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KsigZka Wywieranie wplywu ludzi skierowana |est o ost O ZawooowD
zajmuig sie wplywaniem na Innych: do dziennikarzy pSYChOIoQow, Kerownikow
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nauczyciell | wychowawcow. Siuzyé moze wiedzs | pom DC3 ZarOWnO tym, keoray
Chea wpltywac na innych, Jak | tym, ktdrzy pragna sie obronié przed niepo2atanym
wplywem. Jest to wigc ksigzka dia kazdego 7 nas

Pubilkacja ta udziela jasnych | przekonujacych odpowieazi na pytania

- Jak naktoni€ Innego cztowleka do zmiany sposobu postepowania?

- Zachecic do podjecia lub zmiany decyzii?

- Jak dokonac€ tego, by takie) zmiany zapragnaf?

- Jak obronic sie przed wplywem Innych na nasze decyzie?

- Jak uniknag svtuacii, w ktérych dopierd po czasie zorientujemy sie, 2€ oto koS
{znowu) naciagnat nas na cos, na co weale nie mamy ochoty

Robert Cialdini jest swiatowe| stawy naukowcem, profescrem DSyChOIoos
spotecznej. Jego badania nad wplywem trafiaja na strony wszystkich znanych
pogrecznikdw psycholagli. Trzy kolelne wydania Wywierania wplywu na ludzi
staty sie bestsellerem w USA. Ksigzka jest podrgcznikiem w ponad Gwudziestu
Uniwersytetach w Stanach Zjednoczonych,
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NOTA OD TLUMACZA

Ksiazka Wywieranie wplywu na ludzi taczy dwie cnoty, ktorym rzadko udaje si¢ i$¢ w parze:
naukowg rzetelno$¢ z jednej strony, zywos$¢ i lekko$¢ narracji - z drugiej. Czytelnik znajdzie w
niej przejrzysty opis mechanizméw, dzigki ktdrym jednym ludziom udaje si¢ naktoni¢ innych do
ulegtosci, przedstawionych bez dtugich a ,,naukowo" brzmigcych stow.

Jak naktoni¢ innego cztowieka do zmiany sposobu postgpowania? Do podjecia lub
zmiany decyzji? Jak dokona¢ tego, by zmiany takiej sam zapragnat? Jak obroni¢ si¢ przed
niepozadanym wptywem innych ludzi na nasze wtasne decyzje? Jak unikng¢ sytuacji, w ktorych
dopiero po czasie orientujemy si¢, ze oto (zndw) kto§ nas naciggnal na cos, na co wcale nie
mieli$my ochoty?

Ksigzka Wywieranie wplywu na ludzi udziela jasnych i przekonujacych odpowiedzi na
te pytania. Moze stuzy¢ pomocg zarowno tym, ktoérzy chcg lub muszg wptywac na innych, jaki
tym, ktorzy pragna sami si¢ obroni¢ przed niechcianym oddziatywaniem innych. Jest to wigc
ksigzka po prostu dla kazdego z nas. Zupelnie za$ nieodzowna okaza¢ si¢ moze dla osob, ktore
zawodowo zajmuja si¢ wptywaniem na innych - kierownikow i negocjatorow, specjalistow od
reklamy i marketingu, prawnikow i1 ekonomistow, nauczycieli i wychowawcow.

Robert B. Cialdini jest znanym i cenionym w USA profesorem psychologii spotecznej.
Jest on nie tylko utalentowanym badaczem ,,laboratoryjnym", ale i cztowiekiem dociekliwym 1
pomystowym, ktory zrealizowat bardzo nietypowy cykl badan nad wptywem spotecznym.
Mianowicie przez kilka lat dostownie zatrudniat si¢ u réznych praktykow wpltywu spotecznego
(agentdw rozprowadzajacych polisy ubezpieczeniowe, specjalistow od reklamy, sprzedawcow
uzywanych samochodow, sprzedawcow-domokrazcow itp.) 1 podpatrywat, w jaki sposob
,urabiaja" oni swoich klientow. Wszystko to powigzat z bardziej systematyczng wiedza, jakiej
dostarczajg badania laboratoryjne i opisat w interesujacy, a czgsto i dowcipny sposob. Powstata w
ten sposob ksigzka tylez zajmujgca, co pouczajgca. Okazata si¢ przebojem wydawniczym w
Ameryce. Jej najs§wiezsze, czwarte (uzupetnione i zmienione) wydanie przettumaczytem,
czerpigc z tego wiele przyjemnosci. Mam nadzieje, ze dla Czytelnika lektura tej ksigzki okaze si¢
rownie przyjemna.

Bogdan Wojciszke



KOMENTARZ DO CZWARTEGO WYDANIA

Od poprzedniego wydania Wywierania wptywu na ludzi uptyngto juz nieco czasu. W okresie
tym wydarzyly si¢ pewne rzeczy zastugujace na ich odnotowanie w obecnym wydaniu.

Po pierwsze dzi$ wigcej juz wiemy o procesach wywierania wptywu na ludzi. W badaniach nad
perswazjg, uleganiem i zmiang opinii nastgpit wyrazny postep - obecne wydanie zawiera nowy
material bedacy wyrazem tego postepu. W tym wydaniu rozbudowatem tez dziat - zainspirowany
listami czytelnikow poprzednich wydan tej ksigzki - Doniesienia czytelnikéw. Na koncu lub w
tresci kazdego rozdziatu znajduja si¢ listy czytelnikow obrazujace ich doswiadczenia w sytuacji,
w ktorej ktos skutecznie probowatna nich wplynaé¢ za pomoca jednej z technik opisanych w
danym rozdziale.

Chciatbym tu podzigkowac osobom, bez ktorych ksiazka ta by nie powstata. Po pierwsze
poczatkowy jej wersje przeczytato kilku moich akademickich kolegdéw, ktorych wnikliwe
komentarze pozwolily ja znacznie ulepszy¢. Byli to GUS Levine, Doug Kenrick, Art Beaman i
Mark Zanna. Ponadto pierwsza wersj¢ przeczytali tez moi przyjaciele i cztonkowie rodziny -
Richard 1 Gloria Cialdini, Bobette Gorden i Ted Hali. Uzyskalem od nich nie tylko tak potrzebne
wsparcie emocjonalne, alei szereg pouczajgcych komentarzy na temat zawarto$ci ksigzki.

Po drugie wielu osobom zawdzigczam tez cenne komentarze dotyczace pojedynczych
rozdziatow lub grup rozdziatow tej ksigzki. Sg to Todd Andersen, Sandy Braver, Catherine
Chambers, Judi Cialdini, Nancy Eisenberg, Larry Ettkin, Joanne Gersten, Jeff Goldstein, Betsy
Hans, Yalerie Hans, Joe Hepworth, Holly Hunt, Ann Inskeep, Barry Leshowitz, Darwyn Linder,
Debbie Littler, John Mowen, Igor Pavlov, Janis Posner, Trish Puryear, Marilyn Rait, John Reich,
Peter Reingen, Diang Ruble, Phyllis Sensenig, Roman Sherman i Henry Wellman.

Pewne osoby byly tez pomocne w poczatkowych stadiach pracy nad tg ksigzka. John
Stanley byt pierwszym wydawca, ktory zapalit si¢ do pomystu napisania tej ksigzki. Jim
Sherman, Al Goethals, John Keating, Dan Wagner, Dalmas Taylor, Wendy Wood i David
Watson napisali wstepne, przychylne recenzje projektu ksigzki, zachgcajac w ten sposob zaréwno
mnie, jak 1 moich wydawcow do dalszej pracy. Wdzieczny tez jestem moim redaktorom z
wydawnictwa Allyn and Bacon, Carolyn Merrill i Jodi Devine Woods i Anne Smith, za pomoc,
zyczliwo$¢ 1 zrozumienie, jakie u nich znalaztem. Chcialbym podzigkowac tez kilku
uzytkownikom trzeciego wydania ksigzki, za ich cenne informacje zwrotne przekazywane
podczas telefonicznych dyskusji: Emory Griffin, Whe-aton College; Robert Levine, California
State, Fresno; Jeffrey Lewin, Georgia State University; David Miller, Daytona Beach Community
College; Lois Mohr, Georgia State University i Richard Rogers, Daytona Beach Community
College. Obecne wydanie ksigzki wzbogacito si¢ tez o szereg cennych uwag wielu recenzentow.
Byli to: Assaad Azzi z Yale Uniyersity, Robert M. Brady z University of Arkansas, Brian M.
Cohen z University of Texas at San Antonio, Christian B. Crandall z University of Florida,
Catherine Goodwin z University of Alaska, Robert G. Lowder z Bradley University, James W.
Michael, Jr. z Yirginia Polytechnic Institute and State University, Eugene P. Sheehan z
University of Northern Colorado, Jefferson A. Singer z Connecticut College i Sandi W. Smith z
Michigan State University. Wiele zawdzieczam tez redakcyjnym umiejetnosciom Laury
McKenna.

Wreszcie, podczas calego tego przedsiewzigcia nikt nie byt bardziej po mojej stronie niz
Bobette Gorden, ktora towarzyszyta mi przy kazdym stowie tej ksigzki.
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Chciatbym tez podzigkowa¢ autorom listow zamieszczonych w Doniesieniach
czytelnikow. Sg to Pat Bobbs, Annie Carto, William Cooper, Alicia Freidman, William
Graziano, Mark Hastings, Endayehu Kendie, Danuta Lubicka, James Michaels, Steven Moysey,
Paul R. Nail, Alan J. Resnik, Daryl Retzlaff, Geofrey Rosenberger, Dan Swift i Karla Vasks.

Chcialbym rowniez zaprosi¢ nastepnych czytelnikow do pisania listow, ktore mogty-by
sie znalez¢ w kolejnym wydaniu tej pracy. Prosz¢ przysytac je na adres: Department of
Psychology, Arizona State University, Tempe, AZ 85287-1104, USA lub pocztg elektroniczng:
Robert.Cialdini@ASU.EDU. Wiecej informacji zwigzanych z tematem wywierania wptywu

mozna uzyska¢ na stronie Influenceatwork.com.
Robert B. Cialdini



Wstep

Teraz moge si¢ do tego przyzna¢. Zawsze zbyt szybko dawatem si¢ naciggnac.

Jak daleko siggne pamiecig w przesztosc, to okazuje sie, ze bylem tatwa zdobycza roznego
rodzaju zbieraczy datkow, domokrazcow i sprzedawcow. Na pewno tylko niektorzy z nich byli
naciggaczami. Inni - na przyktad przedstawiciele organizacji dobroczynnych - mieli jak
najszlachetniejsze zamiary. Tak czy owak, padatem ich ofiara, zostajac z niechcianymi
subskrypcjami na miesigczniki, ktore mnie nie interesowatly czy biletami na bale dobroczynne,
ktore interesowaly mnie jeszcze mniej. Zapewne ten wlasnie rodzaj doswiadczen towarzyszacych
mi przez cate zycie zadecydowat o moim zainteresowaniu problematyka ulegania wplywowi
innych. Co wtasciwie sprawia, ze jeden cztowiek ulega wptywowi innego?

Jakie techniki wptywania na innych okazuja si¢ skuteczne? Zawsze zastanawiato mnie, dlaczego
prosba sformutowana w jaki$ okreslony sposob spotyka si¢ z odmowa, podczas gdy nawet
niewielkie jej przeformulowanie sprawi¢ moze, ze zostanie spetniona z ochota.

Tak wiec w roli psychologa spotecznego prowadzacego badania eksperymentalne
zaczatem zajmowac si¢ problemem, w jaki sposob jedni ludzie wywieraja wplyw na innych.
Poczatkowo byty to badania prowadzone w laboratorium, gtéwnie na studentach uniwersytetu.
Moim celem stato si¢ wykrycie prawidtowosci rzadzacych uleganiem cudzemu wptywowi. W
chwili obecnej psychologowie zgromadzili juz catkiem sporg wiedzg na temat czynnikow
decydujacych o uleganiu wptywowiinnych iregutach, ktére uleganiem rzadzg. Nazywam te
reguty narzedziami wptywu spotecznego i najwazniejsze z nich przedstawiam w tej ksigzce.

Po pewnym czasie zdatem sobie jednak spraweg z tego, ze badania eksperymentalne -
aczkolwiek konieczne - nie wystarczaja do zdobycia wiedzy o wplywie spotecznym. Przede
wszystkim trudno byto si¢ z nich dowiedzie¢, czy stwierdzane przeze mnie prawidtowosci
rzadzace uleganiem wplywowi innych obowigzuja takze poza budynkiem wydziatu psychologii.
Stawato si¢ dla mnie coraz bardziej jasne, ze petlne zrozumienie mechanizméw rzadzacych
wywieraniem wplywu wymaga poszerzenia pola poszukiwan, przede wszystkim o przyjrzenie si¢
zawodowym praktykom wplywu spotecznego. Tym ludziom, ktérzy tak skutecznie wywierali na
mnie wptyw przez cate moje zycie. To oni wiedza, co dziata, a CO nie - zapewnia to regula
przetrwania (w zawodzie) najlepiej przystosowanych. Ich zajecie polega na skutecznym
wywieraniu wplywu na innych 1 to stanowi zrédto ich utrzymania. Ci, ktdrzy nie potrafig
skutecznie na ludzi wplywac, odpadaja z zawodu; zostaja tylko ci, ktorzy opanowali t¢ sztuke.
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Oczywiscie zawodowi praktycy wpltywu spotecznego nie sg jedynymi ludZzmi majacymi
wiedze 1 umiejgtnosci w tym zakresie. Kazdy z nas w jakim§ stopniu dysponuje taka wiedzg -
dzigki niej potrafimy wptyna¢ na swoich sgsiadow, przyjaciot czy rodzing. A poniewaz oni takze
takg wiedzg majg, my sami ulegamy ich wptywom. Jednak, podczas gdy my wszyscy mozemy tu
mniej lub bardziej pozosta¢ amatorami, zawodowi praktycy utrzymujg si¢ ze swojej wiedzy o
wplywie spotecznym, nie moga wigc sobie pozwoli¢ na amatorszczyzne. Im dtuzej o tym
myslatem, tym bardziej bylem przekonany, ze to wlasnie oni okaza si¢ dla mnie najbogatszym
zrodtem informacji. Tak wiec przez prawie trzy lata taczytem swoje eksperymentalne badania z o
wiele zabawniejszym przedsiewzi¢ciem polegajacym na systematycznej penetracji $wiata
zawodowych praktykow wplywu spolecznego - sprzedawcow, zbieraczy datkow, specjalistow od
reklamy 1 im podobnych zawodowcow.

Celem moim bylo przyjrzenie si¢ od podszewki stosowanym przez nich technikom.
Zorientowanie si¢, jakie techniki uzywane sg najczgsciej i1 z najlepszym skutkiem. Ten nietypowy
program badawczy polegat czasami na prowadzeniu wywiadoéw z samymi praktykami wptywu
spotecznego, a czasami z naturalnymi wrogami niektoérych sposrod nich (na przyktad
policjantami specjalizujgcymi si¢ w zwalczaniu oszustow czy przedstawicielami organizacji
konsumenckich).

Czasami byta to zmudna analiza pisemnych materialdw, za pomoca ktérych wiedza o technikach
wplywu spotecznego przekazywana jestz pokolenia na pokolenie (na przyktad podreczniki dla
sprzedawcow). Jednak najczesciej byta to tak zwana obserwacja uczestniczaca.

Obserwacjauczestniczaca polega na tym, ze badacz staje si¢ kim$ w rodzaju szpiega -
infiltryje interesujaca go grupe jako jej ,,normalny”" cztonek, ukrywajac swoja rzeczywistg
tozsamo$¢ 1 zamiary. Jezeli wiec chciatem si¢ dowiedzied, jakie techniki stosowane sg przez
agencje sprzedajace encyklopedie (albo odkurzacze, portrety rodzinne czy lekcje tanca),
odpowiadalem na ogltoszenie prasowe jako osoba zainteresowana pracg w takiej agencji. Bratem
udziat w regularnym szkoleniu nowo przyjmowanych tam osob, uczac si¢ stosowanych w danej
agencji technik wptywu spotecznego. W mniej lub bardziej podobny sposéb udato mi si¢
spenetrowaé pewng liczbe agencji reklamowych, agencji trudnigcych si¢ ksztattowaniem tzw.
public relations czy zbieraniem funduszy na takie albo inne cele.

Duza czgs$¢ prezentowanych w tej ksigzce danych ma swoje zrodto w moich doswiadczeniach w
roli zawodowego lub tez poczatkujacego praktyka wplywu spotecznego w réznych organizacjach
1 instytucjach zajmujacych si¢ zawsze tym samym - jak naktoni¢ ludzi, by powiedzieli ,,tak".

Oto najbardziej pouczajaca rzecz, jakiej dowiedziatem si¢ w ciggu tych trzech lat
praktyki: cho¢ techniki wywierania wptywu na innych przyjmowaé moga tysiace réznych
postaci, wigkszo$¢ daje si¢ zaklasyfikowac do jednej z szesciu kategorii.

Kazda z tych kategorii opiera si¢ na jednej podstawowej regule psychologicznej sterujacej
przebiegiem ludzkiego postepowania. Wtasnie ta reguta uzycza réoznym technikom ich mocy
przekonywania.
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Sze$¢ najwazniejszych regul to regula wzajemnos$ci, konsekwencji, spolecznego dowodu
stusznosci, lubienia, autorytetu i niedostepnosci®. Kazdej z nich po§wiecam odrebny rozdziat, w
ktorym omawiam funkcje danej reguly z punktu widzenia pozytkow, jakie przynosi ona
spoteczenstwu oraz przedstawiam konkretne techniki wptywu spotecznego na tej wtasnie regule
opierajace swa skutecznos¢ w naktamaniu ludzi do kupowania, sktadania datkéw, ustgpowania
czy glosowania w taki, a nie inny sposob. Pokazuje tez, w jaki sposob reguta powoduyje
automatyczne i bezrefleksyjne uleganie innym przez poddanych jej dziataniu ludzi. Wiele
omawianych dalej powodow przemawia za tezg, ze wskutek zalewajacej wspotczesnego
czlowieka coraz wigkszej fali informacji i wyboroéw rola takich automatycznych 1
bezrefleksyjnych mechanizmow ulegania wptywowi spotecznemu bedzie rosta w przysztosci.

1. Warto podkreslic, ze wsrod owych szesciu podstawowych regut nie umiescitem prostej
reguly maksymalizacji wlasnego interesu - Ze ludzie zwykle pragng otrzymac jak
najwiecej za jak najmniejszq cene. Nie znaczy to, ze nie wierze w powszechnosc tej reguty
czy tez, ze nie doceniam jej waznoSci w ksztattowaniu naszych decyzji. To ominiecie nie
bierze sig tez z jakichkolwiek danych sugerujgcych, jakoby zawodowi praktycy wplywu
spotecznego ignorowali to ludzkie pragnienie maksymalizowania wltasnych zyskow. Wrecz
przeciwnie, podczas moich badan wielokrotnie miatem okazje obserwowac praktykow
usitujgcych (prawdziwie lub nie) przekonac swoich klientow, ze oferujq im korzystng
transakcje. W ksigzce tej nie poswiecam regule maksymalizowania wlasnego interesu
jakiejs szczegolnej uwagi z tego prostego powodu, ze jest ona tak oczywista i
wszechobecna w ludzkich dzialaniach.



1.

Narze¢dzia wplywu

Cywilizacjarozwija si¢ przez wzrost liczby operacji, ktore mozemy wykonywac bez
myslenia o nich.
Alfred North Whitehead

Pewnego dnia zatelefonowata do mnie znajoma, ktora wtasnie niedawno otworzyta sklep
z ludowg bizuterig indianska w Arizonie. Byta mocno podekscytowana pewnym zdumiewajacym
wydarzeniem i liczyta na to, Zze bede jej potrafit - jako psycholog - wyjasni¢ to zdarzenie. Sprawa
dotyczyla pewnych 0zddb sporzadzonych ze skorupy zotwia, ktore , kiepsko" si¢ w jej sklepie
sprzedawaty, mimo pelni sezonu turystycznego i pomimo tego, ze byly one przyzwoicie
wykonane i1 do$¢ tanie w stosunku do swej jakosci. Znajoma probowata wielu zwyktych w takich
razach trikow handlowych. Usitowata skupi¢ uwage klientow na tych ozdobach, przektadajac je
na bardziej centralne miejsce na wystawie - bez skutku. Namawiata swoich sprzedawcow, by
starali si¢ je ,,wcisng¢" klientom - z podobnym brakiem rezultatow.

Wreszcie, w wieczor poprzedzajacy jej wyjazd w podroz akwizycyjng, zdesperowana
napisata kartke do swojej sprzedawczyni: ,,Wszystko z tej skrzynki wycen »x 1/2«", majac
nadzieje wyzby¢ sie feralnych 0zdob nawet z wiasng stratg. Gdy wrocitapo kilku dniach,
stwierdzita z ulga, ze wszystkie ozdoby zostaly sprzedane. Jednak ulga zamienita si¢ w
zdumienie, kiedy wykryta, ze wskutek btednego odczytania kartki sprzedawczyni pomnozyta
kazda ceng przez 2 i wszystkie ozdoby zostaly sprzedane po cenie dwukrotnie wyzszej niz ta, po
ktorej nie sposob byto sprzedacd je przedtem!

Wiasnie wtedy zadzwonita do mnie. Wiedzialem doskonale, co si¢ wydarzyto, ale
powiedzialem jej, ze jezeli mam wytlumaczy¢ wszystko po kolei, to bedzie musiata wystuchaé
catej mojej historii. Wtasciwie nie jest to moja historia - jej tworczynig jest dos¢ mtoda nauka o
zachowaniu zwierzat w ich naturalnym $rodowisku, zwana etologia, a historia dotyczy...
indyczych matek. Indyczki sg dobrymi matkami - kochajgcymi, czujnymi 1 opiekunczymi.
Mnéstwo czasu spedzaja na zajmowaniu si¢ swoimi mtodymi, na ich czyszczeniu, ogrzewaniu i
zagarnianiu pod wtasne skrzydta. A jednak w ich postgpowaniu jest co$ dziwacznego, cate
bowiem to matkowanie zostato zapoczatkowane przez jedna wlasciwie
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rzecz - cieniutkie ,,czip-czip" wydawane przez indycze pisklgta. Inne cechy rozpoznawcze
pisklat, takie jak ich zapach, dotyk czy wyglad zdajg si¢ tu nie odgrywac¢ zadnej roli. Kiedy wigc
piskle wydaje charakterystyczny dzwigk -jego matka opiekuje si¢ nim, kiedy jednak nie wydaje
tego dzwieku - zupetnie nie zwraca na pisklaka uwagi, a czasami nawet go zabija.

Krancowe uzaleznienie indyczego matkowania od tego jednego dzwicku zostato w dos¢
dramatyczny sposob zilustrowane przez etologa M. W. Foxa (1974) w eksperymencie, w ktorym
postuzyl on si¢ wypchanym zwierzeciem - tchorzem. Dla dorostej indyczki tchorz jest
naturalnym wrogiem wzbudzajacym agresje, powodujagcym dziobanie i glo$ny jazgot.
Prowadzone przez Foxa do§wiadczenia wykazaly, ze nawet wypchany tchorz, podciagany do
indyczki na sznurku, spotykal si¢ z natychmiastowym 1 gwaltownym atakiem. Kiedy jednak w
tym wypchanym wrogu umieszczono maty magnetofon odtwarzajacy dzwieki wydawane
normalnie przez indycze piskle, indycza matka nie tylko akceptowata zblizajacego si¢ tchorza,
ale wrecz zagarniata go opiekunczo pod swoje skrzydta.

Gdy jednak magnetofon zostal wytaczony, wypchany tchorz ponownie spotykat si¢ z
gwattownym atakiem indyczki.

Klik, wrrr....

Jakze niemadrze przedstawia sie w tym wszystkim indycza matka - bierze pod wtasne skrzydta
swojego naturalnego wroga tylko dlatego, ze wydaje on z siebie cieniutkie ,,czip-czip"”, ignoruje
za$, anawet morduje swoje wiasne piskle, jesli nie wydaje ono tego dzwigku! Zachowuje sie
niczym robot, ktdrego macierzynskie instynkty sg automatycznie wzbudzane przez jeden jedyny
dzwigk. Jednak etologowie wykazali, ze tego rodzaju zjawisko jest charakterystyczne bynajmniej
nie tylko dla indyczek. Regularne, slepo mechaniczne wzorce zachowan wykryto u bardzo
szerokiego zakresu gatunkow roznych zwierzat.

Zachowania takie, zwane utrwalonymi wzorcami reakcji, zawiera¢ moga bardzo
skomplikowane ciagi dziatan, takie jak rytuaty zalotdw czy parzenia si¢ zwierzat. Podstawowg
wtasciwoscig tych wzorcow jest to, ze sktadajgce si¢ na nie zachowania pojawiajg si¢ za kazdym
razem, w niezmiennej postaci i kolejnosci. Wyglada to niemalze tak, jakby wzorce te nagrane
byly na tasm¢ gdzie$§ wewnatrz tych zwierzat. Jezeli dana sytuacja wywotuje zaloty, odtwarzana
jest tasma z nagraniem zalotéw, jezeli sytuacja wywoluje matkowanie - odtwarzana jest tasma z
zachowaniem macierzynskim. Klik - i odpowiednia tasma zostanie wprawiona w ruch; wrrr... - i
odtworzony zostaje standardowy ciagg zachowan.

Najbardziej interesujaca przy tym sprawa jest sposob, w jaki te ,,taSmy" sg wprawiane w
ruch, czyli aktywizowane. Na przyktad tasma z zachowaniami obrony wtasnego terytorium
(czujno$¢, grozenie, atak 1 walka) jest aktywizowana przez pojawienie si¢ innego osobnika tego
samego gatunku na wlasnym terytorium zwierzecia. To logiczne. A jednak w calym tym systemie
jest jeden szkoput - czynnikiem aktywizujacym t¢ sekwencje zachowan nie jest sam rywal, lecz
tylko jedna jego cecha - wyzwalacz catego mechanizmu. Czgsto jest to
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Rycina 1.1 Klik, wrrr...

Rytuaty godowe u ludzi nie sq az tak sztywne i niezmienne jak u zwierzqt. Niemniej jednak
badacze wykryli szereg wzorcow zalecania sig, ktore sq zdumiewajgco podobne w wielu
roznych kulturach ludzkich (Kenrick i Keefe, 1992). Na przyktadw ogloszeniach
matrymonialnych zamieszczonych w roznych miejscach swiata kobiety podkreslajq swojg
mitodos¢ i urode, mezczyzni zas swojg pozycje spoteczng i zasoby materialne (Buss i
Kenrick, 1998).

tylko jedna z bardzo wielu cech nadchodzacego intruza - na przyktad okreslony kolor, jak u
samcOw drozda. Doswiadczenia etologow wykazaty, ze samiec drozda kieruje zjadliwy atak na
kiebek czerwonych pior (ktore samce drozda maja na piersi) i zachowuje si¢ tak, jakby 6w kiebek
byl catym rywalem, a jednocze$nie pozostaje caltkowicie obojetny na catego (wypchanego)
drozda, jezeli tylko jest on pozbawiony owej charakterystycznej kepki czerwonych pior (Lack,
1943).

Podobne wyniki uzyskano u innego gatunku ptakéw (bluethroat), u ktorych
wyzwalaczem zachowania majacego na celu obrong whasnego terytorium okazatl si¢ niebieski
kolor pior na piersi rywala (Peiponen, 1960).

Zanim pokiwamy z politowaniem gtowg nad ograniczeniami inteligencji nizszych
zwierzat, prowadzacymi do wykonywania przez nie skomplikowanych ciggéw zachowan
catkowicie nieadekwatnych do biezacej sytuacji, powinni$my



NARZEDZIA WPLYWU 17

uzmystowi¢ sobie dwie sprawy. Po pierwsze w wigkszo$ci wypadkow automatyczne wzorce
zachowan dziatajg u tych zwierzat adekwatnie do warunkéw i bez zarzutu. Skoro tylko normalne,
zdrowe piskle indycze wydaje z siebie chara-kterytyczne “czip-czip", to jest zupetnie logiczne, ze
to ten wlasnie dzwigk wyzwala macierzynskie zachowania dojrzatej indyczki. Reagujac na ten
jeden tylko dzwigk, przecigtna indyczka niemal zawsze zachowa si¢ w sposéb jak najbardziej
adekwatny do sytuacji. Zachowanie indyczki zaczyna wyglada¢ na ghupie dopiero wtedy, gdy
pojawi si¢ taki nietypowy czynnik, jak etolog-eksperymentator. Druga wazna sprawa, ktorg
nalezy zrozumie¢ to fakt, ze zachowanie nas samych, ludzi, takze jest z gory zaprogramowane na
takich tasmach.

I aczkolwiek zwykle jest to dla nas pozyteczne, réwniez my mozemy zostac ,,wpuszczeni w
maliny", kiedy okreslone wyzwalacze wprawig owe tasmy w ruch w nieodpowiedniej do tego
sytuacji *

Zjawisko to zgrabnie ilustruje eksperyment wykonany przez psycholog Ellen Langer i jej
wspotpracownikow (Langer, Blank i Chanowitz, 1978). W mys$l powszechnie znanej reguly
rzadzacej ludzkim zachowaniem, proszac kogo$ o oddanie nam przystugi, zwigkszymy szanse
spetnienia naszej prosby, jezeli dostarczymy

1. Cho¢ automatyczne zachowania ludzi wykazujg wiele podobienstw do automatycznych
zachowan nizszych zwierzqt, istniejq miedzy nimi rowniez i wazne roznice. U ludzi
zautomatyzowane wzorce zachowan sq zwykle raczej wyuczone, a nie wrodzone, majq tez
bardziej plastyczny charakter i sq wyzwalane przez szerszy zakres bodzcow, niz zdarza sie
to w wypadku nizszych zwierzqt.
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temu komus$ jakiego$ jej uzasadnienia. Po prostu ludzie lubig mie¢ jakie§ powody, dla ktorych
co$ robig. Langer wykazata ten niezbyt zaskakujacy fakt, proszac o drobng przystuge ludzi
oczekujacych w bibliotece na swoja kolejke do kserokopiarki. ,,Przepraszam, mam tu piec stron.
Czy moglabym skorzysta¢ z kopiarki, bo bardzo si¢ spiesz¢?" Skutecznos¢ takiej prosby
zaopatrzonej w uzasadnienie okazala si¢ bardzo wysoka - 94% poproszonych ludzi zezwolito
proszacej osobie na skorzystanie z kopiarki poza kolejka. Gdy natomiast prosba brzmiata:
»Przepraszam, mam tu pi¢¢ stron. Czy moglabym skorzysta¢ z kopiarki?", a wigc byta
pozbawiona uzasadnienia, tylko 60% proszonych na nig przystato. Na pierwszy rzut oka istotna
roznica migdzy tymi dwoma prosbami zdaje si¢ tkwi¢ w stowach ,,bo bardzo si¢ spiesze".
Jednakze inny jeszcze, trzeci typ prosby uzyty przez Langer w tym eksperymencie pokazal, Ze to
nie dodatkowa informacja przekazana w tych stowach zadecydowata o roznicy miedzy dwoma
poprzednimi prosbami. Okazalo si¢, ze zadziatal nie tyle caty ten ciag stow, ile jedynie pierwsze
z nich - krocidtkie stowko ,,bo". Trzeci wariant prosby brzmiat ,,Przepraszam, mam tu pigc¢ stron.
Czy mogtabym skorzysta¢ z kopiarki, bo chciatabym je skopiowac?", a wigc nie zawieral
7zadnego rzeczywistego uzasadnienia prosby. Stwierdzal jedynie oczywisty fakt, ze kopiarek
uzywa si¢ do kopiowania. A jednak poniewaz wypowiedz ta miala forme¢ uzasadnienia, az 93%
poproszonych zgodzito si¢ wpusci¢ proszacg osobe poza kolejka. Krotkie stowko ,,bo"
automatycznie wyzwalato zgode na spetnienie prosby, mimo Ze nastepujgce po nim stowa nie
zawieraly Zadnej rzeczywistej informacji uzasadniajacej te prosbe. Zupetnie tak samo, jak
piskliwe ,,czip-czip" wywotuje macierzynskie zachowania indyczki nawet wtedy, kiedy
wydobywa si¢ z tchorza.

Stowem -Klik, wrrr....2

Cho¢ dodatkowe wyniki uzyskane przez Langer wykazaly istnienie wielu sytuacji, w
jakich ludzie nie zachowujg si¢ w tak automatyczny sposéb, badaczka ta jest przekonana, ze
wigkszo$¢ naszego zycia uptywa na takich wtasnie zachowaniach (Langer, 1989). Rozwazmy na
przyktad to dziwaczne zachowanie klientow ze sklepu mojej znajomej, o ktérej wspomniatem we
wstepie. Trudno to zachowanie zrozumie¢ inaczej niz jako przektad automatycznego ciagu Klik,
WITT....

