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TECHNIKI MANIPULACJI POLITYCZNEJ  

Konspekty zajęć 

 

ZAKRES PROBLEMATYKI:  

 

1. Pojęcie manipulacji  

2. Istota manipulacji. Wyróżniki pozorne i atrybuty  

3. Źródła przewagi taktycznej w manipulacji  

4. Dialektyka emocji, empatii i wyrachowania  

5. Moralne aspekty manipulacji  

6. Makiawelizm. Manipulatorski styl działania  

7. Funkcje manipulacji w grze politycznej. Manipulatorskie strategie wal-

ki politycznej i rządzenia    

8. Akredytacja 

9. Wiarygodnośd – przesłanka uznania  

10.  Podstępna akredytacja  

11.  Manipulatorska autoprezentacja  

12.  Możliwe style i taktyki manipulacyjnej akredytacji  

13.  Hołdownicze (ingracjacyjne) taktyki akredytacji  

14.  Pretensjonalne formy akredytacji   

15.  Agresywne formy podstępnej akredytacji  

16.  Obietnice jako narzędzie manipulacji   

17.  Pochlebstwo  

18.  Taktyki kusicielskie   

19.  Demagogia    

20.  Obietnice demagogiczne  

21.  Dyskredytacja   

22.  Punkty zaczepienia, płaszczyzny i preteksty tendencyjnej dyskredyta-

cji  

23.  Frontalne i agresywne formy dyskredytacji  

24.  Zawoalowane, zakamuflowane i przewrotne formy dyskredytacji  
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1. Pojęcie manipulacji  
 
 
Etymologia (łacińska):  
  
manus – ręka; w przen. także: wprawna ręka, dzieło biegłych 

rak, walka wręcz, władza nad kimś 
manuscriptum – rękopis  
manualis – ręczny, wykonany ręcznie, odręczny, poręczny  
manu propria – własnoręcznie (podpis)  
manipulus – garść, pęk, wiązka, snop; oddział piechoty  
 
Ze Słownika wyrazów obcych PWN:  
1. Wykonywanie jakiejś czynności, zwłaszcza wymagającej 

precyzji i zręczności; także ta czynność  
2. Naginanie bądź przeinaczanie faktów lub danych w celu 

zdobycia wpływu na czyjeś poglądy, zachowania  nastroje  
3. W liczbie mnogiej: ogół czynności związanych z załatwia-

niem jakichś spraw urzędowych.  
 
Ewolucja znaczenia terminu:  

 od skojarzeń technicznych (czynności wymagające zręczno-
ści, sprawności) do określenia form oddziaływania na ludzi 

 w tym aspekcie społecznym – szczególny rodzaj zręczności: 
przebiegłość, spryt, chytrość.  

 
 

Tradycyjne polskie określenie tego sposobu działania:  

Podstęp –  

Od czasownika ‘podstępić’ (podejść) = podejść ukradkiem, oszu-

kać; zaskoczyć (samym zbliżeniem lub niespodziewanym rezul-

tatem nawiązania kontaktu)  
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Dwa poziomy zastosowania 
 
Manipulacja jako psychotechnika:  
Zastosowanie na poziomie więzi osobistych (stosunków inter-

personalnych), w tym intymnych; na poziomie kameralnych wię-
zi osobowych i służbowych w małym zespole.  

 
 
„Mikromanipulacja”: elementy manipulacji w życiu powsze-

dnim w stosunkach międzyludzkich –  

 kosmetyka, taktyka ubierania się, stylistyka mieszkań itp.   

 zasady dobrego wychowania i uprzejmości 

 zachowania kokieteryjne  

 gesty i wypowiedzi kurtuazyjne 

 zaloty  

 zręczne podstępy pedagogiczne;  

 psychomanipulacje w sektach i in.   
 
Manipulacja jako socjotechnika – „makromanipulacja”:  
 
Zastosowanie podstępu w życiu publicznym  

 sztuka wojenna  

 marketing – reklama,  

 show business,  

 propaganda,  

 sterowanie konsumpcją zbiorową,  

 styk religii i polityki  
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2. Istota manipulacji. Wyróżniki pozorne i atrybuty   

 

2.1. POZORNE WYRÓŻNIKI MANIPULACJI  

– KORELATY NIESPECYFICZNE LUB NIEPRECYZYJNE  

 

(a) związane ze świadomością adresata/obiektu oddziaływa-

nia:   

 

* świadomość i rozmyślność działania sprawcy (premedytacja) [korek-

ta: istnieją też odruchy manipulacyjne i manipulacja spontaniczna]  

* ukrywanie celów działania, zamiarów, maskowanie lub pozorowanie 

intencji [korekta: zamiar manipulującego może być dla adresata lub 

świadka oddziaływań widoczny, zrozumiały i niewątpliwy, co jednak nie 

przeszkadza w osiągnięciu celu]  

* ukrywanie samego działania [korekta: podstępny charakter mają 

również działania ostentacyjne, ewidentnie manipulacyjne i prowoka-

cyjne, na które adresat nie jest zdolny zareagować inaczej niż w sposób 

zaprogramowany przez manipulatora] 

* nieświadomość oddziaływania po stronie adresata [korekta: obok od-

działywań dokonujących się poza wiedzą i namysłem obiektu do repertu-

aru manipulacji należą również oddziaływania obliczone właśnie na jego 

świadomość, określone reakcje psychiczne – wrażenia, emocje, odruchy, 

wyobrażenia, przemyślenia]  
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(b) związane ze stosunkiem podmiotu manipulującego do lu-

dzi, którymi steruje:  

 

* utożsamienie manipulacji z oddziaływaniem tylko na innych [korekta: 

istnieje również automanipulacja, tj. manipulowanie samym sobą, za-

równo w celu zachowania dobrej samooceny, dobrego samopoczucia, jak 

i w celu wprowadzenia innych w błąd, wymuszenia na nich pewnych za-

chowań; przykład: samooszukiwanie, ale też np. „nadrabianie miną”]  

* instrumentalne traktowanie innych (jako narzędzia dla własnych ce-

lów) [korekta: możliwa jest manipulacja, w której obiekt oddziaływania 

jest instrumentem tego oddziaływania, ale z myślą o jego potrzebach i 

pragnieniach]  

* rozmyślne wykorzystywanie innych [korekta: manipulować można in-

nymi również w celu zapewnienia korzyści lub bezpieczeństwa, ochrony 

im samym]  

* instrumentalne posłużenie się potrzebami i wartościami społecznymi 

[korekta: manipulować można również w celu realizacji lub obrony takich 

wartości; są wtedy właściwym celem działania, a nie pretekstem, parawa-

nem lub tylko środkiem do innych celów]   

* osiąganie partykularnych korzyści dzięki instrumentalnemu potrak-

towaniu i uprzedmiotowieniu innych [korekta: manipulacja może rów-

nież przynosić korzyści - także zamierzone, a nie tylko uboczne – osobom 

lub grupom manipulowanym i całej wspólnocie, zwłaszcza w działaniu 

świadomie służebnym]  

* osiąganie własnych korzyści za cenę cudzych strat, szkód i krzywd 

[korekta: manipulacja może zapewniać korzyści również na zasadzie 

wspólnego interesu, wspólnej korzyści]  
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* eksploatatorskie lub destrukcyjne intencje (zamiar zaszkodzenia in-

nym lub w każdym razie gotowość szkodzenia im dla własnej korzyści) 

[korekta: manipulować można również w 6intencjach życzliwych, opie-

kuńczych, w roli protektora, sojusznika, przyjaciela, opiekuna]  

* nierzetelność lub wręcz nieuczciwość [korekta: manipulować można 

również zgodnie z regułami gry i kryteriami obowiązującymi w danej 

dziedzinie i sprawie; np. nie tylko posługując się pozorami, hipokryzją, 

oszustwem lub kłamstwem, ale równie dobrze… prawdomównością]  

 

WNIOSEK:  

Konieczna jest rewizja i korekta obiegowych definicji manipulacji 

opartych na potocznych stereotypach manipulacji; definicji nad-

miernie zawężających lub rozszerzających zakres tego terminu. 

 

2.2. SKRYTOŚĆ W DZIAŁANIU PODSTĘPNYM  
 

 UKRYWANIE (maskowanie, kamuflaż; przemilczenia, 

niedopowiedzenia) 

 

 UDAWANIE (symulacja, pozorowanie)  

 

 ENIGMATYCZNOŚĆ (niewyraźność, dwuznaczność, za-

gadkowość => efekt niepewności, dezorientacji; możli-

wość fałszywej sugestii z asekuracją)  
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Trzy stopnie ukrywania (maskowania, kamuflażu):  

 Oddziaływanie zakulisowe lub zakonspirowane  

 Oddziaływanie zakamuflowane (oparte na grze pozorów, 

fałszywej sugestii, mistyfikacjach; działanie „pod pretek-

stem i za parawanem”)  

 Oddziaływanie zawoalowane (oparte na dwuznaczności 

lub wieloznaczności, na selektywnym i jedynie częściowym 

odsłanianiu, ujawnianiu, zapewniające asekurację dzięki 

atmosferze niedopowiedzenia)  

 

2.3. DEFEKTY ŚWIADOMOŚCI WYKORZYSTYWANE  

LUB WYWOŁYWANE W MANIPULACJI  

 

* zupełna nieświadomość  

* ograniczona świadomość  

* opaczna świadomość  

* świadomość wyparta   

* świadomość wyłączona, „unieruchomiona”  

* świadomość zredukowana do podświadomości  

  



8 
 

2.4. WYRÓŻNIKI PODANE TRAFNIE  

– CECHY SPECYFICZNE DLA MANIPULACJI  

 
 

 

* wywieranie wpływu przez wykorzystanie cudzej słabości, okazji i wła-

snej zręczności (przebiegłości, chytrości)  

* arbitralne sterowanie sytuacją – ograniczające i krepujące swobodę 

myślenia i działania innych, warunkujące i uzależniające 

* narzucanie innym percepcji zdarzeń i sytuacji (przez wywoływanie od-

powiednich emocji, sugestię, reżyserską grę pozorów i złudzeń)   

* zakłócanie procesów poznawczych i decyzyjnych u adresatów oddzia-

ływania  

 

 

2.5. Wyróżnik istotny manipulacji 

– w porównaniu z innymi klasycznymi metodami działania:  

osiąganie i wykorzystywanie przewagi taktycznej  

 
 

METODA 

ODDZIAŁYWANIA 

RODZAJ  

PRZEWAGI 

PERSWAZJA merytoryczna, 
moralna 

MANIPULACJA taktyczna 

PRZYMUS siłowa 

PRZEMOC siłowa 
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2.6. PEŁNE SPEKTRUM MANIPULACJI 

 
 

* Oddziaływanie skryte  

* Oddziaływanie ostentacyjne  

* Niesiłowe  wymuszenie  

 
 

TYP MANIPULA-
CJI  

RODZAJ PRZE-
WAGI 

FORMY  

ODDZIAŁYWANIA  

 
 

Oddziaływanie  
skryte 

 
Nieświadomość lub 

ułomna świado-
mość  

adresata, obiektu 
oddziaływań 

 

 
Manewry zakuliso-
we lub zakamuflo-

wane, zawoalowane 
lub oparte na symu-

lacji lub na dwu-
znaczności  

 
 

Oddziaływanie  
ostentacyjne  
(wyzwanie)  

 
Skrępowanie, za-
kłopotanie, zde-

prymowanie, dez-
orientacja  

 

 
Zachowania wyzy-

wające, „nieodparta 
sugestia”, manewry 

kanalizujące  
  

 
 

Niesiłowe  
wymuszenie  

 
Uprzedzenie, za-

skoczenie, przesą-
dzenie czegoś wła-

snym zachowa-
niem, manewrem  

 

 
Natręctwo, nachal-

ność, osaczanie; 
bezczelność; wymu-

szenie sytuacyjne   
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2.7. ADEKWATNA DEFINICJA MANIPULACJI  
 

 

Całkowite lub częściowe pozbawianie partnera kon-

troli nad sytuacją i samokontroli,  

sprzężone z nadużyciem zasady wzajemności 

(zwłaszcza zaufania partnerów do inicjatora działania, 

nawzajem do siebie i do reguł gry),  

a prowadzące do sytuacyjnego lub trwałego, np. 

mentalnego uzależnienia od nas tych, na których poło-

żenie, rozum, uczucia, zamiary i czyny wpływamy 

podstępnie,  

tzn. manewrami skrytymi, zwodniczymi lub krępu-

jącymi przez otwarcie stwarzane wyzwania, zobowią-

zania, uzależnienia.  
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3.  ŹRÓDŁA PRZEWAGI TAKTYCZNEJ 

 
 

Uprzedzanie  

 

 wytwarzanie uprzedzeń pozytywnych lub negatywnych zapew-

niających sterowność  

 

 ubieganie kogoś w czymś własnym ruchem, posunięciem (za-

sada „kto pierwszy, ten lepszy”)  

 

Zwodzenie  

 

 mylenie (fałszywe zasugerowanie, wytwarzanie złudzeń, naiw-

nych lub błędnych oczekiwań, dezorientacja powodująca nie-

zdecydowanie lub pochopne i nieadekwatne decyzje i zacho-

wania – a temu może służyć zarówno „szum informacyjny”, 

sprzeczne sygnały, mistyfikacje, jak i niewyraźność, wielo-

znaczność, zagadkowość znaków przekazywanych innym)  

 

 wabienie (kuszenie, nęcenie, zwabianie w pułapkę)  

 

 zwlekanie (opóźnianie działań, przetrzymywanie kogoś wła-

snym działaniem)  

 

 przyspieszanie (przez to m.in. skracanie czasu innym – czasu 

na namysł, decyzję lub działanie)  
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Zaskakiwanie  

 
Posługiwanie się elementami niespodzianki.  

 

Niespodzianka bezwzględna - w postaci działań zupełnie nie-

przewidywalnych i nieoczekiwanych,  

 

Niespodzianka względna - w postaci działań zaprzeczających 

wzbudzonym oczekiwaniom; por. umyślne wiarołomstwo.   

 
 
Krępowanie  

 

 natręctwo, osaczanie (jako nacisk deprymujący i obiektywnie 

ograniczający swobodę zachowania)  

 

 sztuczne wytwarzanie zobowiązań, w tym nawet poczucia po-

winności, wdzięczności  

 
 

Wymuszanie (stwarzanie sytuacji przymusowych)   

  



13 
 

 

Rozstrajanie, rozbrajanie   

 

 wywoływanie konsternacji, zakłopotania (zachowaniami szoku-

jącymi - np. ekstrawagancją, pretensjonalnością, dezynwoltu-

rą, nonszalancją, tudzież bezczelnością, względnie demonstra-

cyjną złośliwością, lekceważeniem, agresywnością)  

 

 oddziaływania deprymujące (zniechęcające, demobilizujące – 

przez wytwarzanie wrażenia niepewności, wzbudzanie wahań, 

rozterek, wątpliwości, zwątpienia)  

 

 oddziaływania dywersyjne (zakłócanie własnym oddziaływa-

niem funkcjonowania danego podmiotu, w przypadku zespołu 

lub grupy – próby dezintegracji, w przypadku złożonych ukła-

dów społecznych – destabilizacja)  
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4. DIALEKTYKA EMOCJI, WYRACHOWANIA I EMPATII   

W DZIAŁANIU PODSTĘPNYM 

 

 

4.1. Uproszczone wyobrażenia o manipulatorach  

 

Stereotyp „zimnego drania”:  

utożsamienie manipulacji z działaniem z premedytacją. 

 

 W rzeczywistości występują trzy odmiany manipulacji:  

1. względnie spontaniczna,  

2. wyrachowana (działanie „na zimno” z premedytacją),  

3. pozorny paradoks - wyrachowana egzaltacja (połączenie 

podstępu z przymusem – szantażem emocjonalnym).  
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4.2. Atrybuty spontaniczności:  

 

 Przeżywanie (także nieświadome, podświadome i mimo-

wolne) sytuacji, w jakich się znajdujemy, własnych zadań, 

trudności, zamiarów, postanowień  

 Uleganie powstałym wrażeniom, oczekiwaniom, obawom  

 Odczuwanie potrzeby ekspresji tych przeżyć, odczuć, wra-

żeń, nastawień  

 Potrzeba ekspresji, a także uleganie rozmaitym odruchom 

mogą być silniejsze od narzuconych sobie ograniczeń, gło-

sów rozsądku czy przyswojonych wzorców poprawności    

 

Dwa rodzaje spontaniczności:  

Spontaniczność „absolutna”  (emocje i odruchy niekontrolo-

wane, a nawet nieuświadamiane, wpływające na zachowanie za-

nim nastąpi namysł i rozważny wybór) a spontaniczność względ-

na (uświadamiana, z próbą zachowania choćby częściowej samo-

kontroli oraz instrumentalnego wykorzystania)  
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Przykłady manipulacji (na wpół) spontanicznej:  

 

 zachowania kokieteryjne i zalotne,  

 komunikacja bezinteresowna (niesłużbowa) w życiu towa-

rzyskim: elementy zabawy, kurtuazji   

 autopromocyjne zachowania gwiazdorskie (ekspresja próż-

ności, narcyzmu, psychiczny ekshibicjonizm) 

 mitomania  

 egzaltacja  

 przesadna ekspresja w histerii.  

 

4.3. Znaczenie emocji w działaniu ludzkim  

 

Emocje to nieodłączny składnik funkcjonowania jednostek, 

wpływający na procesy poznawcze i motywacyjne, na ocenę sytu-

acji, planowanie działań, kalkulacje szans i ryzyka.  

