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Iluzije duha

* Videli smo da se ne mozemo osloniti na cula, kao 1 da koriste¢t verovatnocu 1li logiku,

subjekt moze da bude naveden na pogresan zakljucak.

* Dalije 1 na§ misaoni sistem podesen na takav nacin da generiSe pogresne predstave
(slike, utiske, itd.)?
* Sta nam je potrebno za iluziju duha?
* malo psihologije
* malo gresaka u zakljucivanju

* znanje o funkcionisanju memotije...




Primer

* Secate Ii se kada vas je kao dete
ujeo pasr

* Kako je izgledao?
* Kako je se to dogodilo?
* Pokusajte da opisete!

* Da i se stvarno to desilo?




‘W’s LIKE
DEJA VU

e\ ALL OVER

73

Déja-vu - osecanje prepoznavanja 1 poznatosti neuobicajene ili sasvim nove
situacije.

¢ 1skustvo dozivljava 7-oro od 10 ljudi C‘Q & VU

* hipoteze:

° premor

modifikacija brzine prenosa izmedu neurona

prekid u neprekinutoj percepciji

nesvesno aktiviranje bliskosti jedne opste scene

metempsihoza - Segan - reinkarnacija
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FALSE MEMORY
DAN.KROKOS
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* Kognitivne iluzije

e [.azne uspomene
* D¢javu

e Podvale

* Manipulacije

ATTENTION
MANIPULATION




Podvale

» Sta je podvala?

OngVOI‘: Podvala je sredstvo
kojim neko pokusava obmanuti
nekoga Sirenjem laznih ili
zavaravajucih informacija.




Podvale u 1storiji

*Podvale od davnina
*Ilijada 1 trojanski kon;
*Tiberije 1 slonovi

°Podvale danas




Vrste podvala

*Internet podvale (npr. prevara nigerijskog princa, lazne vesti na Facebooku)

*Naucne podvale (npr. Piltdown Man, Hladna fuzija)

NJIHOUA “/10C" NASA JE

NEMOGH
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Istorijske podvale (npr. Hitlerov dnevnik, Kardifski dzin)

*Politicke podvale (npr. emisija "Rat svetova", Birtherizam)




Internet podvale

*Podvale putem interneta I drustvenih mreza
*Phishing
*[Lazne vesti

*Nigerijski princ




Prevara Nigerijskog princa - K
randomzrtva@gmail.com

Prevara Nigerijskog princa

Postovani [.. ]

Moj cilj je stupiti u kontakt sa Vama radi zajednickog poslovnog poduhvata koji bi bio od koristi i za vas | za mene. Ja sam princ Salman bin Hamad Al Khalifa iz Nigerije, naslednik sam velike porodice koja je
nekad posedovala velika zemljiSta u nasSoj zemlji.

NaZalost, kao $to moZda znate, u nasoj zemlji se dogodio politiCki prevrat i naSa porodica je izgubila vecinu svoje imovine. Medutim, nedavno smo otkrili da je moj pokojni otac ostavio za sobom znacajnu sumu
novca u banci u inostranstvu, a ja sam jedini naslednik tog novca.

Medutim, zbog politickih previranja u nadoj zemlji, ne mogu pristupiti tom novcu bez pomoc¢i nekoga iz inostranstva. Zbog toga Vas kontaktiram - Zelim Vam ponuditi da mi pomognete da prebacim novac na Vas
bankovni racun u inostranstvu, a kao nagradu za Vasu pomo¢, ponudi¢u Vam veliki deo novca.

Molim Vas da mi $to pre odgovorite ako ste zainteresovani za ovaj posao i da mi pruZite informacije o VaSem bankovnom racunu kako bismo poceli s transakcijom. Molim Vas da se ne brinete o zakonitosti ovog
posla - sve ¢e biti uradeno u skladu sa zakonima Nigerije i medunarodnim finansijskim propisima.

Hvala Vam na vasem vremenu i nadam se uspesnoj saradnji.

S postovanjem,
Princ Salman bin Hamad Al Khalifa




TONIGHT, WE'LL .TO BALANCE

BE TALKING TO HIS VIEWS, WE'VE
AN ASTROPHYSICIST INVITED A MEMBER

ABOUT THE SOLAR OF THE FLAT EARTH

N auéﬁﬁ p O dvale SYGTEM.: SOCIETY!