Klienci owi - w wigkszoséci zamozni turysci - niezbyt si¢ znali na ozdobach wykonanych
ze skorupy zétwia. Swoje decyzje o kupowaniu opierali wigc nie na wiedzy, lecz na stereotypie
wysoka cena = wysoka jako$¢. Wiele badan pokazuje, ze ludzie niepewni rzeczywistej jakosci
roznych artykuldow oceniaja ja, opierajac si¢ na tym stereotypie (por. Olson, 1977). Tak wigc
tury$ci z Arizony, ktorzy pragneli kupowaé ozdoby ,,wysokiej jakosci", zdecydowanie chetniej
kupowali artykuty o wysokiej... cenie. Wobec braku wiedzy na temat wyrobow ze skorupy
z6twia, jedynym wskaznikiem ich jakosci stawata si¢ cena 1 gdy ona dramatycznie wzrosta,
rownie ,,dramatycznie" wzrosty i zakupy dokonywane przez spragnionych jakosci turystow °.

2. Czesta odpowiedz ,, tak, bo tak", jakiej udzielajq dzieci, tHumaczgc swoje zachowanie,
moze by¢ powodowana ich kompletng nieznajomosciq znaczenia, jakie dorosli przypisujg
stowu ,,poniewaz".

3. Klasycznym przyktadem zagrywki wykorzystujgcej te prawidtowos¢ w marketingu sq
dzieje Chivas Regal Scotch Whiskey, ktoraw swoim czasie miata wrecz ktopoty z
utrzymaniem sie na rynku, dopoki menedzerowie nie wpadli na pomyst podniesienia jej
ceny wysoko ponad poziom marek konkurencyjnych. Cho¢ w samym produkcie nic sie nie
zmienito, jego sprzedaz wzrosta bardzo wydatnie (Aaker, 1991).
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DONIESIENIA CZYTELNIKOW
Od pewnego menedzera z Gillette Corporation

Mezczyzna prowadzacy w moim miescie sklep z bizuterig opowiedziat mi historyjke o tym,
jak na wtasnej skorze przekonal si¢ o prawdziwosci zasady wysoka cena = wysoka jakos$¢.
Przyjaciel jubilera zapragnat ofiarowaé swojej narzeczonej co$ specjalnego na urodziny.
Jubiler wybral wigc naszyjnik za 500 dolaréw, postanawiajac, ze odstapi go przyjacielowi za
250. Po przyjrzeniu si¢ naszyjnikowi przyjaciel wpadt w entuzjazm, ktory jednak szybko przy-
gasl, gdy dowiedziat si¢ o cenie - zaczal wycofywac si¢ z transakcji, jako ze chciat dla swej
przyszitej zony ,,czego$ specjalnego".

Kiedy nastepnego dnia jubiler w petni zrozumial, co si¢ stato, zadzwonit do przyjaciela
z pro$ba, by ten przyszedt do sklepu zapozna¢ si¢ z nastepng propozycja. Tym razem pokazat
mu porownywalny naszyjnik z jego zwykta ceng 500 dolaréw. Naszyjnik tak spodobat si¢
przyjacielowi, ze gotow byl go z miejsca kupi¢. Zanim jednak doszto do transakcji, jubiler
wyrazit gotowo$¢ do obnizenia ceny o potowe, co przyjaciel miat potraktowaé jako prezent
slubny. Ten nie posiadat si¢ z zachwytu 1 wdzigcznos$ci - tym razem cena 250 dolaréw wcale
nie wydawata mu si¢ obrazliwie niska.

Komentarz autora: Zauwazmy, ze podobnie jak w wypadku sklepiku z bizuterig w
Arizonie, osoba zawiedziona niska ceng byta zainteresowana kupnem dobrego produktu.
Jestem przekonany, Ze nasze myslenie rzadzi si¢ nie tylko regulg ,,drogi - cenny", ale takze i
jej odwrotnos$cia ,.tani = kiepski". Bowiem w jezyku angielskim [i polskim - przyp, thum.]
stowo ,,tani" znaczy nie tylko ,,niedrogi", ale 1,,pos$ledniej jakosci".

Na skroty

Zapewne latwo twierdzi¢, ze owi turysci nie grzesza nadmiernym rozsadkiem, jednak
chwila zastanowienia wystarcza, by nie odsadza¢ ich tak catkowicie od czci i wiary. Przeciez sa
to ludzie wychowani na regule ,,jaka cena, taki produkt", ktérym zycie upltyneto na placeniu
wyzszych cen za produkty lepsze, nizszych za$ - za tandetne, co oczywiscie zaowocowato reguta
,drogie = dobre".

W istocie reguta ta jest przeciez catkiem rozsadna i dobrze im dotad stuzyta, jako ze tanie rzeczy
zwykle okazywaty si¢ tandetne, a wysoka cena wyrazata na ogot wyzsza jakos$¢. Zrozumiate
zatem, ze w sytuacji kupowania dobrych ozdob, o ktoérych niewiele wiedzieli, przy wnioskowaniu
o ich jakosci oparli si¢ na dobrze sobie znanej cesze produktu - cenie (Raot i Monroe, 1989).

Choc¢ tury$ci zapewne nie byli tego §wiadomi, opierajac swe decyzje wytacznie na cenie
produktu, postugiwali si¢ znang skadinagd regutg uproszczonej oceny szans. Zamiast pracowicie
zestawiac i podlicza¢ wszystkie argumenty za
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Rycina 1.2 Drogi = dobry (smak)

1 przeciw wysokiej jakosci rzeczonych ozddb, poszli ,,na skréty" 1 oparli si¢ tylko na jedne;j
przestance, ale za to takiej, o ktorej dobrze wiedzieli, ze pozwala ona trafhie oceni¢ szansg, ze
jaki$ produkt jest wysokiej jakos$ci - na cenie. Co prawda, akurat tym razem kto$ tam si¢ pomylit
biorac,x 1/2" za ,.x 2" i stad ich ocena okazala si¢ nietrafha. Jednakze na dtuzsza metg, biorac
pod uwage wszystkie przeszte i przyszte sytuacje, opieranie oceny jakosci produktu na jego cenie
moze si¢ okaza¢ najbardziej racjonalnym z mozliwych do wykonania podejscé.

Automatyczne, stereotypowe zachowanie jestu ludzi tak czgste wtasnie dlatego, ze w
wielu wypadkach automatyczno$¢ okazuje si¢ najbardziej skuteczna (Gigerenzer 1 Goldstein,
1996), a w wieluinnych -jest ona po prostu niezbedna (Bodenhausen, Macrae i Sherman, 1999;
Fiske 1 Neuberg, 1990). Pami¢tamy przeciez z dziecigcego wierszyka, co si¢ stato ze stonoga,
ktora zaczeta §wiadomie rozwazaé, ktorg noga rozpocza¢ spacer! Wszyscy zyjemy w
niestychanie skomplikowanym otoczeniu, zapewne najbardziej ztozonym 1 najszybciej si¢
zmieniajacym w dziejach naszej planety. By sobie z tym poradzi¢, musimy chodzi¢ na skroty.
Trudno po nas oczekiwaé szczegblowego analizowania i roztrzasania kazdego aspektu kazdej
osoby, kazdego zdarzenia czy kazdej sytuacji -
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nawet tych, ktore napotykamy jednego tylko dnia!l Nie mamy na to ani czasu, ani energii, ani
sposobnos$ci. Zamiast tego musimy bardzo czesto postugiwac si¢ roznymi stereotypami czy
regutami tylko z grubsza prawdziwymi, aby klasyfikowac napotkane obiekty na podstawie
nielicznych, kluczowych ich cech i potem bez dalszych deliberacji reagowac na te ,,spustowe"
cechy, ktore w danej sytuacji akurat wystepuja.

Czasami wywolywane w taki sposob zachowania okazuja si¢ niedopasowane do
rzeczywistych wymogow sytuacji, poniewaz nawet najprawdziwsze schematy czy stereotypy nie
sg prawdziwe za kazdym razem. Jednakze jesteSmy skazani na pogodzenie si¢ z ich
niedoskonato$cia, poniewaz w istocie nie mamy zadnego innego wyboru. Bez takich
pojedynczych, stereotypowych wskaznikow sterujacych naszym zachowaniem musieliby$my
znieruchomie¢ - oceniajac, katalogujac 1 szacujgc rozne wiasciwoscinapotykanych obiektow czy
zdarzen - podczas gdy okazja do odpowiedniego dziatania wtasnie bezpowrotnie by nam
umykata.

W dodatku wszystko wskazuje na to, ze nasze uzaleznienie od wskaznikéw automatycznie
sterujgcych naszym zachowaniem bedzie w przysziosci rosng¢. W miar¢ wzrostu liczby 1 stopnia
zlozono$ci atakujacych nas zewszad bodzcow, z ktoérych zalewem poradzi¢ sobie bedziemy
mogli tylko ,,chodzac na skroty" *.

Psychologowie wykryli niedawno szereg takich umystowych ,,przej$¢ na skroty”, ktorych
uzywamy na co dzien w naszym wnioskowaniu (Chaiken, Trope, 1999; Kahneman, Slovic i
Tversky, 1982). Zostaly one nazwane heurystykami sadzenia i wszystkie dziatajg na podobne;j
zasadzie, jak wspomniana juz reguta ,,drogie = dobre", i upraszczajg proces wydawania sagdow, z
reguty z pozytkiem, cho¢ czasami narazaja nas na kosztowne pomytki. Z punktu widzenia tej
ksigzki szczegdlnie wazne sg heurystyki, ktorych uzywamy decydujac, czy to, co kto§ nam mowi
jest prawda, czy tez nie. Rozwazmy dla przyktadu regute ,,Skoro tak mowi znawca (ekspert), to
tak zapewne jest". Jak to zobaczymy w rozdziale 6, nasze spoleczenstwo ma cokolwiek
niepokojaca sktonno$¢ do zupetnie bezmyslnego zawierzania osobom, ktore w danej sprawie
zdaja si¢ by¢ autorytetami. To znaczy, zamiast mys$le¢ o uzywanych przez znawce argumentach,
czesto zupelnie ignorujemy tre$¢ argumentéw 1 zostajemy przekonani tylko dlatego, ze
wypowiedzial si¢ wtasnie ,,ekspert". Te sklonno§¢ do mechanicznego reagowania na pojedyncza
informacje¢ w sytuacji, gdy informacji tych jest wiele, nazwali$my tu reagowaniem typu klik,
wrrr... Sktonno$¢ do reagowania na podstawie gruntownej analizy catos$ci dostepnych
informacji mozna natomiast nazwa¢ reagowaniem kontrolowanym (Chaiken i Trope, 1999).

Wiele laboratoryjnych badan wykazato, ze sktonno$¢ do kontrolowanego przetwarzania
nadchodzacych informacji ro$nie, gdy ludzie maja zar6wno potrzebe, jak i mozliwos¢
doglebnego zanalizowania tych informacji. Gdy za$ nie

4. Rozwazmy dla ilustracji przypadek automatycznego, bezmysinego reagowania nabywcow
na standardowy w naszej kulturze wyzwalacz kupowania w postaci kuponu
uprawniajgcego do znizki przy zakupie (Zimmatore, 1983). W pewnym przedsigbiorstwie
produkujgcym opony samochodowe stwierdzono, ze wysytane do klientow pocztq kupony,
ktore wskutek btedu drukarskiego nie oferowaty znizki, zaowocowaty takq samgq liczbg
zamowien, jak kupony wydrukowane bezblednie i oferujqce znaczng obnizke.
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ma takiej potrzeby albo mozliwosci, sktonni jesteSmy do popadania w reagowanie typu klik,
wrrr... (por. Chen i Chaiken, 1999 oraz Petty i Wegener, 1999).

Na przyktad w pewnym badaniu studenci Uniwersytetu w Missouri wystuchiwali mowy
przekonujacej do wprowadzenia catoSciowego egzaminu z wielu przedmiotow na zakonczenie
nauki. Czg$ci stuchaczy sprawadotyczyla osobiscie -zapowiedziano im, ze egzaminy moga wejs¢
w zycie w przysztym roku, a wigc jeszcze przed ukonczeniem przez nich wtasnych studiéw. Ta
wiadomo$¢ wywotata u nich, oczywiscie, zrozumiatg potrzebe uwaznego $ledzenia catej mowy.
Dla innych badanych cata sprawa byta jednak pozbawiona osobistego znaczenia, zapowiedziano
im bowiem, ze egzaminy moga wejs¢ w zycie dopiero w kilka lat po ukonczeniu przez nich
studiow. Ci drudzy nie mieli wigc wigkszej potrzeby, aby starannie rozwazaé trafnos¢
przedstawianej w mowie argumentacji.

Wyniki badania okazaly si¢ jednoznaczne: badani z grupy drugiej, niemajacy osobistej potrzeby
zastanawiania si¢ nad argumentami, nie zwracali raczej uwagi na ich jakos¢, a dawali si¢
przekona¢ wtedy, gdy moéwca zostat im przedstawiony jako ekspert w dziedzinie edukacji.
Postuzyli si¢ wiecreguta: ,,Skoro tak mowi autorytet, to tak zapewne jest". Z kolei ci badani,
ktorych sprawa osobiscie dotyczyta, nie kierowali si¢ tym, czy moéwca byt, czy tez nie byt
ekspertem, lecz ulegali jego perswazji jedynie wtedy, gdy przytaczane przezen argumenty byty
silne i przekonywajace.

Wyglada wiec na to, ze jednak dysponujemy pewnym zabezpieCzeniem na wypadek,
gdyby reagowanie typu klik, wrrr... miato nies¢ za sobg powazne niebezpieczenstwo. Kiedy
sprawa jest dla nas wazna, nie pozwalamy sobie na luksus reagowania na jedng tylko informacje i
niewatpliwie czesto powstrzymu-jemy si¢ od takiego mechanicznego reagowania (Leippe i ElKkin,
1987). A jednak nie czuje¢ si¢ tak catkiem uspokojony. Podkreslmy raz jeszcze, ze sktonnos¢ do
reagowania w kontrolowany, przemyslany sposob pojawia si¢, gdy mamy za-réwno potrzebe, jak
1 mozliwo$¢ postepowania w ten sposob. Ostatnio czuj¢ si¢ mocno przekonany narastajaca liczba
dowodow na to, ze wspotczesna postac i tempo zycia nie pozwala nam na dogltebne przemyslenie
wieludecyzji, nawet w sprawach osobi$cie dla nas waznych (Cohen, 1978; Milgram, 1970).
Niektore problemy sg tak zlozone, czas tak nagli, a tyle rzeczy nam przeszkadza, badz tez
jestesmy tak zmegczeni lub emocjonalnie pobudzeni, Zze nie mamy umystowych warunkow do
podejmowania w petni przemyslanych decyzji. Czy wigc sprawajest wazna, czy nie, w koncu 1
tak poprzestajemy na mechanicznym odtworzeniu jakiej$ uproszczonej drogi na skroty °.

Moze najbardziej widowiskowa i dramatyczng ilustracja tego ostatniego punktu jest
zjawisko nazwane przez urzednikow linii lotniczych kapitanoza (Fous-

5. Pouczajgce, ze cho¢ czesto rezygnujemy z przemyslanego podejscia do spraw osobiscie
waznych, doktadnie takiego podejscia oczekujemy od roznego rodzaju doradcow, do
ktorych sie¢ zwracamy- lekarzy, prawnikow, doradcow podatkowych czy finansowych
(Kahn i Baron, 1995). Przytloczeni ztozonosciq decyzji o powaznych konsekwencjach,
nadal pragniemy, by poprzedzata jq szczegotowa i w petni przemyslana analiza, ktorej nie
jestesmy jednak w stanie wykonac inaczej niz korzystajgc z drogi na skroty w postaci
porady eksperta.
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hee, 1984). Komisje z Federalnego Zarzadu Lotnictwa badajace katastrofy lotnicze wielokrotnie
stwierdzity, ze przyczyng wypadkow bywajg bledy kapitana samolotu niesprostowane przez
nikogo z zatogi nawet wtedy, gdy maja one zupetnie oczywisty charakter. Zaloga samolotu,
nawet jezeli jest osobiscie jak najbardziej sprawg zainteresowana, nie reaguje na katastrofalng
pomytke eksperta, automatycznie podporzadkowujac si¢ regule: ,,Skoro tak méwi autorytet, to
tak zapewne jest" (Harper, Kiderai Cullen, 1978).

Plastyczng ilustracjg tego zjawiska jest opowiesc¢ bylego prezesa IBM, Johna Watsona
juniora. Podczas Il wojny swiatowej Watson byt cztonkiem ekipy badajacej przyczyny
wypadkow lotniczych, ktorych ofiarami byli wysocy oficerowie armii amerykanskiej. Jeden z
takich wypadkow dotyczyt stynnego generata lotnictwa nazwiskiem Uzal Ent, ktorego drugi pilot
zachorowat tuz przed krytycznym lotem. Wyznaczony na jego miejsce zastgpca czul si¢ bardzo
zaszczycony rolg drugiego pilota stawnego generata. Podczas startu Ent zaczal nuci¢ w myslach
piosenke, poruszajac do taktu gtowa. Nowy pilot wzigt te gesty za wskazowke, by wciagnac
podwozie. Cho¢ rozwinigta szybkos¢ byta zbyt mata, by umozliwi¢ lot, pilot postusznie
pociagnal za dzwignie, wskutek czego samolot natychmiast zaryt podwoziem o pas startowy.
Skrzydto $migta przecicto rdzen kregowy generata, czynigc go kaleka z niedowtadem wszystkich
czterech konczyn do konca zycia. Watson (1990) w taki sposob opisuje wyjasnienia ztozone
przez drugiego pilota:

Po spisaniu zeznan drugiego pilota zapytatem go: ,,Skoro wiedzial pan, ze szybko$¢
samolotu jest zbyt niska by mogt polecie¢, dlaczego pociagnat pan za dzwignie
wciggajaca podwozie?" Najwyrazniej byt glupi. Powiedziat: ,,Myslatem, Zze generat sobie
tego Zyczy" (s. 117).

Glupi? W tych konkretnych warunkach - tak. Ale czyz nie tatwiej to zrozumie¢ w naszych
wspotczesnych czasach - labiryncie, w ktorym tak usilnie poszukuyjemy drog na skréty?

Wyzyskiwacze

Zastanawiajace, Ze pomimo ogromnego rozpowszechnienia automatycznych wzorcéw zachowan
w terazniejszosci 1 pomimo grozacej nam jeszcze wiekszej ich roli w przysztosci, wigkszo$¢ z nas
tak niewiele o nich wie. By¢ moze wlasnie dlatego, ze wykonujemy je mechanicznie, bez
zastanawiania si¢. Jakikolwiek by nie byt powod naszej ich nieznajomosci, o jednym na pewno
warto pamigta¢. Mechaniczne wzorce zachowan czynig nas kompletnie bezbronnymi wobec tych,
ktorzy wiedza, jakie sg zasady ich dziatania.

By lepiej zrozumie¢ wynikajace stad niebezpieczenstwo, przyjrzyjmy si¢ raz jeszcze
pracom etologéw. Okazuje sie, ze nie tylko badacze zachowania zwierzat ze swoimi nagranymi
odgtosami pisklat i klgbkami kolorowych pidrek - byli w stanie wykry¢, w jaki sposdéb mozna
zaktywizowa¢ automatyczny wzorzec zachowania. Istniejg bowiem zwierzeta uprawiajace
mimikre, czyli udajace posiadanie cech-wyzwalaczy charakterystycznych dla przedstawicieli
innych ga-
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tunkéw. Pozwala to im wywotywac dla wtasnej korzy$ci automatyczne wzorce zachowan owych
gatunkow.

Rozwazmy $miertelng sztuczke uprawiang przez krwiozercze samice pewnego gatunku
ciem (Photuris) na szkod¢ samcow innego gatunku ciem (Photinus).

Zrozumiale, ze samce Photinus skrupulatnie unikajg krwiozerczych samic Photuris. Jednakze
poprzez wieki selekcji naturalnej samicom tym udato si¢ zlokalizowa¢ staby punkt swoich ofiar.
Mianowicie, samce Photinus zupelnie ,,traca glowe" na widok pewnej sekwencji btyskow
wydawanych przez samice ich wlasnego gatunku, a sygnalizujacej ich gotowos¢ seksualng. Po
prostu btyski te wyzwalaja u samcoéw ich wlasny lot godowy. Zblizaja si¢ do zrodta btyskow, a
tam nierzadko czekaja na nich nie samice ich wtasnego gatunku, lecz krwiozercze Photuris, ktore
stosujgc mimikre, Sciggajg samce w objecia nie mitosci, lecz Smierci (Lloyd, 1965)6.

W walce o przetrwanie przedstawiciele niemalze kazdej formy zycia - poczawszy od
najprostszych zarazkéw - wyuczyli si¢ takiej mimikry. Przybierajac pozory pewnych istotnych
wtasno$ci hormondéw czy substancji odzywczych, owe ,,sprytne" bakterie czy wirusy moga
uzyska¢ wstep do zdrowej komoérki, ktora ,,z ochotg" wchtania w siebie przyczyny takich choréb
jak wscieklizna, mononukleoza czy zwyczajne przezigbienie (Goodenough, 1991) .

Wykrycie podobnych naduzy¢ w naszej wtasnej, ludzkiej dzungli nie bedzie dla nas
zadnym zaskoczeniem. Rowniez i w obrgbie wlasnego gatunku napotka¢ mozna bezwzglgdnych
wyzyskiwaczy zerujacych dzigki mimikrze na ludzkich automatyzmach, cho¢, co prawda,
automatyzmy te majg charakter nie wrodzonych sekwencji zachowan, lecz regut i stereotypdw, w
ktore nauczyliSmy si¢ wierzy¢. Niektore z nich sg stabsze, inne silniejsze, jednak wiele z nich w
ogromnym stopniu steruje przebiegiem naszego zachowania. Jestesmy poddani ich
oddzialywaniu od tak wczesnego dziecinstwa i sg one dla nas taka oczywistoscia, ze rzadko je w
ogble zauwazamy. A jednak te reguly rzadzace naszym zachowaniem mogg zosta¢ tatwo
zaobserwowane z zewnatrz i rownie tatwo sta¢ si¢ niezwykle skutecznym narzedziem, za pomoca
ktorego mozna na nas wplywac.

Niektorzy ludzie sg doskonale §wiadomi sity tych narzgdzi i wykorzystuja je z wielkim
znawstwem 1 regularno$cig. Wchodzac w kontakty spoteczne z inny

6. Sklonnosc pici meskiej do tumanienia pod wplywem sygnatow godowych nie omija takze
naszego gatunku. Dwoje biologow z uniwersytetu wiedenskiego, Astrid Juette i Karl
Grammer, niepostrzezenie poddawato mtodych mezczyzn oddziatywaniu pewnych
chemikaliow (zwanych kopulinami) o zapachu identycznym z wydzielanym przez kobiecq
pochwe. Nastepnie mezczyzn tych poproszono o oceng atrakcyjnosci przedstawionych im
na zdjeciach kobiet. Wystawienie na kopuliny powodowato ogolny wzrost ocen i
pomniejszenie rzeczywistych roznic w urodzie ocenianych kobiet (,, ForWomen" 1999).

7. Choc¢ wszystkie te stworzenia sq bezwzglednymi wyzyskiwaczami, trudno im si¢ rownac z
prawdziwym mistrzem tej sztuki - pewnym Zukiem z rodziny Staphylinidae. Uzywajqgc calej
gamy wyzwalaczy zapachowych i dotykowych, zuk ten potrafi naktoni¢ dwa gatunki
mrowek do przechowywania jego larw i do goszczenia ich w dorostej juz postaci przez
catq zimg we wlasnym gniezdzie. Reagujgc mechanicznie na wyzwalacze produkowane
przez zZuka, mrowki traktujq go jak osobnika wiasnego gatunku, mimo ze niecnie im sig
odplaca, wyjadajqc z gniazda mrowcze jajeczka i mtode. Jednak Zukowi zawsze uchodzi
to bezkarnie (Holldobler, 1971).
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mi wymagaja, aby ci podporzadkowali si¢ ich wymaganiom, a czgsto$¢, z jaka inni im ulegaja,
napawa niematym zdumieniem. Sekret skutecznosci dziatan tych ludzi lezy w sposobie
wyrazania swojego zadania i wykorzystania narzgdzia wptywu spotecznego juz tkwigcego w
naszym otoczeniu spotecznym. Czasami wystarczy im nie wig¢cej niz jedno stowo odwotujace si¢
do jakiego$ silnego mechanizmu psychologicznego. Wypowiedziane we wtasciwym momencie
(klik), stowo to aktywizuje automatyczne odtworzenie jednej z zapisanych w nas tasm
zachowania (wrrr...).

Pamigtacie mojg znajomg ze sklepiku z pamigtkami? Cho¢ za pierwszym razem zupetnie
przypadkowo skorzystata na regule ,,drogi = dobry", nie zaj¢to jej oczywiscie wiele czasu
nauczenie si¢, by wykorzystywac te regute w sposob zamierzony i systematyczny. Teraz, gdy
nadejdzie sezon turystyczny, kazdy niechodliwy towar probuje sprzedac¢, podnoszac najpierw
jego ceng. Gdy nie§wiadomi niczego turysci ,,daja si¢ wpusci¢" w ten mechanizm, znakomicie
wzrasta dochodowos¢ jej sklepiku. Gdy towar mimo tego nie schodzi, moja znajoma moze go
jeszeze zawsze przeceni¢ 1 napisa¢ nowa, znacznie nizszg (cho¢ dla niej nadal optacalng) cene
pod starg. W ten sposéb zacheca do kupna tych, ktorzy poluja na dobrg okazje i - oczywiscie -
nadal wykorzystuje regule ,,drogi = dobry", cho¢ w nieco zmienionej postaci.

Moja znajoma nie jest, rzecz jasna, jedyng osobg, ktora wpadta na pomyst wykorzystania
reguty ,,drogi = dobry" w tej drugiej postaci. Kulturysta i pisarz Leo Rosten przytacza przyktad
pomystowej eksploatacji tej reguty przez dwoch braci, Sida i Harry'ego, ktorzy ongis, w latach
trzydziestych, prowadzili sklep z konfekcja meska niedaleko miejsca zamieszkania Rostena.
Zawsze, gdy jaki$ nowy klient przymierzat garnitur przed wielkim lustrem 1 pytat o cene, Sid
udawat niedomaganie stuchu. Krzyczat do swojego brata: ,,Harry, ile wezmiemy za ten garnitur?"
Po czym przyktadat reke do ucha, a Harry odkrzykiwat: ,,Za ten wspanialy garnitur z czystej
welny - czterdziesci pi¢¢ dolarow!", co jego rzekomo gluchawy brat kazat sobie jeszcze dwa razy
powtarza¢, tak by ta wysoka cena dobrze zapadta w uszy klienta. Po czym Sid zwracat si¢ do
klienta 1 stwierdzat: ,,On moéwi, ze dwadzie$cia pie¢ dolarow". Wielu klientow korzystato z tej
niebywalej okazji i ptacito czym predzej dwadzie$cia pie¢ dolarow, umykajac ze sklepu wraz z
garniturem, zanim biedny Sid byt w stanie wykry¢ swoja ,,omytke".

Sztuka jujitsu

Kazda kobieta wytrenowana we wschodniej sztuce walki jujitsu moze skutecznie obroni¢
si¢ przed napastnikiem, niemalze nie uzywajac wlasnych sil, ktdre zreszta mogg by¢ nawet
bardzo niewielkie. Sztuka jujitsu polega bowiem na wykorzystywaniu sit drzemigcych w takich
regutach, jak prawo grawitacji, zasada dzwigni czy inercji. Kobieta potrafigca umiejetnie je
wykorzysta¢ moze bez trudu pokona¢ znacznie silniejszego przeciwnika. Podobnie rzeczy si¢
majg z wyzyskiwaczami narzedzi wptywu spotecznego, ktorzy czgsto niemalze wcale nie
postuguja si¢ wtasng sila, poprzestajac na tej, ktéra drzemie w stosowanych narzedziach. Ma to te
dodatkowg zalete, ze poddane manipulacji ofiary ulegaja jej
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pozornie dobrowolnie i bez zadnego zewnetrznego nacisku. Ulegaja nie wyzyskiwaczowi, lecz,
mozna by rzec, po prostu psychologicznym sitom natury.

Warto odwotac si¢ tu do przyktadu. Dotyczy on jednej z regut rzadzacych naszym
spostrzeganiem $wiata - zasady kontrastu, wptywajacejna sposéb, w jaki widzimy rdznice
migdzy jakimi§ dwoma rzeczami pokazywanymi nam jedna po drugiej. Moéwiac najprosciej,
zasada kontrastu polega na tym, ze jezeli druga z pokazywanych rzeczy rézni si¢ znacznie od
pierwszej, to widzimy ja jako bardziej r6zng przez to, ze uprzednio widzieliSmy t¢ pierwsza. Tak
wiec, gdy podniesiemy najpierw lekka, a potem ciezka walizke, ta druga wyda si¢ nam ci¢zsza,
niz wtedy, gdybySmy wcale nie podnosili tej pierwszej. Zasada kontrastu jest dobrze
udowodniona na gruncie psychofizyki i odnosi si¢ nie tylko do cigzaru, ale i do wszelkich innych
wrazen. Jezeli porozmawiamy na przyjeciu z osobg bardzo atrakcyjng, a potem rozmawiamy z
osobg niezbyt atrakcyjng, to ta druga wyda nam si¢ jeszcze mniej pociagajaca, niz jest w
rzeczywistosci 8.

Inny przyktad dziatania zasady kontrastu jest czgsto wykorzystywany jako demonstracja
dla studentéw w laboratorium psychofizycznym. Kazdy student po kolei zasiada przed trzema
miskami - w jednej jest woda goraca, w drugiej - zimna, w trzeciej - letnia. Zadaniem studenta
jest wlozy¢ jedng reke do wody zimnej, jedng do wody goracej, potrzymac je tam przez chwile,
po czym obie wlozy¢ do wody letniej. ,,Rozbawione zdumienie", ktére pojawiasi¢ na twarzy
studenta méwi nam natychmiast, o co tu chodzi - oto dla tej r¢ki, ktora uprzednio tkwita w
wodzie zimnej, letnia woda jest znacznie cieplejszaniz dla rgki, ktora tkwita w wodzie gorgcej. A
jednak obie rece tkwig w tej chwili doktadnie w tej samej misce. I to wlasnie pokazuje owa
demonstracja. Ta sama rzecz - w tym wypadku woda o pokojowej temperaturze - moze nam sig
jawic¢na rézne sposoby, w zalezno$ci od natury poprzedzajacego ja zdarzenia.

Mate, zgrabne narzedzie wpltywu w postaci zasady kontrastu nie pozostaje, rzecz jasna,
niezauwazone przez rozlicznych praktykow wplywu spotecznego.

Wielka zaletg tej zasady jestnie tylko to, ze dziala, alei to, ze dziala ona w niezauwazalny
sposob. Ci, ktoérzy zasade kontrastu wykorzystuja, by nas do czego$ namowié, mogg to czyni¢, w
ogoble nie zdradzajac, ze zorganizowali calg sytuacje wtasnie w taki sposob, by nas naméwic.
Dobrym przyktadem sa sklepy odziezowe. Zat6zmy, ze do eleganckiego sklepu wchodzi
mezezyzna 1 mOwi juz na wstepie, ze chciatby kupié trzyczgsciowy garnitur i sweter. Gdybys byt
sprzedawca, w jakiej kolejnosci pokazywalbys mu te rzeczy, aby go naktoni¢ do wydania jak
najwiekszej sumy pieniedzy? Sklepy odziezowe instruujg swoj personel, aby najpierw
pokazywacé rzecz najkosztowniejsza. Zdrowy rozsadek moze tu

8. Niektorzy badacze ostrzegajq, iz nierealistycznie piekni bohaterowie mass mediow
(aktorki, aktorzy, modelki) powodujq spadek zadowolenia z wyglgdu tych, ktorzy nam
samym sq dostepni jako obiekt romantycznych uczuc. W jednym z badan wykonali jeszcze
Jjeden krok przekonujqcy o stusznosci tej argumentacji. Wykazali, zZe ci ludzie, ktorzy
obejrzeli wiele zdjecé przesadnie atrakcyjnych seksualnie 0sob plci przeciwnej (w rodzaju
tych, ktore zamieszcza ,, Playboy" czy ,, Playgirl"), uwazali swoich witasnych matzonkow
czy partnerow za mniej godnych pozgdania (Kenrick, Gutierres i Goldberg, 1989).
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Rycina 1.3. Zasada kontrastu
Swiaty pomyst.

podpowiadac strategie¢ odwrotng - skoro cztowiek wyda juz pokazng sume na kupno garnituru,
dalsze wydawanie pienigdzy na sweter moze mu przychodzi¢ z wielka niechecia. A jednak
handlowcy wiedzg lepiej i zachowuja si¢ zgodnie z tym, co dyktuje zasada kontrastu. Najpierw
nalezy sprzeda¢ garnitur, gdy przyjdzie bowiem do ogladania swetréw, to ich ceny - nawet
faktycznie wysokie - wydadzg si¢ nizsze przez poréwnanie z uprzednio rozwazanymi cenami
garniturow. Wydanie 90 dolarow na sweter moze si¢ wyda¢ dos¢ ekstrawaganckim pomystem,
ale mniejsza jest na to szansa u kogos, kto wtasnie wydat 475 dolaréw na garnitur, bo przeciez, w
poroéwnaniu z tg suma, 90 dolaréw to nie tak znowu wiele. Ta sama zasada stosuje si¢ tez do
klienta, ktory chce do garnituru dokupi¢ jakas drobniejszg konfekecje (koszula, pasek, buty).
Przeprowadzone badania potwierdzaja, ze dziata tu wtasnie zasada kontrastu. Analitycy decyzji
konsumenckich, Whitney, Hubin i Murphy (1965), twierdza: ,,Co ciekawe, kiedy przecigtny
klient wejdzie do sklepu odziezowego z zamiarem kupna garnituru, prawie zawsze ptaci wigcej
za r6zne dodatki, kiedy kupuje je po zakupieniu garnituru, a nie przed jego zakupieniem".

