SUBIECTUL I – 30 de puncte
A. Alege varianta corectă. (15 puncte)
Este corectă o singură variantă.
1.Diferența fundamentală dintre persuasiune și manipulare este că:
a. persuasiunea folosește emoții, iar manipularea folosește doar argumente;
b. persuasiunea respectă autonomia receptorului, în timp ce manipularea subminează deliberarea autonomă;
c. persuasiunea urmărește întotdeauna un câștig material;
d. manipularea presupune întotdeauna minciuni explicite.
2.Un mesaj persuasiv responsabil:
a. ascunde informațiile care ar putea determina receptorul să refuze;
b. prezintă scopul într-o formă recognoscibilă și permite acceptarea sau respingerea mesajului;
c. trebuie să elimine orice emoție;
d. folosește presiunea timpului pentru a obține o decizie rapidă.
3.Care situație reprezintă cel mai clar manipularea prin omisiune?
a. „Studiile arată că produsul are anumite avantaje și anumite limite.”
b. „Produsul este disponibil astăzi la un preț redus.”
c. „Telefonul costă 1 leu”, fără să se precizeze existența unui abonament costisitor pe doi ani.
d. „Poți compara acest produs cu alte produse înainte de a decide.”
4.Afirmația:„Acest produs este cel mai bun. Este cel mai bun. Este cel mai bun.”ilustrează:
a. manipularea prin autoritate;
b. manipularea prin repetiție;
c. manipularea prin omisiune;
d. manipularea prin generalizare.
5.Afirmația:„Oferta expiră în cinci minute. Cumpără imediat!”folosește:
a. etichetarea;
b. autoritatea;
c. urgența;
d. generalizarea.
6.Afirmația:„Nu-l asculta pe Vlad. Este doar un tocilar.”este un exemplu de:
a. manipulare emoțională;
b. manipulare prin etichetare;
c. manipulare prin repetiție;
d. manipulare prin omisiune.
7.Afirmația:„Am întâlnit doi elevi din acea școală care au copiat. Toți elevii de acolo copiază.”folosește:
a. generalizarea;
b. autoritatea;
c. urgența;
d. repetiția.
8.Afirmația:„Acest produs funcționează sigur. Un actor celebru spune asta.”este manipulatoare deoarece:
a. actorul repetă afirmația;
b. actorul este folosit ca autoritate fără competență relevantă în domeniu;
c. informația este prezentată prea repede;
d. produsul este descris printr-o etichetă.
9.În modelul ethos–pathos–logos, pathos se referă în principal la:
a. apelul la emoții;
b. apelul la reputație și caracter;
c. apelul la argumente raționale;
d. verificarea surselor.
10.Întrebarea:„Ce nu spune mesajul?”este importantă în gândirea critică deoarece urmărește:
a. autorul mesajului;
b. informațiile omise care ar putea modifica decizia;
c. stilul gramatical;
d. lungimea mesajului.

B. Adevărat sau fals? (15 puncte)
1. Persuasiunea respectă libertatea de alegere a receptorului.
2. Manipularea presupune întotdeauna minciuni evidente.
3. Emoțiile pot apărea atât în persuasiune, cât și în manipulare.
4. Simpla utilizare a emoțiilor transformă automat un mesaj în manipulare.
5. Manipularea poate ascunde scopul real al mesajului.
6. O persoană poate fi manipulată chiar dacă simte că are libertatea de a alege.
7. Repetarea frecventă a unei afirmații poate determina oamenii să o creadă fără dovezi.
8. O autoritate este relevantă pentru orice domeniu doar pentru că este celebră.
9. O generalizare bazată pe câteva cazuri poate constitui o formă de manipulare.
10. Verificarea informației din surse diferite este o modalitate de protejare împotriva manipulării.

