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Wprowadzenie

Plan na dzi±

Plan na dzi±:

de�nicje poj¦cia �kªamstwa�;

wykrywanie kªamstwa w argumentacji i manipulacji;

dygresja: komunikacja niewerbalna;

inne, przykªadowe rodzaje manipulacji: presja i szanta»;

manipulacja w przykªadach:

przesªuchanie podejrzanego,
negocjacje z terrorystk¡.
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Kªamstwo

De�nicje kªamstwa

Przy próbie de�niowania poj¦cia kªamstwo nale»y bra¢ pod uwag¦ wiele

czynników, np.:

zgodno±¢ wypowiedzi ze stanem faktycznym; a wi¦c semantyczne

poj¦cia prawdy i faªszu;

zgodno±¢ wypowiedzi z przekonaniami nadawcy; a wi¦c pragmatyczne

poj¦cie szczero±ci;

intencje nadawcy (zamiar wprowadzenia odbiorcy w bª¡d).

Uwaga. Poza naszymi zainteresowaniami pozostaj¡ wszelkie etyczne

aspekty kªamstwa.

Jerzy Pogonowski (MEG) O przekonaniach i przekonywaniu (10) 23 maja 2007 3 / 37



Kªamstwo

De�nicje kªamstwa

Kªamstwo nie polega po prostu na mówieniu faªszu.

Kªamstwo nie jest te» po prostu nieszczero±ci¡ � mo»emy myli¢ si¦ w

swoich przekonaniach.

Kªamstwo mo»na uwa»a¢ za pewn¡ relacj¦: mi¦dzy tym, co si¦ mówi, a

stanem rzeczy, który si¦ faªszywie przedstawia.

Wprowad¹my nast¦puj¡ce funktory zdaniowe:

U � niech Up b¦dzie interpretowane jako �nadawca wypowiedziaª p�;

B � niech Bp b¦dzie interpretowane jako �nadawca wierzy, »e p�;

B � niech p B q b¦dzie interpretowane jako �wypowiedzenie p

wprowadza do systemu przekona« odbiorcy (s¡d, »e) q�.
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Kªamstwo

De�nicje kªamstwa

Powiemy, »e zdanie p jest kªamstwem w sprawie (wyra»onej zdaniem) q,

je±li:

Up

B(p B q)

B¬q.

Zdanie p jest kªamstwem, gdy jest kªamstwem w jakiej± sprawie.

Podana (za Markiem Tokarzem, APM) de�nicja uwzgl¦dnia semantyczne,

pragmatyczne oraz intencjonalne wyznaczniki kªamstwa.
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Kªamstwo

Wykrywanie kªamstwa � badania empiryczne

W detekcji kªamstwa wykorzystywane byªy ró»ne techniki i urz¡dzenia:

wariograf,

pletyzmograf,

hydrosfygmograf,

poligraf,

testy skojarzeniowe,

hipnoza,

narkoanaliza.

Wykorzystywano przy tym zale»no±ci mi¦dzy (emocjami wywoªanymi)

kªamaniem, a wskazówkami natury �zjologicznej (cz¦stotliwo±¢ pulsu,

ci±nienie krwii, przewodnictwo elektryczne skóry, itd.).
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Kªamstwo

Wykrywanie kªamstwa � aspekty logiczne

Procedur¡ dualn¡ do detekcji kªamstwa jest wykrywanie prawdomówno±ci,

stosowane w ekspertyzach s¡dowych.

Chodzi przy tym nie o wiarygodno±¢ osoby, lecz o wiarygodno±¢ jej zezna«.

Uwzgl¦dnia si¦ przy tym dwa podstawowe skªadniki tej wiarygodno±ci:

zdolno±¢ ±wiadka do prawdziwego przedstawienia zdarze«;

wol¦, aby zdarzenia prawdziwie przedstawia¢.

