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De ce ne intereseaza manipularea relationala?

lata cel putin doua motive pentru a fi interesati de acest subiect. Primul ar fi ca atitudinea
manipulativa este prezenta aproape peste tot: in familie, la slujba, in politica etc. Al doilea motiv este
ca victimele manipularii pot avea parte de mari suferinte, boli grave cauzate de stress. Dupa parerea
unor psihologi, doar 10% dintre noi posedam ,anticorpi” naturali la manipulare.

Informatiile prezentate in acest articol provin in principal din cartea ,Manipulatorii sunt
printre noi’, autor Isabelle Nazare-Aga. De asemenea, pentru o mai buna intelegere a modului Tn
care ,toatd lumea manipuleaza pe toatd lumea” recomandam cartile lui Alain Cardon: ,Jocurile
manipularii’ si ,Analiza tranzactionald’.

Existda manipulatori profesionisti (de ex. unii politicieni, vanzatorii, spionii etc.) dar acestia ne
intereseaza mai putin aici. Ne intereseaza Tn schimb manipulatorii din jurul nostru deoarece acestia ne
influenteaza direct, mai putin evident, dar nu neaparat si intr-un mod mai putin daunator.

Cine sunt manipulatorii? Cum pot fi acestia descoperiti?

De fapt, problema nu este atat cine sunt manipulatorii. A pune astfel problema este similar cu
a vrea sa impartim oamenii in buni si rai, lucru absurd din principiu. n schimb, consideram mai potrivit
sa Tncercam sa descoperim atitudinile de tip manipulativ. Orice persoana poate juca, la un anumit
moment dat, fatd de anumite persoane, un rol de manipulator. De aceea, cand vorbim despre
,manipulator”, ne referim la o atitudine, un rol si nu la o persoana, chiar daca suntem tentati sa o
facem.

in cartea [,Manipulatorii sunt printre noi’, Isabelle Nazare-Aga], sunt indicate 30 de
caracteristici ale manipulatorului. Conform recomandarilor autoarei, pentru a decide daca este vorba
despre manipulare, trebuie sa identificam cel putin 10 din aceste caracteristici, citate mai jos.
Ce anume face manipulatorul? lata aceste criterii expuse in carte:

,1. Ti culpabilizeaza pe ceilalti Tn numele relatiilor de familie, prieteniei, dragostei, constiintei
profesionale, etc.”

»2. Evita sa-si asume responsabilitati sau le transmite altora.”

»3. Nu-si exprima niciodata clar dorintele, sentimentele, necesitatile sau opiniile.”

»4. Raspunde adesea evaziv sau ambiguu.”

,5. Isi schimba opiniile, comportamentul si sentimentele in functie de persoane si situatii.”

,0. Invoca ratiuni logice pentru a-si ascunde obiectivele sale egocentrice.”

,7. i face pe ceilalti s& creada c& trebuie s& fie perfecti, consecventi, sa stie cat mai multe si
sa raspunda prompt intrebarilor si solicitarilor.”

,8. Se Indoiegte de calitatile, competenta, caracterul celorlalti: nu critica pe fata, devalorizeaza
si emite judecati.”

,9. Se foloseste de intermediari (prefera sa vorbeasca la telefon decéat fata in fata, lasa note
scrise, etc.), pentru a-si face cunoscute mesajele.”

,10. Invréjbeste si creeaza suspiciune, dezbin& pentru a stapani mai usor si de multe ori poate
provoca ruptura unui cuplu.”

»,11. Stie foarte bine sa pozeze in victima pentru a fi compatimit (isi exagereaza o boala, se
plange de volumul mare de munca la serviciu, de anturajul ,dificil” in care traieste etc.)’

»,12. Ignora ceea ce i se cere sa faca (chiar daca pretinde ca tocmai atunci se ocupa de
problema respectiva).”

,13. Se foloseste de principiile adoptate de ceilalti (umanitate, caritate, rasism, ,binele” si
,raul”, sentimentele materne etc.) pentru a-gi satisface necesitétile personale.”

,14. Ameninta sub o forma deghizata sau foloseste santajul pe fata.”

,15. Schimba fara menajamente subiectul in timpul unei conversatii.”

,16. Evita sau se sustrage de la intalniri oficiale sau sedinte.”

,17. Mizeaza pe ignoranta celorlalti pentru a se plasa in pozitii superioare.”

,18. Minte.”
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,19. Se foloseste de minciuna pentru a afla adevarul, deformeaza si interpreteaza, denaturand
intotdeauna adevarul.”

,20. Este egocentric.”

,21. Este gelos in toate relatiile sale.”

»22. Nu suporta sa fie criticat si neaga tot ce este evident.”

,23. Nu tine seama de drepturile, de dorintele sau de necesitétile celorlalti.”