Tak wigc, z punktu widzenia sprzedawcy, znacznie korzystniejsze jest pokazywanie
najpierw drozszego artykutu, w wypadku bowiem kolejno$ci odwrotnej nie tylko nie
wykorzystuje on zasady kontrastu, ale wrgcz obraca jg przeciw sobie. Pokazujac produkt tani
jako pierwszy z kolei, produkt drogi za$ jako drugi, sprzedawca doprowadzitby do tego, ze drugi
z tych produktow wydawatby si¢ jeszcze drozszy - przez kontrast z niewysoka ceng pierwszego.
A zatem, manipulujac kolejnoscig pokazywania produktow o wysokiej i niskiej cenie, mozna
doprowadzi¢ do tego, Ze cena okreslonego artykulu bedzie si¢ wydawala nizsza badz wyzsza.
Podobnie jak ta sama temperatura wody wydawac si¢ moze nizsza badz wyzsza w zaleznosci od
temperatury wody, w ktorej nasza re¢ka tkwita poprzednio.

Sprytne wykorzystywanie zasady kontrastu oczywiscie nie ogranicza si¢ jedynie do
sprzedawcow odziezy. Na ciekawy przypadek wykorzystywania tej zasady natrafitem w pewnej
firmie zajmujacej si¢ obrotem nieruchomo$ciami.

Zatrudnitem si¢ w niej 1 aby nabra¢ nieco praktyki, towarzyszylem pewnemu do$wiadczonemu
pracownikowi firmy, ktoéry w czasie weekendow trudnit si¢
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Kochani Mamo i Tato

Nie pisatam do Was od czasu mojego wyjazdu na studia i naprawde jest mi przykro, ze
mogtam by¢ tak bezmyslna i nic do Was nie napisa¢ wczesniej. Teraz jednak opowiem Wam 0
wszystkim, co sie u mnie wydarzylto, tylko bardzo Was prosze - usigdzcie przed przeczytaniem
dalszej czesci tego listu, dobrze?

No, wiec u mnie juz teraz wszystko jest naprawde niezle. To pekniecie czaszki i wstrzgs
mozgu, ktory miatam, gdy wyskoczylam z okna akademika - bo zaraz po moim przyjezdzie
wybucht tutaj pozar - juz sq prawie catkiem zaleczone. W szpitalu bytam tylko dwa tygodnie i
teraz widze juz prawie catkiem normalnie, a te okropne bole gtowy miewam juz tylko raz
dziennie. Na szczescie ten pozar akademika i moj skok z okna widzial nalewacz ze stacji
benzynowej, ktora znajduje si¢ obok akademika. To wltasnie on zadzwonit po straz pozarng i
karetke pogotowia. Odwiedzal mnie tez w szpitalu, a poniewaz nie miatam gdzie mieszkac, bo
akademik sie spalit, byt tak mily, Ze zaprosit mnie do swojego mieszkania i pozwolit mi tam
mieszkac. No, wlasnie jest to tylko pokoj w suterenie, ale za to jest bardzo fajnie urzqdzony. On
jest bardzo sympatycznym chtopcem, bardzo si¢ kochamy i zamierzamy si¢ pobrac¢. Nie
ustalilismy jeszcze doktadnej daty slubu, ale odbedzie sie na pewno, zanim moja cigza stanie
sie bardziej widoczna.

Tak, kochani Rodzice, spodziewam si¢ dziecka! Wiem, jak bardzo chcecie zostac
dziadkami i swietnie sobie wyobrazam, jak cieplo powitacie mojego dzidziusia. Jestem pewna,
Ze obdarzycie go takq mitosciq, poswieceniem i czulg opiekq, jakimi obdarzyliscie mnie, kiedy
bytam dzieckiem. Powodem opdznienia daty naszego Slubu jest to, Zze moj Chlopak cierpina
drobngq infekcje, ktorq zresztq sie od niego zarazitam, a ktora chwilowo uniemoZzZliwia nam
pomysinie przejs¢ przez przedmatzenskie badania krwi. Jestem pewna, ze przyjmiecie mojego
chlopaka do naszej rodziny z otwartymi ramionami. On jest bardzo fajny i cho¢ niespecjalnie
wyksztatcony, ma jednak naprawde duze ambicje.

Teraz, kiedy juz wszystko wiecie o moim obecnym Zyciu, chciatam Wam powiedziec, Ze
nie byto Zadnego pozaru w akademiku, nie miatam pekniecia czaszki ani wstrzgsu mozgu, nie
bytam w szpitalu, nie jestem w cigzy, nie jestem zareczona, niczym sie nie zarazitam, ani nawet
nie mam chlopaka. Ale w tym semestrze dostane dwdje z fizyki i trzy z dwoma minusami z
chemii. Chciatabym wiec, Zebyscie spojrzeli na te stopnie z odpowiedniej perspektywy.

Wasza kochajgca corka
Zuzia

Rycina 1.4 Zasada kontrastu i studentka
Zuzi kiepsko idzie chemia, ale na pewno dostataby pigtke z psychologii.
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pokazywaniem roznych doméw potencjalnym klientom. Pracownik ten - na-zwijmy go Phil -
miat wprowadzi¢ mnie w arkana sztuki sprzedawania doméw.
Jedng z pierwszych rzeczy, jakie zauwazylem w postgpowaniu Phila bylo to, ze kiedy
przystepowat do pokazywania ofert firmy potencjalnym nabywcom, rozpoczynat zwykle od
zawiezienia ich do dwoéch kolejnych domoéw znajdujacych si¢ w kiepskim stanie, a przy tym
cechujacych si¢ wyraznie zawyzong ceng. Kiedy zapytatem go, dlaczego tak robi, rozesmiat si¢ i
wythumaczyt mi, ze domy te nie sg faktycznie do sprzedania, a jedynie do ogladania przez
klientow. Obejrzawszy na wpot zruyjnowany, a przy tym drogi dom, klient nabiera odpowiedniego
nastawienia do pdzniej ogladanych propozycji - po prostu z reguly zyskuja one przez pordwnanie
z drogg ruing ogladang na poczatku. Nie wszyscy sprzedawcy firmy, w ktdrej terminowatem,
postugiwali si¢ tymi domami. Phil czynit to, poniewaz, jak si¢ wyrazil, bawil go ten btysk w oku
klienta, kiedy pokazywal mu dom rzeczywiscie przeznaczony na sprzedaz. ,,Taki dom naprawde
wygladat wspaniale po uprzednim obejrzeniu jednego czy dwoch paskudztw!"

Rowniez sprzedawcy samochodow wykorzystuja zasade kontrastu, szczegdlnie wtedy,
gdy oferujg klientowi rozne dodatki do samochodu. Oferty takie sg sktadane z reguty po
wynegocjowaniu zasadniczej ceny samochodu. Oczywiscie,

DONIESIENIA CZYTELNIKOW
Od pewnego studenta z Chicago

Kiedy czekalem na swoj lot na lotnisku O'Hare, bytlem $wiadkiem, jak kasa biletowa oglosita,
ze na lot ten wyprzedano zbyt wiele biletow. Ogloszeniu towarzyszyta informacja, ze
pasazerowie, ktorzy zgodza si¢ na pdzniejszy lot, otrzymajg w zamian bon na 10 tysigcy
dolaréw. Tak wielka suma miata by¢ oczywiscie zartem i wiele oséb faktycznie si¢ roze$Smiato.
Jednak zauwazylem, ze kiedy przyszto do ujawnienia faktycznej wielkosci rekompensaty (bon
o warto$ci 200 dolaréw), zaden pasazer nie chciat si¢ na nig zgodzi¢. Nie byto ochotnikow na
bony, dopdki ich warto$¢ nie zostata podniesiona - najpierw na 300, potem 500 dolaréw.

Akurat czytalem w tym czasie Panskg ksigzke, co us§wiadomito mi, ze cho¢ sprzedawca
wywolat zamierzong wesoto$¢ klientow, to jednak cata sprawe zepsut - doktadnie zgodnie z
reguta kontrastu. Tak bowiem ustawit perspektywe, ze w porownaniu z dziesi¢cioma tysigcami
dolaréw, kazde kilkaset dolaréw rekompensaty wydawalo si¢ niczym. Zart okazat sie wiec
kosztowny dla linii lotniczych - 300 dolarow na kazdego ochotnika.

Komentarz autora: Czy mamy jakie$ pomysty, jak sprzedawca biletow mogtby
wykorzysta¢ zasad¢ kontrastu z pozytkiem dla siebie? Pewnie lepiej byto zazartowac, ze
rekompensata za zmian¢ lotu wyniesie 5 dolaréw, w poréwnaniu z ktorymi 200 wydaje si¢
duzg suma. Jestem pewien, ze po takim Zarcie sprzedawca mialby i uSmiechy pasazerow, i
ochotnikow na bony.
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po podjeciu decyzji o zakupie samochodu za wiele tysiecy dolaréw, dodatkowa setka czy
dwie za radio zdajg si¢ zupelnym drobiazgiem. Podobnie niewielkie wydajg si¢ sumy za takie
dodatkowe przyjemnos$ci, jak przyciemniane szyby, podwdjne boczne lusterka, biate opony, czy
co tam jeszcze dealer jest w stanie klientowi zaproponowaé. Wytrawny dealer wszystkie te
propozycje przedstawia jednak nie rownoczesnie, lecz jedng po drugiej - sztuka polega bowiem
na tym, by cena kazdego nastepnego dodatku wygladata na nieznaczng w poroéwnaniu z juz
zadecydowang ceng samochodu (wraz z poprzednimi dodatkami). Jak moga zaswiadczy¢
weterani kupowania samochodow, czesto okazuje si¢, iz z gory zaplanowana 1 rozsgdna cena
samochodu ulegta nieoczekiwanemu rozdeciu wiasnie z powodu tych réznych dodatkowych
atrakcji. | podczas gdy klient stoi ostupiaty z podpisanym kontraktem w r¢ku, zastanawiajac sie,
jak wtasciwie doszto do wydania przez niego tak wielkiej sumy 1 nie mogac wini¢ nikogo poza
sobg samym - do$wiadczony dealer przyglada mu si¢ z cieniem uSmiechu na ustach, usmiechu
mistrza dzudo.

PODSUMOWANIE

e Etologowie, badacze zachowania zwierzat w ich naturalnym $rodowisku zauwazyli, ze u
wielu gatunkow wystepuja pewne sztywne, mechaniczni powtarzane zachowania. Te
utrwalone wzorce zachowania sg warte uwag. z powodu swego podobienstwa do
automatycznych wzorcoéw reagowania u lu dzi (na zasadzie klik,wrrr...). Zaréwno u
ludzi, jak i u zwierzat wystepuje tendencja do wyzwalania catego ciggu takiego
mechanicznego zachowania przez pojawianie si¢ w otoczeniu tylko jednej, okres§lonej
cechy. Zdolnos¢ do reagowania na taka ceche, czyli wyzwalacz, okazuje si¢ zwykle
bardzo korzystny dla organizmu, umozliwia bowiem natychmiastowe wykonanie
adekwatne go do sytuacji dziatania, bez wdawania si¢ w szczegbtowa i czasochtonng
analizg¢ wszystkich dostepnych informacji.

e Zalety takiego ,,chodzenia na skroty" wiazg si¢ ze skutecznos$cig i ekonomig dziatan -
reagujac automatycznie na wazny wyzwalacz, organizm zaoszcze¢dza cenny czas, energi¢
1 wlasne ,,zasoby umystowe", ktore moze wykorzysta¢ do czego innego. ,,Chodzenie na
skroty" ma jednak i swoje wady, poniewaz naraza organizm na kosztowne pomytki -
reagowanie na jedng tylko ceche otoczenia (nawet jezeli jest to w normalnych warunkach
cecha wazna) zwicksza prawdopodobienstwo popelnienia btedu, szczegblnie przy
reagowaniu automatycznym 1 bezrefleksyjnym. Mozliwo$¢ popetnienia btedu zwicksza
si¢ dodatkowo, kiedy jakas inna jednostka probuje dla wtasnej korzysci wzbudzi¢ w
organizmie dany automatyzm (za pomoca celowego manipulowania obecnoscia
wyzwalaczy).

e  Wiele procesow ulegania wpltywowi spotecznemu (kiedy to cztowiek zostaje naktoniony
do tego, by ulec osobie wywierajacej wplyw) mozna rozumie¢ w kategoriach ludzkiej
sktonno$ci do reagowania w sposob automatyczny, uproszczony i bezrefleksyjny.
Wiekszo$¢ cztonkdéw naszej kultury wyksztatca w sobie w trakcie zycia pewien zbidr
czynnikow wyzwalajacych uleganie wpltywowi spotecznemu, to znaczy zbior pewnych
cech czy informacji, ktérych pojawienie si¢ w otoczeniu jest sygnatem, ze poddanie si¢
wpltywowibedzie dla cztowieka dobroczynne i korzystne.
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Kazdy z tych wyzwalaczy ulegania moze zosta¢ wykorzystany jako narzedzie wptywu celem
naktonienia cztowieka do ulegtosci takze wtedy, gdy wcale to nie stuzy jego interesom.

1. Na czym polegaja utrwalone wzorce zachowania u zwierzat? Wyjasnij, na czym polega
ich podobienstwo do pewnych typow postgpowania u ludzi, ana czym - réznice miedzy

automatycznymi zachowaniami ludzi i zwierzat.

2. Na czym polegajg ogromne zalety automatycznego reagowania u ludzi? Jakie sg tego

niebezpieczenstwa?

3. Jakie sg trzy sktadniki narzgdzi automatycznego wplywu spotecznego?

!

"A,’!"l.

Nieprzyjemny i szkodliwy perz moze zosta¢ zwalczony — ale jedynie z pomocg zaangazo-
wanych obywateli — takich jak Pan/i. Pana/Pani szczodry datek umozliwi prowadzenie
badari majgcych na celu oswobodzenie naszego Swiata od plagi perzu. Zachgcamy, aby
sig do nas przylaczy¢ poprzez ziozenie datku. Dla wygody zalgczamy koperte zaadreso-

wang do Towarzystwa na Rzecz Zwalczania Perzu.

Tak, chce wspiera¢ Towarzystwo na Rzecz Zwalczania Perzu w wysitkach majacych na

celu uwolnienie nas od plagi perzu.
W zalgczeniu przesytam méj datek w wysokosci:

Qss Dso Dgs Qsis ...

BN BEWASKID "o .o o viinanarasisionsssmaimiora e et o o Aol AT 814 HORES

Towarzystwo na Rzecz Zwalczania Perzu
Skr. pocztowa 5-CG

Zwalczania Perzu

?")W Tor\:\;arzz\;sct:vo
|

{
J

Rycina 1.5 Ulotka nawotujqca do zloZenia datku
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Pytania na myslenie

1. Wyobraz sobie, ze jestes adwokatem reprezentujagcym kobiete, ktora ztamata noge w
sklepie 1 wnosi o 10 tys. dolaréw odszkodowania. Biorgc pod uwage oméwiong w tym
rozdziale zasad¢ kontrastu, co by$ uczynil w trakcie procesu, aby suma ta wydata sie
sedziom odszkodowaniem zupetnie rozsgdnym, a nawet niewielkim?

2. Zamieszczona na poprzedniej stronie (rycina 1.5) ulotka nawotujgca do udziatu w akeji
dobroczynnej wydaje si¢ catkiem zwyczajna. Z wyjatkiem ko lejnosci, w jakiej
przedstawione zostaty rozne wielko$ci mozliwego datku. Wy jasnij dlaczego - w mysl
zasady kontrastu - umiejscowienie najmniejszej sumy mozliwego datku pomiedzy dwoma
wickszymi sumami stanowi skuteczng taktyke naktaniajaca do sktadania czgstszych i
wigkszych datkow.

3. Na jakie niebezpieczenstwa automatycznego reagowania na zasadzie klik, wrrr...
wskazujg ponizsze cytaty?

,»Wszystko powinno zosta¢ uproszczone tak bardzo, jak to tylko mozliwe, ale nie
bardziej" (Albert Einstein).

,»Najtrudniej nauczy¢ si¢ tego, ze nawet glupcy maja czasami racje"
(Winston Churchill).



2.

Regula wzajemnosci

Sptacaj kazdy dtug tak, jakby sam Bog wystawit ci rachunek.
Ralph Waldo Emerson

Pewien profesor uniwersytetu wykonat przed laty mate doswiadczenie - wystat kartki z
bozonarodzeniowymi zyczeniami do grupy absolutnie nieznanych sobie 0osob. Cho¢ spodziewat
si¢ jakiej$ ich reakcji, ta, ktora rzeczywiscie nastapita, przeszta jego oczekiwania. Oto ci zupetnie
obcy ludzie odwzajemnili mu si¢, zalewajac go falg swoich kartek §wigtecznych. W dodatku w
wigkszosci nie podjeli Zadnych krokéw w celu wyjasnienia, dlaczego nieznany im osobnik
przystat do nich kartke. Po prostu, skoro dostali zyczenia, klik, odwzajemnili si¢ swoja wlasng
kartka z zyczeniami, wrrr... (Kunz i Woolcott, 1976).

Badanie to dotyczy z pozoru niezbyt waznej sprawy, ale ilustruje dziatanie jednego z
najsilniejszych narzedzi wplywu spolecznego - reguty wzajemnosci.

Reguta ta stwierdza, ze zawsze powinnismy stara¢ si¢ odpowiednio odwdzi¢czy¢ osobie, ktora
nam wyswiadczyta jakie§ dobro. Jezeli znajoma odda nam jaka$ przystuge, to my powinni$my jej
przystuge oddac; jezeli przyjaciel podaruje nam prezent na urodziny, to my powinnismy zjawic
si¢ z prezentem na jego urodzinach; jezeli jakas para zaprosi nas do siebie na przyjecie, to i my
powinni§my ja zaprosi¢ na jedno z naszych wtasnych przyje¢. I tak dalej. Zatem na mocy reguty
wzajemnosci jesteSmy zobowigzani do przysztego rewanzowania si¢ za przystugi, prezenty,
zaproszenia 1 tym podobne dobra, jakie sami otrzymali$my.

Owo zacigganie dtugu w momencie otrzymywania jakiego$ dobra jest przy tym typowe do tego
stopnia, ze w wielujezykach nawet wyrazenie ,,bylbym bardzo zobowigzany" stalo si¢
synonimem wyrazenia ,,z gory dzigkuje".

Waznym aspektem reguty wzajemnos$ci i towarzyszacego jej poczucia zobowigzania jest
powszechnos$¢ ich wystepowania w roznych kulturach. Reguta ta jestrozpowszechniona tak
dalece, ze Alvin Gouldner (1960) 1 inni socjologowie stwierdzili w wyniku rozlegtych studiow,
7e zobowiazanie wzajemnos$ci znane jest wszystkim spoteczefistwom ludzkim 1. Ponadto w
obrebie kazdego spote-

1. Niektore spoleczenstwa formalizujg nawet t¢ regute do postaci pewnego rytuatu.
Przyktadem moze tu by¢ Vartan Bhanji - zinstytucjonalizowany obyczaj wymiany
podarkow, jaki panuje w niektorych regionach Pakistanu i Indii. Komentujgc ten obyczaj,
Gouldner (1960) stwierdza:

., Warto zauwazy¢, ze caly ten system pieczolowicie zapobiega catkowitemu wywiktaniu
sig jego uczestnikowz tancucha zobowigzan. Tak na przyktad goscie opuszczajgcy
uroczystosc¢ weselng otrzymujq rozne stodycze. Wazgc je w dtoni, gospodyni powiada:
»Te sq twoje«, majgc na mysli: »To jest odptata za to, co ja otrzymatam uprzednio od
ciebie«, po czym doktadajqc nastepne mowi: »A te sq moje«. Przy nastepnej okazji
gospodyni otrzyma od obdarowanej osoby rownowaznosc¢ tej drugiej czesci stodyczy plus
naddatek, ktory z kolei ona bedzie musiala zwracadé, i tak dalej".
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czenstwa reguta wzajemnos$ci dotyczy wymiany wszelkich rodzajow dobr. W istocie, sadzi¢
mozna, ze rozwiniety system wzajemnych zobowigzan, wyptywajgcych z funkcjonowania tej
reguty, stanowi specyficzng ceche dowolnej kultury budowanej przez ludzi. Wybitny archeolog
Richard Leakey upatruje w regule wzajemnos$ci wrecz istote tego, co czyni nas ludzmi. Twierdzi,
ze jestesmy ludZzmi dlatego wiasnie, Ze nasi przodkowie nauczyli si¢ dzieli¢ zywnoscig i
umiejetnosciami w ramach ,,honorowego tancucha zobowigzan" (Leakey i Lewin, 1978).
Antropologowie kultury widza 6w tancuch zobowigzan jako specyficznie ludzki mechanizm
adaptacyjny, umozliwiajacy podzial pracy, wymiang réznych dobr i ustug oraz stworzenie takiej
sieci wspotzaleznos$ci, ktora wigze poszczegdlne jednostki w wysoce skuteczne zespoty (Ridley,
1997; Tiger i Fox, 1989).

Wrtasnie ukierunkowanie poczucia zobowigzania na przyszto$¢ ma decydujgce znaczenie
dla powstania owych spotecznych konsekwencji, o ktorych pisza Tiger i Fox. Silne i
rozpowszechnione poczucie przysztego zobowigzania zadecydowato zapewne o pojawieniusie
ogromnej rdznicy w spotecznej ewolucji naszego gatunku, poniewaz oznaczato ono, ze jeden
cztowiek mégt da¢ co$ (np. pozywienie, wtasng energi¢ czy troske) innemu cztowiekowi, majac
pewnos¢, ze w istocie niczego nie traci bezpowrotnie. Tak wigc po raz pierwszy w ewolucyjnej
historii osobnik mégt wydatkowaé wtasne zasoby, nie zubazajac siebie samego. Konsekwencja
tego bylo obnizenie naturalnych zahamowan przeciwko transakcjom rozpoczynajacym si¢ od
wydatkowania wlasnych zasobow na rzecz innego osobnika. Doprowadzito to do powstania
wyrafinowanych i skoordynowanych systeméw wzajemnego pomagania sobie, wymiany darow,
wzajemnego bronienia si¢ czy wreszcie handlu - oczywiscie z ogromnym pozytkiem dla
cztonkdéw spotecznosci, ktore systemy takie potrafity rozwinaé. Zwazywszy oczywiste pozytki
adaptacyjne wynikajace z reguty wzajemnosci nie moze dziwi¢, ze reguta ta jest w nas
niestychanie silnie wbudowywana w procesie socjalizacji.

Najbardziej przekonujacg ilustracja tego, jak silnie i daleko w przysztos¢ siega¢ moga
zobowigzania wzajemnosci, jest chyba zdumiewajgca historia pewnych 5 tysiecy dolaréw, jakie
w 1985 roku Etiopia ofiarowata Meksykowi. W owym czasie Etiopia mogta z powodzeniem
ubiega¢ si¢ o smutne miano najci¢zej do§wiadczonego kraju $wiata. Ekonomia tego kraju
dostownie lezata w ruinach.

Wieloletnie susze i wojny domowe doprowadzity do kleski gtodu. Tysigce mieszkancow
umierato wskutek niedozywienia i choréb. W tej sytuacji nie bytbym zaskoczony, gdyby to
Meksyk przekazat ciezko doswiadczonej Etiopii jaka$ sum¢ w ramach pomocy humanitarnej. Ku
swojemu zdziwieniu przeczytatem
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w gazecie, ze kierunek wymiany byl odwrotny - to etiopski Czerwony Krzyz postanowit przestaé
5 tysiecy dolarow na rzecz ofiar trz¢sienia ziemi w Meksyku.

Moja osobistg kleska - cho¢ zawodowym blogostawienstwem - jest to, ze zawsze wtedy,
gdy co$ mnie zadziwi albo gdy czego$ nie rozumiem, czuj¢ si¢ zmuszony badac sprawe dalej, by
jajednak pojac¢. W tym wypadku udato mi si¢ uzyska¢ dalsze informacje rzucajace wiecej Swiatta
na te historie, a to dzieki pewnemu dziennikarzowi, ktéremu sprawa wydata si¢ rownie
zdumiewajaca. Dziennikarz 6w zwrécit si¢ do Etiopczykow z prosba o wyjasnienie powoddw ich
decyzji. Uzyskana odpowiedz okazala si¢ przekonujagca wyktadnig reguty wzajemnosci. Oto
pomimo wtasnej katastrofalnej sytuacji, Etiopia zdecydowata si¢ wystac rzeczong sume
Meksykowi, poniewaz kraj ten byl w nagltej potrzebie (trzgsienie ziemi), a wczesniej, w roku
1935, Meksyk wystat pomoc humanitarng Etiopii, kiedy to ona byta w potrzebie wskutek
zbrojnej inwazji wtoskich faszystow (Ethiopian Red Cross, 1985). Po tej informacji, cho¢ nadal
bytem pod wrazeniem tej historii, sprawa stata si¢ zrozumiata. Potrzeba odwzajemnienia kiedys
uzyskanej pomocy przezwyci¢zala dystans w przestrzeni i czasie, roznice mi¢dzykulturowe, gtod
1 wlasne potrzeby ofiarodawcow. Krétko moéwiac, poczucie zobowigzania zatriumfowato - w pot
wieku pozniej 1 pomimo wybitnie nie-sprzyjajacych okolicznosci.

Zasady dzialania reguly

W obliczu tak ogromnych pozytkéw ptynacych z reguty wzajemnosci, kazde spoteczenstwo
doktada oczywiscie wszelkich staran, aby jej poszanowanie wpoi¢ kazdemu z wlasnych
cztonkdéw od zarania jego zycia. Kazdy z nas byt starannie trenowany w zakresie wprowadzania
owej reguly we wlasne czyny i1 kazdy z nas wie, Ze ci, ktorzy reguly nie przestrzegaja, narazi¢ si¢
mogg na wySmianie iinne sankcje spoteczne. Z uwagi na ogolny niesmak budzony przez
osobnikow, ktorzy biora, sami nic w zamian nie dajac, sktonni jesteSmy zada¢ sobie wiele trudu,
by uniknaé miana niewdziecznika, skapca czy naciagacza. Ow trud bywa jednak czasami
wykorzystywany przez naciggaczy eksploatujacych nasza wiare w regute wzajemnosci, a przez
to - i w nas samych.

Aby zrozumie¢, w jaki sposob reguta wzajemnosci bywa wykorzystywana przez tych,
ktorzy zdaja sobie sprawe z ogromnej mocy tego narzedzia wplywu, przyjrzyjmy si¢ pewnemu
eksperymentowi przeprowadzonemu przez psychologa Dennisa Regana (1971). Kazda osoba
poddana temu eksperymentowi dokonywata wspolnie z inng badang ocen szeregu dziet sztuki -
bo wtasnie ocen estetycznych rzekomo dotyczyt 6w eksperyment. Drugi badany osobnik - na-
zwijmy go Jozek - jedynie udawat badanego, a w rzeczywistosci byt wspdtpracownikiem doktora
Regana, zachowujacym si¢ w zaplanowany przezen sposob.

To znaczy, w wypadku polowy badanych osob, Jozek oddawat im - nieproszony - drobna
przystuge. Podczas krotkiej przerwy w badaniu wychodzit na kilka minut, po czym wracal z
dwoma butelkami coca-coli, méwiac: ,,Pytatem go [eksperymentatora], czy moge sobie przynies¢
butelke coli i zgodzit si¢, wigc przy okazji przyniostem jedng i dla ciebie". W wypadku
pozostatych badanych,
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Jozek wychodzit co prawdana przerwe, ale wracat z pustymi rekoma, a zatem nie oddawal im
zadnej przystugi. Wszystkie pozostate elementy jego zachowania byly jednakowe w obu tych
wypadkach.

Pod koniec badania, gdy wszystkie oceny dziet sztuki byty juz dokonane, a
eksperymentator wyszedt z pokoju, Jozek zwracat si¢ do wlasciwej osoby badanej z prosba, aby
to ona oddata mu teraz przystuge. Zwierzal si¢, ze sprzedaje losy na loteri¢ samochodowg 1 ze
gdyby udato mu si¢ rozprowadzi¢ wigcej losoOw niz innym, to uzyskatby nagrode w wysokosci 50
dolaréw. W koncu pytal badang osobe, czy ta nie zechciataby kupi¢ jakichs losow (25 centow za
sztuke): ,,Kazda liczba loséw mnie urzadza, cho¢, oczywiscie, im wiecej, tym lepiej".
Podstawowy pomiar dokonywany w tym eksperymencie byt bardzo prosty i polegat na zliczaniu
losow zakupionych przez osoby badane. Bez dwdch zdan, Jozek okazal si¢ znacznie
skuteczniejszym sprzedawca losow wsrod tych badanych, ktorym uprzednio sam oddat drobng
przystuge. Najwyrazniej czujac, ze cos Jozkowi zawdzigczaja, kupili oni dwukrotnie wigce]
losoéw niz ci, ktérym nie oddal on przedtem Zadnej przystugi. Cho¢ opisane badanie Regana jest
bardzo prostg demonstracjg funkcjonowania reguty wzajemnos$ci, ilustruje ono szereg waznych
wlasnosci tej reguty, co pozwoli zrozumie¢ nam w dalszych rozwazaniach, w jaki sposob moze
ona by¢ wykorzystywana jako narzgdzie wplywu na innych.

Przemozna sita wzajemnosci

Jednym z powodow, dla ktorych wzajemno$¢ stanowi niezwykle skuteczne na-rzedzie
wywierania wplywu na innych, jest ogromna sita tej reguty. Sita jej jesttak wielka, ze to wtasnie
poczucie zobowigzania decyduje nieraz o spetnianiu takich cudzych présb, ktore bez tego
poczucia z pewnos$cig spotkalyby si¢ z odmowa. Badanie Regana dostarcza pewnych dowodow
na to, ze poczucie zobowigzania moze silniej wptywac na spetnianie cudzych prosb niz inne
czynniki, od ktorych uleganie prosbom réwniez zalezy. Oprocz roli reguty wzajemnosci, Regana
interesowata takze kwestia, czy lubienie osoby proszacej przez proszong wplywa na szans¢
spetnienia prosby. W zwigzku z tym poprosit on swoich badanych o wypetnienie kilku skal
pozwalajacych zmierzy¢, jak dalece lubili oni (badz nie lubili) J6zka. Nastepnie pordwnywat site
lubienia z liczbg zakupionych od Jozka loséw i stwierdzit powigzanie tych dwoch spraw - im
bardziej badani lubili J6zka, tym wiecej kupowali od niego losow. Oczywiscie, nie jest to
zalezno$¢ zaskakujaca, nietrudno bowiem zgadnaé, ze chetniej oddajemy przystugi ludziom,
ktorych lubimy.

Interesujacy jest natomiast inny jeszcze wynik uzyskany przez Regana: oto zalezno$¢
migdzy lubieniem Jozka a wielko$cig oddanej mu przystugi catkowicie zanikata wsrdd tych
badanych, ktérzy dostali od niego uprzednio butelke coca-coli. Tak wigc tym, ktorzy
zawdzigczali J6zkowi drobng uprzejmos¢, nie czynito zadnej roéznicy, czy go lubili, czy nie. Po
prostu poczuwali si¢ do wdziecznosci i kiedy nastgpita po temu sposobnos¢ - okazywali ja. Ci,
ktorzy Jozka raczej nie lubili, kupowali od niego doktadnie tyle samo losow, co ci, ktdrzy go
lubili. Reguta wzajemnosci jest zatem na tyle silna, Ze jej wzbudzenie moze
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calkowicie zniwelowac wpltyw wywierany przez inny czynnik, jakim jest lubienie osoby
proszacej przez proszong.

Pomyslmy o skutkach tego zjawiska. Oto ludzie, ktorych nie lubimy - antypatyczni czy
namolni sprzedawcy, niepozadani znajomi, przedstawiciele dziwacznych czy niepopularnych
organizacji - rowniez moga doprowadzi¢ nas do ulegtosci, jezeli tylko uda im si¢ wywotaé w nas
poczucie zobowigzania za pomocg jakiej$ drobnej, oddanej nam przystugi. Rozwazmy przyktad
wywodzacej si¢ ze Wschodu sekty Hare Kriszna. Cho¢ jej korzenie tkwig w Kalkucie, sekta ta
zdobyta sobie w latach siedemdziesigtych ogromng popularnos¢ i dobra materialne w Stanach
Zjednoczonych. Zrédltem jej znacznego bogactwa byto wieleroznych przedsiewzieé, wérod
ktorych najbardziej widoczna byta publiczna zbidrka pienigdzy posrod przypadkowych
przechodniéw. W swoim czasie, prowadzacy zbiorke wyznawcy Hare Kriszna przedstawiali
niezapomniany widok, gdy przemierzali ulice amerykanskich miast ze swoimi ogolonymi
glowami, ubrani w co$, co wygladato na biale przeScieradta, obwieszeni paciorkami i
dzwoneczkami, rytmicznie podrygujacy i pod$piewujacy w rytm egzotycznych bebnow.

