SUBIECTUL I – 30 de puncte
A. Alege varianta corectă. (10 puncte)
1. Persuasiunea este: 
a. o formă de constrângere prin care cineva este obligat să accepte o idee
b. o încercare intenționată de a influența atitudini sau comportamente prin comunicare
c. o formă de minciună
d. o tehnică prin care informațiile sunt ascunse
2. În persuasiune, receptorul:
a. nu poate respinge mesajul
b. este obligat să accepte concluzia
c. poate accepta sau respinge mesajul
d. trebuie să accepte autoritatea emițătorului
3. Manipularea se caracterizează prin faptul că:
a. respectă întotdeauna autonomia receptorului
b. subminează deliberarea autonomă
c. folosește exclusiv argumente adevărate
d. presupune întotdeauna o amenințare directă
4. Afirmația: „Dacă nu susții această campanie, nu îți pasă de viitorul copiilor.” este un exemplu de:
a. manipulare prin repetiție
b. manipulare prin urgență
c. manipulare emoțională
d. manipulare prin autoritate
5. Afirmația: „Oferta expiră! Cumpără acum!” ilustrează:
a. manipularea prin urgență
b. manipularea prin generalizare
c. manipularea prin etichetare
d. manipularea prin autoritate

B. Adevărat sau fals? (10 puncte)
1. Persuasiunea respectă libertatea de alegere a receptorului.
2. Persuasiunea se bazează pe dialog și pe rațiune.
3. Manipularea folosește întotdeauna minciuni evidente.
4. Emoțiile pot fi folosite atât în persuasiune, cât și în manipulare.
5. Manipularea poate ascunde informații importante pentru a crea o impresie falsă.

C. Completează enunțurile. (10 puncte)
1. Persuasiunea folosește argumente __________.
2. Persuasiunea permite receptorului să accepte sau să __________ mesajul.
3. Manipularea afectează capacitatea de alegere __________.
4. În manipularea prin repetiție, o idee este repetată foarte des pentru a fi crezută fără __________.
5. În manipularea prin omisiune sunt ascunse informații __________.

SUBIECTUL II – 30 de puncte
A. Asociază tipul de manipulare cu exemplul. (14 puncte)
Scrie litera corespunzătoare.
Tipuri de manipulare
1. Manipulare emoțională
2. Manipulare prin repetiție
3. Manipulare prin urgență
4. Manipulare prin etichetare
5. Manipulare prin generalizare
6. Manipulare prin autoritate
7. Manipulare prin omisiune
Exemple
a. „Nu-l asculta pe Andrei. Este doar un tocilar.”
b. „Acest produs este cel mai bun. Este cel mai bun. Este cel mai bun.”
c. „Oferta expiră în cinci minute! Cumpără acum!”
d. „Dacă nu susții campania, nu îți pasă de viitorul copiilor.”
e. „Am întâlnit doi elevi din acea școală care au copiat. Toți elevii de acolo copiază.”
f. „Acest produs funcționează sigur. Un actor celebru spune asta.”
g. „Telefonul costă doar 1 leu!”, fără să fie menționat abonamentul obligatoriu de doi ani.
2 p × 7 = 14 p

B. Persuasiune sau manipulare? (8 puncte)
Precizează pentru fiecare mesaj dacă este un exemplu de persuasiune (P) sau manipulare (M).
1. „Studiile medicale arată că mișcarea zilnică reduce stresul.”
2. „Dacă nu faci sport de echipă, sigur vei avea probleme grave de socializare.”
3. „Îți prezint două variante și motivele pentru care le consider potrivite. Tu alegi.”
4. „Toți oamenii inteligenți folosesc acest produs. Nu vrei să fii mai prejos decât ei.”
2 p × 4 = 8 p

C. Analizează situația. (8 puncte)
Șeful clasei spune: „Dacă nu susții această cauză, înseamnă că ești parte din problemă.”
Răspunde:
1. Ce alternative de opinie sunt permise în mesaj? – 2 p
2. Este respectată libertatea de opinie? – 2 p
3. Ce mecanism de influențare apare? – 2 p
4. Este mai degrabă persuasiune sau manipulare? Justifică. – 2 p

SUBIECTUL III – 30 de puncte
A. Analizează mesajele. (12 puncte)
Situația 1 „Specialiștii avertizează: un pericol major îi amenință pe toți elevii care studiază logica. Află ce să faci chiar acum!”
Răspunde:
1. Ce concluzie este sugerată? – 2 p
2. Sunt menționați specialiști concreți sau surse verificabile? – 2 p
3. Ce emoție este exploatată? – 2 p
4. Este prezentat un argument bine fundamentat? Justifică. – 2 p
Situația 2 „Acest produs este prima alegere pentru elevii inteligenți. Nu rămâne în urmă!”
5. Ce încearcă să sugereze mesajul? – 2 p
6. Ce dovezi sunt oferite efectiv? – 1 p
7. Identifică tehnica de influențare. – 1 p

B. Detectează manipularea. (8 puncte)
Un videoclip de pe o rețea socială afirmă: „Telefonul X este alegerea tuturor elevilor de succes. Toți influencerii îl recomandă. Cumpără-l astăzi, pentru că oferta se termină la miezul nopții!”
Identifică cel puțin trei tehnici de manipulare prezente în mesaj și explică fiecare. 8 puncte

