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Plan na dzis
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Plan na dzis

Plan na dzis: )

e definicje pojecia ,ktamstwa”;
o wykrywanie ktamstwa w argumentacji i manipulacji;
@ dygresja: komunikacja niewerbalna;

@ inne, przyktadowe rodzaje manipulacji: presja i szantaz;
@ manipulacja w przykfadach:

e przestuchanie podejrzanego,
e negocjacje z terrorystka.
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Definicje ktamstwa

Przy prébie definiowania pojecia ktamstwo nalezy bra¢ pod uwage wiele
czynnikéw, np.:

@ zgodnos$¢ wypowiedzi ze stanem faktycznym; a wiec semantyczne
pojecia prawdy i fatszu;

@ zgodno$¢ wypowiedzi z przekonaniami nadawcy; a wiec pragmatyczne
pojecie szczerosci;

@ intencje nadawcy (zamiar wprowadzenia odbiorcy w btad).

Uwaga. Poza naszymi zainteresowaniami pozostajg wszelkie etyczne
aspekty ktamstwa.
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Definicje ktamstwa

Ktamstwo nie polega po prostu na méwieniu fatszu.
Ktamstwo nie jest tez po prostu nieszczeroscia — mozemy myli¢ sie w
swoich przekonaniach.

Ktamstwo mozna uwazaé za pewng relacje: miedzy tym, co sie méwi, a
stanem rzeczy, ktéry sie fatszywie przedstawia.

Wprowadzmy nastepujace funktory zdaniowe:

@ U — niech Up bedzie interpretowane jako ,nadawca wypowiedziat p”;
@ B — niech Bp bedzie interpretowane jako ,,nadawca wierzy, ze p’;

@ > — niech p > g bedzie interpretowane jako ,wypowiedzenie p

wprowadza do systemu przekonan odbiorcy (sad, ze) q".
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Definicje ktamstwa

Powiemy, ze zdanie p jest ktamstwem w sprawie (wyrazonej zdaniem) gq,
jesli:
o Up

° B(p>q)
e B—q.

Zdanie p jest ktamstwem, gdy jest ktamstwem w jakiej$ sprawie. )

Podana (za Markiem Tokarzem, APM) definicja uwzglednia semantyczne,
pragmatyczne oraz intencjonalne wyznaczniki ktamstwa.
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Wykrywanie ktamstwa — badania empiryczne

W detekgeji ktamstwa wykorzystywane byty rézne techniki i urzadzenia:

wariograf,
pletyzmograf,
hydrosfygmograf,
poligraf,

testy skojarzeniowe,

hipnoza,

narkoanaliza.

Wykorzystywano przy tym zaleznosci miedzy (emocjami wywotanymi)
ktamaniem, a wskazéwkami natury fizjologicznej (czestotliwos¢ pulsu,
cisnienie krwii, przewodnictwo elektryczne skéry, itd.).
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Wykrywanie ktamstwa — aspekty logiczne

Procedura dualna do detekcji ktamstwa jest wykrywanie prawdoméwnosci,
stosowane w ekspertyzach sadowych.

Chodzi przy tym nie o wiarygodnos¢ osoby, lecz o wiarygodnos¢ jej zeznan.
Uwzglednia sie przy tym dwa podstawowe sktadniki tej wiarygodnosci:

@ zdolnos¢ swiadka do prawdziwego przedstawienia zdarzen;

@ wole, aby zdarzenia prawdziwie przedstawiac.

Procedura skfada sie z dwéch faz:

e CBCA (Criteria-based Content Analysis);
@ SVA (Statement Validity Assessment).

Jerzy Pogonowski (MEQG) O przekonaniach i przekonywaniu (10) 23 maja 2007 7 /37



Wykrywanie ktamstwa — aspekty logiczne

Jest duza szansa, ze wypowiedz jest szczera, gdy spetnia nastepujace
warunki (za APM):

@ jest spdjna logicznie, tj. nie zawiera sprzecznosci wewnetrznych ani
elementéw sprzecznych z prawami ogélnymi i wczesniejszymi
wypowiedziami nadawcy;

@ zawiera bogactwo konkretnych i nie zwigzanych ze sprawa detali,
szczegblnie detali niezwyktych i nieoczekiwanych;

@ zawiera opisy wtasnych stanéw psychicznych nadawcy;

@ zawiera spontaniczne autopoprawki i watpliwosci, a nadawca
samorzutnie powotuje sie na luki w swojej pamieci i wiedzy;