Cho¢ tego rodzaju styl bycia znakomicie sprzyjal $cigganiu na siebie uwagi
przechodniéw, nie byt on jednak zbyt dobrym pomystem na zachecenie ludzi do sktadania
datkéw. Dla przecietnego Amerykanina wyznawcy Hare Kriszna wygladali co najmniej
dziwacznie 1 wcale nie wzbudzali ochoty, aby ich wspiera¢ ekonomicznie. Szybko stato sig¢ jasne,
7e sekta ma powazny problem ze swoim public relations. Proszeni o datki ludzie nie lubili ani
wygladu, ani ubioru, ani zachowania proszacych, w zwigzku z czym datki byty nieliczne. Gdyby
stowarzyszenie wyznawcow Kriszny byto przedsiewzigciem komercyjnym, rozwigzanie byloby
bardzo proste - nalezatoby zmieni¢ swdj obraz i obyczaje w taki sposob, by spodobac si¢
potencjalnym ofiarodawcom. Jednak ruch Hare Kriszna jest organizacja religijng, a sposob
ubierania si¢ 1 postgpowania wyznawcow kazdej religii jest przynajmniej czg$ciowo powigzany z
samg tre§cig wyznawanej wiary - jest wigec z natury rzeczy malo podatny na zmiang. Przywddcy
sekty stangli przed powaznym dylematem, Z jednej strony zasady wyznania nie pozwalaty na
zmiang stylu ubrania, fryzury i zachowania wyznawcow, z drugiej - te wtasnie elementy
odstreczaly przecigtnego Amerykanina od wyznawcoéw Kriszny, co podcinato byt ekonomiczny
sekty, opierajacy si¢ w duzym stopniu na dobrowolnych datkach. Co nalezaloby uczyni¢ w takie;j
sytuacji?

Rozwigzanie wymyslone przez przywodcow sekty okazato si¢ niezwykle btyskotliwe w
swej prostocie i skuteczno$ci. Zwrocili sie mianowicie w strone takiej taktyki zbierania funduszy,
ktorej skuteczno$¢ nie zalezata od sympatii wzbudzanej w ofiarodawcach. Zalezata natomiast od
poczucia obligacji, jakie zbierajacy datki w nich wzbudzali poprzez umiej¢tne manipulowanie
regutg wzajemnosci.

Zastosowana taktyka polegata na tym, Ze zanim jaki$§ cztonek sekty zwrdcit si¢ do przechodnia o
datek, inny - ,,bezinteresownie" go obdarowywat albo ksigzkg Bhagavad Gita, albo
miesi¢cznikiem stowarzyszenia wyznawcow Kriszny, czy wreszcie - w najbardziej ekonomicznej
wersji - kwiatem. Bogu ducha winien przechodzien, ktoremu znienacka przypieto do ubrania czy
wecisnieto do reki kwiat, w zadnym wypadku nie mogt go odda¢ z powrotem. ,,Nie, nie. Proszg go
zatrzyma¢ - to nasz prezent dla pana™ - kategorycznie stwierdzat cztonek
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Rycina 2.1 Hare Kriszna

Organizacja Hare Kriszna znajduje w Polsce wielu zwolennikow, a zarazem podatny
grunt dla swoich oddziatywan. Coraz czesciej bedziemy si¢ spotykac z mniej lub bardziej
subtelnymi metodami naktaniania nas do wsparcia finansowego tej i innych grup.

sekty. Dopiero, gdy sprawa przyjecia ,,prezentu" byla juz zatatwiona, a przechodzien na dobre
siedzial w putapce poczucia zobowigzania, nastgpowata prosba o datek na rzecz sekty. Ta taktyka
,»Z dobroczyncy - zebrak", stosowana w szczegdlnosci na lotniskach, okazala si¢ niestychanym
hitem organizacji Hare Kriszna, przynoszac jej ogromne sumy pieni¢dzy, wydane nastepnie na
zakup 1 budowe §wiatyn, domow i catych przedsigbiorstw nalezacych dzi§ do 321 osrodkow
sekty w Stanach i poza ich granicami .

Cho¢ obecnie taktyka ta nie przynosi juz wyznawcom Kriszny takich sukcesow, jak na
poczatku, warto zauwazy¢, ze nie wynika to wcale z ostabienia reguty wzajemnosci. Po prostu
kazdy, kto juz raz zostal nabrany w ten sposob, stara si¢ omija¢ wyznawcow Kriszny na
dworcach czy lotniskach i nie dopusci¢ do tego, aby zosta¢ przez nich ,,obdarowanym". I cho¢
stowarzyszenie wymaga obecnie od swoich cztonkow zwyczajnych ubiorow W trakcie zbierania
datkow

2. Po fali skarg klientow kierownictwa lotnisk zaczetly zabraniac¢ Stowarzyszeniu
prowadzenia akcji zbierania funduszy na podlegajgcym im terenie.
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(niektorzy dzwigaja nawet torby podrdzne lub walizki), tak, aby potencjalnym ofiarom
uniemozliwi¢ ich natychmiastowe rozpoznanie, ta proceduralna popra-wka okazata si¢ niezbyt
skuteczna. Po prostu zbyt wiele 0sob nauczyto si¢ wystrzega¢ przyjmowania nieproszonych
podarkow w takich miejscach, jak dworce czy lotniska.

W konsekwencji, sekta Hare Kriszna zaczgta doswiadcza¢ powaznych trudnosci. W
samej tylko Ameryce Pomocnej okoto 30% jej Swiatyn zostalo zamknigtych z powodow
ekonomicznych, personel za§ pozostatych spadt z niegdysiejszych 5000 do okoto 800 oséb.
Jednak wyznawcy Kriszny nie zniechecajg si¢ tatwo.

Liderzy Stowarzyszenia przyznaja, ze ma ono klopoty z utrzymaniem swojej dtugotrwatej juz
obecnosci na terenie Stanow, jednak wiele sobie obiecuja po nowo otwartych ,,rynkach" Europy
Wschodniej - gdzie ludzie zapewne jeszcze nie zdazyli si¢ poznaé na taktycznej
»dobroczynnos$ci" sekciarzy.

Cho¢ wyznawcy Kriszny przeniesli si¢ na inne, zyzniejsze pastwiska, niemgdrze byloby
sadzi¢, iz wraz z nimi zniklo wykorzystywanie reguly wzajemno$ci do wywierania
niepozadanego wplywu na innych. Firmy prowadzace badania ankietowe wykryty, ze liczba
zwrbéconych 1 wypetnionych ankiet jest znacznie wyzsza, gdy towarzyszy jej od poczatku
nagroda pieni¢zna (srebrna dolarowka lub czek na pie¢ dolaréw) niz wtedy, gdy nagroda pojawia
si¢ dopiero po wypetnieniu ankiety (Church, 1993; Warriner, Goyder, Gjertsen, Homer i
McSpurren, 1996). Jedno z badan wykazato, ze wystanie ,,prezentu”" w postaci pigciodolarowego
czeku jest dwukrotnie skuteczniejsze od obietnicy 50 dolaréw ptaconych dopiero po odestaniu
przez badanych wypelnionej ankiety na temat ubezpieczen (James i Bolstein, 1992). Podobnie
sprzedawcy zywnos$ci przekonali si¢, ze dawanie klientom bezptatnego drobnego poczestunku
(ciastko, cukierek) towarzyszacego rachunkowi znacznie podnosi wysoko$¢ zostawianego
napiwku (Lynn 1 McCall, 1998). Ogolnie rzecz biorac, klienci po zaakceptowaniu podarunku
bardziej sktonni sg do zakupu towardéw lub ustug, ktoérych w przeciwnym razie nie kupiliby
(Gruner, 1996).

Stara zasada ,,daj¢ i zabieram" jest dobrze znana dzieciom na dtugo przed osiagnieciem
dorostosci. Pewna nauczycielka napisata do mnie, ze na klaséwce z gramatyki jeden z jej
piecioklasistow napisal, iz czasem przysztym ,.ja daje" jest Ja zabieram". Ow mtody cztowiek nie
najlepiej znat si¢ na gramatycznych regutach tworzenia czasu przysztego, ale na pewno Swietnie
rozumial jedng z najwazniejszych regut zycia spotecznego.

Polityka. Polityka stanowi inng dziedzing, w ktorej jak na dtoni widoczne jest
funkcjonowanie reguty wzajemnosci. I to na kazdym szczeblu.

e Na szczeblu najwyzszym wybierani reprezentanci narodu czgsto angazujg si¢ w wymiang
ustug, co czyni §wiat polityki niezbyt - najlagodniej méwigc - zrozumialym dla
normalnego cztowieka. Jednak kiedy poset glosuje sprzecznie z linig swojej partii czy
wlasnymi pogladami, moze si¢ za tym ukrywac¢ po prostu oddawanie przystugi innemu
politykowi, wobec ktorego ma jakie§ zobowigzania. Znawcow sceny politycznej
zdumiewa nieraz ogromna liczba ustaw, jakie amerykanskiemu prezydentowi Lyndonowi
Johnsonowi udato
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sie przeprowadzi¢ przez Kongres w poczatkowym okresie sprawowania urz¢du. Za jego
projektami glosowali czesto nawet kongresmeni powszechnie znani ze sprzecznosci
swoich,, pogladéw z legislacyjnymi pomystami Johnsona. Doktadniejsze analizy
wykonane pozniej przez politologdw wykazaty, ze przyczyng byly nie tyle perswazyjne
talenty prezydenta, ile duza liczba przystug, jakie oddat on wielu cztonkom Kongresu i
Senatu podczas swojego wieloletniego przebywania w kregach najwyzszej wtadzy. Po
rozpoczeciu prezydentury, mniej lub bardziej wyraznie zazadat sptacenia tych dtugow, co
pozwolito mu uzyska¢ pozadane przez siebierezultaty przy wielu gtosowaniach. Co
ciekawe, w podobny sposdb mozna wyjasnia¢ liczne porazki, jakie ponosit w gtosowaniu
zgtaszanych przez siebie ustaw inny amerykanski prezydent - Jimmy Carter (mimo tego,
ze Carter byt z Partii Demokratycznej, a demokraci mieli wéwczas wiekszo$¢ zarowno w
Kongresie, jak i w Senacie). Otdz Carter pojawit si¢ na waszyngtonskim Kapitolu jako
czlowiek nowy, spoza uktadow, co zreszta byto jego gldéwnym argumentem wyborczym.
Fakt, Ze nie byt uwiktany w stare uktady i nikomu niczego nie zawdzigczat, zapewne
pomdgt mu w wygraniu wyborow. Jednak fakt, ze w zwigzku z tym i jemu nikt niczego
nie zawdzigczal, zapewne przyczynil si¢ do licznych porazek w glosowaniu zgtaszanych
przezen projektow ustaw °.

e Na innym poziomie §wiata polityki przemozna sita reguly wzajemno$ci widoczna staje si¢
dzigki szeregowi ustawowych zabezpieczen przed jej dziataniem.
Partiom politycznym, wybieranym urz¢dnikom czy parlamentarzystom nie wolno
przyjmowac na swe kampanie wyborcze sum przekraczajacych ustawowo okreslong
wysoko$¢. Ani od 0sob prywatnych, ani od korporacji. A to dlatego, aby po wygranych
wyborach nie dochodzito do odwdzigczania si¢ owym osobom czy korporacjom. Tego
rodzaju zabezpieczenia sg jednak tylko czesciowo skuteczne - tak czy owak reguta
wzajemnosci jest waznym elementem zwigzkow biznesu z polityka. Wystarczy
przypomnie¢, ze wiele korporacji czy organizacji finansuje w waznych wyborach
kampanie obu gtownych kandydatow. A jezeli dla kogo$ nie stanowi to jeszcze
wystarczajacego dowodu na fundamentalng role reguty wzajemno$ci we wzajemnych
stosunkach $wiata polityki i1 biznesu, to mozna przywotac jawnie bezczelng wypowiedz
przedsiebiorcy, Rogera Tamraza, podczas przestuchan komisji kongresu dotyczacych
finansowania kampanii wyborczej. Zapytany, czy czuje si¢ zadowolony z tego, co
otrzymal w zamian za swojg wptate 300 tys. dol. na fundusz wyborczy, Tamraz
o$wiadczyl: ,,Tak bardzo, Zze nastepnym razem wplace chyba 600 tysigcy".

Tego rodzaju szczero$¢ jest jednak rzadkoscig w polityce. Zwykle dawcy 1 biorcy
dotacji zgodnym chorem zaprzeczajg jakoby dotacje, darmowe obiadki czy wycieczKi
moglty znieksztatci¢ opinie ,,trzezwych i sumiennych" urzednikéw administracji
panstwowej. Jak przekonuje prezes jednej z organizacji zajmujacych si¢ lobbingiem, nie
ma powodoéw do niepokoju, gdyz ,,sg oni

3. To samo mozna powiedzie¢ o projektach ustawodawczych podczas pierwszej kadencji
prezydenckiej innego outsidera, jakim byt Bill Clinton.
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[urzednicy panstwowi] ludzmi bystrymi i dojrzatymi, Swietnymi specjalista-mi w
zakresie swoich profesji i majg za sobg trening sktaniajgcy do wyostrzonego krytycyzmu i
czujnosci" (Barker, 1998). Nie innego zdania sa, oczywiscie, sami politycy. Regularnie
oglaszaja, jak to nie poddajg si¢ poczuciu obligacji do wzajemnosci przezywanego przez
wszystkich pozostatych $miertelnikoéw. Kongresmen z mojego wtasnego okregu
wyborczego nie pozostawit cienia watpliwosci, opisujac swoje zobowigzania w stosunku
do oséb wspierajacych jego kampani¢ wyborcza: ,,Maja z tego doktadnie tyle, co wszyscy
inni: nic" (Foster, 1991).

Prosze wybaczy¢, ze - jako naukowiec - po prostu si¢ tu rozesmieje. Trzezwi i
sumienni naukowcy wiedzg lepiej. Jednym z powodow jest to, ze pomimo catej swojej
trzezwos$ci 1 sumienno$ci sami naukowcy okazali si¢ rownie podatni na regule
wzajemnosci, jak wszyscy inni. Przyjrzymy si¢ sporom wokot skutkow ubocznych
blokerow wapnia, ktore sg jednym z rodzajow lekow przeciwdziatajacych chorobom
serca. W jednym z badan stwierdzono, ze 100% badaczy, ktorych opublikowane wyniki
przemawialy za tym typem lekow, byto w jaki§ sposob wspieranych przez firmy
farmaceutyczne (zatrudnienie, optata kosztow badan czy chocby kosztow podrozy).
Natomiast sposrdd badaczy krytycznych wobec tych lekow tylko 37% byto
finansowanych przez firmy farmaceutyczne (Stelfox, Chua, O'Rourke i Detsky, 1998).
Skoro nawet naukowcy po treningu ,,sktaniajacym do wyostrzonego krytycyzmu i
czujno$ci” sg podatni na ukryte oddziatywania reguty wzajemnos$ci, tym bardziej mozna
sie tego spodziewac po politykach. Wybrani i1 zaprzysiezeni urzednicy czgsto maja
sktonnos$¢ do widzenia siebie jako ludzi, ktorych nie obowiazuja zwykle reguty,
poczawszy od przepisoOw parkowania samochodow. Jednak zezwalanie im na préznos$¢ w
tym wzgledzie jest w wypadku reguly wzajemnosci nie tylko §mieszne - jest takze
niebezpieczne.

Nie tak znowu darmowa probka. Oczywiscie przyklady wykorzystywania regulty wzajemnosci
mozna tez znalezé w dziedzinie handlu. Rozwazmy tu tylko dwa dobrze znane przyktady sposrod
wielumozliwych. Pierwszy to darmowa prébka - technika marketingowa stosowana z dobrym
skutkiem od niepamig¢tnych czasow. Najczesciej sprzedawca czy wytworca daje potencjalnemu
nabywcy niewielka porcje swojego produktu. Tak, by ten mogt si¢ przekonaé, czy produkt mu si¢
podoba, czy nie. To zrozumiate. Jednak urok darmowej probki polega na tym, ze - jako darmowa
wlasnie - jest ona takze i prezentem, ktérego otrzymanie obliguje do wzajemnosci. Jakiej
wzajemnosci? Ano w postaci zakupu wyprobowywanego produktu - jest to przeciez wlasciwie
jedyny sposob, w ktéry mozemy si¢ zrewanzowac uprzejmemu sprzedawcy. I to jest wtasnie
sztuka subtelna niczym jujitsu - otrzymaliSmy probke produktu w celach czysto informacyjnych,
a jednoczes$nie ten niewinny, a nawet godny pochwaty gest sprzedawcy wzbudzit w nas
niepostrzezenie potezng site naktaniajaca do dokonania zakupu!

Idealnym miejscem do rozdawania darmowych probek jest supermarket, gdzie
przechodzacym klientom czesto wrecza si¢ do sprobowania a to kanapeczke z nowa pastg rybna,
a to kawatek sera czy tyk cudownego napoju gaszacego
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Rycina 2.2 Buenos nachos

Niektorzy sprzedawcy juz nawet nie czekajq z podaniem darmowej probki na to, aby
klient wszedt do ich sklepu.

pragnienie. Wielu ludziom, po otrzymaniu takiego mitego prezenciku od niezmiennnie
usmiechnigtego sprzedawcy, trudno jest poprzesta¢ na oddaniu wykataczki czy pustego kubka i
opuszczeniu sklepu. Wielu co$ jednak w tym sklepie kupi, nawet jezeli jest to im zwyczajnie
zbg¢dne. Vance Packard podaje w swojej pracy The Hidden Persuaders (1957) rekordowy wynik
pewnego dyrektora supermarketu w Indianie, ktory jednego dnia sprzedat 500 kilograméw sera
dzigki temu, ze krag tego sera lezat na stoliku posrodku sklepu, a kazdy klient mogt sobie za
darmo odkroi¢ dowolny jego kawatek.

Nieco inng wersja techniki darmowych probek postuguje sie¢ Amway Corporation. Jest to
niezwykle dynamicznie rozwijajacasie korporacja * zajmujaca si¢ domokrazna sprzedaza
artykutow gospodarstwa domowego 1 toaletowych. W ciaggu zaledwie kilku lat Amway rozwingta
si¢ z prymitywnego przedsiewzieciaw ogromng korporacj¢ - obecna warto$¢ sprzedawanych
przez nig produktow sigga

4. Drziatajqca zresztq takze i na terenie Polski (przyp, ttum.)
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poéttora miliarda dolaréw w skali roku. Pomystem, ktory w duzym stopniu do tego sukcesu si¢
przyczynit, jest BUG - niewielki kontener, zawierajacy zestaw buteleczek i pudetek z roznymi
oferowanymi klientowi produktami. Powiedzmy, buteleczka ptynu do od$wiezania mebli,
pudeteczko proszku do prania, maty szampon do wioséw, mary dezodorant i ptyn przeciw
insektom. Poufna instrukcja dla sprzedawcow firmy Amway nakazuje im zostawi¢ caty kontener
nagabywanej klientce w domu ,,na 24, 48 lub 72 godziny, bez ponoszenia przez nig
jakichkolwiek kosztow. Powiedz jej, ze chodzi ci tylko o to, aby wyprébowatate produkty... Jest
to oferta, ktorej nie sposob odmowic". Zadaniem sprzedawcy Amway jest powrdcic na koniec
okresu probnego do klientki, aby odebra¢ kontener i ewentualne zamoéwienie na odptatny juz
zakup reklamowanych produktow. Poniewaz w tak krotkim czasie niewielu klientow jest w stanie
zuzy¢ catkowicie nawet jedng z oferowanych probek, sprzedawca moze - po uzupetnieniu butelek
- ten sam kontener zaoferowa¢ innemu klientowi, mieszkajace-mu naprzeciwko. I caly proces si¢
powtarza. Wielu przedstawicieli firmy Amway obraca rOwnocze$nie wieloma takimi
,.kontenerkami".

Oczywiscie i ty, 1 ja wiemy, co si¢ dzieje z klientka, ktora pozwolita obdarowac si¢
darmowym ,,kontenerkiem". Najprawdopodobniej wpadia w putapke reguty wzajemnosci. Wielu
takich klientéw poczuwa si¢ do obowigzku jakiego$§ zrewanzowania si¢ za cz¢Sciowo zuzyte
produkty i po prostu sktada wigksze zaméwienie. Wiedza to, rzecz jasna, i w Amway
Corporation. Jednak skuteczno$¢ tej techniki wywotata poruszenie nawet wewnatrz tej firmy. Oto
fragmenty raportéw nadestanych do centrali przez dystrybutoréw z réznych standow:

To nie do wiary! Jeszcze nigdy czego$ takiego nie mielis$my. Produkty schodza w
niebywatym tempie, a dopiero rozpoczynamy... Lokalni dystrybutorzy zaczgli postugiwaé
si¢ BUG-ami 1 nastgpil niestychany wzrost sprzedazy [dystrybutor ze stanu Illinois]. To
jest najlepszy pomyst na sprzedaz detaliczna, jaki kiedykolwiek mielismy! Srednio rzecz
biorac, jezeli klient zaakceptuje BUG-a, to zamawia potem potowe znajdujacych sie w
nim produktow! Stowem - doskonale! W catej naszej organizacji nic nie okazalo si¢
dotad réwnie skuteczne [dystrybutor ze stanu Massachusetts].

Dystrybutorzy firmy Amway sga wigc kompletnie - cho¢ mile - zaskoczeni skutecznos$ciag BUG-a.
Oczywiscie po tym, co tu dotad sobie powiedzieliSmy, ani ty, ani ja nie powinnismy si¢ temu az
tak dziwic.

Reguta wzajemnosci rzadzi tez szeregiem sytuacji spotecznych niemajacych zwiazku ani
z pieniedzmi, ani z handlem. Wtasnie takiej sytuacji dotyczy jeden z moich ulubionych
przyktadoéw, ilustrujgcych ogromng site wzajemnos$ci jako narzedzia wptywu na innych.
Europejski uczony Eibl-Eibelsfeldt (1975) opisuje epizod, jaki przydarzyt si¢ podczas I wojny
$wiatowej pewnemu niemieckiemu zoinierzowi, ktorego zadaniem bylo chwytanie Zolnierzy
przeciwnika celem p6zniejszego poddania ich przestuchaniu. Z samej istoty okopowej wojny
pozycyjnej wynikata duza trudno$¢ przekroczenia pasa ziemi niczyjej, rozdzielajagce-go wrogie
sobie linie okopow. Jedynie do§wiadczony wywiadowca, dziatajacy w pojedynke i pod ostong
nocy, byt w stanie przeczotga¢ si¢ do wrogich okopow celem pochwycenia jezyka i kazda z
walczacych armii takimi wywiadowcami
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dysponowata. Eibl-Eibelsfeldt opowiada, Ze jeden z takich do§wiadczonych wywiadowcow
kolejny raz przekradt si¢ ktorejs nocy do nieprzyjacielskich okopow i zaskoczyt w nich
samotnego zotnierza. Dat si¢ on tatwo rozbroi¢, poniewaz akurat zajety byt jedzeniem.
Zastraszony jeniec, trzymajac w reku jedynie ka-watek chleba, wykonat wowczas by¢ moze
najwazniejszy gest w swoim zyciu.

Podat wrogowi kawatek chleba. Nieoczekiwany prezent tak poruszyt niemieckiego wywiadowce,
ze nie byl on w stanie dokonczy¢ swego zadania. Z pustymi rekoma przekradt si¢ na powrot do
wtasnych okopow, by stawi¢ czoto naganie przetozonych.

Rownie poruszajaca ilustracja sity drzemigcej w regule wzajemnosci pochodzi z
opowiesci kobiety, ktora uratowata wiasne zycie, nie dajac prezentu -jak to uczynit 6w
pochwycony zolnierz - lecz odmawiajac przyjecia prezentu i obligacji do rewanzu, jaka
pociagnatby on za sobg. W listopadzie 1978, posrod dzungli Gujany, doszto do wstrzasajacego
wydarzenia. Jim Jones, charyzmatyczny lider zatozonej przez siebie sekty religijnej, nakazat
zbiorowe samobojstwo wszystkim swoim wyznawcom. Znaczna ich wigkszo$¢ postusznie wypita
trucizne i zmarta. Tylko niewielu si¢ uratowato, a wsrdd nich kobieta nazwiskiem Diang Louie,
ktora nie podporzadkowata si¢ rozkazowi, lecz uciekta w dzunglg. Swoje niepostuszenstwo
przypisywata potem temu, ze gdy wczesniej byta chora, odméwita Jonesowi, gdy ten chciat jej
oddac¢ przystuge. Nie zgodzita si¢ przyja¢ specjalnego pozywienia, poniewaz, jak mowi,
,wiedziatam, ze gdyby juz raz mnie obdarzyl jakimi§ przywilejami, to juz by mnie miatl. Nie
chciatam mu niczego zawdzigczac¢" (Anderson i Zimbardo, 1984).

Jak reguta wymusza niechciane dhugi

Wskazywatem poprzednio, ze sita zobowigzania do wzajemnosci jest tak wielka, ze sktoni¢ nas
moze do ulegania prosbom nawet dziwacznych, niepozadanych czy nielubianych osob, jezeli
tylko oddaly nam one przedtem jakas$ przystugg.

Zjawisko to wystepuje nie tylko z powodu samej sity poczucia obligacji, ale takze dlatego, ze
poczucie to wzbudzajg rowniez przystugi, o ktéreSmy wcale nie prosili (Paese i Gilin, 2000). Na
przyktad organizacja American Disabled Yeterans, trudnigca si¢ m.in, zbieraniem funduszy na
rzecz kalekich Zotnierzy, podaje, Ze normalne prosby o datki wysytane poczta wywotuja u 18%
odbiorcow pozytywna reakcje (tj. datek). Wielkos¢ ta ulega jednak niemalze podwojeniu do 35%,
jezeli do prosby o datek dotaczony jest prezent w postaci drukowanych nalepek z nazwiskiem i
adresem odbiorcy (ktore moze on potem wykorzysta¢ do wiasnej korespondencji). Catkiem
mozliwe, Ze nasze poczucie zobowigzania ro$nie, gdy sami prosimy o oddanie nam przystugi,
jednak przystugi nieproszone réwniez sg w stanie poczucie to wzbudzac.

Chwila zastanowienia nad spotecznymi funkcjami reguty wzajemno$ci pozwala bez trudu
zrozumie¢, dlaczego tak si¢ dzieje. Reguta ta wyksztatcita si¢ w ludzkich spoteczenstwach
migdzy innymi po to, aby zachecaé jednostke do inicjowania kontaktoéw opartych na wzajemnej
wymianie ushug - bez Igku przed eksploatacjg ze strony innej jednostki. Jezeli reguta ma spetniac¢
te wlasnie funkcje, to oczywiste jest, Ze nawet nieproszona przystuga powinna mie¢ zdolno$¢ do
wzbudzania poczucia obligacji. Zwazmy tez, ze oparte na wzajemnosci relacje miedzy
jednostkami sg dla nich w ostatecznym efekcie bardzo korzystne, w zwiazku z czym w ludzkich
kulturach pojawia si¢ niestychanie silna presjana ich nawigzywanie.
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Nic wigc dziwnego, Ze, opisujac rytual wymiany dardéw, wptywowy antropolog francuski Marcel
Mauss (1954) powiada, ze w ludzkich kulturach powszechnie wystepuje zarowno zobowigzanie
do dawania, zobowigzanie do przyjmowania, jak i zobowigzanie do oddawania.

I cho¢ istotg reguly wzajemnosci jest zobowigzanie do oddania, to zobowigzanie do
przyjmowania jest czynnikiem pozwalajacym na tak tatwe wykorzystywanie reguly jako
narzgdzia wptywu. To wiasnie bowiem zobowigzanie do przyjmowania ogranicza nasza zdolnos$¢
do wybierania 0sob, ktorym chcielibysmy co$ zawdzigczaé. Wybor nalezy tu wyraznie do tego,
kto przystuge oddaje.

Przyjrzyjmy si¢ temu procesowina dwoch wspominanych juz przyktadach.

W eksperymencie Regana, przystuga oddana badanym podwajata liczbe loséw zakupywanych
przez nie u Jozka, ktory przystuge te im oddat. Co prawda wcale go nie prosili o przyniesienie
coca-coli, ale tatwo jest zrozumie¢, dlaczego trudno byloby jej od J6zka nie przyja¢. W koncu 1
tak wydat on juz swoje pienigdze, jego przystuga byta adekwatna do sytuacji, a w dodatku jej
nieprzyjecie bytoby wyrazng i niczym niesprowokowang niegrzeczno$cig. Powiedzie¢ niemal
mozna, ze w istocie badani musieli przystuge t¢ przyjac, przymus ten byt jednak ukryty, nie
przeszkodzit wigc wzbudzeniu poczucia zobowigzania za przystuge, jak to stato si¢ widoczne,
kiedy juz Jozek powiedziat im o sprzedawaniu losow.

Wida¢ tu wigc wyrazng asymetri¢ - tak naprawde, wszystkie swobodne wybory sposobu dziatania
nalezaty w tej sytuacji do Jozka. To on wybral posta¢ pierwszej przystugi, to on wybrat tez
posta¢ mozliwego rewanzu za nig. Oczywiscie mozna twierdzi¢, ze badani takze mieli pewien
wybor - mogli przeciez odmowi¢ albo przyjecia przystugi, albo zrewanzowania si¢ za nig. Tyle
7e s3 to wybory, ktorych niemalze nie sposéb dokonaé, wymagatoby to bowiem
przeciwstawienia si¢ dziedzictwu naszej kultury, jakie drzemie w regule wzajemno$ci.

Site obligacji, wzbudzanej nawet niechciang przystuga, dobrze ilustruje przebieg
zbierania datkow przez wyznawcoéw Kriszny. Jak stwierdzitem podczas systematycznych
obserwacji, typowy przebieg tego procesu wyglada mniej wigcej tak:

Megzczyzna o wygladzie biznesmena przemierza szybkim krokiem do$¢ zattoczony
dworzec lotniczy. Nagle wyrasta przed nim wyznawca Kriszny i wrgcza mu kwiat.
Zaskoczony ° mezczyzna odruchowo chwyta kwiat, po to tylko, by niemal natychmiast
odda¢ go wyznawcy ze stowami, ze kwiat nie jest mu potrzebny.

Wyznawca nie przyjmuje jednak kwiatu powiadajac, ze jestto dar od Stowarzyszenia
Kriszny, ktdory mezczyzna moze sobie zatrzymaé. Dodaje przy tym, ze datek wspierajacy
dalsze zbozne poczynania Stowarzyszenia bytby natomiast jak

5. Zaskoczenie samo przez sig jest skutecznym narzedziem wplywu - ludzie zaskoczeni cudzg
prosbg chwilowo tracq pewnosc¢ siebie, dzigki czemu tatwiej na nich wpltyngc.
Psychologowie spoteczni, Stanley Milgram i John Sabini (1975), wykazali to w badaniu,
w ktorym proszono ludzi o ustgpienie miejsca w metrze. Gdy prosba byta nieoczekiwana
(,, Przepraszam, czy moze mi pan ustgpic¢ miejsca?"), 56% proszonych ustegpowato. Kiedy
Jjednak byli oni o tej prosbie uprzedzeni (mieli okazje ustyszec, Ze proszqcy o ustgpienie
miejsca mowi o swoim zamiarze towarzyszgcej mu osobie), odsetek ustepujgcych spadt do
28%.
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najbardziej na miejscu. Mgzczyzna ponownie protestuje: ,,Ale ja wcale nie cheg tego
kwiatu. Prosze go zabrac¢!". Na co styszy: ,,Nie, nie. Prosimy go zatrzymac.

Jest panski. To przeciez prezent". Na twarzy biznesmena wyraznie rysuje si¢ konflikt.
Czy zatrzyma¢ kwiat 1 odej$¢, nie dajac nic w zamian, czy raczej ulec gteboko
zakorzenionej normie wzajemnos$ci i ofiarowac datek? Szybko konflikt ten uwidacznia si¢
w calej jego sylwetce. Odchyla gorng cze$¢ ciata, oddalajgc sie¢ mozliwie mocno od
nagabujacego go wyznawcy po to tylko, by natychmiast powrdci¢ do poprzedniej pozycji.
Ponowienie tej proby odzyskania wolno$ci rowniez nie daje rezul-tatu - najwyrazniej nie
udaje mu si¢ wydosta¢ z putapki. Wreszcie, z gestem rezygnacji, wylawia z kieszeni
jednego czy dwa dolary, z entuzjazmem zaakceptowane przez wyznawce Kriszny. Teraz
mezezyzna jest juz wolny. Moze odej$¢ 1 czyni to z ,,prezentem” w rece, dopoki nie ci$nie
go ze zlo$cig do kosza na $mieci.

