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SAZETAK

U radu ¢e biti objasnjeno kako manipulacija utjeCe na osobu te kako mu se mijenjaju stavovi,
misljenja 1 osje¢aji. Koje su vrste manipulacije, koja je razlika izmedu manipuliranja i
uvjeravanja te Sto predstavlja persuazija i njezine osnovne teorije. Takoder se doticemo toga
jesu li odnosi s javnostima vrsta manipulacije i kako su u opée povezani ? Sto je sve potrebno
da budemo uspjesni javni govornici i moze li manipulator postati javni govornik ? Kako se
poruke prenose medu ljudima da se srz poruke ne izgubi, kako plasirati poruku u ljudski um i
kako ju prosiriti medu ostalom publikom ? U radu je prikazan i odnos medija i manipuliranja,
vrste manipulacije u medijima i primjena manipulacije u medijima. Kako publika pada pod
manipulaciju medija i postaje dijelom medijskog prostora. Na kraju rada biti ¢e prikazana
anketa s ispitanicima i rezultati iste koji pokazuju koliko ispitanici znaju o temi manipulacije u
medijima.

Kljuéne rijeci: manipulacija, manipulator, persuazija, odnosi s javnostima, mediji.

SUMMARY

. The paper will explain how manipulation affects a person and how his attitudes, opinions and
feelings change. What are the types of manipulation, what is the difference between
manipulation and persuasion, and what is persuasion and its basic theories. We also touch on
whether public relations is a kind of manipulation and how they are generally related? What
does it take to be a successful public speaker and can a manipulator become a public speaker?
How are messages conveyed among people so that the core of the message is not lost, how to
place the message in the human mind and how to spread it among the rest of the audience? The
paper also presents the relationship between media and manipulation, types of manipulation in
the media and the application of manipulation in the media. How the audience falls under media
manipulation and becomes part of the media space. At the end of the paper, a survey with
respondents will be presented and the results of the same showing how much respodents know

about the topic of manipulation in the media.

Key words: manipulation, manipulator, persuasion, public relations, media.



1. UvOD

Diplomski rad govori o manipulaciji i koriStenju persuazije kao sredstvo utjecanja na ostvarenje
vlastitih ciljeva. Prikazati ¢e se manipulacija kroz povijest te nacini na koje se manipulacija
odvijala. U radu se govori tko su manipulatori te kako se oni koriste manipulacijom da se
istaknu medu drugima i ostvare svoje Zzelje, odnosno tehnike manipulacije. Kako se
manipulacija koristila kroz povijest i kako je dolazilo do manipuliranja informacijama kroz
povijest. Manipulacija na internetu i manipulacija medu mladima i djecom. Kako mediji svojim
sadrzajem manipuliraju mladima te $to im obec¢avaju ako postanu dijelom medijskog sadrzaja.
Prikazana je persuazija i strategije persuazije, kako uvjeravatelj utje€e na uvjeravanog putem
njegovih osjecaja i stavova. Kako uvjeravatelj moZe uspjeti u poslovnom svijetu na na¢in da se
poistovjeti s potrosacima, te kako manipulator moZe postati voda u hijerarhijskoj strukturi bez
obzira na njegov status. U radu su prikazani i odnosi s javnosc¢u, kako su se odnosi s javnoscu
koristili nekada i kako su se razvijali. Koja je razlika izmedu uspjesnog glasnogovornika i
uvjeravatelja te kako uvjeravatelj moze postati uspjeSan glasnogovornik koriste¢i pozitivne
metode uvjeravanja da ne oSteti nikoga, a da uspije u svom naumu. Prikazane su strategije i
nacini koriStenja persuazije i njihova primjena kako odabrati dobar trenutak za uvjeravanje ili
kako ga stvoriti. Kako dolazi do greSaka u komunikaciji i kako greSke u komunikaciji mogu
stvoriti drugadije znaGenje poruke od onog kakvo je trebalo biti. Sto se mijenja u nadinu
komuniciranja i kako je komunikacija putem medija zamijenila onu usmenu. Kako se jezik

simbola namece na pisane poruke i Sto simboli predstavljaju u modernom drustvu.

1.1. Predmeti cilj rada

Predmet ovog diplomskog rada je koriStenje manipulacije u medijima, povijest razvoja
manipulacije kroz medije sve do uporabe manipulacije u medijima i dan danas. Cilj ovog
diplomskog rada je istrazivanjem i analizom znanstvenih i ostalih relevantnih izvora te
provedenog istrazivanja, zakljuciti znaju li ljudi $to je manipulacija u medijima te mogu li je

primijetiti i jesu li i sami bili Zrtve manipulacije.



1.2. Metode izrade rada

Za izradu rada koristila se stru¢na literatura, znanstveni ¢lanci, internetski izvori iz podrucja
komunikologije i manipuliranja. Osim literature pratilo se i predavanja na internetskoj video

platformi YouTube kako bih bolje shvatili o ¢emu se radi.

1.3. Struktura rada

Nakon uvoda u diplomski rad, prvi dio rada objasniti ¢e opcéenito pojam manipulacije, a osim
toga ¢emo vidjeti kako se manipulacija primjenjivala od davnina i na koji na¢in su manipulatori
primjenjivali manipulaciju na manipuliranima. Osim povijesnih ¢injenica moZemo vidjeti 1
kako se koriste vrste 1 tehnike manipulacija primjenjuje te Sto su manipulacija i persuazija u
teoriji i kako time zadovoljiti vlastite potrebe. Prelazimo na dio o tome kako su odnosi s
javnostima i manipulacija povezani u obliku stvaranja poruke te kako se manipulacija

primjenjuje u modernim medijima.

1.4. Hipoteza

Hipoteza je saznati jesu li studenti vise skloniji manipulaciji u medijima ili smatraju da joj
tamo nije mjesto.

H1: Vecina ispitanika ima negativan stav prema manipulaciji, kao i prema manipulaciji u
medijima.
H2: Vecina ispitanika smatra da se manipulacija u medijima koristi sve vise.

H3: Vecina ispitanika smatra da medijska manipulacija utjece na konzumente tog medija.

H4: Vecina ispitanika smatra da su i sami bili manipulirani od strane medija.
H5: Vecina ispitanika smatra da stupanj obrazovanja utjece na to hoce li netko biti lakse ili
teze manipuliran.



2. MANIPULACIJA

Manipulacija je vrsta psihickog utjecaja kojom se u psihu zrtve ubacuju ciljevi, zelje, namjere,
stavovi i programi manipulatora, a koji se ne poklapaju sa stvarnim potrebama zrtve. Tehnike
manipulacije u covjeCanstvu su poznate od davnih vremena. U manipulaciju spadaju
upravljanje napravama, izvodenje medicinskih postupaka, proizvoljno rukovanje predmetima i
tako dalje. No, postoji drugo, preneseno znaéenje rije¢i manipulacije 1 nasamarivanje,
makinacija i makljaza. Manipulaciju mozemo nazvati ne samo skriveno, nego i otvoreno
utjecanje jednog covjeka na drugog, svako ophodenje s covjekom kao s objektom odnosno
subjektom. Manipulacija u odnosu na ljude podrazumijeva strahovito poticanje druge osobe da
proZivljava odredena stanja, donosi odluke ili izvodi radnje koje su manipulatoru potrebne za

postizanje vlastitih ciljeva.

Nismo uvijek svjesni, dapace najceS¢e smo nesvjesni da smo postali Zrtve manipulacije, koja
nas tjera da se ponasamo u skladu s ciljevima druge osobe. Pri povoljnom stjecanju okolnosti i
manipulator, skrivajuc¢i svoje istinske namjere, uz pomo¢ zavaravaju¢ih manevra i vjestih
trikova, postiZze da je njegov "partner" ne primjecujuci to, mijenja svoje prvobitne nakane te
tude ciljeve 1 ideje prihvaca kao svoje. U procesu manipulacije u Zrtvi se moze stvoriti varljiv
osje¢aj uzajamnog razumijevanja i zajedniStva sa manipulatorom. Namjere manipulatora uvijek
su zakamuflirane, ne rijetko se skrivaju iza maske prijateljstva, iako se ¢ak kad kad mogu sakriti

iza agresije ili bespomo¢nosti’.

Zakljucujemo da je manipulacija psihic¢ki utjecaj manipulatora na zZrtvu. Manipulirati se moze
napravama 1 predmetima ali isto tako manipulacija se vrsi i1 tehnikama te vjeStinama koje
manipulator koristi kako bi uspio ostvariti svoj cilj. Zrtva u trenutku manipulacije niti ne shvac¢a

da se njome manipulira jer je obmanuta trikovima manipulatora.

! Kopak D., Kamenukin A. Na krivog ste se namjerili. Zagreb: Planet Zoe 2013. Str 17-18



3. POVIJEST MANIPULACIJE

Povijest manipulacije postoji oduvijek, no svoje strukture odnosno obiljezja dobiva Zzeljom za
upravljanjem, hijerarhijom, upravljanjem masa, propagandom, ostvarivanjem ciljeva, sukobom
bogatih sa siromasnima, stjecanjem vrijednosti i mo¢i itd. Aristotel je rekao kako izmedu istine
i zablude stoji meduprostor u kojem se nalazi kontroverza odnosno sukob, neizvjesnost,

vjerojatnost i vjerodostojnost, te je politiku i pravo istaknu kao najbolji alat manipulacije.

3.1. Alegorija pecine

Platonov ucitelj Sokrat je zakon smatrao osnovnom 1 idealnom drustvenom slikom, kao 1 nuzni
alat zivljenja. Pravo i pravdu je zastupao te je smatrao da sve $to se kosti s time nije norma po
kojoj se moze zivjeti. Zbog zanemarivanja odredenih vrlina poput filozofije ili humanizma,
njegova uvjerenja su ga stajala glave. Ljudi su ga osudivali, a njegovo nasljede je upravo dovelo
do promjena u drustvu. Platon je zbog drugacijih pogleda na svijet zelio stvoriti drustveno
okruzenje u kojem se ne bih desilo ono Sto se desilo Sokratu te je upravo zato veéinu Zivota
putovao 1 istrazivao. lako je njegova Akademija najpoznatija bitan je zbog svojih filozofskih
razmatranja te stavljanje ideja iznad materijalnog svijeta. Akcijom prisje¢anja odnosno
pobudivanjem memorije pojedinaca mozemo manipulirati da preko njega ostvarimo ono §to
zelimo. Alegorija pecine navodi materijalni svijet kao sjenu idealnog svijeta. Ljudi su zatoCeni
u pecini koju obasjava sunceva svjetlost, tamo su rodeni i tamo umiru. Sjene koje padaju na
ljude u pecini stvaraju im nepostojece oblike koje oni slijede. Osobe koje uspiju pobjeci te
ugledati suncevo svijetlo u potpunosti biti ¢e zaslijepljeni istim te ¢e morati pro¢i jedno vrijeme
dok shvati §to je zapravo stvarno. Time moZemo zakljuciti da se svjetlost treba Siriti medu svima
kao ucenje pa makar bili kaznjeni. Platon je Zelio stvoriti drzavu u kojom vladaju siromasni
koji ¢e $iriti znanje i prave vrijednosti medu masom. Ljudi na taj nacin ne trebaju zivjeti u sjeni

manipulacije ve¢ine nego svjesno izaci 1 otkriti §to je zapravo istina.

3.2. PsiholoSka manipulacija nad masama

Arapi su prvi koji su poceli s primjenom psihologije na masama, eksperimentirali su s
halucinacijama, osjetilima, manijom, snovima. Thomas Willis je u svojoj knjizi "Doktrina duse"
naveo kako funkcije na mozak utje¢u na dusu. U namjeri da lijeCe fizicke i mentalne bolesti

svojim metodama manipulirali su drugima. Podrazajem na misli shvatili su kako se ljudi tada



osje¢aju u tom trenutku i kako koji podrazaj reagira na njih. Mezmerizam se tako Sirio
kontinentom, a tehnikama utjecaja na um osobe takoder su medu ispitanicima stvarali i placebo
efekt kojim bi uvodenjem u manipulaciju rekli Sto mogu ocekivati, samim time ako osoba i nije
osjecala ono $to je pretpostavljeno mislila je da upravo to doZivljava. Eksperimentalna
psihologija otvorila je taj presudni moment za manipulacijske elemente, a psiholog Hugo
Muinsterberg je smatrao da se tehnika manipulacije u psihologij treba primijeniti na pravo i

obrazovni sustav.?

3.3. Sindrom kuhane zZabe

Kada bi zabu ubacili u lonac s vrelom vodom, Zaba bi pokuSala pobje¢i iz istog, ali ako Zabu
stavimo u lonac s hladom vodom onda ostaje u tom loncu. Ukoliko se voda u loncu postepeno
zagrijava zaba Ce se 1 dalje zadrZati u tom loncu 1 nakon nekog vremena ¢e se skuhati, odnosno
umrijeti. Kako Zivotinje tako i ljudi, brzo se mozemo priviknuti na novonastale situacije i tako
se zrtvujuci za opce dobre pa makar to i nije opée dobro ve¢ samo interes mase. Kako se zZabu
izmanipuliralo da se postepeno kuha odnosno prilagodava toploj vodi, tako 1 ljudi padaju pod
utjecaj manipulacije ne znaju¢i $to ih zapravo ¢eka na kraju manipulativnog procesa — u slucaju
zabe smrt, u slucaju Covjeka losa situacija za sebe samog. Upravo se u svijetu, a ponajvise u
politici i pravu odvija takva vrsta manipulacije odnosno indokrinacija i dresura mase gdje nas
se manipulira laznim obecanjima za davanje glasa odredenom politi¢aru koji ¢e na kraju
kampanje ponovno raditi ono §to je u njegovom interesu. Mozemo tako zakljucit da ¢e se Covjek
prije prilagoditi novonastaloj situaciji bez obzira koliko ona bila loSa za njega, nego zaokrenuti

sustav te na rizik da ¢e biti osteéen pokusati napraviti nesto za vlastito dobro. 3

3.4. Manipulacija u ratovima

Ratne anegdote su uvijek privlacile pozornost javnosti kako od davnina tako 1 do dana danas.
Vijesti su se u po€etku prenosile samo usmenom predajom, a kada bi dosla do cilja, slavilo bi
se heroje 1 vode tog rata, njihovu hrabrost i sposobnost vodenja. Medu prvima koji su se isticali

bio je Herodot koji je "otac histografije". Manipulirao je povijesnim ¢injenicama na nacin da je

2Martinovié¢ R. Drustveni inZenjering: vodic¢ za razotkrivanje manipulacije drustvom na globalnoj razini. Zagreb:
TELEdisk d.o.o. Str. 99-104

3 Martinovi¢ R. Drustveni inZenjering: vodic za razotkrivanje manipulacije drustvom na globalnoj razini.
Zagreb: TELEdisk d.o.o0. Str 107



pisao kako je za vrijeme Perzijskog rata, Atena imala najvecu ulogu za oslobadanje Grcke.
Njegova je namjera zapravo bila da izmanipulira, odnosno pritisne emotivni okida¢ Grka da se

ujedine i osvoje Perziju, §to je nakon toga ucinio Aleksandar Veliki.

Periklo koji je bio vojskovoda znao je iznositi Cinjenice, da kada bi Spartanci ostvarili manju
pobjedu oni su zapravo s manjim dijelom svoje vojske pobijedili cijelu Atenu, a kada bi izgubili

bitku navodio bi kako je cijela Atena napala manji dio Spartanaca.

Julije Cezar je opisivao ratove s Galima na nacin da su ga Gali molili da prema njima bude blag
1 milosrdan jer su ¢uli da je takav od drugih naroda, te da ih postedi i ne oduzme im oruzje.
Cezar je taj odnos opisao na na¢in gdje je sebe predstavio kao plemenitog ratnika, a istina je da
su Rimljani u ratovima s Galima bili izuzetno okrutni. No kako se Cezar predstavljao kao
plemenit prema drugima na isti je nain manipulirao druge narode koji bi ga znali docekati ne

spremni u njegovom osvajanju.

Konstantin VII. Koji je bio bizantski monarh, manipulirao je s povijesnim podatcima vezanih
uz ratove izmedu Bizanta i Balkana. Hrvatsku vojsku na strani Balkanaca opisao je kao ratnike
od 100.000 pjesaka, 60.000 konjanika te s mo¢nom mornaricom. Naravno na taj nacin je Zelio
ublaziti poraz od Balkana nad Bizantom posto je Bizant bio je jedan od najmo¢nijih naroda u

to doba.

Napoleon je kao vojskovoda bio izuzetno cijenjen medu vojnicima, a uvelike je uzivao
pozornost javnog mnijenja. Jedna od njegovih poznatijih izjava je: "Kad bih imao samo 100.000
Hrvata, ja bih osvojio cijeli svijet!". Na taj se na¢in smatra kako je Napoleon manipulirao s ve¢
tada poznatim hrvatskim grani¢arima i svojom vojskom kako bi se u njima probudila jo§ veca

zelja za daljnjim osvajanjem i ratovanjem.

