»Kon Trojanski” Biznesu — Manipulacja.

Zacznijmy od krotkiego wyjasnienia, czym jest manipulacja. Ot6z, najprosciej
rzecz ujmujac — to rodzaj dzialan, ktorych celem jest odpowiednie uruchomienie
naszych emocji i takie nimi zarzadzanie, by wylaczy¢ logiczne mys$lenie i uzyskac
zalozony wczeéniej skutek. Oczywiscie sztuka jest wykonana po mistrzowsku wtedy,
gdy czlowiek poddawany manipulacji w kazdej chwili ma poczucie, ze mysli logicznie
i podejmuje racjonalne decyzje.

Tak czy inaczej, jesli kupile$ co$§ pod wplywem czyich§ manipulacyjnych
dzialan, a nie swojej rzeczywistej potrzeby, czeka cie to, co przekazuje ,Postulat
Bolinga”:

,» Nie martw sie, jesli czujesz sie dobrze. Przejdzie ci”.

Manipulacja moze dziala¢ bardzo dobrze tylko wtedy, gdy trafia na
odpowiedni grunt. Dlatego wywolywanie potrzeby odbywa sie ciagle i nieprzerwanie
— poprzez plakaty reklamowe, reklame w prasie, radiu i telewizji. Podobnie dzieje sie
z wywolywaniem kolejnych motywator6w; niepokoju, obaw, leku — juz samo
obejrzenie wiadomosSci telewizyjnych wystarczy. Katastrofy, wypadki, napady,
kradzieze — 90% wiadomoSci, to ,,zle wiadomoSei”.

I kilka dni po6zniej podnosisz stuchawke telefonu i slyszysz glos sprzedawcy:
»,Widzi Pan, taki mistrz i nagle ginie w wypadku samochodowym. Kto by pomyslal —
nigdy nie wiadomo co i kiedy nas czeka”. Albo takie niewinne pytanko: ,,Czy jezdzi
Pan pociaggami?” — zwlaszcza, je§li kilka dni wczeSniej w katastrofie kolejowej
zginelo kilkadziesiat os6b. Wyobraznia zrobi reszte.

Podobnie jest z wywolywaniem potrzeby. ,,Czy slyszal Pan, ze jeden z naszych
klientow kupil zegarek, zelazko i noze nierdzewne, a calkiem dodatkowo daliémy mu
jeszcze samochdd — za darmo — wyjatkowa oferta, prawda? Teraz mamy do rozdania
2 domy, 5 mieszkan, 10 lodéwek, 50 rowerdéw gorskich, 100 namiotow, 500
kubeczkow do kawy, a dodatkowo, — calkiem za darmo — katalog naszych produktéw
na plycie CD. Ale ta oferta specjalna dotyczy tylko tych, ktérzy dokonaja zakupu na
kwote nie mniejsza niz .... I tylko dzi§. Wiec co? Jaka decyzja?” A wyobraznia zrobi
reszte.

Warto dodaé, ze jest zaledwie kilka mechanizméw, na ktorych zbudowane sg
wszelkie manipulacje. Pozorem jest ich niezliczona iloé¢ i to zludzenie bierze sie
tylko z niezliczonej ilo$ci ,ubranek i krojow”, w ktore sie manipulacje ,ubiera”.
Ludzie przeScigaja sie w wymysSlaniu nowych form, chwytéw - jakkolwiek to
nazwiemy — ale wszystkie i tak opieraja sie na tych samych, starych jak ludzkos$¢,
zasadach psychologicznych. To jedynie zabieg, ktorego celem jest zbudowanie w
ludziach poczucia, ze nie da sie wielkoSci zjawiska ogarnaé i skutecznie mu
przeciwdzialac.

Manipulacja zawsze dotyczy ludzi

ijest ,wycelowana” w Ich emocje.