Zupelnie przypadkiem zaobserwowatem, ze wyznawcy Kriszny doskonale wiedza, jak
czesto ich prezenty budza nieche¢. Przed kilku laty spedzitem caty dzien na migdzynarodowym
lotnisku O'Hare w Chicago, obserwujac uprawiany przez nich proceder. Gdy w pewnym
momencie jeden z wyznawcOw przyniost swoim towarzyszom nargcze nowych kwiatow,
postanowitem zrobi¢ sobie przerwe. Bez zadnych szczegdlnych zamiarow podazytem $ladem
oddalajacego si¢ juz dostawcy kwiatow. I ku swemu zdumieniu wykrylem, Ze jego szlak
prowadzi od jednego kosza na $§mieci do drugiego. Wyciagal z nich kwiaty wyrzucane przez
»obdarowane" nimi osoby, a gdy zebrato si¢ ich cale nargcze, zanidst je na powrdt swoim
towarzyszom. Bog jeden raczy wiedzieé, ilerazy zdazyty tak obrécié niektore z tych kwiatow!
Jednak najwigksze wrazenie zrobit na mnie fakt, ze wigkszos¢ tych potem wyrzuconych kwiatow
byta jednak w stanie na-ktoni¢ ,,obdarowanych" do ztozenia datku. Otrzymanie nawet bardzo
niechcianego daru obliguje do rewanzu!

Zjawisko to wykorzystuje oczywiscie nie tylko Stowarzyszenie Kriszny, ale i wiele
innych organizacji. Ilez to razy kazdy z nas zdazyt juz otrzymaé poczta drobne prezenciki od
roznych organizacji. A to nalepki z naszym wtasnym nazwiskiem 1 adresem, a to paczuszke kart z
pozdrowieniami, a to ozdobne kotko do kluczy... Ja sam otrzymatem ich juz pie¢ w tym roku.
Nadawcy byli r6zni - 0d stowarzyszenia opiekujacego si¢ kalekimi weteranami wojennymi, po
szkote misjonarzy. Pomimo swej roznorodnosci, wszystkie te organizacje taczyta jedna prosba
(oczywi$cie poza prosba o pienigdze na jaki$ szlachetny cel). Taka mianowicie, abym traktowat
otrzymang przesytke jako osobisty prezent. Jak wyjasnial list ze szkoty misjonarzy, otrzymana
paczuszka pocztowek nie tyle miata mnie sktoni¢ do zaptaty za nig, ile raczej zainspirowac do
spetnienia dobrego uczynku. W postaci datku, rzecz jasna. Cel tej prosby jest zupetnie jasny - w
kulturze naszej obowigzuje silna norma rewanzowania si¢ za otrzymany podarek, natomiast nie
ma zadnej normy nakazujgcej kupowac nadestany nam produkt o komercyjnym charakterze. A
poza tym, dziatalno$¢ charytatywna jest zwolniona od podatku, w przeciwienstwie do
dziatalno$ci handlowe;j.

Jak reguta wymusza niesprawiedliwg wymiang

Jeszcze jedna wlasno$¢ reguly wzajemnos$ci zacheca do jej eksploatowania jako narzedzia
wplywu na innych. Cho¢ reguta powstata, by zapewni¢ ludziom spra-



REGULA WZAJEMNOSCI 47

wiedliwa wymiane dobr, to moze ona - paradoksalnie - by¢ uzywana do naktonienia ludzi, by
oddali wigcej, niz otrzymali. Reguta wzajemno$ci wymaga rewanzowania si¢ w podobny sposob
za otrzymane od kogo$§ dobro - przystuga za przystugg, jak ty mnie, tak ja tobie. Przy ustalaniu
rewanzu panuje jednak pewna dowolnos¢, co moze prowadzi¢ do tego, ze warto$¢ rewanzu
czasami nawet znacznie przekracza warto$¢ dobra zapoczatkowujacego wymiang. Jak juz
widzielismy, reguta zezwala osobie §wiadczacej poczatkowe dobro na okreslenie takze 1 postaci,
w jakiej powinien pojawi¢ si¢ rewanz. Umozliwia to jej ewentualne naduzycie w postaci prosby o
rewanz wartosciowszy od oddanej przystugi.

Wroémy raz jeszeze do eksperymentu Regana. Jak pamigtamy, Jézek ofiarowat badane;j
osobie butelke coca-colikosztujaca wowczas 10 centdw, natomiast poprosit o zakup losow, z
ktorych kazdy kosztowal 25 centdw. Poniewaz przecigtny badany kupowat dwa losy (cho¢
niektorzy kupowali i siedem), nawet na poziomie $rednim inwestycja Jozka okazata si¢
niezwykle optacalna - kazde 10 centow przyniosto 50 centow, a wigc niemal natychmiastowy
zwrot kosztow plus 400% zysku! Co prawda, w tym wypadku oznaczato to nadal tylko pot
dolara, jednak w odpowiednich okoliczno$ciach identyczne zjawisko moze niewatpliwie
wystapi¢ w odniesieniu do znacznie powazniejszych sum. Dobrze to ilustruje historia jednej z
moich studentek - historia, ktorej zapewne nie zapomni ona do konca zycia.

Mniej wigcej rok temu nie mogtam ktorego$ dnia zapali¢ samochodu. Jaki$ facet
na parkingu pomogl mi i w koncu udato nam si¢ uruchomi¢ samochod ,,na pych".
Oczywiscie powiedzialam ,,dzigkuje¢", on ,,prosz¢ bardzo", na co ja dodatam, zeby
powiedzial mi, gdybym kiedykolwiek mogta co$ dlaniego zrobié. No i rzeczywiscie, w
miesigc pozniej podszedt do mnie z prosba, czy nie mogtabym mu pozyczy¢ samochodu
na dwie godziny, bo jego wtasny jest w naprawie. Troche si¢ wahatam, bo mdj samochod
byt zupelnie nowy, a facet wygladat na bardzo mtodego. W koncu jednak poczucie, ze
powinnam mu si¢ odwdzigczy¢ zwyci¢zyto 1 datam mu kluczyki. Dopiero potem
dowiedziatam sig, Zze byt niepetnoletni i nie miat wykupionego ubezpieczenia. Ale
wykrytam to dopiero wtedy, gdy rozbil mi samochod - tak, ze nadawat si¢ tylko do
kasacji.

Jak mogto dojsc¢ do tego, ze mtoda, inteligentna kobieta pozycza swoj nowy samochod
kompletnie nieznanemu chtopakowi, w dodatku niepetnoletniemu, tylko dlatego, ze miesiac
wczesniej oddal jej nieznaczng przyshuge? Czy, ogdlniej, dlaczego niewielkie przystugi tak
czesto sktaniajg ludzi do znacznie powazniejszego rewanzu? Jedng z przyczyn jest niewatpliwie
nieprzyjemny charakter samego poczucia obligacji. Jego ci¢zar sktania nas do tego, by jak
najszybciej si¢ go pozby¢. Nietrudno dociec, skad bierze si¢ ten cigzar. Poniewaz system
odwzajemniania przystug jest tak wazny dla kazdej ludzkiej spotecznosci, zostaliSmy po prostu
uwarunkowani, by czu¢ si¢ niewygodnie z niecodwzajemnionym (jeszcze) zobowigzaniem.
Gdyby$smy si¢ nie odwzajemnili, zablokowalibysmy w ten sposob jedng sekwencje wymiany
ustug i obnizyli szanse, ze przystugodawca zechce i w przysztosci inicjowa¢ wymiane dobr.
Zaden z tych rezultatéw nie lezy w interesie spoteczenstwa jako catoéci. Dlatego wiaénie od
Wczesnego dziecinstwa jeste§my uczeni, by odczuwaé dotkliwg przykros¢ w wypadku
nieodwzajemnionych zobowigzan. Juz dla tej
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Rycina 2.3 Regula wzajemnosci i poczucie winy
Nawet najwiekszy skapiec moze poczué nacisk reguly wzaje-
mnosci.

jednej tylko przyczyny gotowi jesteSmy zrewanzowac si¢ nawet wickszym do-brem, byle
tylko pozby¢ sie dtugu wdziecznosci.

Ale jestiinna przyczyna. Osoby tamigce regute odwzajemniania przystug spotykaja si¢ z
potepieniem swojej grupy spotecznej - z wyjatkiem sytuacji, kiedy brak wzajemno$ci przypisac
mozna brakowi odpowiedniej sposobnosci czy zdolnosci. Z reguty jednak brak rewanzu za
uzyskane dobro spotyka si¢ z niesmakiem, ktory wyrazaja takie niepochlebne etykietki, jak
,haciggacz", ,.skapiec" czy ,,sobek" . Che¢ ich uniknigcia jest dodatkowym powodem, dla
ktorego gotowi jestesmy rewanzowac si¢ nawet z przesadng szczodros$cia.

Kombinacja wewnetrznego dyskomfortu z mozliwoscig wstydu przed innymi decyduje o
ogromnych kosztach psychicznych nieodwzajemnionego zobowigzania. Zwazywszy, jak wielkie
moga by¢ te koszty, nie powinna nas dziwic

6. Co ciekawe, nielubiani sq rowniez ludzie tamigcy regute wzajemnosci w inny sposob - Ci,
ktorzy oddajg komus przystuge, ale nie pozwalajq mu si¢ odwdzieczyc¢. Wykazaty to
miedzykulturowe badania zarowno na Amerykanach, Szwedach, jak i Japonczykach, a
wiec na przedstawicielach wszystkich trzech narodowosci objetych badaniami (Gergen,

Ellsworth, Mastach i Seipel, 1975).
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sktonno$¢ do pozbycia si¢ zobowigzania nawet za cen¢ przesadnie duzego rewanzu. Podobnie jak
nie zdziwi nas fakt, ze ludzie czegsto unikaja proszenia innych o nawet bardzo potrzebng
przystuge, jezeli wiedza, ze z jakich§ powodow nie beda si¢ mogli zrewanzowac (De Paulo,
Nadler i Fisher, 1983; Green-berg i Shapiro, 1971; Riley i Eckenrode, 1986). Psychiczne koszty
moga po prostu przewazy¢ strate materialng.

Do przyjmowania pewnych przystug czy dobrodziejstw moze ludzi zniechgcaé jeszcze
jeden rodzaj ryzyka. Kobiety czgsto wspominaja o przykrosci odczuwanej wtedy, gdy mezczyzna
podaruje im kosztowny prezent czy zaptaci wysoki rachunek w restauracji. Nawet cos tak
niewielkiego, jak cena jednego drinka, moze wywota¢ uczucie nieprzyjemnego diugu. Jasno to
wyrazila pewna moja studentka w pracy seminaryjnej: ,,Po niezbyt przyjemnych
doswiadczeniach z przeszto$ci nie pozwalam juz zadnemu facetowi nawet na postawienie mi
jednego drinka, tak aby Zzadne z nas nie musiato mysle¢, ze oto zostatam zobli-gowana do
obdarzenia go jakimi$ seksualnymi faworami". I miata racje¢, poniewaz obserwujac kobiete, ktora
pozwala me¢zczyznie zaptaci¢ za jej drinka, zarowno kobiety, jak i m¢zczyzni zaczynaja sadzié,
7e wzrosta jej - by tak rzec - seksualna dostepnos¢ dla owego mezczyzny (George, Gournic i
McAfee, 1988).

Cho¢ reguta wzajemnosci stosuje si¢ do wszystkich zwigzkéw miedzyludzkich,
niezbedno$¢ jej przestrzegania najwyrazniejsza jest w przypadku zwigzkow diugotrwatych, jak
wiezi rodzinne czy trwate przyjaznie. W tych opierajacych si¢ na wspolnocie zwigzkach, ludzie
dokonujg statej wymiany gotowosci do zaspo-kajania potrzeb partnera (Clark i Mills, 1979;
Clark, Mills i Corcoran, 1989; Mills i Clark, 1982). Tu zbedne staje si¢ kalkulowanie, kto iile
dobr zaoferowal - wystarczy jedynie sprawdzanie, czy kazdy z partnerow trzyma si¢ ogolnych
zasad (Clark, 1984; Clark i Waddell, 1985; Clark, Mills i Powell, 1986). Jednak duza asymetria
w wymianie dobr moze prowadzi¢ do niezadowolenia nawet w trwatych przyjazniach.

DONIESIENIA CZYTELNIKOW

Od urzedniczki zatrudnionej przez stan Oregon

Moja poprzedniczka zapewniata mnie, ze bedg lubita pracowac dla mojego szefa,
poniewaz jest mity i ma gest. Opowiadata mi, Zze czesto dawat jej kwiaty i drobne prezenty
przy réznych okazjach. Sama zrezygnowata z pracy tylko dlatego, ze zdecydowata si¢ urodzi¢
dziecko i je wychowywaé - w przeciwnym razie pracowataby na tym stanowisku jeszcze przez
wiele lat.

W chwili obecnej pracuj¢ dla tego szefa juz od sze$ciu lat i moje do§wiadczenia sa
bardzo podobne. Na gwiazdke szef daje prezenty mnie 1 mojemu synkowi. Dostaje prezenty w
kazde urodziny. Juz ponad dwa lata temu osiggnetam najwyzsza grupg zaszeregowania, jaka
jest mozliwa na moim stanowisku pracy i teraz jedynym dla mnie sposobem na podwyzke
pensji jest zda¢ egzamin panstwowy i ubiega¢ si¢ o prace w jakim$ innym wydzia-
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le. Jednak trudno mi si¢ na to zdecydowac. Szef zbliza si¢ do wieku emerytalnego i mysle, ze
bede w stanie poszuka¢ lepiej ptatnej pracy dopiero po jego przej$ciu na emeryture, gdyz teraz
czuj¢ si¢ zobowigzana do zostania, skoro jest on dla mnie tak mity.

Komentarz autora: Uderzajace sa stowa, jakimi czytelniczka okres$la swoj stosunek do
obecnego miejsca zatrudnienia. Powiada, ze ,,bedzie w stanie" poszukac¢ lepiej ptatnej pracy
dopiero po przej$ciu szefa na emeryture. Wynika z tego oczywista nauka dla kierownikow,
ktorzy chcieliby zasia¢ lojalno$¢ w sercach swoich podwladnych. Wynika tez i wigksza nauka
dla nas wszystkich: drobne sprawy wcalenie sg takie drobne - w kazdym razie nie wtedy, gdy
wiazg si¢ ze sprawami o tak ogromnym znaczeniu spolecznym, jak reguta wzajemnos$ci.

Wzajemnos¢ ustepstw

Istnieje 1 drugi sposob wykorzystywania reguty wzajemnosci jako narzedzia wptywu na innych.
Subtelniejszy, niz proste oddanie przystugi i1 prosba o rewanz, a jednak czasami skuteczniejszy.
Zobrazuje go na przyktadzie tego, co przydarzylo mi si¢ przed kilku laty.

Zostalem nagabniety na ulicy przez 11- czy 12-letniego chtopca. Przedstawil si¢ i
wyjasnit, ze rozprowadza bilety na coroczne przedstawienie Cyrku Harcerskiego, ktore miato si¢
odby¢ w najblizszy sobotni wieczor. Spytal, czy nie zechcial-bym kupi¢ biletow na
przedstawienie - po pig¢ dolarow sztuka. Poniewaz Cyrk Harcerski byt ostatnim miejscem, w
ktorym mialem ochote spedza¢ sobotni wieczor, odmowitem. ,,No c6z, trudno - powiedziat
chlopiec. - To moze kupitby Pan chociaz jeden z naszych Wielkich Czekoladowych Batondéw?
Rozprowadza-my je tylko po dolarze za sztuk¢". Kupitem dwa i od razu zorientowatem sie, ze
oto nastgpito co$ wartego zastanowienia. Poniewaz: (a) w ogole nie lubi¢ czekoladowych
batondéw, (b) bardzo za to lubi¢ dolary, a przy tym, (c) ja stoj¢ z dwoma batonami w garsci,
podczas gdy (d) chtopiec oddala si¢ z moimi dwoma dolarami, ktore sam mu datem.

Gdy dotartem na uczelni¢, czym predzej zwotatem swoich asystentow i1 podczas dyskusji
nad tym wydarzeniem doszliSmy do wniosku, ze mechanizmem wplywu, wykorzystanym przez
niewinnego harcerza jest reguta wzajemnosci.

Ogolnie rzecz biorac, reguta powiada, ze cztowiek traktujacy nas w okreslony sposob, ma prawo
oczekiwa¢ podobnego traktowania iz naszej strony. Jezeli wiec kto§ nam ustapi, to i my
powinni§my odptaci¢ mu jakim$ ustepstwem.

Doszlismy do wniosku, ze mdj harcerz zapoczatkowat wtasnie tego rodzaju wymiane ustgpstw.
Jego prosba o kupno choc¢by jednodolarowego batona przedstawiona mi zostata jako ustepstwo -
przeciez z wtasnej woli wycofat si¢ z na-mawiania mnie na pigciodolarowybilet! Jezeli miatbym
postapi¢ w mysl reguty wzajemnosci, to ija powinienem w czym$ mu ustapié. I jak widzieli$my,
istotnie mu ustgpitem - mianowicie, wycofatem si¢ ze swojej odmowy i zaakceptowatem
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druga, mniej kosztowna propozycje, mimo ze mialem na nig réwnie niewiele ochoty jak na ta
pierwsza!

Mamy tu klasyczny przyklad sposobu, w jaki umiejetnie zastosowane na-rzedzie wptywu
udziela swej mocy cudzej prosbie. Zostatem oto naktoniony do kupienia czego$ nie dlatego, ze to
mi si¢ podobato, lecz dlatego, Ze namowa do kupna zapozyczyla swa moc od reguly
wzajemnosci. [ bez znaczenia byta tu moja nieche¢ do czekoladek. Harcerz mi ustapit, klik i -
wrrr..., jaodpowiedziatem mu swoim wtasnym ustepstwem. Oczywiscie, sktonno$¢ do
odwzajemniania ustepstw nie jest az tak silna, by dziata¢ na wszystkich ludzi we wszystkich
przypadkach. Zreszta zaden z analizowanych w tej ksigzce mechanizméw nie jestna tyle silny. A
jednak, sktonno$¢ ta okazala si¢ w trakcie wymiany z harcerzem wystarczajaco duza, by w
tajemniczy sposOb pozostawi¢ mnie z dwoma niechcianymi batonami, w dodatku kupionymi za
wigcej pieni¢dzy, niz byty warte.

Ale wtasciwie dlaczego mieliby§Smy poczuwac si¢ do odwzajemniania ustepstw?
Odpowiedz raz jeszcze lezy w korzys$ciach, jakie tego rodzaju sktonnosci daja spoteczenstwu
jako catosci. W interesie kazdej grupy lezy, by jej cztonkowie wspotpracowalize sobg dla
osiggania wspolnych celéw. Jednak wiele kontaktéw spolecznych rozpoczyna si¢ od prosb czy
wymagan niemozliwych do zaakceptowania przez partnera. Spoleczenstwo musiato wiec
wyksztatci¢ jaki§ mechanizm anulowania tych poczatkowych ,,niewypatow" bez szkody dla szans
na dalszg wspotprace zainteresowanych jednostek. Mechanizmem tym jest dochodzenie do
kompromisu, a wzajemne ustepstwa sg jedng z drog jego osiggania.

Reguta wzajemno$ci wywoluje wymiang ustepstw na dwa sposoby. Pierwszy jest
oczywisty - wigze si¢ z poczuciem obligacji wzbudzonym przez poczatkowe ustepstwo. Drugi -
cho¢ nie tak oczywisty - ma bardzo donioste znaczenie.

Z uwagl na zobowigzanie wzajemno$ci, wzbudzane w odbiorcy przez pierwsza wyswiadczong
mu przystuge, ludzie moga swobodnie i bez obaw inicjowac coraz to nowe tancuchy
dobroczynnej wymiany ustug z innymi. W koncu, gdyby nie to zobowigzanie do wzajemnosci,
kt6Z z nas byltby tak nierozsadny, by jako pierwszy si¢ poswigcac? Przeciez oznaczaloby to
ryzyko dawania bez otrzymania czegokolwiek w zamian! Jednak, dzieki obowigzywaniu re guly
wzajemnosci, mozemy bezpiecznie poswieci¢ wlasne dobro dla partnera, ktory jest zobligowany
do odptacenia nam podobnym poswigceniem.

Odmowa-wycofanie

Poniewaz reguta wzajemnoS$ci rzadzi procesem osiggania kompromisu, poczatkowe ustepstwo
moze zosta¢ wykorzystane jako potezne narzedzie wptywu na innych. Technika jest prosta i
nazwiemy j3 tu Odmowa-wycofanie (niekiedy nazywana jest takze technikg ,,drzwiami w
twarz"). Zatozmy, ze chcesz mnie naktoni¢ do spetnienia jakiej$§ prosby. Szansa na spelnienie
twojej prosby wzro$nie, jezeli najpierw przedstawisz mi jakas inng, wigksza. Tak duza, Ze prawie
na pewno odmowie¢ jej speinienia. Kiedy juz odméwie, przedstawiasz t¢ mniejszg prosbe, o
spetnienie ktorej tak naprawde chodzito Ci od samego poczatku.
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Jezeli tylko postapisz wystarczajaco zrecznie, powinienem odebrac t¢ druga, mniejsza prosbe
jako twoje ustgpstwo na moja rzecz. Ustepstwo, na ktére 1 ja powinienem odpowiedzied
ustepstwem, to znaczy spetnieniem twojej drugiej prosby.

Pamigtasz, w jaki sposéb harcerz naktonit mnie do kupna czekoladowych batonéw? Czy
jego wycofanie si¢ z prosby za pie¢ dolaréw i1 poprzestanie na prosbie za dolara byto
przemyslanym wybiegiem, by sprzedac jak najwigcej batondéw? Jako stary harcerz mam szczerg
nadzieje¢, ze nie! Jednak zaplanowany czy nie, rezultat sekwencji ,,duza prosba — wycofanie si¢
— mata prosba" pozostaje niezmienny: powoduje ona, ze ludzie bardziej ulegajg prosbom. A
zatem jest z premedytacja uzywana przez pewnych ludzi, ktérzy zdaja sobie sprawe z jej
skuteczno$ci. Rozwazmy najpierw mechanizm, na mocy ktorego taktyka ta dziata, a potem
przyjrzyjmy si¢ juz istniejagcym przyktadom jej dziatania. Na zakonczenie przedyskutuyjemy dwie
mato znane cechy tej techniki sprawiajace, ze jest ona jednym z najsilniejszych narzedzi wptywu
spotecznego.

Pamietacie, jak po spotkaniu z harcerzem zwotatem swoich asystentow by rozwazy¢, co
wtasciwie si¢ stato 1 skonsumowa¢ dowody skutecznosci opisywanej techniki, czyli batony? W
rzeczywisto$ci dokonali$my wowczas czego$ jeszcze - zaplanowali§my eksperyment majacy na
celu sprawdzenie, czy faktycznie poprzedzenie wlasciwej prosbyinng, wieksza prosba podnosi
szans¢ na to, by ulec tej pierwszej. PrzySwiecaty nam tu dwa cele. Po pierwsze chcielismy
sprawdzi¢, czy technika ta dziata takze na innych niz ja ludzi (moje Zycie ustane jest rozlicznymi
przyktadami ulegania roznym naciggaczom). Pytanie brzmiato zatem: ,,Czy technika odmowy-
wycofania dziala na wystarczajaco wieluludzi, by mozna ja byto uzna¢ za wazne narzedzie
wplywu spotecznego?". Gdyby okazato sig, ze tak, to z pewno$cig warto bytoby o niej pamigtac
w przysztos$ci. Drugim naszym celem byto sprawdzenie sity tej techniki. Czy podnosi ona szansg
ulegania jakimkolwiek znaczniejszym prosbom? Innymi stowy, czy owa mniejsza prosba, do
ktorej wycofuje si¢ proszaca osoba, zawsze musi by¢ mata? Jezeli nasze wytlumaczenie dziatania
tej techniki jest trafhe, to owa druga prosba wcale nie musi by¢ sama w sobie mata, lecz jedynie
mniejsza od pierwszej.

Podejrzewalismy, ze o skutecznos$ci tej techniki decyduje widoczne ustepstwo proszacej osoby, a
skoro tak, to nawet przy faktycznie duzej drugiej prosbie technika ta nadal powinna dziataé, o ile
tylko prosba ta jest mniejsza od poprzedniej, ktorej proszona osoba odmowita.

Po niejakim namysle zdecydowali$my si¢ na prosbe, o ktérej sadziliSmy, ze mato kto
zgodzi si¢ ja spetnié. Krazac po kampusie uniwersyteckim, nagabywali§my przechodzacych
studentow 1, przedstawiajac si¢ jako uczestnicy ,,Programu Pracy z Mtodzieza", prosili§my ich o
udzial w jednodniowej wycieczce do zoo w charakterze opiekuna grupy mtodocianych
przestepcoé6w. Branie na siebie odpowiedzialnosci za grupe mtodocianych przestepcow w
nieznanym wieku, przebywajacych przez wiele godzin w publicznym miejscu, okazato si¢ dla
nagabywanych studentow pomystem mato pociggajagcym. Zgodnie z naszymi przy-puszczeniami,
znaczna wigkszos$¢ (83%) odméwita udzialu w tym przedsiewzieciu.

A jednak w innej, bardzo podobnej grupie studentow odsetek 0sob godzacych si¢ na spetnienie
tej prosby wzrost trzykrotnie (z 17% do 50%). Byli to studenci, ktorym poczatkowo
przedstawili$my inng prosbe - aby przez dwa lata spgdzali minimum dwie godziny tygodniowo w
zaktadzie poprawczym dla mtodziezy jako jej ,,spoteczni" doradcy.
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Rycina 2.4 Poprawne i bledne sposoby uzycia techniki odmowy-wycofania
Kranicowa prosba musi by¢ pierwsza z kolei, ale nie moze by¢ zbyt kraricowa.

Dopiero gdy nagabywani odméwili spelnienia tej cokolwiek krancowej prosby, proponowalismy
im wystgpienie w roli jednodniowych opiekunéw mtodocianych przestgpcoOw. Zatem
przedstawienie wycieczki do zoo jako rezygnacja z wigkszej prosby poczatkowej spowodowato
gwaltowny wzrost liczby 0sob godzacych si¢ na udziat w wycieczce (Cialdini, Yincent, Lewis,
Catalan, Wheeler i Darby, 1975).

Nalezy przypuszczaé, ze tak skuteczna technika (trzykrotny wzrost szans) jest szeroko
znana w$rdd osoéb zawodowo zajmujacych si¢ wywieraniem wptywu na innych. I nie bez racji.
Uzywaja jej na przyktad negocjatorzy w sporach pracodawcow z pracobiorcami - czgsto
rozpoczynaja od stawiania krancowo duzych zadan po to tylko, by moc si¢ z nich wycofac,
wymuszajac rzeczywiste ustepstwa drugiej strony. Wyglada wigcna to, ze im wigksze sg
poczatkowe prosby czy zadania, tym skuteczniejsza jest cala technika. Jednak jest to prawda
tylko do pewnego momentu. Badania wykonane na Uniwersytecie w Bar-llan w Izraelu
wykazaty, ze omawiana technika zawodzi, gdy poczatkowe zadania sg nierealistyczne czy
nierozsgdnie wielkie (Schwarzwald, Raz i Zvibel, 1979). W takim wypadku strona stawiajaca
poczatkowe Zadanie nie jest widziana przez partneréw jako dokonujaca faktycznego ustepstwa, w
zwigzku z czym nie za-
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checa ich ona do wlasnych ustepstw. Negocjator naprawde zreczny stawia wigc poczatkowo
zadania przesadne, ale na tyle tylko, by umozliwi¢ sobie potem seri¢ drobnych ustepstw
doprowadzajacych partnera do korzystnej oferty (Thompson, 1990).

Pracujac jako domokrazny sprzedawca, miatem okazje zaobserwowac jeszcze inng, mniej
wyrafinowang forme techniki odmowy-wycofania. Oczywiscie, najwazniejszym celem kazdego
domokrazcy jest sprzedaz mozliwie najwigkszej ilosci towaru. Jednak we wszystkich
obserwowanych przeze mnie przedsi¢biorstwach, na kursach dla poczatkujacych sprzedawcow
podkreslano, ze drugim co do waznosci celem jest uzyskanie od klienta nazwisk jego znajomych,
krewnych czy przyjaciol, ktorzy rowniez mogliby by¢ zainteresowani kupnem danego produktu.
Z réznych powodoéw, omawianych w rozdziale 5, po6zniejsze powotanie si¢ domokrazcy na
nazwisko osoby ,,polecajace]" potencjalnego klienta jako zainteresowanego produktem,
znakomicie zwigksza szanse sprzedania mu go.

W szczegdlnosci instruowano mnie, abym prosit o nazwiska innych potencjalnych klientow,
jezeli aktualnie nagabywana osoba odmawiata kupna oferowanego produktu. ,,No c6z, skoro w
tej chwili nie jest pani zainteresowana kupnem tego kompletu encyklopedii, to moze zechciataby
mi pani dopomdce, wskazujac kogo$§ znajomego, kto by¢ moze chcialby skorzysta¢ z naszej
wspaniatej oferty?" Wiele osob, ktore skadingd nigdy nie poddatyby swoich przyjaciot natretnej
presji domokrazcy, zdradza ich nazwiska i adresy, jezeli traktuje t¢ druga prosbe jako ustgpienie
przez domokrazce z poczatkowej (wigkszej) prosby, aby to one t¢ encyklopedie kupity.

Wzajemno$¢ ustepstw, zasada kontrastu i tajemnica afery Watergate

Przedyskutowalismy juz jeden powod skutecznosci techniki odmowy-wycofania: jej
odwotywanie si¢ do reguty wzajemnos$ci. Jednak swojg skuteczno$¢ zawdzigcza ona jeszcze 1
dwoém innym czynnikom. Jeden z nich to zasada kontrastu, o ktdrej byta mowa w poprzednim
rozdziale. Zasada ta wyjasniata, dlaczego wydamy wiecej pieniedzy na sweter, jezeli kupujemy
go raczej po zakupieniu garnituru niz przed jego zakupieniem. Po zetknieciu si¢ z wysoka ceng
wiegkszego produktu, sktonni jesteSmy spostrzega¢ cen¢ mniejszego produktu jako jeszcze
mniejsza, niz jest ona w istocie. Sekwencja ,,duza prosba — mata prosba" wykorzystuje
doktadnie t¢ samg zasade kontrastu: dzigki porOwnaniu z pierwsza, prosba druga wydaje si¢
mniejsza. Jezeli chcialbym naktoni¢ ciebie do pozyczenia mi 100 tysigcy, to moge swoja prosbe
uczyni¢ jeszcze mniejsza, proszac ci¢ najpierw o pozyczke 200 tysigcy. Urok tego zabiegu polega
na tym, ze wycofujac si¢ z 200 do 100 tysiecy, wykorzystuje rOwnoczesnie 1 dziatanie reguty
wzajemnosci, i zasady kontrastu. Prosba o pozyczenie 100 tysigcy wyglada nie tylko na moje
ustepstwo zachecajace ciebie do wzajemnosci, ale takze na mniejsza prosbe, niz gdybym od razu
zaczat od 100 tysiecy.

Potaczone sity reguty wzajemnos$ci i1 zasady kontrastu moga wywotywac efekty o
zadziwiajacej wielkos$ci. Osobiscie mam wrazenie, ze obie te sity w naturalny sposéb operujace
w ramach sekwencji ,,duza prosba — odmowa — mata pros-
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ba" dostarczajg w gruncie rzeczy bardzo przekonujacego wyjasnienia jednego z najbardziej
zdumiewajgcych wydarzen politycznych naszych czasow - afery Watergate. Decyzja o wiamaniu
sie do siedziby Narodowego Komitetu Wyborczego Demokratéw doprowadzita do
przyspieszonego, a niestawnego konca prezydentury Richarda Nixona. Jeb Stuart Magruder,
jeden z uczestnikow owej decyzji, na wies¢ o ujgciu wtamywaczy zareagowat zupetnie
adekwatnym niedowierzaniem: ,,Jak moglismy by¢ az tak gtupi?". No wtasnie -jak mogli?

Aby zrozumie¢, jak bardzo ghupi byl to pomyst, dokonajmy przegladu podstawowych
faktow:

e Autorem pomystu wtamania do biura demokratoéw byl szef przedwyborczego ,,wywiadu"
republikanéw, G. Gordon Liddy, ktory zyskal sobie niezbyt pochlebna opini¢ wsrod
wyzszych oficjeli republikanskiej administracji, czesto zgtaszajacych watpliwosci co do
jego zdolnosci do wtasciwej oceny sytuacji.

e Propozycja Liddy'ego byta bardzo kosztowna - wymagata 250 tysiecy dolarow w
gotowcee, o niemozliwym do wysledzenia pochodzeniu.

e Decyzja o wlamaniu zapadta pod koniec marca na zebraniu szefa sztabu wyborczego
Nixona, Johna Mitchella z jego asystentami Magruderem i Frederickiem LaRue. W owym
czasie, perspektywy Nixona na zwycigstwo w listopadowych wyborach nie moglty wrecz
przedstawiac si¢ lepiej. Edmund Muskie, jedyny powazny pretendent do roli
kontrkandydata Nixona, bardzo kiepsko wypadt w prawyborach i wygladalo na to, ze
ostatecznym rywalem Nixona zostanie najstabszy z demokratycznych kandydatow,
George McGovern. Zwyciestwo republikandw, czyli reelekcja Nixona, wydawato si¢
wigc zapewnione.

e Wilamanie samo w sobie bylo bardzo ryzykowna operacja, wymagajaca udziatu i
dyskrecji 10 0sob.

e Narodowy Komitet Wyborczy Demokratéw 1jego szetf Lawrence 0'Brien, ktérych biura
na Watergate byly celem wtamania, nie dysponowali zadnymi materiatami
dyskredytuyjacymi Nixona na tyle, by go pokona¢ w wyborach. I nic nie wskazywalo na
to, ze je kiedykolwiek uzyskaja. Chyba, ze administracja Nixona popetnitaby jakie$
naprawde wielkie gtupstwo.

