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Nie kazdy zdaje sobie sprawe z tego, ze naszym zachowaniem rzadza pewne schematy,
ktorych uczymy sie od dziecinstwa. Dzieje si¢ tak dlatego, ze ludzki mozg nie jest w stanie
poradzi¢ sobie z nattokiem informacji i rownoczesnym dziataniem wielu bodzcow. W takie;

sytuacji korzysta ze skrotow myslowych. Czy wiesz, jak dzialaja te mechanizmy?
Twoje cele

» Rozpoznasz, jak ludzki mozg reaguje na manipulacje.

» Przeanalizujesz szeS¢ regut Roberta Cialdiniego rzadzacych naszym zachowaniem.

» Stworzysz mechanizmy, ktoére mogg by¢ pomocne w radzeniu sobie z niechcianym
wptywem innych ludzi.




Przeczytaj

Cialdini i jego stynna ksigzka

Schematy zachowan sg nam niewgtpliwie potrzebne: w ten sposob chronimy si¢ przed
nadmiarem bodzcow i informacji. Chodzenie na skroty nie zawsze si¢ jednak optaca.

Z jednej strony oszczedzamy czas zamiast analizowac¢ wszystkie dane, ale z drugiej strony,
dziatajac nie w pelni Swiadomie, ryzykujemy popetnienie btedu. Dlaczego? Poniewaz inni
ludzie mogg wykorzysta¢ schematy zachowan, by nami manipulowac, naktoni¢ do
okreslonych czynow, np. kupna produktow, poparcia ich lub wySwiadczenia innej
przystugi, mimo ze te dzialania nie lezg w naszym interesie. Robert Cialdini, amerykanski
psycholog badajacy zjawiska spoteczne, ponad 20 lat temu opisat techniki perswazyjne

w ksigzce Wywieranie wplywu na ludzi. Mozemy sie¢ z niej dowiedzie¢, jak broni¢ sie przed
niepozadanym wptywem innych ludzi na nasze decyzje, czyli jak Swiadomie funkcjonowac
w spoteczenstwie.

Robert B. Cialdini jest znanym i cenionym
w USA i na catym Swiecie profesorem
psychologii spotecznej. Przez wiele lat
prowadzit badania laboratoryjne nad
wptywem spotecznym, by nastepnie
zweryfikowac¢ swoje wnioski w praktyce.
W tym celu podejmowat prace w firmach
zajmujgcych sie na co dzien

przekonywaniem ludzi do okreslonych
decyzji lub wyboréw i obserwowat, w jaki

Profesor Robert Cialdini
Zrédto: Eilyjaneaz, Wikimedia Commons, licencja: CC BY-SA 3.0.

sposob osiggaja swoje cele. Efektem badan
teoretycznych i praktycznych jest ksigzka,
w ktorej w interesujacy i dowcipny sposob Cialdini opisuje kilka schematoéw zachowan
spotecznych.

Reguly wplywania na ludzi wedlug R. Cialdiniego
Robert Cialdini zdefiniowat sze$¢ regut rzadzacych naszym zachowaniem. Zapoznaj sie z nimi

i zastanow sie, czy dostrzegasz przyktady tych schematéw w zyciu codziennym. Opowiedz
o takiej sytuacji.

Regula wzajemnosci
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Jesli ty zrobites dla mnie cos dobrego, to ja takze zrobie cos dobrego dla ciebie.
Regula wzajemnosci jest jedna z podstawowych regut zachowan miedzyludzkich.
Polega na przekonaniu, ze zawsze powinnismy si¢ odwdzieczy¢ za co$, co
otrzymaliSmy od drugiej osoby (dobro materialne, pomoc). W mysl tej reguty osoba
obdarowywana (nawet jesli o nic nie prosita) zacigga dtug wdziecznosci

u obdarowujgcego. Przyklady wykorzystania: darmowe probki w sklepach, obnizki,
materialy promocyjne, stawianie drinkéw, zapraszanie do restauraciji, lajkowanie

i promowanie na portalach spotecznosciowych, prezenty. Firmy, sklepy czy réznego
rodzaju instytucje czesto najpierw wreczaja podarunki, zanim wyjawig prosbe, np.

o wsparcie, o kupno, o udziat w ankiecie. Obdarowani, jeste$Smy bardziej sktonni do

ulegania prosbie.
Regula zaangazowania i konsekwenc;ji

Jezeli zaangazowatem sie w cos, to bede kontynuowat to dzialanie, poniewaz chce byc¢
postrzegany jako osoba konsekwentna.