,24. Asteapta de multe ori ultimul moment pentru a da ordine, dispozitii, obligandu-i pe ceilalli
sa le execute.”

,25. Ceea ce spune pare logic si coerent, contrar atitudinilor, actiunilor sau modului sau de
viata, care se desfagoara dupa o schema opusa.”

,26. Flateaza, ofera daruri si face mici servicii stiind sa fie pe plac si dand impresia ca-l
preocupa problemele celorlalti.”

,27. Provoaca o stare de proasta dispozitie si un sentiment opresiv de pierdere a libertatii
(victima se simte prinsa intr-o cursa din care nu stie cum sa scape).”

,28. Actiunile sale sunt deosebit de eficace in atingerea obiectivelor personale, dar in
defavoarea celorlalti.”

»29. Ne sugereaza sa facem lucruri pe care altfel nu le-am fi facut niciodata din proprie
initiativa.”

,30. Este mereu subiect de discutie pentru ceilalti, chiar cadnd nu este de fata.”

Aceste criterii sunt, evident, departe de a fi perfecte. Unele suna poate prea categoric (de ex.
,denaturand infotdeauna adevarul” sau ,neaga fot ce este evident”) sau sunt prea vagi. Totusi, dupa
parerea autoarei cartii, aceste criterii pot constitui un bun reper in incercarea de a analiza (inclusiv a
auto-analiza!) comportamentul manipulativ. Manipularea poate fi constienta sau inconstienta. Exista
unele persoane care se folosesc sistematic de manipulare, altele numai uneori.

Care sunt mecanismele manipularii? Cum se manifesta manipularea?

In aceiasi carte, [,Manipulatorii sunt printre noi”, Isabelle Nazare-Aga], sunt prezentate cateva
dintre mecanismele manipularii. lata cateva dintre acestea:
- Mimetismul. Manipulatorul foloseste masti pentru a-si ingela victima. De exemplu, poate aparea ca o
persoana simpatica, altruista, generoasa. Poate ,semana” deliberat cu cineva care prezinta incredere.
- Exploatarea convingerilor traditionale. Manipulatorul il face pe celdlalt sa creada ca el insusi adera la
principii (de altfel absolutiste si irationale) general acceptate, cum ar fi: ,trebuie sa stii totul”, ,nu
trebuie sa te inseli”, ,nu trebuie niciodata sa te arati ignorant”, ,trebuie sa fi perfect in toate
circumstantele”, ,trebuie sa-ti respecti intotdeauna promisiunile”, ,daca i se da ceva trebuie sa dai
neaparat ceva in schimb” etc.
- Seductia si fascinafia. Manipulatorul este capabil de seductie, el poate exercita o adevarata
fascinatie asupra victimei, pe care o impresioneaza si o subjuga emotional.
- Atitudine superioard. Manipulatorul se foloseste de ignoranta celorlalti pentru a poza intr-o postura
de superioritate intelectuala, facandu-i pe ceilalti sa se simta inferiori si sa permita astfel sa fie abuzati.
- Flatarea. Aproape orice persoana este sensibild la laude. Astfel, manipulatorul poate obtine ceea ce
vrea mult mai usor daca ne flateaza. Acest aspect are legatura si cu auto-manipularea. Credem ceea
ce ne face placere sa credem. Este deci suficient sa ni se spuna ceea ce ne place sa auzim.
- Principiul reciprocitatii. Manipulatorul iti poate oferi ceva fara sa fii ceri pentru ca, la un moment decis
de el, sa iti ceard un contra-serviciu. Isi indatoreazd victima si apoi abuzeazd de principiul
reciprocitatii, aplicat in mod asimetric.
- Prejudecata fata de autoritate. Manipulatorul se foloseste de faptul ca este greu in general sa critici o
autoritate. Experienta profesorului Milgram este extrem de interesantd in acest sens. Subiectii
experimentului aplica socuri electrice de intensitate crescatoare unui elev daca acesta raspunde gresit
la niste intrebari. Desi elevul se contorsioneaza de durere si striga, este suficient ca o ,autoritate”
reprezentatd de un instructor sa ii ceara sa faca asta. Peste 90% dintre subiectii testati s-au supus
total instructorului si au ajuns la pragul maxim al intensitatii socurilor electrice in ciuda a ceea ce
vedeau si auzeau de la elev.

Aceiasi carte ne mai dezvaluie si cateva tipuri de comportamente non-verbale ale
manipulatorului, cum ar fi:
- Privirea este fie instabila (evita contactul vizual direct) fie dominatoare (fixeaza insistent cu privirea).
- Practica ascultarea aversiva: manipulatorul nu-si priveste interlocutorul care 1i vorbeste, avand aerul
ca e preocupat de cu totul altceva, sau chiar face altceva. Nu ridica sau nu inclina capul in semn de
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salut la aparitia unei persoane in fata lui. Acest comportament este un tip de agresiune pasiva si
induce interlocutorului impresia de inoportunitate si penibilitate, destabilizand-ul.

