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Аннотация

Методическое пособие «Социальное влияние и его виды в комиксах, часть 3» включает следующие разделы: социальное влияние и его виды (распознавание манипуляций и защита от них. Поведенческие игры, как манипулятивное поведение) и список источников информации (список литературы, список источников иллюстраций).
Методическое пособие содержит 21 рисунок.
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АННОТАЦИЯ

Методическое пособие «Социальное влияние и его виды в комиксах, часть 3» включает следующие разделы: социальное влияние и его виды (распознавание манипуляций и защита от них. Поведенческие игры, как манипулятивное поведение) и список источников информации (список литературы, список источников иллюстраций).
Методическое пособие содержит 21 рисунок.
Методическое пособие предназначено для студентов и преподавателей психологии общения средних профессиональных учебных заведений, преподавателей и слушателей курсов повышения квалификации (профессиональной переподготовки) системы дополнительного образования.
1. СОЦИАЛЬНОЕ ВЛИЯНИЕ И ЕГО ВИДЫ

1.4. Распознавание манипуляций и защита от них. Поведенческие игры, как манипулятивное поведение

С точки зрения истории, одной из первых попыток систематизации приемов информационно-психологического воздействия на массовое сознание с помощью пропаганды явилось описание в ряде зарубежных и отечественных источников технологии стереотипизации и большой лжи, а также выделение семи основных принципов информационно-психологического воздействия, так называемой «азбуки пропаганды»: 

1. Приписывание или навешивание ярлыков – выбор оскорбительных эпитетов, метафор, «ярлыков» для именования человека, идеи, явления для того, чтобы вызвать эмоционально негативное отношение окружающих. 

2. Сияющие обобщения – замена названия явления, идеи более общим родовым именем, которое имеет положительную эмоциональную окраску и вызывает доброжелательное отношение окружающих. 

3. Трансфер или перенос – ненавязчивое распространение авторитета и престижа того, что ценится и уважается людьми, на то, что преподносит источник коммуникации. 

4. Ссылка на авторитеты – приведение высказываний личностей, обладающих высоким авторитетом, или наоборот, таких, которые вызывают отрицательную реакцию у категории людей, на которых направляется манипулятивное воздействие. 

5. Свои ребята – попытка установить доброжелательные отношения с аудиторией на основании того, что коммуникатор, его идеи, предложения хороши, т.к. принадлежат простому народу. 

6. Перетасовка – отбор и тенденциозное преподнесение только положительных или только отрицательных фактов при одновременном замалчивании противоположных. Цель – показать привлекательность или непривлекательность какой-либо точки зрения, идеи и т.п. 

7. Общий вагон – подбор суждений, требующих единообразия в поведении, и создающих впечатление, будто так делают все. 

8. Смешение правды и неправды. Этот прием предполагает смешение информации, которая известна большинству (или убедительно – достоверна на 100% в глазах большинства) и информации, которая является голословной и не обязательно соответствует действительности. "Профессионалы уступчивости" часто используют подобные «уловки», чтобы убедить нас в своей искренности: они, как может показаться на первый взгляд, до определенной степени идут против своих собственных интересов. При помощи такого тонкого приема эти люди стремятся доказать нам свою честность. И надо признать, что это им удается весьма часто. Возможно, они упомянут о небольшом изъяне в предлагаемой ими продукции. Однако отмеченный незначительный недостаток неизменно будет теряться на фоне более важных достоинств рекламируемого товара.
Способы и средства, используемые при манипулировании:
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Рис. 68. Преувеличение типичности определенного (нужного манипулятору) поведения
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Рис. 69. Ссылка на авторитеты
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Рис. 70. Создание спешки, ажиотажа
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Рис. 71. Злоупотребление правилом взаимного обмена
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Рис. 72. Навязывание обязательств
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Рис. 73. Нарушение личного пространства
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Рис. 74. Поддразнивающие и подзадоривающие высказывания
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Рис. 