*Naucne podvale nisu retke 1 mogu se desiti u raznim oblastima nauke.

*Obuhvataju falsifikovanje podataka, plagijarizam, manipulisanje rezultatima istrazivanja, a
ponekad 1 izmisljanje celih istrazivanja.

*Razlozi za naucne prevare mogu biti razliciti, ukljucujuci zelju za novecem, slavom 1li
uticajem, kao 1 pritisak da se postignu rezultati.

*Naucni svet obicno ima stroge procedure za otkrivanje 1 sprecavanje naucnih prevara,
ukljucujudi eticka pravila, sistem nadzora 1 provere, 1 mehanizme za prijavljivanje 1
kaznjavanje prevara.



Primeri naucnih podvala

*Piltdaunski covek (Charles

Dawson)
*Hwang Woo-Suk i kloniranje
°Cold Fusion



https://www.youtube.com/watch?v=piRr-KjFsEU

Istorijske podvale

*Istorijske podvale postoje ve¢ vekovima 1 varale su ljude iz svih sfera Zivota.

*Istorijske podvale ukljucuju lazne artefakte, lazna otkrica 1 slicne vrste prevara.

*Primert istorijskih podvala ukljucuju vile iz Kotinglija 1 Kardifskog dzina.




Vile iz Kotinglija

*Vile iz Kotinglija(engl. "Cottingley Fairies") su bile
navodno vile koje su 1917. godine fotografisale
dve devojcice 1z Engleske.

*Fotografije su postale popularne i privukle paznju
javnosti 1 naucnika.

*Kasnije se ispostavilo da su fotografije bile lazne 1
da su vile bile kartonski isecci.




Kardifski dzin

*Kardifski dzin bio je navodni fosil pronaden u

Njujorku 1869. godine.

*Bio je toliko velik da su ljudi verovali da je
pripadao divovskoj ljudskoj rast.

*Kasnije se otkrilo da je to bio prevarantski trik,
a fosil je napravljen od tela ¢oveka 1 razlicitih
zivotinjskih delova.

The photograph published in Strand Magazine in 1895,






https://youtu.be/o8Kbu6k_3Bw?t=79

Karakteristike podvala

Sta je zajednicko svim navedenim
podvalama?

> Obmanjujuce su
° Izmisljene

° Brzo se Sire

o Svrsishodne
o Obicno budi otkrivene




Sta 1th ¢int uspesnimar

*Emocionalna privla¢nost

*Senzacionalizam

*Pozivanje na autoritet

*Manjak proverljivih dokaza

Frrrrrrr1rrrr7rTrTT

*Kori§¢enje poverenja ili straha W




Manipulacyja

* Manipulacija = postupak koijt se koristi kako bi se neko naveo da ucini nesto, obicno
putem prikrivenih ili nepostenih sredstava, kao Sto su iskoriS¢avanje ljudskih slabosti

* Ova tehnika se cesto koristi u interpersonalnim, poslovnim i politickim interakcijama,
prodajt, reklami 1 medijima

* Manipulacija moze biti pozitivna, na primer u motivaciji, edukaciji 1 inspiraciji, ali 1 negativna
sa ozbiljnim posledicama

Vazno je prepoznati manipulativne
tehnike 1 nauciti kako se nositi sa njima.
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Cialdini

* Robert Cialdini je americki psiholog, autor i profesor
psthologije 1 marketinga na Univerzitetu u Arizoni

* Njegova knjiga "Influence: The Psychology of
Persuasion“(1984), postala je bestseler 1 smatra se
klju¢nim delom u proucavanju psihologije persuazije.

https://www.influenceatwork.com/



https://www.influenceatwork.com/

Sest principa persuazije koje je
opisao Robert Cialdini

’:’ Reciprocitet: sklonost da uzvratimo uslugu 1 da tretiramo druge onako kako su
nas tretirall.

% Autoritet: verovanje u kredibilitet i ekspertizu autoritativnih figura.
“* Socijalni dokaz: sklonost da se prilagodimo ponasanju drugih u sli¢noj situacij.

“* Doslednost: zelja da uskladimo svoje postupke sa svojim uverenjima i
vrednostima.