Regula zaangazowania i konsekwencji mowi o tym, ze chcemy by¢ postrzegani jako
osoby racjonalne i dlatego jesteSmy mato elastyczni, jesli chodzi zmian¢ stanowiska

w sprawie, w ktorg si¢ zaangazowaliSmy. Chcemy pozosta¢ konsekwentni m.in. po to,
by unikna¢ nieprzyjemnego uczucia, jakim jest dysonans poznawczy (napiecie
psychiczne pojawiajgce si¢ w sytuacji niezgodnosci czynow z przekonaniami).
Bedziemy trwac¢ w przekonaniu o stusznosSci naszej decyzji, np. wyboru drogiego
modelu telefonu lub drogi zyciowej (szkoty, studiéw), nawet jesli fakty sg inne, np.
telefon jest awaryjny albo szkota nie speinia naszych oczekiwan. W ten sposob
mozemy ulec wplywowi instytucji, ktore zbierajg podpisy poparcia dla wiasnych
inicjatyw lub proszg o datek w stusznej sprawie (w ktorg sami jesteSmy przeciez

zaangazowani).
Regula spolecznego dowodu slusznosci

Jezeli inni ludzie postepuja w dany sposob, oznacza to, zZe to zachowanie jest wlasciwe
ija rowniez bede tak postepowat.

Reguta spotecznego dowodu stusznoSci zwalnia nas z bezposredniej
odpowiedzialno$ci lub rozklada odpowiedzialnos¢ (oczywiscie teoretycznie) - dlatego
jest tak atrakcyjna. Postepujac zgodnie z ustalonym i popartym spotecznie wzorem,
minimalizujemy ryzyko btedu czy odrzucenia. Dlatego kupujemy buty okreslone;

marki, bo ,inni tez tak robig” albo popieramy akcje, pod ktora widnieje duzo



podpisow. Chociaz reguta ta moze by¢ przydatna, np. w terapii lekow (poprzez
dostarczanie pozadanych wzorow zachowan), to moze by¢ rowniez wykorzystana do
manipulowania, np. przez sekty religijne czy grupy réwiesnicze (,pale, bo inni palg”).
Moze takze prowadzi¢ do rozmycia odpowiedzialno$ci, np. nie wezwiemy pomocy do
osoby rannej lub strazy pozarnejw sytuacji zagrozenia, myslac, ze ,juz kto§ na pewno

to zrobit”.
Regula lubienia

Jezeli cig lubig, to chetniej spetnie twoja prosbe.

Zwykle chetniej spelniamy prosby osob, ktore lubimy. Jednak w jaki sposéb mogg
wykorzystac te regute zupetnie obcy nam ludzie? Na przyktad niektore firmy
organizuja prezentacje produktow w domach potencjalnych klientow, proszac
gospodarzy, by zaprosili na pokaz swoich znajomych lub sasiadow. Dzi¢ki tej metodzie
zapewniaja sobie wigkszy sukces sprzedazy, poniewaz znajomi i sgsiedzi gospodarza,
prawdopodobnie pozostajacy z nim w pozytywnej relacji, sq bardziej sktonni kupic
produkt polecany przez znajomego. W ten sam sposob produkty roznych firm
promuja dzi$ gwiazdy videoblogéw, ktorych filmy ogladamy najczesciej dlatego, ze ich
lubimy lub odpowiada nam ich sposob patrzenia na $wiat i opowiadania o nim.

I dlatego tez firmy czesto zwracajg sie do oso6b znanych i lubianych (takze aktorow,

artystow, piosenkarzy) z ofertg reklamowania ich produktow.