SUBIECTUL II – 30 de puncte
A. Identifică mecanismul de manipulare. (15 puncte)
Pentru fiecare mesaj:
1. identifică forma de manipulare;
2. explică mecanismul prin care influențează receptorul.
1.„Dacă nu susții această campanie, înseamnă că nu-ți pasă de viitorul copiilor.”5 p
2.„Mii de oameni spun că acest produs este extraordinar. Este repetat peste tot pe rețelele sociale, deci trebuie să fie adevărat.”5 p
3.„Cumpără acum! Oferta dispare în 10 minute. Nu mai sta pe gânduri!”5 p

B. Persuasiune sau manipulare? (15 puncte)
Analizează mesajele.
Mesajul A„Participarea la acțiunea de voluntariat poate ajuta comunitatea. Dacă dorești să te implici, vei putea contribui la organizarea activității și vei avea ocazia să lucrezi împreună cu alți elevi.”
Mesajul B„Participă la voluntariat! Dacă refuzi, înseamnă că nu-ți pasă de comunitate și că ești egoist.”
1.Precizează pentru fiecare mesaj dacă este predominant persuasiv sau manipulator.4 p
2.Identifică două diferențe esențiale dintre cele două mesaje.4 p
3.Explică în ce fel Mesajul B limitează libertatea reală de alegere.3 p
4.Rescrie Mesajul B astfel încât să devină un mesaj de persuasiune responsabilă.4 p

SUBIECTUL III – 30 de puncte
A. Analiza unui mesaj complex. (15 puncte)
Un influencer publică următorul mesaj:„Toți elevii inteligenți folosesc aplicația X. Cei care nu o folosesc vor rămâne în urmă. Mii de elevi o recomandă, iar un actor foarte cunoscut spune că este cea mai bună aplicație. Oferta specială expiră în această seară, așa că descarcă-o acum!”
Analizează mesajul.
1.Identifică două forme diferite de manipulare prezente în mesaj.4 p
2.Indică fragmentul care realizează fiecare tehnică identificată.4 p
3.Explică de ce faptul că „un actor foarte cunoscut” recomandă aplicația nu constituie, prin sine, o dovadă suficientă.3 p
4.Formulează două întrebări de gândire critică pe care ar trebui să le pui înainte de a lua decizia.4 p

B. Ethos, pathos și logos. (15 puncte)
Analizează următoarele două mesaje.
Mesajul 1„Sunt medic și am studiat efectele acestui produs. Studiile pe care le-am consultat arată că efectul său este limitat și că există și anumite riscuri.”
Mesajul 2„Dacă îți iubești familia, vei cumpăra acest produs. Nu vrei să fii responsabil pentru faptul că cineva drag ar putea avea de suferit, nu-i așa?”
1.Identifică predominant componenta ethos, pathos sau logos din fiecare mesaj.4 p
2.Explică diferența dintre modul în care este utilizat ethosul în primul mesaj și pathosul în al doilea.4 p
3.Explică de ce al doilea mesaj poate deveni manipulativ.4 p
4.Formulează o variantă responsabilă a mesajului 2, care să informeze fără să exploateze emoția.3 p

BAREM
SUBIECTUL I – 30 de puncte
A. Alegerea răspunsului corect
1. b
2. b
3. c
4. b
5. c
6. b
7. a
8. b
9. a
10. b
1,5 p × 10 = 15 p

B. Adevărat/Fals
1. A
2. F
3. A
4. F
5. A
6. A
7. A
8. F
9. A
10. A
1,5 p × 10 = 15 p

SUBIECTUL II – 30 de puncte
A. Identificarea mecanismului
1.
Manipulare emoțională.
Mesajul încearcă să provoace vinovăție și să asocieze refuzul unei cauze cu lipsa de grijă față de copii. Nu sunt oferite argumente pentru cauza propriu-zisă.
5 p
2.
Manipulare prin repetiție.
Repetarea masivă a unei afirmații pe rețele sociale este prezentată ca motiv pentru acceptarea ei. Frecvența cu care apare afirmația nu constituie, în sine, dovadă a adevărului ei.
5 p
3.
Manipulare prin urgență.
Mesajul creează impresia că decizia trebuie luată imediat, reducând timpul disponibil pentru verificarea informațiilor și compararea alternativelor.
5 p
Formele utilizate în barem corespund clasificării din manual: manipulare emoțională, prin repetiție, prin urgență, etichetare, generalizare, autoritate și omisiune.