Рис. 75. Преувеличенная демонстрация своей слабости, неопытности, неосведомленности, «глупости»
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Рис. 76. «Нога в дверях»
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Рис. 77. Техника «Низкого мяча»

В других случаях людей просят о небольшой услуге, заманивая лестными и выгодными для них обещаниями, а потом сообщают, что выполнить данное обещание не представляется возможным. Человек, уступивший в ответ на первую просьбу, зачастую продолжает давать согласие, даже когда побуждающая причина устранена, – люди стараются быть последовательными. В основе этой техники лежит тот же механизм, что и в технике «нога в дверях»: человек решает принять на себя обязательства, которые имеют тенденцию к «самосохранению» и продолжают действовать даже после того, как создавшие их обстоятельства изменились. 
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Рис. 78. Техника «Дверь в лицо»

Существуют также ряд манипулятивных техник, которые могут использоваться манипулятором сознательно. Такие техники лежат на грани технологий безтрансового внушения.


Рис. 79. Речевые техники

Трюизмы применяются для того, чтобы вызвать желательную поведенческую реакцию. Приведем несколько примеров:

· трюизм на наведение транса – «Каждый погружается в транс по-своему»; 
· трюизм на создание установки на обучение – «Опыт – великий учитель»; 
· трюизм на забывание – «Люди умеют забывать то, что они знают». 



Рис. 80. Допущения

Типичные обороты речи, используемые в этой технике: "до того как...", "после того как...", "в течение...", "по мере того как...", "прежде чем...", "когда...", "в то время как…". Например: «Прежде чем сообщить мне, над какой проблемой вы хотите работать, сделайте глубокий вдох»; «Прежде чем вы согласитесь с моим предложением, взгляните на эти схемы».


Рис. 81. Противопоставления



Рис. 82. Псевдовыбор

Используя технику «выбора без выбора», внушающий предоставляет человеку на выбор несколько возможностей, каждая из которых его устраивает. 


Рис. 83. Право выбора

Одна тонкость: внушающий изменяет голос, когда произносит фразу, которая должна вызывать у собеседника нужную вам реакцию. «Вы можете сделать заказ по телефону, или прямо сейчас, или не делать вовсе». Отличие от предыдущего приема в том, что произносится и тот вариант, которые внушающего не устраивает, но говорит он ее пренебрежительным тоном. 


Рис. 84. Якорная техника

И якоря могут быть в любой модальности и зрительные, и слуховые, и кинестетические – это нечто из внешнего мира (звук, образ, прикосновение). И когда якорь воздействует на вас, в ответ вы начинаете испытывать вполне определенные чувства, причем каждый раз одни и те же. 


Рис. 85. Действие «якорей»

В деле, использование этой техники выглядит следующим образом. Например, внушающему нужно вызвать у кого-то чувство доверия (или страха, или любви, или внимание, или любое другое) и закрепить его с помощью якоря, чтобы затем иметь прямой доступ к выбранному ресурсу. Для этого, он своим вопросом вызывает у другого человека воспоминание о том времени, когда он реально переживал нужное вам чувство. «Когда в последний раз ты испытывал искреннее доверие и не был этим разочарован?». При этом внушающий сочетает этот вопрос с неким действием, словом, образом, который в дальнейшем может использовать, чтобы вызвать определенное состояние. 

1. Контраргументация. Сознательный аргументированный ответ на попытку убеждения, опровергающий или оспаривающий доводы инициатора воздействия.
2. Психологическая самооборона. Применение речевых формул и интонационных средств, позволяющих сохранить присутствие духа и выиграть время для обдумывания дальнейших шагов в ситуации деструктивной критики, принуждения или манипуляции. 

3. Информационный диалог. Прояснение позиции партнера и собственной позиции путем обмена вопросами и ответами, сообщениями и предложениями. 

4. Конструктивная критика. Подкрепленное фактами обсуждение целей, средств или действий инициатора воздействия и обоснование их несоответствия целям, условиям и требованиям адресата. 

5. Энергетическая мобилизация. Сопротивление адресата попыткам внушить или передать ему определенное состояние, отношение, намерение или способ действий. 

6. Творчество. Создание нового, которое пренебрегает влиянием образца, примера или моды либо преодолевает его. 

7. Уклонение. Стремление избегать любых форм взаимодействия с инициатором воздействия, в том числе случайных личных встреч и столкновений. 

8. Игнорирование. Действия, свидетельствующие о том, что адресат умышленно не замечает либо не принимает во внимание слов, действий или выраженных адресатом чувств. 