Regula autorytetu

Jezeli uwazam, Ze jestes autorytetem, to chetniej spetnie twojg prosbe.

Regula autorytetu odnosi si¢ do odpowiedzialnosci, podobnie jak reguta spotecznego
dowodu stusznosci. Wedtug niej jesteSmy sktonni podporzadkowac si¢ decyzji lub
ulec prosbom osob, ktore uwazamy za autorytet, bo np. sg specjalistami w swojej
dziedzinie. Dlatego diagnoza wystawiona przez lekarza zazwyczaj nie wydaje si¢ nam
podejrzana, przytakujemy tez werdyktom sadéw czy decyzjom wiadz. Wedtug
Cialdiniego wplyw autorytetu jest uruchamiany na podstawie samych wyznacznikow
statusu spotecznego. Wystarczy tytut naukowy, eleganckie ubranie, bizuteria czy

dobry samochod.
Regula niedostepnosci

Jezeli jakis produkt Iub ustuga sa rzadkie lub trudno osiggalne, to na pewno sa dobre.

Wyobraz sobie, ze chcesz zarezerwowac hotelowy pokdj na wakacje. Przegladasz



stron¢ posrednika rezerwaciji i widzisz, ze dostepne oferty s3 co jakis czas
przeplatane informacjami o okazyjnych miejscach, ktore wtasnie zostaty wykupione.
Wchodzisz na stron¢ wybranej oferty i widzisz informacje, ze ,zostat juz tylko jeden
pokdjw tej cenie”. Czujesz presje i rezerwujesz go, podczas gdy majac czas, mogibys
spokojnie przejrze¢ inne propozycje. Tak dziata reguta niedostepnosci. Swiadomos¢
unikalnosci ustugi czy produktu (,ostatnie sztuki”, ,jedyna taka okazja”) sprawia, ze

jesteSmy bardziej sktonni do nieprzemyslanego zakupu.

Stownik

dysonans poznawczy

nieprzyjemne uczucie napiecia psychicznego pojawiajgce si¢ w momencie niezgodnosci
elementow poznawczych u danej osoby, np. mysli, idei, sagdow, postaw, przekonan lub
opinii

heurystyka wydawania sagdow

(gr. heurisko - znajduje) uproszczona reguta postepowania, intuicyjna, automatyczna
strategia uzywana przez ludzi w powtarzajgcych si¢ sytuacjach
manipulacja

(fac. manipulus - gar$¢, manus - reka) celowe oddziatywanie na innych ludzi, w tym na
ich zachowania i emocje, dla osiggni¢cia okreslonych korzysci
perswazja

(tac. persuasio - przekonywanie) przekonywanie innych do wtasnych racji z uzyciem
argumentow oraz srodkoéw perswazyjnych
psychologia spoteczna

dziat psychologii zajmujacy si¢ zjawiskami psychologicznymi wynikajacymi z wptywu
spoteczenstwa na jednostke lub grupe
techniki wptywu spotecznego

mechanizmy psychologiczne stosowane w celu wywierania wptywu na osoby lub grupy
(np. konsumentow)
wptyw spoteczny

proces zmian zachodzgcych w sagdach, pogladach, decyzjach lub zachowaniu jednostki

wywotlany naciskiem innych ludzi



Audiobook

Polecenie 1

Wystuchaj nagrania, z ktérego dowiesz sie, jak dziatajg mechanizmy automatycznych
zachowan oraz jak radzi¢ sobie z niechcianym wptywem innych ludzi. Zastanéw sie, w jaki
sposéb mozesz korzystac z tych rad na co dzieh. Przedstaw swoje spostrzezenia.

Audiobook mozna wystucha¢ pod adresem: https:/zpe.gov.pl/b/PsSgNL778

Robert Cialdini ,Wywieranie wptywu na ludzi”

W ksigzce ,Wywieranie wptywu na ludzi” Robert Cialdini wyjasnia, czym s3 i dlaczego
wystepujg stereotypowe zachowania:

»Psychologowie wykryli niedawno szereg takich umystowych »przejS¢ na skroty,
ktorych uzywamy na co dzien w naszym wnioskowaniu. Zostaly one nazwane
heurystykami sadzenia i wszystkie (...) upraszczaja proces wydawania sagdow, z reguty z
pozytkiem, cho¢ czasami narazajg nas na kosztowne pomyiki. (...) Sktonnos¢ do
reagowania na podstawie gruntownejanalizy catosci dostepnych informaciji jest

natomiast nazywana reagowaniem kontrolowanym.