 

Emocje często bywają silniejsze od rozumu (wiedzy, przemy-

śleń, namysłu, samokontroli – rozwagi).  
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Idealizacyjny charakter schematu działania „czysto wyracho-

wanego”:  

 nikt nie jest wolny od emocji (choć zróżnicowany jest sto-

pień pobudliwości i wrażliwości emocjonalnej, podatności 

na cudzy nacisk emocjonalny, samokontroli – panowania 

nad własnymi emocjami oraz talent „aktorski” – umiejętność 

udawania i ukrywania emocji)  

 nikt nie jest w stanie zapobiec powstaniu emocji  

 nikt nie jest w stanie całkowicie ich stłumić, a każdy ponosi 

koszty „panowania nad sobą” 

 ponadto: selektywna, względnie kontrolowana ekspresja 

emocji przynosi ulgę, a zarazem zwiększa siłę oddziaływania 

na innych.  

 

Przewaga emocjonalna nad innymi polega nie tyle na braku lub 

minimalizacji emocji, ile na zdolności narzucenia innym wła-

snych emocji  

 

 

 

 

 



18 
 

 Rewizja stereotypu „zimnego drania”:  

 Uwzględnienie wpływu emocji na motywację postępowania, 

na powstanie określonych intencji, zamiarów, planów  

 Uwzględnienie wpływu emocji na proces podejmowania de-

cyzji (wahania, rozterki; uproszczone lub przesadne wy-

obrażenia, przewidywania; pochopne postanowienia; irra-

cjonalne przesłanki: urazy, uprzedzenia, przekora, upór)  

 Uwzględnienie zakłócającego wpływu emocji na działania 

podjęte (brak dystansu i samokontroli powodujący niekon-

sekwencje, podatność na bodźce sytuacyjne)  

 Uwzględnienie emocjonalnych kosztów działania (zwłaszcza 

obniżających sprawność działania), w tym kosztów hamo-

wania, ukrywania lub udawania własnych emocji  

 Uwzględnienie paradoksalnej zdolności wykorzystywania 

własnych emocji i moderowania emocji jako narzędzia w 

działaniu, czynnika zwiększającego sugestywność i wiary-

godność oddziaływań  
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4.4. Znaczenie empatii i inteligencji emocjonalnej 
w manipulacji 

 

Świadomość własnych i cudzych emocji, umiejętność dostrze-

gania i rozumienia (trafnego odczytywania oraz odtwarzania po-

wodów, racji) przeżyć, pragnień, obaw partnerów – zwana em-

patią – jako przesłanka działania racjonalnego i skutecznego.  

 

Własna emocjonalność (względnie kontrolowanej, nie tłumio-

nej, lecz selektywnie eksponowanej) jako czynnik zwiększający 

wiarygodność i sugestywność wpływu mówcy, gracza.  

 

Walor emocji jako narzędzia manipulacji: „demokratyczny” 

charakter emocji (w odróżnieniu od wiedzy, informacji, kompe-

tencji - zróżnicowanych i różnicujących krąg ludzi podatnych na 

oddziaływanie)  
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INTELIGENCJA EMOCJONALNA  

 

 Samowiedza  

świadomość własnych emocji – doraźnych (nastrojów, wra-

żeń, przeżyć, a zwłaszcza trwałego własnego temperamentu, 

własnej wrażliwości emocjonalnej, podatności na określone 

emocje itp.  

 Względna samokontrola  

Zdolność zachowania przynajmniej częściowego dystansu do 

doraźnych, jak i trwałych emocji, do analizy sytuacji 

względnie niezależnej od tych emocji  

 Empatia  

 Znajomość i opanowanie technik emocjonalnego 

wpływu na innych  
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EMPATIA 

 

Typowa definicja słownikowa:  

zdolność (umiejętność) wczuwania się w położenie innej 

osoby; uczuciowe identyfikowanie się z kimś  

 

 umiejętność rozpoznawania cudzych stanów emocjonalnych  

 umiejętność zrozumienia i przewidywania cudzych emocji 

(na zasadzie „postaw się na jego miejscu”); w trybie rozu-

mowania hipotetycznego, bez identyfikacji  

 (mniej lub bardziej kontrolowane) uleganie cudzym emo-

cjom  

 wychodzenie naprzeciw cudzym emocjom (np. umiejętność 

dowartościowania, pocieszania; odwzajemnianie emocji 

zgodnie z oczekiwaniami partnera).    
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4.5. Dwa rodzaje wyrachowania w manipulacji  

 

Komponenty wyrachowania:  

 Względnie świadoma interesowność  

  Kalkulacja („rachunkowe” podejście do zjawisk, w katego-

riach oszacowania i zbilansowania korzyści, strat, kosztów 

działania)  

  Premedytacja (postanowienia i plany działania powzięte z 

góry; podporządkowanie działań, a także spontanicznych 

własnych reakcji na zdarzenia, cudze zachowania i przebieg 

wydarzeń, zamiarom, przewidywaniom i celom z góry zało-

żonym).   

 

Paradoksalny fenomen: WYRACHOWANA EGZALTACJA  

Zespolenie emocji towarzyszących zaangażowaniu w cel i zło-

śliwym lub wrogim postawom wobec otoczenia z realizmem, 

trzeźwością diagnozy sytuacji, oczekiwań i złudzeń partnerów, z 

taktyczną elastycznością, umiejętnością maskowania się i cyni-

zmem w postępowaniu, z umiejętnością przewidywania i konse-

kwentnie planowego działania.  

Typowy przykład „wyrachowanej egzaltacji”: oszołomstwo.  

Wirtuozi „wyrachowanej egzaltacji”: histerycy, a zwłaszcza pa-

ranoicy.  
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5. MORALNE ASPEKTY MANIPULACJI  

 

Tezy wyjściowe: 

Każdy sposób działania podlega ocenie moralnej, ta 

zaś nie zależy od jego skuteczności lub nieskutecz-

ności.  

Każdy sposób działania – nawet ten związany z bra-

kiem wrażliwości moralnej, cynizmem, bezwzględ-

nością – w rzeczywistości wymaga od sprawcy poko-

nania pewnych własnych oporów moralnych i powo-

duje dlań nieuniknione  określone koszty moralne.  

Nieuzasadnionym uproszczeniem jest stereotypowe 

utożsamienie wszelkiej manipulacji ze złem, np. ze 

szkodnictwem, oszustwem, kłamstwem, wykorzy-

stywaniem innych.   

 

Dwa kluczowe pytania:  

(1) Jaka jest ocena moralna manipulacji? I czy zawsze 

jest jednoznaczna oraz bezwzględna? I czy zawsze 

taka sama, czy też zależy ona od okoliczności i kon-

tekstu?  

(2) Jakie są moralne koszty działania podstępnego - za-

równo działania w dobrej wierze i w dobrej sprawie, 

jak i w złej wierze, zwłaszcza w służbie zła?  
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5.1. Kryteria oceny moralnej działań  

 

Klasyczne kryteria oceny moralnej postępowania ludzi:  

 Intencje, cele  

 Skutki  

 Sposób działania  

 

Problematyczność dwóch pierwszych kryteriów (intencje, 

skutki):  

 „dobrymi chęciami piekło jest wybrukowane” (zbożne 

intencje z opłakanymi skutkami, działanie w poczuciu 

słuszności i powinności bez oglądania się na koszty i 

skutki dla innych)  

 działania z niskich pobudek, a nawet w nikczemnych 

intencjach mogą przynosić nawet i dobroczynne skutki  

 ale nawet dobre skutki nie czynią działania dobrym (w 

sensie moralnym)  

 

Kryterium najmniej zawodne: Sposób postępowania.   

Za amoralne uznaje się przede wszystkim działanie nieuczciwe.  
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5.2. Nieuczciwość  wobec  siebie  i  innych  

 

Co oznacza nieuczciwość w oddziaływaniu na innych (kierowa-

niu lub walce):  

*  ukrywanie celów, intencji, własnej tożsamości    

*  udawanie uczuć, zamiarów, pozorowanie przynależności, pod-

szywanie się pod cudzą tożsamość  

*  nadużywanie zaufania do celów, zasad głoszonych, roli (np. 

duchownego, nauczyciela, żołnierza, artysty)  

* nierzetelność metod i środków (np. pseudoartystyczne działa-

nia artysty, pseudonaukowe wypowiedzi uczonego, pseudoreli-

gijne komentarze duchownego).  
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5.3. Przesłanki negatywnej oceny manipulacji  
 
 
Kiedy manipulacja jest złem niewątpliwym?  

(1) wtedy, gdy intencją działania lub jego rezultatem jest spowo-

dowanie  szkód drugiej strony. Jeśli skutków jest wiele - dobrych, 

ambiwalentnych i złych – czyn jest godny potępienia, gdy w bi-

lansie tych skutków przeważa szkoda (strata, cierpienie) drugiej 

strony. Krótko mówiąc, „wadliwa moralnie” jest złośliwość oraz 

świadome szkodnictwo.  

(2) manipulacja jest złem tym bardziej wtedy, gdy szkoda wyrzą-

dzona drugiej stronie jest krzywdą, a więc stratą niezawinioną i 

cierpieniem niezasłużonym.  

(3) manipulacja jest złem także wtedy, gdy jest wprawdzie odpo-

wiedzią na czyjeś wyzwanie lub jakieś zagrożenie, ale niewspół-

mierną do konieczności. Przykładem może być zemsta przesa-

dzona, w której mściciel przelicytował swego złoczyńcę miarą 

złośliwości, bezwzględności, okrucieństwa, sadyzmu.  

(4) w jeszcze większym  stopniu manipulacja jest złem wtedy, 

gdy rezultatem działań, a zwłaszcza zamiarem manipulującego 

było poniżenie, ośmieszenie, upokorzenie drugiej strony, tzn. ude-

rzenie w czyjąś godność, w szacunek drugiego człowieka do sa-

mego siebie, w jego motywację do życia, pracy; a zarazem zakłó-
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cenie jego więzi z innymi ludźmi, którym nie zagraża i którym 

nie uczynił niczego złego.  

(5) podstęp jeszcze bardziej jest złem wtedy, gdy obiektem ata-

ku jest podmiotowość jako taka, tzn. wtedy, gdy dąży się – nieste-

ty skutecznie - do sparaliżowania i ubezwłasnowolnienia drugiej 

osoby lub grupy, a tym bardziej do jej zniszczenia jako celu sa-

mego w sobie.  

(6) manipulacja jest złem niewątpliwym, jest niegodziwością, 

gdy sprzężona jest z niewdzięcznością dłużnika, nielojalnością, 

brakiem solidarności czy niewiernością kogoś zobowiązanego do 

wzajemności, a więc, gdy oznacza wyzywające sprzeniewierzenie 

się nadrzędnym regułom przyzwoitości.   

(7) manipulacja wywołuje jednoznaczne potępienie, gdy jest 

działaniem na szkodę tych, za których odpowiadamy i którzy od 

nas są uzależnieni. Jest to wszak zachowanie nierycerskie, i to 

pokrętne: coś między brutalnością chama a ucieczką tchórza.   
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5.4. Zło w manipulacji jako właściwość stopniowalna  

 

Stopnie  zła  w  manipulacji  

 

STOSUNEK MA-
NIPULANTA DO 
DRUGIEJ STRO-

NY 

 

 

SYTUACJA DRU-
GIEJ STRONY – 
PRZEDMIOTU 

ODDZIAŁYWAŃ 

 

 

SPOSÓB OD-
DZIAŁYWANIA 

NA OBIEKT I 
WARUNEK SUK-

CESU 

 

SKUTKI DLA 
DRUGIEJ STRO-
NY (OBIEKTU) 

 

 

Przeszkoda  

– ofiara 

 

Bezbronność – 
wynikająca z nie-
świadomości lub z 

zaskoczenia 

 

 

 

Destrukcja 

 

Szkoda, strata; 
krzywda; ugodze-
nie w tożsamość, 
godność i suwe-

renność 

 

 

 

Narzędzie 

 

Ubezwłasnowol-
nienie – na zasa-
dzie podporząd-
kowania, uzależ-

nienia lub podstę-
pu 

 

 

Wykorzystanie 
(nadużycie własnej 
przewagi, a czyje-
goś zaufania, po-

słuszeństwa) 

 

 

Utrata samodziel-
ności – przejścio-
wa lub długotrwa-

ła 

 

Podmiot “zbędny” 
lekceważony, wy-
łączony z wpływu 

 

 

Pominięcie, neu-
tralizacja, margi-

nalizacja 

 

Odwracanie uwa-
gi, wyłączanie z 

gry 

 

 

Utrata zdolności 
lub prawa do 
uczestnictwa, 

wpływu na włas-
ną sytuację  
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5.5. Złożoność i wielorakość oceny moralnej podstępu 

 

Utożsamienie wszelkiej manipulacji z amoralizmem, cy-

nizmem, nihilizmem moralnym jest UPROSZCZENIEM.  

  

Z punktu widzenia kryteriów oceny moralnej istnieją 

cztery kategorie manipulacji:  

(1) Manipulacja jednoznacznie, wyłącznie i ewidentnie 

zła moralnie, negatywna   

(2) Manipulacja ambiwalentna moralnie (współwystę-

powanie, zwłaszcza w zrównoważonej proporcji,  

elementów dobra i zła)  

(3) Manipulacja pozytywna (działanie w dobrej wierze, 

w intencjach życzliwych, opiekuńczych, w poczuciu 

obowiązku, i per saldo z dobrymi skutkami) – nara-

żona jednak na charakterystyczne dylematy i koszty 

moralne  

(4) Manipulacja neutralna moralnie  

 

„Uboczny” koszt moralny manipulacji pozytywnej:  

 Podważenie czyjegoś poczucia godności  

 Podważenie zaufania  

 Podważenie poczucia bezpieczeństwa  
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6. MAKIAWELIZM. MANIPULATORSKI STYL DZIAŁANIA  

 

Manipulacja może być okazjonalnym sposobem działania, ale też 

może być regułą w postępowaniu jakiegoś podmiotu, jego sty-

lem działania wynikającym z jego predyspozycji.  

Z taką sytuacją kojarzone jest pojęcie makiawelizmu.  

 

6.1. Konteksty pojęcia ‘makiawelizm’:  

 

 N. Machiavellego autorska koncepcja natury ludzkiej i wła-

dzy i uzasadniane nią dyrektywy socjotechniki manipulator-

skiej – oraz kontynuacja tych poglądów w dziełach następ-

ców  

 

 Strategia lub taktyka manipulacyjna:  

Zaborcza (narzędzie ekspansji, podboju, zniewalania)  

Obronna (makiawelizm uciśnionych)  

 Styl działania (kierowania, zarządzania, sterowania za-

chowaniami wyborców, konsumentów, wychowanków)  

 

 Typ osobowości  
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6.2. Atrybuty osobowości makiawelicznej  

 

 skłonność  do kierowania lub sterowania innymi głównie 

lub wyłącznie za pomocą metod manipulacyjnych,  

 upodobanie do działania skrytego, poza kontrolą innych, 

opartego na uprzedmiotowieniu ludzi i instrumentalnym 

wykorzystaniu ich sytuacji, potrzeb, oczekiwań, dążeń, złu-

dzeń 

 skrytość, emocjonalna niedostępność 

 „chłód emocjonalny” 

 niewzajemność i gotowość do nadużywania zasady wzajem-

ności, zaufania;  

w skrajnych przypadkach:  

 cynizm  

 intryganctwo  

 perwersyjne zaspokajanie potrzeby przewagi nad innymi  
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6.3. Cyniczna forma makiawelizmu 

 

Istota cynizmu:  

(1) świadomość istnienia zasad i norm moralnych  

(2) świadomość ich znaczenia dla współżycia ludzi i trwałości 

wspólnot ludzkich, więzi społecznych  

(3) świadomość przywiązania innych do tych zasad, gotowo-

ści do ich przestrzegania  

  

(4) Potraktowanie tych czynników jako własnej przewagi i 

okazji do przechytrzenia innych  

(5) Świadome instrumentalne wykorzystywanie pryncypial-

ności, uczciwości i ideowości innych jako ich słabości  

(6) Cynizm zawoalowany: wsparty hipokryzją, pozorowanie  

zgodności własnego postępowania z normami moralnymi, 

relatywizm - selektywne powoływanie się na nie, gdy to 

jest wygodne  

(7) Skrajny cynizm: demonstracja lekceważenia dla norm 

moralnych i postaw moralnych innych ludzi – w poczuciu 

własnej bezkarności, a ich bezsiły, bezradności  

 
Istnieją jednak również niezupełnie cyniczne formy makiaweli-
zmu:  

 Makiawelizm ideowców i wręcz fanatyków (por. jezuici, re-

wolucjoniści)  

 Pragmatyzm, technokratyczny styl działania biznesmenów i 

menadżerów 
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6.4. Klasyczne przykłady socjotechniki makiawelicznej  

(1) Strategia lub taktyka Divide et impera (dziel i rządź) – 

stosowana zwłaszcza w podbojach imperialnych, kolonial-

nych oraz w rządach autorytarnych, tyraniach, dyktaturach  

(2) „Socjotechnika lęku”: instrumentalne wykorzystywanie 

i wyolbrzymianie realnie istniejących zagrożeń względnie 

pozorowanie lub rozmyślne sztuczne stwarzanie zagrożeń – 

w celu narzucenia lub podtrzymania swej zagrożonej wła-

dzy w atmosferze strachu, lęku, wypatrywania zbawców - 

mężów opatrznościowych itp. Metoda „straszaków”.   

(3) „Socjotechnika konwulsyjna” – zob. niżej.   