B. Persuasiune sau manipulare?
1.
Mesajul A – persuasiune.
Oferă motive, prezintă o posibilitate și lasă receptorului libertatea de a decide.
Mesajul B – manipulare.
Folosește etichetarea și presiunea morală: refuzul este echivalat cu egoismul și lipsa de grijă față de comunitate.
4 p
2.
Două diferențe:
• A oferă motive; B folosește presiune emoțională.
• A lasă libertatea de a accepta sau refuza; B creează o falsă alegere între „particip și sunt bun” și „refuz și sunt egoist”.
Se pot accepta și alte diferențe corect argumentate.
4 p
3.
Mesajul B nu permite în mod real o alegere neutră. Receptorul este determinat să creadă că există doar două posibilități moralizate: participarea sau eticheta de „egoist”.
3 p
4.
Exemplu:
„Participarea la acțiunea de voluntariat poate contribui la sprijinirea comunității. Dacă dorești să te implici, poți participa și poți contribui în funcție de timpul și posibilitățile tale.”
4 p
Manualul oferă aceeași idee de transformare a unui mesaj bazat pe etichetare într-un mesaj persuasiv care respectă libertatea de alegere.

SUBIECTUL III – 30 de puncte
A. Analiza mesajului complex
1–2.
Pot fi identificate, de exemplu:
a. Etichetare / generalizare
„Toți elevii inteligenți folosesc aplicația X.”
Se sugerează că utilizarea aplicației este criteriu al inteligenței.
b. Manipulare prin urgență
„Oferta specială expiră în această seară, așa că descarcă-o acum!”
Se creează presiunea unei decizii imediate.
c. Manipulare prin autoritate
„un actor foarte cunoscut spune că este cea mai bună aplicație.”
Actorul nu este prezentat ca expert relevant în domeniul aplicației.
d. Manipulare prin repetiție / validare socială
„Mii de elevi o recomandă.”
Numărul de persoane care exprimă o opinie nu demonstrează automat calitatea produsului.
Se acordă 2 p pentru fiecare tehnică bine identificată și localizată, maximum 4 p.
3.
Faptul că un actor este celebru nu demonstrează competența sa în evaluarea aplicației. Pentru a constitui o dovadă relevantă ar fi necesară o sursă competentă, informații verificabile sau rezultate ale unor evaluări independente.
3 p
4.
Exemple:
• „Cine a evaluat aplicația și pe baza căror criterii?”
• „Există studii sau teste independente privind eficiența aplicației?”
• „Ce informații despre aplicație nu sunt prezentate în mesaj?”
• „Există alternative comparabile?”
Oricare două întrebări relevante.
4 p
Manualul recomandă explicit întrebări precum „cine este autorul?”, „de ce spune lucrurile respective?”, „ce nu spune?”, „ce lasă să se înțeleagă?”, precum și verificarea surselor și a informațiilor din surse diferite.

B. Ethos, pathos și logos
1.
Mesajul 1 – ethos + logos, cu predominanța argumentării raționale.
Autorul invocă statutul de medic (ethos) și apoi face apel la studii și la informații despre efecte și riscuri (logos).
Mesajul 2 – pathos.
Mesajul exploatează iubirea față de familie, teama și sentimentul de vinovăție.
4 p
2.
În primul mesaj, ethosul este legat de competența și credibilitatea autorului și este însoțit de informații verificabile.
În al doilea, emoția este folosită pentru a determina decizia fără ca receptorului să i se ofere suficiente argumente despre produs.
4 p
3.
Mesajul poate deveni manipulativ deoarece leagă o decizie comercială de iubirea față de familie și sugerează că refuzul produsului ar face persoana moralmente vinovată pentru eventualele consecințe negative.
Astfel, emoția este folosită pentru a scurtcircuita analiza rațională.
4 p
4.
Exemplu:
„Produsul este prezentat ca având anumite beneficii pentru familie. Înainte de a decide, verifică informațiile despre eficiență, riscuri și alternative și alege dacă consideri că produsul este potrivit pentru tine.”
3 p
Manualul subliniază că, într-un discurs onest, ethos, pathos și logos trebuie să funcționeze împreună, iar manipularea apare atunci când unul dintre piloni este folosit pentru a-i anula pe ceilalți.


Observație privind dificultatea
Acesta este un test final, nu unul de simplă verificare a definițiilor. Elevul trebuie să facă trecerea de la:
„Ce este manipularea?”
la:
„Ce mecanism este folosit aici?” → „Unde apare în mesaj?” → „Cum influențează decizia?” → „Ce întrebare critică pot pune?” → „Cum transform mesajul într-o persuasiune responsabilă?”
În plus, am introdus deliberat situații în care emoția nu este automat echivalată cu manipularea, deoarece manualul precizează că emoțiile pot apărea atât în persuasiune, cât și în manipulare. Diferența este dată de modul în care sunt utilizate și de respectarea autonomiei receptorului.