Za vrijeme Nacizma, a posebice vladavine Hitlera uvelike se koristila mo¢ propagande. Paul
Joseph Goebbels bio je struénjak za propagandu u nacistickoj Njemackoj te je takoder bio jedan
od najvecih suradnika Adolfa Hitlera. Goebbels je manipulirao masom pricajuci im o osvajanju
zivotnog prostora ("lebensraum") te o ¢isto¢i njemackog naroda — arijevske klase. Osim toga
navodio je pri¢e o germanskim mitovima, legendama i boZanstvima sve u svrhu manipulacije

nad masama koji su pod utjecajem propagande dobrovoljno odlazili u ratne pohode.



3.5.  Zlouporaba povijesti

Jo$ za vrijeme Prvog svjetskog rata, americki povjesnicari su ponudili Woodrowu Wilsonu
misiju koju su nazivali "povijesno upravljanje", u znacaju kreiranja povijesnih ¢injenica koje bi
sluzile politici. Ovu misiju su obavljali na nacin da su sve loSe Cinjenice ukraSavali ili ih nisu
ni spominjali, a sve dobro su "prenapuhavali'. Razvojem medija, odnosno filma, televizije i
radija povijesno upravljanje se moglo puno brze i puno vise distribuirati diljem svijeta. Nakon
Sto bi javnost gledala odredene dokumentarne filmove ratnih tematika oni su dobivali potpuno
drugacije doyjmove od onoga kakva je zapravo realnost. Propaganda se Sirila medu masom, a
manipulirana masa je vjerovala u ono $to vidi. Ovakav primjer mozemo vidjeti u svim svjetskim
kulturama, a ne samo u SADu. Upravo zbog osjetljivosti na teme iz proslosti kontroliraju se
mase na nacin da se najviSe spominje stradavanje onih koji su bili na nasoj strani, odnosno
agresiju onih sa suprotne strane. Manipulira se brojem Zrtava te povijesnim ¢injenicama koje
se nisu desile ili su se desile na drugaciji nacin. Kako je ve¢ navedeno ovakvim akcijama vode
se oni koji zele pridobiti ve¢inu uz sebe radi ostvarenja vlastitih ciljeva. Upravo iz tog razloga
znanost o povijesti ne smije biti alat manipulacije masama niti "huSkanje" na bilo kakve
negativne ideje poput rasizma, antisemitizma, ultranacionalizma itd. Tako mozemo zakljuciti

da se povijesno upravljanje vrsilo kroz:

e Laziranje i namjeStanje povijesnih podataka,

e Prenaglasavanje jednog dogadaja radi prekrivanja drugog,
e Sirenje propagande,

e Krivotvorenje povijesnih izvora,

e PreSucivanje povijesnih ¢injenica,

e Izostavljanje.*

4 |zvor: https://zupanjac.net/povijest-i-politika-manipulacija-i-propaganda 3.7.2020
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4. VRSTE | TEHNIKE MANIPULACIJE

Siromasnijim slojevima treba onemoguciti pristup mehanizma razumijevanja manipulacije
njihovim pristankom. Kvaliteta obrazovanja nizih drustvenih slojeva treba da bude $to slabiji

ili ispod prosjeka, da bi ponor izmedu obrazovanja visih i nizih slojeva ostao nepremostiv.
Navodno prema Chomskom ovo je deset strategija manipulacije ljudima:

e PREUSMJERAVANJA PAZNJE — paZnja javnosti preusmjerava se sa vaznih problema
na nevazne. Zaposliti javnost poplavom nebitnih informacija, da ljudi ne bi razmisljali
i stekli osnovna znanja u razumijevanju svijeta.

e STVARANJE PROBLEMA - jo§ se naziva i "problem-reagiranje-rjesenje". Treba
stvoriti problem, da bi dio javnosti reagirao na njega. Na primjer: izazvati i prenositi
nasilje s namjerom, da javnost lakse prihvati ograni¢avanje slobode, ekonomsku Krizu
ili da bi se opravdalo rusenje socijalne drzave.

e POSTUPNOST PROMJENA - da bi javnost pristala na neku neprihvatljivu mjeru,
uvoditi je postepeno, mjesecima i godinama. Promjene, koje bi mogle da izazovu otpor,
ako bi bile izvedene naglo i u kratkom vremenskom roku, bi¢e provedene politikom
malih koraka. Svijet se tako vremenom mijenja, a da to ne budi svijest o0 promjenama.

e ODLAGANJE — jo$ jedan nacin za pripremanje javnosti na nepopularne promjene je,
da ih se najavljuje mnogo ranije, unaprijed. Ljudi tako ne osjete odjednom svu tezinu
promjena, jer se prethodno privikavaju na samu ideju o promjeni. Osim toga i
"zajedni¢ka nada u bolju buduénost" olakSava njihovo prihvacanje.

e UPOTREBA DJECIJEG JEZIKA — kada se odraslima obraca kao da se govori djeci,
postizemo dva korisna uéinka: javnost potiskuje svoju kriticku svijest i poruka ima
snaznije djelovanja na ljude. Taj sugestivni mehanizam u velikoj mjeri se koristi
prilikom reklamiranja.

e BUDENJE EMOCIJA - zloupotreba emocija je klasi¢na tehnika, koja se koristi u
izazivanju kratkog spoja, prilikom razumnog prosudivanja. Kriticku svijet zamjenjuju
emotivni impulsi ( bijes, strah, itd.). Upotreba emotivnog registra omogucava pristup
nesvjesnom, pa je kasnije moguce na tom nivou sprovesti ideje, zelje, brige, bojazni ili
prinudu, ili pak izazvati odredena ponasanja.

e NEZNANJE - siromasnijim slojevima treba omoguditi pristup mehanizmima

razumijevanja manipulacije njihovim pristankom. Kvaliteta obrazovanja nizih
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drustvenih slojeva treba da bude Sto slabija ili ispod prosjeka, da bi ponor izmedu
obrazovanja visih i nizih slojeva ostao nepremostiv.

e VELICANJE GLUPOSTI — javnost treba poticati na prihva¢anje prosje¢nosti. Potrebno
je uvijeriti ljude da je poZeljno biti glup, vulgaran i neuk. Istovremeno treba izazivati
otpor prema kulturi i nauci.

e STVARANJE OSJECAJA KRIVICE — treba uvijeriti svakog pojedinca da je samo i
isklju¢ivo on odgovoran za osobnu nesrecu, uslijed oskudnog znanja, ograni¢enih
sposobnosti, ili nedovoljnog truda. Tako nesiguran i podcijenjen pojedinac, optereéen
osjecajem krivice, odustaje od trazenja pravih uzoraka svog poloZaja i pobune protiv
ekonomskog sistema.

e ZL OUPOTREBA ZNANJA — brz razvoj znanostiu posljednjih 50 godina stvara rastu¢u
provaliju izmedu znanja javnosti 1 onih koji ga posjeduju 1 koriste, vladajuce elite.
"Sistem", zaslugom biologije, neurobiologije i1 prakticne psihologije, ima pristup

naprednom znanju o ¢ovjeku i na fizickom i na psihi¢kom planu. °

® Izvor: Noam Chomsky http://www.medijskapismenost.net/dokument/comski:-Deset-strategija-manipulacije-
ljudima 1.7.2020.
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5. PERSUAZIJA

Kada Zelimo uvjeriti prijatelja, partnera, roditelje i tako dalje da im se svidi nesto $to mi volimo
ili da primijete nesto §to nas privlaci mi koristimo persuaziju kao tehniku da dodemo do Zeljene

reakcije.

Persuaziju definiramo kao proces u kojem izvor (uvjeravatelj) koristi poruku da bi ostvario cilj

stvaranjem, mijenjanjem ili jaCanjem stavova drugih (primatelja poruke).

Persuazija je tako prisutna u svim drustvima neovisno o spolu, dobi ili rasi, koristi se u svim
aktivnostima i zbog toga S§to se ju jo$ naziva uvjeravanjem, mnogi ju zamjenjuju s
manipulacijom. Ta pretpostavka je donekle to¢na jer persuazijom navodimo drugu osobu ili
osobe da se poistovjete s nasim misljenjem, odnosno da nas podrze u onome $to mi Zelimo.

Kako bi pridobili paznju drugih, moZemo se osloniti na nekoliko izbora.

Empatija je sposobnost prepoznavanja i razumijevanja osjecaja, ideja i situacija kod drugih
ljudi. MoZemo reci da je empatija sluSanje umom i srcem. Kako ¢itamo tude emocije moZemo

lakSe doprijeti do njihovih misli.

Iskrenost je nesto Sto nas ¢ini osobom ¢vrstog stava koja stoji iza svojeg misljenja. Razvijanjem
iskrenosti kod sebe samih razvijamo 1 povjerenje od strane drugih ljudi. Iako iskrenost moze
biti bolna, ljudi kojima se govori iskreno vise ¢e vjerovati u buducnosti toj istoj osobi. Tim

nacinom stvara se povjerenje izmedu ljudi.

U kombinaciji empatije i iskrenosti stvarano uvjeravanje. Na temelju interpersonalne
komunikacije odnosno razumijevanja drugih kako se oni osjecaju. Interpersonalnu
komunikaciju ¢esto primjenjuju politicari i trgovci kako bi se priblizili masi, zato covjek mora
biti oprezan i znati prepoznati iskrenu komunikaciju od komunikacije koristi. Razvijanjem
interpersonalne komunikacije medu nama dolazi do razvitka interpersonalne inteligencije

odnosno da sami vidimo vlastite probleme i prou¢avanje nasih postupaka.®

5.1. Apatija

Apatija odnosno ne poduzimanje akcija i ignoriranje vlastitih htijenja potreba i Zelja u nadi da

¢e netko zamijetiti ono Sto mi potajno Zelimo ito spontano uciniti. U tom slucaju mi se odri¢emo

& Borg J. (2010) Mo¢ uvjeravanja. Zagreb: Veble commerce str. 20-22
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kontrole nad vlastitim zivotom te ignoriramo vlastite potrebe ili ih dozivljavamo samo kao
posljedicu raspolozenja drugih osoba. Npr. kada student ima cimera koji ne pere sude odmah
nakon jela ve¢ danima gomila sve viSe 1 viSe u sudoperu mi se samo mozemo nadati da ¢e u
jednom trenutku shvatiti da se sude ne gomila ve¢ da se isto mora oprati. Ovaj slucaj najéesce
ne zadovoljava nas kao osobu jer taj cimer i dalje ne pere vlastito sude nego ga dalje gomila
jedno na drugo. Ako smo mi u tom stanu svjesna osoba koja pazi na stvari poput prljavog suda,
nasim pranjem vlastitog suda nakon svakog obroka mozda pobudimo tu isto namjeru kod cimer

kako bi 1 on prao svoje sude.

5.2. Prisila

Drugi slucaj je koriStenje sile, nasilja 1 prijetnji kako bismo ostvarili svoj cilj. Nadovezujuéi se
na prethodni primjer mi kao cimer koji pere sude 1 kojem se ne da vise gledati prljavo sude
cimera mozemo zaprijetiti bacanjem njegovog suda u smece ili prijetnjom ne plac¢anja stanarine
za iduc¢i mjesec iako nas takva aktivnost dovodi oboje u losu situaciju. Dok se koristimo ovom
metodom mozemo se prisjetiti ve¢ navedenog zlog vode manipulatora koji je samo jak onda
kada je zastraSio sve oko sebe. U ovom slucaju postavljanjem prijetnji cimeru mi stvaramo i
neugodno situaciju medu nama. Neke osobe kada im se prijeti postaju tvrdoglave,
osvetoljubljive te se joS viSe protive naSim zahtjevima, zato u odabiru sile kao oblika persuazije

moramo znati da nam treba dobro temelje ili plan B kako bismo ostvarili nas cilj.

5.3. Zadovoljenje vlastitih potreba

Vrac¢amo se na ve¢ navedeno zadovoljavanje vlastitih Zelja i potreba. U primjeru s pranjem suda
1u dogovoru s cimerom mozemo si dopustiti to da nakon jednog zajednickog jela operemo svo
prljavo sude. Nakon §to smo oprali sude prokomentiramo s cimerom kako sam ja to napravio
danas, a on Ce sutra. Bitno je u ostvarivanju vlastitog cilja ne davati puno prostora jer ako mi
kaze da ¢e on to obaviti drugi put, taj drugi put moze biti bilo kada, a nase potrebe i dalje tako
ostaju ne zadovoljene. U svakom sluc¢aju komunikacija odnosno navodenje u ovom primjeru je

najbolji oblik persuazije u odnosu na apatiju ili prisilu.’

7W.L.Benoit, Benoit P.J. (2013) Persuazivne poruke: Proces utjecanja. Jastrebarsko: NAKLADA SLAP.
str 6-7
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6. OSNOVNE TEORIJE PERSUAZIJE

Teorijom opisujemo nacine kako se ostvaraju zeljene akcije iako ne postoji teorija koja moze
opisati odnosno objasniti sve aspekte nekog zbivanja, a u ovom slucaju ni persuazije. Persuazija
ima tri osnovne teorije, a to su: teorija ucenja, teorija konzistencije, teorija drustvenog i osobnog

prosudivanja.

6.1. Teorija ucenja

Ova teorija objaSnjava proces usvajanja novih stavova i ponaSanja, a takoder i njihovo
mijenjanje. IstraZivaci persuazije vjerovali su da se navodenje ljudi na pozitivno ili negativno
reagiranje prema nekom predmetu, osobi ili zbivanju dogada povezivanjem s predmetima,
osobama ili zbivanjem, prema kojima smo ve¢ stekli pozitivne ili negativne reakcije. U svijetu
reklama na taj naéin, marketinski struénjaci proizvode povezuju sa zabavom, seksualnom
privla¢nosc¢u, statusom u drustvu i drugim pozitivnim osobinama nadajuci se da ¢e te reakcije
prenijeti na reklamne proizvode. Klasicnim uvjetovanjem oznaavamo takvo ucenje preko
povezivanja ili asociranja. Npr. Pavlovljevi psi — Pavlov je eksperiment radio na nacin da je
prije nego bi dao hranu psu zazvonio zvoncem. U pocetku je pas reagirao odnosno slinio ¢im
bi vidio hranu, ali nakon nekoliko pokusaja eksperimenta pas je poceo sliniti na zvuk zvonca
jer je znao Sto ga oCekuje. Odnosno zvono je uvjetni podrazaj, a hrana bezuvjetni podraza;.
Ovaj proces nas dovodi do zakljucka da to Sto nam se neke stvari svidaju i na koje smo naucili
su u nasoj podsvijesti, a okida¢ odnosno proces ucenja stvari koje nas zanimaju povezujemo s
time Sto volimo od prije. Takoder okida¢i ne moraju uvijek biti dobri ili povezani s ne¢ime Sto
volimo. Kad smo bolesni Zelimo jesti toplu juhu koja okrjepljuje naSe tijelo, ali kad nismo
bolesni ne zelimo toliko jesti juhu kao tada jer nam u podsvijesti stoji da juhu jedemo vise kada
smo bolesni, a nitko ne voli biti bolestan. U procesu persuazije dolazi do protuuvjetovanja
odnosno ne stvaranje novog stava nego mijenjanje postojeceg. Odnosno kada Zelim ostvariti
cilj, a osoba koja nam treba za to nije zainteresirana moramo joj pristupiti na na¢in da ¢e i ta
osoba nesto ostvariti §to nama ne odmaze. Recimo da dijete koje ne voli spremati sobu gomila
sve viSe igracaka u istu, mi kao roditelj Zelimo da to dijete bude uredno 1 spremi sobu nakon
Sto se igralo. MoZemo mu tada re¢i da ako spremi sobu dobiti ¢e sladoled. Dijete ¢e obaviti
nasu naredbu samo zbog sladoleda jer to Zeli, a na$ cilj ¢e biti ostvaren jer je soba Cista.
Operantno uvjetovanje je takoder oblik persuazije slican klasiénom uvjetovanju. U ovom

slu¢aju nema okidaca za podraZaj koji sam izaziva Zeljene reakcije, ponasanje za koje smo mi
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zainteresirani nastupa samo. Nadovezujuci se na primjer djeteta koje je spremilo sobu bez da je
to itko od njega trazio, moZe biti nagradeno, nakon Sto drugi put spremi sobu moze biti ponovno

nagradeno jer dijete spremanje sobe povezuje s nagradom.