TYPOWY REPERTUAR SOCJOTECHNIKI KONWULSYJNEJ  

 Permanentne pobudzanie, absorbowanie i szachowanie 

otoczenia  

 Żerowanie na konfliktach i sztuczne wywoływanie lub oży-

wianie i potęgowanie konfliktów  

 Wytwarzanie atmosfery ciągłego zagrożenia  

 Syndrom „oblężonej twierdzy” (nieufność wobec otoczenia, 

ale i wzajemna; konsolidacja wspólnoty w przeciwstawieniu 

do obcych, odmieńców, odszczepieńców, zdrajców)  

 Organizowanie niepokoju, wywoływanie oburzenia, potę-

pienia i sensów nienawiści oraz namaszczenia ścigających 

jako pretekst do nękania i prześladowania opozycji  

 „Planowy” (selektywnie sterowany) bałagan  

 Cykliczne rytualne „oczyszczenie” atmosfery zepsutej błę-

dami, nadużyciami, patologiami, krzywdami: Kozły ofiarne  

 Założenie kluczowe: ani chwili bez zajęcia!  

 Schemat „ucieczki do przodu” (kampania goni kampanię)  
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7. FUNKCJE MANIPULACJI W GRZE POLITYCZNEJ.  

MANIPULATORSKIE  STRATEGIE   

WALKI  POLITYCZNEJ  I  RZĄDZENIA 

 

 

7.1. Cele zastosowania manipulacji jako stałej metody 
działania – dalekosiężne i doraźne  

 

Cel ostateczny tej strategii (program maximum):  

 

Walka o  władzę niekontrolowaną,  wyłączną  i  niepo-

dzielną.  

 

Temu podporządkowane są działania doraźne i etapowe.  

 

 

Cel-minimum:  

 

 Osłabienie lub wręcz wyłączenie z gry niewygodnych ry-

wali i przeciwników  

 Zapobieżenie kontroli społecznej (zapewnienie sobie nie-

skrępowanej swobody – bezkarnego naruszania reguł gry, 

nadużywania zaufania społecznego itd.)  

 Utrwalenie własnej przewagi taktycznej  
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7.2. Struktura  oddziaływań manipulacyjnych  

w grze politycznej  

 

 

 

Elementy podlegające sterowaniu:  

 Status i wizerunek nadawcy-manipulatora,  

 Status i świadomość świadków rozgrywki, odbiorców przekazu   

 status i wizerunek rywala-przeciwnika-wroga,  

 sytuacja i atmosfera oddziaływania.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

MANIPULATOR ANTAGONISTA 

„PUBLICZNOŚD” 
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7.3. Kierunki oddziaływań manipulacyjnych 

Oddziaływanie na sytuację i atmosferę społeczną:   

1) arbitralne kształtowanie sytuacji współistnienia i współdziała-

nia – przez uprzedzanie partnerów  

2) narzucanie wygodnej dla siebie definicji tej sytuacji i atmosfery 

3) kształtowanie własnej korzystniejszej lub wręcz uprzywilejowa-

nej sytuacji  

4) kształtowanie własnego korzystnego wizerunku (manipulacyjna 

autoprezentacja i autopromocja)  

 

Oddziaływanie na rywala, przeciwnika, wroga:   

5) bezpośrednie atakowanie i gnębienie przeciwnika (osłabianie, 

działanie na jego szkodę, prowokowanie go do działań na wła-

sną szkodę, a ku wygodzie manipulatora; izolowanie, szczu-

cie);   

6) osłabianie przeciwnika (zakłócanie lub paraliżowanie jego zdol-

ności do działania, walki, obrony) własnym oddziaływaniem z 

zewnątrz (dywersja zewnętrzna; dezinformacja, dezorientacja, 

dezintegracja spowodowana zewnętrznym naciskiem, suge-

stiami, stwarzanymi okazjami i pokusami, podstępami-

pułapkami itd.);  

7) osłabianie przeciwnika od środka (infiltracja i sabotaż] 

8) tendencyjna deformacja i negatywizacja wizerunku rywala, 

przeciwnika („ustawianie” adwersarza)  
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Oddziaływanie na „publiczność”:  

9) urabianie świadomości odbiorców  

10) uzależnianie partnerów (otoczenia) od siebie  

11) zakłócanie komunikacji między przeciwnikiem a „naszą” pu-

blicznością - walka o trwałą przewagę lub o monopol wpływu i 

autorytetu („rząd dusz”); w tym dyskredytacja przeciwnika;   

   

7.4. Typowe stadia manipulatorskiej walki  

o  władzę  niekontrolowaną,  wyłączną  i  niepodzielną 

 

1)  Podstępna i fałszywa akredytacja (podstępne pozyskanie 

uwagi, zainteresowania i uznania; uwiarygodnienie się w 

oczach zbiorowości; zdobycie lub upozorowanie mandatu 

społecznego – zaufania, przyzwolenia, czynnego poparcia na 

fałszywych podstawach).  

 

2)  Gnębienie przeciwnika (bezpośrednie i pośrednie zwal-

czanie, szkodzenie mu) - służące potwierdzeniu naszego 

mandatu, przewagi w kapitale zaufania społecznego lub wy-

łączności; eliminacji alternatyw uosabianych przez naszego 

rywala i przeciwnika, przedstawieniu go jako zagrożenia dla 

interesu powszechnego, pozbawieniu go nie tylko zaufania i 

poparcia, ale w ogóle możliwości niekontrolowanego przez 

nas komunikowania się ze społeczeństwem, zdolności do 

działania (paraliżowanie go).  
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3)  Walka o rząd dusz, prowadzona na bieżąco na płaszczyźnie 

manipulacji językiem i manipulacji informacją (wiedzą), a 

dalekosiężnie zmierzająca do uzależnienia odbiorców od nas 

i „urobienia” ich na naszą modłę.  

 

7.5. Podstępna  akredytacja  

 

 hołdownicza (przymilna, kusicielska, uwodzicielska)    

 natrętnie autopromocyjna  

 agresywna (uzurpatorska, arbitralistyczna, represywna).  
 

Wykorzystanie mechanizmu akredytacji do uzależnienia 
zbiorowości od siebie,  utrwalenia własnej przewagi nad 
nią i współpretendentami, a nawet do zajęcia pozycji arbi-
tralnej, skąd już tylko krok do statusu „pana sytuacji i pa-
na umysłów”.  

 

7.6. Zwalczanie, gnębienie przeciwnika  

 

Dyskredytacja przeciwnika – w formie jawnej, frontalnej, 
także otwarcie agresywnej, jak i w formie zakamuflowanej 
(pod pretekstem dialogu, dyskusji, bezstronnego komenta-
rza, bezinteresownej krytyki, ale i w zakonspirowanej formie 
zniesławień i zniewag).  
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Prowokacje - o wielorakich celach: i sprawczych, i dyskredy-

tacyjnych:   

 Sztuczne wzbudzanie złudzeń, obaw, pokus; kreowanie 

gry pozorów (mistyfikacje)  

 Skłonienie podstępem do zachowań i działań niechcia-

nych, a szkodliwych lub kompromitujących dla przeciwni-

ka-ofiary.  

 Stworzenie własnym działaniem sytuacji krępujących 

swobodę działania rywala, wykluczających niektóre jego 

działania, przekreślających jego plany.  

 Jednostronne przesądzanie alternatyw społecznych i na-

rzucanie – przez fakty dokonane – wygodnych dla siebie 

rozwiązań.   

 Także przeniknięcie do wrogich szeregów, aby rozkładać 

przeciwnika i kompromitować go od środka.  

 Elementy szachowania, blefu (oscylowanie między wzbu-

dzaniem niepewności a silną sugestią)  

 Spowodowanie pośrednio własnym działaniem utraty lub 

redukcji zaufania, zakłócenia komunikacji. Sztuczne 

zmienienie charakteru sytuacji i układu sił (na własną ko-

rzyść).  

Osaczanie przeciwnika:  

przeciwstawianie go opinii publicznej, jego własnym partne-

rom, sojusznikom, przyjaciołom, najbliższym (wbijanie kli-

na) - doprowadzanie do izolacji społecznej, a zarazem do 

własnego i społecznego poczucia zbędności i obcości.  
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Maksymalistyczna, agresywna forma zwalczania, obejmująca 

elementy nie tylko manipulacji (dyskredytacji, prowokacji), 

ale również przemocy psychicznej: szczucie, nagonka - 

bądź w celu wywołania ostracyzmu, a więc marginalizacji lub 

eliminacji z życia publicznego, bądź w celu sprowokowania 

samosądu (podżeganie, judzenie, aby przemówił głos ludu 

jako „gniew ludu”, aby rękami ludzi poduszczonych załatwić 

swój porachunek, zlikwidować niewygodnych rywali).  

 

Dywersja - w czterech postaciach:  

 Zmaterializowana, techniczna (sabotaż),  

 dezorientacja (sterowana z zewnątrz, ale i od wewnątrz, 

także oddziaływaniem swoich „wtyczek”),  

 destabilizacja wrogiego układu  

 wreszcie - dezintegracja (wewnętrzna antagonizacja, skon-

fliktowanie, zachwianie poczuciem wzajemności, lojalno-

ści, solidarności grupowej, a tym samym poczuciem przy-

należności, podważenie identyfikacji członków i podgrup 

z całością, tym samym - motywacji  do uczestnictwa, 

zwłaszcza czynnego, ofiarnego i skoordynowanego z wy-

siłkiem współtowarzyszy, współwyznawców; w szczegól-

ności zaś sparaliżowanie ośrodka kierowniczego, grupy 

przywódczej, podkopanie autorytetu czołowych osobisto-

ści i instytucji - wszelkich, aby nikt nie mógł zastąpić tych 

skompromitowanych, odbudować więzi i siły grupy).  

 

Trzy odmiany dywersji jako oddziaływania komunikacyj-

nego – z punktu widzenia źródła:  

 dywersja zewnętrzna (stymulowanie  zakłóceń i konflik-

tów z zewnątrz)  
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 dywersja wewnętrzna (przez posłużenie się sprzeczno-

ściami i konfliktami wewnętrznymi danego układu, dąże-

niami wybranych jego ogniw)  

 infiltracja (destrukcyjne oddziaływanie od wewnątrz w re-

zultacie przeniknięcia do wrogiego układu)  

 

 

7.7. Szczególna forma manipulacji: perfidia  

Perfidia  

to wyjątkowo wyrafinowana, przebiegła forma podstępu:  

 Przewrotność (przekształcanie wrażeń, uczuć, zamiarów, 

relacji międzyludzkich w ich przeciwieństwo)  

 Rozmyślne wzbudzanie zaufania w celu … jego nadużycia  

 Nadużywanie zasady wzajemności oraz zaufania do osób, 

idei, symboli, zasad, reguł gry, instytucji kontrolnych 

 

Typowe narzędzia perfidii:  

 Wieloznaczność zachowań, gestów, słów  

 Bigoteria (symultaniczna forma pozyskiwania uznania u 

odbiorców o sprzecznych interesach i oczekiwaniach)   

 Obłuda  

 Wykręt  

 Zaplanowane wiarołomstwo – z przerzucaniem winy na 

ofiarę  

 

7.8. Metody i narzędzia walki o rząd dusz  

 

Manipulacja językiem - język jako narzędzie akredytacji (ko-
rzystnej autoprezentacji), dyskredytacji przeciwnika, narzę-
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dzie dezorientacji odbiorców i rywali, narzędzie nacisku, na-
rzędzie nieodpartej sugestii opartej na selekcji, tendencyjno-
ści, jako narzędzie usprawiedliwień dla własnych czynów.  

Manipulowanie kryteriami oceny informacji: manipulowanie 
pojęciem i kryteriami prawdy, narzucanie własnych arbitral-
nych kryteriów wygodnych, zacieranie różnicy między praw-
dą a kłamstwem wtedy, gdy nie możemy wszystkiego pod-
powiedzieć, skomentować ani filtrować.  

Sterowanie dopływem informacji - tak, aby docierało to, co 
dla nas korzystne, wygodne i aby nie dopuszczać odbioru 
źródeł dla nas konkurencyjnych i wrogich oraz konkretnych 
informacji dla nas niewygodnych. Przemilczenia i „cięcia”.  

Sterowanie odbiorem informacji (deformacje w obrazie rze-
czywistości - zniekształcanie wymowy faktów, tendencyjny 
dobór faktów w celu wywoływania, narzucania i utrwalania 
pożądanych skojarzeń, zniekształcanie proporcji w obrazie 
sytuacji lub cech osób, grup, instytucji, działań i zdarzeń - 
uwypuklanie, wyolbrzymianie, pomniejszanie, marginalizo-
wanie, odwracanie uwagi etc.).  

 

Urabianie i uzależnianie adresatów oddziaływania:  

(1) Repertuar demagogii (vox populi interpretowany arbitral-
nie, a przedstawiany jako esencja prawdy i wyrok niepod-
ważalny, schlebianie myśleniu potocznemu, wyobraże-
niom obiegowym, hołubienie stereotypów, mitów i uprze-
dzeń, megalomanii grupowej - oczywiście po to, aby je wy-
korzystywać, sterować nimi, posłużyć się w sprzyjających 
sytuacjach)  
 

(2) Manipulowanie sytuacją społeczną (wywoływanie kon-
fliktów, zamieszania, lęków, fobii, względnie nastrojów 
euforii itd. - lub wykorzystywanie ich), tak aby poprzez in-
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scenizowanie i reżyserowanie sytuacji sterować zachowa-
niami i sposobem myślenia ludzi.  

 

(3) Manipulowanie statusem „podopiecznych” w celu 
zwiększenia ich podatności, niesamodzielności, uzależ-
nienia, sterowności (przekształcanie grupy w tłum, atomi-
zacja grup i zespołów, przekształcanie suwerennej zbio-
rowości w publiczność - widownię, biernych odbiorców 
popisu itd.).  
 

(4) Oddziaływanie długofalowe i ciągłe: indoktrynacja, 
czyli „pranie mózgów” - urabianie świadomości odbiorców 
do tego stopnia, aby całkowicie zatracili jakąkolwiek sa-
modzielność, krytycyzm, dystans, potrzebę i możliwość 
wyboru idei, wiadomości, aby stali się posłusznymi i bier-
nymi odbiorcami komunikatów i bodźców ideologiczno-
propagandowych lub zaślepionymi (fanatycznymi), ale 
dobrze sterownymi wyznawcami narzucanej ideologii.  

 

8. AKREDYTACJA   

8.1. Etymologia i sens terminu  

AKREDYTACJA  

Pojęcie akredytacji jako metafora (zdobywanie i „spłacanie” 

kredytu zaufania, poparcia).  

 

ETYMOLOGIA słowa „kredyt‟  

Od łacińskiego czasownika credere = wierzyć; zawierzyć, powie-

rzyć (a więc dać komuś zadanie, przekazać w użytkowanie jakieś 
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dobro z wiarą, że zadanie wykona, dobro będzie użytkował 

zgodnie z jego przeznaczeniem, nie niwecząc go)   

 

Credo (dosłownie: wierzę) => wyznanie wiary; zinternalizowany 

przez podmiot kodeks wartości, celów i zasad  

Już bankowe pojęcie kredytu (więcej niż pożyczka; użyczenie 

pieniędzy wymagających zwrotu za określoną cenę) jest metafo-

rą.  

Kredyt bankowy jako… specyficzny „akt wiary”.  

Użyczam swych pieniędzy, gdyż wierzę, że stać cię na ich zwrot 

(wiarygodność - wypłacalność tego, kto pożycza) i że pożyczasz 

w dobrej wierze (wiara w intencję spłaty).  

Uwaga: bank „wierzy”, ale „na wszelki wypadek” się zabezpie-

cza.  

 

„Kredyt zaufania” to metafora drugiego stopnia. Zaufanie (od-

powiednio: zainteresowanie, poparcie, zgoda na coś) to dobro, 

na jakie trzeba zasłużyć: najlepiej uprzednio, a jeśli okazane jest 

„na kredyt”, to podlega rozliczeniu.   

 

8.2. Akredytacja jako pozyskiwanie uznania społeczne-

go  

 

Aspekty uznania:  

 Uznanie faktu („przyjęcie do wiadomości”)  

 Kwalifikacja (zaliczenie do pewnej kategorii i ocena wg kryteriów 

właściwych dla tej kategorii)  

 Aprobata (dla kogoś lub czegoś)  

 Przyznanie uprawnień  
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Uznanie (poparcie lub wyrażenie zgody na coś) może być:   

 Czynne (aktywne wyrażenie akceptacji, zgody; upoważ-

nienie i zobowiązanie kogoś do czegoś; włączenie się do ak-

ceptowanych działań; podejmowanie działań wspierają-

cych)  

 Bierne (przyzwolenie; domniemanie przyzwolenia wobec 

braku sprzeciwu)  

 

Potrójna konieczność zdobycia i zachowania  

uznania społecznego:  

 

 Uznanie jest obiektywnym warunkiem albo samej możli-

wości uczestnictwa i działania w ogóle, albo efektywności 

wysiłków podejmowanych przez określony podmiot (Nic 

nie osiągnie ten, kogo inni nie zauważą, nie dopuszczą lub 

zignorują)  

 

 Uznanie jest wymaganiem społecznym, narzuconym w 

procesie socjalizacji i zinternalizowanym przez jednostki i 

grupy (odczuwają one poczucie obowiązku, by o takie 

uznanie się ubiegać – i w ten sposób zostaje wyegzekwo-

wany ten obowiązek) 

 

 Uznanie jest spontaniczną, autentyczną potrzebą każdego 

podmiotu (subiektywna potrzeba uznania ze strony innych 

– bycia potrzebnym i docenianym – zapewnia dobrą sa-

moocenę, poczucie własnej wartości i godności oraz bez-

pieczeństwa)    
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Trzy stopnie akredytacji:   

 uwiarygodnienie,  

 uwierzytelnienie,  

 upełnomocnienie (uprawnienie, zobowiązanie, upoważnie-

nie).   