@ wypowiedz koncentruje sie na sprawach istotnych i zawiera stosunkowo
mato dygresji i ozdobnikéw.
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Typy sygnatéw niewerbalnych

Na komunikacje niewerbalng skfadaja sie informacje przekazywane przez
np.:

@ gesty;

@ mimike;

o dotyk;

@ prezencje;

@ parajezyk;

@ sposéb méwienia;
@ sposéb patrzenia;
@ dystans;

o uktad ciata;

°

uktad otoczenia.

v
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Dygresja: komunikacja niewerbalna

Kanaty komunikacji niewerbalnej
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Rodzaje komunikatéw niewerbalnych

Trydycyjnie wyrdznia sie nastepujace rodzaje komunikatéw niewerbalnych: )

e Emblematy. Maja precyzyjnie zdefiniowane znaczenie, zastepuja
wypowiedzi (np. wzruszenie ramion, potakiwanie).

o llustratory. Uzupetniaja tres¢ wypowiedzi (np. sygnalizacja wielkosci
rekami).

@ Regulatory. Organizuja catos¢ sytuacji komunikacyjnej (np. intonacja
konczaca fraze, wzrokowy sygnat checi przejecia inicjatywy w dialogu).

e Manipulatory. Zapewniajace wiekszy komfort danej osobie (np.
zmiana pozycji na krzesle, przestawianie przedmiotéw, drapanie,
pocieranie).

@ Wskazniki uczué. Ekspresje emocji wyrazane twarza, parajezykiem,
pozycja ciata.

v
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Interpretacja sygnatéw niewerbalnych

Do waznych zasad interpretacji sygnatéw niewerbalnych naleza, m.in.:

@ Swiadome odbieranie tych komunikatéw;

@ istotne s3 jedynie zmiany zachowania, a nie poszczegdlne elementy
zachowania;

@ wazne s3 informacje docierajace do nas kilkoma réznymi kanatami;
@ zachowania nadawcy nalezy taczy¢ z kontekstem;

@ wskazéwki behawioralne sygnalizuja jedynie natezenie emocji, a nie
mowia o jej przyczynie!
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Sygnaty agresji i dominacji:

®© ©6 6 6 6 6 6 6 o o o o

patrzenie rozmdwcy w oczy;

rozluzniona postawa, pozycja ciata otwarta;

przyjmowanie innej pozycji niz pozostali;
niedostosowywanie sie do rozméwcéw sposobem moéwienia;
niestosowanie sie do regut towarzyskich;

gtosne méwienie, przerywanie rozméwcy;

opuszczenie lub zmarszczenie brwi;

wskazywanie palcem w strone rozméwcy;

dfonie skierowane grzbietami w gére (raczej rozkaz niz prosba);
zblizanie sie do rozméwcy na blizej niz metr;

przyjmowanie pozycji z gtowa nad gtowa rozméwecy;

ustawianie sie na czele grupy.
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Sygnaty podporzadkowania sie:

nerwowe ruchy manipulacyjne;

szybkie dostosowywanie wtasnego zachowania do zachowan innych;
unikanie dtuzszego kontaktu wzrokowego; kierowanie wzroku w dét;
skupianie uwagi na osobie aktualnie méwiacej i nieingerowanie w tok
jej wypowiedzi;

brak gestykulacji;

usmiechanie sie czestsze niz uzasadniatby to kontekst sytuacyjny;
przyjmowanie pozycji z wtasna gtowa ponizej gtowy méwiacego;
skulona pozycja ciata;

dfonie zwrécone wnetrzem w gére (prosba raczej niz rozkaz);

odsuwanie sie od rozméwcy na odlegtos¢ wieksza niz 120cm.
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Sygnaty akceptacji:

@ potakujace ruchy gtowa;

kierowanie twarzy w strone rozméwcy, czeste nawigzywanie kontaktu
wzrokowego;

rozszerzone zrenice;

przyjmowanie podobnej pozycji ciata jak rozméweca;
pochylanie sie w kierunku rozméwcy;

dotykanie rozméwcy;

usmiech, ozywiona mimika;

rozluzniona postawa, otwarta pozycja ciata;

umiarkowana lub ozywiona gestykulacja, liczne gesty ilustracyjne;

zmniejszanie dystansu fizycznego;

e dtonie otwarte, ukazane ich wnetrze.
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Sygnaty dezaprobaty:

zaprzeczajace ruchy gtows;

unikanie kontaktu wzrokowego;

zwezenie zrenic;

odchylanie sie od rozméwcy;

unikanie dotyku;

ograniczona mimika i gestykulacja ilustrujaca;
liczne ruchy manipulacyjne;

dtugie okresy milczenia;

sztywno$¢ postawy, zamknieta pozycja ciata;
zwiekszanie dystansu fizycznego;

dtonie zwiniete w pigs¢.
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Presja i szantaz

Akt perswazyjny moze mie¢ charakter:

@ jawny — rzeczywisty cel perswazji jest otwarcie wskazywany odbiorcy
przez nadawce (cel perswazji nalezy do tresci dostownej komunikatu,
badz stanowi jedng z jego implikatur);

@ niejawny — akt, ktéry jawny nie jest.