Procedura skªada si¦ z dwóch faz:

CBCA (Criteria-based Content Analysis);

SVA (Statement Validity Assessment).
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Kªamstwo

Wykrywanie kªamstwa � aspekty logiczne

Jest du»a szansa, »e wypowied¹ jest szczera, gdy speªnia nast¦puj¡ce

warunki (za APM):

jest spójna logicznie, tj. nie zawiera sprzeczno±ci wewn¦trznych ani

elementów sprzecznych z prawami ogólnymi i wcze±niejszymi

wypowiedziami nadawcy;

zawiera bogactwo konkretnych i nie zwi¡zanych ze spraw¡ detali,

szczególnie detali niezwykªych i nieoczekiwanych;

zawiera opisy wªasnych stanów psychicznych nadawcy;

zawiera spontaniczne autopoprawki i w¡tpliwo±ci, a nadawca

samorzutnie powoªuje si¦ na luki w swojej pami¦ci i wiedzy;

wypowied¹ koncentruje si¦ na sprawach istotnych i zawiera stosunkowo

maªo dygresji i ozdobników.
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Dygresja: komunikacja niewerbalna

Typy sygnaªów niewerbalnych

Na komunikacj¦ niewerbaln¡ skªadaj¡ si¦ informacje przekazywane przez

np.:

gesty;

mimik¦;

dotyk;

prezencj¦;

paraj¦zyk;

sposób mówienia;

sposób patrzenia;

dystans;

ukªad ciaªa;

ukªad otoczenia.
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Dygresja: komunikacja niewerbalna

Kanaªy komunikacji niewerbalnej
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Dygresja: komunikacja niewerbalna

Rodzaje komunikatów niewerbalnych

Trydycyjnie wyró»nia si¦ nast¦puj¡ce rodzaje komunikatów niewerbalnych:

Emblematy. Maj¡ precyzyjnie zde�niowane znaczenie, zast¦puj¡

wypowiedzi (np. wzruszenie ramion, potakiwanie).

Ilustratory. Uzupeªniaj¡ tre±¢ wypowiedzi (np. sygnalizacja wielko±ci

r¦kami).

Regulatory. Organizuj¡ caªo±¢ sytuacji komunikacyjnej (np. intonacja

ko«cz¡ca fraz¦, wzrokowy sygnaª ch¦ci przej¦cia inicjatywy w dialogu).

Manipulatory. Zapewniaj¡ce wi¦kszy komfort danej osobie (np.

zmiana pozycji na krze±le, przestawianie przedmiotów, drapanie,

pocieranie).

Wska¹niki uczu¢. Ekspresje emocji wyra»ane twarz¡, paraj¦zykiem,

pozycj¡ ciaªa.
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Dygresja: komunikacja niewerbalna

Interpretacja sygnaªów niewerbalnych

Do wa»nych zasad interpretacji sygnaªów niewerbalnych nale»¡, m.in.:

±wiadome odbieranie tych komunikatów;

istotne s¡ jedynie zmiany zachowania, a nie poszczególne elementy

zachowania;

wa»ne s¡ informacje docieraj¡ce do nas kilkoma ró»nymi kanaªami;

zachowania nadawcy nale»y ª¡czy¢ z kontekstem;

wskazówki behawioralne sygnalizuj¡ jedynie nat¦»enie emocji, a nie

mówi¡ o jej przyczynie!
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Dygresja: komunikacja niewerbalna

Sygnaªy agresji i dominacji:

patrzenie rozmówcy w oczy;

rozlu¹niona postawa, pozycja ciaªa otwarta;

przyjmowanie innej pozycji ni» pozostali;

niedostosowywanie si¦ do rozmówców sposobem mówienia;

niestosowanie si¦ do reguª towarzyskich;

gªo±ne mówienie, przerywanie rozmówcy;

opuszczenie lub zmarszczenie brwi;

wskazywanie palcem w stron¦ rozmówcy;

dªonie skierowane grzbietami w gór¦ (raczej rozkaz ni» pro±ba);

zbli»anie si¦ do rozmówcy na bli»ej ni» metr;

przyjmowanie pozycji z gªow¡ nad gªow¡ rozmówcy;

ustawianie si¦ na czele grupy.
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Dygresja: komunikacja niewerbalna