9. Конфронтация. Открытое и последовательное противопоставление адресатом своей позиции и своих требований инициатору воздействия. 

10. Отказ. Выражение адресатом своего несогласия выполнить просьбу инициатора воздействия. 


Рис. 86. Противостояние давлению авторитета

Однако здесь есть одно "но" – знакомая противоречивость, характерная для всех орудий влияния. Нам, возможно, вовсе не требуется противостоять влиянию авторитета или, по крайней мере, не требуется в большинстве случаев. Обычно авторитетные фигуры знают, о чем говорят. В большинстве случаев нет смысла пытаться заменить суждения эксперта, авторитета нашими собственными, в гораздо меньшей степени обоснованными. В то же время неразумно полагаться на мнение авторитета во всех случаях. Главное для нас – научиться определять, особенно не напрягаясь и не проявляя чрезмерной бдительности, когда целесообразно выполнить требования авторитетов, а когда этого делать не следует.

В сложной ситуации следует задать себе как минимум два вопроса. 


Рис. 87. Сомнения, вопросы
Об этом различии мы легко забываем, когда давление авторитета сочетается со стремительным натиском проблем современной жизни. Техасские уличные прохожие, срывавшиеся с тротуара на проезжую часть вслед за одетым в деловой костюм недисциплинированным пешеходом, являют собой яркий пример. Даже если этот человек был авторитетом в деловых кругах, что можно предположить по его одежде, он вряд ли был большим авторитетом по части перехода через улицу, чем последовавшие за ним пешеходы. 


Рис. 88. Сомнения, вопросы

Другим видом противостояния воздействию является контраргументация. 

Техники контраргументации: 
I. Метод перелицовки аргументов партнера. Прослеживание хода решения проблемы или задачи, предложенного партнером, вместе с ним до тех пор, пока не будет найдено противоречие, свидетельствующее о справедливости противоположных выводов. Рекомендуется тщательно придерживаться логики чужого решения, вместо того, чтобы предлагать свою. 

Вариант А. Выслушивание доказательства партнера. 

Вариант Б: Воспроизведение вслух того доказательства, которое предложил партнер. 

Вариант В: Прослеживание логики доказательства партнера с использованием наглядных средств. 

Не рекомендуется быть «убийственно» убедительным и подчеркивать, что партнер допустил ошибку или противоречие. Наоборот, следует построить свою аргументацию так, чтобы партнер мог с достоинством выйти из положения. 

II. Метод развертывания аргументации. Предъявление партнеру новых, ранее не известных ему аргументов. Можно использовать только после того, как проведена работа с уже предъявленными аргументами партнера, иначе новые аргументы просто не будут услышаны. 

III. Метод разделения аргументов. Разделение аргументов инициатора на верные, сомнительные и ошибочные и обсуждение их по формуле: 

1. «Я согласен с вами в том, что...» (далее воспроизводится соответствующий аргумент).
2. «Правда, я уже менее уверен, что...» или «Не могу избавиться от некоторого сомнения в том, что...» или «Хотелось бы, чтобы это было так, однако мой опыт говорит, что не всегда...» (далее воспроизводится сомнительный аргумент). Такое начало помогает партнеру почувствовать, что в принципе вы готовы и согласиться с ним. Выражение сомнения помогает партнеру почувствовать, что вы готовы трезво и честно взвешивать все аргументы. 

3. «Ну а что касается (далее следует ошибочный аргумент), то увы... (далее следует опровержение с помощью метода положительных ответов, перелицовки или развертывания аргументации). 