»,O glodzie mozna moéowi¢ wtedy, gdy czlowiek na czlowieka patrzy jak na
obiekt do zjedzenia” — pisala w ,Granicy” Zofia Nalkowska. Dzi§ mozna powiedzie¢
$Smialo, ze z manipulacja mamy do czynienia wtedy, gdy czlowiek patrzy na czlowieka
jak na zrodlo zysku.
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Mamy wystarczajaco duzo wiedzy, by rozpozna¢ manipulacje. A nawet jeSli
kto$ jej nie ma, to i tak jego emocje nieomylnie go informuja o tym, co sie stalo. Wiec
co powoduje, ze nastepnym razem zndw dajemy sie wykorzystac? Dlaczego ludzie,
ktorzy maja do$¢ ,robienia ich w konia”, nie przeciwdzialaja?

Mozna wymieni¢ setki racjonalnych powodow typu: ,sam Swiata nie zmienie”,
»1 tak mo6j pojedynczy sprzeciw nic nie da, a co sie bede szarpal i denerwowal — to
tylko kilka zlotych - nieraz sie zgubi”, ,bede ponad to”, ,mam by¢ jedynym
uczciwym? — zeby mowili o mnie: ,ale naiwny!”.

Jednak, gdy sie¢ przez te wszystkie powody przebrnie, mozna dojs¢ do
dziwnego wniosku. Zeby co$ zrobié, najpierw trzeba przyznaé sie przed soba samym,
ze sie podlega temu nieuczciwemu zjawisku, a to nie jest mile. Trzeba spojrzec¢ na
swoja naiwnos$¢, i to tez nie jest mile.

To ludzkie — chcemy ochroni¢ sie przed wstydem, przed rozczarowaniem
samym soba, przed poczuciem braku wplywu, przed oceng wlasnego rozsadku i
decyzyjno$ci, przed $wiadomoS$cia wlasnej stabo$ci. Wolimy myS$le¢, ze to nasze
Swiadome decyzje — nawet, jesli gleboko odczuwamy, ze to nie jest prawda. A moze
tak czesto sami dopuszczamy sie manipulacji, ze trudno jest nam uwierzyc? -
Uwierzy¢, ze mozna sie bez niej oby¢.

Wszystkie odpowiedzi sa w nas, w §rodku — na zewngtrz mnozymy jedynie
powody, by ,to we wnetrzu” jako$ sobie uzasadni¢, wyja$ni¢ — bo boli.

»Szczescie nie jest stacja, do ktorej przyjezdzasz,

lecz sposobem podrézowania.” (M. Runbeck)

PrzejdZzmy teraz na plaszczyzne biznesu i spojrzmy z drugiej strony. Co
powoduje, ze tak wiele firm stosuje nieuczciwe chwyty? To niesamowite! Wlaénie
u$wiadomilem sobie, co napisalem w poprzednim zdaniu. Zwré6¢ uwage, napisatem
»~wiele firm”. Przeciez to oczywiste, ze to nie zadne firmy, ale ludzie w tych firmach.
To nie firmy wymy$laja rozmowy handlowe, reklamy, gadzety — manipulacje — ludzie
to wszystko wymy$laja.

Zadajmy jeszcze raz to pytanie i tym razem precyzyjniej.

Co powoduje, ze tak wielu ludzi reprezentujgcych interesy tak wielu
firm stosuje tak wiele nieuczciwych chwytow?

Do glowy natychmiast przychodzi tysiace powodéw i jeden bardziej
bezsensowny od drugiego:, ,bo trzeba by¢ najlepszym”, ,bo wysokie targety”, ,bo
trzeba by¢ twardym”, ,bo dzialamy ekspansywnie”, ,bo recesja w biznesie i trzeba
jako$§ przezyé¢, przetrwat”, ,bo trzeba prze$cignaé, wykonczy¢ konkurencje”, ,bo
ludzie potrzebuja naszych produktow wiecej i nie wiedza o tym”, i wiele innych.