 

Istota akredytacji w życiu publicznym:   

osiągnięcie uznania, tzn.  

 pozysk(iw)anie uwagi i zainteresowania,  

 zdobycie zaufania i poparcia;  

 uzyskanie tzw. mandatu społecznego (od przyzwolenia, po-

przez uprawnienie i upoważnienia po zobowiązanie do cze-

goś).  

 

Pozytywna  formuła akredytacji:  

wykazywanie i demonstrowanie własnych rzeczywistych lub po-

zornych albo wyolbrzymionych walorów, autów, tytułów do 

uznania.  

 

Negatywna formuła akredytacji:  

zyskiwanie uznania na zasadzie kontrastu i alternatywy – przez 

dyskredytację, a nawet dyskryminację, marginalizację i elimina-

cję rywali, oponentów, przeciwników  
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9. WIARYGODNOŚĆ – PRZESŁANKA UZNANIA  

 

9.1. Etymologia i sens pojęcia  

Określenie cechy człowieka lub jego wypowiedzi – pochodne od 

wyrażenia „godny wiary”.  

 

Aspekty wiary:   

 Wiara w coś (w istnienie czegoś, w słuszność i realność pew-

nych zasad, nakazów, zakazów); w tym wiara w sensie religij-

nym (mistyczna) i ideowym (wyznawanie określonego systemu 

poglądów  

 Wiara w kogoś (przeświadczenie o czyichś zdolnościach, wa-

lorach, atutach, osiągnięciach, zasługach) 

 Wiara okazywana komuś (zaufanie, ufność) – wiara w je-

go dobre (dla nas, dla ogółu) intencje; wiara w to, że wspólnie 

wierzymy w to samo => podatność na jego oświadczenia, zapo-

wiedzi, gotowość do poparcia lub posłuchu dla jego decyzji  

 Wiara w wartości i zasady (w słuszność i siłę obowiązy-

wania pewnych zasad współżycia, reguł gry, w powszechność 

ich internalizacji, przestrzegania i wymagania)  

 Wiara w poręczenia (przenoszenie zaufania z osoby lub in-

stytucji poręczającej, udzielającej pozytywnej opinii lub reko-

mendacji na osobę legitymującą się takim świadectwem)  

 Wiara w zabezpieczenia: w niezawodność kontroli spo-

łecznej, instytucji kontrolnych oraz rozmaitych procedur i form 

zapewnienia zadośćuczynień lub rekompensat w przypadku 

strat      
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9.2. Warunki i formy uwiarygodnienia  

(przekonania odbiorców o swej wiarygodności):  

 

Racjonalne rozumienie wiarygodności:  

 Uświadomienie sobie różnicy między wiarygodnością 

obiektywną (relacją adekwatności) a wiarygodnością su-

biektywną (poczuciem, niekiedy wręcz złudzeniem wiary-

godności).  

 Kwalifikacja oparta na znajomości rzeczy, porównaniu róż-

nych informacji z różnych źródeł, namyśle, myśleniu scep-

tyczno-krytycznym (nie wiara na kredyt, lecz rozwianie 

wątpliwości)  

 

Zobiektywizowane kryteria wiarygodności:  

 reprezentatywność,  

 sprawdzalność informacji, oświadczeń, zapowiedzi   

 konfrontacja słów i czynów,  

 ocena społecznych efektów i kosztów działania,  

 weryfikacja „kto ma w tym interes” i „komu to służy” (po-

równanie interesu własnego z interesem pretendenta) – 

przy założeniu naturalnej interesowności.  
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Subiektywne, w tym zafałszowane, kryteria wiarygodności:  

 oparte na wrażeniach i emocjach oraz uprzedzeniach 

(kryteria zewnętrznej atrakcyjności, sugestywności, sympa-

tii itp.)  

 często – irracjonalne (wbrew faktom, wbrew przestrogom i 

ostrzeżeniom, wbrew własnym złym doświadczeniom lub 

wątpliwościom – na zasadzie myślenia życzeniowego, 

przywiązania do własnych nastawień i złudzeń lub do pew-

nych osób albo na zasadzie przekory) 

 zaufanie na kredyt na zasadzie konformizmu grupowego 

(bezrefleksyjne przyjęcie, podzielenie ocen, uprzedzeń do-

minujących lub obowiązujących w danym środowisku; kie-

rowanie się modą, uznanym w grupie poczuciem oczywisto-

ści; naśladownictwo),    

 automatyczne przenoszenie zaufania z instytucji, grup lub 

osób w ogóle na ich poszczególne cechy i konkretne działa-

nia, decyzje. 
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10. PODSTĘPNA AKREDYTACJA  

 

10.1. Podejście manipulatorskie do wiarygodności:  

 subiektywizacja kryteriów – j.w. (wrażenia, emocje, ocena 

„na kredyt”),  

 licytacja w pseudowiarygodności (w efektach psycholo-

gicznych odwracających uwagę od istoty rzeczy, powodują-

cych dezorientację, złudzenia, naiwność – ale pod sztanda-

rem rygorów wiarygodności) 

 „ustawianie” przeciwników („,musicie się uwiarygodnić”), a 

pryz okazji siebie (egzekutor wiarygodności sam oczywiście 

jest wiarygodny)   

 manipulacja wyższego rzędu: „abonament” i „rozdzielnik” 

wiarygodności (trwałe przypisanie uprzedzeń pozytywnych 

i negatywnych => aprioryczny kredyt zaufania lub gwaran-

cja nieufności i odrzucenia)  

Akredytacja pryncypialno-programowa:  

oparta na postawach autentyzmu, żarliwości ideowej, służebno-

ści oraz na społecznej ocenie i kontroli pretendenta według kry-

teriów merytorycznych    

Akredytacja podstępna:  

oparta na przebiegłości, chytrości, a niekiedy również na bez-

czelności (umiejętności zasugerowania i przytłoczenia odbior-

ców)   
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10.2. Pragmatyczne walory akredytacji podstępnej:  

 

(1) pozwala „zaistnieć”, przebić się, przelicytować lepszych i 

odnieść sukces osobom i całym grupom, które realnie nie mają 

nic do zaproponowania społeczeństwu poza własnym dobrym 

samopoczuciem i przebiegłością;  

(2) pozwala przemycić – za parawanem rozmaitych pozorów i 

pretekstów – a następnie narzucić otoczeniu (jako fakt dokona-

ny) idee, pomysły, zamiary, dążenia, których bez tego wybiegu 

nigdy by nie zaakceptowało;  

(3) pozwala wymusić ustępstwa nawet na tych, którzy nie dają 

się zwieść zasłonom dymnym i pokrętnym manewrom, którzy 

chcieliby zapobiec demagogii, oszustwom, nadużyciom, samo-

woli;  

(4) a wykazywana przy tym zręczność, przebiegłość zmierza 

nie tyle do tego, aby adresat wybierał ulegając sugestiom nadaw-

cy, ile do tego, aby przestał rozumieć, iż jego decyzja o zaufaniu, 

poparciu jest właśnie wyborem, a nie czymś oczywistym i po-

zbawionym alternatywy.  
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Cechy akredytacji manipulacyjnej:  

 

(1) Potrójnie fałszywa, gdyż –  

 Nieprawdziwa, nieadekwatna (oparta na złudzeniach, pozo-

rach w obrazie wymaganych, oczekiwanych cech preten-

denta) 

 Nieszczera w intencjach; zwykle – oparta na obłudzie, oszu-

stwie, kłamstwie 

 Zmistyfikowana (pozory uznania lub nadinterpretacja tytu-

łów do uznania i jego zakresu)  

(2)  Zwykle także – zastępcza (zastępowanie niewygodnej 

płaszczyzny i niewygodnych kryteriów pretekstami do 

korzystnej autoprezentacji)  

 

11. MANIPULATORSKA AUTOPREZENTACJA 

Korzystna dla własnej osoby (odpowiednio: grupy, instytucji), a 

upiększona i zgodna z oczekiwaniami i wyobrażeniami (złudze-

niami) odbiorców prezentacja swych walorów  

* rzeczywistych, lecz wyolbrzymionych lub nieistotnych w da-

nym kontekście,   

*  domniemanych lub urojonych (elementy mitomanii)  

*  problematycznych  

*  niesprawdzalnych  

*  złudnych, pozornych  

* rozmyślnie i pomysłowo upozorowanych.    
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11.1. Manipulowanie własnym wizerunkiem i tożsamością   

Założenie:  

WIZERUNEK ZAMIAST TOŻSAMOŚCI  

Manipulacyjne podejście do wizerunku:  

 Obraz nie tyle rzeczywistych cech pretendentów (zaintere-

sowań, poglądów, pochodzenia, drogi życiowej, realnego 

statusu społecznego, reprezentatywności dla określonych 

grup społecznych, osobistych motywacji, osiągnięć, zasług, 

uzdolnień, planów), ile cech pożądanych, dobrze widzia-

nych, odpowiadających społecznym oczekiwaniom, stereo-

typom i modom, cech dobrze „sprzedających się”, zapew-

niających wrażenie atrakcyjności  

 

 Cechy pożądane prezentowane jako atuty pretendenta by-

wają rozbieżne i wręcz sprzeczne z jego biografią, naturą, 

mentalnością, z jego charakterem, temperamentem, rodza-

jem i poziomem uzdolnień (kreacja na wyrost lub zupełna 

mistyfikacja)  

 

Manipulacja tożsamością:  

 

 Unikanie wyrazistości, jednoznaczności i spójności w sa-

mookreśleniu, w autoprezentacji => „dla każdego coś miłe-

go” lub sytuacyjna i koniunkturalna relatywizacja wizerun-

ku („blankietowa” tożsamość)    
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 Podszywanie się – pozorowanie przynależności lub sukcesji 

przez powoływanie się na określone tradycje, własne ko-

neksje lub kontakty, odwoływanie się do określonej symbo-

liki i retoryki; wymuszanie takiej naciąganej identyfikacji 

przez ceremonialne i rytualne hołdy  

 

 Tożsamość negatywna – określanie swej tożsamości nie 

przez katalog własnych cech (idei, poglądów, zasad, celów, 

dokonań), lecz przez negację swych rywali, przeciwników, 

wrogów  

 

11.3.Typowe sposoby przesadnie korzystnej  

autoprezentacji:  

 Ukrywanie (maskowanie, kamuflaż) pewnych cech, inten-
cji, motywów,  

 zatajanie informacji (przemilczenia, niedopowiedzenia, eu-
femizmy);  

 udawanie (symulacja) uczuć, dążeń, intencji, przekonań;  

 niewyraźność i wieloznaczność zachowań, gestów, wypo-
wiedzi;  

 odwracanie uwagi od własnych defektów, błędów, grze-
chów, porażek.  
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Źródła korzystnych wrażeń lub przychylnych nasta-
wień lub gotowości do posłuchu:   

 Samochwalstwo (autoreklama),  

 Popis (deklaracje i działania na pokaz),  

 Eksponowanie koneksji i korzystnych rekomendacji,  

 Korzystanie z widocznej protekcji,  

 Tupet – samozwańcze objęcie roli arbitra i egzekutora wy-
magań w pewnej dziedzinie .   

 

 

12. MOŻLIWE STYLE I TAKTYKI  

PODSTĘPNEJ AKREDYTACJI   

 

12.1. Taktyki ingracjacyjne  

 

(1) Taktyka hołdownicza:  

ludzie zostają zauroczeni demonstracją rzekomych walorów 

i świadectw dobrej woli, życzliwości, przychylności, służeb-

ności. Pod wpływem atrakcyjnej formy popisów i zachowań 

odpowiadających ich oczekiwaniom, schlebiających ich 

próżności dochodzą do wniosku, że skoro pretendent „da się 

lubić”, to znaczy, że działa w dobrej wierze i w ich interesie. 

I to ich skłania do zaufania, do postawienia na kogoś, kto im 

zaimponował, wzbudził w nich sympatię i wielkie nadzieje. 

Popisowo-adoracyjny styl komunikacji z otoczeniem, stara-

nie o wywarcie możliwie najkorzystniejszego wrażenia dzię-

ki autoprezentacji przymilnej i zachowaniom, które łudzą 

adresatów, że mają do czynienia z kimś miłym, lubiącym lu-

dzi, zwłaszcza dla nich życzliwym.  
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(2) Pretensjonalność:  

balansowanie na krawędzi między hołdownictwem, które na 

mocy zasady wzajemności wymusza sympatię i wdzięczność, 

zręcznym przemyceniem swoich roszczeń pod godnym pre-

tekstem, przeniesieniem uznania z innych obiektów hołdu 

na siebie oraz wymuszeniem przez natręctwo, a choćby i 

konsternację.  

 

12.2. Taktyki zwodnicze  

Zwodzenie i szachowanie - metoda akredytacji zawieszona 

pomiędzy hołdem a na wpół zawoalowanym lub nawet ostenta-

cyjnym uzależnianiem innych od siebie.   

 

(3) Przewrotna, nakazowo-wykrętna wymowa deklaracji, 

gestów i czynności rytualnych:   

Taktyka sugestywnej niewyraźności. Im bardziej podmiot 

sam się wykręca od jednoznaczności swych wypowiedzi i za-

chowań, unikając weryfikacji, oceny, kontroli, tym większy 

może wywierać nacisk na otoczenie, formułując i egzekwując 

swoje wymagania, które sam arbitralnie określa według oka-

zjonalnej wygody, a które abstrakcyjnie obowiązują w wersji in 

blanco. Wykorzystanie kontrolowanej, symultanicznej (a więc 

zaadresowanej równolegle do różnych podmiotów, także wza-

jemnie przeciwstawnych) wieloznaczności oraz na równie su-

gestywnej zagadkowości i powściągliwości znaków, gestów, 

wypowiedzi.  
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(4) Zwodzenie i szachowanie oparte na repertuarze kokie-

terii.  

Wzbudzać oczekiwania i zachęcać, po czym studzić, hamo-

wać, trzymać w niepewności;  nieszczerą samokrytyką pro-

wokować przeciwwagę w postaci wymuszonej zakłopota-

niem, kurtuazją i asekuracją chwalby. Oto esencja kokieterii 

– jako zręcznej, rzekomo skromnej formy licytacji lub wstęp 

do nęcenia, kuszenia i uwodzenia. Kokieteryjny styl obco-

wania z innymi to skuteczna forma uzależniania ich od wła-

snych posunięć i zapewniania sobie pozycji uprzywilejowa-

nej.  

 

12.3. Taktyki dominacyjne  

– oparte na objęciu przez pretendenta roli sternika czy też dys-

pozytora ruchu. Pretendent zyskuje posłuch (choćby brakowało 

w nim poczucia słuszności, sympatii i podziwu) dzięki potrakto-

waniu innych „z góry”, czemu nie umieją się przeciwstawić.  

 

(5) Nęcenie (wabienie), kuszenie i wręcz uwodzenie:  

sterowanie innymi  przez sztuczne wzbudzanie lub podsy-

canie i ukierunkowanie niezaspokojonych potrzeb, pra-

gnień, tęsknot, zaspokajanie ich – rzeczywiste lub pozorne – 

tylko do czasu i za cenę zaspokojenia; na podobnej zasadzie 

jak zaspokaja dostawca narkotyku.   

 

(6) Mechanizm protekcji; w wielorakim znaczeniu:  

Posłużenie się rozmaitymi formami faktycznego, nadużyte-

go lub upozorowanego wsparcia „z góry” lub „z boku” ze 
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strony osobistości wysoko postawionych w jakiejś hierarchii, 

środowisk obdarzonych w opinii społecznej prestiżem, auto-

rytetem lub domniemaniem wpływów, a także odwołanie się 

do autorytetów wiecznie żywych, choć poza tym martwych, 

pozbawionych możliwości odżegnania się od nachalnego 

wielbiciela-użytkownika.    

 

Demonstracyjne podparcie się cudzym splendorem lub wpły-

wem zapewnia fałszywą sugestię dla publiczności, że ma do czy-

nienia z kimś zasługującym na respekt lub pozytywną ocenę lub 

w każdym razie na uprzywilejowanie czy taryfę ulgową.  

 

Repertuar taktyk protekcyjnych:  

 pospolita protekcja indywidualna,  

 manipulacyjne posłużenie się jakimś autorytetem,  

 mechanizm jednostkowej lub grupowej autorekomendacji w 

zamkniętym kręgu „samych swoich”.  

Zainteresowany sam organizuje sobie zbiórkę korzystnych i 

pochlebnych świadectw o sobie, kreuje sobie wizerunek kogoś 

ważnego, wpływowego, ciekawego lub pożytecznego, zasłużone-

go. Taktyka protekcyjna służy rozbrojeniu publiczności  i opo-

nentów przez respekt, popularność lub autorytet patrona. Może 

być przy tym podwójną manipulacją, gdyż, po pierwsze, już za-

stąpienie oceny merytorycznej przez czyjeś namaszczenie albo 

wstawiennictwo jest zafałszowaniem selekcji kadrowej, a po dru-

gie, patron, protektor może nawet nie być świadomy, że ktoś na 

niego się powołuje, podszywa, podczepia do jego rydwanu, 

wprowadza do jego mauzoleum.  
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(7) Agresywna autopromocja:   

wymuszenie zainteresowania, respektu i statusu kogoś waż-

nego przez zachowania absorbujące uwagę i energię otocze-

nia, uniemożliwiające zignorowanie lub tylko normalne, 

równoprawne traktowanie pretendenta, gwarantujące, że 

tak czy inaczej zyska rolę kogoś wyjątkowego.  

