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Po napisaniu Aodeksu argumentacyjnego dla prawni-
kow, a wraz z Bartoszem Brozkiem Metod prawniczych,
Sztuki negocjacyi prawniczych oraz Negocjacji, a wiec
prac poswieconych ,,dobrym racjom perswazyjnym”,
przyszla pora na napisanie czegos o ,,zlych racjach
perswazyjnych”, inaczej o ,niedozwolonych sposobach
przekonywania”, a w tym przypadku o sztuce mani-
pulacyit.

1  Por. J. Stelmach, Aodeks argumentacyjny dla prawnikéw, Kantor
Wydawniczy Zakamycze, Krakéw wyd. I 2003, wyd. 11 2003; J. Stel-
mach, B. Brozek, Metody prawnicze, wyd. I, Kantor Wydawniczy Za-
kamycze, Krakéw 2004, wyd. 11, Wolters Kluwer Polska, Warszawa
2006; J. Stelmach, B. Brozek, Methods of Legal Reasoning, Sprin-
ger Verlag, New York 2006, praca ta wydana zostata réwniez w je-
zyku chiriskim w 2015 r.; J. Stelmach, B. Brozek, Sztuka negocjacji
prawniczych, Wolters Kluwer Polska, Warszawa 2011; J. Stelmach,
B. Brozek, The Art of Legal Negotiations, Wolters Kluwer Polska,
Warszawa 2013; J. Stelmach, B. Brozek, 7%eorie der juristischen
Verhandlungen, Nomos, Baden-Baden 2014; J. Stelmach, B. Brozek,

Negocjacje, Copernicus Center Press, Krakéw 2014.
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Manipulujemy innymi z r6znych powodéw. Chociazby
dlatego, ze niektérzy nie potrafia postepowaé inaczej,
bedac z natury ludZzmi zlymi, noszacymi w sobie ja-
kas ,,pierwotna uraze”. W swoim dzialaniu kieruja sie
przede wszystkim emocjami negatywnymi, w szcze-
gblnosci zawiscia, strachem oraz poczuciem nizszos$ci.
Dlatego chca w kazdej sytuacji kontrolowaé innych,
a taka totalna kontrola staje sie mozliwa miedzy in-
nymi przez manipulacje. Wystarczy przyjrzeé sie za-
chowaniu wszelkiej masci wodzéw lub naczelnikéw
autorytarnych badz totalitarnych struktur, plemion,
panstw lub partii politycznych. Im wiekszy jest ich
strach i wyobcowanie, tym intensywniejsza staje sie
manipulacja, dokonywana gléwnie za pomoca propa-
gandy, ktéra obejmuje stopniowo coraz wiecej obszaréw

zycia cztonkéw okreslonych wspélnot lub zbiorowosci.

Manipulujemy innymi réwniez, a moze przede wszyst-
kim, po prostu z checi wygrania sporu, i to wygrania
»za wszelka cene” (pro fas et nefas). Dlatego gotowi
jestesmy postuzyé sie rowniez niedozwolonymi spo-
sobami perswazyjnymi, byle tylko zwyciezyé. W tym
przypadku cel ma zawsze uswiecaé srodki. W naszej
cywilizacji silnie obecny jest ,,mit zwyciezcy”, ktérego
przeciez nikt nie pyta o ,etycznie dobre racje”, lecz

wylacznie o rezultat.

Istotny wydaje sie inny jeszcze powdd. Wiele oséb jest
przekonanych, ze manipulacja jest czyms$ normalnym,
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powszechnym, elementem codziennosci, pewna zdol-
noécia zapewniajaca przetrwanie w coraz bardziej

skomplikowanym swiecie.

W wielu sytuacjach wreszcie siggamy do ktéregos ze
sposob6éw manipulacji incydentalnie, tylko w pewnych
»granicznych sytuacjach perswazyjnych”, w ktérych
chcemy uzyskaé przewage, bo ,walczymy o wszystko”.
Poszukujemy tego jednego, jedynego sposobu pozwa-
lajacego na przechylenie szali zwyciestwa. Oczywi-
$cie fakt, ze stosujemy pewien sposéb manipulacji
jednorazowo, w sytuacji skrajnej, nie oznacza bynaj-
mniej, ze wykorzystana w dyskursie perswazyjnym
strategia postepowania jest w jakims stopniu bardziej

akceptowalnaZ2.

Z kolei ludzie daja sie manipulowad, bo nie wiedza, ze sa
manipulowanii to jest zapewne przypadek najczestszy.
Dlatego tak wazna jest umiejetnosé wlasciwego roz-
poznawania sposobéw, ktére stuza manipulacji. Mam
nadzieje, ze Sztuka manipulacji okaze si¢ pomocna
w ich identyfikacji.

2  Oczywiscie wymienione tu powody manipulacji nie sa roz-
laczne. Mozna przeciez by¢ ,urodzonym manipulatorem”, chcacym
za wszelka cene wygraé spor, ktéry réwnoczesnie uzasadnia uzycie
niedozwolonych sposobéw albo powszechnoscia ich wystepowania
w dyskursie perswazyjnym, albo szczegdlnoscia jakiejs sytuacji per-

swazyjnej.
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