Sygnaªy podporz¡dkowania si¦:

nerwowe ruchy manipulacyjne;

szybkie dostosowywanie wªasnego zachowania do zachowa« innych;

unikanie dªu»szego kontaktu wzrokowego; kierowanie wzroku w dóª;

skupianie uwagi na osobie aktualnie mówi¡cej i nieingerowanie w tok

jej wypowiedzi;

brak gestykulacji;

u±miechanie si¦ cz¦stsze ni» uzasadniaªby to kontekst sytuacyjny;

przyjmowanie pozycji z wªasn¡ gªow¡ poni»ej gªowy mówi¡cego;

skulona pozycja ciaªa;

dªonie zwrócone wn¦trzem w gór¦ (pro±ba raczej ni» rozkaz);

odsuwanie si¦ od rozmówcy na odlegªo±¢ wi¦ksz¡ ni» 120cm.
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Dygresja: komunikacja niewerbalna

Sygnaªy akceptacji:

potakuj¡ce ruchy gªow¡;

kierowanie twarzy w stron¦ rozmówcy, cz¦ste nawi¡zywanie kontaktu

wzrokowego;

rozszerzone ¹renice;

przyjmowanie podobnej pozycji ciaªa jak rozmówca;

pochylanie si¦ w kierunku rozmówcy;

dotykanie rozmówcy;

u±miech, o»ywiona mimika;

rozlu¹niona postawa, otwarta pozycja ciaªa;

umiarkowana lub o»ywiona gestykulacja, liczne gesty ilustracyjne;

zmniejszanie dystansu �zycznego;

dªonie otwarte, ukazane ich wn¦trze.
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Dygresja: komunikacja niewerbalna

Sygnaªy dezaprobaty:

zaprzeczaj¡ce ruchy gªow¡;

unikanie kontaktu wzrokowego;

zw¦»enie ¹renic;

odchylanie si¦ od rozmówcy;

unikanie dotyku;

ograniczona mimika i gestykulacja ilustruj¡ca;

liczne ruchy manipulacyjne;

dªugie okresy milczenia;

sztywno±¢ postawy, zamkni¦ta pozycja ciaªa;

zwi¦kszanie dystansu �zycznego;

dªonie zwini¦te w pi¦±¢.
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Presja i szanta»

Presja i szanta»

Akt perswazyjny mo»e mie¢ charakter:

jawny � rzeczywisty cel perswazji jest otwarcie wskazywany odbiorcy

przez nadawc¦ (cel perswazji nale»y do tre±ci dosªownej komunikatu,

b¡d¹ stanowi jedn¡ z jego implikatur);

niejawny � akt, który jawny nie jest.

Jawny akt perswazyjny mo»e by¢:

po±redni � taki, w którym pewne znaczenie jest przekazywane za

pomoc¡ wyra»enia maj¡cego � dosªownie bior¡c � inne znaczenie;

bezpo±redni � taki, który nie jest po±redni.
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Presja i szanta»

Presja

Z presj¡ mamy do czynienia w sytuacjach komunikacyjnych o nast¦puj¡cej

strukturze:

pro±ba → odmowa → powtórzenie tej samej pro±by

W wi¦kszo±ci sytuacji komunikacyjnych odbiorca ma prawo odmówi¢

wykonania czynno±ci, do której nakªania go nadawca.

Presja przyjmuje te» posta¢ eskalacji siªy illokucyjnej:

sugestia → odmowa → wyra¹na pro±ba → odmowa → »¡danie → . . .

Uwaga. Stosowanie presji nie wymaga od nadawcy »adnej wiedzy

psychologicznej.

Spotykamy si¦ tak»e z presj¡ ze strony odbiorcy.
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Presja i szanta»

Szanta»

Zwykle rozró»nia si¦ dwa rodzaje szanta»u:

szanta» pospolity � nakªanianie odbiorcy do okre±lonych dziaªa«

poprzez zastraszanie gro¹b¡ ujawnienia jakich± kompromituj¡cych go

faktów; szanta» pospolity jest przest¦pstwem ±ciganym prawem;

szanta» komunikacyjny � stosowanie gro¹by w celu nakªonienia

odbiorcy do pewnych dziaªa«; szanta» komunikacyjny nie jest

przest¦pstwem ±ciganym prawem.