“* Simpatija: sklonost da nas uti¢u ljudi koje volimo i nalazimo privlacnim.

+s» Raritet: percepcija da je nesto vrednije ako je retko ili u ogranicenoj kolicini.



Sest principa persuazije koje

je opisao Robert Cialdini

1. Uloga autoriteta u sprovodenju zakona 1li u prodajt
Drustveni dokaz u marketingu ili prikupljanju sredstava za humanitarne svrhe

Nestasica (retkost) u prodaji ogranicenog 1zdanja ili sezonskih proizvoda

2
3
4. Koherentnost i angazovanje u pregovorima ili politickim kampanjama
5. Reciprocitet u odnosima sa klijentima ili partnerima

6

Simpatija 1 privlacnost u zabavnoj industriji ili politici



1. Reciprocitet

1. Ljudi imaju tendenciju da uzvrate uslugu kada im se ucini nesto dobro.
2. Reciprocitet je mocan alat za povezivanje sa drugima.

3. Budite pazljivi kome 1 kada pruzate usluge, jer se one obicno vracaju.




Cokolada i baksis

* uslovi eksperimenta:

e u restoranu, kelner donosi, uz racun, cokoladu, 1li samo racun u kontrolnom

slucaju

* rezultat:
* baksis ide od 15 do 18% po racunu
* ako kelner donese jos cokolade, napojnica se povecava

o ,pazljiv® 1 prijateljski stav se, dakle, placa



Varijante

* besplatni uzorct
* Standovi za degustaciju

* ako ste dosli samo da ,,pogledate®, a prodavac vam posveti vreme da
objasni gomilu stvari relevantnih za odlucivanje, osecate se obaveznim da

nadoknadite trud koji je ulozio

* komplimenti prodavacice za model kojt vam tako dobro stojt




Lazni ustupak

- Da li biste bili voljni da pravite drustvo zatvorenicima 4h nedeljno tokom gy
dana?

- Ne.
- Dobro, ali da li biste pristali da u subotu popodne delite letke po vasem krajn?
- Dal

Neprihvatljiv zahtev (ako prode, super!) za kojim sledi pravi zahtev
koji b1 verovatno bio odbijen bez ove manipulacije.



Varijante

* prikazivanje zahteva u opadajucem redosledu po vaznosti
* metode prodaje: predloziti prvo najskuplji model

* vise faktora u igti:
* fasciniranost luksuznim modelima
* kupljent model treba da nalikuje na skuplji model

* trud koji je prodavac ulozio



Odbrane

* prottv ,,medenih® prodavaca:

* pomislite da se ne trudi da bi vama pricinio zadovoljstvo,
ve¢ da mora da smanji zalihe

* protiv besplatnih poklona/uzoraka:
* ne prihvatiti
* uzeti zaista mnogo ©

* protiv laznih ustupaka:

* zapitati se da li je to zaista ustupak ili se radi opet o koristi



2. Angazman i koherentnost

* Kognitivna disonanca:

ljudska bi¢a nastoje da budu konzistentna, uskladena

* Racionalizacija postupaka:
Ako sam glasao za X-a, a X pravi budalastine, pronaci én mu kvalitete koji ga brane #
onima koji su glasali za Y (pripadanje grupi)



Teorijaangazmana

’:’Teorija angazmana je teorija koja objasnjava kako ljudi postaju
angazovani 1 motivisani da se ukljuce u neku aktivnost.
“*Teorija se sastoji od tri klju¢na elementa: kognitivne disonance,

javno obvezivanje 1 stvaranje odnosa.




Teorijaangazmana

* Kognitivna disonanca je neravnoteza izmedu nasih uverenja i naseg
ponasanja, Sto nas motivise da se ponasamo na nacin kojt odgovara
nasim uverenjima.

* Javno obvezivanje se odnosi na nase odluke koje smo javno objavili, a
koje nas obavezuju da se drzimo tth odluka 1 u¢inimo sve kako bismo
ih ostvarili.

* Stvaranje odnosa se odnost na izgradnju odnosa s drugim ljudima koji
dele nase vrednosti i ciljeve, Sto nas motiviSe da se vise angazujemo u
aktivnostima koje su povezane s tim odnosima.