(...) Automatyczne, stereotypowe zachowanie jest u ludzi tak czeste wilasnie dlatego, ze
w wielu przypadkach automatycznos$¢ okazuje sie najpardziej skuteczna, a w wielu
innych - jest ona po prostu niezbedna. Pami¢tamy przeciez z dzieciecego wierszyka,
co si¢ dziato ze stonogg, ktora zaczela Swiadomie rozwazac, ktorg noga rozpoczac
spacer! (...) Trudno po nas oczekiwac szczegotowego analizowania i roztrzgsania
kazdego aspektu kazdej osoby, kazdego zdarzenia czy kazdej sytuacji - nawet tych,
ktore napotykamy jednego tylko dnia! Nie mamy na to ani czasu, ani energii, ani
sposobnosci. Zamiast tego musimy bardzo czesto postugiwac sie réznymi stereotypami
czy regutami tylko z grubsza prawdziwymi, aby klasyfikowa¢ napotkane obiekty na
podstawie nielicznych, kluczowych ich cech i potem bez dalszych deliberacji

reagowac na te »spustowe« cechy, ktore w danej sytuacji akurat wystepujq.”

Moglibysmy powiedzie¢: c6z dziwnego, ze reagujemy w ten sposob? Dotyczy to
kazdego z nas, wiec wszyscy jestesSmy rowni. Jezeli mamy $wiadomos$¢ automatycznych
wzorcow zachowan i potrafimy je dostrzec w codziennych sytuacjach, to ryzyko
bledow bedzie mate. Jednak o ich charakterze przesagdza mechanicznos¢, a to czyni
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nas bezbronnymi wobec tych, ktorzy wykorzystuja stereotypowe zachowania do
wywierania wptywu na innych. Bardzo czesto korzystajg z nich sprzedawcy. Robert

Cialdini podaje przyktad dziatania zasady kontrastu:

»Zatozmy, ze do eleganckiego sklepu wchodzi mezczyzna i mowi juz na wstepie, ze
chcialby kupi¢ trzyczesciowy garnitur i sweter. Gdybys byt sprzedawca, w jakiej
kolejnosci pokazywalby$ mu te rzeczy, aby go doprowadzi¢ do wydania jak najwigkszej
sumy pieniedzy? Sklepy odziezowe instruujg swoj personel, aby najpierw pokazywac
rzecz najkosztowniejszg. Zdrowy rozsadek moze tu podpowiadac strategie odwrotng -
skoro czlowiek wyda juz pokazng sume na kupno garnituru, dalsze wydawanie
pieniedzy na sweter moze mu przychodzi¢ z wielkg niechecia. A jednak handlowcy
wiedzg lepieji zachowujg si¢ zgodnie z tym, co dyktuje zasada kontrastu. Najpierw
nalezy sprzedac garnitur, gdy przyjdzie bowiem do oglagdania swetrow, to ich ceny -
nawet faktycznie wysokie -~ wydadzg si¢ nizsze przez poréwnanie uprzednio

rozwazanymi cenami garniturow”.

W swojej ksigzce Cialdini podpowiada nie tylko, jak rozpozna¢ zastosowane
mechanizmy, ale rowniez, jak broni¢ si¢ przed manipulacja. Zaczynajac od regutly

wzajemnosci, badacz radzi:

»Najlepszym sposobem obrony przed wptywem spotecznym czerpigcym swg sile z
regutly wzajemnosci jest nie odmowa przyjmowania cudzych przystug, lecz trafne
odroznianie rzeczywistych przystug od manipulacji, jakim inni chcg nas poddac. Jezeli
czyjas$ przystuga zostanie przez nas przedefiniowana jako proba manipulaciji, fakt, ze ja

nam wyswiadczono, przestaje nas obligowa¢ do odwzajemnienia sie”

Przed niechcianym wptywem innych wynikajacym z dziatania zasady zaangazowania i
konsekwenciji ma nas z kolei broni¢ towarzyszgce naszym decyzjom uczucie bycia
przymuszanym, ,by — w imi¢ konsekwenciji - zrobi¢ coS, czego wcale nie pragniemy
robi¢”. Cialdini sugeruje rowniez, by rozwazy¢, czy nie podejmujemy dzialan na wtasna

szkode w imie mechanicznej konsekwencji.

