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Brudne gierki zwane manipulacją

• Naucz się demaskować ludzi, którzy próbują Tobą manipulować
• Poznaj metody ich działania i przebiegły sposób myœlenia
• Dowiedz się, jak stawiać im czynny opór i nie dać się zmanipulować

Czy odnosisz nieodparte wrażenie, że:

• Twój przełożony torpeduje wszelkie Twoje wysiłki i pomysły, twierdząc 
przy tym, że Cię wspiera;

• Twój współpracownik potajemnie podważa Twój autorytet, aby zyskać 
względy szefa;

• Twój współmałżonek kontroluje Twoje życie, twierdząc, że to dla Twojego 
dobra;

• Twoje dziecko zawsze wie, jaką strunę poruszyć, aby postawić na swoim?

Manipulanci są wœród nas. To prawdziwe wilki w owczej skórze. Na zewnątrz 
czarujący i sympatyczni, pod tą maską kryją wyrachowanie i bezwzględnoœć. Działają 
przebiegle, a przy tym tak podstępnie, że czasem aż do ostatniej chwili nie zdajesz 
sobie nawet sprawy z tego, iż padłeœ ofiarą ich manipulacji. Doskonale potrafią 
wykorzystać Twoje słabe strony i tak rozegrać każdą akcję, by zyskać nad Tobą 
przewagę. Zaciekle walczą, by zdobyć wszystko, czego pragną. Ty jesteœ jedynie 
pionkiem w tej grze.

Jeœli masz doœć bycia marionetką w czyichœ rękach, jeœli czujesz się sterowany 
i wykorzystywany, a Twoje zdanie jest lekceważone, nadszedł czas, by zacząć działać! 
Nikt nie przybędzie Ci z odsieczą — pamiętaj, że to Twoje życie, Ty ustalasz warunki. 
Ta książka pozwoli Ci poznać Twojego przeciwnika — dowiesz się, jak manipulant 
myœli i działa. Nauczysz się stawiać czynny opór wszelkim próbom wykorzystania Cię. 
Uwierzysz, że możesz odzyskać kontrolę nad swoim życiem.
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ROZDZIA$ 4.

SK$ONNO*+ DO
OSZUKIWANIA I UWODZENIA

Kontakty z osobowo!ciami skrycie agresywnymi mo"na po-
równa# do smagania biczem. Cz$sto nie zdajesz sobie sprawy
z tego, sk%d nadesz&y ciosy, jeszcze na d&ugo po tym, kiedy
poczujesz ból. Je"eli mia&e! kiedy! do czynienia z tymi umie-
j$tnymi kombinatorami, wiesz, jak potrafi% by# uroczy i roz-
brajaj%cy. S% mistrzami oszustwa i uwodzenia. Poka"% Ci to,
co chcesz zobaczy#, i powiedz% to, co chcesz us&ysze#. Poni"-
sza historia opowiada o m$"czy'nie, który doskonale wie,
jak oczarowa# i omami# ka"dego, zachowuj%c przy tym zdol-
no!# do wyrwania im serca z piersi.

Historia Dona i Ala

Ka"dy lubi& Ala. Odk%d si$ pojawi&, wyniki sprzeda"y ci%gle
ros&y, poprawia&y si$ kontakty w ramach public relations,
a co wi$cej, morale pracowników by&o wy"sze ni" kiedykol-
wiek wcze!niej. Zawsze by& on gotów wyg&asza# pochwa&y
i sprawia#, "e czu&e! si$ potrzebny. Mia&e! wra"enie, "e na-
prawd$ Ci$ lubi& i docenia&. Chcia&e! by# cz&onkiem jego ze-
spo&u, poniewa" czu&e!, jakby on by& cz&onkiem Twojego.
Mia& w sobie to „co!” — t$ szczególn% charyzm$. Wszyscy go
lubili.