Do kazdego z tych powodow wystarczy zada¢ jedno pytanie, by uswiadomié
sobie ich bledno$¢. I tak dla przyktadu, kolejno:

»W czym najlepszym i wedtug kogo?”,

»,Kto te targety ustala, dla kogo i dlaczego takie?”,

»W jaki sposob bycie twardym oznacza bycie nieuczciwym?”,

»W jaki spos6b manipulacja zapewnia ekspansywno$¢?”,

~Jak poprzez nieuczciwe traktowanie i wykorzystywanie swoich klientéw (to
odstrasza i zniecheca) mozna zapewnié¢ sobie przezycie, przetrwanie podczas
recesji?”,
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»,Po co $ciga¢ sie z kimkolwiek w zawodach o bycie ostatnim, przegranym —
zwlaszcza, ze im bardziej kogo$§ chce sie wykonezyé¢, tym bardziej wykancza sie
samego siebie?”,

~Nawet je$§li ludzie dowiedza sie o tym, Ze potrzebuja jakiego$ naszego
produktu, ale dowiedza sie tego w nieprzyjemny dla siebie sposdéb — co da nam
pewnos¢, ze kupig ten produkt od nas, a nie od kogo$, kto ich nie oszukal?”

To tylko przykladowe z wielu mozliwych pytan — nie o to chodzi, by zada¢
wszystkie. To jedynie pomoc w przebrnieciu przez temu podobne powody.

I oczywiScie kiedy przez te powody sie juz przebrnie, mozna doj$¢ do wielu
przedziwnych wnioskow.

Oto kilka:

1. Maleje wiara w Czlowieka, w jego madro$¢ i Swiadomo$é. Wmawia sie
nam, ze my nie wiemy, kiedy sa nam potrzebne nowe buty, baterie, telefon,
lodowka, ubezpieczenie, konto bankowe.... Wyksztalca sie w nas celowo tzw.
wyuczong bezradnos$¢ tylko po to, by nas ratowaé¢, a jedynie przy okazji nas
ograbic.

»Bo zwyciezyé mogaq Ci, ktorzy wierzq, ze mogaq.”
(Wergiliusz)

2. Czlowiek staje sie coraz bardziej ,,produktem”. Jest traktowany
jak ,mieso armatnie” dla dobra wielkiej — czyjejS bitwy. Staje sie dobrze
naoliwionym ,trybem” w maszynie i dopoki wyrabia norme lub placi, jest
potrzebny. A p6zniej — ,na zlom”.

»To wielka rzecz byé wielkim, lecz jeszcze wieksza —
byé ludzkim.” (W. Rogers)

3. Zanika w Czlowieku wiara w to, ze mozna bez ,chwytow”
prowadzi¢ dochodowy interes. Dajemy sie wciggnaé w nierealny wir,
ktory pozbawia nas energii, spokoju, zadowolenia ze swoich pomyslow,
wynalazkéw i odkry¢. Zatrzymuje nas w rozwoju, a w zamian daje frustracje,
zniechecenie, bezsilno$¢ i rezygnacje. Zaszczepia w nas lek i umieszcza nas w
zawodach dla ,kamikadze”.

»Wazniejsze jest, zeby zrobié rzecz dobrag, niz zeby
zrobié rzecz dobrze.” (P. Drucker)

4. Zmierzamy donikad depczac WartosSci. Stowa takie jak uczciwo$é,
mito$¢, rzetelnos¢, prawda, dobro¢, szczeros$é, ufnosé¢, sukces, zdrowie traca
znaczenie. Z drugiej strony nadzieje przywraca fakt, ze wielu ludzi budzi sie z
letargu 1 zaczyna poszukiwaé tego, co wartoSciowe, wybiera¢ jedynie
warto$ciowe rzeczy. Trwa poszukiwanie drogi powrotnej z bezludnej, a raczej
bez-ludzkiej wyspy. Wielu ludzi poznalo juz pustke i wyciagnelo wnioski.

»Nasz jest ten swiat, w ktéorym ludzie nie wiedzaq,

czego chca, a przeszliby przez pieklo, zeby to
zdobyé.” (D. Marquis)

5. Manipulacja sie nie oplaca. Spotkalem wielu ludzi, ktérzy prébowali
drogi na skroty. O zadowoleniu nie ma mowy. Nawet, jeSli przez jakis§ czas
zdobywali pieniadze, to zaplacili za to bardzo wysoka cene (na przyklad
stracili wiekszo$§¢ przyjaciol lub choéby lojalnych klientow). Czesto musieli
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zaczynac od nowa, a nigdy nie mieli poczucia, ze doszli do jakiej§ mety — poza
frustracja, bankructwem finansowym lub/i emocjonalnym.