Reguta spotecznego dowodu stusznosci wynika z trudnego do logicznego uzasadnienia
przenoszenia odpowiedzialno$ci za wlasne decyzje na innych ludzi. To, co nazywamy
»owczym pedem”, moze nas zaprowadzi¢ ku najrozniejszym wyborom, od ulegania
modzie, przez obojetno$¢ wobec sytuacji wymagajgcych interwencji, po zbiorowe
samobojstwa, na przyktad wsrod cztonkow niebezpiecznych sekt. Jak pisze Cialdini,
»obrona przed wplywem innych postugujacych si¢ dowodami spotecznymi dla

wymuszenia naszej ulegtosci polega na wrazliwos$ci na sfalszowane dowody



postepowania innych oraz na uSwiadomieniu sobie, ze postepowanie podobnych do

nas ludzi nie moze stanowic¢ jedynej podstawy naszych wtasnych decyzji”

Jak z kolei uchronic¢ si¢ przed niechcianym wptywem osoby, ktorg darzymy sympatia, a
ktora prosi nas o wySwiadczenie przystugi majacej dla nas niekorzystne konsekwencije?
Jedynym sposobem jest refleksja i oddzielenie uczu¢ wobec danejosoby od uczu¢, jakie
wywotuje jej prosba lub propozycja. Ostateczng decyzje, jak méwi Cialdini, powinni$my

podja¢ wylgcznie poprzez ustosunkowanie si¢ do kierowanej do nas oferty.

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

Polecenie 2

Dwie pozostate reguty, o ktérych mozemy przeczytac¢ w ksigzce Wywieranie wptywu na ludzi,
to zasada autorytetu oraz zasada niedostepnosci. Zastandéw sie i przedstaw, jak - twoim
zdaniem - mozna sie uchroni¢ przed konsekwencjami manipulacji ze strony osdb, ktore je
stosuja.

Zasada autorytetu

Zasada niedostepnosci




Sprawdz sie

Pokaz ¢wiczenia: ® ) @

Cwiczenie 1

Cwiczenie 2

Cwiczenie 3

Cwiczenie 4

Cwiczenie 5

Cwiczenie 6
sytuacji, a nastepnie zaproponuj sposéb obrony.

Zrédto: Robert B. Cialdini, Wywieranie wptywu na ludzi: teoria i praktyka, thum. B.
Wojciszke, Gdansk 2009, s. 217.

Cwiczenie 7

Cwiczenie 8
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Zidentyfikuj regute wywierania wptywu, z jakg mamy do czynienia w opisanej ponizej



Dla nauczyciela

Autorka: Monika Sptawska-Murmyto

Przedmiot: jezyk polski

Temat: Jak obronic sie przed niechcianym wptywem innych
ludzi?

Grupa docelowa: uczniowie III etapu edukacyjnego, liceum, technikum, zakres
podstawowy

Podstawa programowa:

Zakres podstawowy

I. Ksztalcenie literackie i kulturowe.
2. Odbior tekstow kultury. Uczen:

1) przetwarza i hierarchizuje informacje z tekstow, np. publicystycznych,
popularnonaukowych, naukowych;

2) analizuje strukture tekstu: odczytuje jego sens, gtbwng mysl, sposob prowadzenia
wywodu oraz argumentacje.