Pomimo tego wszystkiego kosztowna, ryzykowna, bezuzyteczna i potencjalnie katastrofalna w
skutkach propozycja cztowieka uwazanego za niezdolnego do trzezwej oceny sytuacji zostata
przyjeta. Jak mogto dojs¢ do tego, ze tak zdolni i inteligentni ludzie, jak Mitchell i Magruder,
majacy za sobg $wietng karier¢ polityczng, popelnili takie naprawde wielkie gltupstwo? By¢
moze odpowiedz wigze si¢ z pewnym rzadko wspominanym faktem. Ot6z propozycja Liddy'ego
za 250 tysigcy dolarow nie byta wcale jego pierwszym pomystem. Tak naprawde byto to jego
ustepstwo z zakrojonych na ogromng skale dwoch poprzednich propozycji. Pierwsza z nich,
ztozona dwa miesigce wezesniej na spotkaniu z Mit-chellem, Magruderem i Johnem Deanem,
opiewalana milion dolarow i zawierata (oprocz wiamania do biur na Watergate) szereg
ekstrawaganckich pomystéw na to, jak wciagna¢ demokratow w niemoralne postepki (wysokiej
klasy prostytutki na wytwornym jachcie) celem zebrania dowodow ich niemoralnosci i
pézniejszego
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szantazu. Kolejny plan Liddy'ego, zaprezentowany w tydzien pdzniej na spotkaniu w tym samym
sktadzie, nieco obnizyt loty 1 kosztowa¢ miat jedynie p6t miliona dolaréw. Dopiero po
odrzuceniu tych dwoéch plandéw Liddy wystapil ze swoim projektem za 250 tysigcy dolarow,
ktory zostal zaaprobowany. Mimo ze byl to plan ghupi, to jego glupota byta mniejsza niz dwoch
poprzednich.

Czy to mozliwe, zebySmy obaj - zarowno ja, ustawiczna ofiara wszelkich naciaggaczy, jak
i John Mitchell, zaprawiony w politycznych bojach bystry administrator - ulegli tej samej
sztuczce? Ja przy kupowaniu batonikow, a on przy akceptacji katastrofalnej oferty politycznej?

Pouczajace wskazowki znalezé mozna w wyznaniach Jeba Magrudera, uwazanych przez
wigkszo$¢ prowadzacych dochodzenie w sprawie Watergate za najrzetelniejsza relacje z
feralnego spotkania, na ktérym podj¢ta zostata ostateczna decyzja o wtamaniu. Magruder (1974)
powiada, ze ,,nikt nie byl specjalnie zachwycony ta propozycja", ale ,,po wystartowaniu z
ekstrawaganckiej sumy jednego miliona pomysleliSmy sobie, ze 250 tysigcy pewnie mozna
zaakceptowac... nie chcieliSmy go odesta¢ z niczym". Mitchell, ,,w poczuciu, ze powinni$my
zostawi¢ Liddy'emu przynajmniej cokolwiek, przystal w koncu na te¢ propozycj¢, mowigc co§ w
rodzaju: »No dobra, dajmy mu te ¢wier¢ miliona i zobaczmy, czego bedzie w stanie dokonac«".

Jak wida¢, w konteks$cie poczatkowego miliona dolarow 250 tysiecy stato si¢ niewielkim
,cokolwiek". Madry po szkodzie, Magruder z niezwykta jasnosciag przedstawil taktyke Liddy'ego:
,,Gdyby przyszedl do nas i na wstepie powiedziat: »Stuchajcie, mam pomyst, zeby wtamac si¢ do
biur Larry'ego 0'Briena i zatozy¢ tam podstuch« pewnie odrzuciliby$my ten pomyst od razu. On
jednak rozpoczat od opisu skomplikowanych zabiegdéw z prostytutkami, porwaniami, szantazem,
wlamaniami i podstuchami. Zadat wiec catego bochenka w sytuacji, w ktérej zadowolilby sie
jego potowa czy nawet ¢wiartka".

Pouczajace, ze tylko jeden z uczestnikow decyzji wyraznie zaoponowat przeciwko
propozycji Liddy'ego, cho¢ i on w koncu ulegt swojemu szefowi. Byt to Frederick LaRue, ktory
jako jedyny wypowiedzial oczywisto$¢: ,,Nie sgdze, aby ta gra warta byta §wieczki, aby warto
bylo tak ryzykowac". I pewnie mocno musial si¢ zastanawia¢, dlaczego Mitchell i Magruder nie
podzielajg tej przeciez oczywistej opinii. C6z, miedzy LaRue 1 pozostalymi decydentami jest
zapewne wiele waznych roznic. Mnie jednak uderzyta jedna, pozornie niezbyt wazna: LaRue byt
jedynym uczestnikiem trzeciego, decydujgcego spotkania, ktory nie brat udziatu w dwaéch
poprzednich posiedzeniach dotyczacych nieszczesnych propozycji Liddy'ego. Jedynie LaRue,
niepoddany naciskowi reguly wzajemnosci i zasady kontrastu, mogt by¢ moze dostrzec, ze
propozycja wtamania na Watergate byta glupia i bezcelowa.

Tak czy owak — stracisz

Jak juz méwilismy, o sile techniki odmowy-wycofania decydujg dwa czynniki poza sama
reguta wzajemnosci. Pierwszy z nich to omowiona juz zasada kontrastu. Czynnik drugi to nie tyle
jakas$ ogo6lna zasada psychologiczna, ile pewna czysto strukturalna wiasnos$¢ sekwencji prosb.
Zalézmy raz jeszcze, ze cheg od ciebie pozyczy¢ 100 tysigcy ztotych. Rozpoczynajac od prosby o
200, naprawde nie moge stracic. Przeciez jezeli zgodzisz si¢ na pro$be poczatkowsa, to bede miat
dwarazy tyle, ile naprawde chcialem.
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Jezeli odmowisz, to mogg si¢ jeszcze wycofa¢ do prosby o 100 tysiecy, o co mi od poczatku szto,
a wlagczenie reguty wzajemnosci i zasady kontrastu ogromnie zwigksza szanse, ze spelnisz te
druga prosbe. A wigc czy orzelek, czy reszka - wygrywam ja.

Precyzyjne wykorzystanie tej zalety sekwencji malejacych prosb zaobserwowac¢ mozna u
wytrawnych sprzedawcow. Zaczynaja oni swoj ciag propozycji od gory, od modelu de luxe.
Jezeli klient go kupi, na ciasteczku sprzedawcy pojawiasi¢ dodatkowa porcja kremu. Jezeli nie,
to sprzedawca zmienia propozycje i oferuje jakis rozsadniej wyceniony model. Pewnym
dowodem skutecznosci tych zabiegdéw moze by¢ relacjaz Zarzadzania Sprzedaza,
przedrukowana bez komentarza w czotowym magazynie konsumenckim:

Gdybys$ sprzedawat stoty bilardowe, to reklamowatbys$ stot kosztujacy 329 dolardéw czy
tez taki, ktory kosztuje 3000 dolarow? Jest duza szansa, ze reklamowal-bys$ tanszy, majac
nadzieje, ze kiedy klient juz si¢ pojawiw sklepie, to zdotasz go jako$ namowi¢ na
drozsza pozycje. G. Warren Kelley, nowy kierownik promocji w Brunswicku twierdzi, ze
nie miatbys$ racji... Na dowod przytacza faktyczne dane o sprzedazy z przecigtnego
sklepu.... Jednego tygodnia wszystkie oferty zaczyna-no w nim od dotu, od stotow
najtanszych, a dopiero potem pozwalano na rozwazenie kosztowniejszych modeli.
Zastosowano wigc tradycjng metode ,,podciggania” klienta.... Przeci¢tna wartos¢
sprzedazy stotow wyniosta w tym tygodniu 550 dolaréw dziennie.... Jednakze nastepnego
tygodnia wszyscy klienci byli - niezaleznie od swoich wtasnych zamiaréw -
podprowadzani poczatkowo do stotu w cenie 30008.

Dopiero potem pozwalano im na zej$cie w dot, jezeli takie mieli zyczenie. Dzienna
warto$¢ sprzedazy wyniosta w tym tygodniu 1000 dolaréw (,,Quote", 1975, s. 62).

Zwazywszy ogromng sile tkwigcg w technice odmowy-wycofania, mozna by sadzi¢, ze ludzie
zagonieni przez nig do kata beda reagowac niechecig 1 pretensjami.

Mogtoby to prowadzi¢ ofiary stosowania tej techniki na przyktad do niedotrzymywania ztozonej
pod presja obietnicy albo do unikania danej osoby w przysztosci, jako kogo$§ niegodnego
zaufania. Gdyby zdarzala si¢ jedna z tych rzeczy lub obie naraz, osoba pragnaca spozytkowac
technike odmowy-wycofania miataby po-wazny orzech do zgryzienia: czy uzyska¢ bezposrednie
korzysci, narazajac si¢ na pozniejsze straty, czy tez raczej hamowac pragnienie
natychmiastowego zysku celem unikni¢cia pozniejszych strat. Istniejace badania wskazuja
jednak, ze caty ten problem jest wydumany - niechg¢ bowiem i spadek zaufania ofiary nie tylko
si¢ u niej nie pojawiaja, ale reakcje te zdaja si¢ wrecz stabng¢ przy zastosowaniu sekwencji
malejgcych prosb. By zrozumie¢ ten paradoksalny efekt, przyjrzyjmy si¢ najpierw istniejagcym
dowodom.

Oto moja krew - i wpadnij znowu

Pewne studium opublikowane w Kanadzie (Miller, Seligman, Clark i Bush, 1976) rzuca nieco
$wiatta na reakcje osoby poddanej sekwencji malejacych prosb.

W badaniu tym odnotowywano nie tylko procent oséb wyrazajacych zgode na wtasciwg prosbe
(dwugodzinna bezptatna praca dla lokalnego o$rodka zdrowia psychicznego), ale i procent 0sob,
ktore faktycznie si¢ pojawity, by swa obietni-
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c¢ spetni¢. Jak zwykle okazato si¢, ze poprzedzenie wtasciwej prosby wieksza od niej prosba
wstepnag (dwugodzinna praca co tydzien przez okres dwoch lat) nasilito uleganie prosbie
wtasciwej (76% kontra 29% ulegtosci w warunkach bez prosby wstepnej). Co jednak wazne w
tym miejscu, wsrod tych, ktorzy w ogole zgodzili si¢ spetni¢ wlasciwa prosbe, az 85% pojawito
si¢, by obietnicy dotrzymac, jezeli prosba wtasciwa poprzedzona byta wigksza prosba wstepna.
Kiedy natomiast prosba wtasciwa pojawiatasi¢ jako jedyna, procent ten wyniost jedynie 50.

W innym badaniu sprawdzano, czy ofiara poddana sekwencji malejacych prosb czuje sie
manipulowana tak dalece, ze odmawia¢ bedzie potem spetniania wszelkich innych préosb
(Cialdini i Ascani, 1976). Ofiarami byli studenci proszeni o oddanie p6t litra krwi w ramach akcji
honorowego dawstwa krwi przepro-wadzanej na pewnym kampusie uniwersyteckim. W jednej
grupie proszono ich poczatkowo o oddawanie pot litra krwi co sze$¢ tygodni, przez okres co
najmniej trzech lat. Inng grupg proszono tylko o jednorazowe dawstwo krwi. Studentéw z obu
grup, ktorzy zgodzili si¢ na udziat w akcji 1 faktycznie pojawilisie w centrum krwiodawstwa,
poproszono nastepnie o numer telefonu. Po to, by mozna bylo po nich zadzwoni¢ przy nastgpne;j
krwiodawczej okazji. Sposrdd tych, ktorych zgode na oddanie krwi uzyskano za pomocg techniki
Odmowa-wycofanie, az 84% wyrazito gotowos$¢ do oddania krwi i nastgpnym razem. Sposrod
pozostatych - jedynie 43%. Zatem i odlegle efekty techniki okazaly si¢ korzystniejsze od prosby
niepoprzedzonej rezygnacja z wickszego, bardziej wymagajacego zadania.

Stodkie a sekretne efekty uboczne

Jakby wigc dziwne to nie byto, manipulowanie ludZzmi za pomocg techniki odmowy-wycofania
nie tylko skuteczniej naktania ich do zgadzania si¢ z pro§bami, ale zwicksza szans¢ dotrzymania
obietnicy, a takze szans¢ na spetnianie dalszych prosb w przysztosci. Co takiego tkwi w owe;j
technice, Ze raz poddani jej ludzie sg tak sktonni do dalszego ulegania prosbom? Odpowiedzi
szuka¢ nalezy w ,,ustepstwie" proszacego, ktore jest rdzeniem calej tej procedury. Widzielismy
juz, ze gdy tylko akt ten nie jest postrzegany jako oczywista sztuczka, wywoluje ustgpstwo takze
u osoby proszonej. To, o czym dotad nie mowilismy, to dwa mozliwe skutki uboczne aktu
ustepstwa: poczucie odpowiedzialnos$ci za osiggnigty kompromis i odczuwane z jego powodu
zadowolenie. Wtasnie te dwa stodkie efekty uboczne techniki zobowiazuja jej ofiary do
dotrzymywania obietnic i sktaniajg je do wchodzenia w podobny uktad i w przysztosci.

Pewne badania nad przebiegiem procesu negocjacji zgrabnie ukazuja owe efekty
uboczne. Jedno z badan wykonane zostalo przez psychologow spotecznych z Uniwersytetu
Kalifornijskiego w Los Angeles (Benton, Kelley i Liebling, 1972). Zadanie badanych polegato na
wynegocjowaniu z przydzielonym im partnerem jak najkorzystniejszego podzialu pewnej sumy
otrzymanych od badaczy pienigdzy. Ponadto poinformowano ich, ze jezeli nie b¢da w stanie
0siggng¢ porozumienia w wyznaczonym czasie, to w ogole nie otrzymajg zadnych pieniedzy.
Rzekomy partner badanego byl w rzeczywistosci asystentem badaczy - poinstruowanym, aby
prowadzi¢ negocjacje na jeden z trzech sposobow. W jedne;j
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grupie juz od poczatku zglaszat krancowo duze Zzadania zagarni¢cia niemalze calej sumy dla
siebie samego i trwal przy tym zadaniu uparcie az do konca czasu przeznaczonego na negocjacje.
W grupie drugiej wysuwat zadanie tylko nieco korzystniejsze dla siebieniz dla badanego i
rowniez uporczywie trzymat si¢ go az do konca. Wreszcie w grupie trzeciej zgtaszat poczatkowo
zadanie réwnie wielkie jak w grupie pierwszej, ale stopniowo si¢ zen wycofywat, konczac na
zadaniu podobnym jak to z grupy drugie;j.

Trzy najwazniejsze wyniki tego badania pomagajg zrozumie¢ skutecznos$¢ techniki
odmowy-wycofania. Po pierwsze strategia rozpoczynania od zgdania krancowego, by zakonczy¢
na umiarkowanym, przyniosta osobie jg stosujacej najwiecej pieniedzy. Oczywiscie nie jest to
zaskoczeniem w $wietle uprzednio przytaczanych dowodoéw na skuteczno$¢ sekwencji
malejgcych prosb. Zaskakujgce sg natomiast dwa nastepne rezultaty.

Poczucie odpowiedzialnos$ci. Ustepstwo nie tylko sktonito badanych do czgstszego zgadzania si¢
na jego ostateczng propozycj¢. Spowodowato, ze poczuwali si¢ oni rowniez do wigkszej
odpowiedzialno$ci za ostatecznie osiggniete porozumienie. Poniewaz za§ porozumienia, ktorych
czujemy si¢ sprawcami, sg przez nas chetniej dotrzymywane, technika odmowy-wycofania nasila
szans¢ dotrzymania danej obietnicy.

Satysfakcja. Cho¢ badani z grupy osob poddanych sekwencji malejacych prosb oddali
partnerowi, Srednio rzecz biorac, najwigcej swoich pieniedzy, to whasnie oni byli bardziej
zadowoleni z ostatecznie osiggni¢tego porozumienia niz badani z dwdch pozostatych grup.
Porozumienie spreparowane za pomocg omawianej techniki jest wiec bardziej zadowalajace
nawet dla jej ofiary. Pozwala to oczywiscie zrozumie¢, dlaczego ofiary tej techniki chetniej
angazuja si¢ w spetnianie rowniez 1 przysztych prosb. Skoro im jest przyjemniej spetniac prosby
niz tym ludziom, ktérych nie potraktowano sekwencja malejacych prosb, nic dziwnego, ze
czesciej sie godzg na dalsze prosby. W jednym z badan nad sprzedaza hurtowa wykazano, ze
poczucie odpowiedzialno$ci za zrobienie dobrego interesu zwigksza satysfakcje nabywcey |
podnosi szans¢ ponownego zakupu (Schindler, 1998).

Obrona

Czlowiek usitujacy wptynaé na nas za pomoca reguly wzajemnosci moze okazac si¢
przeciwnikiem nie lada. Ofiarowujac nam poczatkowa przystuge lub ustepstwo, angazuje
bowiem po swojej stronie potgzne sity naktaniajace nas do ulegtosci. Na pierwszy rzut oka nasze
wtasne perspektywy przedstawiajg si¢ raczej niewesoto. Pod presja reguty wzajemnosci mozemy
ulec wptywowi tej osoby. Mozemy tez nie ulec, ale pogwatcimy regute, narazajac si¢ na
poczucie, ze postepujemy w sposob niesprawiedliwyi godzien potepienia. Podda¢ si¢ lub poniesé¢
dotkliwe straty - oto nasz wybor.
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Jednak na szczg$cie mamy jeszcze 1 inne mozliwos$ci. Dobrze rozumiejac nature
sprzymierzonych przeciwko nam sit, mozemy wyj$¢ ze starcia obronng reka, a czasami nawet
polepszy¢ wtasng sytuacje. Przede wszystkim zrozumie¢ nalezy fakt, ze naszym rzeczywistym
przeciwnikiem nie jest osoba postugujaca si¢ reguta wzajemnosci (czy jakim$ innym narzgdziem
wplywu spotecznego).

Osoba taka jedynie wyzwala - niczym mistrz jujitsu - sity tkwigce poza nig sama. Rzeczywistym
przeciwnikiem jest sama reguta, poniewaz to w niej tkwig sity, ktorym ulegamy. A jezeli nie
chcemy ulec, to powinnismy ostabi¢ energie tkwigcg w owej regule.

Odrzucenie reguly wzajemnosci

Jak mozna zneutralizowa¢ sil¢ drzemigca w regule wzajemnosci? Wydaje si¢ ona zbyt
rozpowszechniona, by jej unikng¢ 1 zbyt silna, by jej nie ulec, kiedy juz dojdzie do je;j
zaktywizowania. Moze wigc skutecznym sposobem byloby nie dopuszcza¢ do jej aktywizacji?
Jak? Moze poprzez odrzucenie poczatkowej przystugi czy ustepstwa osoby pragnacej na nas
wplynac¢? Moze tak, ale moze i nie.

Odrzucanie przyshug czy ustepstw bardziej jest mozliwe w teorii niz w praktyce.

Kiedy ktos bowiem oddaje nam przystuge, bardzo trudno jestsi¢ zorientowac, czy chce nami
manipulowac, czy tez ma uczciwe i szczere zamiary. GdybySmy zawsze zaktadali nieuczciwo$¢
intencji pragngcych nam pomoéc ludzi, moglibySmy na tym wyj$¢ bardzo kiepsko. Po prostu
odebraliby$§my samym sobie wszelkie dobrodziejstwa, jakie przynosi ludziom sprawiedliwa
wymiana dobr i przystug.

Jeden z moich znajomych do dzi§ wpada w gniew na wspomnienie psychicznej krzywdy,
jakiej doznata jego 10-letnia céreczka ze strony jakiego$ nieznajomego, ktdry bronit si¢ przed
reguta wzajemnosci poprzez podejrzliwg odmowe przyjecia podarku. Cala klasa dziewczynki
byta gospodarzem otwartego dnia w swojej szkole, podczas ktérego dzieci podejmowaty swoich
dziadkow. Zadaniem, dziewczynki bylo wrgczanie kwiatu kazdemu goSciowi pojawiajacemu si¢
na terenie szkoty. Pierwszy m¢zczyzna, do ktorego podeszta, nieoczekiwanie zawarczat:
»Zatrzymaj go sobie!". Nie wiedzac co poczaé, dziewczynka raz jeszcze wyciagneta do niego
kwiat, po to tylko, by ustysze¢ pytanie, co usituje od niego wytudzi¢ w ten sposob. Gdy
zmieszana odparta: ,,Alez nic, to jest tylko prezent", zmierzyl j3 niedowierzajagcym spojrzeniem i
odszedl, mamroczac co$ o przejrzeniu jej gry. Dziewczynka tak cigzko przezyta to zdarzenie, ze
nie byta w stanie podej$¢ do nikogo wigcej - 1 musiano jg wycofa¢ z tej roli, cho¢ wyczekiwata
jej z upragnieniem. Nie wiadomo, kogo tu bardziej wini¢ - czy niewrazliwego mezczyzng, czy
wyzyskiwaczy, jakich uprzednio spotkat i ktorzy catkowicie pozbawili go ufnosci. Kogo by nie
wini¢, ze zdarzenia tego wynika jasna nauka: w zyciu napotkamy wieluludzi bezinteresownie
proponujacych nam mniejsze czy wigksze dobra, badz tez szczerze pragnacych zapoczatkowac
honorowy tancuch sprawiedliwej wymiany dobr. Nie ma sensu ich obraza¢, odmawiajac
przyjecia ich propozycji. Taka polityka, prowadzac do niepotrzebnych tar¢ czy izolacji, bytaby
niekorzystna i dla nas samych, idla innych ludzi.

Bardziej obiecujgca wydaje si¢ inna polityka - akceptowanie oferowanych nam przystug.
Ale chodzi tu o akceptowanie w nich tego, czym sg naprawde,
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a nie tego, na co jedynie maja wyglada¢, kiedy kto§ $wiadomie chce nami zamanipulowac. O ile
wiec przystuga jest szczera, winniSmy ja akceptowac, wtaczajac si¢ w ,,honorowy tancuch
zobowigzan" o tak pigknych tradycjach, siggajacych zarania ludzkiej kultury. Kiedy jednak
poczatkowa przystuga okazuje si¢ jedynie prébg zamanipulowania nami, naciggni¢cia nas na
nieproporcjonalnie wysoki rewanz, to powinni$my sobie jasno powiedzieé, ze nasz partner nie
jest partnerem wymiany, lecz naciggaczem. Jego przystuga nie jest zadng przystu-ga, tylko
sztuczkg. Nie musimy si¢ wiec poczuwaé do obowigzku jej odwzajemnienia - reguta
wzajemnosci bowiem nakazuje odpowiedzie¢ przystuga na przystuge, a nie na czyjas sztuczke.

Wykurzy¢ wroga

Postuzmy si¢ tu konkretnym przykladem. Zatézmy, Zze dzwoni do ciebie jaka$ kobieta, twierdzac,
ze reprezentuje Towarzystwo Przeciwpozarowej Ochrony Domow. Pyta, czy interesuje cig
wystuchanie krotkiej instrukeji przeciwpozarowej, sprawdzenie stanu zabezpieczenia twojego
domu przed pozarem i otrzymanie gasnicy. I wszystko to za darmo. Zatdézmy, ze wszystko to cie
interesuje 1w zwigzku z tym godzisz si¢ na odwiedziny jednego z inspektorow
przeciwpozarowych. Inspektor przychodzi, wrecza ci matg gasnicg przeciwpozarowg, opowiada
rozne, nieznane ci dotad rzeczy na temat pozarow domow w ogoélnosci - czego wystuchujesz z
dreszczykiem podniecenia przebiegajacym ci po plecach. Sprawdza przeciwpozarowe
zabezpieczenie twego domu i wskazuje jego stabe punkty. Wreszcie sugeruje instalacje
przeciwpozarowego systemu alarmowego 1 wychodzi.

Nie jest to niemozliwe. W wielu miastach dziataja pod auspicjami strazy pozarnej rdzne
organizacje przeciwpozarowe oferujgce bezptatnie tego rodzaju inspekcje. Inspekcja taka bytaby
dla ciebie niewatpliwie korzystna. Powinna ci¢ tez naktoni¢ do ewentualnego zrewanzowania si¢
takiemu spotecznemu inspektorowi za przystuge, gdyby nadarzyta si¢ po temu jaka$ okazja.
Wszystko to pozostaje w ramach najlepszych tradycji sprawiedliwej wymiany przystug.

Jednak podobne zdarzenie mogloby mie¢ inne zakonczenie. Po sugestii, by zainstalowad
alarm przeciwpozarowy, inspektor mogtby wyciagna¢ z torby caty taki system i zaczaé go
zachwala¢ jako najnowszy produkt reprezentowanej przez siebie firmy. Tego rodzaju zabiegi sa
czesto stosowane przez domokraznych sprzedawcow systemow alarmowych. Cho¢ oferowane
przez nich systemy sg z reguty faktycznie skuteczne, rownie czgsto majg tez zawyzong ceng.
Sprzedawcy licza na to, Ze nie orientujesz si¢ w sklepowych cenach takich alarmow i ze jezeli
zechcesz go zatozy¢, to kupisz wtasnie od tej firmy, ktora tak ,,bezinteresownie" podestata ci
inspektora. I stusznie na to licza, jak S$wiadczy kwitnacy stan firm stosujacych te strategie
sprzedazy alarméw przeciwpozarowych .

1. Wiele roznych firm probuje naktoni¢ klientow do zakupu w zamian za bezptatne
informacje i inspekcje. Np. firmy zajmujqce sie dezynsekcjq pomieszczen stwierdzity, ze
jezeli bezplatnie oferowana inspekcja pomieszczen wykryje w nich jakies insekty, to
ustuga dezynsekcyjna zamawiana jest z reguly w tej firmie, ktora przystata inspektora.
Przy tym swiadomos¢ tego, ze poczuwajgcy sie do jakiejs wzajemnosci klient nie zwroci
sig do konkurencji, pozwala tym firmom czesto zawyzac ceng swoich ustug.
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DONIESIENIA CZYTELNIKOW

Od bylego sprzedawcy sprzetu telewizyjnego i stereofonicznego Pracowatem dos¢ dlugo w
jednym z domow towarowych w dziale ze sprzgtem telewizyjnym i stereofonicznym. Stale
zatrudnienie mozna tam byto utrzyma¢ pod warunkiem umiejetnosci sprzedawania nie tylko
sprzetu, ale 1 oferowanego przez sklep serwisu gwarancyjnego. Gdy juz si¢ o tym
dowiedzialem, zaplanowatem taktyke sprzedazy wykorzystujaca technikg odmowy-wycofania,
cho¢ oczywiscie wOwczas nie znatem jeszcze tej nazwy.

Klient mégt zakupi¢ serwis gwarancyjny na okres od jednego roku do trzech, ja jednak
bylem premiowany za naktanianie go do wykupienia serwisu o jakiejkolwiek dtugosci. Zdajac
sobie sprawe z tego, ze wigkszos¢ klientow wecale nie ma ochoty kupowac najdtuzszego (i
najdrozszego) serwisu, ten wlasnie zawsze im poczatkowo proponowatem. Dawato mi to
swietng mozliwo$¢ pozniejszego wycofania si¢ do stosunkowo taniej oferty serwisu
jednorocznego, o ktory tak naprawde mi chodzito. Technika ta okazata si¢ bardzo skuteczna i,
srednio rzecz biorgc, udawato mi si¢ w 70% sprzedac¢ serwis gwarancyjny zakupionego u mnie
sprzgtu, podczas gdy moi koledzy z dziatu zwykle nie przekraczali 40%. Nikomu dotad nie
powiedziatlem, w jaki sposob dochodzitem do takich wynikow.

Komentarz autora: Zwazmy, ze - jak to zwykle bywa - postuzenie si¢ taktyka odrzucenia —
wycofania wlaczyto tu takze dziatanie zasady kontrastu. Dzigki wycofaniu si¢ z pierwszej,
kosztowniejszej propozycji, sprzedawca ten nie tylko obligowat klientow do ustepstw, ale i
pomniejszat w ich oczach ceng swojej drugiej propozycji.

Gdybys$ znalazt si¢ w takiej sytuacji, najskuteczniejszym twoim zabiegiem bytby pewien
maly manewr umystowy, polegajacy na zmianie definicji tego, co si¢ faktycznie dzieje.
Zwazywszy, 1z gtownym celem przy§wiecajgcym inspektorowi jest sprzedaz kosztownego
systemu alarmowego, musisz sobie uS§wiadomié, ze zaoferowana ci inspekcja, gasnica i porada
nie sg bezinteresownymi przystugami, lecz po prostu handlowymi zabiegami sprzedawcy. Nie
wymagajg zatem od ciebie zadnej wzajemno$ci. A jezeli poprosi ci¢ o nazwiska znajomych czy
przyjaciot, ktorzy mogliby by¢ zainteresowani jego produktem - wykonaj jeszcze jeden manewr
umystowy 1 potraktuj to jako jego pozorne ustgpstwo. Przeciez on tylko stara si¢ tobg
zamanipulowa¢ - nie musisz wiec czu¢ si¢ zobligowany do uczynienia czegokolwiek na jego
rzecz. Wyzwolony z nieadekwatnego w tej sytuacji poczucia zobowigzania, mozesz si¢ ha jego
handlowe propozycje zgodzi¢ lub nie -jak sobie zyczysz.

Jesli przyjdzie cina to ochota, mozesz nawet stosowane przezen narzgdzie wptywu
obroéci¢ przeciwko samemu inspektorowi. Przypomnij sobie, Zze reguta wzajemnos$ci upowaznia
cztowieka potraktowanego w okreslony sposob do odwdzigczenia si¢ tym samym partnerowi.
Jezeli prezenty inspektora zostaty
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ofiarowane nie jako prawdziwe prezenty, ale jako $rodki stuzace podniesieniu jego zyskow, to
mozesz sprobowac powiekszy¢ swoje wilasne zyski jego kosztem.

Po prostu wez wszystko, co chce ci zaofiarowac - gasnice, porady i co tam jeszcze - PO czym
pokaz mu drzwi. W koncu, skoro masz si¢ stosowac¢ do reguty wzajemno$ci, powinienes
wykorzysta¢ probe wykorzystania (ciebie).

PODSUMOWANIE

e Jak twierdzg socjologowie i antropologowie, reguta wzajemnosci jest jedng z najbardziej
rozpowszechnionych regut postepowania w znanych nam kul turach. Wymaga ona od
czlowieka, by za otrzymane od kogo$§ dobro od wdzigczyl si¢ w podobny sposob. Dzigki
obligowaniu odbiorcy do przysztego odwdzig¢czenia si¢, reguta ta pozwala jednostce na
ofiarowanie innemu cztowiekowi jakiego$ dobra bez ryzyka jego bezpowrotnej utraty.
Poczucie zobowigzania do przysztego odwdzigczenia si¢ pozwala ludziom na inicjowanie
roznego rodzaju tancuchow wymiany, transakcji i zwigzkow, ktore sg ogolnie korzystne i
dla nich, i dla spoteczenstwa jako catosci. Stad tez wszyscy cztonkowie spoleczenstwa sa
od dziecinstwa trenowani w podporzadkowywaniu si¢ regule wzajemnos$ci - pod sankcja
spotecznego potgpienia za jej tamanie.

e Do ulegania cudzym prosbom czgsto dochodzi dzigki dziataniu reguty wzajemnosci.
Jedna z ulubionych i zyskownych taktyk profesjonalistow w zakresie wptywu
spotecznego polega na tym, aby zaoferowaé cztowiekowi jakas przystuge przed
wyjawieniem wlasnej prosby. O skutecznos$ci tej taktyki decyduja trzy czynniki. Po
pierwsze reguta wzajemnosci jest bardzo silna, co pozwala jej przezwyciezy¢
oddziatywanie wieluinnych czynnikow wplywajacych na nasze decyzje. Po drugie
zobowigzania do wzajemnosci wzbudzaja nawet nieproszone przystugi, co pomniejsza
naszg zdolno$¢ do wybierania osob, ktérym co$ zawdzigczamy 1 pozostawia rzeczywiste
wybory w ich, a nie w naszym reku. Po trzecie reguta moze inicjowac niesprawiedliwag
wymiang dobr - w dazeniu do szybkiego pozbycia si¢ nieprzyjemnego poczucia
zobowigzania cztowiek moze zgodzi¢ si¢ na oddanie znacznie wigkszej przystugi niz ta,
ktora sam otrzymat.

e Inny mechanizm, na mocy ktorego reguta nasila uleganie wptywom spotecznym, opiera
si¢ na pewnym szczegdlnym rodzaju wzajemnych przystug. Zamiast oferowac przystuge
prowokujaca do oddania przystugi, osoba wywierajaca wptyw dokonuje ustgpstwa na
rzecz partnera, prowokujac go, aby i on ustapil. Jedna z technik wptywu, zwana Odmowa-
wycofanie (lub ,,drzwiami w twarz") opiera si¢ wlasnie na obligacji do odwzajemniania
ustepstw. Roz poczynajac od duzej prosby, ktdra z pewnos$cia spotka si¢ zodmowa, osoba
proszaca moze nastepnie wycofa¢ si¢ do prosby mniejszej (na ktorej spetnienieniu od
poczatku jej zalezato), podnoszac przez to szans¢ spelnienia jej, bowiem takze dziatanie
spostrzegane jest jako ustepstwo zachecajgce osobe proszong do wzajemnos$ci. Jak
pokazujg badania, dodatkowym skutkiem techniki odmowy-wycofania jest wzrost szans
na to, ze osoba proszona dotrzyma swych obietnic oraz ze bedzie ulega¢ prosbom takze i
W przysztosci.
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Najlepszym sposobem obrony przed wplywem spotecznym czerpiacym swa sit¢ z reguty
wzajemnosci jest nie odmowa przyjmowania cudzych przystug, lecz trafne odroznianie
rzeczywistych przystug od manipulacji, jakim inni chcg nas poddac. Jezeli czyja$
przystuga zostanie przez nas przedefiniowana jako proba manipulacji, fakt, ze ja nam
wyswiadczono, przestaje nas obligowac¢ do odwzajemnienia sig.