 

(8) Agresywna taktyka represywno-uzurpatorska:  

Pretendent świadom swojej kontrowersyjności i tego, że 

nigdy nie zostanie wybrany przez większość na zasadzie 

uznania, podziwu, popularności, znajduje sugestywny pre-

tekst do zdyscyplinowania tej większości pod swoją komen-

dą. Wymusza konsolidację na płaszczyźnie negatywnej – w 

obronie przed wyimaginowanym lub wyolbrzymionym za-

grożeniem, w ataku na wskazanych wrogów publicznych.  

 

Represywna, gdyż oparta na wymuszaniu posłuchu wytwarzaną 

atmosferą strachu albo nawet lęku, wzajemnej podejrzliwości i 

niechęci, co skłania do wypatrywania protektora – silnego i twar-

dego obrońcy i strażnika porządku. Oparta również na depry-

mowaniu, zastraszaniu i wręcz karaniu sceptyków, niedowiarków 

– co najmniej groźbą napiętnowania i wykluczenia, jeśli nie utra-

tą stanu posiadania i bezpieczeństwa.  

 

Uzurpatorska, gdyż polega na samozwańczym objęciu przy-

wództwa z nieograniczonymi pełnomocnictwami, pod pretek-

stem obrony i egzekwowania najświętszych wartości.  
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13. HOŁDOWNICZE (INGRACJACYJNE)  

TAKTYKI AKREDYTACJI   

 

Pozyskiwanie przychylności, zaufania, poparcia i upoważnienia 

do samowolnych działań (uchodzących jednak za realizację woli 

zbiorowej) przez składanie hołdów danej zbiorowości, które 

wzbudzić mają pozytywne nastawienie, ufność, a przede wszyst-

kim poczucie zobowiązania lub wręcz wdzięczności.  

Zręczne nadużycie zasady wzajemności: w zamian za moje 

„miłe słówka” grupa nieszczerze i interesownie adorowana jest 

mi „winna” życzliwe nastawienie, zainteresowanie, pozytywne 

uprzedzenie – czyli wiarę i gotowość do wsparcia na kredyt.  

 
13.1. Wykorzystanie mechanizmu ingracjacji  
 
INGRACJACJA („UWDZIĘCZNIENIE”):  

 Podnoszenie własnej wartości w oczach partnera, publicz-

ności  

 Podnoszenie dobrej samooceny, poprawianie samopoczucia 

partnera, publiczności  

 Nadawanie cech atrakcji samemu kontaktowi, trwałemu 

obcowaniu, współpracy; uprzyjemnianie sytuacji rozmowy, 

współdziałania  
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13.2. Typowe chwyty ingracjacyjne:  

* gorliwe i nadgorliwe demonstrowanie „poprawności” – dobre-

go wychowania, uprzejmości, taktu; kurtuazyjne i ceremonialne 

ceregiele; zachowania rytualistyczne podkreślające właściwą 

przynależność i identyfikację;  

* natrętne okazywanie względów, kokietowanie publiczności – 

tak, aby zagrać na zbiorowej próżności i megalomanii, dopieścić 

grupę skrępowaną kompleksami i narosłą frustracją, obudzić 

wdzięczność za samo zainteresowanie i dowartościowanie zabie-

gami podobnymi jak u zalotnika;  

* samochwalstwo – taka forma korzystnej autoprezentacji i 

wręcz autoreklamy, w rezultacie której adresaci starań mają być 

pod wrażeniem; a jeśli uda się im zaimponować, to wzrośnie ich 

podatność na najbardziej nawet „grubymi nićmi szyte” działania 

wychodzące naprzeciw stłumionym dotychczas, a teraz rozbu-

dzonym oczekiwaniom i pragnieniom (tu polityk naśladuje pod-

rywacza-rutyniarza, który ma zdeprymować obiekt kokieterii 

swoją pewnością siebie, tudzież nadawców reklamy, którzy z za-

łożenia muszą się „puszyć”, mówić o sobie, że są naj-naj);  

* popis – nachalna demonstracja swoich walorów, sprawności, 

osiągnięć rzeczywistych lub urojonych, która ma być niejako 

„materialnym dowodem” wiarygodności tego samochwalstwa (tu 

polityk naśladuje koguta, który na widok kury, a tym bardziej na 

widok rywala pręży się, stroszy pióra, stara się wygrać konkurs 

piania);  

* ceremonialne formy schlebiania: podkreślanie respektu dla 

kogoś, akcentowanie wysokiej rangi, eksponowanie prestiżowych 
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tytułów, kurtuazyjne „awansowanie” rozmówcy, wyróżnianie 

przy powitaniu, zwracanie się z czołobitnymi prośbami  itp.  

* pochlebstwa –zasugerowanie swej życzliwości i służebności 

(pod pozorem zachwytu i usłużności) oraz wymuszenie odwza-

jemnienia tej przychylności przez fałszywe, tzn. interesowne i 

przesadzone pochwały, uruchamiające w odbiorcy żywioł miłości 

własnej lub wręcz narcyzmu, przez co staje się łatwo sterowny i 

krótkowzroczny, podatny na prowokacje, obłudne zachęty i 

zwodnicze obietnice;  

* obietnice –próba przeniesienia tego wrażenia wywartego sa-

mochwalstwem,   popisem i pochlebstwem na oczekiwania doty-

czące przyszłości, przez zapowiedzi sugerujące, że nasze starania 

lub sama w sobie obecność i życzliwość przyniesie kokietowa-

nym korzyści, poprawi ich sytuację;   

* przysługi, gesty uczynności, akty praktycznej pomocy i odsie-

czy – z premedytacją potraktowane jako przynęta, tytuł do cu-

dzej wdzięczności i zaufania, niedroga inwestycja, która szybko i 

łatwo się zwróci.  

  

Warunek efektywności tej taktyki: stworzenie wrażenia (złu-

dzenia) atrakcyjności  pretendenta i kontaktu z nim.  

 

14. PRETENSJONALNE FORMY AKREDYTACJI   

 

Określenie pretensjonalność -  

Od słowa ‘pretensje’ (do czegoś) = roszczenia do czegoś; nie 

mylić z pretensjami do kogoś (wtedy pretensje = wyrzuty, żale).  
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Roszczenie do uznania:  

* uznania pewnych umiejętności, uzdolnień, kwalifikacji  

* uznania pewnych praw z tytułu tych domniemanych i de-

monstrowanych (nieudolnie) atutów  

 

14.1. Pretensjonalność jako  

przemycenie lub wymuszenie uznania  

 

W praktyce:  

 podstępne przemycenie swych aspiracji – pod osłoną czy-

jegoś autorytetu, popularności, wartości podzielanych z 

odbiorcami itd.   

 przedstawienie własnej słabości jako rzekomej siły, bezta-

lencia jako talentu, nieudolności jako sprawności, rytualnej 

gorliwości jako rzekomej żarliwości itp.  

 

Roszczenia nie znajdujące pokrycia w rzeczywistych umiejęt-

nościach, osiągnięciach itd.  

Sposób wyrażania i potwierdzania tych roszczeń zaprzecza-

jący ich zasadności.  

 

Istota pretensjonalności jako formy działania, komunikacji:  

(1) Jakościowa (gatunkowa) nieadekwatność zastosowanych 

środków wyrazu, form wypowiedzi i działania oraz ich nie-
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współmierność (w proporcjach ilościowych) w stosunku do 

okoliczności oraz intencji i zdolności samego podmiotu.  

 

(2) Wymuszenie – specyficznym szantażem emocjonalnym – 

uznania dla widocznych (choćby nieudolnych, żenujących) sta-

rań, wysiłków, przeniesienia uznania dla osób lub symboli bę-

dących obiektem (często nieszczerych) hołdów na osoby lub 

grupy natrętnie składające i demonstrujące hołd.   

 

Analogia do taktyki żebrania.   

 

Typowa taktyka żebraków to mieszanka kilku czynników:  

 ekspozycja potrzeby, cierpienia, upośledzenia,  

 udana pokora,  

 przymilność (pochlebstwa, dziękczynienia, błogosławień-

stwa, wdzięczność z góry)  

 natręctwo.  

 

Rachuba na wzbudzenie w odbiorcy litości i współczucia, a w 

konsekwencji poczucia zobowiązania, zakłopotania, a nawet wi-

ny.  

 

Pretensjonalność to żebracza recepta na „taryfę ulgową”. Peł-

ne uznanie dla tego, co jest przejawem nieudolności, niekompe-

tencji, fałszywym hołdem, profanacją czczonych wartości, trady-

cji i autorytetów.  
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14.2. Dwie formy (taktyki) pretensjonalności:  

* działanie na wyrost (ponad stan, ponad miarę własnych moż-

liwości, a zarazem ponad miarę uprawnień)  

* minoderia (wdzięczenie się, mizdrzenie).  

 

Taktyka minoderyjna:  

 kokieteria,  

 wymuszanie „taryfy ulgowej” demonstracją starań ponad 

siły (nagroda należna za starania, nie za ich efekt), natrętną 

usłużnością, uniżonością, serwilizmem, żebraniną (dopra-

szanie się o dobre słowo, pochwałę, oklaski);  

 część (np. odpowiedni kostium, odpowiednia intencja oko-

licznościowego występu, gorliwość rytualna) ma wystar-

czyć za całość.   

 

Formy działania na wyrost:  

 desperacka ekstrawagancja,  

 pozerstwo,  

 nadgorliwe naśladownictwo,  

 snobizm,  

 emfaza  

 fałszywy patos (kontrastujący z trywialnością motywów i 

powszedniością sprawy, działania).   
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15. AGRESYWNE FORMY PODSTĘPNEJ AKREDYTACJI 

 

W przeciwieństwie do taktyk hołdowniczych –  

(1)  potraktowanie innych „z góry”, samowyniesienie – na 

pozycję arbitra interpretującego i egzekwującego zasady 

konstytutywne dla danej zbiorowości, wspólnoty  

(2) odwoływanie się nie do motywacji pozytywnej, lecz ne-

gatywnej (uznanie przywództwa, władzy nie na podsta-

wie akceptacji, podziwu, sympatii, zaufania itd., lecz na 

zasadzie respektu, obawy, asekuracji, konformizmu)  

(3) serwowanie - zamiast atrakcji – zagrożeń, wzbudzanie 

niepewności i obaw (lęków, strachu)  

 

15.1. Umiarkowanie agresywne formy akredytacji  

 

Taktyka protekcyjna:  

 Protekcjonalny styl obcowania z innymi, ważniactwo  

 Protekcja indywidualna i grupowa  

 Manipulacja autorytetem  

 Fałszywe rekomendacje  
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Nadużywanie autorytetu – własnego i cudzego – jako 

taktyka „wymuszonego namaszczenia” .  

* manipulacja pojęciem i kryteriami autorytetu.  

* zasłanianie i podpieranie się cudzym autorytetem;  

* „podczepianie” się pod czyjś autorytet;  

* podszywanie się;  

* rozciąganie autorytetu z jednej dziedziny na inną;  

* pozorowanie i narzucanie własnego autorytetu;  

* kokietowanie publiczności jako autorytetu i arbitra;  

* szantażowanie autorytetem ideologicznym lub urzędowym;  

* szachowanie i szantażowanie osobistości lub instytucji auto-

rytatywnych ich własnym autorytetem. 

 

Agresywna autopromocja:  

 Pozorowanie i wymuszanie własnego autorytetu  

 Narcystyczna autokoronacja  

 Metodyczne oszołomstwo  

 Taktyka „enfant terrible” (szokowo-awersyjna)  

 

Szokowo-awersyjna promocja skandalistów: zapewnianie sobie 

uwagi i znaczenia poprzez prowokacyjne zachowania i czyny, 

budzące zaniepokojenie, szok, poczucie zagrożenia, niesmak, 

odrazę lub oburzenie. 
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15.2. Taktyki represywno-uzurpatorskie  

 

Istota taktyk ściśle agresywnych (represywnych i uzurpator-

skich):  

 samozwańcze kreowanie się na strażnika, interpretatora i 

egzekutora wartości nadrzędnych (imponderabiliów), 

obejmowanie roli arbitra – wyroczni, kontrolera, wycho-

wawcy i selekcjonera.  

 terroryzowanie otoczenia swoimi wymaganiami i ocenami;  

 zwalczanie rzeczywistych lub rzekomych grzeszników, 

wrogów, szkodników, renegatów, agentów, heretyków itp. 

jako pretekst do objęcia własnego dyktatu i „dyscyplino-

wania” całego środowiska, społeczeństwa.  

 

Katalog represywno-uzurpatorskich taktyk akredytacji  

 Moralizatorstwo  

 Policjant Pana Boga (taktyka dewocyjno-religiancka) 

 Samozwańczy cenzor, sternik kryptocenzury i autocenzury  

 (Pseudo)kombatantyzm  

 Inkwizytorstwo  
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15.3. Moralizatorstwo  

 

Dwa rodzaje „moralizowania”:  

 

Moralistyka – refleksja moralna i rygoryzm moralny oparty 

na zasadzie „wymagam od innych tego, czego wymagam od 

samego siebie i czemu sam daję świadectwo”;  

Moralizatorstwo – obłudne i instrumentalne posługiwanie 

się kategoriami moralnymi, pozorami pryncypialności i obrony 

moralności  jako pretekstem do zapewnienia sobie arbitralnej, 

uprzywilejowanej pozycji (oceniam wszystkich wokół siebie, 

samemu nie podlegając ich ocenie ani kontroli)   

Moralizatorska redukcja moralnej kwalifikacji zjawisk 

 manichejska, dychotomiczna wizja rzeczywistości (wszyst-

ko podlega ocenie moralnej, jest albo dobre – i tylko dobre, 

albo złe – tylko złe)   

 prostacki schemat implikacji i generalizacji:   
 

DOBRO  ZŁO  

DOBRZY LUDZIE  ŹLI LUDZIE  

DOBRE INTENCJE ZŁE INTENCJE  

DOBRE UCZYNKI ZŁE UCZYNKI  
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Manipulacyjny charakter moralizatorstwa:  

 rozmyślne zacieranie różnicy i granicy między kwestiami 

moralnymi a obyczajowymi (=> „nieobyczajność”) 

 werbalny absolutyzm moralny, pseudopryncypialność 

sprzężone< z relatywizmem moralnym (hipokryzja, po-

dwójna miara w ocenie)  

 przenoszenie sporów ideologicznych i politycznych na 

płaszczyznę moralną (zastępowanie argumentacji i samo-

określenia szantażem moralno-emocjonalnym)  

 strona sporu – sędzią (sędzia we własnej sprawie, samo-

zwańczy osąd innych)  

 pozorowanie własnej apolityczności, bezstronności, bezin-

teresowności  

 
 

15.4. Kombatancki i pseudokombatancki schemat akredy-

tacji 

 

 Inercja kombatancka (Życie przeszłością i reagowanie na no-

we zjawiska tak, jak gdyby walka była nieskończona lub jak 

gdyby rozwiązywanie nowych problemów również miało pole-

gać na walce, wg wzorców z etapu chwały. Narzucanie oto-

czeniu anachronizmów; wymuszenie posłuchu przez odwoła-

nie do autorytetu bohaterów).   

 

 Demoralizacja kombatancka (honorowanie, nagradzanie daw-

nych zasług jako „abonament bezterminowy” świadczeń i 

splendoru; stanowiska i przywileje tytułem rekompensaty i w 

nagrodę; „wystawianie rachunku” przez bohaterów; ustawia-

nie rodziny, potomstwa; abonament słuszności na wieczność 

z tytułu dawnych zasług i racji na etapie wcześniejszym).   
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 Spóźnieni kombatanci (z tego samego pokolenia i z poko-

lenia następnego, poniewczasie próbujący odtworzyć to, 

co ich ominęło, tak aby trwało lub powtórzyło się z ich 

udziałem, pod ich sztandarem i przewodem).  

 

 Żerowanie na kombatantach i czci dla kombatantów 

(hołdy dla nich i wynagradzanie krzywd jako pretekst dla 

autopromocji i zawłaszczania tradycji; przywłaszczanie 

symboli, tendencyjna interpretacja historii i tradycji; ko-

kietowanie bojowników - schlebianie ich próżności, 

wzbudzanie nadziei, za które odpłatą jest namaszczenie).  

 

 Kostiumowe pseudokombatanctwo (nadawanie starych 

sensów konfliktom współczesnym; pozorowanie i sugero-

wanie, że walka trwa, co więcej, że prominentni bojow-

nicy ucieleśniający sprawę to krętacze, ugodowcy, a na-

wet zdrajcy, agenci, a co najmniej – partacze i kapitu-

lanci, których trzeba rozliczyć. Walka nie tyle przeciw 

dawnym, zwykle pokonanym i usuniętym wrogom, ile 

przeciw rywalom we własnych szeregach, ojcom założy-

cielom itd. Nierzadko – bojówkarska forma, utożsamiona 

z bojowością).  

 

 Paramilitarna mentalność, retoryka i paramilitarny styl 

działania, umożliwiający zdyscyplinowanie otoczenia.   
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15.5. Inkwizytorstwo  

 

Od czasownika inquisire = badać, dociekać, śledzić.  

Szczególny rodzaj dociekliwości: samozwańczy śledczy, tropi-

ciel, prokurator.  

Szczególne predyspozycje do tej roli: myślenie paranoidalne 

(obsesje i „teorie” spiskowe, wszechogarniająca nieufność i po-

dejrzliwość wobec otoczenia – wszyscy potencjalnie są niepew-

ni, podejrzani).  

Tytuł do dociekliwości i ekspansywnej kontroli nad całym otocze-

niem: widmo zdrady, odszczepieństwa, herezji, dysydentyzmu, 

rewizjonizmu, agentury itp.  

Obejmowanie władzy nad otoczeniem pod hasłem obrony 

zagrożonej tożsamości, bezpieczeństwa, ideologicznej czystości, 

w imię zagwarantowania prawowierności, prawomyślności.  

