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Abstract: According to patterns, manipulation is a social influence that aims to change the perception, values and
behavior of others. In daily life, people are manipulated through various tactics and techniques. The manipulator
achieves its intended purpose, which can cause (in long terms of time) negative effects for micro and macro
economies, indeed for society. Sorrowfully, the manipulation is used in areas such as politics, business, media,
negotiations, etc. and all this is happening in a world of globalization and trade.
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INTRODUCERE

Conceptul de manipulare are o semnificatie ampla, dar si distorsionatd. Conform
tiparelor, termenul manipulare este echivalentul influentei sociale ce are drept scop schimbarea
perceptiei, valorilor sau comportamentuluiindivizilor. In lumea afacerilor, manipularea
presupune un instrument utilizat in operatiile financiare si comerciale prin intermediul caruia
negociatorul 1isi atinge punctul-tintd. Odatd cu raspandirea democratiilor, deschiderea
frontierelor dintre tarile membre ale organizatiilor de naturd comercialda sau politicd si
dezvoltarea economica a statelor asiatice, manipularea in afaceri si negocieri 1ia
amploare( produse competitive, specializari pe domenii, revolutiile tehnologice).

Articolul de fata are scop educativ: abordeazd conceptul de manipulare, tipuri ale
manipularii, metode si tactici manipulative utilizate in negocieri.

CONTINUTUL DE BAZA

Manipularile au loc la nivel social, informativ, politic, mass-media, in marketing si afaceri
Profesorul Philip Zimbardo de la Universitatea Stanford face distinctie intre tipuri de manipulari
dupd amploarea modificarilor create . Prin urmare, distingem manipuldri mici (apar in urma
modificarilor putin semnificative ale situatiilor, Tnsa au efecte ample), manipulari medii
(caracterizate de modificari importante si care au efecte considerabile) si manipulari
mari( presupun influenta unei intregi colectivitati si drept efect se raspandesc noi curente de
gandire).Dovada pura a celui din urma tip este sistemul nazist a carui efect e indoctrinarea. Cum
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este posibil? Ei bine, statul utilizeaza cenzura ca instrument al manipularii asupra
cetatenilorprin picturd, arhitectura, radiou etc.

Pentru a demonstra abordarea manipularilor in toate sferele, a fost creat un sondaj
sociologic la care au participat 36 persoane cu varsta cuprinsa Intre 15 si 25 ani. Uimitor este
faptul ca 25 % din totalul participantilor afirma ca nu ofera atentie si importantd manipularilor,
restul persoanelor (75% ) atesta faptul ca ofera atentie manipularilor in diverse situatii, iar 60
% afirmi ca au intalnit forme ale manipularii in cadrul profesional. In baza figurii nr 3 se
observa ca manipularile in afaceri sunt intalnite destul de des.

Acordati atentie manipularii in viata de zi cu zi?

36 de raspunsuri

@ da
® nu

Figura 1 Manipularea in viata de zi cu zi

Ati fost supus(a) manipularii in cadrul profesional (ex- locul de studii/munca)

35 de raspunsuri

@ Da
@ Nu

Figura 2 — Manipularea in mediul profesional

Ce categorie de persoane , in viziunea dumneavoastra, va manipuleaza cel mai mult?

34 de raspunsuri

@ Prietenii sau familia

@ Media

@ Politicienii

@ Oamenii de afacere

@ Toate variantele de mai sus
@ Profesorii

@ Persoane care nu imi sunt aproape de
suflet

Figura 3- Categoriile de persoane considerate buni manipulatori
(Figura 1, 2 si 3 sunt preluate din sondajul creat pe platforma Google Forms)
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In domeniul afacerilor, instrumentul de bazi al manipulirilor este comunicarea in
diversele ei forme ( verbald, non-verbala, paraverbald). Astfel, negociatorii demagogi ( cum
sunt numiti de catre economisti) utilizeaza diverse tactici prin intermediul dialogului, gesturilor,
prin ambalaj sau publicitati etc.

Opinia expertilor aratd ca se disting patru tipuri de compartamente in negocieri-
cooperarea ( atitudine pasnicd), conflictul ( adversitate), afectivitatea( ratiune) si demagogia
(manipulare). Cel din urma, negociatorul demagog, este cea mai raspandita forma in lumea
afacerilor. Acesta Tmbind comportamentele negociatorului conflictual si afectiv. Cauza? Ei
bine, lipsa mijloacelor intelectuale, lipsa pragmatismului si lipsa strategiilor si tacticilor impun
negociatorii comerciali sa utilizeze manipularile intru a-si atinge propriile obiective prin
utilizarea diverselor tactici si metode.

Printre cele mai cunoscute si practicate legi in domeniul negocierilor se numara: Legea
Constrastului( vizibila in supermarketuri cand se plaseaza alaturi doua produse sau preturi
diferite), Legea Reciprocitatii( usor observatd In comportamentul copiilor atunci cand fac
cumpdraturi, acestia doresc ceea ce observa la prieteni si colegi), asemandtoare este Legea
Dovezii Sociale ( fiecare client va dori sa procure servicii si bunuri recomandate de vedete),
Legea Simpatiei( cumpdaratorul va accepta mai usor sfaturile unui negociator care arata bine),
in cele din urma Legea Insuficientei ( raritatea produselor il face pe client sa le accepte la orice
preturi, n special cand este vorba de necesitati primare).

Programarea Neuro-Lingvistica este o alta tacticd manipulatoare pusd in functiune de
negociatorii care au abilitatea de a actiona subtil. Aceasta presupune sincronizarea cu partenerul
( prin tonul vocii, gesturi, modul de a vorbi etc) si ghidarea acestuia (se utilizeaza atent cuvinte
care ar ghida clientul spre un produs/serviciu). Totodatd, se oferd prioritate vizualului si
auditivului, deoarece, in cele mai multe cazuri, oamenii au retinere vizuald si auditiva
dezvoltata: retinem cum aratd o rochie de seard dacd o vedem si o scanam cu privirea, retinem
informatie din cele auzite la radiou sau posturi TV.

Concluzii.

Manipularile sunt infatisate in diverse situatii in viata de zi cu zi. Tot mai des e conturat
subiectul manipularilor in afaceri si negocieri. Orice categorie de oameni poate fi manipulata
la interviurile de angajare, in relatiile cu subalternii sau sefii, de catre mass-media etc. Arma
impotriva manipularilor este cunoasterea propriilor pincipii si valori, cunoasterea drepturilor
si stiinta- cunoscand semnale de manipulare suntem in stare sa nu cadem in capcana
manipulatorilor. Trebuie sd intelegem persoana cu care negociem si sa verificam veridicitatea
lucrurilor. Primordial este pentru un negociator sa cunoasca legitatile si tehnicile manipularilor
n scopul de a le evita sau pentru a le folosi in strategia bazata pe filosofia castig- castig.
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