- Volumul vocii manipulatorului este fie prea slab fie prea puternic. Poate adopta un ton puternic
pentru a intimida sau, dimpotriva, un ton scazut, pentru a crea o atmosfera de intimitate si de
complicitate.

- Gestica si mimica manipulatorului sunt fie exagerate fie insignifiante. De exemplu, poate fi singurul
care are o atitudine total relaxata si dezinvolta (dar cumva ostentativa) intr-un grup n care conventiile
sociale cer o altfel de atitudine. Gesturile adoptate pot crea fie un fals sentiment de securitate fie
dimpotriva, pot fi exagerate. De exemplu, loveste cu pumnul in masa urmarind sa intimideze. In
general manipulatorul Tsi stapaneste bine propriile emotii si le poate disimula.

Cum gestionam situatiile in care suntem manipulati?

In [,Manipulatorii sunt printre noi”, Isabelle Nazare-Aga] sunt prezentate cateva solutii pe care
le avem la dispozitie pentru a face fata manipularii. lata cateva dintre acestea.

Contra-manipularea este o strategie de lupta impotriva manipularii, bazata in principal pe
doua tehnici: a raspunde cu aceiasi moneda si a pastra o aparenta indiferenta. Prima tehnica se
refera la a utiliza o forma de comunicare echivoca si superficiala, asa cum face manipulatorul insusi.
Aceasta poate fi dublata tratarea mai putin serioasa si ironizarea manipulatorului.

A doua tehnica porneste de la observarea comportamentului persoanelor (cam 10%) care
poseda arme native contra manipularii. S-a observat ca unele dintre aceste persoane raman cumva
indiferente. Acest lucru indeparteaza manipulatorul deoarece el nu reuseste sa destabilizeze
persoana respectiva (care nu reactioneaza la ,provocari”).

in conditile muncii in echipd, pentru a evita abuzurile si manipularea, se recomanda
specificarea de contracte clare, aspect tratat si in cartea [,Communication ou manipulation”,
societatea SIRIC, dir. Marcel Cornelis].

S-a observat ca persoanele care ajung mai frecvent victimele manipularii sunt cele pasive,
care au o slaba incredere n sine, care nu s-au afirmat in viata. Este vorba despre persoanele care fac
totul pentru a lasa altora o impresie buna, care nu stiu sa refuze. Incapacitatea de a refuza este un
handicap, ca si timiditatea de altfel. in acest caz trebuie lucrat (de ex. cu ajutorul unui psiholog) pentru
a atinge un nivel mai ridicat de incredere in sine si de a adopta o atitudine ,afirmatd” (asertiva) in
interactiunea cu ceilalti.

O alta observatie importanta, este aceea ca mecanismele manipularii sunt mai degraba de
natura emotionald decat rationald. Pentru a rezista la manipulare, se recomandd mai putina
sensibilitate dar mai multa ratiune. Existd o metoda numita ,strategia rationala emotiva (S.R.E)”
propusa de A. Ellis, care ne ajutd s& ne confruntdm gandurile si convingerile cu realitatea. in cartea
[,Communication ou manipulation”, societatea SIRIC, dir. Marcel Cornelis] se explica cum trebuie sa
reflectam fara a amesteca faptele ,brute” cu emotiile, supozitiile, utopiile etc.

Totusi, nu este suficient insa sa fim rationali. Mai este necesar si sa fim constienti de faptul ca,
de obicei, ceea ce vedem si judecam la un moment dat, este doar o mica particica din realitate. Un
manipulator poate prezenta ingrosat numai partea din realitate care 1i convine lui si lasa total pe
dinafara alte aspecte ale realitatii (care nu i convin). Aceasta limitare a ratiunii se poate corecta prin
tehnici cum ar fi: formularea de intrebari, cautarea deliberata de perspective cat mai diferite asupra
unui aceluiasi fapt, gandirea laterala si altele.

in incheiere.

Dintr-un anumit punct de vedere, comunicarea este manipulare. In lipsa unei abordari
rationale dar care admite existenta a mai multor puncte de vedere simultan corecte asupra unui
aceluiasi fapt; in conditile amestecului ambiguu dintre emotional si rational; in conditiile in care se
induce impresia unei logici aparent corecte (de exemplu bazate pe prejudecati) dar false in fond;
comunicarea (verbala si non-verbala) poate fi un bun instrument de manipulare. De acea, este bine sa
fim congtienti de acest lucru, mai ales intr-o lume in care informatia, care ne bombardeaza tot timpul
din diferite directii, ocupa un loc tot mai important.
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