W dalszym ci¡gu zajmowa¢ si¦ b¦dziemy jedynie szanta»em

komunikacyjnym. Szanta» komunikacyjny jest szczególnym rodzajem presji,

o maksymalnym nasileniu.

Szanta» komunikacyjny ma prowadzi¢ do podj¦cia (zaniechania) przez

odbiorc¦ pewnych dziaªa«, nie ma natomiast na celu zmiany postawy

(przekona«) odbiorcy.
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Presja i szanta»

Szanta»

Istot¦ szanta»u stanowi zagro»enie odbiorcy kar¡ ze strony nadawcy.

Struktura komunikacyjna szanta»u to, w przybli»eniu, implikacja o postaci:

je±li odbiorca nie zastosuje si¦ do »¡da« nadawcy, to odbiorc¦ spotka

okre±lona kara.

Szanta» jest skuteczny w zale»no±ci od tego, jak odbiorca ocenia

nast¦puj¡ce aspekty zapowiedzianej w nim sytuacji:

stopie« dolegliwo±ci zapowiedzianej kary;

prawdopodobie«stwo jej faktycznej realizacji;

odporno±¢ nadawcy na ewentualne przeciwdziaªania dost¦pne odbiorcy.

Je±li cho¢by jeden z powy»szych aspektów ma nisk¡ ocen¦ u odbiorcy, to

szanta» na ogóª nie odnosi zamierzonego skutku.
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Presja i szanta»

Szanta»

Dwa typowe motywy, maj¡ce skªoni¢ odbiorc¦, aby ulegª szanta»owi to:

strach przed kar¡ � niespeªnienie »¡da« nadawcy poskutkuje kar¡ z

jego strony;

poczucie winy � odmowa speªnienia »¡da« nadawcy sprawi mu

przykro±¢.

Struktur¡ sytuacji komunikacyjnej szanta»u jest:

»¡danie → opór → presja → gro¹ba → ulegªo±¢.
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Presja i szanta»

Spirala udanego szanta»u
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Presja i szanta»

Spirala nieudanego szanta»u
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Presja i szanta»

Obrona przed presj¡ i szanta»em

Szanta» uznawany jest za nieuczciwy chwyt w argumentacji.

Czy istniej¡ uczciwe metody obrony przed szanta»em?

Oto kilka z nich:

zdarta pªyta � powtarzamy odmow¦;

gra na zwªok¦ � odwlekamy odpowied¹;

przede�niowanie sytuacji � ukazujemy »¡dania nadawcy jako np.

wyraz jego egoizmu;

przyj¦cie szanta»u � pokazujemy, »e nie boimy si¦ ani winy, ani kary.

Wa»ne jest pami¦tanie, i» niektóre techniki obronne (np. przyj¦cie

szanta»u) s¡ z natury agresywne, a wi¦c mog¡ wywoªa¢ z kolei tak»e

agresj¦ ze strony nadawcy.
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Przesªuchanie podejrzanego

Przykªad: przesªuchanie podejrzanego

Przesªuchanie podejrzanego jest specy�cznym zdarzeniem komunikacyjnym,

ze wzgl¦du na gr¦, jak¡ prowadz¡ ze sob¡ jego uczestnicy.

Podejrzany � domniemany przest¦pca � jest w sytuacji uprzywilejowanej:

mo»e kªama¢;

mo»e odmówi¢ zezna«;

nie mo»na wobec niego stosowa¢ ±rodków przymusu;

nie mo»na go np. przez obietnice �czynnie wprowadza¢ w bª¡d�;

o wszystkich swoich prawach podejrzany jest szczegóªowo pouczony.

Z komunikacyjnego punktu widzenia, przesªuchanie stawia przed

przesªuchuj¡cym o wiele wy»sze wymagania ni» przed przesªuchiwanym.
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Przesªuchanie podejrzanego

Struktura przesªuchania

Strategie komunikacyjne w przesªuchaniu skierowane s¡ na uzyskanie

±rodka dowodowego, poprzez wydobycie od przesªuchiwanego zgodnych z

prawd¡ odpowiedzi na �siedem zªotych pyta«�:

Co si¦ wydarzyªo?

