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Zmieniaj Swiat stowami!

WIEDZA W PIGULCE

Stowa maja site. Za ich pomocg mozesz zmieniac otaczajacy rzeczywistosc. Czy to brzmi
mato realnie? A jednak, z oddziatywaniem stow na Swiat stykasz sie na co dzien. Za kazdym
razem, gdy reklama przekona cie do kupna jakiegos produktu. Albo gdy polityk naktoni do
oddania na niego gtosu. Sam przekonujesz innych, aby zrobili cos po twojej mysli.

Wsrod komunikatow, ktore zewszad do ciebie docieraja, znajdziesz nie tylko suche in-
formacjei opinie. Wiele z nich ma na celu perswazje. Perswazja to przekonywanie lub nakta-
nianie. Komunikatem perswazyjnym jest wiec taki, ktorego gtownym celem jest wywarcie
odpowiedniego wptywu na odbiorce.

Informacje i opinie s3 czesto wykorzystywane w perswazji. Nie stuza poszerzeniu two-
ich wiadomosci na dany temat, lecz przekonaniu cie do czegos. Wiele przyktadow takiego
uzycia informacji i opinii mozna znalez¢ w reklamach. ,90% gospodyn byto zadowolonych
z efektul” — to przekazanie opinii pewnej grupy osdb. Styszac takie zdanie, wiele osob po-
mysli, ze one tez z pewnoscig beda zadowolone.

Warto zna¢ podstawowe techniki perswazji, poniewaz zmniejsza to podatnos¢ na ma-
nipulacje. Sam tez mozesz je wykorzystaé, prezentujac swoje zdanie na dany temat. Tylko
od ciebie zalezy, czy wykorzystasz techniki perswazyjne w dobrych, czy w ztych celach.

Aby fatwiej przekonac kogos:

« Wyjdz od tego, co uznaje sie za oczywiste. Sprytnie sformutuj to, na co sie wszyscy
godza. Wptynie to na wstepny punkt widzenia twoich rozmowcow.

« Zadbajo swojwizerunek. Sprawiaj wrazenie cztowieka ,znajacego sie narzeczy”. Badz
wiarygodny w oczach innych, ale takze sympatyczny. tatwiej dajemy sie przekonac
osobom, ktore lubimy.

« Skup uwage stuchaczy na tym, na czym ci zalezy. Na przyktad na dobrych nastep-
stwach podjecia dziatania albo na zaletach sytuacji. Przedstaw je obrazowo i zache-
cajgco. Odwrdc uwage od wad, niedogodnosci czy niekorzystnych skutkow.

+ Wzbudz w stuchaczach pewne pozytywne uczucia. Nastepnie zaproponuj sposob re-
akgji na nie — czyli whasnie to, do czego probujesz przekonac. Przyktadem tej techniki
moze by¢ wypowiedz podczas narady samorzadu: ,Uczniowie pierwszych klas mo-
g3 jeszcze czuc sie niepewnie. Pomyslcie, jak mito by byto by¢ serdecznie powitanym
w nowej szkole. Moze zorganizujmy dla nich impreze integracyjng?”.

POMYSt NA LEKCJE,

Umiejetnos¢ przekonywania innych do wiasnych racji jest niezwykle przydatna. Ci, ktorzy
to potrafia, moga szybko realizowac swoje cele, z tatwoscig przekonujac do nich otoczenie.
Skuteczna perswazja to nic innego jak umiejetne wstuchiwanie sie w ludzi. To dzieki po-
znaniu zainteresowan, potrzeb i gustow innych mozemy dobra¢ odpowiednie argumenty,
za pomoca ktorych przekonamy ich do samych siebie i naszych pomystow. Nalezy jednak
pamietac, ze perswazja nie jest manipulacja, jej celem nie moze byé ktamstwo.


http://edukacjamedialna.edu.pl

Cele operacyjne
Uczestnicy i uczestniczki:

« potrafig przekona¢ do swoich racji, odpowiednio dobierajac argumenty i przywotujac
przyktady;

« wiedza, ze argumenty nalezy dobiera¢, majac na uwadze odbiorce, m.in. jego wiek
i zainteresowania;

« rozumiejg roznice miedzy perswazjg a manipulacja.