Typowy cykl inkwizytorstwa:  

 Alarm (rzekome śmiertelne zagrożenie  dla wspólnoty 

przez zamach na jej wartości, zasady, święte tradycje itp.)  

 Samorzutne „objęcie dowództwa” nad „akcją ratowniczą”.   

 Permanentne śledztwo (perpetuum mobile, „wirówka”)  
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Charakterystyczna cecha inkwizytorstwa – z punktu widzenia 

standardów wymiaru sprawiedliwości:  

Podważenie już w punkcie wyjścia takich zasad jak domniemanie 

niewinności, ciężar dowodu spoczywa na oskarżycielu, nie ma kary 

bez udowodnienia winy.   

Podejrzany = oskarżony = winny = skazany.  

 

Współczesne przejawy inkwizytorstwa w Polsce:  

- nagonki medialne  

- dzika lustracja  

- „areszt wydobywczy”  

 

16. OBIETNICE JAKO NARZĘDZIE MANIPULACJI   

 

16.1. Pojęcie obietnicy  

 

Komponenty obietnicy   

 

W wersji minimalistycznej:  

(1) Potwierdzenie słuszności, zasadności i realności cudzych po-

trzeb i oczekiwań -  odebrane jako wsparcie, dodanie otuchy, 

oznaka życzliwości i przychylności;  utwierdzenie w prze-
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świadczeniu, że może być lepiej, że sytuacja może się po-

prawić 

 

(2) zapowiedź wsparcia, pomocy, określonej przysługi (jeśli to 

początek kontaktu) względnie zapowiedź dotrzymania po-

wstałych zobowiązań.  

Może to być też „obietnica drugiego stopnia”: obiecuję, że 

tym razem spełnię to, co wcześniej obiecałem.  

 

Maksymalistyczna wersja obietnicy obejmuje ponadto dwa ele-

menty:  

(3) gwarancje powodzenia tych optymistycznych zapowiedzi i 

własnego uczestnictwa w ich realizacji  

(4) osobistą rękojmię happy endu – tzn. zaręczenie sukcesu wła-

snym autorytetem, renomą zawodową, honorem, gotowo-

ścią do poniesienia moralnych konsekwencji niepowodze-

nia. 

 

24.2. Rodzaje obietnic  

Obietnica luźna:  

ograniczona do minimum – do zapewnienia, a jeszcze lepiej 

tylko do wzbudzenia cudzych oczekiwań, że może być lepiej, 

do potwierdzenia tej prognozy własnym autorytetem osobi-

stym lub urzędowym, ewentualnie zapewnienia o własnej 

życzliwości lub lepiej tylko do jakiejś oznaki życzliwości i 

przychylności; niedookreślenie własnego udziału, abstrakcyj-
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ne, hipotetyczne sformułowanie i zarazem niedopowiedzenie 

zobowiązań. 

Obietnica ścisła:  

(1) wyraźna, konkretna i jednoznaczna prognoza optymistycz-

na,  

(2) Nie tylko pokrzepienie kogoś, ale również zaciągnięcie wła-

snego zobowiązania w jego sprawie (zobowiązania do czynów, 

decyzji, wysiłków). 

 

16.3. Instrumentalne traktowanie potrzeb i obietnic  

Zaspokajanie własnych potrzeb za pośrednictwem wła-

snych obietnic wobec innych:   

1. Cudza sprawa (potrzeba) i wychodząca jej naprzeciw 

moja obietnica to okazja do uzyskania własnej korzyści.  

2. Korzyść ta może być osiągana wielorako: na zasadzie 

społecznej nagrody za godną postawę, dobry uczynek itp.; 

na zasadzie względnie ekwiwalentnej wymiany (coś za coś; 

i wtedy obietnica ma charakter dwustronny, a nie jedno-

stronny) lub na zasadzie nadużycia cudzej potrzeby i za-

ufania.  

3. Korzyść może być osiągnięta w „rozliczeniu” za oka-

zaną praktyczną i efektywną pomoc. Wtedy obietnica jest 

ofertą w zawieranej transakcji, zakładającej rzetelność wy-

miany dóbr, zobowiązanie do zaspokojenia oczekiwań 

partnera.   

4. Ale też korzyść może być osiągnięta już za samo w so-

bie dodanie otuchy i wzbudzenie nadziei (mniejsza o to, 

czy z pokryciem, czy bez; czy z zamiarem dotrzymania 
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słowa, czy też na zasadzie przynęty). Może to być wręcz 

sposób na wykorzystanie kogoś w wielkiej potrzebie lub w 

kłopotach.  

 

16.4. Typy obietnic  manipulatorskich   

 

Obietnica pozytywna -  

Związana z deklaracją pozytywną (typu „ja ci pomogę” lub „ja ci 

to załatwię” albo „ja ci dam to, na co liczysz, na co zasługujesz”).  

 

Obietnica negatywna -  

związana z zapowiedziami nie konstruktywnymi (że coś stwo-

rzę, zbuduję, powierzę innym albo czymś się podzielę), lecz de-

strukcyjnymi (że komuś zaszkodzę, kogoś pokonam, upokorzę, 

ukarzę, usunę, że coś zniszczę).  

Często skorelowana z pogróżką lub groźbą pod czyimś adre-

sem. Różnica: skierowana jest nie do podmiotu zagrożonego, 

lecz do podmiotu zainteresowanego zagrożeniem dla kogoś 

(np. w intencji odwetu, zemsty, kary lub bez powodu do re-

wanżu i kary, na zasadzie agresywnej rywalizacji, wrogości).  

 

 

  



77 
 

 

Przejawy obietnicy negatywnej:  

(1) Zapowiedź pośredniej czy bezpośredniej pomocy w 

zwalczaniu czegoś lub kogoś.  

(2) Kompensowanie niezaspokojenia potrzeb nadzieją i 

zapowiedzią pogorszenia sytuacji innych, zemsty 

(3) Zapewnienie, iż powstrzymamy się od czegoś. Np. od 

niewygodnych dla partnera roszczeń, od  ingerencji w jego 

sprawy lub konkretne działania, od przeszkadzania lub 

szkodzenia mu, od współdziałania z konkurencją itd. itp.   

 

Obietnica { rebours: pogróżka, groźba.  

 

Obietnica symultaniczna:  

Skierowana do kilku różnych odbiorców jednocześnie; nie-

rzadko o wymowie rozbieżnej lub przeciwstawnej  

 

Obietnica pośrednia (niedopowiedziana, prawie obietnica):  

postawa oczekiwania na pomoc, zaufania i wdzięczności 

wywoływana jest za pośrednictwem zachowań, gestów, sy-

gnałów mimicznych równie sugestywnych jak zawoalowa-

nych i asekuracyjnych. Niewspółmierna stymulacja ludzi w 

potrzebie: im mniej wyraźnie zasygnalizuję swą zachętę, 

życzliwość czy gotowość wsparcia, tym bardziej liczysz na to, 

czego właściwie nie powiedziałem,  choć można było tak to 

zrozumieć. 



78 
 

Poczucie obietnicy  

Zastosowane sygnały – wymowne sugestie, aluzje, gesty na-

suwające nieodparte skojarzenia lub wrażenia – wywołują u 

odbiorcy przekonanie, że ma w nas sojusznika, przewodnika, 

pomocnika, opiekuna lub protektora. Wzbudziliśmy oczeki-

wania, że coś nastąpi, i to z naszym udziałem. 

 

 16.5. Obietnica jako pułapka 

 pułapka dla adresata:  

Może być potraktowana jako przynęta – w zamian za słowa, 

które „nic nie kosztują”, następuje swoiste uzależnienie od-

biorcy.  

Liczy on na realizację zapowiedzi (np. na czyjąś pomoc, dar), 

czuje się nią związany i zobowiązany => może zrezygnować z 

własnych wysiłków, ze wsparcia innych podmiotów i darem-

nie stracić czas, może w rewanżu za jeszcze niespełnioną za-

powiedź podjąć własne działania korzystne dla autora obiet-

nicy   

 pułapka dla nadawcy:  

Nawet złożona lekkomyślnie lub cynicznie (bez zamiaru reali-

zacji) w odbiorze adresata i świadków staje się zobowiąza-

niem, powodem do oczekiwań i nacisku otoczenia, przyczyną 

skrępowania swobody działania; realizacja niezadowalająca 

lub niespełnienie obietnicy podważa wiarygodność jej autora 

w oczach nie tylko podmiotu zawiedzionego, ale i potencjal-

nych adresatów następnych ofert i obietnic  
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17. POCHLEBSTWO  

 

17.1. Istota pochlebstwa 

 

Fałszywa pochwała –  

 czysto interesowna*,  

 wyrachowana, konsekwentnie nieszczera,  

 ewidentnie i wielokrotnie przesadzona,  

 dwuznaczna w wymowie i obosieczna.  

 

* Chwalimy wyłącznie dlatego, że mamy w tym interes i 

po to, by osiągnąć jakiś własny cel, korzyść. 

Może to być „inwestycja dalekosiężna” (zdobywanie 

przychylności na kredyt – w sprawach jeszcze z góry nie-

wiadomych, ale potencjalnie dowolnych) lub manewr do-

raźny z myślą o natychmiastowej nagrodzie-korzyści.  

 

Ogromna, niekiedy wręcz karykaturalna przesada:  

 poprawne ma być „doskonałe” 

 wymęczone zwycięstwo „triumfem”  

 karzeł wydaje się olbrzymem,  
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 gołodupiec paniskiem,  

 kicz „perłą architektury”,  

 wiersz grafomana „znamieniem geniuszu”,  

 banalne myślątko epokowym odkryciem i zgoła koperni-

kańskim zwrotem w historii.  

 

Jeśli komplemenciarz powie „ta wystawa to wydarzenie”, po-

chlebca nazwie to przełomem albo objawieniem. Taka po-

chwała sytuuje chwalonego na krawędzi ośmieszenia, nawet 

jeśli chwalca nie puszcza oka do otoczenia. 

 

17.2. Powody skuteczności pochlebstwa:  

(1) Odwołanie do cudzej miłości własnej, zwłaszcza do 

próżności, megalomanii lub wręcz pychy;  

(2) Kompensowanie cudzych kompleksów lub odsiecz w 

sytuacjach trudnych, w sytuacjach zagrożenia, podważe-

nia czyjejś wartości i samooceny;  

(3) Nadużycie zasady wzajemności. Wytworzenie w od-

biorcy poczucia zobowiązania. Wymuszenie rewanżu.  



81 
 

17.3. Pochlebstwo jako zręczne wymuszenie  

 

 Odbiorca fałszywej pochwały pozbawiony krytycznego 

dystansu do niej i samokrytycznego dystansu do siebie 

(trzeźwej samooceny), spragniony chwalby odczuwa po-

czucie zobowiązania i nacisk zasady wzajemności.  

Czuje się zobowiązany do wdzięczności - co najmniej w 

postaci życzliwości, przychylności (w przyszłości może to 

oznaczać wyrozumiałość dla cudzych wad, nierzetelności 

w obowiązkach, partaniny, pozorowania pracy itp.).  

W następnych chwilach i sytuacjach czuje opór (w postaci 

zakłopotania) przed rzeczową oceną pochlebcy, tym bar-

dziej – przed jego krytyką, karą; miałby mu trudności z  

odmową.    

 Ale nawet odbiorca zdystansowany – świadomy intere-

sowności pochwały, jej przesady lub wręcz fałszywości in-

tencji – nie może łatwo przeciwstawić się pochlebcy. Także 

jest skrępowany regułą wzajemności. Czuje się zmuszony 

do kurtuazji i stosowania wobec pochlebcy taryfy ulgowej.  
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18. TAKTYKI KUSICIELSKIE  

 

Wykorzystanie i wzmaganie już istniejących lub sztuczne stwarza-

nie (prowokowanie) pokus.  

 

18.1. Pokusa samoistna (samopokuszenie)  

 

Odczuwanie „kłopotliwych” pragnień ze względu na:  

  własną naturę, a zwłaszcza  

 niezaspokojenie pewnych potrzeb i aspiracji;  

 poczucie niespełnienia, frustracji;  

 ciekawość tego, co nieznane, tajemnicze – i zwłaszcza: zaka-

zane; gotowość do porównania i pragnienie wyboru   

 pragnienie odmiany.  

 

Pokusa potencjalna  

  

 

 PRAGNIENIA              ZAHAMOWANIA  

 

Równowaga psychiczna (emocjonalno-decyzyjna):  

zachowanie samokontroli.   

 

 

 

0
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PRAGNIENIA            ZAHAMOWANIA 
 

Stłumienie: Zahamowania przeważają nad pragnieniami  

 

 

 PRAGNIENIA          ZAHAMOWANIA  
 

 

Zniesienie samoograniczeń:  

zbagatelizowanie, zignorowanie  

lub świadome odrzucenie zahamowań  

 

 

Pokusa okolicznościowa 

 

 

 

 PRAGNIENIA              ZAHAMOWANIA  

 
 

 

 

 OKAZJA  
 

 

3:  Pragnienia skłaniają do wypatrywania i szukania okazji.  

3 4 
5 6 

1 

2 
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4: Dostrzeżona okazja wzmaga pragnienia  

5:  Zaistniała okazja tłumi zahamowania  

6:  Zahamowania skłaniają … nie tyle do rezygnacji z niepożąda-

nych pragnień, ile do czekania na bardziej sprzyjającą sytu-

ację, okazję właśnie  

 

 

18.2. Kuszenie jako rozmyślne oddziaływanie  

(wabienie, nęcenie)  

 

Sterowanie innymi przez posługiwanie się przynętą (wabikiem), 

która bądź ożywia stłumione pragnienia, a tłumi zahamowania, 

bądź wzbudza (stwarza) nieoczekiwane pokusy; zwłaszcza przez 

stwarzanie (reżyserowanie) okazji  

 

Kusiciel jako „sufler”  

 

 PRAGNIENIA              ZAHAMOWANIA  

 

 

 

 OKAZJA  

 

 

 KUSICIEL  

 

7 
8 

9 

3 4 5 6 
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7:  Kusiciel wzmacnia siłę pragnień; wyolbrzymia atrakcyjność i 

prawdopodobieństwo osiągnięcia „owocu zakazanego”  

8:  Kusiciel osłabia siłę zahamowań; skłania do zlekceważenia 

wątpliwości, rozterek, obaw, podsyca niechęć do zakazów i 

samoograniczeń, prowokuje przekorę – gotowość do narusze-

nia zasad i zakazów  

 

9:  Kusiciel stwarza, uzmysławia i podsuwa okazję  

 

Kusiciel jako „dostawca” i stręczyciel  

 

 

 PRAGNIENIA              ZAHAMOWANIA  

 

 

 

 OKAZJA  

 

 

 KUSICIEL  

 

 

10:  Kusiciel eksponuje i podsuwa (oferuje) dobro będące przed-

miotem pożądania, a zarazem objęte zakazem; przez to suge-

ruje lub wykazuje realną możliwość zaspokojenia pragnień - 
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tłumionych nie tyle może z powodu ich niestosowności, ile z 

powodu ich domniemanej nierealności   

11:  Kusiciel wzmacnia sugestywność okazji (i przez to siłę pokusy) 

przez wyeksponowanie i zaoferowanie tego dobra; stwarza 

poczucie, że niedostępne/zakazane dobro jest w zasięgu, a za-

razem, że taka okazja może się nie powtórzyć   

 

19. DEMAGOGIA  

19.1. Etymologia i sens pojęcia  

Z języka greckiego, złożenie dwóch wyrazów:  

demos – lud  

agogos – przywódca, wódz   

 

Pierwotne, najpierw neutralne, potem głównie pejoratywne zna-

czenie słowa:  

Przywódca ludu; trybun ludowy, wyraziciel, rzecznik, orędownik 

nastrojów, oczekiwań ludu, poglądów powszechnych, woli ogółu.  

Termin bliskoznaczny, lecz nie synonim (!) – POPULIZM  

Od łacińskiego słowa ‘populus’ – lud  

  



87 
 

Demagogia nie jest tożsama z populizmem!  

Demagogia to manipulacyjna metoda sterowania.  

Populizm to typ mentalności, samookreślenia i organizacji poli-

tycznej.  

 

19.2. „Użytkownicy” demagogii  

Demagogią posługują się nie tylko populiści, ale również zwolenni-

cy i liderów orientacji politycznych zakładających dystans, a nawet 

pogardę dla mas, postulujących elitarną, oligarchiczną wizję polity-

ki, rządów.  

Na demagogię nikt nie ma monopolu (lewica, prawica ani centrum) 

i nikt nią nie pogardzi w potrzebie – jest to pokusa dla wszystkich 

polityków, propagandystów, kandydatów w wyborach, dziennika-

rzy.  