Gdzie?

Kiedy?

W jaki sposób?

Dlaczego doszªo do zdarzenia?

Jakimi ±rodkami dokonano czynu?

Kto byª sprawc¡, a kto o�ar¡?
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Przesªuchanie podejrzanego

Taktyki werbalne w przesªuchaniu

Wyodr¦bniono wiele metod przesªuchania.

Tu interesujemy si¦ przesªuchaniem wyª¡cznie jako zdarzeniem

komunikacyjnym.

Podstawowym celem przesªuchania jest wydobycie od przesªuchiwanego

przyznania si¦ do winy.

Pytanie-przyn¦ta jest tak zbudowane, aby zawieraªo sugesti¦ (presupozycj¦)

istnienia dowodu winy. Celem jest spowodowanie u podejrzanego � je±li

jest winny � w¡tpliwo±ci w opªacalno±¢ kªamstwa.

Uwaga. Nie nale»y dopuszcza¢, aby przesªuchiwany miaª mo»liwo±¢

zaprzeczania (ze wzgl¦du na mechanizm konsekwencji)!
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Przesªuchanie podejrzanego

Taktyki werbalne w przesªuchaniu

�Dziewi¦¢ kroków�, zalecanych o�cerom ±ledczym:

Konfrontacja

Zmi¦kczenie

Presja

Argumentacja

Pobudzenie

Odblokowanie

Sugestia

Przeªamanie

Uzyskanie pisemnego wyja±nienia i przyznania si¦ do winy.
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Przesªuchanie podejrzanego

Cztery techniki przesªuchiwania

Oskar»enie (zanim zacznie si¦ zadawa¢ pytania).

�Rozgrzeszenie� (zmniejszenie u podejrzanego poczucia winy i

poprawienie jego samooceny).

�Usprawiedliwienie� (wmówienie podejrzanemu, i» mo»na z niego

caªkowicie lub cz¦±ciowo zdj¡¢ odpowiedzialno±¢ za popeªniony czyn).

Prowokacja (stosowana cz¦sto, gdy podejrzany rezygnuje z prób
zaprzeczania):

sugeruj¡ca alternatywa;
przesadzone oskar»enie;
dobry i zªy policjant (hu±tawka emocjonalna);
wywoªanie kon�iktu ze wspólnikiem lub ±wiadkiem.

Pami¦tajmy: chcemy uzyska¢ przyznanie si¦ do winy!.
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Przesªuchanie podejrzanego

Behawioralne symptomy kªamstwa

Szybkie odpowiedzi charakteryzuj¡ ludzi prawdomównych; osoby ±wiadomie
skªadaj¡ce faªszywe zeznania cz¦sto symuluj¡ namysª, prosz¡ o powtórzenie
pytania, itp.

W zeznaniu prawdziwym jest du»o drobnych i cz¦sto dziwnych szczegóªów;
zeznanie faªszywe jest zazwyczaj ogólnikowe.

W zeznaniu prawdziwym wyst¦puj¡ bª¦dy chronologiczne; bezbª¦dna
konstrukcja zeznania mo»e ±wiadczy¢, »e zostaªo ono wcze±niej
przygotowane.

Niewinni nie unikaj¡ drastycznych okre±le« w odniesieniu do danego czynu.

Osoby winne s¡ nadmiernie uprzejme. Wspomagaj¡ si¦ cz¦sto przysi¦gami.

Niewinni mówi¡ i zachowuj¡ si¦ serio; ±miech i »arty s¡ sygnaªem kªamstwa.

Prawdomówni nie oponuj¡, gdy proponuje si¦ badania poligra�czne.

Niewinni niech¦tnie wychodz¡ z przesªuchania.
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Negocjacje z terrorystk¡

Przykªad: negocjacje z terrorystk¡

Negocjacje z terrorystk¡ s¡ szczególnym przypadkiem negocjacji

kryzysowych.

W ogólno±ci, do negocjacji mo»e doj±¢ tylko wtedy, gdy speªnione s¡ co

najmniej nast¦puj¡ce warunki:

Strony musz¡ mie¢ mo»liwo±¢ komunikowania si¦.