C. Construiește și analizează. (10 puncte)
Imaginează-ți că o reclamă pentru un produs destinat adolescenților spune: „Toți colegii tăi îl au. Dacă nu îl cumperi, vei rămâne în urmă. Cumpără acum! Oferta este valabilă doar astăzi.”
1. Identifică două tehnici de manipulare. – 4 p
2. Explică de ce mesajul afectează libertatea de alegere informată. – 2 p
3. Rescrie mesajul astfel încât să devină un exemplu de persuasiune, nu de manipulare. – 4 p

BAREM
SUBIECTUL I – 30 de puncte
A. Alegerea răspunsului corect – 10 puncte 1. b, 2. C, 3. B, 4. C, 5. A, 2 p × 5 = 10 p

B. Adevărat/Fals – 10 puncte 1. A, 2. A, 3. F, 4. A, 5. A, 2 p × 5 = 10 p

C. Completare – 10 puncte
1. verificabile, 2. Respinge, 3. Informate, 4. Dovezi, 5. Importante 2 p × 5 = 10 p

SUBIECTUL II – 30 de puncte
A. Asocierea – 14 puncte
1 – d, 2 – b, 3 – c, 4 – a, 5 – e, 6 – f, 7 – g 2 p × 7 = 14 p
Acestea sunt cele șapte forme de manipulare prezentate în lecție: emoțională, prin repetiție, prin urgență, prin etichetare, prin generalizare, prin autoritate și prin omisiune.

B. Persuasiune sau manipulare – 8 puncte
1. P – există o afirmație susținută prin studii.
2. M – se folosește o afirmație categorică și se exploatează teama de consecințe.
3. P – sunt prezentate variante și motive, iar alegerea rămâne la receptor.
4. M – se folosește presiunea socială și dorința de apartenență/statut.
2 p × 4 = 8 p

C. Analiza situației – 8 puncte
1. Alternative Mesajul nu lasă o alternativă reală: receptorul este împins să fie fie „cu noi”, fie „parte din problemă”. 2 p
2. Libertatea de opinie Nu este respectată corespunzător, deoarece dezacordul este prezentat ca dovadă a vinovăției sau complicității. 2 p
3. Mecanism Manipulare emoțională, combinată cu etichetare / falsă dilemă. 2 p
4. Persuasiune sau manipulare? Este mai degrabă manipulare, deoarece mesajul nu încearcă să convingă prin argumente verificabile, ci pune presiune asupra receptorului și îi restrânge artificial opțiunile. 2 p

SUBIECTUL III – 30 de puncte
A. Analiza mesajelor – 12 puncte
Situația 1 1. Concluzia sugerată este că elevii care studiază logica sunt în pericol și trebuie să facă imediat ceva. 2 p
2. Nu sunt indicate concret sursele sau specialiștii. 2 p
3. Este exploatată în principal frica. 2 p
4. Nu este un argument bine fundamentat, deoarece nu sunt oferite dovezi verificabile și nici nu sunt precizate sursele.
2 p
Situația 2 5. Mesajul sugerează că produsul este destinat sau preferat de elevii inteligenți și că un elev care nu îl folosește riscă să fie inferior celorlalți. 2 p
6. Nu sunt oferite dovezi concrete. 1 p
7. Manipulare prin etichetare și presiune socială. 1 p
Lecția recomandă tocmai verificarea unor întrebări precum: cine este autorul?, de ce spune lucrurile respective?, ce nu spune?, ce lasă să se înțeleagă?

B. Detectarea manipulării – 8 puncte
Se acceptă orice trei identificări corecte, de exemplu:
1. Manipulare prin autoritate „Toți influencerii îl recomandă.”  Faptul că persoane cunoscute recomandă produsul nu demonstrează că produsul este superior.
2. Manipulare prin generalizare „Este alegerea tuturor elevilor de succes.” Se generalizează fără dovezi suficiente.
3. Manipulare prin urgență „Cumpără-l astăzi, pentru că oferta se termină la miezul nopții!” Se creează presiunea unei decizii imediate.
4. Presiune socială „Este alegerea tuturor elevilor de succes.” Se sugerează că elevul trebuie să cumpere pentru a aparține grupului celor de succes.
Pentru fiecare identificare și explicație corectă: până la 2–3 p, în limita celor 8 p.

C. Construirea și analiza – 10 puncte
1. Tehnici de manipulare
De exemplu:
• manipulare prin generalizare – „Toți colegii tăi îl au”;
• manipulare prin urgență – „Oferta este valabilă doar astăzi”;
• presiune socială – „vei rămâne în urmă”.
Oricare două explicate corect: 4 p
2. Libertatea de alegere informată
Mesajul nu oferă suficiente informații despre produs și încearcă să determine decizia prin presiune socială și temporală, nu prin informații relevante și verificabile. 2 p
3. Rescrierea ca persuasiune
Un răspuns posibil: „Produsul X are următoarele caracteristici: …, …, …. Prețul este …, iar produsul poate fi comparat cu alternative similare. Dacă aceste caracteristici sunt importante pentru tine, poți lua în considerare cumpărarea lui.” Se acceptă orice variantă care:  oferă informații relevante;  evită presiunea;  nu face afirmații neverificate;  lasă receptorului posibilitatea reală de a accepta sau respinge mesajul. 4 p