PYTANIA
Powtérka

1. Co to jest reguta wzajemnosci? Skad sie¢ bierze tak duza jej sita w naszym
spoteczenstwie?

2. Jakie trzy wlasciwos$ci reguty wzajemno$ci wykorzystywane przez profesjonalnych
praktykow wptywu spotecznego czynig z niej skuteczne narzedzie wptywania na innych?

3. Opisz, w jaki sposob badanie Regana ilustruje dziatanie wszystkich tych trzech
wlasciwosci.

4. W jaki sposob technika odmowy-wycofania czerpie swa moc przekonywania z reguty
Wwzajemnosci?

5. Dlaczego ludzie poddani technice odmowy-wycofania bardziej sa sktonni do

dotrzymywania swoich obietnic i do ulegania prosbom takze i w przysztos$ci?

Pytania na myslenie

1. Wyobraz sobie, ze chcesz nakloni¢ swojego profesora, aby poswiecit godzing swych

konsultacji na pomaganie tobie w napisaniu pracy semestralnej. Sporzadz scenariusz
opisujacy, w jaki sposob nasilitabys szans¢ skuteczne go namdéwienia go za pomoca
techniki odmowy-wycofania. Czego powinnas$ unika¢ podczas zglaszania swojej
pierwszej prosby?

W pewnym badaniu (Berry i Kanouse, 1987) wystano do grupy lekarzy kwestionariusze z
prosba o ich wypelnienie i odestanie. Kiedy do tej prosby dotaczony byt czek na 20
dolarow, az 78% lekarzy odestato wypelniony kwestionariusz. Jednak kiedy czek taki
zostal im przyobiecany w zamian za wypetniony kwestionariusz, tylko 66% faktycznie go
odestato. Ponadto stwierdzono tez, ze spos$rdd tych lekarzy, ktérym z géry nadestano czek
(a oni odestali wypetniony kwestionariusz), az 95% zrealizowato czek, podczas gdy
odsetek ten wyniost jedynie 26% wsrdd tych, ktorzy kwestionariusza nie odestali. Po kaz,
w jaki sposob reguta wzajemnosci jest w stanie wyjasni¢ oba te wyniki.

Wyjasnij, co znaczy wyrazenie noblesse oblige i jaka tu role moze odgrywac reguta
wzajemnosci. Wskazowka: amerykanski prezydent John F. Kennedy powiedziat niegdys:
,Od tych, ktorzy wiele dostaja, wiele si¢ wymaga".



3.

Zaangazowanie i konsekwencja

Latwiej powiedziec ,, nie" na poczqtku, niz na koncu.
Leonardo da Vinci

Badanie dwojki kanadyjskich psychologdw (Knox i Inkster, 1968) przeprowadzone podczas
wyscigow konnych wykryto pewna zdumiewajaca prawidiowos¢. Bezposrednio po obstawieniu
wybranego konia ludzie byli znacznie pewniejsi jego wygranej niz bezposrednio przed
wykupieniem zaktadu. Oczywiscie, obiektywnie rzecz biorgc, szans¢ te wcale nie ulegly zmianie:
byt to wciaz ten sam kon, na tym samym torze, w tej samej gonitwie. A jednak w umysle
obstawiajgcych szans¢ te znacznie wzrosty wskutek samego wykupienia zaktadu. Cho¢ na
pierwszy rzut oka powody tej dramatycznej zmiany wydajg si¢ niezrozumiate, majg one zwigzek
z pewnym powszechnie stosowanym narzedziem wptywu, ktoére dyskretnie kieruje wieloma
naszymi zachowaniami.

Jest to po prostu nasze pragnienie bycia konsekwentnym (i wygladania na osob¢ konsekwentng w
oczach innych ludzi). Kiedy dokonamy juz wyboru lub zajmiemy stanowisko w jakiej$ sprawie,
uruchamia si¢ zarowno wewnatrz nas, jak i w innych, silny nacisk na zachowanie konsekwentne 1
zgodne z tym, w co juz si¢ zaangazowalismy. Naciski owe prowadzg nas do postepowania w
sposob usprawiedliwiajacynasza wczesniejsza decyzje. Po prostu przekonujemy siebie samych o
shusznosci podjetej decyzji, co niewatpliwie poprawia nasze samopoczucie (Fazio, Blascovichi
Driscoll, 1992).

W poszukiwaniu ilustracji tej prawidtowos$ci przyjrzyjmy si¢ historii mojej sasiadki Sary i
zamieszkujacego znia jej przyjaciela Tima. Przez pewien czas ,,chodzili ze sobg" i cho¢
woéwczas Tim utracit prace, zamieszkali w koncu razem. Z punktu widzenia Sary sprawy zawsze
byty dalekie od doskonatosci - ona pragneta, aby si¢ pobrali 1 aby Tim zaprzestat czestego picia
alkoholu, jak to miat w zwyczaju, natomiast Tim opierat si¢ obu tym pomystom. Po okresie
szczegdlnego nasilenia konfliktow Sara zerwata z nim 1 Tim wyprowadzit sig.

W tym samym czasie do Sary zadzwonit jej dawny chlopak - zaczeli si¢ spotykac 1 wkrotce
zargczyli sie, petni matzenskich plandéw. Ustalili nawet date Slubu 1 zamowili druk zaproszen,
kiedy zadzwonit skruszony Tim z propozycja powrotu. Gdy Sara opowiedziata mu o swoich
matzenskich planach, Tim zaczat jg btaga¢ o zmiang decyzji. Sara odméwita jednak, twierdzac,
ze nie chce takiego
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zycia, jak to, ktore ich taczyto. Trwatla przy swoim nawet wtedy, gdy Tim zaproponowat jej
matzenstwo; dopiero gdy Tim obiecat zerwac z piciem, ustgpita jego prosbom. Zerwata
zargczyny z drugim chtopakiem, odwotata §lub 1 druk zaproszen oraz zgodzita si¢ na wspolne
zamieszkanie z Timem.

Nie dalej niz po miesigcu powiedziata mi, ze Tim ostatecznie nie sadzi, aby potrzebowat
catkowitej abstynencji. Po nastepnych czterech tygodniach Tim zdecydowal, ze w sprawie ich
matzenstwa trzeba jeszcze zaczekac i zobaczy¢, jak si¢ sprawy potocza. Od tego czasu minely juz
dwa lata, a Sara 1 Tim zyja doktadnie w taki sam sposob, jak przedtem. Tim nadal pije,
malzenskie plany nadal pozostaja w zawieszeniu. Jedno tylko uleglo zmianie - Sara jest oddana
Timowi bardziej niz kiedykolwiek przedtem. Powiada, ze konieczno$¢ wybierania mi¢dzy nimi
uswiadomita jej, ze to jednak Tim jest na pierwszym miejscu w jej sercu. Po wybraniu Tima 1
odrzuceniu drugiego chtopca, Sara stata si¢ szczg$liwsza, cho¢ towarzyszace wyborowi obietnice
Tima nigdy nie zostaly spetnione. Ludzie grajacy na wyscigach konnych nie sg wigc odosobnieni
w swojej wierze w prawidtowos¢ dokonanej przez siebie trudnej decyzji. W istocie, wszyscy od
czasu do czasu oszukujemy samych siebie, by tylko utrzyma¢ wtasne sady 1 przekonania w
zgodzie z tym, co uczyniliSmy lub zdecydowalismy w przesztosci (Conway i Ross, 1984;
Goethals i Reckman, 1973; Rosenfeld, Kennedy i Giacalone, 1986). Na przyktad bezposrednio
po wrzuceniu gltosu do urny wyborczej glosujacy bardziej wierza w zwyciestwo swojego
kandydata (Regan i Kilduff, 1988).

Klik 1 wrrr... raz jeszcze

Psychologowie od dawna doceniajg site, z jaka zasada zgodnosci steruje przebiegiem ludzkiego
postepowania. Wybitni teoretycy, jak Leon Festinger (1957), Fritz Heider (1958) czy Theodore
Newcomb (1953), traktowali pragnienie zgodno$ci i konsekwencji jako centralng sitg
motywujgca zachowanie. Czy to zamitowanie do zgodnoS$ci jest rzeczywiscie wystarczajaco
silne, by sktoni¢ nas do robienia rzeczy, ktorych skadingd wcalenie cheieliby$Smy robi¢?
Niewatpliwie tak. Motywacja do bycia konsekwentnym (i przedstawiania si¢ w taki sposob
innym) stanowi silne narzedzie wptywu spotecznego, z powodu ktdrego czgsto postepujemy
wbrew naszym wilasnym interesom.

Rozwazmy sytuacje przedstawiong w pewnym badaniu wykonanym na nowojorskiej
plazy, w ktérym sprawdzano, czy przypadkowi §wiadkowie zaryzykuja osobiste bezpieczenstwo,
by przeciwstawic si¢ przestepstwu. Wspdlpracownik badaczy rozscielat swdj koc w poblizu
przypadkowo wybranej osoby (osoby badanej). Po kilku minutach wyciagania si¢ na kocu 1
shuchania tranzystorowego radia, wspotpracownik ten wstawat i opuszczatl swoje rzeczy,
kierujac si¢ ku wodzie. Wkrotce potem udajacy ztodzieja badacz zblizat sie¢ do koca i chwytat
radio, probujac si¢ z nim oddali¢. Nietrudno zgadna¢, ze w normalnych warunkach plazowicze z
duzg niechecig decydowali si¢ na przeszkodzenie ztodziejowi probe taka podjety tylko 4 osoby
na 20 postawionych w takiej sytuacji. Jednakze przy pozornie niewielkiej zmianie warunkow, az
19 0s6b na 20 decydowato si¢ na interwencje - gonili i zatrzymywali ztodzieja, nieraz przy
uzyciu sity
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fizycznej. Dziato si¢ tak wtedy, gdy wspotpracownik, zanim oddalit si¢ od swojego koca, po
prostu poprosit plazowicza o dopilnowanie jego rzeczy, na co ten oczywiscie si¢ godzit
(Moriarty, 1975).

Aby zrozumie¢ powody decydujace o znacznej sile dgzenia do zgodno$ci, pow inni§my
zda¢ sobie sprawe z tego, jak wartosciowa jest dla cztowieka owa zgodnos$¢ i1 konsekwencja.
Niekonsekwencje powszechnie uwaza si¢ za negatywna cechg osobowosci (Allgeier, Byrne,
Brooks i Revnes, 1979; Asch, 1946). Cztowiek, ktérego przekonania, stowa i czyny nie sg
wzajemnie zgodne, spostrzegany jest jako zagubiony, dwulicowy, a nawet psychicznie chory.
Konsekwencja natomiast kojarzy si¢ normalnie z sitg osobowosci i intelektu, jest bowiem samym
rdzeniem logiki, racjonalnosci, stato$ci i uczciwosci. Pewien cytat, przypisywany wielkiemu
uczonemu brytyjskiemu, Michaelowi Faradayowi, pokazuje, jak dalece ceniona jest
konsekwencja. Zapytany po wilasnie wygtoszonym wyktadzie, czy jego stowa oznaczaja, iz jego
znany rywal naukowy zawsze si¢ myli, Faraday ostro zmierzyt pytajacego, mowiac: ,,Nie, az taki
konsekwentny to on nie jest".

Zgodnos¢ 1 konsekwencja sg wiec w naszej kulturze wysoko cenione. I stusznie, w
wigkszos$ci bowiem wypadkéw konsekwencja jest pozadana i korzystna.

Bez konsekwencji nasze zycie byloby trudne, a dziatania chwiejne 1 mato skuteczne (Sheldon,
Ryan, Rawsthorne i llardi, 1997).

Szybki numer

Poniewaz konsekwencja lezy zwykle w naszym najlepiej pojetym interesie, nawykowo
popadamy w automatyzm postepowania konsekwentnego nawet w takich sytuacjach, w ktérych
rozsadniejszy bylby brak zgodnosci. Gdy konsekwencja pojawiasi¢ w sposob bezrefleksyjny, jej
skutki moga by¢ katastrofalne. A jednak, nawet $lepa zgodnos¢ ma swoje uroki.

Po pierwsze niezmienna konsekwencja, podobnie jak inne automatyzmy, dostarcza nam
wygodnej drogi na skréty przez liczne komplikacje wspotczesnego zycia. Uparte trwanie przy raz
podjetej decyzji pozwala nam na luksus zaprzestania dalszego myslenia o danej sprawie. Nie
musimy juz radzi¢ sobie z nawatnicg wciazjeszcze naptywajacych informacji, po§wiecaé
umystowego wysitku na rozwazanie wszystkich ,,za" i ,,przeciw", na dokonywanie dalszych
trudnych wyboréw. Zamiast tego - wszystko, co musimy zrobié, gdy kwestia raz jeszcze przed
nami stanie, to tylko zaktywizowacé nasza umystowg ,,tasme" konsekwencji, klik, ijuz wiemy,
co sadzi¢, moéwic lub czyni¢, wrrr... To mianowicie, co zgodne jest z wczesniej podjeta decyzja.

Nie sposob przeceni¢ urokow takiego luksusu. Automatyczna konsekwencja dostarcza
nam tatwej, lekkiej 1 skutecznej metody radzenia sobie z komplikacjami codziennego zycia,
stawiajacymi ogromne wymagania naszym zdolno§ciom umystowym i energii. Latwo wigc
zrozumie¢, dlaczego trudno czlowiekowi za-panowac nad automatycznym odruchem
konsekwencji. Oferuje on nam mozliwos$¢ usprawiedliwionego omini¢cia wyczerpujacych
wysitkow umystowych. Gdy juz wlaczona zostanie nasza tasma konsekwencji, mozemy dalej
robi¢ swoje, szczesliwie zwolnieni z obowigzku mys$lenia. Jak zauwazyt sir Joshua Reynolds:
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»Nie ma takiego poswigcenia, na jakie cztowiek si¢ nie zdobedzie, by tylko umkna¢
wyczerpujgcego wysitku myslenia".

Forteca ghupcow

W mechanicznej konsekwencji tkwi jeszcze jeden, do$¢ perwersyjny urok. Czasami od myslenia
odstrasza nas nie zwigzany z nim wysitek, lecz wnioski, do jakich mogliby$smy doj$¢, gdybysmy
si¢ oddali tej czynnosci. Istnieje bowiem wiele takich rzeczy, z ktorych wolimy nie zdawac¢ sobie
sprawy, a popadanie w automatyczny, bezrefleksyjny sposob reagowania skutecznie chroni nas
przed nimi. Kryjac si¢ w fortecy sztywnej konsekwencji, schroni¢ si¢ mozemy przed zakusami
rozumu.

Pewnego wieczoru mialem okazje zaobserwowac owo ukrywanie si¢ w twierdzy wlasnej
konsekwencji przed ktopotliwymi nastepstwami myslenia. Przystuchiwatem sie¢ wyktadowi
poprzedzajacemu kurs medytacji transcendentalne;j.

Celem wyktadu, prowadzonego przez dwdoch mtodych, oddanych sprawie ludzi, byta rekrutacja
nowych uczestnikow odptatnego kursu medytacji. Wyktadowcy przekonywali, ze ich kurs
pomoze uczestnikom uzyska¢ zadziwiajgco rozne dobra - poczynajac od zdolnosci do osiggania
wewngtrznego spokoju, a konczac na tak widowiskowych umiejetnosciach, jak latanie czy
przenikanie przez $ciany (te ostatnie - w wyniku ukonczenia bardziej zaawansowanych i
drozszych etapow kursu).

Powodem mojej obecnos$ci na owym wykladzie byta che¢ przyjrzenia si¢ stosowanym
przez organizatorow taktykom naboru uczestnikow kursu. Zaprosilem tam tez swojego kolege,
profesora specjalizujacego si¢ w statystyce i logice symbolicznej. W miar¢ postepu wyktadu
przedstawiajacego teori¢ lezgcq u podstaw catego kursu, moj kolega logik robit si¢ coraz
bardziej niespokojny. Wiercit si¢ na swoim miejscu z ming, jakby go bolat Zotadek. Wreszcie nie
wytrzymat 1 kiedy wyktadowcy poprosili na zakonczenie o zadawanie pytan, podniost reke 1 w
kulturalny, cho¢ wyczerpujacy sposdb dokonal kompletnego zniszczenia argumentacji
przedstawionej podczas wyktadu. W niecate dwie minuty precyzyjnie wypunktowat wszystkie
momenty, w ktorych argumentacja wyktadu byta nielogiczna, wewngtrznie sprzeczna i po prostu
niemozliwa do utrzymania. Efektem jego wystgpienia byta totalna kleska wyktadowcow. Po
przedtuzajace;j si¢ ciszy probowali stabo oponowac, zwracajac si¢ przede wszystkim do siebie
nawzajem, by bezradnie przyznaé, ze argumentacja mojego kolegi na pewno warta jest ,,dalszego
namystu".

Znacznie ciekawsza okazala si¢ jednak reakcja stluchaczy wyktadu. Po za-konczeniu tej
dos¢ jednostronnej dyskusji stuchacze poczeli wrecz tloczy¢ si¢ wokot wyktadowceow, by jak
najszybciej zapisaé si¢ na kurs, czemu towarzyszyto ochocze uiszczanie 75-dolarowej optaty.
Organizatorzy rownie ochoczo przyjmowali optaty, cho¢ ich zachecajacym gestom towarzyszyty
rowniez nerwowe u§miechy zdradzajace ogromne zdumienie. W niewytlumaczalny sposob ich
kompletna kleska zamienita si¢ w wielkie zwyciestwo, mierzone duzg liczbg osob, ktore zapisaty
si¢ jednak na kurs. Rownie zdumiony jak sami wyktadowcy,
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WYZSZY POZIOM MEDYTACJI

Bezplatne seminaria
z Wyzszego Poziomu Medytacji
| odbywaja si¢ w Srody i piatki
o 8.00 wieczorem, sala 001,
Uniwersytecki Budynek Nauki.
Rejestracja na regularne kursy
odbywa sie bezposrednio
po seminarium.

Rycina 3.1. Wyziszy poziom swiadomosci

Tego rodzaju ogloszenia zapewne bedgq musialy znikngc w przysztosci - juz bowiem
zdarzylto sie, Ze pewien mezczyzna wygrat proces wytoczony organizacji twierdzqgcej, ze
nauczy go na swoich kursach lataé, gdy tymczasem nauczyta tylko troche wyzej
podskakiwaé (sprawa KropinsM przeciw Maharishi International University oraz TM
World Plan Executive Council).

sktonny bytem przypisaé t¢ zadziwiajaca reakcj¢ shuchaczy ich niezrozumieniu argumentow
przedstawionych przez mojego kolege. Okazalo si¢ jednak, ze bylo doktadnie odwrotnie.

Gdy wyszlismy z sali wyktadowej, podeszty do nas trzy osoby, z ktorych kazda optacita z
gory swoj udziat w kursie. Zapytaty nas, po co przyszliSmy na ten wyktad. Wyjasnilismy 1
zapytaliSmy je o to samo. Okazalo si¢, ze jedna z tych 0sob byta aktorem, ktéry w desperackim
pragnieniu sukcesu zawodowego zapisal si¢ na kurs medytacji, majac nadziej¢, ze utatwi mu to
nabranie odpowiedniej samokontroli, niezb¢dnej do opanowania aktorskiej sztuki. Druga z tych
0s0b okazata si¢ kobietg cierpigca na bezsenno$¢, ktora zapisata si¢ w nadziei, ze dzicki
medytacji transcendentalnej nabedzie umiejetnosci relaksowania si¢ i zasypiania bez trudu.
Trzecia z tych osob studiowala i pracowata rownoczesnie. Zapisata si¢ w nadziei, ze dzigki
medytacji starczy jej mniejsza 1los¢ snu, a zaoszczedzony czas bedzie mogta przeznaczy¢ na
nauke, ktora ostatnio kiepsko jej szta wskutek obcigzenia pracg zawodow3a. Oczekiwania
uczestnikow
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kursu co do ewentualnych z niego korzysci byty wigc nie tylko bardzo zréznicowane, ale i
CZze$ClOWO sprzeczne.

Myslac nadal, Zze osoby te nie zrozumialy argumentacji mojego kolegi, zaczatem je
przepytywac na ten temat. Jakiez byto moje zdumienie, gdy przekonatem sig, ze kazda z nich
catkiem dobrze zrozumiata argumenty kolegi. A nawet - rzektbym - zrozumiata je az nazbyt
dobrze. Whasnie bowiem przejrzystos¢ tych argumentdw przekonata je, by natychmiast zapisac
sie na kurs. Najlepiej wyrazil to pracujacy student: ,,C6z, poczatkowo wcale nie zamierzatem
pakowac¢ w ten kurs zadnych pieniedzy. Chciatem z tym zaczekaé przynajmniej do nastgpnego
spotkania. Jednak, kiedy panski kolega zaczalt mowi¢, pomyslalem sobie, ze lepiej od razu dam
im te pienigdze, bo inaczej pojde do domu 1 jak przemysle to, co on mowil, to nigdy si¢ na ten
kurs nie zapiszg".

I nagle cate to zdarzenie zaczeto si¢ robic jasne. Stuchacze byli ludZzmi gnebionymi przez
naprawde powazne problemy, desperacko poszukujgcymi sposobdw ich rozwigzania. Byli
poszukiwaczami, ktdorzy w medytacji transcendentalnej mogli znalez¢ to, czego z takim
pragnieniem poszukiwali, pragnieniem sprawiajacym, ze bardzo chcieli uwierzy¢ w skuteczno$¢
medytacji jako remedium na swoje nierozwigzywalne problemy.

I w takiej dramatycznej sytuacji pojawia si¢ glos rozsgdku w postaci argumentow mojego
kolegi pokazujacych, na jak kiepskich podstawach opieraja si¢ te nadzieje. Panika! Cos$ trzeba
natychmiast zrobi¢, poki logika nie zbierze swojego zniwa i na powrdt nie zostawi ich w
beznadziejnej sytuacji! Szybko, szybko, wybuduyjmy mury, ktére odgrodza nas od tej logiki, to
bez znaczenia, ze wybudowana twierdza bedzie twierdza glupcow. ,,Szybko, szybko! Schronimy
sie przed rozsadkiem! Prosze, bierz moje pieniadze! Co za ulga, nareszcie bezpieczni. Juz
postanowione, nie trzeba o tym dalej mysle¢". Od momentu powzigcia decyzji wystarczy juz
tylko odtwarza¢ tasme konsekwencji. ,,Medytacja? Oczywiscie, wierze w jej skutecznos¢, ze mi
pomoze, jezeli w dalszym ciggu bede uczestniczyl w kursie. Przeciez wlozylem w to juz moje
pienigdze, prawda?" Ach, te uroki bezrefleksyjnej konsekwencji! ,,Odpoczng tu sobie troszeczke.
O ilez to przyjemniejsze niz zmartwienie i ci¢zar trudnych poszukiwan'.

Zabawa w chowanego

Jezeli automatyczna konsekwencja istotnie stuzy jako ochrona przed mysleniem, nie powinni$my
by¢ zaskoczeni, ze jest ona eksploatowana przez tych, ktérzy wola bezrefleksyjne reakcje na ich
prosby. Dla wyzyskiwaczy ciggnacych swoje zyski z naszych mechanicznych, bezmysinych
reakcji na prosby, sktonno$¢ do automatycznej konsekwencji jest prawdziwa zyla ztota. Sa oni
tak przemyslni we wtaczaniu naszych tasm konsekwencji dla swego wtasnego pozytku, ze rzadko
w ogole zdajemy sobie spraw¢ z tego, jak zostaliSmy nabrani. Na wzoér prawdziwych mistrzow
jujitsu aranzujg sytuacje w ten sposob, aby ich zyski doszty do skutku dzigeki naszym potrzebom.

Niektore wielkie firmy trudnigce si¢ sprzedazag zabawek wykorzystuja wtasnie to
podejscie, by przeciwdziata¢ sezonowym wahaniom w popycie na zabawki. Wzmozona sprzedaz
zabawek wystepuje oczywiscie w okresie Swiat Bozego
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Narodzenia, a zmorg przemystu zabawkarskiego jest gwattowny spadek sprzedazy w dwoch
nastepnych miesigcach. Rodzice, ktorzy wydali juz znaczne sumy na zabawki — prezenty,
uparcie potem odmawiajga namowom swoich pociech na nastgpne wydatki.

Producenci zabawek stojg zatem przed dylematem - jak utrzyma¢ wysoki poziom
sprzedazy w sezonie, a jednoczes$nie podnies¢ sprzedaz w okresie posezonowym. Ich trudno$¢ z
pewnos$cig nie wynika z braku zainteresowania dzieci zabawkami. Problem polega na zacheceniu
rodzicow do kupowania zabawek bezposrednio po okresie, w ktorym 1 tak juz wiele ich kupili.
Co producenci zabawek moga uczyni¢ w tej sytuacji? Niektorzy probowali wielkiego nasilenia
kampanii reklamowej, inni - posezonowej obnizki cen. Jednak zaden z tych standardowych
zabiegdw marketingowych nie dal oczekiwanych rezultatdéw, pomimo zwigzanych z nim
kosztow. Rodzice po prostu nie sg w nastroju do kupowania zabawek 1 wzrost reklamy czy
spadek cen nie byt w stanie zmieni¢ ich oslego uporu.

A jednak pewna liczba producentéw jest zdania, ze znalazta rozwigzanie tego problemu.
Rozwigzanie jest bardzo pomystowe, pociaga za soba koszty nie wigksze niz normalne wydatki
na reklame¢ oraz zrozumienie doniostej roli ludzkiego dazenia do konsekwencji. O sposobie tym
dowiedziatem si¢, sam stajac si¢ wielokrotnie jego ofiarg.

Byt styczen, a ja znalaztem sie w najwickszym sklepie zabawkarskim w miescie. PO
zakupieniu w ubieglym miesigcu ogromnej liczby prezentoéw gwiazdkowych dla mojego syna
obiecalem sobie solennie, Ze moja noga nie postanie w tym miejscu przez dtugi, dtugi czas. A
jednak znowu znajdowatem si¢ w tym piekielnym miejscu, w dodatku kupujac synowi jeszcze
jedna kosztowng zabawke - wielki, elektryczny model samochodu wyscigowego. Przed
ekspozycja tego modelu spotkalem przypadkowo dawnego sgsiada, ktory rowniez kupowat te
zabawke swojemu dziecku. Widywali$my si¢ bardzo rzadko i ostatnim razem spotkatem go w
tym samym sklepie, przed rokiem, kiedy to obaj kupowalismy kosztowne pogwiazdkowe
prezenty naszym dzieciom (tamtym razem byt to robot, ktory potrafit chodzi¢, mowic i robi¢
kupki). Gdy obaj uswiadomiliSmy sobie to nasze dziwaczne podobienstwo, rozesmieli§my si¢ z
psikusow, jakie ptata nam przypadek. Kiedy jednak pozniej tego samego dnia wspomniatem o
tym innemu znajomemu, ktoéry, jak si¢ okazato, pracowat kiedys w zabawkarskiej branzy, ten
powiedziat:

»Alez to wcale nie przypadek".

,»Jak to nie przypadek. Co masz na mys$li?"

,»INo czekaj, pozwol, ze ci zadam kilka pytan", méwi na to mdj znajomy. ,,Czy obiecates
swojemu synowi, ze kupisz mu ten model samochodu wyscigowego na gwiazdke?"

,»Lak, obiecatem. Krzy$ widziat mas¢ reklam tego samochodu w sobotnim programie
telewizyjnym dla dzieci i zdecydowat, ze to jest wtasnie jego wymarzony prezent na gwiazdke.
Poniewaz sam tez widziatem kilka tych reklam, zgodzitem si¢".
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,»Punkt pierwszy!" powiadaznajomy. ,,A teraz drugie pytanie: Kiedy poszedtes do sklepu
okazato si¢, ze wszystkie samochody sg juz wyprzedane ito we wszystkich sklepach?"

»Ach tak, rzeczywiscie tak bylo! W koncu musialem Krzysiowi kupi¢ inne zabawki na
gwiazdke. Skad wiesz, ze tak byto?"

»Punkt drugi! A teraz pozwol, ze zadam jeszcze jedno pytanie. Czy to samo nie zdarzyto
sie w zesztym roku z robotem?"

»Moment, moment... masz racj¢. Doktadnie tak wtasnie byto. To nie do wiary! Skad o
tym wiedziates?"

,» 10 nie jasnowidztwo. Po prostu wiem, w jaki sposéb wielkie firmy zabawkarskie
podnosza swojasprzedaz w styczniu 1 lutym. Rozpoczynaja przed Bozym Narodzeniem szeroko
reklamujgc w telewizji jaka$s nowa zabawke. Naturalnie, dzieciaki pozadaja tego, co widza, wiec
wymuszaja na rodzicach przyrzeczenie, ze t¢ wtasnie zabawke dostang na gwiazdke. I tutaj
objawia si¢ caly geniusz tego zabiegu - firmy zabawkarskie dostarczajg do sklepéw jedynie
niewielka liczbe reklamowanych zabawek. Wigkszo$¢ rodzicow stwierdza, ze zabawki te zostaly
juz wyprzedane, wobec czego muszg swa obietnice skompensowa¢ wykupieniem innych
zabawek o zblizonej wartosci. Firmy zabawkarskie doktadaja oczywiscie wszelkich staran, aby
odpowiednie substytuty (ich produkcji) znalazty si¢ w sklepach. Kiedy Boze Narodzenie juz
minie, firmy powracaja do intensywnej reklamy owych przyobiecanych zabawek, ktorych nie
byto w sklepie przed swietami. To oczywiscie rozpala dzieciaki do biatoscii chcg tej zabawki
bardziej niz kiedykolwiek. Biegaja za swoimi rodzicami, przypominajac: »Przeciez obiecates,
obiecates!« Checac nie cheac, rodzice koncza w sklepie z zabawkami, aby dotrzyma¢ danego
stowa".

,»(Gdzie", dodatem, ,,spotykaja innych rodzicoéw, ktorych nie widzieli od zesztego roku,
kiedy to rowniez wszyscy wpadli w t¢ samg putapke, prawda?"

»Prawda. Czekaj, gdzie pedzisz?"

,»lde z powrotem do sklepu oddac ten przeklety model samochodu!" - prawie krzyczatem
ze ztosci.

»Momencik - pomysl o tym przez chwile. Dlaczego go dzisiaj kupites?"

,,Bo nie chcialem robi¢ Krzysiowi przykro$ci i chciatem mu pokazaé, ze cztowiek
powinien dotrzymywa¢ swoich obietnic".

,»INo wlasnie. A czy ktora$ z tych rzeczy si¢ zmienita? Przeciez jezeli teraz odbierzesz mu
zabawke, to on kompletnie nie zrozumie, dlaczego. Jedyne, co do niego dotrze to fakt, Ze jego
ojciec ztamat obietnice. Czy tego wtasnie chcesz?"

»Nie" westchnglem z rezygnacja. ,,Chyba nie. A wigc powiadasz, ze firmy zabawkarskie
podwoity swoje zyski na mnie w ciggu ostatnich dwoéch lat, a ja nawet nie zdawatem sobie z tego
sprawy. A teraz, kiedy juz o tym wiemi tak nie moge¢ nic zrobi¢. Jestem w putapce swojej
wtasnej obietnicy. A ty mozesz jedynie doda¢ »punkt trzeci«!"

Przytaknat- ,,Ale juz wyszedles z putapki!"