Super novogodisnja igracka

* Tata je obecao neku igracku za Novu godinu detetu
* U radnjama je nema vise

* Tata mu kupuje drugu igracku

!CC

* 31. decembra dete place: ,, Tata, obecao st

* U januaru: radnje su ponovo snabdevene tom igrackom, ali je sada
skupljal

* Nema veze, tata je obecao...



Preobracanje vojnika

(Americko iskustvo i3 Korejskog rata)

Kako navesti zatvorenike da izdaju domovinu?

1. traziti od zatvornika da naglas izgovori skoro beznacajne stvari:
nije bas sve savrseno u mojoj Jemiji!
materijalizovati ovo na papiru

3. traziti od zarobljenika primere koji potkrepljuju izgovoreno, npr:
istina je da je velika negaposlenost!



Preobracanje vojnika

4. organizovati takmicenje na kome treba napisati nesto malo lose o
svojoj zemlji za smesne nagrade (cigare, voce, itd)
- zrtve ne mogu da kazu da su to uradile da b1 dobile nagradul

5. javno iskoristiti ove izjave

- kako kaze pukovnik X, ...




Preobracanje vojnika

e /asto ovo funkcionise?

* Dela ucinjena pod pritiskom ne obavezuju:
* Citanje teroristickog teksta od strane talaca
* placent ucesnik je manje angazovan nego dobrovoljac

* ali, ako nema pritiska, jedini nacin da se opravda izrecent stav je da se takav

stav interiorizuje!

(unosenje spoljasnjih operacija i soczjalnih odnosa u licnost)




Mamac

Promocija cipela marke X

- Dobar dan, hteo bih par cipela X

- Zao mi je, ali nemamo 1h vise. Imamo zato anti-cipele Y koje
veoma lice.. (a naravno, Y su skuplje od X...)

* modifikovati uslove tokom razgovora:
Kupac upada u masinu kada ude u radnju 1 pristane na odstupanje od

prvobitnog cilja.



3. Socijalni dokaz

.. It ugledanje
* trazimo da prepoznamo misljenje drugih da bismo utvrdili vlastito
* ovo je osnovni princip propagande 1 reklamnog aparata

* primert:

e smeh 1z konzerve

cial Probf

* svedocenje o proizvodu X
Straight Ahead I I



Lazni reperi

* postaviti prividnu repernu tacku
* primert:
* kelner koji ostavlja visoke napojnice na sanku
* kutije za dobrotvorne svrhe u bankama
* X koji kaze: ,,dajte Sta hocete, ali ljudi obicno ostavljaju 20 evra®

* ako 10 osoba gleda u nebo, 1 svi ostali ¢e to da urade...



Lazni reperi

* stvarajuci laznu normalnost 1 liSavajuci subjekte drugih repera,

mozemo 1h navesti na dela koja su naizgled nerazumljiva

® Cestl fenomeni u sektama:

* kolektvno samoubistvo (Jonestown, 1978)

* kriminalna praksa (scientologija - prekomerne sume novca, utaje: ptiznanja

Stivena Fismena, ...)

e itd.



Afera Penoveze

1964. u Njujorku je ubijena Kiti Penoveze dok se
vracala s posla kuci. Ubistvo je trajalo 1h 30 min!

Ubica je udarao, silovao, napustao i sedao u kola,
ponovo se vracao, a onda je konacno zadao
smrtonosne udatrce.

Celu scenu je, 1za zatvorenth prozora, pratlo 38
svedoka ali niko nije pozvao policiju!

Ovaj slucaj postao je poznat kao "efekat svedoka" -
ljudt su pretpostavili da ¢e neko drugi reagovati 1 da
nisu odgovorni za pomo¢ zrtvi.




Afera Penoveze

* ispravan odgovor je:

* niko nije mrdnuo jer je bilo 38 svedokal

* difuzna odgovornost:

* svako u grupi smatra da ¢e neko drugi uciniti neophodnol!

* u takvoj situaciji, reakcija izolovane osobe je razumljiva jer nema reper



4, Simpatija

* mocni mehanizam koji sprecava da se kaze NE

* Preporuka prijatelja je Cest primer za simpatiju, jer ljudi imaju
tendenciju da veruju i prihvataju savete od ljudi koje poznaju 1 kojima

veruju.