76 WILK W OWCZEJ SKÓRZE

Don nie by& jednak na pocz%tku pewien, czy go lubi. Uod-
porni& si$ nieco, pracuj%c przez wiele lat w biznesie i maj%c
do!wiadczenia z ró"nego rodzaju szefami. Czu& si$ niekiedy
skr$powany przy Alu, nawet wtedy, gdy ten go chwali& lub
proponowa& swoje wsparcie. Nie potrafi& jednak okre!li#,
sk%d bra&o si$ to uczucie. Poza tym nie móg& negowa# tego,
jak bardzo Al zas&u"y& si$ firmie, ani jego wk&adu w budowa-
nie lojalno!ci pracowników. Nie móg& tak"e zaprzecza#, "e
poczucie docenienia i wsparcia oferowane przez Ala by&o bar-
dzo krzepi%ce. Tak wi$c Don zacz%& go lubi#, podobnie jak
i wszyscy inni.

Don nie wiedzia&, co ma my!le# o zas&yszanej pewnego dnia
informacji dotycz%cej zatrudnienia przez Ala nowego pra-
cownika. Zdawa& sobie spraw$ z tego, "e si$ starzeje, i nie
ustanawia& ju" nowych rekordów sprzeda"y. Jednak Al nie
rozmawia& z nim o tym, tylko wci%" zwyczajowo go chwali&,
a nawet wr$czy& mu niedawno dyplom uznania za lata zna-
komitej pracy. Don doszed& do wniosku, "e najlepszym roz-
wi%zaniem b$dzie zapytanie Ala, czy planuje go zwolni#.
Uspokoi& si$, gdy us&ysza& s&owa Ala: „Ciesz$ si$, "e zdecy-
dowa&e! si$ ze mn% porozmawia#, Don. Nie chcia&bym, "eby!
my!la&, i" nie porozmawia&bym z tob% osobi!cie, gdybym
by& w jakikolwiek sposób niezadowolony z twojej pracy.
Nie dzia&am w ten sposób. Mog$ ci$ zapewni#, "e zachowasz
swoj% posad$ tak d&ugo, jak tylko b$dziesz tego chcia&”. Don
odczuwa& wstyd i poczucie winy z powodu wcze!niejszych
podejrze0 i braku zaufania.

W dniu, gdy w jego dziale rozpocz%& prac$ nowy kolega,
Don nie wiedzia& ju", komu ma wierzy#. Cho# Jeff przyzna&,
"e zosta& zatrudniony przez Ala, i cho# Al przydzieli& go do
pracy w tym samym dziale, Don nie by& pewien, jak% rol$ b$-
dzie on tam pe&ni&. Wiedzia& jednak, "e wynagrodzenie ich
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obu b$dzie zale"a&o od prowizji, a je"eli Jeff przejmie po&ow$
jego aktualnych klientów (co podobno obieca& mu Al), posta-
wi to Dona w bardzo trudnej sytuacji finansowej w najbli"-
szym czasie.

Don by& w!ciek&y na Ala. Co gorsza, gniewa& si$ o rzeczy,
których nie potrafi& precyzyjnie okre!li#. Nie wiedzia&, ile
prawdy jest w pog&osce, "e Al i Jeff znali si$ ju" od d&u"szego
czasu i od miesi$cy dyskutowali o obsadzeniu tego stanowi-
ska. Nie móg& te" by# pewien, "e dogadali si$ oni tego samego
dnia, kiedy Al osobi!cie go uspokaja& i wr$czy& mu dyplom
uznania. Poza tym nie mia& dowodów, "e Al najzwyczajniej
w !wiecie sk&ama&. Najbardziej martwi&o go to, czego Al mu
po prostu nie powiedzia&. Nie powiedzia& mu, "e „dla dobra
firmy i jej przysz&o!ci” (jak to pó'niej okre!li&) zostanie wkrót-
ce poproszony o podzielenie si$ swoimi klientami z nowym
pracownikiem. Nie uprzedzi& go tak"e, "e oczekiwa& od niego
(nie bacz%c na jego wiek) wykonywania „jak zwykle !wietnej
pracy” w zakresie pozyskiwania nowych klientów w celu
odbudowania swojej bazy. Najbardziej rozw!cieczy&y jednak
Dona s&owa zach$ty wypowiadane przez Ala: „G&$boko wierz$
w twoje umiej$tno!ci i, tak jak ju" wcze!niej mówi&em, nie
mam zamiaru ci$ zwalnia#. Mam nadziej$, "e znajdziesz spo-
sób na zaakceptowanie nowej sytuacji, ale zrozumiem, je"eli
uznasz, "e musisz odej!#”.