6.2. Teorija konzistencije

Spoznajna konzistencija takoder spada medu kategorije koje se vezu na teoriju persuazije.
Teorija se provlaci istrazivanjem da se ljudi ne osjecaju dobro ako se u njima nalaze lose misli.
Tako je jedna od mogucih nacina uvjeravanja ukljuenje nekonzistentnosti izmedu onoga $to
netko govort ili kako netko djeluje te izmedu onoga Sto su nekada ucinili i Sto sada rade. Za ovu
teoriju polazi se od teorije ravnoteze, odnosno uvjeravanje ljudi u kontradiktorna misljenja.
Npr. kada se osobi X svida osoba Y, a osobi Y se svida osoba Z, osoba Y ne voli osobu Z te se
njoj pocinje svidati osoba koja se ne svida osobi Y. U ovom slucaju se odvija teorija ravnoteze
gdje ljudi traze uravnotezenost svojih misli i osje¢aja. Pokusavaju manipuliranjem samih sebe
izbjeci situaciju u kojima se ne podudaraju njihove sklonosti. U ovom slucaju dolazimo do 2
rjeSenja gdje osoba X moZe poceti simpatizirati osobu Z ili smanjiti svoje simpatije prema osobi
Y. U prvom sluc¢aju osoba X pocinje simpatizirati i osobu Y i osobu Z, a u drugom rjesenju
odbaciti svoje simpatije prema osobi Y. Covjek je najinteligentnije bi¢e na svijetu te upravo
zbog toga moze pronaci izlaske iz nepovoljnih situacija. Tako dolazimo do teorije kognitivne
disonancije gdje dvije osobe mogu biti uskladeni ili neuskladeni kada jedan podrzava nesto Sto
drugi ne podrzava. Tada dolazimo do Disonancije odnosno neugodne napetosti koju ljudi
osjecaju kada se ponaSaju suprotno od vlastitog misljenja. Npr. ako novac koji smo zaradili
kupimo da zadovoljimo vlastite potrebe poput novih tenisica osjecati ¢emo nelagodu ako smo
taj novac trebali vratiti onome kome smo duzni novac koji nam je posudio kada nismo imali
vlastiti. Druga teorije u ovoj cjelini je samouvjeravanje u suprotno. Ljudi su naime najbolji
uvjeravateljj samih sebe i na taj nacin mogu sami pobiti vlastite stavove. Npr. kada dva prijatelja
pri¢aju o zemlji kao ravnoj plo¢i prijatelj koji vjeruje da je zemlja ravna ploca moze drugom
koji ne vjeruje pokazati mnostvo primjera i tekstova koji govore da je zemlja ravna. Osim toga
moZe mu slati i vide zapise tako da ih drugi prijatelj gleda na miru. Dok prijatelj koji nije
vjerovao da je zemlja ravna ploca obuzet primjerima gdje se navodi da je, on pocinje ispitivati
sam sebe ili mijenjati svoje miSljenje u potpunosti gdje se pocinje slagati s teorije prijatelja
"ravnozemljaSa". Problem koji proizlazi iz ove teorije je taj da ljude moZe biti teSko navesti na
suprotno misljenje. Prijatelj koji ne vjeruje da je zemlja ravna ploca moze i dalje tako misliti

jer ne zeli pobiti vlastite stavove. Zato se prijatel] "ravnozemljas" moZe posluziti
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empatiziranjem odnosno igranjem uloga gdje sebe stavlja u polozaj druge osobe, na taj nacin

prijatelj "ravnozemlja$" navodi drugog prijatelja da tu teoriju vidi njegovim o¢ima.

6.3. Teorija druStvenog i osobnog prosudivanja

Teorija drustvenog i osobnog prosudivanja dovodi do prosudivanja presuazivnih argumenata i
apela. Isticanje uloge drustvenih normi ili standarda, koji uvjeravanog navode na njegovo
reagiranja na persuazivne poruke. Prihvacanje persuazivne poruke provodimo kroz: pojas

prihvacanja, pojas odbacivanja 1 pojas neutralnosti.

e Pojas prihvacanja — preferiranje pozicije uvjeravnog u vezu s nekim pitanjima, ako
uvjeravani nije previse sumnjicav on ¢e prihvatiti tvrdnje koje odstupaju od njegovog
stava.

e Pojas odbacivanja — veze se uz ideje neprihvatljive ka uvjeravanoj osobi. Npr. ako neka
osoba stoji iza toga da treba legalizirati marihuanu, ta ista osoba nece prihvatiti sli¢ne
kompromise vezane uz legalizaciju.

e Pojas neutralnosti — predstavljanje argumenata prema kojima je uvjeravani neutralan.
Ako se uvjerava u ovom pojasu, uvjeravatelj prvo mora uvjeriti uvjeravnog da mu je ta
tema o kojoj ¢e se pricati vazna. Tek tada dolazi do moguénosti prihvacanja drugih ideja

od strane uvjeravatelja.

Teorija sustava uvjerenja u stabilnost i promjene odnosi se na to da ljudi u svakoj situaciji
postavljaju pitanje samom sebi je li to $to su rekli ili su napravili stvara ispravnu sliku o sebi.
Ljudi se dakle pitaju koliko njihovo ponasanje stvara sliku o njima kao normalnim osobama.
Ako osoba kroz svoje ponasanje osjeca da stvara pozitivnu sliku sebe ta ¢e se osoba isto tako
dobro osjecati. Ako uvjeravatelj uspije utjecati na uvjerenika suprotnim osjecajima od onih

kako se uvjerenik osjeca, tada uvjeravate moze puno lakSe manipulirati drugom osobom.

ACE model — adekvatnost (adequacy A), konzistencija ( consistency C) i efektivnost (effect E).
Ljudi svjesno biraju svoje ponasanje, a adekvatnost, konzistenciju i efektivnost primjenjuju kao
najvaznije kriterije za te svrhe. Osobe koje se suo€e s odredenim problem, okrenuti ¢e se ka
potrebi izbora svog ponasanja, a to ¢e odluciti na temelju informacija raspolozivih u trenutku

reakcije.

e Adekvatnost nas upozorava na stavove koje drugi grade na temelju naSeg ponaSanja.

Kako je ¢ovjek drustveno bi¢e samim time mu je bitno misljenje drugih te se zelimo
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prikazati $to adekvatnijim osobama. Adekvatnost je takoder sustav pravila kojih se
pridrzavamo 1 koja su vezana uz kulture poput odlaska u Crkvu, zaustavljanje pred
odredenim prometnim znakovima, pomaganje slabijima od nas itd, kada ne bi bilo
takvih pravila ne bi radili ono §to se od nas oc¢ekuje. Svi dolazimo iz razlicitih kultura
te se bavimo razli¢itim aktivnostima i imamo afinitete prema razli¢itim stvarima upravo
zbog te razlic¢itosti medu nama dolazi do pitanja zasto se postuju tolika pravila.

e Konzistencija je sustav u kojem se neka misao, osjecaj, ponasanje isl. sluze kao procjena
vrednota o nama samima. Ljudi se na taj na¢in ne osje¢aju ugodno kad u sebi nose ne
konzistentne misli ili osje¢aje. Tako da na temelju konzistentnih osje¢aja mozemo
stvoriti sliku o sebi. Roditelji djecu od malena uce konzistentnom ponasanju na nacin
da ih kaZnjavaju ako su djeca ucinila loSe djelo. Upravo na taj nacin im grade
konzistenciju u podsvijest koju djeca kroz odrastanje sve viSe prihvacaju dok stvaraju
sliku o sebi. Naj¢esci sukob konzistencije u ljudi se pojavljuje kada se Zelimo ponasSati
drugacije od onoga kako bi se trebali ponasati i kako su zadana pravila. Npr. za vrijeme
sprovoda nije u redu ako plesemo i pjevamo, osim ako to nije dio neke kulture.

e Efektivnost nas dovodi do toga da kada Zelimo ostvariti nesto ¢emu tezimo 1 Sto
nemamo, a Zelimo ostvariti. Kada zelimo biti uspjesni 1 ostvariti nesto gledamo na
dugoro¢ne ciljeve npr. kada stvaramo pozitivan dojam verbalnim i neverbalnim

ponasanjem i uvjeravanje nekoga da promjeni svoje misljenje.®

6.4. Strategije persuazije

Prema Bergeru: strategije su op¢i smjerovi ili vodi€i za postizanje nekih ciljeva; moze se
takoder re¢i da je rije¢ o Sirim kategorijama verbalnih i neverbalnih ponasanja. Prigodom

odabira strategije uvjeravatelj bi morao uzeti u obzir jednu ili vise varijabli iz sljedeceg popisa:

e Vrijeme koje stoji na raspolaganju za postizanje cilja
e Prijasnju uspjesnost neke strategije

e Legitimnost strategije

e Posljedice za odnose

e Stupanj intimnosti s uvjeravanim

e Odnos snaga uvjeravatelja i uvjeravanog

8 Kathleen K. Interpersonalna komunikacija: gdje se misli susre¢u, >>Alineja<<, Zagreb, 1998. str 119-131
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e Uyjeravateljeva li¢nost.

Vrijeme — prvi bitan Cinitelj u izboru strategije. Kad uvjeravatelj ima vrijeme na svojoj strani
on moze pregledati stanje adekvatnosti, konzistencije i efektivnosti uvjeravanog. Upravo zbog
koli¢ine vremena on moze isprobati vise razliCitih strategija ako ne uspije odmah s prvom.
Suprotno tome ako uvjeravatelj nema mnogo vremena prilikom uvjeravanja odabrati ¢e prvu
strategiju koje se sjeti bez da misli na posljedice, zato mozemo reci da je vrijeme ako ga je malo

uzrok velikih gresSaka.

Prijasnja uspje$nost — prikupljanje iskustva na temelju prijasnjih uspje$nih uvjeravanja.
Uvjeravatelj s iskustvom moze lakSe doprijeti do uvjeravanog primjenjujuci odredene strategije
za koje je vidio da mu koriste. Problem ove strategije je ako jednu te istu strategiju uvjeravatelj
koristi stalno te mu uvjeravanje polazi za rukom. No posto su ljudi razli¢iti, nakon nekog
vremena moze nai¢i na nekoga koga ne¢e moc¢i uvjeriti istom strategijom koju stalno koristi te
¢e mu se ta strategija "obiti o glavu". Tim uvjeravateljima nedostaje fleksibilnost u umijecu

uvjeravanja.

Legitimnost strategije — za neke strategije mozemo re¢i da su zabranjene zakonom, neke
drustvenim pravilima, a neke statusom uvjeravane osobe. Radi se o pristupu gdje u procesu
uvjeravanja moramo dobro prouciti uvjeravanog tu mu pri¢i s konkretnim stavom. Npr. kada
student padne ispit persuazijom prisile 1 grubim razgovorom s profesorom nece puno postici,
cak ¢e si1odmoci. Dok nakon Sto padne ispit te pristupi profesoru na pristojan nacin i poniznim
stavom, moze pitati profesora koje su mu bile greske te na Sto treba paziti za sljedeci ispitni

rok.

Posljedice za odnose — utjecaj strategije na odnos izmedu uvjeravatelja i uvjeravanog. Ponovno
dolazimo do proucavanja osobe koju zelimo manipulirati odnosno uvjeriti u nesto, kako su svi
ljudi razli¢iti te kako na sve ljude ne "pale" iste strategije ne "pali" niti isti odnos. Neki ljudi ¢e
prihvatiti verbalne uvrede i prijetnje te ¢e se pokoriti pred uvjeravateljm dok neki nec¢e vec
postoji mogucénost da ¢e uzvratiti na isti nacin. Ako je uvjeravatelju u cilju da odrzi konkretan
odnos izmedu sebe 1 uvjeravanog mora ga dobro prouciti ili upoznati da zna koje strategije na

njega moze, a koje ne moze primjenjivati.

Stupanj intimnosti — emocije se uvelike vezu s na¢inom uvjeravanja uvjeravanog. Zapazanje je
pokazalo da su ljudi grublji prema onima koje viSe vole i koji vole njih. Odnosno da su manje
obzirni s onima koji su im bliski nego s onima koji su im daleko. Upravo zbog toga ljudi

manipuliraju s onima koje vole jer znaju da koliko ih mogu povrijediti u odredenoj situaciji za
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ostvarivanje cilja da im toliko ljubavi mogu i vratiti iako je to rizik, jer ne mozemo znati kako

¢e na kraju druga osoba reagirati kada bude povrijedena.

Odnos snaga uvjeravatelja i uvjeravanog — odnos snaga odnosno statusa od uvjeravatelja prema
uvjeravanom. Istrazeno je da uvjeravatelji nizeg drustvenog, financijskog isl. statusa
primjenjuju viSe pozitivne nacine manipuliranju prema uvjeravanom. U drugom slucaju
uvjeravatelji viSeg drustvenog statusa odnosno uvjeravatelji koji imaju mo¢ mogu birati zele li
koristiti pozitivan ili negativan nacin pristupa kao 1 izmedu izravnog 1 neizravnog pristupa.
Takoder §to uvjeravatelj ima manju mo¢ u odnosu na uvjeravanog, on ¢e se najvise drzati jedne
strategije ili prve koje mu padne na pamet, dok kad uvjeravatelj ima mo¢ moze birati strategije

pogotovo ako mu o tome ovisi drustveni status.

Uvjeravateljeva licnost — uvjeravateljeva licnost odnosno uvjeravateljev stav se jako moze
osjetiti prilikom manipuliranja. Cak i oni uvjeravatelji koji se ne stide "sukoba" s uvjeravanim
1 koji nisu sramezljivi mogu pristupiti uvjeravanom koji je u boljem drustvenom statusu od njih
te th uspjeti manipulirati na onaj nacin kako su to 1 zamislili. Takoder ti isti uvjeravatelji ¢e
ceSce koristiti strategije koje su izravnije i direktne jer smatraju da nemaju Sto izgubiti nego

samo dobiti.

Ovih sedam strategija nam pokazuje kako sve uvjeravatelj moze pristupiti uvjeravanom te kako
ostvariti svoj cilj iako koliko god bio siguran u sebe uvijek mora znati da postoji mogucnost

rizika.®

% Kathleen K. Interpersonalna komunikacija: gdje se misli susre¢u, >>Alineja<<, Zagreb, 1998.

str 131-133
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7. ODNOSI S JAVNOSCU I UVJERAVANJE

Odnosi s javnoscéu su funkcije upravljanja koje uspostavljaju i odrzavaju korisne odnose izmedu
razli¢itih organizacija i izmedu razli¢itih javnosti. Kako se odnosi s javnosc¢u i propaganda ¢esto
spominju zajedno, vazno je vidjeti kako se odnosi s javnoSéu kombiniraju s uvjeravanjem.
Teoreticari odnosa s javnosc¢u se slazu kako je uvjeravanje temeljni dio te funkcije jer na taj
nacin se slazu s publikom. Kako se ova disciplina razvijala tokom godina, drugi teoreticari su
rekli da nije u potpunosti tako te da se odnosi s javnos¢u mogu kreirati na temelju dogovora i
prilagodbe. Naime uvjeravanje se pocelo sve manje koristiti u odnosima s javnosc¢u jer stvara
negativan efekt na cijelu strukturu, odnosno ne eticnu sliku ove discipline. Iako neki teoreti¢ari
tvrde takoder da se uvjeravanje odnosno manipuliranje druge osobe moze koristiti sve dok je u
prihvatljivim granicama ili dok je u potpunosti pozitivno, osim toga razvija tehnike i naéin
komuniciranja uvjeravatelja. Uvjeravanje je upravo na loSem glasu jer se navodi da na takav
nacin nije eti¢no stizati do cilja uvjeravatelja. No isto tako ako se gleda ostvarivanje cilja nekog
uvjeravatelja njegovim iskustvom i radom na sebi moze se pretvoriti u pravog PR stru¢njaka
koji moze obavljati pozitivna manipuliranja. Uvjeravanje se ¢esto spominje od strane kriti¢ara
jer ukoliko ostvari negativan efekt za jednu stranu to ¢e puno brze odjeknuti u medijima nego
Sto bi bila neka pozitivna situacija. TeoretiCari uvjeravanje i odnose s javnos¢u povezuju kroz

pet koraka.

e Uvjeravanje — uspjesno i svjesno utjecanje na mentalno ili fizicko stanje uvjeravanog
od strane uvjeravatelja u odredenim okolnostima. OSJ — planirati i uspostaviti kvalitetan
odnos organizacije s javnosti,

e Uvjeravanje — proces kojim uvjeravatelj tezi ka promjeni stavova i mi$ljenja njegovim
slusateljima. OSJ — vjestina analiziranja, savjetovanja, planiranja programa organizacije
prema javnosti.

e Uvjeravanje — stvaranje kredibiliteta i utjecaj karizme uvjeravatelja na reakcije publike.
0SJ - uvjeravanje javnog mnijenja u promjene stavova radi ostvarivanja cilja te porast
rezultata u buduénosti.

e Uvjeravanje — uvjeravatelj u odnosu s uvjeravanim ima puno bolji polozaj jer zna §to
zeli 1 kako zadovoljiti svoje potrebe. OSJ — isticanje imidZza organizacije radi

pridobivanja podrske javnosti.
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e Uvjeravanje — stvoriti situaciju u kojoj se uvjeravatelj igra s osjeCajima osobe te ga
privla¢i (ne)nasilno. OSJ — stvaranje kontrole nad javnostima i kasnije odrzavanje

odnosa s istima. *°

Prilikom uvjeravanja potrebno je pratiti 10 koraka kojim ¢emo ostaviti dobar prvi dojam i
na taj nacin snaznije utjecati na drugu osobu. Uvjervatelj mora: imati kontakt o¢ima, vedar
izraz lica, predstaviti se imenom, pravilno se drzati, aktivno sluSati, aktivno govoriti,
postavljati pitanja, na¢i dodirne to¢ke s uvjeravanim, izbjegavati razli¢itosti, pravilno se

rukovati.

7.1. Psihologija uvjeravanja. Tko govori, $Sto govori, kome, s kakvim
djelovanjem?

Uvjeravanje se naravno gledao kao komunikacijski proces izmedu dvije ili vise osoba. U

procesu uvjeravanja kao i komunikacije bitno je istraziti tko govori, Sto govori, kome te za

ostvarenje kojeg cilja.