Przebieg zajec

Czas: 10 min

Forma: praca wgrupach

Pomoce: karta pracy ,Zmieniaj Swiat
stowamil”

Podziel uczestnikow zaje¢ na 6 grup. Kazdy z zespotow powinien otrzymac jedna role
z karty pracy ,,Zmieniaj Swiat stowami!”.

Omoéw zasady ¢wiczenia. Kazda z grup ma do odegrania role (grupy A przekonuja gru-
py B do okreslonych dziatan, grupy B starajg sie odmowic). Poszczegdlne scenki nie moga
by¢ dtuzsze niz 5 minut. Kazda z grup ma 10 minut na przygotowanie mozliwie wielu argu-
mentow i przyktadow, aby przekonaé do swoich racji. Poszczegolne grupy powinny rowniez
wybrac swojego przedstawiciela, ktory odegra role.

2.

Czas: 25 min
Forma: praca wgrupach, dyskusja

Popros reprezentantow kolejnych grup o odegranie przydzielonych rél.

Kazda ze scenek nie powinna trwac dtuzej niz 5 minut.

Po odegraniu danej scenki zachet pozostatych uczestnikow zajec do wygtaszania uwag
i komentarzy:

« popros o opinie na temat przywotywanych argumentow za i przeciw;
« czy grupie A udato sie przekonac grupe B?

+ co nalezatoby zmienic, aby jeszcze skuteczniej przekonat do swoich racji?

3.

Czas: 10 min
Forma: dyskusja
Pomoce: tablica, kreda lub marker

Zadaj pytanie:

+ Co decyduje o skutecznym przekonywaniu innych do naszych racji? Wskazywane
przez uczestnikow zajec odpowiedzi zapisuj na tablicy.
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Jako pytania pomocnicze rozwaz:

+ Czy te same argumenty mozemy stosowac do wszystkich osob?

« Co powinnismy wiedziec o osobie, ktorg staramy sie do czegos przekonac?
« W jaki sposob powinnismy sie zachowywac, prezentujac nasze argumenty?

» Jakie znaczenie ma nasze nastawienie (np. entuzjazm lub brak pewnosci siebie) dla
naszych rozmoéwcow, ktorych chcemy do czegos przekonac?

Zadaj pytanie:

« Czy gdy przekonujemy innych do naszych radji, optaca sie ich oszukiwac? Jakie moga
by¢ konsekwencje takiego zachowania?

Wyjasnij roznice miedzy perswazja (zaktada odpowiedni dobor argumentow i przykta-
dow w zaleznosci od cech osoby, do ktorej sie zwracamy) od manipulacji (zaktada $wiado-
mga probe wprowadzenia rozmowcy w btad).

Ewalvacja
Czy po przeprowadzeniu zajec ich uczestnicy i uczestniczki:

« wiedza, ze to dobor odpowiednich argumentow i przyktadow jest podstawa do sku-
tecznego przekonania rozmoéwcy do swoich racji? (Rozwaz realizacje lekcji Sztuka
dyskusji)

+ umieja dobiera argumenty i przyktady w zaleznosci od sytuacji, w jakiej znajduje sie
rozmowca?

« potrafig modyfikowaé swoj przekaz w zaleznosci od potrzeb i zainteresowan roz-
mowcy?

« rozumiejg roznice miedzy perswazja a manipulacja?

Opcje dodatkowe

Zajecia moga zostac rozbudowane w punkcie 1I.3. Podziel uczestnikow na 6 grup, kazdy
z zespotow popros o przygotowanie katalogu porad skutecznej perswazji oraz wskazanie
tych zachowan, ktérych powinnismy unikac. Katalog powinien réwniez zawiera¢ mozliwie
wiele czynnikow, na ktore powinnismy zwracac uwage, przekonujac innych do naszych ra-
cji (przyktadowo: wiek, zainteresowania itp.) Prezentacjom poszczegolnych grup powinny
towarzyszy¢ komentarze i uwagi pozostatych uczestnikow zajec.