Istnieje demagogia liberalna, konserwatywna, klerykalna  – obok 

demagogii populistycznej, anarchistycznej, komunistycznej  

 

Chwyty demagogiczne mogą być równie dobrze zastosowane:  

 zarówno  w walce rewolucyjnej,  

 w walce o władzę,  

 w działalności opozycyjnej,  

 w krytyce rządzących,   

 jak i w procesie rządzenia. 
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19.3. Rodzaje demagogii  

Z punktu widzenia skali i zasięgu rażenia:  

 demagogia retoryczno-erystyczna w kameralnych mowach i 
dyskusjach  

 demagogia wiecowa  
 

Z punktu widzenia motywacji, skłonności:  

 demagogia spontaniczna  

 demagogia instrumentalna  
 

Z punktu widzenia ciągłości – okazjonalności:  

 demagogia chroniczna, permanentna  

 demagogia okazjonalno-selektywna  
 

Z punktu widzenia płaszczyzny:   

 moralna  

 socjalno ekonomiczna  

 (pseudo)prawna 

 światopoglądowa (np. klerykalna)  

 etniczna (demagogia nacjonalistyczna i rasistowska)   
 

Z punktu widzenia stosunku do zasad, idei:  

 doktrynerska  

 pragmatyczna  
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Nowe, współczesne formy demagogii:  

 sondażowa  

 medialna   
 

 

19.4.  Istota demagogii:  

 odwoływanie się do najbardziej stereotypowych wyobrażeo 

społecznych, aktualnych nastrojów oraz w szczególności do 

zbiorowych emocji negatywnych (uprzedzeo, lęków, niechęci) i 

do tzw. niskich instynktów   

 pozorowanie i narzucanie własnego mandatu jako rzecznika 

(wyraziciela, przedstawiciela) oraz przywódcy (przewodnika i 

opiekuna) ludu => SAMOZWAOCZE PRZYWÓDZTWO   

 oparte na wykorzystaniu stereotypowego wizerunku ludu,  

 oparte na arbitralnej i wybiórczej interpretacji „głosu ludu”, 

opinii publicznej, sugerowanie dosłownej prawdziwości formuły 

vox populi vox dei; utożsamianie ogółu, opinii i woli powszech-

nej z większością (często zmistyfikowaną), jej opinią i wolą,   

 zwalczanie przeciwników jako WROGÓW LUDU, przez posłuże-

nie się zmanipulowaną dezaprobatą i sprowokowanym, odpo-

wiednio skanalizowanym „gniewem ludu”  

 manipulacja samym pojęciem ludu (kryteriami przynależności), 

arbitralne zaliczanie lub wykluczanie innych do ludu, narodu   
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19.5. Repertuar narzędzi demagogii:  

 

(1) w akredytacji –  

 kokietowanie i wzbudzanie oczekiwań i nadziei społecznych,  

 podtrzymywanie złudzeń zbiorowych,  

 formułowanie mglistych obietnic i zobowiązań;  

 publiczne „czarowanie mas” - analogiczne do kameralnej 

„sztuki pochlebstwa i uwodzenia”;  

 

(2) w dyskredytacji i gnębieniu przeciwnika -   

 odwoływanie się do stereotypów, uprzedzeń, mitów w celu 

narzucenia negatywnego wizerunku przeciwnika  

 wywoływanie i ukierunkowanie lęków,  

 wywoływanie niepokojów i zaburzeń społecznych (wzbu-

dzanie i sterowanie „gniewem ludu”),  

 stymulowanie postaw roszczeniowych skierowanych do 

rządzących i uruchamianie spirali roszczeń społecznych  

 nośne społecznie oskarżenia jako pretekst do nagonki, rytu-

alnych czystek i „aktów sprawiedliwości”.  
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19.6. Metoda straszaków 

 

Straszak:  

sugestywnie przedstawione publiczności zagrożenie – rzeczywi-

ste, lecz wyolbrzymione lub zwłaszcza mitologiczne – mające na 

celu mobilizację opinii publicznej lub jakiejś konkretnej grupy 

przeciwko określonej grupie, partii, ekipie przedstawionej jako źró-

dło, sprawca tego zagrożenia lub jako ktoś niezdolny i nieskłonny 

mu się przeciwstawić (lekceważący zagrożenie, czerpiący z niego 

korzyści itd.); pozwalające demagogom – przy okazji i pod pretek-

stem tej obronnej mobilizacji – konsolidować otoczenie wokół sie-

bie, narzucać społeczeństwu swoją rolę obrońcy, protektora, prze-

wodnika.  

Straszaki bezosobowe: budzące obawy tendencje i przekształcenia 

społeczne; tendencyjnie przedstawione skutki zdarzeń, działań i 

decyzji politycznych;  domniemane lub nawet rzeczywiste, projek-

ty i zamierzenia znane z pogłosek.    

Straszaki osobowe (spersonifikowane): konkretne osoby, osobi-

stości przedstawione w sposób budzący grozę, strach lub poczucie 

niechęci, odrazy, wrogości. Zwykle jest to wizerunek skrajnie zmi-

tologizowany (np. w postaci „teorii spiskowych”), zdemonizowany.    

 

20. OBIETNICE DEMAGOGICZNE  

 

20.1. Wyróżniki obietnic demagogicznych:  

 Są zwykle nieszczere, instrumentalne, służą wyłącznie pozy-

skaniu aplauzu i poparcia, nie są zaś motywowane intencją 

rzeczywistego zaspokojenia potrzeb i rozwiązania problemów 



92 
 

społecznych. POTRZEBY ZBIOROWE JAKO PRETEKST I 

OKAZJA DO WŁASNEJ AUTOPROMOCJI  

 W przypadku demagogii spontanicznej: podmiot myli i utoż-

samia swoje przejęcie własną rolą i okazją do „zabłyśnięcia” z 

rzeczywistą troską o innych. Może nawet mu się wydawać, że 

ma motywację prospołeczną, altruistyczną, ale w rzeczywisto-

ści jest ona egocentryczna.  

 Odwołanie do wyobrażeń potocznych: istotę i warunki zaspo-

kojenia potrzeb interpretuje się przez pryzmat tych wyobra-

żeń, stereotypów, oczekiwań (zwłaszcza – pobożnych życzeń). 

OBIECUJE SIĘ NA MIARĘ OCZEKIWAŃ, A NIE NA MIARĘ 

ZASOBÓW I REALNYCH SZANS.   

 Toteż demagogiczna obietnica zwykle jest nierealistyczna 

(lekkomyślna lub cynicznie zwodnicza), choć zgodna z ocze-

kiwaniami, pragnieniami, złudzeniami zbiorowymi.  

 W skrajnym przypadku: OBIECUJE SIĘ TO, CZEGO LUDZIE 

OCZEKUJĄ, ZE ŚWIADOMOŚCIĄ, ŻE JEST TO NIEMOŻ-

LIWE W DANYM CZASIE I ZAKRESIE, NIERZADKO Z 

NASTAWIENIEM, ŻE KŁOPOT Z REALIZACJĄ ZAPO-

WIEDZI I ZOBOWIĄZAŃ ZOSTANIE PRZERZUCONY  NA 

INNYCH (na następców, na adresatów żądań)  

 

20.2. Typy demagogicznych obietnic  

 

 obietnica dosłowna  

 obietnica rytualna  

 obietnica warunkowa  
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 obietnica sugestywno-wykrętna  

 obietnica przetargowa  

 obietnica rewindykacyjna  

 

Obietnica dosłowna:   

zapowiedź, że własnym działaniem i jego efektami zapewnimy od-

biorcom (adresatom) pewne korzyści. Oparta jest na prostym sche-

macie: JA WAM TO ZAŁATWIĘ, JA WAM POMOGĘ, JA WAM TO DAM.  

 

Obietnica rytualna:  

albo zdawkowa, niezobowiązująca w intencjach “deklaracja woli”, 

w  rzeczywistości będąca deklaracją przynależności do jakiegoś zbioru 

(ma ona na celu  “wyjście naprzeciw oczekiwaniom” w celu pozyska-

nia uwagi, życzliwego przyjęcia), albo też forma uhonorowania pew-

nych konwenansów. Zatem deklaruje się nie tyle to, co zamierza się 

spełnid, ile  to, co wypada głosid, co należy do kanonu wiary. DEKLA-

RUJE SIĘ CHĘCI I WYSIŁKI, A NIE EFEKTY.  

 

Obietnica warunkowa:   

zapowiedź własnych wysiłków (i deklaracja woli, gotowości do nich) 

lub zapowiedź skuteczności pewnego współdziałania, zrelatywizowa-

na jednak do pewnego układu czynników umożliwiających lub nawet 

wystarczających (gwarantujących), a więc połączona z   asekuracją, z 

zabezpieczeniem przed własnym ryzykiem niepowodzenia i zapew-

nieniem sobie możliwości odwrotu. Złożonośd tego splotu warunków 

niezbędnych zapewnia nam alibi (bądźmy spokojni, zawsze coś zakłó-
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ci ten model idealny). OBIECUJE SIĘ NA ZASADZIE: „CO BY BYŁO, 

GDYBY”.  

 

Obietnica sugestywno-wykrętna  

wzbudzanie w odbiorcach nadziei, co więcej, poczucia, że to mi 

(nam) się należy, oczekiwania, że to nastąpi lub wręcz musi nastąpid; 

w parze z przeświadczeniem “są tacy, co nas poprą, na których mo-

żemy liczyd”, które jednak opiera się na trafnym odczytaniu sugestii, 

lecz nie na literalnym zobowiązaniu. Odwrót protektora czy sojuszni-

ka zawsze jest możliwy, a nie zawsze nawet konieczny: wystarczy nie 

pójśd za własnym darem wymowy.  

 

Obietnica przetargowa:  

wynika z reguł licytacji, dlatego można licytowad ponad stan, i wła-

śnie to zapewnia wiarygodnośd, a nie wycofywanie się z przetargu czy 

wyścigu czy umiar. Uczestnik licytacji ma poniekąd obowiązek wy-

przedzania na kredyt. Obiecuje się to, co zapewni “przebicie” rywali, 

a co zainteresowani “dzielą przez trzy” (przesada jest wliczona w licy-

tację, wymaga się mniej, większa jest wyrozumiałośd dla niespełnie-

nia – “byle się starał”).  

 

Obietnica rewindykacyjna:  

i treśd, i forma paradoksalna. Formalnie nie tyle obiecuje się, ile dy-

ryguje się koncertem życzeo, staje się na czele ruchu rewindykacji. 

Demagog wyróżnia się jako najlepszy znawca praw i roszczeo grupy 

oraz najtwardszy egzekutor należności. Jeśli jest to obietnica – to nie 

na własne, lecz na cudze konto, a nawet jeszcze lepiej: ten, kto obie-
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cuje, jest traktowany jako ktoś, kto dopilnuje i zagwarantuje, chod nie 

jest to jego zobowiązanie (że on to uczyni, osiągnie). OBIECUJE SIĘ 

TO... CZEGO INNI NIE MOGĄ DOTRZYMAD, SPEŁNID.  

 

21. DYSKREDYTACJA  

 

ISTOTA DYSKREDYTACJI:  

podważanie zaufania i poparcia dla rywala (przeciwnika), kształto-

wanie negatywnego wizerunku osób, instytucji i grup,  

 

ZASADNICZY CEL DYSKREDYTACJI:  

 ograniczenie wpływu przeciwnika lub w ogóle podważenie jego 

zdolności do działania poprzez pozbawienie go zaufania społecz-

nego ze strony własnych zwolenników, mocodawców i klienteli 

oraz potencjalnych sprzymierzeoców i odbiorców neutralnych;  

 zakwestionowanie atrakcyjności, podważenie autorytetu i ele-

mentarnej wiarygodności, pozbawienie dobrego imienia;  

 podważenie społecznego przekonania o jego prawowitości i wia-

ry w jego zdolnośd do działania, w szczerośd intencji, w dobrą 

wolę;  

 udaremnienie lub zredukowanie skali społecznego poparcia.   

  



96 
 

 

21.2. Dwa rodzaje dyskredytacji 

 

DYSKREDYTACJA PROGRAMOWO-PRYNCYPIALNA  

(DEMASKATORSKA):  

 merytoryczna krytyka oblicza i praktycznego postępowania ry-

wala, przeciwnika  

 odwołanie się do zobiektywizowanych kryteriów oceny społecz-

nej i faktów  

 szczerość własnego przekonania o błędności i szkodliwości cu-

dzych poglądów lub czynów  

 krytyka antagonisty nie jest celem samym w sobie ani też nie 

zmierza do wygranej za wszelką cenę, lecz ma służyć przedsta-

wieniu i realizacji alternatywnego pozytywnego, konstruktywne-

go programu  

 

MANIPULACYJNA ODMIANA DYSKREDYTACJI:  

 podstępna (tzn. zastępcza, dygresyjna i złośliwa), oparta na od-

wracaniu uwagi od właściwego tematu sporu i na instrumentali-

zacji „bronionych” czy „opiewanych” wartości;  

 tendencyjna i zgoła fałszywa (rozmyślne stwarzanie fałszywego 

wizerunku przeciwnika);  

 wykorzystywanie, utrwalanie i wpajanie stereotypów i uprze-

dzeń.  
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21.3. Rezerwuar narzędzi dyskredytacji podstępnej 

 

CHARAKTERYSTYCZNE METODY I TAKTYKI  

DYSKREDYTACJI PODSTĘPNEJ:  

 deformacja wizerunku,  

 dezinformacje  

 fałszywe sugestie i insynuacje,  

 tendencyjne redukcje pojęć i wizerunków,  

 arbitralne znaki równości,  

 dyskwalifikujące etykietki,  

 prowokacje dyskredytacyjne (produktywne i pasożytnicze).  

 

21.4. Etapy zastosowania dyskredytacji podstępnej 

MOŻLIWE ETAPY ZASTOSOWANIA:  

 dyskredytacja profilaktyczna i prewencyjna,  

 dyskredytacja w toku działania  

 dyskredytacja post factum.  

 

Dyskredytacja przedwstępna (predyskredytacja): próba niedopusz-

czenia do uczestnictwa, wyłączenia z gry – na podobieostwo dyskwa-

lifikacji zawodnika przed turniejem.  
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22. PUNKTY ZACZEPIENIA, PRETEKSTY I PŁASZCZYZNY  

TENDENCYJNEJ DYSKREDYTACJI  

 

22.1. Osoba czy grupa 

 

Zakres dyskredytacji i właściwy obiekt ataku:  

 dyskredytacja grupowa (idei, instytucji, ruchu)  

 dyskredytacja osobista (skupiona na indywidualnych ce-
chach jednostek).  

 

Hurtowy i mechaniczny charakter dyskredytacji grupowej:  

 redukcja indywidualności i biografii jednostek do negatyw-
nego stereotypu wspólnoty; automatyczne przesądzenie 
dezaprobaty, ew. wykluczenia – przez „bezsporność” wyroku 
wydanego na wspólnotę  

 ucieczka przed indywidualizacją ocen i odpowiedzialności 
(repertuar symbolicznej „odpowiedzialności zbiorowej”)  

 

Dyskredytacja OSOBISTA:  

 rzeczywiste lub domniemane słabości, wady, niepochlebne 
charakterystyki jednostki jako pretekst do otwartego lub 
skrytego uogólnienia („oni wszyscy są tacy”)  

 obciążanie całej grupy słabościami i potknięciami jej człon-
ków  
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22.2. Płaszczyzny dyskredytacji osobistej 

 

DYSKREDYTACJA OSOBISTA -   

na płaszczyźnie tożsamości, pozycji społecznej i kwalifikacji  

 

 

 

PŁASZCZYZNA 

 

TYP DYSKWALIFIKACJI 

KLUCZOWYAKCENT 

LUB PRETEKST 

 

 

 

 

Tożsamość  

 

Identyfikacyjna  

Kwestionowanie czyjejś tożsa-

mości, zarzut lub sugestia pod-

szywania się, ukrywania swego 

pochodzenia i przynależności, 

„przebieranki” itp.  