Uvjeravanje je joS uvijek ne definiran pojam u potpunosti, ali je najbliZe tome da je to proces u
uvjeravanja je ¢ovjek, a joS od pocetka vremena do dana danaSnjeg znanstvenici i teoreticari
nisu donijeli kona¢nu sintezu kako se ¢ovjek moze ponasati u kojem slucaju. Naravno radi se o
tome da ako se osoba nalazi u skuc¢enoj i mra¢noj prostoriji da ¢e osjecati nelagodu odnosno
klaustrofobiju, ali naravno postoje 1 osobe koje bi uzivale u takvom okruzenju. Tako i u
uvjeravanju kad uvjeravatelj pomisli da moze doprijeti do uvjeravanog na temelju toga $to je
naucio o njemu u konacnici se moze prevariti ako ga uvjeravani iznenadi na neki nacin koji

uvjeravatelj nije ocekivao. 12

7.1.1. Tko govori?
Tko govori kako je ve¢ navedeno u povijesti manipulacije dolazi od Aristotela. Aristotel je
komunikacijski proces sve na: Etosa (karakter govornika), Logosa (poruka), Patosa (publika).

Najvise se gledalo na Etosa koji su u proslosti bili samo muskarci, govornik koji se u kraljevstvu

0 Tench R, Yeomans L. (2009) Otkrivanje odnosa s javnoséu. Zagreb: Print. , str. 288-289
11 jzvor: M. Novak-Istok http://www.agenti.hr/sadrzaj/info-agent/strukovni-forumi/forum-25/25-

12 jzvor: D. Topi¢ Stipi¢, M. Primorac https://hrcak.srce.hr/index.php?show=clanak&id clanak_jezik=334337
9.7.2020.
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pokazao kao kraljeva desna ruka, stjecao je paznju i postenje Patosa odnosno publike. Upravo
zbog takvog odnosa ako je kralj bio dobar i posten vladar isto se smatralo i za njegovog
govornika iako ga nisu poznavali. Zbog njegovog stava kao postenog i iskrenog te prenosenja
kraljeve vijesti bio je obozavan, samim time mogao je manipulirati Patos odnosno publiku u
kraljevo ime iako oni toga nisu bili svjesni. Stvaranjem vjerodostojnosti tada bilo je bitno kao
Sto se vjerodostojnost stvara i danas. Kao je politika ¢esto najistaknutija tema u medijima lako
se moze promatrati tko gubi, a tko stvara vjerodostojnost medu ljudima, jednom izgubljena
vjerodostojnost vrlo se teSko vraca u stanje u kojem je bila. Zbog stvaranja vjerodostojnosti i
lakog gubljenja iste, ljudi su s vremenom promijenili na¢in razmisljanja i vjerovanja skupinama.
Teoretic¢ari odnosa s javnosc¢u istrazili su kako ljudi upravo zbog politicara, danas vise vjeruju
humanitarnim organizacijama i udrugama za spasavanje Zivotinja, upravo zbog tog razloga Sto
o njima ne mogu cesto vidjeti da su napravili nesto loSe ili rekli ne to¢nu informaciju poput
politi¢ari ¢ijim su rije¢ima okruzeni svaki dan. Pedesetih godina proslog stoljeca, za govornika
se smatralo da mora biti privla¢an i strucan u temi o kojoj govori te da ¢e tako doprijeti do mase.
Iako je desetak godina kasnije dokazano da slusatelji stvaraju sliku 0 govorniku na temelju toga
Sto je rekao, a ne kako izgleda. Govornik na taj nacin mora biti uvjeravatelj i pametno koristite
izvore iz kojih je dobio odredene informacije, jer je dokazano da publika nakon Sto Cuje vijesti

ona ju pamti ali ne pamti i tko je to rekao. Publika vrednuje govornike kroz znanje, pouzdanost,

sli¢nost 1 zadnje je fizicka privlacnost.

e Znanje — koliko je govornik stru¢an u temi o kojoj govori.

e Pouzdanost — stvaranje povjerenja i prihvac¢anja od strane publike

e Sli¢nost — vjerodostojnost, znanje o istim vjeStinama o kojima zna publika, stajanja iza
istih stavova koje ima 1 publika, po mogu¢nosti 1 privatno poznanstvo.

e Fizicka privlacnost — prvi dojam je najbitniji te ljudi stvaraju gotovo kompletno
misljenje na temelju fizickog izgleda. Upravo zato ako govornik ima kvalitetne fizicke

atribute njemu se moze vjerovati, ali se ne moze na njih stalno oslanjati.

Uz navedene elemente, teoreticari odnosa s javnostima su ovom popisu dodali utjecaj moc¢i s
obzirom utjecaja govornika ka publici. Tipovi mo¢i su: informacijski utjecaj, referentni utjecaj,

struéni utjecaj, legitimni utjecaj, utjecaj pomocu nagradivanja i kaznjavanja.

e Informacijski utjecaj — govornik stvara autoritet nad publikom ako samo on ima pristup

informacijama koje daje.
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e Referentni utjecaj — govornik dobiva na snazi te stvara strahopostovanje od publike ako
se nalazi u odredenoj drustvenoj skupini.

e Strucni utjecaj — poznavanje podrucja o kojem govori.

e Legitimni utjecaj — utjecaj odreden zakonom ili sporazumom (policija, sudac isl.)

e Utjecaj pomocu nagradivanja/kaznjavanja — nagrade za one koji prihvate tude misljenje

odnosno kaznjavanje onih koji ne prihvate.

7.1.2. Sto govori ?

Slika 1. "Gore gore gore gore"

“Gore gore gore gore”

Believe it or not, this is a sentence in
Bosnian/ Croatian/ Serbian and it means:

“Up there the mountains burn worse”

(Izvor: https://pics.me.me/gore-gore-gore-gore-believe-it-or-not-this-is-43938388.png

11.7.2020)
Kako moZe do¢i do nesporazumu u slanju poruke (vidi sl. 1 str. 25.)

Osim onoga tko govori, bitno je naravno i $to taj netko govori i kako koristi poruke te kako
osoba kojoj se nesto govori ili ju se uvjerava prima te poruke. Teoreticari odnosa s javnoscu su
istrazivali vrste poruke podijeljene na poruke straha i poruke humora. Zaklju¢ili su da poruke
straha puno loSije utjeCu na uvjeravanog jer koliko god mu se nefime prijetilo da izvrsi
odredenu naredbu ta ista osoba moZe "blokirati" te tako ne napraviti niSta, samim time nece biti
zadovoljan uvjeravatelj kao niti uvjeravani. TeoretiCari Petty i Cacioppo su istrazili kako
postoje dva pravca uvjeravanja, a to su: srediSnji pravac (obrada ili elaboracija argumenata) i
periferni pravac (emotivna reakcija na poruku). U praksi, sredi$nji pravac uvjeravanja Se

najcesce koristi za promjenu stava, dok se periferni koristi u oglasavanju kod kratkoro¢nih
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poruka npr. ako pusite mozete umrijeti (pobudivanjem emocija straha). Ako uvjeravatelj zeli
da uvjeravani prihvati poruku koju mu Salje, ta poruka mora sadrzavati argumente i "tezinu"
koji podupiru poruku koja se $alje. Sto nas dovodi do toga da ako je poruka nejasna i nema
trazenu primamljivost ta poruka se neCe primiti za interes uvjeravanog. Prema Toulminu
djelotvorne poruke sadrze: dokaze, podatke, miSljenja, studije slucaja te poruke koje imaju
razlog za prihvacanje od strane uvjeravanog. Novija istrazivanja su pokazala da ljudski osjeéaji
imaju veze s na¢inom primanja poruke, te da se poruke sve vise Salju kao okida¢ emocija, a ne
okida¢ uma. Dokazano je da kada se ljudi bolje osjecaju da postizu bolje rezultate nego kada se
osjecaju lose, isto tako ljudi loSu poruku lakse prime i obrade u trenutku kad se osje¢aju dobro,
dok kad se osjecaju lose, teze obraduju loSu poruku. Prilikom pristupa persuazivnih poruka,
komunikator se kako bi Sto slikovitije prikazao poruku sluzi razmjenom informacija te
koriStenjem rijeci 1 simbola. Uvjeravanje se tako moze protumaciti niti kao dobro niti kao lose
ve¢ kao predmet prirodne ljudske interakcije. Semiotika nam sluzi za proucavanje poruka, te
stvari vezane oko poruke gleda s toCke primatelja poruke, a ne od strane poSiljatelja. Naime
radi se o tome da se proucava kako primatelj poruke izvlaci iz simbola ono znacenja koja su
mu razumljiva bez obzira na namjeru poSiljatelja poruke. Semioticari tako tvrde da se poruke
sastoje od: denotativnog znacenja, kontativnog znaCenja, nejasnog znacenja i polisemickog

znacenja.

e Denotativno znacenje — doslovno znacenje.

e Konotativno zna¢enje — asocijacije primatelja poruke u odnosu na samu poruku,

e Nejasno znacenje — poruka moze imati viSe znacenja.

e Polisemicko znacenje — poruka koja sadrzi viSe asocijacija koje su razli¢ite od ¢ovjeka

do covjeka kao 1 od kulture do kulture.

Teoreti¢ari odnosa s javnoséu isticu kako se sve viSe vizualne poruke koriste u odnosu na pisane
ili jezicne te da samim time vizualne poruke viSe utjeu na ljude. Upravo zbog toga odnosi s
javnoscu se trebaju vise pozabaviti prou¢avanjem simbola i slika jer su oni temelj komunikacije
buduénosti. Zbog nacina slanja poruke, informacija koja stize do primatelja Cesto je drugacija
nego ona informacija koja je poslana. Krivo protumacene pisane poruke mogu utjecati na vise
osoba, dok simbol ili poslana slika uvijek izgleda jednako. Npr. ako kazemo nekome danas ¢e
tuca (vremenska nepogoda) ta osoba moze pomisliti kako ¢e do¢i do sukoba izmedu dvije ili
vise osoba. Dok u moderno doba mozemo poslati "emoji" u poruci koji ima simbole neba i leda,
znati ¢e se odmah da se radi o vremenskoj nepogodi. U komunikaciji s roditeljima, prijateljima,

poslovnim partnerima isl. poruke se parafraziraju na razli¢ite nacine, ne rijetko budu krivo
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protumacene. Poruke i informacije u medijima trebaju imati svoju pravilnu koncepciju.

Koncepcije poruka dijelimo na:

e Medijske poruke moraju biti konstruirane,

e Svaki medij ima svoj jezik i na¢in slanja poruke,

e Svaki medij ima svoj stav u slanju poruke,

e Ljudi stvaraju vlastito znacenje poruke na temelju svojih iskustva i vjerovanja,

e Medijske poruke mogu utjecati na promjenu stavova i mi§ljenja.

7.1.3. Kome se govori ?

Primatelji poruke se mogu dijeliti na pojedinca i na grupe ljudi, dok pojedinac prima poruku on
ju razumije na svoj na¢in dok se poruka u grupi ljudi moze mijenjati s obzirom na stavove 1
razmiSljanja pojedinaca koji svojim stavom isto tako mogu utjecati na druge primatelje poruke.
Primatelji poruka dijele se prema: dobi, zemljopisnom polozaju, zanimanju, spolu, drustvenom
statusu itd. Takvu definiciju nazivamo demografijom. Dok se prema podjeli na psihu opisuju
psihografijom. Upravo su psiholozi istrazili zaSto je neke ljude lakSe uvjeriti, nego neke druge
te tako razjasniti unutarnje procese prema kojima se uvjeravanje odvija. Prilikom tog
istrazivanja bitno je vidjeti stavove 1 ponasanja te licnosti i samopostovanja primatelja poruke.
Samopostovanje primatelja poruke se smatra vaznom komponentom u procesu uvjeravanja, jer
se smatra da osobe s nizim samopos$tovanjem puno lakSe prihvate poruku odnosu manipulaciju
od strane uvjeravatelja. U tom slucaju osobe s nizim samopostovanjem puno lakse prihvacaju
poruke jer se na njih moze lakSe utjecati, dok osobe koje imaju viSe samopoStovanja ne
prihvacéaju tako lako tude namjere zbog ega kao obrambenog mehanizma. Takve osobe se
koriste egom jer smatraju da ¢e izbjegavanjem poruke izbjeci i1 vjerovanje ili ne vjerovanje u
samog sebe odnosno vjerovanje u svoje stavove. Iduca varijabla utjecanja na ljude gleda se na
licnost osobe. Osobe koje imaju visoko misljenje o sebi, na poruke koje primaju, traziti ¢e
odgovor izvan sebe, dok ¢e druge osobe traziti odgovor u sebi. Prvi tip osobe trazi odgovore
izvan sebe jer se Zeli svidjeti okolini 1 biti prihvacen dok drugi tipovi osobe proucavaju svoja
vjerovanja i vrijednosti. U slucaju socijalne usporedbe, pojedinci traze odgovore u grupama te
na temelju najviSe ponudenih argumenata od strane pojedinaca u grupi prihvac¢aju i poruku na

njihov nacin. Poruke i uvjeravanja je u tom slucaju puno lakse slati kada se u komunikacijskom

13 jzvor: https://www.medijskapismenost.hr/kriticko-citanje-i-analiza-medijskih-poruka/ 9.7.2020.
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procesu nalaze samo uvjeravatelj i uvjeravani jer ¢e tako uvjeravani poruku morati prihvatiti
onako kako on shvaca, a ne kako mu drugi govore. Npr. kada vrlo mlada osoba poc¢ne pusiti,
cesto to radi zbog drustva u kojem se nalazi i koji mu govore da je pusenje "cool" dok u slucaju
kad je mlada osoba u komunikaciji s roditeljem koji mu govori da pusenje Steti, moze poslusati

roditelja kao autoritet i ne poceti pusiti.
7.1.4. S kakvim djelovanjem ?

U ovom dijelu djelovanje se odnosi na aspekte povezane s vjerovanjima i stavovima.
Vjerovanje mozemo razmotriti kao ulogu uma u prikupljanju misli radi stvaranja sustava za

razumijevanje. Vjerovanja mozemo podijeliti na: deskriptivna, evaluativna i preskriptivna.

e Deskriptivna — vjerovanje u svijet kakav je (SveuciliSte Sjever je dobro sveudiliste)

e Evaluativna — gledanje na posljedice djelovanja (vjerujem da je Sveuciliste Sjever dobro
sveuciliSte za mene)

e Preskriptivna — vjerovanja u stvari kakve bi trebale biti (Sveuciliste Sjever bi trebalo

prepoznati vise buducih studenata).

Vjerovanja takoder mozemo dijeliti na srediSnja i periferna, gdje su srediSnja bliska
vrijednostima i opisuju ono §to mi podrazumijevamo da je vrijedno. Zatim takva vjerovanja
sluze kao temelj perifernom vjerovanju gdje vjerujemo u nacin promicanja naSeg
vjerovanja. U slucaju manipulacije bez obzira koliko vjerovali u svoj stav, uvjeravani mogu
promijeniti misljenje ako uvjeravatelj zna kako da im ga promjeni. Uvjeravanje se u tom
slucaju najcesce koriste za periferno vjerovanje jer se ona najlakSe mogu promijeniti.
Vjerovanja kod ljudi zauzimaju odredene stavove i vrijednosti, a vrijednosti su osnove koje
prihva¢amo, a radi se o pitanju pravde ili borbe za slobodu. Kako bi razlikovali vjerovanje
1 vjerodostojnost navodi se da vjerovanja uklju€uju misli dok vjerodostojnost ukljucuje
stavove. Stavovi su temelj naSeg razmisljanja prema ljudima i dogadajima te sustav kojim
pratimo odgovore na poruke. Stavovi mogu sluZziti kao nit vodilja u komunikaciji gdje
isticanjem vlastitog stava uvjereni moZe izbje¢i pokuSaj manipulacije od strane
uvjeravatelja. Nasi stavovi se najviSe mogu isticati u skupini od vise ljudi gdje su osobe
razli¢ite, a vodi se rasprava o odredenoj temi, tada nas stav moZemo istaknuti na taj nacin
da kazemo vlastiti mi$ljenje na argument koji je trenutan. No u slucaju stava koliko god
stajali iza njega i smatrali da je neSto tako, ljudskim bi¢em vladaju emocije, te je dokazano
da 55% slucajeva promjeni svoj stav ukoliko se sukobi s emotivhom porukom, ako

manipulator to zna i moze primijeniti na uvjeravanog vrlo lako dolazi do svojeg cilja. No,
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pitanje je kako steci vlastiti stav. Psihologija navodi Cetiri puta u stjecanju stavova: klasi¢no

uvjetovanje, instrumentalno uvjetovanje, teorija socijalnog ucenja i genetski determinizam.

e Klasi¢no uvjetovanje — ukazivanje na razliku izmedu neuvjetovanog i uvjetovanog
dogovora. Fizioloska reakcija na odredenje stimulanse. Npr. Zzmirkanje pri gledanju
u sunce.

e Instrumentalno uvjetovanje — koristenje nagrada ili kazni za ponaSanje i stavove.
Npr. stajanje djeteta u kutu nakon Sto nije pospremio sobu kad mu se to reklo.

e Teorija socijalnog ucenja — stjecanje stavova iskustvom ili u€enjem od drugih u
odredenim situacijama. Npr. ne¢emo gledati u sunce ako vidimo da drugima to
smeta.

e Genetski determinizam — iskljucuje sve navedeno, a bazira se na naSim genima i

onime $to smo stekli od roditelja.