Zajecia moga zostac zmienione w punkcie I1111 111.2. Podziel uczestnikow zajec na 4 gru-
py. Kazdy z zespotdw powinien przygotowac ulotke informacyjng zachecajacg do udziatu
w akgji promujacej zdrowe odzywanie sie. Kazda z grup adresuje swoj przekaz do innego
grona odbiorcow:

+ do mtodszych dzieci w przedszkolu;
« do ucznidw szkot podstawowych;

+ do ucznidw gimnazjow i licedw;

+ do rodzicow.

Popros poszczegolne zespoty o prezentacje, a pozostatych uczestnikow zajec zachec do
wygtaszania komentarzy i opinii.

MATERIALY

Karta pracy ,Zmieniaj Swiat stowami!”
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ZADANIA SPRAWDZAJACE

Zadaniel.

Przekonujesz znajomga do swoich racji. Ktorych z ponizszych wypowiedzi nie powinienes
uzyc:

™ Nie masz racji, to co mowie jest stuszne i juz!

0O Wiem, ze lubisz ten typ filmow, z cata pewnoscia ci sie spodoba. Przeciez ostatnio na
filmie akgji doskonale sie bawitas!

& Nie rob tego, w przeciwnym razie powiem twoim rodzicom!

o .. stuchaj, przeciez rozmawiamy juz od ponad godziny! Przyznaj mi w koncu racje!
Obalitem wszystkie twoje argumenty, musisz sie jeszcze wiele nauczyc i kropkal

O To moze zrobimy tak, najpierw péjdziemy tam, gdzie proponujesz ty, a potem tam,
gdzie chciatbym ja...

™ Poco sie ze mng sprzeczasz, wiesz przeciez, ze jak zawsze to ja mam racje!

& Nie chce juz z toba rozmawiac, do niczego nie chcesz sie dac przekonac! Postuchaj
czasem innych, to nie bolil

™ Rozumiem wszystkie wady tego pomystu, to prawda, zima nad morzem bardzo moc-
no wieje wiatr, jest zimno, nie ma co robic i nie ma wielu osdb w naszym wieku...
Chciatbym jednak, abys jeszcze raz zastanowita sie nad spedzeniem tam ferii zimo-
wych.

0O Wiem, ze lubisz restauracje szybkiej obstugi. Znudzita ci sie ta w centrum miasta, ale
przeciez mozemy p6jsc do inngj...

0O Tak, ale przeciez zgodzilismy sie co do tego, ze polskie morze jest latem nie dosc cie-
pte. Jesli nie chcesz tam jechac, a rodzice nie dadza nam pieniedzy na wyjazd za gra-
nice, zostaja tylko gory...

™ To prawda, nikt nigdy jeszcze nie probowat wspiac sie na te gore w ten sposob. To taki
eksperyment, nie wiem czy sie uda. Warto jednak sprobowac...

O Czytatem na ten temat wiele artykutow i ksigzek. Rozmawiatem tez z réznymi oso-
bami, ktére potwierdzajg tg informacie...

O Dobrze, zwrd¢ jednak uwage na plusy tej sytuacji. Nie pojedziemy na weekend do
Krakowa, ale bedziemy mieli czas na wspdlne wyjscie do sklepu, ktore odktadalismy
od dtuzszego czasu. Bedzie to tez okazja, aby spotkac sie z naszymi znajomymi z pod-
stawowki...

Zawsze warto by¢ pewnym siebie. Gdy staramy sie kogos przekonac do naszych racji, nie
mozemy jednak probowac sie wywyzszac, ani przechwalaé swoimi umiejetnosciami i wie-
dza. Nawet jesli jestesmy catkowicie pewni swoich racji, nasz rozméwca nie powinien po-
czuc sie gorszy lub przytapany na niewiedzy. W czasie rozmowy powinnismy zawsze starac
sie zbudowac pozytywna atmosfere, wskazywac wytgcznie dobre strony pomystu lub sy-
tuacji. Warto skupic sie takze na zainteresowaniach i potrzebach naszych rozméwcow oraz
postarac sie zaprezentowac argumenty w odniesieniu do ich doswiadczenia. Skutecznym
sposobem na przekonanie innych jest rowniez przywotanie sprawdzonych zrodet wiedzy
lub opinii 0sob, ktore s3 wazne dla naszych rozmowcow. Kategorycznie nalezy natomiast
unika¢ medrkowania, nachalnosci i wszelkiego rodzaju grozb. Ich zastosowanie moze spra-
wic, ze nawet jesli mamy racje, nasi rozmowcy nie beda zainteresowani dalszg znajomoscia.
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SLOWNICZEK
- perswazja: przekonywanie kogos do wtasnych racji.