II. Ksztalcenie jezykowe.
3. Komunikacja jezykowa i kultura jezyka. Uczen:

3) rozpoznaje i okresla funkcje tekstu (informatywng, poetyckg, metajezykowy,
ekspresywng, impresywng - w tym perswazyjng);

8) rozroznia pojecia manipulacji, dezinformaciji, postprawdy, stereotypu, banki
informacyjnej, wiralnosci; rozpoznaje te zjawiska w tekstach i je charakteryzuje.

IIl. Tworzenie wypowiedzi.
1. Elementy retoryki. Uczen:
2) wskazuje i rozréznia cele perswazyjne w wypowiedzi literackieji nieliterackie;j;

5) rozroznia typy argumentow, w tym argumenty pozamerytoryczne (np. odwotujace si¢ do
lito$ci, niewiedzy, grozby, autorytetu, argumenty ad personam).



2. Mowienie i pisanie. Uczen:

2) buduje wypowiedz w sposob $wiadomy, ze znajomoscig jej funkcji jezykowe;j,
z uwzglednieniem celu i adresata, z zachowaniem zasad retoryki.

IV. Samoksztalcenie. Uczen:

2) porzadkuje informacje w problemowe catoSci poprzez ich wartosciowanie; syntetyzuje
poznawane tresci wokot problemu, tematu, zagadnienia oraz wykorzystuje je w swoich
wypowiedziach;

3) korzysta z literatury naukowej lub popularnonaukowe;j.
Ksztaltowane kompetencje kluczowe:

o kompetencje w zakresie rozumienia i tworzenia informaci,

kompetencije cyfrowe,

kompetencje osobiste, spoteczne i w zakresie umiejetnosci uczenia sie,

kompetencje w zakresie wielojezycznosci,

kompetencje obywatelskie.
Cele operacyjne:
Uczen:

» odczytuje gtowna mysl tekstu naukowego;

» wyszukuje i selekcjonuje informacje w tekscie;

 definiuje pojecia zwigzane z wptywem spotecznym;

e wyjasnia, w jaki sposob srodki perswaziji oddziatujg na odbiorce.

Strategie nauczania:
 konstruktywizm;
Metody i techniki nauczania:

e metoda ¢wiczen przedmiotowych;
e mapa mysli;
e elementy dramy.

Formy zaje¢:

o pracaindywidualna;

e pracaw parach;

e pracaw grupach;

» praca catego zespotu klasowego.



Srodki dydaktyczne:

e komputery z glosnikami i dostepem do internetu, stuchawki;
» zasoby multimedialne zawarte w e-materiale;
 tablica interaktywna/ tablica, pisak/ kreda.

Przebieg zajec:
Przed lekcja

Tydzien przed lekcjg nauczyciel wybiera uczniow, ktorzy przygotuja krotka scenke do
odegrania na podstawie ksigzki Roberta Cialdiniego. Moze to by¢ nast¢pujgca sytuacja
opisana w rozdziale 1:

Miejsce: sklep z konfekcja meska.
Czas: lata 30. XX w.

Osoby: Sid - sprzedawca, Harry - jego brat na zapleczu sklepu, klienci.

( ( Robert B. Cialdini
Wywieranie wplywu na ludzi: teoria i praktyka
Zawsze, gdy jakis nowy klient przymierzat garnitur przed wielkim
lustrem i pytat o ceng, Sid udawat niedomaganie stuchu. Krzyczat do
swojego brata: ,Harry, ile wezmiemy za ten garnitur?” Po czym
przykladat reke do ucha, a Harry odkrzykiwat: ,Za ten wspaniaty
garnitur z czystej welny - czterdziesci pie¢ dolarow!’, co jego
rzekomo gluchawy brat kazat sobie jeszcze dwa razy powtarzac, tak
by ta wysoka cena dobrze zapadta w uszy klienta. Po czym Sid
zwracat sie do klienta i stwierdzat: ,On mowi, ze dwadzieScia piec
dolarow”. Wielu klientow korzystato z tej niebywatej okazji i ptacito
czym predzej dwadzieScia pie¢ dolarow, umykajac ze sklepu wraz
z garniturem, zanim biedny Sid byt w stanie wykry¢ swoja ,omytke”
Zrédto: Robert B. Cialdini, Wywieranie wptywu na ludzi: teoria i praktyka, thum. B. Wojciszke, Gdarisk 2009, s. 24.