»Wielu ludzi odnosi niepowodzenia, gdyz sadzq, ze
podstawowe zasady nie odnoszq sie do nich.” (M. L.
Cichon)

6. Manipulacja jest strata czasu i energii. Wszelkie zabiegi zwigzane z
manipulacja wymagaja wiele planéw, wysilku i czasu. Po pierwsze by
wymysli¢, jak kogo$ wykorzystac, a po drugie, jak to pozniej ukry¢. Wigze sie
— to raczej oczywiste — z ogromnym wrecz poczuciem napiecia, a wiec
calkowicie zbedna utrata cennej energii. Nawet jeS§li uzyskuje sie jaki$
krotkotrwaly efekt, to i tak trudno sie nim cieszy¢. W konsekwencji podejmuje
sie nastepne sfrustrowane dzialania, by nie mys$leé¢.

»Bronig swych bledow tak, jakby bronili swego
dziedzictwa.” (E. Burke)

7. Manipulacja jest niszczaca, demotywujaca sila. Dotyczy to
zarbwno manipulujacych, jak i manipulowanych. Pierwsi, chcac nie chcac,
zaczynaja myS$le¢ o swojej ustudze lub produkcie, jako o stabym — skoro trzeba
stosowa¢ chwyty. Sa coraz stabsi i wraz z nimi coraz slabszy jest ich produkt.
Zaczynaja sobie samym udowadniaé¢, ze maja dobra oferte, ale niestety w
nieefektywny sposob. Drudzy zaczynaja myS$le¢, ze skoro kto$§ potrzebuje
wykonaé tyle réznorodnych zabiegé6w nie wprost, to znaczy, ze co§ ma do
ukrycia. Jedna z dlugofalowych konsekwencji jest na przyklad spadek
zaufania. Poniewaz prawdziwa motywacja zawsze bierze swdj poczatek z
WartoSci, a te sa deptane, i jedni i drudzy traca swoja motywacje. W
nastepstwie tego procesu tych pierwszych poddaje sie nastepnej manipulacji,
by przywroéci¢é im motywacje (straszac lub obiecujac), i drugich poddaje sie
nastepnej sprytnej manipulacji by kupili (straszac lub obiecujac) — i kolo sie
zamyka.

s~Ambicja czesto kaze Iludziom chwytaé sie
najnikczemniejszych zajeé; wspinanie sie zatem
wyglgda tak samo jak pelzanie.” (J. Swift)

8. Manipulacja jest sygnalem wewnetrznego zametu. Nie ma
znaczenia czy chodzi o pojedyncza osobe, czy o grupe ludzi w ramach jakiejs$
organizacji. JeSli manipulacja wychodzi na zewnatrz, to najpierw musi
dokonac sie we wnetrzu.

»Plerwszym i najgorszym ze wszystkich oszustw jest
oszukiwanie samego siebie. Potem latwo juz grzeszyé
na wszystkie sposoby.” (J. Bailey)

9. Manipulacja zawsze przegrywa z czasem. Nie slyszalem jeszcze o
takim przypadku, aby jaki$§ ,przekret” — wcze$niej, czy pézniej — nie wyszed!}
na jaw. Natomiast zawsze, gdy wychodzi na $wiatlo dzienne, przynosi
oplakane skutki dla firmy, ktérej dotyczy. Szkoda czasu na przyklady. Czas
szalatwia” kazda, nawet po mistrzowsku zaplanowana i przeprowadzona
manipulacje. Zazwyczaj wtedy jest juz za pdézno na jakiekolwiek sensowne
dzialania — mozna tylko zwinaé¢ piekne zagle i mie¢ sterte nieprzydatnego
Smiecia w piwnicy. Az dziwne, ze (Ci) tak bardzo inteligentni ludzie,
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wymy$lajacy weciaz nowe formy manipulacji (a wydawaloby sie, ze wszystkie
juz znamy) sa tak latwowierni, iz wierzg, ze im sie uda. To wrecz niesamowite.