- manipulacja: ukryta perswazja. Przekonywanie kogo$ do podjecia pewnych (czesto
niekorzystnych dla niego) dziatan i jednoczesne ukrywanie swoich prawdziwych in-
tencji.

- wizerunek: sposob, w jaki ktos postrzega sam siebie lub jak widzg go inne osoby.

CZYTELNIA

« Cialdini Robert, Wywieranie wptywu na ludzi, thum. B. Wojciszke, Gdanskie Wydaw-
nictwa Psychologiczne, Gdansk 2001, ISBN 83-87357-52-6.

« Techniki manipulacji psychologicznej, data aktualizagji: 16.04.201, [dostep: 14.01.2013],
Dostepny w Internecie:https://pl.wikibooks.org/wiki/Techniki_manipulacji_
psychologicznej.

Tekst: Urszula Dobrowolska, scenariusz: Michat Wysocki, konsultacja merytoryczna: Piotr Drzewiecki. Materiat po-
chodzi z serwisu edukacjamedialna.edu.pl prowadzonego przez Fundacje Nowoczesna Polska.

Udostepniono na licencji Creative Commons Uznanie autorstwa - Na tych samych warunkach 3.0.

Zrodto: http://edukacjamedialna.edu.pl/lekcje/zmieniaj-swiat-slowami/.

Publikacja zrealizowana w ramach projektu Cyfrowa Przysztosc, dofinansowanego ze srodkow Ministerstwa Kul-
tury i Dziedzictwa Narodowego.

Podstawa programowa:

Jezyk polski, lll poziom edukacyjny

Cele ksztatcenia

I. Odbior wypowiedzi i wykorzystanie zawartych w nich informacgji.
[II. Tworzenie wypowiedzi.

Wiedza o spoteczenstwie, Il poziom edukacyjny
Tresci nauczania
Srodki masowego przekazu.

Nowa podstawa programowa:

Jezyk polski, VII-VIIl klasa

Tresci nauczania

Uczen gromadzii porzadkuje materiat rzeczowy potrzebny do tworzenia wypowiedzi; redaguje plan kompozycyjny
wiasnej wypowiedzi.

Uczen odroznia przyktad od argumentu.

Uczen przeprowadza wnioskowanie jako element wywodu argumentacyjnego.

Uczen zgadza sie z cudzymi pogladami lub polemizuje z nimi, rzeczowo uzasadniajac whasne zdanie.

Uczen rozpoznaje manipulacje jezykowa i przeciwstawia jej zasady etyki wypowiedzi.

Jezyk polski, liceum i technikum

Tresci nauczania

formutuje tezy i argumenty w wypowiedzi ustnej i pisemnej przy uzyciu odpowiednich konstrukgji sktadniowych.
wskazuje i rozroznia cele perswazyjne w wypowiedzi literackiej i nieliterackiej.

rozumie i stosuje w tekstach retorycznych zasade kompozycyjna (np. teza, argumenty, apel, pointa).

wyjasnia, w jaki sposob uzyte $rodki retoryczne (np. pytania retoryczne, wyliczenia, wykrzyknienia, paralelizmy,
powtorzenia, apostrofy, przerzutnie, inwersje) oddziatuja na odbiorce.

rozroznia typy argumentow, w tym argumenty pozamerytoryczne (np. odwotujace sie do litosci, niewiedzy, groz-
by, autorytetu, argumenty ad personam).

rozumie, na czym polega logika i konsekwencja toku rozumowania w wypowiedziach argumentacyjnych i stosuje
je we whasnych tekstach.

odroznia dyskusje od sporu i ktotni.

rozpoznaje elementy erystyki w dyskusji oraz ocenia je pod wzgledem etycznym.

stosuje zasady etyki wypowiedzi; wartosciuje wypowiedzi jezykowe, stosujac kryteria, np. prawda - fatsz, popraw-
NOSC - Niepoprawnosc.

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