Jawny akt perswazyjny moze byc¢:

@ posredni — taki, w ktérym pewne znaczenie jest przekazywane za
pomoca wyrazenia majacego — dostownie biorac — inne znaczenie;
@ bezposredni — taki, ktéry nie jest posredni.
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Presja

Z presja mamy do czynienia w sytuacjach komunikacyjnych o nastepujace;
strukturze:

prosha — odmowa — powtdrzenie tej samej prosby )

W wiekszosci sytuacji komunikacyjnych odbiorca ma prawo odméwié
wykonania czynnosci, do ktérej naktania go nadawca.

Presja przyjmuje tez postac eskalacji sity illokucyjnej: )

sugestia — odmowa — wyrazna prosha — odmowa — zadanie — . .. J

Uwaga. Stosowanie presji nie wymaga od nadawcy zadnej wiedzy
psychologicznej.
Spotykamy sie takze z presja ze strony odbiorcy.
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Szantaz

Zwykle rozréznia sie dwa rodzaje szantazu:

@ szantaz pospolity — naktanianie odbiorcy do okreslonych dziatan
poprzez zastraszanie grozba ujawnienia jakich§ kompromitujacych go
faktéw; szantaz pospolity jest przestepstwem Sciganym prawem;

@ szantaz komunikacyjny — stosowanie grozby w celu naktonienia
odbiorcy do pewnych dziatan; szantaz komunikacyjny nie jest
przestepstwem $ciganym prawem.

W dalszym ciggu zajmowac sie bedziemy jedynie szantazem
komunikacyjnym. Szantaz komunikacyjny jest szczegélnym rodzajem presji,
o maksymalnym nasileniu.

Szantaz komunikacyjny ma prowadzi¢ do podjecia (zaniechania) przez
odbiorce pewnych dziatan, nie ma natomiast na celu zmiany postawy
(przekonan) odbiorcy.
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Presja i szantaz

Szantaz

Istote szantazu stanowi zagrozenie odbiorcy kara ze strony nadawcy.
Struktura komunikacyjna szantazu to, w przyblizeniu, implikacja o postaci:

jesli odbiorca nie zastosuje sie do zadan nadawcy, to odbiorce spotka
okreslona kara.

Szantaz jest skuteczny w zaleznosci od tego, jak odbiorca ocenia
nastepujace aspekty zapowiedzianej w nim sytuacji:

@ stopien dolegliwosci zapowiedzianej kary;

o prawdopodobienstwo jej faktycznej realizacj;

@ odpornos¢ nadawcy na ewentualne przeciwdziatania dostepne odbiorcy.

Jesli chocby jeden z powyzszych aspektéw ma niska ocene u odbiorcy, to
szantaz na og6t nie odnosi zamierzonego skutku.
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Szantaz

Dwa typowe motywy, majace sktoni¢ odbiorce, aby ulegt szantazowi to:
@ strach przed karg — niespetnienie zadan nadawcy poskutkuje karg z
jego strony;

@ poczucie winy — odmowa spetnienia zadan nadawcy sprawi mu
przykros¢.

Struktura sytuacji komunikacyjnej szantazu jest:
zadanie — opdr — presja — grozba — ulegtos¢.
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Spirala udanego szantazu

CEL: sklonienie

odbiorcy do ustgpstw | v

poczucia winy

SKUTEK: odbiorca bedzie
[ w przysziosci bardziej ulegly
efektem jest
‘uzaleznienie
odbiorcy od nadawcy

o,
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Spirala nieudanego szantazu

efektem j
antypatia odbi
do nadawcy
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Presja i szantaz

Obrona przed presja i szantazem

Szantaz uznawany jest za nieuczciwy chwyt w argumentacji.

Czy istniejg uczciwe metody obrony przed szantazem?
Oto kilka z nich:

o zdarta ptyta — powtarzamy odmowe;
@ gra na zwtoke — odwlekamy odpowiedz;

@ przedefiniowanie sytuacji — ukazujemy zadania nadawcy jako np.
wyraz jego egoizmu;

@ przyjecie szantazu — pokazujemy, ze nie boimy sie ani winy, ani kary.