Razlikujemo dvije teorije koje utjeCu na promjene stavova: teorija opravdanog djelovanja i
teorija kognitivne disonance. Teorija opravdanog djelovanja prouc¢ava odnose izmedu stava
ponasanja i tocke na kojima je moguce ostvariti promjenu. Opisuje kako su stavovi rezultati
ocekivanja koji se ostvaruju ili ne ostvaruju. Ova teorija tvrdi ta pojedinac provodi ocjene
utjecaja poput misljenja ¢lanova obitelji, druStva, profesora isl. te im daje razliCite vaznosti na
temelju toga tko ih je izrekao. Ova teorija takoder navodi da je mogucée donekle promijeniti

svoje stavove kako bi se izbjegle neZeljene posljedice.

Teorija kognitivne disonance temelji se na osjecajima ljudi te na tome da ljudi Zele stvoriti red
izmedu svojih osjecaja 1 misljenja. Teorija navodi da osoba koja osje¢a nelagodu zbog svojih
stavova tu istu pokuSava smanjiti, iako smanjenje disonance mora biti provedeno psiholoski a
ne logicki. U ovom sluc¢aju sami moramo smiriti unutarnje sukobe u slucajevima kada mislimo

da to nije potrebno.*

Model vijerojatnosti elaboracije (MVE) je model promjene stavova u okviru persuazije.
Persuazija ne mora nuzno sluziti za promjenu stava ve¢ moze sluZiti i za osnaZivanje tih istih

stavova.'®

™ Tench R, Yeomans L. (2009) Otkrivanje odnosa s javnoscu. Zagreb: Print. str. 290-303
15 jzvor: D. Corkalo https://www.bib.irb.hr/7854 9.7.2020.
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7.2. Oblikovanje poruke

Prilikom slanja poruke odnosno Zeljene informacije u procesu komunikacije bitno je poznavati
osobu s kojom komuniciramo te znati u kakvoj se situaciji nalazi. Osim pojedinca ako se govor
treba odrzati pred grupom ljudi, bitno je znati interese i stavove ljudi pred koji govornik treba
stati. Teoreti¢are tvrde — stavite se u njihovu kozu. Zato ne postoji savrSena formula koja se
moze primjenjivati prilikom komunikacije s drugom osobom ili s javnosti, jer ne funkcionira
svaka strategija komunikacija na sve jednako. Osim Sto govornik mora znati prenijeti poruku
ili u sluc¢aju uvjeravanja, manipulirati masom, taj isti govornik mora biti osoba koja je "¢ista"
pred javnosti. Govornici se u komunikaciji s publikom mogu osloniti samo na svoje znanje i
stavove te na taj nacin doprijeti do uma ili osje¢aja mase. Govornik pred masom mora biti osoba
koja iza sebe nema nikakvih afera, odnosno drustvo ili organizacija koju predstava jer samim
time je u tezem polozaju poSto ljudi mogu sami poceti stvarati misljenje o njemu na temelju
proslih dogadanja i tako ga nece pozorno slusati. Osim informacije koja se Salje, bitno je mjesto
1 vrijeme gdje se neki govor odnosno nastup odrzava jer npr. ako je govornik pred masom za
vrijeme vruceg ljetnog dana obucen u crno odijelo, ljudi ¢e vise komentirati kako mu nije vruce
nego $to bi bilo da je doSao obucen u hlacama i kosulji kratkih rukava. Uz okruzenje u kojem
se nalazi, govornik mora znati kojom tehnologijom se koristi i kako ju koristiti. Sve vise
prezentacija uz govor se odrzava u dvoranama preko racunala i projektora, a bilo bi vrlo
neobi¢no da govornik projicira informacije preko uredaja grafoskop. Nakon §to je govornik
obuhvatio sve bitne kriterije od adekvatne odjec¢e do tehnologije kojom raspolaze, ponovno
dolazimo do toga da je plasiranje poruku u umove publike zapravo najbitnije. Poruku na kojoj
se temelji cijeli govor treba ponavljati viSe puta tokom izlaganja kako bi se "urezala" u misli
publike. Na kraju tog izlaganja bitno je vidjeti do koga je poruka doprla, jer kako se kaze najveci
su problem ljudi koji slusaju, ali ne ¢uju. Upravo zbog toga govornici prilikom odnosa s
javno$c¢u moraju koristiti sve strategije 1 alate komuniciranja kako bi publika zapamtila njihovu
poruku, razmiSljala o istoj te ju prenosila i drugima. Kako bi se najbolje poistovjetili s publikom

bitno je pratiti ovih sedam koraka.

e Koristiti medije koji se podudaraju s stavovima publike,

e Izvori iz kojeg smo dobili informaciju mora biti tocan,

e Stavovi govornika i stavovi publike moraju biti jednaki,

e Vokabular govornika mora biti jednak vokabularu publike,

e Publiku definirati kao najbitniji dio izlaganja informacija,
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e Poistovijetiti se s publikom pozitivno i negativno,

e Poruka mora odgovarati organizaciji.

Osim oblikovanja poruke i iznoSenja informacija pred publikom, informacije moraju doprijeti
do medija i biti ispravno plasirane na: televiziji, radiju, portalima, tisku itd. Govornici najvise
mogu privu¢i medije na nacin da se koriste multimedijskim sredstvima prilikom iznoSenja
informacija. Na medije kao na javnost mozemo utjecati kroz kriterije: utjecaja, blizine,

pravodobnosti, istaknutosti, novosti i sukoba.

e Utjecaj na javnost — broj ljudi na koje poruka utjece, posljedice, ucinak i izravnost
poruke.

e Blizina — udaljenost izmedu publike i problema, radi se o tome da lokalne vijesti moraju
biti pravodobnije popracene i prikazane u lokalnoj zajednici.

e Pravodobnost — vijest je najaktualniji u onom trenutku kada je "najsvjezija", odnosno
onaj govornik koji prvi plasira informaciju svojoj publici bilo lokalnoj ili Siroj ostati ¢e
najzapamceniji jer je prvi koji im je dao odredenu informaciju.

e Istaknutost — prepoznatljivost, neke firme i organizacije umjesto stru¢njaka za odnose s
javnoscu koriste poznate osobe za plasiranje informacija, smatraju da osoba ne mora
poznavati alate i strategije persuazije nego samo biti poznata publici koja bi zbog te
osobe prihvatili poruku.

e Novosti — ljude privlace: bizarnosti, neobi¢nosti, neo¢ekivane situacije, a upravo takve
trebaju biti i informacije.

e Sukob — drama, uzbudenje, Strajkovi, ratovi, politika, zlo¢in, sport, seks. Ovakve teme
su senzacionalne 1 upravo zbog toga privlace publiku, ljudi zele ¢uti nesSto Sto ne vide

svaki dan.®

7.3.  Vlastiti interes

Publika se prilikom prihvacanja poruke obazire na svoje psiholoske, fizicke, ekonomske i druge
potrebe. Prilikom organizacije dogadaja poput festivala, koncerta, kina na otvorenom isl.

organizatori tih dogadaja traZe volontere. Pristupaju volonterima na nacin da ¢e uz rad koji

18 Broom G.M. (2010) Cutlip&Center's Ucinkoviti odnosi s javnoicu. Zagreb: Mate d.o.o.

str 332-334
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obavljaju, uzivati besplatno na svim pogodnostima koje dogadaj nudi. Volontere ne moraju
placati, oni najées¢e obavljaju fizicke poslove a za taj broj koji uzmu nece osjetiti nikakav
gubitak zbog toga $to konzumiraju dogadaj bez da su platiti ulaznicu. Na taj nacin organizatori
mogu izmanipulirati volontere da budu dio njihovog tima. Kako bi volonteri bili §to
zainteresiraniji za dogadaj organizatori im govore kako ¢e tokom rada ste¢i: samopouzdanje,
doprinos drustvu, biti ¢e prepoznati u drustvu, pripadati ¢e zajednici, ne¢e morati pladati

ulaznicu.t’

Neka za vlastite interese moramo promijeniti 1 vlastita miSljenja. U slucaju uvjeravanja,
uvjeravatelj moze dozZivjeti da neka njegova strategija prestaje djelovati te se mora okrenuti
nekoj drugoj. U takvim sluajevima neki uvjeravatelji mijenjaju cijeli nacin razmisljanja i
filozofije oko nacina uvjeravanja. Postoje i mogucénosti da se zauvijek prestanu time baviti. Ako
se 1 prestanu baviti uvjeravanjem, uvjeravatelji se najée$é¢e okrecu ka nekoj drugoj znanosti u
kojoj mogu u potpunosti poceti primjenjivati nove metode, strategije 1 alate. Tako od
uvjeravatelja i stru¢njaka za komunikaciju, prebacuju se na filozofiju, biologiju itd. ili po¢inju

ozbiljnije razmisljati o temama Zivota i smrti. *

7 Ver¢i¢ Tkalac A. (2015) Odnosi s javnoséu. Zagreb: Hrvatska udruga za odnose s javnoSéu. str. 125

18 Gardner H. (2006) Promijeniti misljenje: Umijece i znanost o mijenjaju naseg i misljenja drugih ljudi. Zagreb:
Algoritam str.208
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8. MEDIJI | MANIPULACIJA

Mediji odnosno sredstva druStvenog priopéavanja oznacava sustave informiranja. Mediji sluze
za promicanje: zabave, informacija, kulture, ucenja, tehnike i svih ostalih tema znanih ¢ovjeku.
U danasnje doba mediji se najviSe rasprostranjuju putem interneta koji je sveprisutan u
modernom svijetu, ali naravno tu su i radio, televizija i tisak. Mediji su poruke koje se nalaze
oko nas i upravo zbog toga sve je medij. S tehnicke strane, razlikujemo tiskane i elektronicke
medije. Mediji sve vise utjeCu na ljude, pocevsi od najmladih pa do najstarijih. Mediji mogu
sluZiti za promicanje znanja 1 kulture kao 1 zabave, ali isto tako mediji mogu biti vrlo opasni 1
slati opasne poruke svima oko nas. Upravo zbog toga Sto su sveprisutni 1 §to ih mi koristimo
moramo paziti da ne postanemo robovi medija. Medije treba koristiti na na¢in da nam pomognu
u zivotu i da nas uc¢e novim stvarima, a sve manje za zloupotrebu i Stetu drugima. Internet kao
najrasprostranjeniji medij 1 medij kojem moZze svatko pristupiti je poglavito opasan. Kako vise
nije potrebno imati kué¢no racunalo, internetu mozemo pristupiti i preko mobilnog uredaja
odnosno smarthphonea, upravo iz tog razloga internetu mogu pristupiti djeca i starije osobe koji

ako se ne znaju sluziti postaju najizloZeniji korisnici ovog masmedija.

8.1. Odgovornost medija

Drustvena odgovornost medija u Hrvatskoj regulira se medunarodnim pravom, Ustavom i
medijskim zakonima: Zakon o medijima, Zakon o elektronickim medijima, Zakon o pravu na
pristup informacijama, Zakon o za$titi tajnosti podataka, posebnim zakonima za neke vrste
medija 1 dijelovima drugih zakona koji se ticu medijske sfere, poput Zakona o obaveznim

odnosima, Kaznenog zakona.
Sloboda i odgovornost medija vodi se u pet koraka koji stvaraju funkcije medija.

e Mediji bi trebali biti istiniti, sveobuhvatni i inteligentni,

e Mediji bi trebali sluziti za razmjenu kritika 1 primjedbi,

e Mediji trebaju sluZiti za isticanje vlastitog misljenja 1 vlastitih stavova,
e Mediji trebaju predstavljati vrijednost drustva,

e Mediji bi trebali biti dostupni svim gradanima.
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Drustvo zbog osiguranja zahtjeva drustvene odgovornosti medija, ali i zbog informacijske
prednosti nastoji nadoknaditi svakodnevno koristenje medija s informativnim i edukativnim

javnim programima.*®

Mediji osim $to sluze za informiranje i educiranje javnosti $to na lokalnoj, tako i na globalnoj
razini sluze se svojim moguénostima za Sirenje propagande. Krizni dogadaji su najpopularniji
dogadaji koji mogu sluziti za objavljivanje u medijima. Svaka krizna situacija, specifi¢ni i
neobi¢ni dogadaji su ono Sto privlaci ljude. S takvim temama dolazi 1 do komercijalizacije
medija jer naZalost za prezivljavanje u danaSnje doba bitno je pisati 1 postavljati ono §to je
aktualno, a ne nuzno 1 kvalitetno. Osim toga, mediji ¢esto objavljuju ne provjerene informacije,
pogresne informacije, informacije koje zadiru u intimu drugih i ostale tome sli¢ne koje ¢e sluziti
za daljnju prodaju medijskog proizvoda od strane publike. PoSto mediji vide §to ljude zanima
oni takve informacije svjesno i objavljuju pa makar i prilikom toga prekoracili eticke kodekse.
Mediji su spremi platiti nov¢ane kazne u slu¢aju prekoracenja moralnog kodeksa ako vide da
¢e im prodaja od iznoSenja neke vijesti uvelike nadoknaditi ono $to su iznijeli. U tom slucaju
radi se o tako zvani laznim vijestima "fake news", a njihova je uloga dobiti na pozornosti mase.
Upravo iz tog razloga te senzacionalne vijesti koje iznose ne moraju biti u potpunosti istinite.
Jos jedan od razloga zasto mediji to rade je velika konkurencija na medijskom trzistu. Jedan
mediji pobjeduje drugi po nacinu i brzi objavljivanja vijesti 1 zato neki mediji posezu za time
da im je bitnije objaviti bilo Sto Sto ¢e privu¢i masu, pa makar bilo ne istinito. Na taj nacin
mediji pomazu sami sebi, ali ne vide da mogu osteti onoga o kome se radi bilo to istina ili ne.
Naravno ako je vijest istinita za to je odgovorna osoba ili tema o kojoj se radi, ali ako je vijest
lazna moze zauvijek obiljeziti nekoga ili neSto na nacin da ¢e ga ljudi, kao i njegovi bliznji
gledati potpuno drugim ocima 1 time se udaljavati od osobe o kojoj se radilo, a da ona za to nije
kriva. Ne samo osobe ve¢ i gradove, usluge, proizvode ili dogadaje, svaka lazna vijest radi
Sirenja medija u svrhu zarade moze oStetiti onoga o kome se radi. Kako bi se vijest iznosila $to
vjerodostojnije 1 kako ne bi bilo iznosSenja krivih informacija potrebno je: formiranje strucne
ekipe koja prati trag vijesti do njezina izvora koji je ili nije vjerodostojan kako bi znali trebaju
li ili ne trebaju objaviti vijest. Suradivati ili stupiti u kontakt o osobom ili nekom drugom temom
o kojoj se radi da bi se znalo iz prve ruke Sto je zapravo istina, a §to je samo nagadanje neke
vijesti. Ako se ne uspije doc¢i do samog subjekta ili teme vijesti, tada je potrebno stupiti u

kontakt s nekim tko je u bliskom odnosu s osobom ili temom o kojoj se radi te tko bi nam

19 Hebrang B i V. (2010) Mediji i drustvena odgovornost. Zagreb: Hrvatski studj Sveugilista u Zagrebu
str. 62-65
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mogao tocno iznijeti informacije o temi o kojoj se piSe ili se treba pisati, odnosno iznositi
informacije. Stvaranje timova koji prate medijsko dogadanje da budu sve prisutni na mjestu
dogadaja i time se sami uvjere u to je li nesto istinito ili nije. U slu¢aju ne oc¢ekivanog dogadaja

koji bi se mogao desiti, isti pratiti upravo tako kako se i odvija.?°

8.2. Manipulacija javnos$éu

Politicka stranka koja je na vlasti uvelike odreduje oko toga §to se moze, a §to se ne moze
objavljivati u medijima. Klasi¢ni 1 tradicionalni pogledi na politicku svakodnevnicu, druStvene
odnose 1 Zivot u zajednici oblikuju uravnoteZene 1 smirene prilike, a ne druStvena stanja,
ugrozenost, nered 1 sukobe. Nesigurna okolina zahtjeva jedinstvo druStvenog reda, politickog
zivota 1 prilagodavanje komunikaciji bez suglasnosti. Naravno odrZavati ¢e se samo one vijesti
koje bolje odgovaraju visim slojevima drustva, nego onima kojih ima viSe a to su naravno
srednji 1 sve viSe nizi drustveni sloj. Mediji na zapovijed onih iznad njih plasiraju simbole 1
poruke koje drugi mogu jednostavno prihvatiti i misliti da je to ono Sto ¢e dobiti iako najcesce

upravo zbog vlastitog ne znanja ne znaju o ¢emu se to¢no radi.?*

Manipulaciju u medijima moZemo objasniti kao postupak koji se temelji da manipulatori u
razli¢itim medijima plasiraju simboli¢ka sredstva, koja utjeCu na ponasanje, misli, osjecaje i
stavove gradanstva. Upravo zato, manipulatori mogu svoje ciljeve zamijeniti ciljevima
gradanstva na nacin da im lazu kako je njihova ideja bolja. Najlakse im je takve ideje promicati

putem simbola u medijima i u medijskim sadrzajima koje gradanstvo sve vise prati. 22

Simboli se u tom slu¢aju isti¢u kao vrlo mo¢ni alat "dopustene" manipulacije i alat za stvaranje
iluzije koju javnost plasira u srediste zbivanja svih dogadanja. U ovom slucaju radi se tzv.
pozitivnoj mo¢i u snazi simbola koji se javnost pokusava manipulirati na na¢in da oni i oni
iznad njih imaju iste ciljeve i energije za ostvarivanje svojih zelja, dok zapravo kroz

manipulacijske tehnike ti visi slojevi preko gradanstva ostvaraju samo svoje ciljeve.

