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Nie znoszę pisać notek reklamowych na okładkę. Sam 
o sobie, o swojej już skończonej pracy. Tym bardziej że 
wydawca oczekuje, żeby taka notka była krótka, mądra 
i śmieszna. Istnieje druga możliwość, chyba jeszcze 
głupsza, poprosić kogoś rozpoznawalnego o wyraże-
nie opinii. Wybrany przypadkowo, w pewnym sensie 
przymuszony, bo nie wypada mu z przyjaźni lub litości 
odmówić, musi napisać rekomendację książki, która 
w najlepszym razie mało go interesuje, a w najgor-
szym – której nawet nie zna. Rzecz jasna, znów powi-
nien napisać coś krótko, mądrze i śmiesznie. Zastana-
wiam się, czemu ma to służyć, przecież na okładkach 
wszystkich książek, w tym również wszelkiego rodzaju 

„gniotów”, napisane jest zawsze mniej więcej to samo. 
Gdyby jednak ktoś mimo wszystko chciał zapytać mnie, 
co sądzę o Sztuce manipulacji, odpowiedziałbym, że 
rysunki Jacka Gaja są naprawdę świetne.
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Po napisaniu Kodeksu argumentacyjnego dla prawni‑
ków, a wraz z Bartoszem Brożkiem Metod prawniczych, 
Sztuki negocjacji prawniczych oraz Negocjacji, a więc 
prac poświęconych „dobrym racjom perswazyjnym”, 
przyszła pora na napisanie czegoś o „złych racjach 
perswazyjnych”, inaczej o „niedozwolonych sposobach 
przekonywania”, a w tym przypadku o sztuce mani‑
pulacji 1.

1 Por. J. Stelmach, Kodeks argumentacyjny dla prawników, Kantor 
Wydawniczy Zakamycze, Kraków wyd. I 2003, wyd. II 2003; J. Stel‑
mach, B. Brożek, Metody prawnicze, wyd. I, Kantor Wydawniczy Za‑
kamycze, Kraków 2004, wyd. II, Wolters Kluwer Polska, Warszawa 
2006; J. Stelmach, B. Brożek, Methods of Legal Reasoning, Sprin‑
ger Verlag, New York 2006, praca ta wydana została również w ję‑
zyku chińskim w 2015 r.; J. Stelmach, B. Brożek, Sztuka negocjacji 
prawniczych, Wolters Kluwer Polska, Warszawa 2011; J. Stelmach, 
B. Brożek, The Art of Legal Negotiations, Wolters Kluwer Polska, 
Warszawa 2013; J. Stelmach, B. Brożek, Theorie der juristischen 
Verhandlungen, Nomos, Baden ‑Baden 2014; J. Stelmach, B. Brożek, 
Negocjacje, Copernicus Center Press, Kraków 2014. 



12

Manipulujemy innymi z różnych powodów. Chociażby 
dlatego, że niektórzy nie potrafią postępować inaczej, 
będąc z natury ludźmi złymi, noszącymi w sobie ja‑
kąś „pierwotną urazę”. W swoim działaniu kierują się 
przede wszystkim emocjami negatywnymi, w szcze‑
gólności zawiścią, strachem oraz poczuciem niższości. 
Dlatego chcą w każdej sytuacji kontrolować innych, 
a taka totalna kontrola staje się możliwa między in‑
nymi przez manipulację. Wystarczy przyjrzeć się za‑
chowaniu wszelkiej maści wodzów lub naczelników 
autorytarnych bądź totalitarnych struktur, plemion, 
państw lub partii politycznych. Im większy jest ich 
strach i wyobcowanie, tym intensywniejsza staje się 
manipulacja, dokonywana głównie za pomocą propa‑
gandy, która obejmuje stopniowo coraz więcej obszarów 
życia członków określonych wspólnot lub zbiorowości.

Manipulujemy innymi również, a może przede wszyst‑
kim, po prostu z chęci wygrania sporu, i to wygrania 

„za wszelką cenę” (pro fas et nefas). Dlatego gotowi 
jesteśmy posłużyć się również niedozwolonymi spo‑
sobami perswazyjnymi, byle tylko zwyciężyć. W tym 
przypadku cel ma zawsze uświęcać środki. W naszej 
cywilizacji silnie obecny jest „mit zwycięzcy”, którego 
przecież nikt nie pyta o „etycznie dobre racje”, lecz 
wyłącznie o rezultat.

Istotny wydaje się inny jeszcze powód. Wiele osób jest 
przekonanych, że manipulacja jest czymś normalnym, 
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powszechnym, elementem codzienności, pewną zdol‑
nością zapewniającą przetrwanie w coraz bardziej 
skomplikowanym świecie.

W wielu sytuacjach wreszcie sięgamy do któregoś ze 
sposobów manipulacji incydentalnie, tylko w pewnych 

„granicznych sytuacjach perswazyjnych”, w których 
chcemy uzyskać przewagę, bo „walczymy o wszystko”. 
Poszukujemy tego jednego, jedynego sposobu pozwa‑
lającego na przechylenie szali zwycięstwa. Oczywi‑
ście fakt, że stosujemy pewien sposób manipulacji 
jednorazowo, w sytuacji skrajnej, nie oznacza bynaj‑
mniej, że wykorzystana w dyskursie perswazyjnym 
strategia postępowania jest w jakimś stopniu bardziej 
akceptowalna 2.

Z kolei ludzie dają się manipulować, bo nie wiedzą, że są 
manipulowani i to jest zapewne przypadek najczęstszy. 
Dlatego tak ważna jest umiejętność właściwego roz‑
poznawania sposobów, które służą manipulacji. Mam 
nadzieję, że Sztuka manipulacji okaże się pomocna 
w ich identyfikacji.

2 Oczywiście wymienione tu powody manipulacji nie są roz‑
łączne. Można przecież być „urodzonym manipulatorem”, chcącym 
za wszelką cenę wygrać spór, który równocześnie uzasadnia użycie 
niedozwolonych sposobów albo powszechnością ich występowania 
w dyskursie perswazyjnym, albo szczególnością jakiejś sytuacji per‑
swazyjnej.
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