Przynajmniej niektóre interesy stron musz¡ by¢ ze sob¡ sprzeczne.

Przynajmniej niektóre interesy stron musz¡ by¢ ze sob¡ zgodne.

Obie strony musz¡ mie¢ wol¦ negocjowania.

Negocjacje to �kon�ikt sterowany interesami�.
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Negocjacje z terrorystk¡

Strategie negocjacyjne

Dwie najbardziej charakterystyczne strategie spotykane w negocjacjach:

konfrontacyjna � druga strona jest wrogiem, którego nale»y pokona¢;

kooperacyjna � druga strona jest partnerem, z którym � na drodze

wspóªpracy � nale»y znale¹¢ satysfakcjonuj¡ce wszystkich rozwi¡zanie

problemu.

BATNA (Best Alternative To the Negotiated Agreement) � oznacza

rozwi¡zanie, które ma do dyspozycji dana strona, gdyby do negocjacji w

ogóle nie doszªo, lub gdyby sko«czyªy si¦ �askiem.

BATNA danej strony decyduje o jej punkcie maksymalnego ust¦pstwa, czyli

o celu minimalnym negocjatora.
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Negocjacje z terrorystk¡

Przeªamywanie oporu w negocjacjach kryzysowych

System Ury'ego:

Nie reaguj. Negocjator nie mo»e przejawia¢ »adnych reakcji na

nierzeczowe elementy zachowania porywacza (np. mo»e zastosowa¢

przej±cie na galeri¦).

Nie spieraj si¦. Negocjator nigdy nie mówi NIE.

Nie odrzucaj. Negocjator nawet najbardziej nierealistyczne »¡dania

powinien traktowa¢ jako podstaw¦ do dyskusji.

Nie naciskaj. Negocjator ma stwarza¢ wra»enie, »e propozycja

ugodowego rozwi¡zania pochodzi od porywacza. Negocjacji nie wolno

przyspiesza¢.

Nie eskaluj. Nie wolno grozi¢ porywaczowi. Nale»y raczej skierowa¢

uwag¦ porywacza na ewentualne konsekwencje jego czynu.

Podobne reguªy sformuªowaª 300 lat temu François de Callières.

Jerzy Pogonowski (MEG) O przekonaniach i przekonywaniu (10) 23 maja 2007 33 / 37



Negocjacje z terrorystk¡

Porywacze i zakªadnicy

Jednym z podstawowych celów negocjacji z porywaczami jest uzyskanie

czasu, potrzebnego policji na zgromadzenie danych wywiadowczych

niezb¦dnych do przeprowadzenia skutecznej akcji zbrojnej.

Oczywi±cie, skuteczne negocjacje s¡ zawsze najbardziej opªacalne �

ponoszone s¡ wtedy najni»sze koszty.

Cechy sytuacji nienegocjonowalnej (uzasadniaj¡ce atak jednostki AT):

porywacz nie wysuwa »¡da«;

»¡dania s¡ absurdalne;

brak mo»liwo±ci kontaktu z porywaczem;

brak czasu na negocjacje;

porywacz nie ma woli prze»ycia incydentu.

Negocjatorzy musz¡ by¢ postrzegani jako bezinteresowni po±rednicy.
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Negocjacje z terrorystk¡

Fazy negocjacji kryzysowych
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Negocjacje z terrorystk¡

Zasady negocjowania z porywaczem

Postaw¦ negocjatora mo»na krótko okre±li¢ jako: empatia bez prawdziwej

sympatii.

Niektóre zalecenia taktyczne:

sªuchanie aktywne:

sªyszenie,
rozumienie,
pami¦tanie,

obiecywanie:

nie obiecywa¢ niczego za darmo,
nie obiecywa¢ niczego z wªasnej inicjatywy,
nigdy nie dawa¢ wi¦cej, ni» si¦ obiecaªo,

nie odrzuca¢ wprost »adnego »¡dania.
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Koniec

Koniec

Na nast¦pnym, ostatnim wykªadzie wrócimy do omawiania systemów

przekona«.
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