Samim time, nakon $to vladajuce elite ostvare svoje ciljeve, gradanstvo ¢e ponovo biti ti koji
¢e morati "odraditi" posljedice koje su dosle ostvarivanjem cilja za one iznad njih. Vladajuce

vlasti u svojim kampanjama obecavaju velike nagrade, financijske potpore, bolji Zivot u

20 jzvor: J. Perini¢, V. Barovié https://bib.irb.hr/datoteka/951771.Drustvena_odgovornost medija.pdf 10.7.2020.
21 Vertoviek N. (2017) NOAM CHOMSKY | KRITIKA SUVREMENIH MEDIJA. Zagreb: Golden marketing-
Tehnicka knjiga. str. 87

22 jzvor: Z. Milisa, M. Toli¢ https://hrcak.srce.hr/index.php?show=clanak&id clanak jezik=174634 11.7.2020.
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buduénosti, pokretanje novih poslova itd. te se to gradanstvu svidi. Oni se ionako nalaze u
takvom polozaju da im je svaki rizik dobro dosao jer se nadaju da ne moze gore od situacije u
kojoj se ve¢ nalaze. Sve sto se gradanstvu predstavlja je iluzija u kojoj oni zele zivjeti, te se
ponavljanjem greSaka iznova nadaju kako ¢e im se jednog dana ta iluzija ostvariti. Stoga, §to
su ciljevi vladajuéih veci i Sto visSe teze ostvarivanju istih, to je ta ista iluzija kao 1 prikazivanje
simbola jo§ vise izrazeno pred gradanstvom koje ¢e morati kasnije trpjeti jaCe posljedice

vlastitog izbora.

Pitanje koje se ovdje postavlja je jesu li vladajuée stranke toliko mocne i znaju kako
manipulirati gradanstvom 1 plasirati svoje misli u njihove umove ili je gradanstvo toliko
izgubilo volju za borbom da im je svejedno $to ¢e se sutra desiti ? Trenutno najbolje oruzje u
toj borbi je obrazovanje. Kada se ljudi okrenu pravom problemu, a taj su upravo te vladajuce
skupine 1 kada se "pozabave" da se rijeSe njih tada ¢e moci napredovati. Sve dok se ljudi bave
problemima iz proslosti koji su samo okida¢ njihovih emocija, problemi ¢e ostati vise 1 dapace

sve ¢e se vise gomilati.?®

Manipulacija u medijima se provodi kroz: lazne vijesti, dezinformacije, manipulacije
¢injenicama, spin, pristrano izvjestavanje, prikriveno oglaSavanje, klikbejt, neprovjerene

informacije, cenzuru, teorije zavjere, pseudoznanost, satiru.

LazZne vijesti — vijest medijskog sadrzaja koja sadrzi pogreSne tvrdnje, odnosno sadrzi
informacije koje nisu potkrijepljene izvorom informacije te informacije koje dezinformiraju
javnost. Temelj laznih vijesti je okida¢ emocija kod Citatelja te najvise spominje aktualne teme
o kojima ljudi imaju Cvrste stavove 1 uvjerenja. Lazna vijest nije nuzno vijest koja donosi lazne
informacije nego moze biti i izmisljena dok je povezana s nekim to¢nim informacijama, sve §to
¢e potaknuti Citatelja da povjeruje u ono Sto mu je prikazano. Ne postoji nacin kako otkriti laznu
vijesti, ali je Cinjenica da se najceSc¢e nalaze na ne poznatim portalima ili u drugim ne poznatim

medijskim sadrzajima.

Dezinformacija — manipulacija medija koja se temelji na istinitim informacijama ali ih krivo
plasira, to¢nije radi se o skupu to¢nih informacija i laznih informacija. Mnogi dezinformiranje
smatraju jednom vrstom laZnih vijesti, a takoder moZze biti slu¢aj nepreciznog i nepotpunog

prenosenja vijesti §to nas dovodi do nenamjernog dezinformiranja. Ovakav nacin pogreSnog

2 Vertoviek N. (2017) NOAM CHOMSKY | KRITIKA SUVREMENIH MEDIJA. Zagreb: Golden marketing-
Tehnicka knjiga. str. 88-91
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iznoSenja Cinjenica se prepliCe s neprovjerenim informacijama, spinom, pristranim

izvjeStavanjem, manipulacijom ¢injenicama i drugim oblicima manipulacije.

Manipulacija ¢injenicama — medijski izvjestaji koji Cinjenice plasiraju na nac¢in obmane. U
ovom slucaju radi se o to¢nim ¢injenicama iznesenih na neto¢ne zakljucke, time se pokuSava
Citatelja navesti na krive zaklju¢ke odnosno na krivo znacenje informacija koje se plasiraju.
Manipulacija ¢injenicama je namjerni pokuSaj svjesne namjere da se izmijenjenim
informacijama stvori ne istinita prica, iako se moze raditi i o ne poznavanju materijala o kojem

se radi

Spin — propaganda aktivnost kojom najceS¢e politicke stranke pokusavaju gradanstvu
predstaviti ono §to rade u pozitivnom smislu. Iako nije samo u slucaju politike, spin se koristi 1
u drugim slu¢ajevima Sirenja propagande, a koristi se da se smanji negativan odnos javnosti
prema stvarima koje su trenutno aktualne. Prilikom koristenja spina, informacije se smanjuju
bez da se tome daje prevelik znacaj, a radi se tako da bi se negativan fokus prebacio na nekog

drugog najcesce konkurenciju.

Pristrano izvjeStavanje — izvjesStavanje koje u cilju ima da odredenu: grupu, instituciju, osobu,
dogadaj itd. predstave u potpuno loSem ili potpuno negativnom svijetlu. Izvjestavanje koje
podupire stavove, misli, ¢injenice, teme koje odgovaraju samo odredenom izvjestaju dok sve
negativno vezano uz iste zanemaruju. Ovakvi izvjestaji u pravili mogu ali i ne moraju biti
netocni, jedino Sto ne prikazuju cijelu sliku price koje iznose. U tom slucaju pristrani mediji
nikada nisu neutralni, nego uvijek prikazuju jedan subjekt price potpuno pozitivno, a drugi
potpuno negativno. Ovako izvjeStavanje mozemo takoder povezati s laznim vijestima,

manipulacijom, teorijama zavjere, manipulacijom ¢injenicama ili pseudoznanosti.

Prikriveno oglaSavanje — oglaSavanje koje predstava sadrzaj koji se nalazi u urednickom dijelu
medija, te je plasiran kao rad medija, a ne kao sponzorirani sadrzaj. Placeni sadrzaj u obliku
placene promocije politickih stranaka, dogadaja, proizvoda, usluga itd. ne smije biti
predstavljen kao neutralan medijski izvjestaj, nego Citatelji moraju znati da je tekst plasiran

pred njima zapravo pla¢ena promocija.

Klikbejt — radi se o naslovu ¢lanka koji privlaci Citatelje da kliknu na link istog kako bi
pristupili odredenom portalu. Zbog velike rasprostranjenosti interneta, klikbejt je takoder
najrasireniji oblik manipulacije medija na internetu. Cilj klikbejta je da na ne atraktivnu pricu

stave vrlo primamljiv naslov i na taj nacin zaraduju od oglaSavanja. Jedino §to je problem
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klikbejta je taj da ako su Citatelji ve¢ upoznati s temom mogu na temelju naslova shvatiti da se

radi o klikbejtu i na taj nacin u opée nece otvarati nudeni sadrzaj.

Neprovjerene informacije — informacije koje su nagadanja, glasine drugih, ne potvrdene
informacije koje se predstavljaju kao to¢ne Cinjenice. U ovom slucaju najgore su one
informacije koje su iznesene, a ne mogu se provijeriti. Najcesce takve informacije su "anonimni
izvori" koji donose zanimljive vijesti ali nisu utemeljeni na ¢injenicama. Upravo iz tog razloga
svaka takva informacija treba se smatrati ne provjerenom informacijom i zbog toga se ne trebaju

iznositi ¢injenice koje su date takvom informacijom.

Cenzura — oznacava ogranicavanje slobode. Cenzura je postojala i u davnoj proslosti, a postoji
1 sve do danas. Nekada se cenzura koristila na na¢in da ako bi itko rekao nesto protiv vladajuce
stranke bio bi kaznjen ili pogubljen, iako u nekim drzavama to postoji i danas. Radi se o tome
da vladajuc¢i ne Zele da javnosti pomisli ita lose o njihovom na¢inu vladanja. Sto se ti¢e medija,
cenzura radi na na¢in da mediji odbijaju objavljivati odredene teme ili pisati o istima. Cenzura
se danas najviSe primjenjuje na uklanjanje onih sadrzaja koji se bave osjetljivim politickim

temama 1 druStvenim temama.

Teorija zavjere — zavjera odnosno urota je tajno udruzivanje i djelovanje neke grupe ljudi sa
ciljem ostvarivanja svojih ciljeva ili interesa, a koji mogu Stetiti drugima. NajviSe su povezani
s kriminalom, terorizmom, Spijunazom, korupcijom isl. lako teorija zavjere ne cilja na
otkrivanje takvih grupa ili planova 1 njihovih aktivnosti, bavi se onime $to se deSava u tajnosti
drustva. Najpoznatije su one poput: 9\11, napada na Pentagon, zemlje kao ravne ploce, ljudi

reptili.

Pseudoznanost — poznatija kao lazna znanost, predstavlja onaj medijski sadrzaj koji je kao
informacije iznosi ¢injenice i miSljenja koja nisu dobivena znanstvenom metodom, ali su
predstavljeni kao da jesu. Pseudoznanost je najvise istaknuta u medijskim sadrzajima koji se
bave zdravljem, Zivotnim stilom, znano$¢u i tome slicnom. T1 medijski sadrzZaji manipulativno
prikazuju znanstvena istraZivanja i pozivaju na ona istrazivanja koja nisu znanstveno potvrdena.

Najvise se povezuje s teorijama zavjere 1 manipulacijom ¢injenicama.

Satira — knjizevni oblik koji sluzi za ismijavanje pojedinaca, drzave, vlasti ili grupe. Najcesce
se koristi kao oruzje protiv politicke borbe. Satiri¢ni sadrzaji u medijima ismijavaju se

trenutnim aktualnim temama u obliku karikature ili satiricnih vijesti. Satiri¢ni sadrzaj nije
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manipulativan ve¢ je "brutalno" iskren iako se povezuje s manipulacijom kada se ne naglasi da

se radi o satiri. Primjer satiriénog ¢asopisa (vidi sl. 2 str. 39) 24

Slika 2. Satiri¢ni ¢asopis Charlie Hebdo

/ 73
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(Izvor: https://api.time.com/wp-content/uploads/2015/01/charlie-hebdo-cover2.jpg 11.7.2020.)

24 |1zvor: https://medijskapismenost.raskrinkavanje.ba/oblici-manipulacija-i-kome-se-obratiti-ako-ih-uocite/koji-

sve-oblici-medijskih-manipulacija-postoje/ 11.7.2020.
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8.3. Manipulacija mladima putem medija

Znaju li mladi tko upravlja medijima, koliko su ugrozeni, koliko izloZeni medijskoj
manipulaciji ? Koga se trebaju paziti prilikom konzumiranja medija te kako ne postati dijelom

manipulirane mase medija ? Kako njihove potrebe mogu ostati ne ugrozene ?

Korporativno koristenje medija se sve viSe namece konzumentima medijskog sadrzaja, kako u
Hrvatskoj tako iu svijetu. Sve se viSe podrzava "zutilo" u medijima i vijesti koje su ne bitne ali
se zbog velikog interesa javnosti prave bitnima. Dolazimo do pitanja kako je doslo do toga 1 §to
stariji mogu uciniti da mlade zastite od takvog utjecaja medija ? Velike korporacije postaju
dijelom medijske strukture, a tako mladi postaju i zrtve jer zbog prevelikog korporacijskog
utjecaja oni ne mogu prepoznati pravu sliku medija i onoga §to oni zapravo trebaju plasirati.
Najveci oblik masovne medijske manipulacije mladima moze se vidjeti preko stranih reality
showova, koji kupuju svoj prostor na domac¢em medijskom tlu. Takvi showovi prezentiraju
seks, senzaciju 1 skandale kao formule 1 moguénosti uspjeha, a zbog prevelikog konzumiranja
istih mladi su poceli misliti kako je to zapravo ispravno i da tako treba biti. Samim time
medijsko manipuliranje preko velikih korporacija stvara ne postojecu sliku stvarnog zivota
odnosno iluziju. Stvarnost kakvu prikazuju masovni mediji privla¢i mlade koji radije Zele
gledati umjetni zivot i postati dijelom istog nego da vide kako stvari zapravo stoje i Sto se treba
promijeniti. Manipulatori na taj nafin usaduju iluzije u umove mlade publike gdje im
prezentiraju relity show kao neSto ¢ega 1 oni moraju postati dijelom kako bi uspjeli u daljnjem
zivotu. Naime masovni mediji rade na nacin da desetke 1 viSe ljudi stvaraju na jedno mjesto i
prate ih svakodnevno kamerama i to prezentiraju mladima. Prostori u kojima zive budu
luksuzno uredeni, a od tih ljudi u ku¢i prikazuju samo one stvari koje bi se mogle Ciniti
zanimljivima bile one kvalitetne ili ne. Upravo zbog takvog prikaza zivota svakodnevnih ljudi,
mladi misle da je to realnost bilo gdje i u bilo ¢ijem domu, naravno ako se ista situacija ne
odvija u domu gdje ti mladi Zive oni ostaju zbunjeni jer im nije jasno zasto nisu svi ukucéani
svaki dan nasmijani 1 opusteni kao oni koje mediji prikazuju. Osim toga s vremenom su na
ekrane dosle i tako zvane reality emisije gdje mladi ponovno prate Zivote glavnih likova 1
njihove tegobe 1 nacine kako ih oni rjeSavaju. Emisije koje u prosjeku traju 30 minuta, zapocinju
s pricom koja se u iduc¢ih 5 minuta ili manje naglo zakomplicira te glavni lik mora naéi rjeSenje
tog slucaja. Naravno emisija uvijek zavrsi pozitivno 1 tako da glavni lik na neki nacin uspije
rijesiti svoje probleme "preko no¢i". Nakon $to mladi nastave gledati takve emisije iz dana u
dan, pomisliti ¢e da ¢e se na kraju dana svi njihovi problemi rijesiti pukom slucajnosti na na¢in

da ¢e se pojaviti netko tko ¢e im pomo¢i u rjeSavanju problema, dok to u stvarnom zivotu nije
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tako. Emisije idu takoder korak dalje da na svojim internetskim stranicama nude nekoliko
scenarija koje ljudi mogu odabrati da se snimaju, pa ¢ak i da posalju vlastiti scenarij za
ekranizaciju. Na taj nacin mladi se mogu puno brze naéi u situaciji gdje suosjeéaju s likovima

iz emisije i poistovjecuju se s istima. 2°

Fenomen Big Brothera manipulira mladima na nacin da im prikazuje kako kad se pojavite na
televiziji od niCega postajete poznati i slavni te je pred vama zivotna avantura i moguénost
osvajanja novca. Sami kandidati koji se pojavljuju u takvim emisijama isto tako zele postati
slavni u §to krac¢em roku 1 iza¢i "iz sjene". Takva emisija 1 emisije slicne toj ignoriraju svaki
oblik stida 1 samopoStovanja, a promoviraju sirovu privlaénost 1 materijalno zadovoljstvo.
Djeca i mladi smatraju takvu ekranizaciju normalnom jer im se namece na na¢in da i oni mogu
jednoga dana postati bogati 1 po mogucnosti zaraditi velike koliCine novca. Takve emisije
odnosno showovi prikazuju se u najgledanije doba §to je u Hrvatskoj oko 20:00 sati 1 upravo
zbog toga dostupno je svima. Emisija se temelji na sadrzajima: seksa, nasilja, vrijedanja drugih,
histeri¢nih ispada, opijanja, manjka kulture itd. a sve to da bi se izbjegao svakodnevni rad u
normalnom zivotu. Svaki taj oblik sadrzaja, prikazuje se na vrlo zabavan nac¢in koji u ljudima
budi interes za gledanjem istog te traze joS vise. Producenti s kandidatima stvaraju ugovore u
kojima kandidati potpisuju da ¢e izazivati tucu, svadati se, ulaziti u seksualne odnose i tome
sli¢no, sve radi povecanja gledanosti. Djeca 1 mladi $to viSe gledaju takve sadrzaje to se vise
oni pocinju poistovjecivati s istima i1 pocinju se svakodnevno ponasati kao i kandidati u kuc¢i,
osim toga pocinju govoriti kao oni i1 razmisljati na taj nac¢in. Takoder se moze vidjeti kako je
najcesc¢a tema razgovora u takvim emisijama seks 1 odnos muskarca i zene ili odnosi isto spolnih
partnera. Oni kandidati koji $to vise pri¢aju o tome 1 promoviraju takve razgovore jedni medu
drugima postaju popularniji i mediji ih viSe prate. Mladi isto tako pocinju razmisljati da ako i
oni poénu promovirati seks i nuditi sebe kao seksualne partnere da ¢e postati popularniji u
drustvu koje njih okruzuje. Kandidatima u ku¢i nakon nekog vremena postaje sve dosadnije jer
je 1 to normalno za ljudsku psihu, §to smo viSe zatvoreni na istom mjestu to ¢emo se poceti
mijenjati na loSe. Oni kako im postaje dosadnije postaju nervozniji i §ire nervozu vise nego §to
su to radili na pocetku showa, a sve kako bi osvojili novac koji im se nudi. Zbog tog novca kao
nagrade koja ih ¢eka na kraju, mladi poc¢inju razmisljati na nacin da je u Zivotu cilj svega §to
veca koli¢ina novca. Mladi se zato iz dosade po€inju sukobljavati i postaju neugodni jedni

prema drugima, konzumiraju seks gdje Zele i s kime Zele, ponaSaju se histericno 1 postaju

% N. Vertovsek, Z. Toli¢, Z. Milisa,. (2009) MEDIJI | MLADI: PRECENCIJA OVISNOSTI O MEDIJSKOJ
MANIPUALCIJI. Zagreb: Sveucili$na knjizara Zagreb. str.16-19
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zrcalna projekcija kandidata koje gledaju jer smatraju da na taj na¢in mogu doc¢i do novca u
stvarnom zivotu. Zanemaruju stvarnost i stvarni posao za onim imaginarnim te mastaju kako
na Sto laksi nain zaraditi. Takoder smatraju ako postaju agresivniji, seksualno labilni i

neugodni jedni prema drugima da ¢e na taj nacin biti popularni i postati poznati.