* Ovo se Cesto koristi u marketingu, gde kompanije koriste influensere
i ambasadore brenda koji imaju veliki broj pratilaca na drustvenim
mrezama da promovisu njthove proizvode 1li usluge.




* U eksperimentu su studenti bili podeljeni u dve grupe.

* U prvoj grupi, istrazivaci su poslali pismo studentima u kojem su
im zamolili da ucestvuju u istrazivanju o mentalnim
sposobnostima.

* U drugoj grupi, istrazivaci su poslali isto pismo, ali su dodali da su
neki studenti ve¢ ucestvovali u istrazivanju 1 da su rekli da im je
bilo veoma zanimljivo.

* Rezultati su pokazali da su studenti 1z druge grupe bili znatno
skloniji da ucestvuju u istrazivanju, verovatno zbog socijalnog
dokaza 1 simpatije prema studentima koji su ve¢ ucestvovali.



Forsiranje simpatije

* Namerno trazenje zajednickih interesovanja sa osobom, pokusavanje da se ude u
njen emotivni prostor, komplimentiranje 1 oponasanje njenih manira i govora tela.

* fizicki aspekt:
* lepota, odeca, dostojanstvenost, itd.
* slicnost:

 ajednitke talke imedu vas i prodavea

(imam isto takay kod kuce, i ja navijam a Lvedu, Potocki mi je omiljent pisac, itd.)

* komplimenti:

* Jmate istancan ukus, to se odmabh vidy...

° farnili"arnost —



5. Autoritet

Milgramov eksperiment

Prosecna dnevnica u to doba: 25 USD
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Autoritet

Eksperiment Stenlija Milgrama




Autoritet

* Dodaje se po 15V

e 135V — ucenik vristi

Autoritativna figura

(osoba koja izdaje
naredenja)

* 170V — ucenik preklinje da ga oslobode
Ako subjekt okleva Autorativna figura
nalaze:

Utitelj
* Budite ljubazni da nastavite. (volonter koji
izvrSava naradenja)

o Eksperiment mora da se nastavi.

o Apsolutno morate nastavits.

* Nemate izbora. Morate nastavits. Ucenik
0 . v . (osoba koja
* oko 65% subjekata u razli¢itim varijantama Zlamibel)

cksperimenta je islo skoro do 400V!



Autoritet

Kako objasniti da normalni ljudi dolaze u
situaclju da zadaju smrtonosne sokove?



Teletonski eksperiment

* istrazivac, koji se predstavlja kao doktor, preko telefona nalaze medicinskoj sestri da
pactjentu ubrizga skoro smrtonosnu dozu lekal
* 4 sumnjive stvari
* nelegalan postupak
* lek joS nije autorizovan
* doza leka je preterana

* 1me ,,doktora® nije poznato

* JPAK rezultat: poslusnost u 95% slucajeva!



Odelo ¢ini coveka

* prelaz preko ulice neopreznog pesaka:

* pesak u besprekornom odelu bolje prolazi nego pesak u plavom radnickom

kombinezonu

* cekanje na zeleno svetlo:

* sportskim kolima i dzipovima se manje trubi!



* nikada ne oklevajte da proverite informaciju:
* dalije rec o legitimnom autoritetu?

* cak 1 kada je legitiman, pitati se da li su naredenja prihvatljiva:
* oreska je uvek moguca (pogresno naredenje)

* mogucnost zlonamernog naredenja (korumpirani policajac, tiranin u porodici)



6. Retkost

* Sto je retko, skupo je!

* Strah da se ne propusti nesto Sto je mozda vaznol!

Nedostupnost necega uvecava zelju
da se to dobijel




Jedinstvena prilika

e Dati izbot, ali odluka treba da se donese za kratko vreme:

* Prodacu vam ova kola za 8.000€, ali imam musteriju koja dolazi u 16h

* Uciniti da klijent poveruje da posao treba da sklopt odmabh 1li ga nece
sklopiti nikada



Gubitak slobode

* privlacnost zabranjenog ili na neki nacin loseg: sindrom Romea 1 Julije

* da biste nesto ucinili privlacnim, dovoljno je da ga odbacite




HVALA NA PAZN]JI!
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