 

Biograficzna 

Podważanie wiarygodności i 

zaufania przez negatywną  ste-

reotypową prezentację („pod-

sumowanie”) życiorysu lub 

przez wyszukiwanie w biografii 

rozmaitych „smaczków”  

 

 

 

 

 

Pozycja społeczna 

 

Statusowa 

Podważanie czyjejś pozycji 

społecznej, zawodowej itd. lub 

uznanie jej za dowód niemiaro-

dajności i niewiarygodności 

poglądów, dążeń i czynów da-

nej osoby  

 

Tezauryczna  

Ignorowanie, kwestionowanie 

lub podważanie wartości, aktu-

alności albo istotności i przy-

datności dorobku; dorobek jed-

nostki wykorzystany jako 

„świadek oskarżenia”  
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Kwalifikacje 

 

Poznawcza 

Otwarte podważanie zdolności 

poznawczych (rozumu, inteli-

gencji) oraz wiedzy jednostki -  

lub aluzyjne sugerowanie ich 

braku, ułomności, niedostatecz-

ności (narzucanie wniosku „za 

głupi, by go traktować poważ-

nie”)  

 

 

 

Zawodowa 

Podważanie realnej wartości 

formalnie udokumentowanego 

wykształcenia, doświadczenia 

zawodowego, specjalistycznych 

kompetencji, kwestionowanie 

miarodajności wiedzy, opinii, 

ekspertyz, dezawuowanie pro-

fesjonalizmu konkretnych wy-

powiedzi lub działań, sugero-

wanie niekompetencji lub mier-

ności jednostki w porównaniu z 

innymi reprezentantami tej pro-

fesji, braku uzdolnień wymaga-

nych w danym zawodzie, spe-

cjalności   
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DYSKREDYTACJA OSOBISTA –  

na płaszczyźnie cech psychicznych   
 

 

PŁASZCZYZNA TYP DYSKWALIFIKACJI  
KLUCZOWY AKCENT 

LUB PRETEKST 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Percepcja 

i prezentacja  
cech  

psychicznych  

oraz  

powierzchowności 

jednostki  

 

Psychiatryczna 

Kwestionowanie zdrowia psychicznego, „nor-

malności”; wykorzystywanie intymnych proble-

mów psychicznych (nerwic, depresji, urazów, 

fobii, obsesji); stwierdzanie lub sugerowanie 

niepoczytalności, a przynajmniej psychicznego 

niezrównoważenia; urabianie opinii „wariata” lub 

„oszołoma” względnie „niedorozwiniętego”  

 

 

Komunikacyjna  

Przedstawianie wypowiedzi i zachowań jako 

niezrozumiałych lub zgoła niepojętych, człowie-

ka – jako mętniaka lub kogoś, kto „nadaje na 

innych falach”, nie należy do kręgu wtajemni-
czonych lub uosabia coś nieprzystępnego; suge-

stia „szkoda czasu, bo i tak się z nim nie porozu-

miecie” 

 

 

Charakterologiczna  

Przypisywanie jednostce odpychających cech 

charakteru i usposobienia, skłonności, upodobań i 

nawyków budzących opór i niechęć, powodują-

cych dyskomfort i przykrość w kontaktach; przy-

pisywanie aspiracji i pobudek postępowania, 

które źle mają o kimś świadczyć;   wizerunek 

„osoby trudnej”, konfliktowej, niesympatycznej, 

sobka, a co najmniej dziwaka  

 

 

Impresyjno-emocjonalna  

Podchwytywanie i wyolbrzymianie irracjonal-

nych wrażeń i skojarzeń, trudno uchwytnych i 

niełatwo definiowanych barier sytuacyjnych w 
kontakcie z osobą niewygodną; sterowanie pro-

jekcją: przenoszenie odczuć spowodowanych 

atmosferą w danej sytuacji i zbiorowości (np. 

zamieszaniem, dezorientacją, rozkojarzeniem,  

klimatem nieufności i podejrzliwości) na stosu-

nek do adwersarza  

 

 

 

Estetyczna  

Podchwytywanie wszelkich rzeczywistych lub 

domniemanych defektów wyglądu, ubioru, urody 

mogących wywołać zakłopotanie, chęć uniknię-

cia kontaktu, poczucie śmieszności lub niesmak, 

awersję; widoczna odmienność gustów od uzna-

nych, dominujących i obowiązujących w danym 
środowisku lub arbitralne orzeczenia „bezguścia” 

potraktowane jako tytuł do oddalenia lub wyklu-

czenia; przedstawianie niewygodnych zachowań i 

form wypowiedzi jako nieeleganckich lub wręcz 

prymitywnych  

 



102 
 

DYSKREDYTACJA OSOBISTA –   

na płaszczyźnie cech i uwikłań społecznych   
 

 

PŁASZCZYZNA TYP DYSKWALIFIKACJI KLUCZOWY AKCENT LUB PRETEKST 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Cechy społeczne  

jednostki wikłane  

w stereotypy i  

uprzedzenia  

grupowe  

 

Alienacyjna 

Wywoływanie wrażenia niereprezentatywno-

ści danej osoby; społecznej, kulturowej lub 

mentalnej obcości; stwierdzanie lub sugero-

wanie przynależności do marginalnej, ew. 

izolowanej i napiętnowanej mniejszości; 

odczucia, że ktoś chce zająć nieswoje miejsce  

 

 

Socjometryczna  

Stwarzanie odczucia nieatrakcyjności jed-

nostki i kontaktów z nią ze względu na jej 

status outsidera, osoby izolowanej lub postaci 

kontrowersyjnej; kontakt z nią przedstawiany 

jako źle widziany i przynoszący kłopoty  

 

 

Towarzyska 

Podważanie czyjejś wiarygodności przez „złe 

(podejrzane, skompromitowane itp.) towarzy-
stwo” -  wytknięcie więzi i kontaktów ze 

środowiskami napiętnowanymi; odwołanie do 

wygodnych pretekstów (np. afer, skandali, 

plotek, pogłosek) lub do stereotypów i uprze-

dzeń społecznych w stosunku do określonych 

grup i kręgów  

 

 

 

 

 

Obyczajowa 

Wywoływanie uprzedzeń, dystansu, poczucia 

obcości, niechęci itp. – przez wyeksponowa-

nie i wyolbrzymienie incydentów obyczajo-

wych, rzeczywistych lub domniemanych gaf, 

faux pas, nietaktów; względnie przez podkre-

ślanie niekonwencjonalności czyichś zacho-

wań, ekscentryczności, ekstrawagancji, niety-
powości i „nienormalności” czyjegoś stylu 

życia; „podglądanie przez dziurkę od klucza” 

(ingerencja w sferę prywatności i intymności 

w poszukiwaniu okazji do kompromitacji); 

wyolbrzymianie kontrastu między konwenan-

sami i dominującymi wzorami obyczajowymi 

a przypadkowym lub zamierzonym nonkon-

formizmem jednostki; a nawet przypisywanie 

„nieobyczajności” (szczególnie wdzięczny 

pretekst: nałogi, rozwiązłość)  
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DYSKREDYTACJA OSOBISTA –  

na płaszczyźnie przypisywanych postaw   
 

 

PŁASZCZYZNA TYP DYSKWALIFIKACJI 
KLUCZOWY AKCENT 

LUB PRETEKST 

 

 

 

 

 

Niepochlebna  

interpretacja  

postaw jednostki 

 

Wulgarnoekonomiczna 

Zarzut lub insynuacja osobistego 

zainteresowania – trywialnych 

korzyści z zajęcia określonego 

stanowiska, sugestia skorumpo-

wania („mówi tak, bo ma w tym 

interes”),  lub uogólniona konsta-

tacja albo sugestia  sprzedajności 

 

Ideowa 

Zarzut lub sugestia bezideowości, 

braku poglądów, koniunkturali-

zmu, oportunizmu lub konformi-

zmu – względnie neofityzmu 

(„farbowany lis”)  

 

 

Moralna 

Kwestionowanie osobistej uczci-

wości i przyzwoitości; zarzut lub 

sugestia podłości, niegodziwości, 

draństwa; a przynajmniej braku 

zasad i sumienia, złej woli, nie-

odpowiedzialności, relatywizmu 

moralnego („takie poglądy lub 

czyny to występek”, „to zły czło-

wiek”) 
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22.3. Repertuar dyskredytacji grupowej  

 

SPEKTRUM DYSKREDYTACJI GRUPOWEJ  

 

 

PŁASZCZYZNA 

 

RODZAJ  

DYSKWALIFIKACJI 

 

KLUCZOWY AKCENT  

LUB PRETEKST  

 

 

 

 

 

 

 

 

OBCIĄŻENIE  

PRZESZŁOŚCIĄ 

 

 

 

Genealogiczna  

Rodowód partii, ruchu – przedstawiany w kategoriach 

oczywistości jako „złe pochodzenie”,  kompromitujące 

samo w sobie – ma być powodem do odrzucenia z 

góry i we wszystkim tej wspólnoty oraz wszelkich jej 

reprezentantów, także z następnych pokoleń. Dyskusja 

nad przyszłością oraz aktualnymi poglądami, propozy-

cjami ludzi o niewłaściwej proweniencji zostaje prze-

kreślona, zastąpiona permanentnym wypominaniem i 

„rozliczaniem”. Rodowód służy za „dowód” (argu-
mentacja staje się zbędna, wystarcza rytuał potępień).  

Praktyczne zastosowanie: jeśli nie eliminacja, to dys-

kryminacja („im mniej wolno”).  

 

 

 

 

Historyczna  

Tendencyjna, dyspozycyjna „polityka historyczna”. 

Przeciwstawianie danej grupy interpretowanej stereo-

typowo, rzekomo jednoznacznej i oczywistej, tradycji 

narodowej. Dzieje i losy danej formacji (nawet tej o 

rodowodzie niepotępionym), w szczególności konkret-

ne niepowodzenia, niekonsekwencje, winy, spowodo-

wane szkody społeczne – przedstawiane zresztą nie w 

kategoriach kontrowersji historyczno-ideologicznych, 

lecz jako oczywistości – to podstawa do współczesnej 

oceny lub odmowy wiarygodności, prawowitości, 
pretekst do apriorycznej negacji nowych poszukiwań i 

wcieleń. Nawet przewartościowania i rewizje progra-

mowe prezentowane są jako dowód nicości i „zaciera-

nie śladów”.  

 

 

 

 

 

 

 

STATUS GRUPY 

 

 

Socjalna  

Wzbudzanie, pogłębianie i wykorzystywanie uprze-

dzeń klasowych, warstwowych, pokoleniowych, a 

także demagogiczna interpretacja różnicy statusu i 

mentalności oraz konfliktu interesów rządzących i 

rządzonych. Samozwańcze występowanie „w imieniu 

społeczeństwa” przeciw „wyrzutkom społecznym” lub 

przeciw mitologicznie i demonicznie pojętym elitom.  

 

 

 

Deprywacyjna   

Lekceważenie, wyśmiewanie lub histeryczne potępia-

nie (w przeświadczeniu o „bezczelności”) wszelkich 
wystąpień, żądań i poglądów, które można arbitralnie 

zaliczyć do sfery „folkloru politycznego” lub „margi-

nesu społeczeństwa” – w szczególności reprezentacji i 

głosu grup zmarginalizowanych społecznie, upośle-

dzonych, a nawet oficjalnie lub podskórnie dyskrymi-

nowanych. Próby ignorowania, zakrzyczenia lub 

ośmieszenia mniejszości narodowych, obyczajowych, 

kategorii demograficznych (np. kobiet), ruchów spo-

łecznych (np. feministek, ekologów, obrońców zwie-

rząt, pacyfistów; tym bardziej – emancypacyjnych 

ruchów gejów i lesbijek).  
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SPEKTRUM DYSKREDYTACJI GRUPOWEJ – cd.  

 

 

PŁASZCZYZNA 

 

RODZAJ  

DYSKWALIFIKACJI 
KLUCZOWY AKCENT  

LUB PRETEKST 

 

 

 

 

 

 

SWOJSKOŚĆ-OBCOŚĆ   

 

 

Kulturowo-rasowo-etniczna 

Przeciwstawianie adwersarzy opinii publicznej przez 

utożsamianie odmienności z obcością, a różnorodności 

z zagrożeniem dla tożsamości zbiorowej i integralno-

ści państwa. Akcentowanie rzeczywistej, wyolbrzy-

mionej lub urojonej obcości przeciwników z powodu 

ich pochodzenia lub przynależności rasowej, etnicznej, 

związków z innym kręgiem kulturowym i cywilizacyj-
nym. Wywoływanie lub wykorzystywanie niechęci i 

nieufności wobec idei, rozwiązań i ludzi „z zewnątrz”.  

 

 

 

Światopoglądowa  

Rzeczywista lub przypisana orientacja światopoglą-

dowa przeciwnika (ateizm, religijność, określone wy-

znanie) przeciwstawiona „swoim”, a także indyferen-

tyzm lub relatywizm w sprawach wiary mają same w 

sobie „o czymś świadczyć”, być powodem do odmowy 

poparcia, a nawet kontaktów, tym bardziej – powodem 

do odmowy praw do pełnowartościowego uczestnic-

twa w życiu publicznym. Niekiedy ta dyskryminacyjna 

płaszczyzna dyskredytacji przybiera pozór „obrony 

wiary” lub nawet... „obrony wolności sumienia”.  

 

 

 

LEGITYMACJA  

SPOŁECZNA 

 

Delegitymizacyjna 

Negowanie społecznej reprezentatywności, podważa-
nie prawowitości działań i poglądów danej grupy (ru-

chu, partii, formacji politycznej) przez zarzucanie 

niesuwerenności, marionetkowości, agenturalności.  

 

Delegalizacyjna 

Dążenie do „grupowej kryminalizacji”, tzn. ukształto-

wania wizerunku danej grupy jako grupy przestępczej 

(np. skorumpowanej bez wyjątku, przywłaszczyciel-

skiej, mafijnej lub uwikłanej w konszachty z mafią) 

albo wręcz zbrodniczej; z konkluzją: nie mają prawa 

nie tylko działać, ale w ogóle istnieć. 
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23. FRONTALNE I AGRESYWNE FORMY DYSKREDYTACJI   

23.1. Wyróżniki  

Frontalne formy dyskredytacji:  

 Jawne podważanie czyjejś wiarygodności i próba pozbawienia go 

szacunku  

 Atak skierowany bądź bezpośrednio do zainteresowanego, bądź 

zwrócony przeciw niemu, lecz przez sprowokowanie niechęci, 

nieufności, wrogości otoczenia.  

 

Agresywność dyskredytacji:  

 Widoczna wrogość, zamiar zaszkodzenia  

 Zastosowanie środków wyrazu dotkliwych dla adresata, godzą-

cych w jego bezpieczeństwo, godność, honor, cześć, niweczą-

cych jego dorobek i reputację, podważających jego tożsamość i 

przynależność (=> napiętnowanie z myślą o izolacji, marginali-

zacji lub wykluczeniu)   

23.2. Spektrum narzędzi agresywnej dyskredytacji 

Rozpiętość środków agresywnej dyskredytacji :  

 próba niedopuszczenia do głosu, zakrzyczenia lub przemil-

czenia;  

 obraza godności (znieważenie, poniżenie, upokorzenie, 

ośmieszenie);  

 zniesławienie (tendencyjne zarzuty i oskarżenia, oszczer-

stwa i pomówienia);  

 wyrafinowane techniki służące ośmieszaniu; „życzliwość i 

pomocna dłoń”; niby-naiwność; prowokacje sytuacyjne.  
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Językowe i pozajęzykowe środki dyskredytacji agresyw-

nej:  

 etykietki,  

 epitety,  

 zniewagi (afronty, inwektywy, obelgi),  

 dezinformacje służące zniesławieniu (nieścisłości, przemil-

czenia i niedopowiedzenia, zmyślenia, kłamstwa);  

 kpiny, drwiny i szyderstwa.  

 

23.3. Różnica między zniewagą a zniesławieniem:  

Zniewaga – intencja obrażenia adresata tudzież poniżenia go w 

oczach innych przez zastosowanie ośmieszających lub upokarza-

jących określeń atakowanej osoby lub grupy, przez demonstrację 

własnej niechęci, lekceważenia, pogardy, wrogości, w rachubie na 

sugestywność i zaraźliwość tego zachowania.  

Intencja zdeprymowania, zdemobilizowania, a nawet zastra-

szenia  osoby lub grupy znieważanej.  

Zniesławienie: niepochlebne (a przy tym tendencyjne, nieade-

kwatne) charakterystyki czyjejś biografii, działalności; przypisy-

wanie komuś kompromitujących czynów, niecnych intencji – na 

podstawie informacji nieścisłych, świadomie powtórzonych lub 

uwiarygodnionych wiadomości fałszywych lub własnych do-

mniemań, spekulacji, zmyśleń.  

Intencja podważenia czyjejś dotychczasowej oceny i pozycji 

społecznej, a nawet sprowokowania sankcji społecznych.   
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Skrajna forma zniesławienia:  

oszczerstwo, jako kłamstwo rozmyślnie wypowiedziane, w 

formie kategorycznej => kłamliwy zarzut, oskarżenie, bezpod-

stawny wniosek z czegoś, uogólnienie.  

„Łagodniejsza” forma zniesławienia: pomówienie, posądzenie.   

 

24. ZAWOALOWANE, ZAKAMUFLOWANE  

 I PRZEWROTNE FORMY DYSKREDYTACJI 

 

 

24.1. Wyróżniki  

 

Dyskredytacja zawoalowana:  

Intencja dyskredytacji przebija spoza gry pozorów, np. pozo-

rów obiektywizmu, bezstronności, życzliwości; atak asekurowany 

elementami etykiety, kurtuazji, rytualnej poprawności etc.  

Zwykle dokonywana w obecności zainteresowanego, a nawet z 

jego udziałem, także przez zwrócenie się do niego.  

 

Dyskredytacja zakamuflowana:  

Intencja dyskredytacji ukryta; sam fakt dyskredytacji nieuświa-

damiany przez tego, kogo on dotyczy.   

Zwykle dokonywana pod nieobecność, „za plecami”.  
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Repertuar metod zawoalowanych lub zakamuflowanych:  

 obmowa (za plecami);  

 tendencyjny kolportaż (upowszechnianie i nagłaśnianie cu-

dzych niepochlebnych wiadomości, pogłosek, plotek i posą-

dzeń);  

 zawoalowane formy donosu (kryptodenuncjacja) i potwarzy 

(kryptokalumnia) => donos pod pretekstem pochwały, obro-

ny, w postaci rzekomego „wygadania się”; oszczerstwo pod 

pretekstem pytań, dociekliwości, dążeń do wyjaśnienia 

sprawy (sugestia „oczywistości”, że SPRAWA JEST)  

 

24.2. Formy przewrotne 

 

Przewrotne (perfidne) formy i środki dyskredytacji:  

(1) repertuar dwuznaczności (ironia, dwuznaczne lub obu-

sieczne pochwały – „pocałunek śmierci”),  

(2) insynuacje – oszczerstwa aluzyjne, domniemania niedopo-

wiedziane, lecz czytelne i sugestywne,  

(3) perfidne rozgrywanie sprostowań – sprostowanie jako pre-

tekst i okazja do pogłębienia dyskredytacji  

 

Zawodność sprostowań:  

 Upływ czasu między nieścisłością lub nieprawdą a sprosto-

waniem działa na niekorzyść poszkodowanego  

 Utrwala się pierwsze wrażenie  

 Atrakcyjna jest sensacja (jakim jest oskarżenie lub plotka); 

sprostowanie jest nudne  
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 Obosieczność sprostowania: (1) zasada „kto się tłumaczy, ten 

widocznie ma z czego”, „coś jest na rzeczy”; (2) wrażenie 

pieniactwa  

 

Manipulacje sprostowaniem:  

 Możliwość gry na zwłokę  

 Marginalizacja (miejsce sprostowania – „w tłoku”); wiado-

mość nieprawdziwa wyeksponowana, sprostowanie na dal-

szych stronach i na marginesach  

 Sprostowanie własne redakcji lub autora jako… ciąg dalszy 

polemiki („moje na wierzchu”)  

 Odpowiedź na sprostowanie – jako „targowanie się” lub de-

monstracja  

 

 

 