Wazne jest pamietanie, iz niektére techniki obronne (np. przyjecie
szantazu) sa z natury agresywne, a wiec moga wywotac z kolei takze
agresje ze strony nadawcy.
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Przestuchanie podejrzanego

Przyktad: przestuchanie podejrzanego

Przestuchanie podejrzanego jest specyficznym zdarzeniem komunikacyjnym,
ze wzgledu na gre, jaka prowadza ze soba jego uczestnicy.

Podejrzany — domniemany przestepca — jest w sytuacji uprzywilejowane;j:
@ moze ktamaé;
@ moze odmdwié zeznan;
@ nie mozna wobec niego stosowac srodkéw przymusu;
@ nie mozna go np. przez obietnice ,czynnie wprowadza¢ w btad”;
°

o wszystkich swoich prawach podejrzany jest szczegétowo pouczony.

Z komunikacyjnego punktu widzenia, przestuchanie stawia przed
przestuchujacym o wiele wyzsze wymagania niz przed przestuchiwanym.
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Struktura przestuchania

Strategie komunikacyjne w przestuchaniu skierowane sg na uzyskanie
srodka dowodowego, poprzez wydobycie od przestuchiwanego zgodnych z
prawda odpowiedzi na ,siedem ztotych pytan™

o Co sie wydarzyto?

o Gdzie?

o Kiedy?

o W jaki sposéb?

@ Dlaczego doszto do zdarzenia?

e Jakimi srodkami dokonano czynu?

@ Kto byt sprawca, a kto ofiarg?
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Taktyki werbalne w przestuchaniu

Wyodrebniono wiele metod przestuchania. )

Tu interesujemy sie przestuchaniem wytacznie jako zdarzeniem
komunikacyjnym.

Podstawowym celem przestuchania jest wydobycie od przestuchiwanego
przyznania sie do winy.

Pytanie-przyneta jest tak zbudowane, aby zawierato sugestie (presupozycje)
istnienia dowodu winy. Celem jest spowodowanie u podejrzanego — jesli
jest winny — watpliwosci w optacalno$é¢ ktamstwa.

Uwaga. Nie nalezy dopuszczaé, aby przestuchiwany miat mozliwos¢
zaprzeczania (ze wzgledu na mechanizm konsekwencji)!

v
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Taktyki werbalne w przestuchaniu

+Dziewie¢ krokéw”, zalecanych oficerom sledczym:

Konfrontacja
Zmiekczenie
Presja
Argumentacja
Pobudzenie
Odblokowanie
Sugestia

Przetamanie

Uzyskanie pisemnego wyjasnienia i przyznania sie do winy.
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Cztery techniki przestuchiwania

@ Oskarzenie (zanim zacznie sie zadawa¢ pytania).

@ ,Rozgrzeszenie” (zmniejszenie u podejrzanego poczucia winy i
poprawienie jego samooceny).

@ ,Usprawiedliwienie” (wméwienie podejrzanemu, iz mozna z niego
catkowicie lub czeSciowo zdjaé odpowiedzialno$¢ za popetniony czyn).

e Prowokacja (stosowana czesto, gdy podejrzany rezygnuje z préb
zaprzeczania):

e sugerujaca alternatywa;

e przesadzone oskarzenie;

e dobry i zty policjant (hustawka emocjonalna);

o wywotanie konfliktu ze wspélnikiem lub $wiadkiem.

Pamietajmy: chcemy uzyskaé przyznanie sie do winy!. )
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Behawioralne symptomy ktamstwa

@ Szybkie odpowiedzi charakteryzuja ludzi prawdoméwnych; osoby $wiadomie
sktadajace fatszywe zeznania czesto symuluja namyst, prosza o powtérzenie
pytania, itp.

@ W zeznaniu prawdziwym jest duzo drobnych i czesto dziwnych szczeg6téw;
zeznanie fatszywe jest zazwyczaj ogélnikowe.

@ W zeznaniu prawdziwym wystepuja btedy chronologiczne; bezbtedna
konstrukcja zeznania moze $wiadczy¢, ze zostato ono wczesniej
przygotowane.

@ Niewinni nie unikaja drastycznych okreslen w odniesieniu do danego czynu.

@ Osoby winne s3 nadmiernie uprzejme. Wspomagaja sie czesto przysiegami.

@ Niewinni méwig i zachowuja sie serio; $miech i zarty s3 sygnatem ktamstwa.
@ Prawdoméwni nie oponuja, gdy proponuje sie badania poligraficzne.