Don zosta& postawiony przed trudnym wyborem: móg&
zosta# i zaczyna# wszystko od pocz%tku przy nie najlepszym
ju" zdrowiu i wytrzyma&o!ci albo móg& przej!# na wcze!niej-
sz% emerytur$ i próbowa# jako! sobie radzi#. Wiedzia&, "e
nie utrzyma si$, zarabiaj%c po&ow$ kwoty dotychczasowych
prowizji. By& te" coraz bardziej pewien, "e go wykorzystano.
Zacz%& wierzy#, "e Al niczego mu nie powiedzia&, aby zbyt
wcze!nie nie odszed& z pracy, budz%c niezadowolenie klien-
tów, a nawet trac%c niektórych z nich. Mog&oby to przyczyni#
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si$ do strat finansowych firmy i zburzy# wizerunek Ala jako
jednej ze „wschodz%cych gwiazd”. Sytuacja Dona by&a tym
gorsza, "e czu& si$ bardzo osamotniony — wiele osób wci%"
lubi&o Ala.

Umiej%tny kombinator

Wszyscy znamy kogo! takiego jak Al, kto jest bez w%tpienia
bystry i uroczy i pod pozorem wsparcia nak&ania innych do
lojalno!ci. Faktem jest, "e jedynym prawdziwym pragnie-
niem Ala jest awans. Poza tym on k&amie: mo"e nie w sposób
jawny, ale z &atwo!ci% k&amie poprzez pomijanie pewnych
faktów (skrycie). Nie by& w pe!ni szczery, gdy Don zapyta&
go o swoj% przysz&o!# w firmie. Wprawdzie nie planowa& go
zwalnia# i by& gotów go zatrzyma#, gdyby zaistnia&a taka
potrzeba, ale mia& nadziej$, "e go „przyci!nie” i w ko0cu Don
odejdzie z w&asnej woli. Powstrzymuj%c si$ od jawnego k&am-
stwa, Al zachowa& pozorn% integralno!#. K!ami%c poprzez

pomijanie niektórych faktów, skuteczniej wykona& swoj% brud-
n% robot$.

Ostatecznie Don sta&by si$ dla firmy nadmiernym ci$"a-
rem. Al móg& mu o tym powiedzie# wprost, ale zamiast tego
unika! tematu. Nie robi& tego z szacunku dla jego uczu#, ale
wy&%cznie dla w&asnej korzy!ci. Nowy pracownik potrzebo-
wa&by czasu na zaznajomienie si$ ze swoimi obowi%zkami,
a Don móg& stanowi# nieocenion% pomoc w wyja!nianiu jej
tajników. Negatywna reakcja ze strony klientów Dona zwi%-
zana z jego ewentualnym odej!ciem lub zwolnieniem mo-
g&aby zrujnowa# coraz lepszy wizerunek Ala. Dodatkowo,
je"eli Don zrezygnowa&by z pracy, która wci%" by&a mu ofe-
rowana, Al mo"e zachowa# wizerunek dobrego cz&owieka.
Takie zr$czne manewry s% charakterystyczne dla osobowo!ci
skrycie agresywnej.
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„Don” nigdy nie by& moim pacjentem, ale doskonale wiem,
jakie m$ki przechodzi& z Alem. Tak si$ sk&ada, "e „Al” ujawni&
pó'niej swój prawdziwy charakter. Dopu!ci& si$ ohydnej
zbrodni, za któr% aktualnie odbywa kar$ pozbawienia wol-
no!ci. Z takim powodzeniem mydli& wszystkim oczy przez
d&ugi czas, "e my!la&, i" wszystko ujdzie mu na sucho. Na
szcz$!cie tak si$ nie sta&o. Niniejsza historia powinna da#
Ci ogólne poj$cie na temat powa"nych wad charakteru Ala,
które mia& na d&ugo przed tym, kiedy los zdemaskowa& jego
bezwzgl$dno!# z powodzeniem skrywan% przez wiele lat.


