipulacji

Grupa docelowa: I1I etap edukacyjny, liceum, technikum, zakres podstawowy, zakres

rozszerzony

Podstawa programowa:

Zakres podstawowy

I. Czlowiek i spoteczenstwo.

Uczen:

5) wyjasnia charakter procesu socjalizacji; podaje przyktady wptywu spotecznego

w roznych dziedzinach zycia; analizuje przypadki oraz przedstawia zalety i wady

konformizmu i nonkonformizmu.

Zakres rozszerzony

VI. Spoteczenstwo obywatelskie i kultura polityczna.

Uczen:

16) krytycznie analizuje przekazy medialne; wyjasnia podstawowe mechanizmy
manipulacji wykorzystywane w mediach; wskazuje rol¢ Rady Etyki Mediow

w Rzeczypospolitej Polskiej;



Ksztaltowane kompetencje kluczowe:

kompetencje w zakresie rozumienia i tworzenia informacji;

kompetencje cyfrowe;

kompetencje osobiste, spoteczne i w zakresie umiejetnosci uczenia sie;

kompetencje obywatelskie;

kompetencje w zakresie Swiadomosci i ekspresji kulturalne;.

Cele operacyjne:

Uczen:

e wyjasnia, na czym polega wptyw spoteczny;
e podaje przyklady przejawow wplywu spotecznego;

e analizuje pozytywne i negatywne skutki mechanizmow rzadzgcych wptywem

spotecznym;

e prezentuje przyklady manipulacji w zyciu spotecznym.

Strategie nauczania:

e konstruktywizm.

Metody i techniki nauczania:

rozmowa nauczajgca z wykorzystaniem ¢wiczen interaktywnych;

dyskusija;

psychodrama;

metoda kuli Sniegowe;.

Formy zajec:



praca indywidualna;

praca w parach;

praca w grupach;

praca catego zespotu klasowego.
Srodki dydaktyczne:

e komputery z gloSnikami i dostepem do internetu, stuchawki;
e zasoby multimedialne zawarte w e-materiale;

e tablica interaktywna/tablica, pisak/kreda.
Przebieg zajec:
Faza wstepna
1. Przedstawienie tematu i celow zajec.
2. Definicja wptywu spotecznego - metoda kuli Sniegowej. Uczniowie w parach ustalaja
definicje wplywu, zapisujq na karteczce, potem 1gczg sie¢ w czworki i 6semki pracujgce
dalej nad definicja. Na koniec wspolnie decyduja i wybieraja definicje sposrod
zaproponowanych.

Faza realizacyjna

1. Uczniowie zapoznaja si¢ z audiobookiem. Nastepnie wykonuja dotaczone do niego

¢wiczenia. Wspolne omowienie odpowiedzi.

2. Nastepuje dyskusja dotyczaca pozytywnych i negatywnych skutkow mechanizméow
rzadzacych wptywem spotecznym. Wymienione przez uczniow skutki wybrana osoba

moze zapisywac na tablicy. Na koniec wyznaczona osoba podsumowuje dyskusje.

3. Uczniowie dzielg si¢ na 10 grup. Kazda z nich losuje kartke, na ktorej jest zapisana

jedna z technik manipulacji. Zadaniem grupy jest jej przedstawienie w formie scenki,



a pozostate grupy majg odgadnac, o jaka technike chodzi. Scenki powinny byc¢
odzwierciedleniem rzeczywistych sytuacji, z ktérymi uczniowie zetkneli si¢ w swoim
zyciu.

4. Uczniowie wykonuja ¢wiczenia 5 i 6 dotyczgce propagandy w mediach.

5. Uczniowie konczg zdanie ,Przykltad manipulacji w mediach, ktory

zapamietatem /zapamietatam, to...".

6. Nastepuje rozmowa na temat etyki w mediach. Zadaniem uczniow jest

przeanalizowac¢ przyktad manipulacji, ktory wybrali ze zdan z punktu 4.

Faza podsumowujaca

1. Uczniowie odpowiadaja na pytanie na temat znaczenia wptywu spotecznego w zyciu

czlowieka.

Praca domowa:

Uczniowie wykonujg pozostate ¢wiczenia interaktywne.

Materialy pomocnicze:

Materiat ikonograficzny z gazet i telewizji przedstawiajacy przyktady manipulacji

i proby wywierania wplywu.

Karteczki do prac grupowych z nazwami i opisami technik manipulacji (opisy znajduja
sie w sekcji ,Przeczytaj’).

Wskazowki metodyczne opisujgce rozne zastosowania multimedium:

Na podstawie audiobooka uczniowie mogg przygotowac schemat ukazujgcy dziatanie

wplywu spotecznego.