sInteresuje mnie przyszlosé, poniewaz mam zamiar
spedzié w niej reszte zycia.” (C. Kettering)

Dos$¢ tych wnioskoéw. I tak nie sposdb napisac¢ wszystkiego. Raczej chodzi o to,
by zrozumieé, ze manipulacja jest szkodliwa dla wszystkich. A powyzsze wnioski do
tego wystarczg, — jesli kto$ zechce.

Podsumowujac.

Manipulacja jest jak bumerang.

W jakgkolwiek strone rzucisz — wroci.
Niezaleznie od tego czy daleko, czy blisko — wradci.
I czym mocniej rzucisz — tym mocniej wroci.
Zawsze wroci do ciebie.

I to nie bedzie mile.

Jak mozna to powstrzymac?

»Nie wystarcza tylko wiedzieé o istnieniu cnoty,
lecz musisz staraé sie jg posiqsé i zrobié z niej uzytek,
albo tez przedsiewziqé inne srodki,

abysmy byli dobrzy.” (Arystoteles)

Warto postawi¢ na uczciwo$¢ — to jedyna droga — uczciwo$¢ wobec siebie i
wobec innych. Jest to by¢ moze dluzsza droga do sukcesu, ale tez w ogdle jest to
droga do Sukcesu.

Czlowiek jest istota kreatywna i jesli Mu sie stworzy sprzyjajace warunki, by
ten zas6b mogt rozwijaé, oraz polaczy z Szacunkiem dla Siebie i Innych — jest w
stanie znalez¢ wiele ekologicznych dla Siebie, dla Innych i réwnoczeénie dobrych
dla Firmy rozwigzan.

GdybySmy zaczeli uzywac¢ swojej szerokiej wiedzy zgodnie z jej
przeznaczeniem, godnie i z poszanowaniem wspdlnego dobra — zyloby nam sie i
latwiej, i szczeSliwiej, i spokojniej, i rado$niej. Wiedza nie jest ani dobra, ani zla —
ndz tez nie jest ani dobry, ani zly — jedynie od Czlowieka i wyznawanych przez niego
WartoS$ci zalezy, jak tego dobrodziejstwa uzyje. To kwestia decyzji.

Potrzebna jest tez w biznesie — bardziej niz kiedykolwiek — zaduma nad
pytaniami:

* Po co robimy to, co robimy?

= Co wnosimy do naszego wspoélnego Swiata?
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» Czego chcemy nauczy¢ nasze Dzieci i jakiej przyszlos$ci chcemy dla Nich i
dla Siebie?

» Jak chcemy wykonywa¢ nasze czynnoS§ci, by patrze¢ Ludziom prosto w oczy
i by patrze¢ sobie prosto w oczy?

» Kto, jesli nie my, ma co$ zaczac¢ zmienia¢ i od kiedy, jesli nie od dzi$?
Wiele pytan i ogromna potrzeba refleksji.

Jest wiele sensownych droég,

a kazda z nich zaczyna sie w Czlowieku.

Pozwol, ze na koniec przytocze jeszcze slowa, ktore napisal w ksigzce ,W
poszukiwaniu Siebie” John Powell SJ. Zachecam do przestudiowania tej ksigzki w
calosci.

sPoznajemy swoje prawdziwe ,ja” bardzo powoli,
zazwyczaj najpierw rozpoznajqc nasze role i maski.
Kazdy wglad, jezeli zostanie przyjety i zamieniony w dzialanie,

pozostawia nas odmienionymi ... na zawsze.”

I pamietajmy jeszcze o dwdch prostych rzeczach.
Pierwsza:
Jedynie Wartosciowe Zycie przynosi Wartosciowe Nagrody.

Druga:

Wartosciowe Zycie przynosi Jedynie Wartosciowe Nagrody.

Piotr Pilipczuk
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