Работа, проведенная на этапах 1 и 2, помогает партнеру эмоционально смириться с вашим несогласием на этапе 3 и рационально оценить ваши встречные аргументы и доказательства.
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11. Рис. 78. Использована картинка, размещенная по адресу: https://proprikol.ru/wp-content/uploads/2020/02/kartinki-pro-udivlenie-30-650x570.jpg.
12. Рис. 79. Использована картинка, размещенная по адресу: https://kartinkin.net/uploads/posts/2022-05/thumbs/1653594585_1-kartinkin-net-p-oratorskoe-iskusstvo-kartinki-1.jpg.
13. Рис. 80. Использована картинка, размещенная по адресу: https://proprikol.ru/wp-content/uploads/2020/02/kartinki-pro-udivlenie-36-650x365.jpg.
14. Рис. 81. Использована картинка, размещенная по адресу: https://kartinkin.net/uploads/posts/2022-05/thumbs/1653594605_6-kartinkin-net-p-oratorskoe-iskusstvo-kartinki-6.jpg.
15. Рис. 82. Использована картинка, размещенная по адресу: https://kartinkin.net/uploads/posts/2022-02/1645712667_5-kartinkin-net-p-prodavets-kartinki-5.jpg.
16. Рис. 83. Использована картинка, размещенная по адресу: https://kartinkin.net/uploads/posts/2022-02/thumbs/1645712654_20-kartinkin-net-p-prodavets-kartinki-23.jpg.
17. Рис. 84. Использована картинка, размещенная по адресу: https://kartinkin.net/uploads/posts/2022-02/thumbs/1645916475_19-kartinkin-net-p-yakor-kartinki-19.jpg.
18. Рис. 85. Использована картинка, размещенная по адресу: https://proprikol.ru/wp-content/uploads/2020/06/kartinki-dumayushhego-cheloveka-3-650x650.jpg. 
19. Рис. 86. Использована картинка, размещенная по адресу: https://papik.pro/uploads/posts/2021-09/thumbs/1631248618_7-papik-pro-p-nachalnik-karikatura-7.jpg. 
20. Рис. 87. Использована картинка, размещенная по адресу: https://papik.pro/uploads/posts/2021-09/thumbs/1631248639_26-papik-pro-p-nachalnik-karikatura-27.png.
21. Рис. 88. Использована картинка, размещенная по адресу: https://papik.pro/uploads/posts/2021-09/thumbs/1631248615_4-papik-pro-p-nachalnik-karikatura-4.jpg. 


















































































































































































































































































































































































































































































































































































































2. "Насколько правдивым будет, по нашему предположению, данный авторитет в данном конкретном случае?" Нам необходимо определить, насколько эти люди надежны в данной ситуации. В большинстве случаев мы так и поступаем. Мы позволяем повлиять на себя в гораздо большей степени тем специалистам, которые кажутся нам беспристрастными, чем тем, которые могут, по нашему мнению, что-то выиграть, убедив нас.





1. "Этот авторитет в самом деле является специалистом в данной области?". Мы перестаем сосредоточиваться на не имеющих в действительности значения символах и начинаем размышлять об истинности авторитета и его компетентности. Более того, этот вопрос побуждает нас проводить различие между действительно важными авторитетами и авторитетами бесполезными, ненужными.





Противостояние давлению авторитета. Чтобы защитить себя от давления авторитетов, необходимо в первую очередь осознать их власть. Когда это осознание соединится с пониманием того, насколько легко можно подделать символы авторитета, можно будет применить тактику, суть которой заключается в очень осторожном поведении в ситуациях, когда какой-либо авторитет пытается использовать свое влияние.





Большинство якорей, которые вы имеете в настоящий момент, были установлены вами самими или другими людьми неосознанно, и поэтому их действие не предсказуемо.





Якорная техника. У каждого из нас есть такая песня или мелодия, услышав которую, вы вспоминаете свое прошлое и как бы возвращаетесь в то время. У каждого из вас образ смеющегося ребенка вызывает определенные чувства. У каждого из вас есть якоря, и этих якорей очень и очень много.





Право выбора. При применении этого типа внушений, внушающий, привлекая своей интонацией внимание человека к той реакции, которую хочет вызвать, предлагает полную свободу выбора (вроде как). Человек же чувствует облегчение, так как начинает понимать, что не должен реагировать каким-либо определенным образом.





Псевдовыбор. «Ты хочешь пойти спать прямо сейчас или после того, как уберешь игрушки?»; «Вы хотели бы войти в транс с открытыми глазами или с закрытыми?»; «Вы сможете применять полученные знания сразу или после небольшой тренировки?» Этот прием активно применяют хорошие продавцы и торговые агенты. «Вы хотите заплатить наличными или чеком?» – спрашивают они, как будто вопрос о покупке уже решен.