Faza wstepna

1. Przedstawienie celu i tematu zajec.

2. Prezentacja przygotowanej przez uczniow scenki. Wybrany lub chetny uczen komentuje
sytuacje w kontekscie wywierania wptywu na innych. Okresla, co sie wydarzylo, jaki sposob
manipulacji wykorzystywali Sid i Harry, jakie byty reakcje klientow sklepu.



3. Mapa mysli. Nauczyciel pisze na tablicy stowo MANIPULACIJA i prosi uczniow o zapisanie
skojarzen. Moze zadac¢ im pytania pomocnicze, np.

o Kto manipuluje?

o W jakich sytuacjach?

e Wijakim celu?

e Corobi, zeby osiggnac¢ swoj cel?

e Czy zostaliscie kiedys zmanipulowani albo czy poddaliscie kogo$ manipulacji? Co
wtedy czuliscie?

Fazarealizacyjna

1. Wybrany przed lekcja uczen prezentuje sylwetke Roberta Cialdiniego i jego ksigzke.
W swojej prezentacji powinien takze powiedziec¢, co go zaciekawito w pracy badacza.

2. Nauczyciel pyta uczniow, jakie reguty rzadzace naszym zachowaniem zapamietali
z prezentaciji kolegi lub kolezanki. Zapisanie nazw wszystkich sze$ciu zasad na tablicy.

3. Praca w grupach: drama. Prowadzacy lekcje dzieli klase na sze$¢ grup - tyle, ile regut
opisuje Cialdini w swojej ksiazce. Kazdy zespot otrzymuje do opracowania jedna zasade.
Zadaniem uczniow jest przyswoic informacje zawarte w e-materiale dotyczgce danejregutly
oraz przygotowac scenke z podziatem na role, ilustrujgca dzialanie opisanego mechanizmu
i sposob obrony przed manipulacja.

4. Prezentacja scenek uczniow wraz z omowieniem. Zwrocenie uwagi na postawe osoby
bronigcej sie przed niechcianym wptywem. Nauczyciel prosi uczniow o nazwanie uczuc
towarzyszacych aktorom.

5. Wystuchanie fragmentow tekstu Cialdiniego w e-materiale (audiobook). Wspodlne
omowienie przyktadow. Uczniowie indywidualnie wykonuja ¢wiczenia interaktywne nr 3, 4
i 5. Nauczyciel sprawdza poprawno$¢ odpowiedzi i udziela informacji zwrotne;j.

6. Uczniowie wracaja do informacji zebranych na poczatku lekcji (mapa mysli). Na
podstawie swojej wiedzy i doswiadczenia z lekcji wykonuja ¢wiczenie nr 6 (definicja
manipulacji).

7. Realizacja zadan interaktywnych wskazanych przez nauczyciela.

Faza podsumowujaca

1. Jako podsumowanie lekcji uczniowie, odnoszac si¢ do tematu zaje¢, tworzg liste
zachowan: jak obroni¢ si¢ przed niechcianym wptywem innych ludzi.

2. Chetny lub wybrany uczen podsumowuje lekcje.



Praca domowa:

Prowadz przez tydzien obserwacje w zeszycie. Zapisuj to, co zauwazysz wokot siebie: kto
manipuluje, kim, jakich mechanizméw opisanych przez Robeta Cialdiniego uzywa. Zapisz
notatke ze swoich obserwaciji.

Materialy pomocnicze:

Robert Aronson, Psychologia spoteczna, Poznan 2012.
Andrzej Batko, Sztuka perswazji, czyli jezyk wplywu i manipulacji, Gliwice 2011.
Marshall B. Rosenberg, Porozumienie bez przemocy. O jezyku zZycia, Warszawa 2003.

Wskazowki metodyczne opisujace rozne zastosowania multimedium:

Audiobook mozna wykorzysta¢ rowniez jako materiat dla uczniow do przygotowania przez
nich przed lekcja scenek dramowych lub innych przyktadow manipulacji i prob wptywu na
zachowanie ludzi.