@ Niewinni niechetnie wychodza z przestuchania.
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Negocjacje z terrorystka

Przyktad: negocjacje z terrorystka

Negocjacje z terrorystka sa szczegélnym przypadkiem negocjacji
kryzysowych.

W ogélnosci, do negocjacji moze dojs¢ tylko wtedy, gdy spetnione s3 co
najmniej nastepujace warunki:

@ Strony musza mie¢ mozliwos¢ komunikowania sie.

@ Przynajmniej niektdre interesy stron musza by¢ ze soba sprzeczne.

@ Przynajmniej niektdre interesy stron musza by¢ ze soba zgodne.

@ Obie strony musza mie¢ wole negocjowania.

Negocjacje to ,konflikt sterowany interesami”. )
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Strategie negocjacyjne

Dwie najbardziej charakterystyczne strategie spotykane w negocjacjach:

@ konfrontacyjna — druga strona jest wrogiem, ktérego nalezy pokonag;

@ kooperacyjna — druga strona jest partnerem, z ktérym — na drodze
wspétpracy — nalezy znalez¢ satysfakcjonujace wszystkich rozwiazanie
problemu.

v

BATNA (Best Alternative To the Negotiated Agreement) — oznacza
rozwigzanie, ktére ma do dyspozycji dana strona, gdyby do negocjacji w
ogéle nie doszto, lub gdyby skonczyty sie fiaskiem.

v

BATNA danej strony decyduje o jej punkcie maksymalnego ustepstwa, czyli
o celu minimalnym negocjatora.
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Przetamywanie oporu w negocjacjach kryzysowych

System Ury’ego:

@ Nie reaguj. Negocjator nie moze przejawiaé¢ zadnych reakcji na
nierzeczowe elementy zachowania porywacza (np. moze zastosowac
przejScie na galerie).

@ Nie spieraj sie. Negocjator nigdy nie méwi NIE.

@ Nie odrzucaj. Negocjator nawet najbardziej nierealistyczne zadania
powinien traktowaé jako podstawe do dyskusji.

@ Nie naciskaj. Negocjator ma stwarzaé wrazenie, ze propozycja
ugodowego rozwigzania pochodzi od porywacza. Negocjacji nie wolno
przyspieszad.

@ Nie eskaluj. Nie wolno grozi¢ porywaczowi. Nalezy raczej skierowac
uwage porywacza na ewentualne konsekwencje jego czynu. |

Podobne reguty sformutowat 300 lat temu Francois de Calliéres. )
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Negocjacje z terrorystka

Porywacze i zaktadnicy

Jednym z podstawowych celéw negocjacji z porywaczami jest uzyskanie
czasu, potrzebnego policji na zgromadzenie danych wywiadowczych
niezbednych do przeprowadzenia skutecznej akcji zbrojnej.

Oczywiscie, skuteczne negocjacje s3 zawsze najbardziej optacalne —
ponoszone s3 wtedy najnizsze koszty.

Cechy sytuacji nienegocjonowalnej (uzasadniajace atak jednostki AT):
porywacz nie wysuwa zadan;

zadania s3 absurdalne;

brak czasu na negocjacje;

°
°
@ brak mozliwosci kontaktu z porywaczem;
°
°

porywacz nie ma woli przezycia incydentu.

Negocjatorzy muszg by¢ postrzegani jako bezinteresowni posrednicy. |
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Fazy negocjacji kryzysowych

’ rozwigzanie kryzysu

T

POZIOM KOOPERACII

i
T T
cel instrumentalny | cel interakeyjny | cel tozsamosciowy

_____________________________________________ R S

POZIOM KONFRONTACIJI

o

. : . . H . .
| cel instrumentalny : cel interakcyjny i cel tozsamosciowy
L

POZIOM ODMOWY

i

| zawigzanie kryzysu |
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Zasady negocjowania z porywaczem

Postawe negocjatora mozna krétko okresli¢ jako: empatia bez prawdziwej
sympatii.

Niektoére zalecenia taktyczne:

@ stuchanie aktywne:
o styszenie,
e rozumienie,
e pamietanie,
@ obiecywanie:
@ nie obiecywa¢ niczego za darmo,
e nie obiecywa¢ niczego z wiasnej inicjatywy,
e nigdy nie dawac¢ wiecej, niz sie obiecato,

@ nie odrzuca¢ wprost zadnego zadania.
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Koniec

Na nastepnym, ostatnim wyktadzie wrécimy do omawiania systeméw
przekonan.
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