Противопоставления. Здесь рассматриваются две поведенческие реакции, которые можно противопоставить. Например: «Чем сильнее вы стараетесь оказать сопротивление, тем скорее вы поймете, что оно напрасно»; «Чем тяжелее кажется проблема, тем легче оказывается подходящее решение»; «Чем тяжелее дается вам изучение этого курса, тем легче будет его практическое применение».





Допущения. Делается допущение возникновения определенной поведенческой реакции. Для этого предложения конструируются с помощью оборотов речи, указывающих на время или последовательность действий.





Речевые техники. В этой группе главное место занимают трюизмы. Трюизм - это самое очевидное утверждение, общеизвестная, избитая, банальная истина. Если Вам в процессе переговоров говорят: «Иногда люди принимают решения под влиянием чувств», «люди часто чувствуют облегчение, после того как заключат договор...» и т.д., то происходит маскировка инструкций под рассуждения.





12. «Дверь в лицо» (door-in-the-face) – вначале агент влияния просит об очень большом одолжении, в котором объект обычно отказывает, после чего – о меньшем, на которое объект, как правило, соглашается.

















11. Техника «низкого мяча», или «техника заманивания» (low-ball) – вначале идет преднамеренное занижение цены, а после того, как клиент заинтересовался, сообщают, что обстоятельства изменились и цена будет высокой.





10 «Нога в дверях» (Foot-in-the-door), означает, что агент влияния просит вначале о небольшой услуге, а когда достигает успеха, просит о большей. Люди, согласившись оказать малую услугу, со временем могут оказать и большую. Стратегия некоторых продавцов заключается в том, чтобы побудить человека сделать крупную покупку после приобретения чего-то незначительного.





8. Преувеличенная демонстрация своей слабости, неопытности, неосведомленности, «глупости» для того, чтобы пробудить у адресата стремление помочь, сделать за манипулятора его работу, передать ему ценную или даже секретную информацию, научить его делать что-либо и т.п. Вообще манипуляторы умело используют нужные им маски, могут как преувеличивать свои слабости, так и наоборот, демонстрировать силу, уверенность, с тем, чтобы выглядеть авторитетнее, сильнее и повысить свое влияние.








7. Поддразнивающие и подзадоривающие высказывания (например: «Тебя, что, так легко расстроить?» или «Вряд ли ты сможешь это сделать») 





6. Нарушение личного пространства, выражающееся в слишком тесном приближении также может служить манипулятивным целям. На некоторых нарушение личной дистанции действует как некоторый знак позитивности отношений, что упрощает работу манипулятора. На других – прямо наоборот, нервирует, что приводит к желанию поскорее закончить диалог (но опытный манипулятор не закончит его пока не добьется своей цели).





5. Навязывание обязательств. Когда человек принимает на себя какие-либо обязательства, хотя бы в общих чертах, потом его гораздо легче убедить принять и те детали, о которых он не знал, потому что человек стремится к последовательности своего поведения.





4. Злоупотребление правилом взаимного обмена. Правила хорошего тона предписывают нам отвечать взаимностью в тех ситуациях, когда нам помогают, оказывают услугу, делают подарок. Но порой нам могут сделать «подарок» или оказать непрошенную услугу специально – с целью оказать влияние, добиться от нас чего-нибудь.





3. Создание спешки, ажиотажа. Чтобы основательно обдумать свои поступки, человеку требуется некоторое время. Но времени-то его и стремятся лишить, когда хотят склонить к сомнительным действиям. Создав у человека ощущение спешки, его куда легче заставить действовать под влиянием сиюминутного импульса, а не разума.





2. Ссылка на авторитеты. Людям свойственно прислушиваться к мнению тех, кто хорошо известен, достиг определенного веса в обществе, обладает какими-то важными знаниями и т.п. Манипуляторы злоупотребляют этим: демонстрируют ложный авторитет или просто покупают публичное заявление авторитета.





1. Преувеличение типичности определенного (нужного манипулятору) поведения. Большинству людей свойственно присматриваться к окружающим и стараться вести себя также как они, делать то, что принято. Мало кто хочет быть белой вороной. Поэтому когда человека хотят склонить к определенному поведению, ему обычно представляют данное поведение как типичное для многих.








� Источник: [1].
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