Emisija Trenutak istine takoder kandidate emisije moze uciniti poznatima ali na na¢in da oni
svoju privatnost i intimu prodaju svakim pitanjem za sve viSe novca. Emisija uzima jednog
kandidata koji po¢inje odgovarati na laka pitanja poput: jeste li se ikada napili kao mladi¢ 1 za
odgovor na to pitanje dobiju odredenu sumu novca. Nakon nekoliko odgovorenih pitanja krecu
na ona "Skakljivija" gdje ih se pita koliko ste partnera promijenili u Zivotu za vecu sumu novca,
pitanja postaju jo$ "Skakljivija" za jo§ vecu sumu novca poput onih: jeste li spremi ugroziti
prijatelja za vlastiti uspjeh itd. Svo to vrijeme publika prati kandidata u emisiji te navija za njega
kao i voditelj, a na svako odgovoreno pitanje mu pljeSc¢u i slave ga kao da radi nesto korisno.
Problem je u tome S$to kandidati prodaju svoju intimu 1 svoju privatnost pred masovnim
gledateljstvom, ali kad mladi vidi da ga se prilikom toga podrzava te da ¢e na posljetku zaraditi
odredenu koli¢inu novca, njih i1 takav show privlaci da sudjeluju u njemu. Prilikom emitiranja
showa ne shvacaju da se ponos ovdje ignorira i da se ljudi prodaju za odredenu koli¢inu novca.
Ova emisija upravo kao i Big Brother emitira se u terminu oko 20:00 sati kada je dostupno
svima, a sve epizode emisija ako ste ih propustili mozete pronaci na internetskim stranicama.
Kao 1 one stare epizode iz prijasnjih sezona. Drugi problemi ove emisije te emisije poput Big
Brothera je Sto se deSava s kandidatima nakon $to se zavr$i snimanje i kako oni provode ostatak
svojeg zivota ? Vecina kandidata je priznala da su im to bile greske u zivotu te da isto ne bi
nikada ponovili bez obzira na novac i slavu. Neki su priznali da su prezivljavali slomove Zivaca,

izrugivanja od strane publike, rodbina i prijatelji su ih se odricali.?®

%6 N. Vertovsek, Z. Toli¢, Z. Milisa,. (2009) MEDIJI | MLADI: PRECENCIJA OVISNOSTI O MEDIJSKQJ
MANIPUALCIJI. Zagreb: Sveucilisna knjizara Zagreb. str. 23-24
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No, sto je s mladima koji su svjesni manipulacije i mladima koji zele iskoristiti svoj potencijal?
Mlade generacije se zna Cesto unaprijed kritizirati i govoriti da zive duplo lakSe u odnosu na
svoje roditelje, a pogotovo djedove i bake. Ali §to je s onim mladim koji zele raditi s medijima
kao strucnjaci, a ne biti dio medijske manipulacije ? Mladi koji su voljni na sebe preuzeti uloge
novinara, PR stru¢njaka, tehnicara i tako dalje. lako ih vecina prati trendove od medijskog
sadrzaja do mode, glazbe i svega $to mladi vole, postoji i onaj dio mladih buntovnika koji vole
sve suprotno od popularnog. Mladi upravo zato i smatraju da svojom buntovno$éu mogu
iskreno i realno kroz medije govoriti 0 pravom stanju stvari u medijima i 0 onoj korporativnoj

strani medija.

Mediji u tom slucaju mlade dijele na buntovne i pasivne. Te iste pasivne mlade nazivaju ne
produktivnima, govore da ne razumiju medije i da nisu dosljedni medijske pozornosti. S
pedagoske strane mediji ne vide mlade kao: umjetnike, informaticare, kreativce, mlade
znanstvenike, mlade koji vodi radionice i pomazu slabijima od sebe. Takvi mladi nisu medijima
zanimljivi. Tek ¢e se istaknuti ako se po¢nu i sami promovirati putem seksa, skandala i
senzacije. Tada 1 ti pasivni postaju dijelom medijske pric¢e. Zbog takvog prevelikog balona koji
skuplja iste mlade na jedno mjesto, zaboravlja se na one kreativne i zrele mlade ljude. Mediji
osim navedenog traze i zabavu na koju se sve vise daje koncentracija. Bilo zabavno ili ne, mediji
¢e reci da je samo kako bi dobilo takvu etiketu. Mlade se na medijskim radionicama uc¢i kako
da razlikuju temeljne medijske podjele 1 kako da kreiraju kvalitetan medijski sadrzaj i kako da
izbjegnu medijsko zlostavljanje. Temelje medijskog sadrzaja su istinite i lazne ¢injenice koje
se plasiraju u medijskom prostoru. Zato se mlade od pocetka treba uciti podijeli ¢injenica te
kako da razlikuju jedne od drugih. Osim toga bino je postivati 1 razli¢ite kulture i znati
prepoznati kulturoloSke razlike kako bi znali ih poStovati. Svaka toc¢na informacija je
nadogradnja na njihovo obrazovanje da isprave medijsku sliku. Sto se vise bave medijskim
sadrzajem 1 oblikovanjem istog, to ¢e prije uvidjeti kako stoje stvari u medijima te ¢e S
vremenom izrasti u prave kriti¢are medijske manipulacije. Cak je bolie da mladi na
manipulaciju reagiraju burno kako bi se s vremenom ispravljati i ucili biti §to konzistentniji
nego da ne reagiraju u opce. U radu s mladima mozZe se vidjeti kako kritiziraju rad novinara kao
1 drugih medijskih zaposlenika te njihovo prikazivanje informacija. Govore kako lazne
informacije iskrivljuju potpuno sliku o stvarnosti i o tome da je manipulacija sve prisutniji u

medijskom prostoru. Sto viSe budu pratili rad medija i promatrali medijsku stvarnost te uocavali
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greske 1 manipulaciju medija tim prije ¢e se nauciti kako biti bolji medijski radnici i kako

plasirati ispravne informacije. 2’

8.4. Manipulacija djece putem medija

Razlikujemo dvije vrste zavodenja, odnosno iskazivanje ljubavi — duSevna i ¢ulna. DuSevna
ljubav je vezan uz refleksiju dok je Culna vezana na tjelesno zavodenje. Zavodenjem se
"igramo" strastima te stvaramo privide. Rije¢i nas u zavodenju priblizavaju problemu ali i
zavode. Zavodenjem napustamo istinu radi ideje o seksualnom potiskivanju. U procesu
zavodenja mozemo ostati hladne glave 1 ne dopustiti da se prepustimo istom ili pustiti da nas se
obmani. Privid u strast je uvijek dobro doSao, pogotovo ako ga nema, ali 1 s time treba biti

oprezan. 8

Djecu se moze manipulirati na puno razli¢itih na¢ina putem medija, osim televizijskih showova
djecu se manipulira putem interneta. Napada ih se financijski, a isto tako i duSevno odnosno

tjelesno.

Sadrzaj na internetu se podijelio na djevojcice 1 djeCake. Djecaci puno viSe vremena provode
igrajuci igrice dok djevojcice otkrivaju online kupovinu i postupke postajanja zene. U razdoblju
istrazivanja od 2001. do 2008. godine otkriveno je da djecaci koji provode vrijeme igrajuci igre
po vise od desetaka sati dnevno postaju nasilni i nervozniji medu svojim vr$njacima. lako ti
djecaci uz svijet igara otkrivaju informatiku kao znanost i uce jezike koji se govore u igri,
zaboravljaju na svoje realno 1 svakodnevno okruzenje. Nasiljem postaju agresivniji i smanjuje
im se koncentracija te zelja za radom u Skoli, smanjuje im se vokabular te se viSe koriste
"gamerskim" jezikom neko svojim materinjim. Teme razgovora se ne razvijaju kao kod
odraslije djece nego je tema razgovora uvijek ista, a time i Zelja za istraZzivanjem novog — nema
je. Mediji putem igara manipuliraju mladima na nacin da naglasak stavljaju na profesionalne
igrace igrica. Profesionalni igraci koji su ve¢ dugo vremena u ovom poslu postaju ambasadori
ra¢unalne opreme i ambasadori samih igara. Oni u svojim videima prezentiraju kakvu opremu
koriste: monitor, mis, tipkovnica, zvucnici itd. te govore koliko su ti proizvodi dobro i kako im

puno pomazu prilikom igranja. Nakon §to mladi djecaci gledaju takve video sadrZaje sve vise i

2I'N. Vertovsek, Z. Toli¢, Z. Milisa,. (2009) MEDIJI | MLADI: PRECENCIJA OVISNOSTI O MEDIJSKOJ
MANIPUALCIJI. Zagreb: Sveucilisna knjizara Zagreb. str. 27-30
% Ali¢ S. (2009) MEDIJI, Od zavodenja do manipulacije. Zagreb: AGM. str. 21-23
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viSe oni isto tako zele imati tu istu opremu, makar im roditelji nisu u moguénosti kupiti ju ili
naravno da ju sami djecaci kupe. Djecaci postaju robovi potraznje za takvim proizvoda i silno
ih Zele, da su istrazivanja pokazala kako pocinju krasti od roditelja novac da bi si mogli priustiti
istu racunalnu opremu kakvu imaju profesionalni igra¢i, koju oni dobivaju od svojih sponzora.
Djecaci takoder postaju zlobniji prema svojim prijateljima koji nemaju takvu ili slicnu opremu
nego neku obi¢nu te im se pocinju rugati i zadirkivati ih. Tada ti djecaci postaju depresivniji i
misle loSe o sebi jer im se prijatelji rugaju da nisu dovoljno dobri za njih. Osim same racunalne
opreme tvorci raunalnih igara stvaraju posebne sadrzaje unutar igrice. Radi se o drugacijem
izgledu likova ili njihovog oruzja i vozila "skinovi". Tvorci igara u prosjeku jednom mjesecno
prezentiraju nove "skinove" za svakog lika ili neSto drugo u igrici da izgleda zabavnije 1 da
vizualno izgleda bolje od klasi¢nog izgleda lika. Takvi "skinovi" imaju cijene od 1 eura do
nekoliko tisuéa eura. Sto je "skin" skuplji to nudi vise razli¢itih efekata u igri koji igru Gine
zanimljivijom. Tvorci igara stvaraju 1 prezentiraju sve viSe "skinova" 1 naglaSavaju ih sve vise
1 viSe da privlace igrace kako bi ih kupili. Ponovno dolazimo do toga da profesionalni igraci
takve dodatke dobivaju od samih tvoraca kao sponzorski materijal i prezentiraju ih u svojim
videima mladima kao nesto $to moraju imati. Djec¢aci ponovno Zele imati sve to kako bi bili
"cool" medu prijateljima, ali ponovno dolazi do toga da ih jedni nemaju jer ne Zele ili si ne
mogu priustiti dok drugi imaju sve novo §to se pojavi u ponudi. Takoder ponovno dolazi do

(vidi slika 3. str. 45)

Slika 3. Cijena "skina" u igri League of Legends

League of Legends Account EUW PAX TF Twisted Fate

61 product ratings

Condition: Brand New
Time left. 2h 24m 44S Today 6:34PM

Starting bid:  EUR 800.00 [0 bids ]

Approximately US $909.48
Place bid

Enter EUR 800.00 or more

price. EUR 1,600.00 m
Approximately US $1,818.96

" Addtocart

© Add to Watchlist

Zero Longtin

Customs charaes Membe

(lzvor: https://www.ebay.com/itm/League-of-Legends-Account-EUW-PAX-TF-Twisted-Fate/184352333209?epid=2203216567 1&hash=item2aec415d99:9:0hkAAOSWI~Ne838Q
14.7.2020.)

44


https://www.ebay.com/itm/League-of-Legends-Account-EUW-PAX-TF-Twisted-Fate/184352333209?epid=22032165671&hash=item2aec415d99:g:ohkAAOSw9~Ne838Q

Naravno, osim djecaka internetom se koriste i djevojcice. Postoje one koje takoder igraju igrice,
ali ih veéina ipak prati svijet mode i samim time prate modne stru¢njake koje govore o istom.
Medu njima se nalaze poznate osobe kao i influenceri koji prezentiraju svoj sponzorirani
proizvod i govore o njemu. Najcesc¢a tema je Sminka, influenceri pokazuju koju Sminku koriste
i kako se njome koristi, a djevojcice to prate. Prate kako se influencerice ureduju od Sminkanja
do nosenja odjece 1 samog nacina fotografiranja. Proizvodi im se prezentiraju kao nesto Sto
moraju imati i kao nesto $to ako budu koristile izgledati ¢e bolje i bolje se osjecati. Osim samog
fizickog izgleda djevojCice se pocinju ponasati poput onih koje prate. Teme o kojima
raspravljaju s drugim prijateljicama su teme koje su prije toga vidjele na drustvenim mrezama
1 teme u koje se mozda pretjerano niti ne razumiju. Prate ono §to im se prezentira te zele imati
isto. U tom slucaju se ponavlja ista situacija kao 1 kod djecaka, one djevojCice koje nemaju
nesto od prezentiranog na drustveni mreZama biti ¢e izrugivane te omalovaZavane od strane
svojih vr$njakinja. DjevojCicama se takoder namece izgled osoba koja prezentiraju odredene
proizvode te one Zele izgledati poput njih. DjevojCice u vrlo ranoj dobi postaju anoreksi¢ne jer
smatraju da na taj nacin najlakSe mogu postati vitke. Takvim nametanjem medijskog sadrzaja,
djevojcice gube svoj pravi identitet 1 gube kreativnost koja se nalazi u njima. Kopiraju ono $to

vide jer misle da je to ispravno i da tako treba zapravo biti. 2°

Seksualno manipuliranje putem interneta odvija se svakim danom sve cCeS¢e. Racunalne
organizacije kao i druge infrastrukture koriste polugola Zenska tijela za promociju svojih
proizvoda. Djeca su svakim danom sve vise u doticaju s medijskim sadrzajem te mogu vidjeti
sve §to se prikazuje. Sto vise gledaju takve sadrzaje sve vise po¢inju razmisljati na na¢in da bi
se 1 oni tako trebali ponasati. Upravo zbog toga nije neobicno da se Sire pornografski video
sadrzaji mladih djevojaka kao i njihove fotografije sve viSe zbog utjecaja mediji. Djevojke kao
1 mladi¢i gledaju takav sadrzaj te im to postaje djelom svakodnevnice, a oni se u nju pocinju
aktivno ukljucivati. OponaSaju te rade ono $to su vidjeli i ¢uli. Djeca su tako Zrtve manipulacije
koji smatraju da je pojavljivati se polugolima na internetu nesto normalno i da ¢e im se takav
nacin zivota isplatiti. Upravo iz tog razloga sve se viSe traze poslovi seksualnih terapeuta koji
¢e moc¢iiznati mladima objasniti kako se treba ponasati i kako da izbjegavaju nametanje takvog

sadrzaja i ono najbitnije da ne postanu Zrtve istog. *°

29 |zvor: R. Petani, M. Toli¢ https://hrcak.srce.hr/index.php?show=clanak&id clanak jezik=280057 14.7.2020.
30 N. Vertovsek, Z. Toli¢, Z. Miliga,. (2009) MEDIJI | MLADI: PRECENCIJA OVISNOSTI O MEDIJSKOJ

MANIPUALCIJI. Zagreb: Sveucilisna knjizara Zagreb. str. 21-23
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Medu problemima koji se pojavljuju nalaze se i online sobe za dopisivanje. Mladi se dopisuju
jedni s drugima i na taj nac¢in komuniciraju, no $to se desi onda kad djeca upadnu u zamku a da
nisu toga niti svjesni ? Kako je Internet mjesto za mogucnost zarade novca, jedna od grana koja
najvise zaraduje je dje¢ja pornografija. Djeca se dopisuju na online chatovima iako niti ne znaju
s kime se dopisuju. Osoba s druge strane moze se predstaviti kao bilo tko i pricati ono $to djetetu
odgovara, na taj ga nacin polako zavoditi i dijete postaje Zrtvom. Djeca pocinju otkrivati svoje
tajne jer ih osoba s druge strane vjesto zavodi. Govore im o svojem danu, kako ga provode i
gdje se nalaze, iako im se to ¢ini normalno niti ne znaju da na taj nacin postaju metom pedofila
koji th mogu poceti promatrati 1 uhoditi te im se tako pribliZiti 1 fizicki, a ne samo virtualno.
Djeca poc€inju i slati svoje fotografije misle¢i da su vidjeli fotografije vr§njaka od strane druge
osobe, dok oni zapravo Salju slike koje su pronasli na internetu. Malo po malo osoba s druge
strane skuplja sve viSe informacija o svojoj Zrtvi i na taj joj se nacin priblizava. Dolazi do toga
da ona djeca koja nisu sigurna u to, trebaju li poslati svoju fotografiju ili ne dobivaju poruke od
druge osobe da ¢e im priustiti Sto god zele. Na taj na¢in ih manipuliraju sitnicama poput novog
mobitela, obuce, odjece 1 slicno, a za uzvrat dobivaju nove informacije i fotografije od djece.
Kako se na internetu moze predstaviti kao bilo tko, druga osoba naravno ne otkriva svoj identitet
1 tako je u potpunosti zasticena od na¢ina da ga pronadu roditelji djece, osim toga pedofili znaju
cesto koristiti "Internet Caffee" ili druga mjesta gdje se nalazi mnogo racunala kako bi se od

tamo dopisivali sa svojim Zrtvama da budu sigurni kako im netko nece u¢i u trag.

Internet iako nudi mnogo sadrzaja za informiranje, ucenje, zabavu itd. moze biti isto tako i vrlo
opasno mjesto 1 treba biti oprezan sluzeci se istim. U ovim slucajevima najbolje je odmah
prijaviti isti 1 po mogucnosti otkriti o kome se radi jer u suprotnom stvari mogu oti¢i predaleko

da bi se lako zaustavile. 3!

31 jzvor: http://arhiva.cnzd.org/edukacija/internet-i-pedofilija 14.7.2020.
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9. ISTRAZIVANJE

Svrha ovog istrazivanja je utvrditi razinu znanja ispitanika o manipulaciji u medijima.

Istrazivanje se provodi putem ankete medu ispitanicima, prikupljaju se i analiziraju podatci i
rezultati ankete. Predmet istrazivanja je Sto ispitanici misle o manipulaciji te jesu li je spremni

koristiti za ostvarenje vlastitih ciljeva.

Stavovi i miSljenje o manipulaciji znaju biti razli¢iti, neovisno o dobi, spolu, rasi, obrazovanju
itd. Glavni cilj istrazivanja je saznati koji su stavovi 1 misljenja ispitanika. Cilj je saznati §to
misle o manipulaciji te jesu li spremni i sami koristiti nove medijske utjecaje na publiku kao i

jesu li spremni manipulirati drugima.

Istrazivacka pitanja u ovom radu obuhvacaju pitanja vezana uz manipulaciju medija.
Istrazivacka pitanja u ovom radu trebaju obuhvatiti Cetiri razine o kojima se raspravlja kada je
u pitanju manipulacija u medijima. Pozitivan ili negativan stav prema manipulacija u medijima,
prisutnost manipulacije u medijima, utjecaj manipulacije na konzumente medija, masovno

manipuliranje publikom.

Koristi se metoda istrazivanja. Anketa je anonimna i provodi se elektronickim putem, svi
ispitanici dobivaju link s anketnim pitanjima na koja trebaju odgovoriti. Prva 3 pitanja su o
spolu i dobu ispitanika te statusu obrazovanja, drugih 7 pitanja su pitanja s ponudenim
odgovorima koji se temelje na vlastitom misljenju ispitanika, ostalih 8 pitanja temelje se na

Lickertovoj skali. Na anketu je odgovorilo 108 ispitanika putem linka koji im se poslao.
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10. PRIKAZ ANKETNIH PITANJA

U ovom dijelu radim prikaz i objasnjenje anketnih pitanja te raspravu o dobivenim rezultatima.
Objasnjavam stavove 1 misli ispitanika, njihovim odgovorima dosao sam do zakljucka

istrazivanja.

Slika 4. Odgovor na prvo i drugo anketno pitanje.

Izvor:https://docs.google.com/forms/d/1TFCXiFSsmSxIhV_2QyD3evpOhu9lZimoQAONt6 ssw/edit#responses 30.09.2020.

Spol

106 responses

® Zensko
® Musko

Dobna skupina

107 responses

® 18-25
@ 26-34
® 35-44
® vise od 45

Veéina ispitanika su Zenskog spola, ¢ak 69,8% od ukupnih 100%, dok su dobne skupine

podijeljene na podjednake cjeline sa 22% i vise.
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Slika 5. Odgovor na trece i Cetvrto pitanje.

1zvor:https://docs.google.com/forms/d/1ITFCXiFSsmSxIhV_2QyD3evp0hu9lZimoQAONt6 ssw/edit#responses 30.09.2020.

Status obrazovanja

107 responses

® 558
® v3s
O Vss
® DRSC.

Znate li $to je manipulacija

107 responses

@ DA
® NE

Ispitanici su ve¢inom zavrsili pred diplomske i1 diplomske studije dok su ostali ispitanici
srednjoSkolskog obrazovanja. Od svih ispitanika na pitanje znaju li §to je manipulacija, samo

jedan ispitanik nije znao potpuni odgovor na to pitanje.
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Slika 6. Odgovor na peto i Sesto pitanje.

1zvor:https://docs.google.com/forms/d/1ITECXiFSsmSxIhV_2QyD3evp0hu9lZimoQAONt6 ssw/edit#responses 30.09.2020.

Manipulacijom se u potpunosti mogu promjeniti stavovi, ciljevi i razmisljanja manipuliranog.
Slazetelise ?

107 responses

® Slazem se
® Ne slafem se

o )

Smatrate li da vas se moze manipulirati putem medija ?

106 responses

® Slazem se
@ Ne slazem se

Na pitanje o promjeni stavova i ciljeva 92% ispitanika vjeruju da se stavovi i ciljevi mogu
promijeniti u procesu manipulacije, a veéina ih smatra da su i sami bili manipulirani od strane

medija.
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Slika 7. Odgovor na sedmo i 0smo pitanje.

1zvor:https://docs.google.com/forms/d/1ITECXiFSsmSxIhV_2QyD3evp0hu9lZimoQAONt6 ssw/edit#responses 30.09.2020.

Manipulacija se koristi u oglasavanju, prodaji, zabavi, poslu.

107 responses

100
E 81 (75.7%)
50
25
0,
11(0.9%) 0 (0%) 20 (18.7%)
0 | |
1 2

Smatrate li uvjeravanje i manipuliranje istim psihickim utjecajem na neku drugu osobu.

105 responses

40

35 (33.3%)
30

0y
20 24 (22.9%)

19 (18.1%) 19 (18.1%)

10

8 (7.6%)

Na pitanje o koriStenju manipulacije u zabavi, prodaji 1 poslu, 75,7% ispitanika smatra da se

manipulacija aktivno koristi 1 da na taj nacin mijenja stavove i misSljenja konzumenata tih

djelatnosti. Nadalje ispitanici smatraju da su u usporedbi manipulacija i uvjeravanje isti pojam

dok tih 7,6% smatra da se radi o potpuno razli¢itim pojmovima.
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Slika 8. Odgovor na deveto i deseto pitanje.

1zvor:https://docs.google.com/forms/d/1ITECXiFSsmSxIhV_2QyD3evp0hu9lZimoQAONt6 ssw/edit#responses 30.09.2020.

Manipulator za manipulaciju koristi strah ili pozitivnu manipulaciju. Koju od navedenih
manipulacija smatrate ucinkovitijom 7

107 responses

@ Pozitivna manipulacija
@ Nvanipulacija straha

Smatrate li da se inteligentnije osobe teze manipuliraju nego one koje su manje inteligentne ?

107 responses

60

46 (43%)

40

30 (28%)

20
17 (15.9%)

8 (7.5%)

Na oblike kontroliranja manipulacije poput negativne i pozitivne, vecina ispitanika odnosno
njih 60,7% smatra da je manipulacija straha jaca od pozitivne manipulacije, a takoder vecina
ispitanika njih 43% smatraju kako se inteligentnije osobe mogu teZe manipulirati od onih

manjih inteligentnih dok 7,5% ispitanika smatra suprotno.
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Slika 9. Odgovor na jedanaesto i dvanaesto pitanje.

1zvor:https://docs.google.com/forms/d/1ITECXiFSsmSxIhV_2QyD3evp0hu9lZimoQAONt6 ssw/edit#responses 30.09.2020.

Smatrate li da okruzenje u kojem se nalaze manipulator i manipulirana osoba, moze utjecati
na snagu manipulacije ?

107 responses

60
55 (51.4%)

40

39 (36.4%)
20
1(0.9%) 1(0.9%) 11 (10.3%)
0 | |
1 2 3 4 5

Koji od navedenih nacina manipulacije najvise primje¢ujete u medijima?

107 responses

©® LaZne vijesti

@ Fristrano izvjestavanje
@ Prikriveno oglasavanje
@ Klikbejt

@ Teorije zavjere

® satira

® Cenzura

Okolina itekako utje¢e na manipulaciju manipuliranog, a s time se slaze u potpunosti 51,4%, a
donekle se slaze njih 36,4%, samo dvoje ispitanika smatra da okolina ne utje¢e na proces
manipulacije. Na pitanje od nac¢inu manipuliranja u medijima, ispitanici smatraju da se lazne
vijesti, klikbejt, prikriveno oglaSavanje i pristrano oglasavanje najviSe isticu kao nacin

manipuliranja u medijima.
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Slika 10. odgovor na trinaesto i Cetrnaesto pitanje.

1zvor:https://docs.google.com/forms/d/1ITECXiFSsmSxIhV_2QyD3evp0hu9lZimoQAONt6 ssw/edit#responses 30.09.2020.

Smatrate li da su djeca kao sudionici u medijskom prostoru najizlozeniji medijskoj manipulaciji
5

107 responses

60

57 (53.3%)

40

20 22 (20.6%)
18 (16.8%)

7 (6.5%)

Smatrate li da medijska manipulacija utjece na razmisljanje i donosenje konacnih odluka kod

konzumenta medijskog sadrzaja

107 responses

60

50 (46.7%)
40 42 (39.3%)

20

13 (12.1%)

0.0%) 2(1.9%)

Na pitanje o izlozenosti djece u medijima 53,3% ispitanika smatra kako su djeca najizloZenija
medijskoj manipulaciji, dok se 2,8% ispitanika u potpunosti ne slaze. Nadalje, 46,7% ispitanika
smatra da manipulacija donekle utjee na donoSenje konacnih odluka kod konzumenata
medijskog sadrzaja, dok njih 39,9% smatra da se kona¢ne odluke u potpunosti mijenjaju, a niti

jedan ispitanik ne misli potpuno suprotno.
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Slika 11. Odgovor na petnaesto i Sesnaesto pitanje.

1zvor:https://docs.google.com/forms/d/1ITFCXiFSsmSxIhV_2QyD3evp0hu9lZimoQAONt6 ssw/edit#responses 30.09.2020.

Kako gledate na satiricne sadrzaje koji na duhovit nacin prikazuju realno stanje u drzavi ili
svijetu ? (npr. NewsBar)

105 responses

@ Sadriagj je smijean
@ Sadriaj je dosadan
@ Sadrzaj je tuZan

Vecina ispitanika smatra kako je sadrZaj satiricnih sadrZaja u Hrvatskoj duhovit, dok njih 16,2%

smatra da je sadrZaj dosadan, a njih 14,3% smatra da je sadrzaj i tuzan, mozda i realan.

Smatrate li da je cenzura prisutna u medijima u Hrvatskoj ?

107 responses

60

49 (45.8%)

40
33 (30.8%)

20

16 (15%)

6 (5.6%)

Od svih ispitanika, njih 45,8% smatra da je cenzura prisutna u medijima u Hrvatskoj, a 2,8%

ispitanika smatra kako nema cenzure u medijskom prostoru u Hrvatskoj.
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Slika 12. Odgovor na sedamnaesto pitanje.

1zvor:https://docs.google.com/forms/d/1ITECXiFSsmSxIhV_2QyD3evp0hu9lZimoQAONt6 ssw/edit#responses 30.09.2020.

Smatrate li teorije zavjere manipulacijom ili se slazete s onime sto se navodi.

107 responses

@ Manipulacija
@ Slazem se s teorijama zavjere
S nekima se slazem

Teorije zavjere kao najpoznatiji oblik manipulacije dokazuje da se 59,8% slazu s nekim

teorijama ili se slazu u potpunosti, a ostalih 34,6% smatra kako se radi o manipulaciji.

11. ZAKLJUCAK

Manipulacija se razvijala od pocetaka CovjeCanstva, predstavio ju je Platon svojim teorijama o
manipulaciji putem sindroma pecine. Kasnije se manipulacija koristila i u medicini za psiho
aktivno djelovanje na manipuliranog te kao hipnoza za opustanje. Manipulacijom je sluzila kao
okida¢ za prikaz osje¢aja manipuliranog te za njihovu promjenu misli i stavova. Osim
manipulacije kao takve, mozemo vidjeti tko su manipulatori te kako se manipulatori raznim
tehnikama i strategijama priblizavaju svojoj zrtvi. Manipulatori kao vode koji koriste pozitivnu
manipulaciju gdje za ostvarivanje svojih ciljeva nude ne$to za uzvrat do manipulatora koji
manipuliraju strahom te Sto viSe plase druge oko sebe to se smatraju jacima. Persuazija i
strategije persuazije su opisane kako ih koristiti te kako uvjeriti nekoga da nam pocne vjerovati
1 kako da utje€emo na njegovo misljenje 1 stavove. Odnosi s javnoS¢u koji komuniciraju s
publikom radi stvaranja obostranog zadovoljstva ¢esto su bili povezivani s manipuliranjem te
zlouporabom manipulacije, kasnije se prikazalo kako postoji pozitivna manipulacija koja ne
Steti nikome, a od manipulatora stvara kvalitetnog govornika. U slu¢aju govornika najmanje je
bitno kako on izgleda ve¢ je bitno §to i kako govori koliko su njegove informacije tocne i kako
se poistovjetiti s publikom. Manipulacija medu mladima i dru§tvom na internetu i u medijima
sve se viSe razvija. Manipulacija u medijima ostvaruje se putem: pseudoznanosti, spina, teorija

zavjere, pristranosti medija, dezinformacija, laZznim vijestima, manipuliranjem ¢injenicama.
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Osim manipulacije informacijama, manipulira se umovima i osje¢ajima mladih. Vecina

ispitanika u istrazivanju je rekla kako znaju Sto je manipulacija te da su se i sami susretali s

manipulacijom u medijima. Manipulaciju vide kao "opasnu" tehniku ako se primjenjuje u

negativne svrhe. U istrazivanju takoder vidimo kako manipulatoru okolina moze pomo¢i ili

odmo¢i u procesu manipulacije, a da manipulator lakSe manipulira osobe koje se nalaze ispod

razine

inteligencije manipulatora. Od oblika manipulacije, ispitanici su se odlucili da je

prekriveno oglasavanje najces¢i oblik manipuliranja u medijima, te smatraju da su mladi

odnosno djeca najizloZeniji manipulaciji na internetu, kako je ve¢ navedeno u ovom radu.

Manipulacija se moZe koristiti kako u dobre tako 1 u loSe svrhe, a manipulator vjesto koristi

okolinu, trenutak, osje¢aje 1 misli manipuliranog kako bi ga naveo na drugacije misljenje.

12.
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Slika 9. Odgovor na jedanaesto i dvanaesto pitanje.

Izvor:https://docs.google.com/forms/d/1TFCXiFSsmSxIhV_2QyD3evpOhu9lZimoQAONt6 ssw/edit#responses 30.09.2020

Slika 10. odgovor na trinaesto i Cetrnaesto pitanje.

Izvor:https://docs.google.com/forms/d/1TFCXiFSsmSxIhV_2QyD3evpOhu9lZimoQAONt6 ssw/edit#responses 30.09.2020.

Slika 11. Odgovor na petnaesto 1 Sesnaesto pitanje.

Izvor:https://docs.google.com/forms/d/1TFCXiFSsmSxIhV_2QyD3evpOhu9lZimoQAONt6 ssw/edit#responses 30.09.2020.

Slika 12. Odgovor na sedamnaesto pitanje.

Izvor:https://docs.google.com/forms/d/1TFCXiFSsmSxIhV_2QyD3evp0hu9lZimoQAONt6 ssw/edit#responses 30.09.2020.
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