Od tamtego czasu miatem nieraz okazj¢ obserwowac, jak wiele firm zabawkarskich
wprawiato w podobne stany rodzicéw, ktorych pociechy spragnione byty réznych
reklamowanych, a ,,chwilowo niedostgpnych w sprzedazy" zabawek.
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Chyba najlepiej pasuje do tego wzorca historia ,,dzieciakow z kapuscianych gatgankoéw," lalek po
25 dolarow, ktére w latach osiemdziesigtych intensywnie reklamowano w okolicach Gwiazdki 1
oczywiscie rzadko dostarczano w sezonie do sklepéw. Niektore konsekwencje tej historii: sprawa
sadowa wytoczona przez rzad producentowi lalek za fatszywe reklamowanie produktow
niedostarczanych do sklepow, roztrzesione watahy dorostych probujacych kupi¢ na aukcjach
przy-rzeczong wtasnemu dziecku lalke za 700 dolaréw i - rzecz jasna - 150 milionow dolarow
przychodu ze sprzedazy lalek, trwajacej znacznie dtuzej niz przed-gwiazdkowy sezon. Z kolei w
sezonie gwiazdkowym w 1998 roku najbardziej poszukiwany byt Furby - produkt
zabawkarskiego giganta Hasbro. Co odpowiedzialarzeczniczka prasowana skargi rodzicow
bezskutecznie uganiajacych za mrocznym obiektem pozadania swoich pociech? Doradzita, aby
przyobiecali dziecku zakup Furby'ego, gdy tylko zabawka pojawi si¢ w sklepach (Tooher, 1998).

Kluczem jest zaangazowanie

Gdy juz uswiadomimy sobie, jak ogromna sita drzemie w ludzkim dazeniu do konsekwencji,
natychmiast pojawiasi¢ wazne pytanie praktycznej natury: w jaki sposéb sila ta jest wyzwalana?
Czym jestklik, automatycznie powodujacy wrrr. ..? Psychologowie spoteczni twierdzg, ze tym
wyzwalaczem jest zaangazowanie. Jezeli potrafi¢ doprowadzi¢ ci¢ do zaangazowania si¢ w jakie$
stanowisko, to tym samym aranzuj¢ sytuacje w sposob sprzyjajacy pojawieniu si¢ twojego
dazenia do konsekwencji. Kiedy juz jakie$ stanowisko zostanie raz zaj¢te, pojawia si¢ naturalna
tendencja do postgpowania uparcie zgodnego z tym stanowiskiem.

Jak juz widzielismy, psychologowie spoleczni wcale nie sg jedynymi, ktérzy rozumieja
zwigzek pomiedzy zaangazowaniem i dgzeniem do konsekwencji. Strategii wykorzystujacych ten
zwiazek uzywaja wszelkiego rodzaju praktycy wplywu spotecznego. Kazda z tych strategii ma na
celu naktonienie nas do podjecia jakiego$ dziatania czy wypowiedzenia czego$, co uwigzi nas w
putapce dazenia do konsekwencji. Poczatkowe zaangazowanie jest wywotywane za pomocg
roznego rodzaju metod. Jedne maja charakter nachalnie bezposredni; inne bywaja niestychanie
subtelne. Przyktadem tych pierwszych moze by¢ podejscie zaleca-ne przez Jacka Stanko,
doswiadczonego sprzedawce uzywanych samochodéw z Albuquerque. W swoim wyktadzie dla
stu uczestnikow zgromadzonych w San Francisco na dorocznej konferencji Narodowego
Stowarzyszenia Sprzedawcéw Aut dawat takie oto rady: ,,Staraj si¢ uzyska¢ co$ na papierze.
Nakton klientdw, aby wyrazili swoja zgode na papierze. Niech potoza przed sobg pienigdze.
Kontroluyj ich. Ty kieryj calg transakcja. Spytaj ich, czy kupiliby ten samochdd, gdyby jego cena
im odpowiadata. Staraj si¢ przyprze¢ ich do muru" (Rubinstein, 1985). Najwyrazniej pan Stanko
- ekspert w tych sprawach - uwaza, ze droga do namowienia klienta wiedzie przez wzbudzenie
jego zaangazowania, a nastgpnie ,.kontrolowanie" go, az do wycisnigcia zen zysku.

Rownie skuteczne mogg by¢ znacznie subtelniejsze techniki wzbudzania zaangazowania.
Zatézmy na przyktad, Ze chciatbys$ powigkszy¢ liczbg ludzi z sasiedztwa, ktorzy sktonni byliby
zbiera¢ datki na twoj ulubiony cel dobroczynny,
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chodzac od drzwi do drzwi potencjalnych ofiarodawcow. Dobrze by$ zrobit studiujac wpierw
podejscie wykorzystane przez psychologa spotecznego Stevena J. Shermana. Wykorzystany
przezen zabieg byt bardzo prosty. W ramach rzekomej ankiety zadzwonil do pewnej liczby
mieszkancoOw Bloomington w stanie Indiana, pytajac ich, czy spetniliby prosbe o udziat w
trzygodzinnym zbieraniu datkéw na rzecz Amerykanskiego Towarzystwa Zwalczania Raka.
Wielu sposrod zapytanych - nie chcac wyjs$¢ na egoistow w oczach pytajacego lub wiasnych
odpowiedziato, ze oczywiscie zgodziliby si¢ na udziat w takiej akcji. Kiedy w kilka dni p6zniej
faktycznie zglosit si¢ do nich przedstawiciel Towarzystwa, badani ci siedmiokrotnie czesciej
godzili si¢ na udziat w akcji zbierania datkow niz ,,nowi" badani, ktorych nikt uprzednio nie
prosit o przewidywanie swojego udziatu w takiej akcji (Sherman, 1980). Uzywajac podobnego
zabiegu (w Columbus w stanie Ohio), inni badacze byli w Stanie znacznie zwigkszy¢ udziat
badanych os6b w wyborach (Greenwald, Carnot, Beach i Young, 1987).

Roéwniez na sali sadowej stosowane sg podobne metody wymuszania konsekwencji
poprzez naktanianie do daleko idacych deklaracji wstepnych. Prawniczka cieszaca si¢ opinig
najlepszego konsultanta w sprawie selekcjonowania tawy przysiegtych zapytuje na przyktad
potencjalnego czlonka tawy: ,,Czy gdyby pan byt jedynym cztonkiem tawy przysiggtych
wierzagcym w niewinnos¢ mojego klienta, bytby pan w stanie wytrzyma¢ nacisk innych
przysiggtych zadajacych od pana zmiany opinii?". Czyz ktorykolwiek szanujacy si¢ obywatel
moglby na takie pytanie odpowiedzie¢ przeczaco? A jakze moglby si¢ wycofaé z tak
dramatycznej obietnicy juz po wybraniu do lawy przysiegtych?

Jeszcze subtelniejszg taktyke wzbudzania zaangazowania rozwingli ludzie trudnigcy si¢
telefonicznym zbieraniem datkow na cele dobroczynne. Zwykle rozpoczynajg rozmowe od
pytania, jak ich rozméweca si¢ czuje, jak tam jego/jej zdrowie. ,,Dzien dobry panie
Naciggany/pani Naciaggana. Jak si¢ pan/pani dzisiaj czuje?" - rozpoczynaja rozmoweg. Celem tego
zabiegu jest nie tylko zaprezentowanie si¢ w przyjacielski sposob i pozyskanie sympatii
rozmowcy. Réwnie waznym celem jest wciggnigcie go w rozmowe. Gdy kto§ nas
powierzchownie, ale uprzejmie pyta o samopoczucie, naturalng reakcja jest rGwnie uprzejma
odpowiedz: ,,Dziekuje, jakos leci", ,,Dzigkuje, dobrze" czy wrecz ,,Dzigkuje, swietnie!". Kiedy
juz stwierdzisz publicznie, ze sprawy maja si¢ dobrze, zbierajacemu datki tatwiej jest przyprzec
cie do muru i wydusi¢ pomoc dla tych, ktérym nie wiedzie si¢ tak dobrze: ,,0! Mito to stysze¢.
Bo wtasnie dzwoni¢ do pana/pani z pytaniem, czy nie zechcial (a) by pan/pani ztozy¢ datku na
rzecz nieszczesliwych ofiar..."

Teoria ukrywajaca si¢ za takim zabiegiem zaktada, ze po deklaracji, iz powodzi nam si¢
dobrze badz ze czujemy si¢ Swietnie - nawet jezeli byto to tylko skutkiem zdawkowej wymiany
zdan - nie bedziemy chcieli wyj$¢ na skapcow w obliczu swojej wlasnej, zadowalajacej sytuacji.
Jezeli rozumowanie to wydaje ci si¢ niezbyt przekonujace, rozwazmy badania sprawdzajace jego
trafno$¢ (Howard, 1990). Mieszkancy Dallas w stanie Teksas byli telefonicznie proszeni o
zezwolenie przedstawicielowi Komitetu Zwalczania Gtodu, aby przy-
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szedt do ich domu 1 zaoferowat sprzedaz ciasteczek. Zyski z ich sprzedazy miaty zosta¢ uzyte na
dokarmianie potrzebujacych. Tylko 18% poproszonych wyrazito swoja zgode. Kiedy jednak
dzwonigcy pytal na poczatku rozmowy: ,,Jak tam dzisiaj pana/pani samopoczucie?" i oczekiwat
na odpowiedz, zanim przystapit do przedstawienia swojej prosby, miato miejsce kilka godnych
zastanowienia rzeczy. Po pierwsze sposrod 120 zapytanych osob, az 108 odpowiedziato w
standardowo pozytywny sposob (,,niezle", ,,dobrze", ,,doskonale"). Po drugie az 32% sposrod
nich zgodzito si¢ na odwiedziny w swoim domu (a wigc prawie dwu-krotny wzrost ulegtosci). Po
trzecie wreszcie, zgodnie z zasadg zgodnos$ci, niemal wszyscy (89%) sposrod wyrazajacych
zgode na te odwiedziny faktycznie zakupili dobroczynne ciasteczka, gdy przedstawiciel Komitetu
pojawil si¢ w ich domu.

O skutecznosci zaangazowania decyduje wiele czynnikow. Niektore z nich dzialajg
poprzez ograniczanie roznorodnosci naszych przysztych dziatan. Ich funkcjonowanie ilustruje
pewien na szerokg skalg zakrojony program, wykorzystywany z powodzeniem na dtugo przed
jego identyfikacja i zanalizowaniem przez naukowcow.

Podczas wojny koreanskiej amerykanscy jency wojenni byli odsytani do obozow
prowadzonych przez chinskich komunistow. Cho¢ sami Koreanczycy wymuszali uleglto$¢ jencow
za pomocg brutalnego przymusu, szybko stato si¢ jasne, ze techniki stosowane przez Chinczykow
sa znacznie subtelniejszej natury. Doktadajac staran, by unikng¢ jakichkolwiek pozorow
przymusu, ,,czerwoni" Chinczycy postuzyli sig, jak to nazwali, ,,polityka tagodnos$ci", ktora
stanowita w rzeczywisto$ci skoncentrowany i wyrafinowany atak psychologiczny. Po wojnie
amerykanscy psychologowie szczegdétowo wypytywali powracajacych jencéw o zastosowang
przez Chinczykow strategi¢ postepowania, a jednym z powodow ich zainteresowania byta
niezwykla skuteczno$¢ tej strategii. Chinczycy okazali si¢ $wietni w naklanianiu jednych jencow
do donoszenia na drugich (co niemalze nie zdarzato si¢ amerykanskim jencom z czasow Il wojny
swiatowej). Byto to migdzy innymi przyczyna wczesnego wykrywania plandw ucieczki jencow i
powodem, dla ktorego niemal kazda ucieczka konczyta si¢ niepowodzeniem. Psycholog Edgar
Schein (1956), kierujacy badaniami powracajacych jencow, pisat:

,Kiedy juz miato dojs$¢ do jakiejs ucieczki, Chinczycy zwykle bez trudu naktaniali jehcow do
wydania uciekiniera za woreczek ryzu". W istocie, niemalze kazdy z amerykanskich jencow
zostat doprowadzony do takiego czy innego kolaborowania z wrogiem *.

Analiza stosowanej przez Chinczykow strategii przekonuje, ze opierala si¢ ona w duzym
stopniu wtasnie na zaangazowaniu zapoczatkowujacym konsekwentne postepowanie jenca.
Oczywiscie, pierwszy problem stojacy przed Chin-

1. Warto zauwazy¢, ze kolaboracja nie zawsze miata swiadomy charakter. Prowadzgcy
dochodzenie Amerykanie definiowali kolaboracje jako Jakiekolwiek zachowanie, ktore
pomagato wrogowi", co obejmowalto tak roznorodne postepowanie, jak podpisywanie
pokojowych petycji, przekazywanie polecen, wyglaszanie apeli radiowych, akceptowanie
szczegolnychwzgledow, skiadanie fatszywych zeznan, donoszenie na wspotwiezniow,
zdradzanie tajemnic wojskowych itp.
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Rycina 3.2 Od rzemyczka do koziczka, czyli technika stopy w drzwiach

czykami stanowito uzyskanie jakiejkolwiek wspolpracy ze strony pojmanych jencow.
Amerykanscy zotnierze byli ¢wiczeni, by podawac jedynie swoje imi¢, nazwisko i numer
identyfikacyjny. Jak - poza fizycznymi torturami - mogli wigc Chinczycy naktoni¢ jencow do
zdrady tajemnic wojskowych, donoséw na wspottowarzyszy czy do publicznego potgpiania
wtasnej ojczyzny? Chinski sposob polegat na zaczynaniu od matych kroczkow, by skonczy¢ na
wielkich, co w literaturze psychologicznej nazywane jest technikg stopy w drzwiach, a po
polsku mozna by nazwac strategig od rzemyczka do koziczka.

Przyktadowo, proszono czesto jencOw o wyglaszanie stwierdzen tak nieznacznie
antyamerykanskich czy prokomunistycznych, ze samym jencom wydawaty si¢ one pozbawione
jakiegokolwiek znaczenia (,,Stany Zjednoczone nie sg doskonate", ,,W krajach komunistycznych
nie ma bezrobocia"). Gdy juz jeniec ulegt takiemu niewielkiemu poleceniu naciskano nan, by
spetnil polecenie nieco wigksze. CzZtowiek godzacy sie wygltosi¢ sad o niedoskonatosci Ameryki
byt naci-skany, aby wskazat jej przyktady. Gdy juz to uczynit, zadano, aby sporzadzit listg tych
,hiedoskonato§ci Ameryki" ija podpisat. P6zniej moglo si¢ okazaé, ze ma te¢ liste przeczytaé
podczas dyskusji z innymi jencami. ,,W koncu sam to napisales, a wiec w to wierzysz, prawda?"
Jeszcze pdzniej naktaniano go, by rozwingt kazdy z napisanych przez siebie punktow i napisat
cale wypracowanie.

Bardzo czgsto Chinczycy wykorzystywali jego nazwisko i napisane przez niego
wypracowanie w antyamerykanskiej audycji radiowej nadawanej nie tylko w danym obozie, ale i
w innych obozach w Korei Pétnocnej czy nawet w audycji skierowanej do amerykanskich
zotnierzy walczacych w Korei Potudniowe;j. I nagle jeniec taki budzit si¢ jako pomagajacy
wrogowi ,.kolaborant". Swiadom tego, Ze napisat swoje wypracowanie w gruncie rzeczy bez
wyraznego przymusu czy grozb, cztowiek taki nieraz zmieniat obraz siebie samego we wtasnych
oczach tak, aby uwzgledni¢ ten postgpek i etykietke ,,kolaboranta", co czesto prowadzito do
jeszcze dalej idacej kolaboracji. W rezultacie, jak opisuje Schein (1956), cho¢

...tylko nieliczni byli w stanie uniknag¢ kolaboracji catkowicie (...) wigkszo$¢é
wspotpracowata z Chinczykami od czasu do czasu i w sprawach wygladajacych na
pozbawione znaczenia, co jednak Chinczycy potrafili potem obrdcié na wiasng
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korzys¢ (...) Byta to szczegolnie skuteczna droga naktaniania do wyznan, samo-krytyki i
ujawniania informacji podczas przestuchan.

Roéwniez inni praktycy wpltywu spotecznego sg Swiadomi uzytecznos$ci strategii ,,od rzemyczka
do koziczka". Na przyktad organizacje dobroczynne czgsto staraja si¢ nakloni¢ ofiarodawcéw do
jedynie niewielkiego zaangazowania, by za-konczy¢ na skutecznym ich naktonieniu do
spetniania nawet bardzo duzych prosb. Jak wykazaty badania, spetnienie nawet tak niewielkiej
prosby, jak zgoda na udzielenie wywiadu, moze wprowadzi¢ cztowieka na ,,rowni¢ pochyta",
konczaca si¢ zgoda na oddanie na rzecz potrzebujacych wilasnego szpiku kostnego lub narzadéw
wewngtrznych. (Carducci, Deuser, Bauer, Large i Ramaekers, 1989; Schwartz, 1970).

Podejscie to wykorzystywane jestréwniez przez liczne organizacje handlowe. Wielu
sprzedawcow probuje namowic¢ klienta na dokonanie wigkszego zakupu, naklaniajac go
poczatkowo do kupienia czego$ niewielkiego. Moze to by¢ niemalze cokolwiek, poniewaz w
wypadku matego zakupu nie idzie o zysk, lecz o wzbudzenie w kliencie zaangazowania.
Oczekuje sig¢, ze nastepne, nawet znacz nie wigksze zakupy pojawia si¢ jako naturalna
konsekwencja tego pierwszego.

Dobitnie wyraza to artykul z magazynu handlowcow ,,American Salesman":

Ogolna idea polega na tym, by niewielkie zaméwienie otworzyto droge zamdéwieniu na
peinag skalg (...) Spdjrzmy na to w ten sposéb - kiedy klient zlozy zamoéwienie na jakis$
tw0j produkt, to nawet przy zamoéwieniu tak niewielkim, Ze jego realizacjanie jest warta
ani twojego czasu, ani fatygi, to i tak przemieni si¢ on z twojego potencjalnego klienta w
klienta rzeczywistego (Green, 1965).

Strategia rozpoczynania od matej prosby, by ostatecznie uzyska¢ zgode na prosbe wigksza,
nazywana jest czesto technikg stopy w drzwiach. Jej skuteczno$¢ po raz pierwszy us§wiadomili
psychologom spotecznym Jonathan Freedman i Scott Fraser (1966), publikujac zadziwiajace
dane. Wynikaty one z eksperymentu, w ktorym ich wspotpracownik, pozujacy na robotnika,
chodzit od drzwi do drzwi w pewnej kalifornijskiej dzielnicy mieszkaniowej z do$¢ niecodzienng
prosba. Prosil wiascicielidomow, aby zezwolili na umieszczenie w swoim ogroédku ogromnej,
obskurnej planszy nawotujacej JEDZ OSTROZNIE! Oczywiscie, tylko 17% poproszonych
zgodzito si¢ na umieszczenie paskudnej planszy w swoim ogrodku. Byla jednak taka grupa
badanych, ktorzy zgodzili si¢ na to azw 76%.

U ludzi z tej grupy dwa tygodnie wczesniej pojawial si¢ inny cztowiek ze znacznie
mniejszg prosbg. Nagabywat wiascicieli, aby zgodzili si¢ na umieszczenie w oknie swego domu
niewielkiej plakietki nawotujacej BADZ BEZPIECZ-NYM KIEROWCA. Prosba byta tak
niewielka, ze prawie wszyscy zgodzili si¢ jg spetni¢. Jednak jej dalsze konsekwencje byty
ogromne. Poniewaz posiadacze domkoéw zgodzili si¢ na niewielka prosbe dotyczaca
nawotywania do bezpiecznej jazdy, w dwa tygodnie pdzniej wyrazili tez zgode na prosbe
znacznie wigksza, ktorej w innym wypadku wickszos$¢ z nich odméwitaby.

Jednak Freedman i Fraser na tym nie poprzestali. Zastosowali catg t¢ procedur¢ w nieco
zmienionej postaci na jeszcze jednej grupie posiadaczy domkow.

Te grupe poproszono o podpisanie petycji nawotujacej do utrzymywania kraju
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Rycina 3.3 Prosze tylko sie podpisaé na zakropkowanej linii

Czy zastanawiates si¢, co robig z zebranymi podpisami ci, ktérzy rozprowadzaja rozne petycje?
Czesto nie robig z nimi niczego, jako ze gldéwnym celem petycji moze by¢ po prostu wzbudzenie
w podpisujacych zaangazowania na rzecz danej sprawy w nadziei, ze zaangazowanie to nakloni
ich do podejmowania dalszych krokéw zgodnych z wymowa petycji.

w czystosci. Oczywiscie, prawie wszyscy podpisali petycje, bowiem sg za utrzy-
mywaniem czystosci, podobnie jak sg za sprawnym rzadem czy dobrg opieka prenatalng. Po
dwoch tygodniach przyszedt do nich znany nam juz ,,robotnik"

z propozycja obskurnej planszy JEDZ OSTROZNIE! Niemalze potowa proszonych
zgodzita si¢ na umieszczenie planszy we wlasnym ogrodku, cho¢ mata prosba spetniona przez
nich na wstgpie dotyczyla zupelnie innej sprawy publicznej.

Poczatkowo nawet Freedman i Fraser byli nieco zaskoczeni swoimi wynikami. Dlaczego
niewiele znaczacy akt podpisania petycji w sprawie upickszenia wlasnego kraju miatby naktaniaé
ludzi do ulegania znacznie wickszej prosbie na zupetnie inny temat? Po rozwazeniu i odrzuceniu
innych wyjasnien, autorzy ci doszli do wyjasnienia zagadki - ztozenie podpisu pod petycja
zmienito sposéb, w jaki dokonujacy tego ludzie mysleli o sobie samych. Zaczeli mianowicie
spostrzegac siebie jako obywateli zaangazowanych w sprawy dobra publicznego.

Kiedy zatem w dwa tygodnie pdzniej ponownie zostali poproszeni o zaprezentowanie swojej
obywatelskiej postawy poprzez zgode na umieszczenie paskudnej planszy gloszacej stuszng ideg,
we wlasnym ogrodku, zgody tej udzielili, postepujac zgodnie z nowym obrazem samych siebie.
Jak pisza Freedman i Fraser:
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Prawdopodobnie nastgpita zmiana uczu¢ cziowieka w stosunku do angazowania si¢ czy
tez podejmowania dziatan. Gdy juz raz zgodzit si¢ na spetnienie prosby, jego postawa
moze ulec zmianie i moze on stac si¢ -we wlasnych oczach - osoba, ktdra robi tego
rodzaju rzeczy: spetnia prosby nieznajomych, dziata na rzecz spraw, w ktore wierzy,
wspotpracuje w imi¢ celoéw wyzszych.

Whyniki Freedmana i Frasera nakazuja wigc daleko posunieta ostrozno$¢ w spetnianiu nawet
niewielkich prosb. Moze to nie tylko nasili¢ naszg uleglo$¢ wobec podobnych, znacznie
wigkszych prosb; moze rowniez sktoni¢ nas do ulegania naciskom w szerokim zakresie réznych
spraw, jedynie odlegte powigzanych z pierwsza prosba.

Wrhasnie ten drugi, uogolniony rodzaj konsekwencji budzi we mnie obawy. Na tyle silne,
ze rzadko godzg si¢ na przyktad na podpisanie petycji, nawet w sprawie, ktorg uwazam za
stuszng. Bowiem taki z pozoru niewielki akt moze wptyng¢ na moje przyszte zachowania 1 na to,
jak samego siebie spostrzegam. Gdy obraz wtasnej osoby ulegnie zmianie, czyni to cztowieka
podatnym na r6zne manipulacje ze strony innych, pragnacych t¢ zmiang wykorzystac.

Kt6z z badanych przez Freedmana i Frasera wiascicielidomow moglby przypusci¢, ze
,ochotnik" proszacy o podpisanie petycji w sprawie upiekszania kraju tak naprawdg byt
zainteresowany uzyskaniem zgody na umieszczenie w ich ogrédku paskudnej planszy w dwa
tygodnie pdzniej? Kto6z z nich podejrzewatby, ze zgoda na plansze w duzym stopniu zalezata od
wczesniejszego podpisania petycji na zupetnie inny temat? Podejrzewam, ze nikt. A jezeli po
wyrazeniu zgody na umieszczenie planszy zaczeli zalowac swojej decyzji, ktoz z nich mogt
wini¢ tu kogo$ innego niz samego siebiei swoj wlasny, nieszczesny ,,instynkt obywatelski".
Zapewne nikomu z nich nie wpadto do glowy, by wini¢ za to cztowieka z petycja 1 wiedzg z
zakresu sztuki wplywu spotecznego.

Serca 1 umysty

Zauwazmy, ze wszyscy, ktorzy postugujag sie technika stopy w drzwiach, czynig to z tego samego
powodu - aby za pomocg spetniania przez cztowieka matych pré$b manipulowac jego obrazem
wlasnej osoby we wtasnych oczach. Zamienia-ja w ten sposob zwyczajnego obywatela w
,obywatela zaangazowanego", klienta potencjalnego w klienta rzeczywistego, jenca w
,kolaboranta". Kiedy bowiem uda si¢ wywota¢ u cztowieka t¢ poczatkowa zmiang obrazu
wtasnej osoby, jego dalsza ulegto$§¢ wobec odpowiednio dawkowanych naciskow bedzie jedynie
naturalng konsekwencja dazenia do zgodno$ci z owym zmienionym obrazem samego siebie.
Jednak nie wszystkie dziatania wywotujg takg zmiang, musza one spetniac kilka
warunkow: mie¢ charakter aktywny i publiczny, wymaga¢ pewnego wysitku i winno im
towarzyszy¢ przekonanie wykonawcy, ze wykonuje je z wtasnej woli.
Glowng intencjg Chinczykéw nie bylo po prostu wyciagnigcie od jencoOw odpowiedniej
informacji. Zasadniczym celem byta indoktrynacja jencow - zmiana ich postaw i sposobu
spostrzegania samego siebie, wlasnego kraju i systemu politycznego, a wreszcie i systemu
komunistycznego. Dr Henry Segal, szef ze -
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spolu neuropsychiatrow badajacego powracajacych jencow, relacjonowal, ze ich przekonania
dotyczace polityki ulegly istotnym zmianom:

Wielu wyrazato co prawda antypati¢ do chinskich komunistow, ale réwnoczes$nie z
podziwem wyrazalo si¢ o ich ,,duzych osiagnigciach w Chinach". Inni twierdzili, Ze ,,cho¢
komunizm nie sprawdzitby si¢ w Ameryce, system ten dobrze pasuje do Azji"(Segal,
1954, s. 360).

Wyglada wiec na to, ze prawdziwym celem Chinczykéw byta choéby czasowa zmiana serc i
umystow pojmanych jencow. Gdyby mierzy¢ ich osiagnigcia w kategoriach ,,porzucania swoich,
zdrady, zmiany postaw i przekonan, spadku dyscypliny, morale patriotycznego i bojowego oraz
natezenia watpliwosci co do odgrywanej przez Ameryke roli - konkluduje Segal - wysitki
Chinczykéw zostaly zwienczone duzym sukcesem". Przyjrzyjmy si¢ doktadniej, w jaki sposob
udato si¢ im do tego doprowadzic.

Magiczny akt

Najlepszym $wiadectwem rzeczywistych uczu¢ czy przekonan cztowieka sg nie jego stowa, lecz
czyny. Obserwatorzy usitujacy wywnioskowac, jakie sa czyje$ przekonania, bardziej si¢ skupiaja
na jego dziataniach, niz stowach. Psychologowie wykryli, Zze podobna prawidlowo$¢ obowigzuje
i przy wnioskowaniu przez cztowieka o jego wtasnych przekonaniach. Podstawowym Zrodtem
informacji o wtasnych przekonaniach, postawach czy wartosciach jest nasze wtasne zachowanie
(Bem, 1972; Vallacher i Wegner, 1985).

Ogromny wplyw zachowania na sposdb widzenia wlasnej osoby 1 przyszte postgpowanie
ukazujg badania nad zaangazowaniem aktywnym przeciwstawionym zaangazowaniu biernemu
(Allison 1 Messick, 1988; Fazio, Sherman i1 Herr, 1982). Na przyktad w jednym z badan studenci
zghaszali si¢ na ochotnika do uczestnictwa w programie edukacyjnym ukierunkowanym na
zapobieganie AIDS w lokalnych szkotach. Sytuacj¢ zaaranzowano w ten sposob, ze potowa
uczestnikow badania zgtaszata swoj udziat aktywnie - przez wypetnienie odpowiednie;j
deklaracji, druga polowa za$§ zglaszata swoj udziat biernie - przez zaniechanie wypetnienia innej,
odpowiedniej deklaracji. Kiedy w 3-4 dni pozniej sprawdzono, kto faktycznie zglosit sie, by
spelni¢ swoja deklaracje, znaczna wigkszo$¢ (74%) okazata si¢ pochodzi¢ z grupy, w ktorej
zaangazowanie polegato na aktywnym wypetnianiu deklaracji (a nie na rezygnacji). Co wigcej,
osoby te byly tez bardziej sktonne wyjasnia¢ podjeta decyzje, odwotyjac si¢ do wiasnych
warto$ci, opinii i cech (Cioffi 1 Garner, 1996). Wyglada wigc na to, iz aktywne zaangazowanie
dostarcza nam informacji, w oparciu o ktore ksztattujemy poglady na temat samych siebie, co z
kolei prowadzi do postgpowania wzmacniajacego ten nowy obraz wtasnej osoby.

Swietnie rozumiejac te regute rzadzaca spostrzeganiem samego siebie, Chinczycy
aranzowali cale zycie obozowe tak, by naktoni¢ wieznidéw do postepowania w pozadany przez
nich, Chinczykdw, sposob. Zdawali sobie sprawe, ze takie postepowanie wiezniow zadecyduje o
pojawieniu si¢ odpowiednich zmian rowniez w ich §wiatopogladzie 1 sposobie myslenia o sobie
samych.
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Jednym z dziatan, do ktérych Chinczycy niezmiennie naktaniali swoich wigzniéw, bylo...
pisanie. Chinczykom nigdy nie wystarczato to, ze wigzien spokojnie czego$ wystuchiwat czy
nawet przytakiwat wtasnymi stowami temu, co styszal. Zawsze starali si¢ nakloni¢ wieznia, by
,»SWO0j" poglad czy zgode wyrazit takze na pismie. Schein (1956) opisuje standardowg sesj¢
indoktrynacji wigzniow w nastgpujacy sposob:

Nastepna technika polegata na sklonieniu wig¢znia, by wlasnorecznie napisat pytanie i
[prokomunistyczng - przyp, ttum.] odpowiedz. Gdy odmawiat samodzielnego
wymyslenia odpowiedzi, naktaniano go, by chociaz przepisat cudza odpowiedz z
brudnopisu, co wygladato na catkiem juz nieszkodliwe ustepstwo.

Ach, te ,,nieszkodliwe" ustgpstwa! WidzieliSmy juz, jak pozornie nieistotne akty angazowania
si¢ w jaki$ kierunek dziatania owocujg dalszym, zgodnym z nimi postgpowaniem. Wtasnorecznie
spisana deklaracja ma wielkie zalety jako $rodek zapoczatkowujacy zaangazowanie. Po pierwsze
stanowi ona fizyczny dowdd wystgpienia poczatkowego aktu. Kiedy juz wigzien napisat to,
czego domagali si¢ Chinczycy, niezwykle trudno bylo mu uwierzy¢, ze to si¢ nie zdarzyto.
Trudno byto o tym zapomnie¢ czy temu zaprzeczy¢, co zawsze mozliwe jest przy deklaracjach
jedynie wypowiedzianych. Deklaracja pisemna stanowita niezbity dowdd raz dokonanego aktu,
dowdd naktaniajacy do jakiego$ uzgadniania dalszego mys$lenia i postepowania z tym wiasnym
przeciez aktem poczatkowym.

Po drugie, pisemna deklaracja mogta by¢ bez przeszkéd pokazywana innym ludziom.
Oczywiscie takze po to, aby ich nakloni¢ do zaakceptowania stanowiska zawartego w tej
deklaracji, a takze przekonaé, Ze autor faktycznie wierzy w to, co napisat. Ludzie maja bowiem
naturalng sktonno$¢ do zaktadania, ze ludzkie wypowiedzi zawsze wyrazajg przekonania
wypowiadajacego si¢. Nawet, gdy swoboda wypowiedzi jest wyraznie ograniczona lub wrgcznie
istnieje. Dowodzg tego na przyktad badania Edwarda Jonesa i Jamesa Harrisa (1967). Pokazywali
oni osobom badanym wypracowanie przychylnie si¢ wyrazajace o Fidelu Castro i prosilio
odgadni¢cie rzeczywistych pogladow piszacego. Niektorym z badanych Jones 1 Harris
powiedzieli, ze autor wypracowania sam wybrat popieranie polityki Castro; innym - Ze
,kierunek" wypracowania zostat mu narzucony decyzja badacza. Co zastanawiajgce, nawet ci
drudzy, ktorzy wiedzieli, ze prokomunistyczny kierunek wypracowania zostat autorowi
narzucony i tak wnioskowali o jego przychylnym nastawieniu do Fidela Castro. Wyglada na to,
ze wyrazanie przez cztowieka jakiegos$ przekonania, wywoluje w obserwatorach automatyczng
reakcje typu klik, wrrr.... Dopdki nie pojawia si¢ jakies silne dowody, Ze jest inaczej, zaktadaja
oni bezwiednie, ze autor wypowiedzi wierzy w to, co mowi lub pisze (Allison, Mackie, Muller 1
Worth, 1993).

Pomyslmy o podwdjnym wptywie wywieranym na obraz wlasnej osoby przez pisanie
jakiego$ prokomunistycznego czy antyamerykanskiego pogladu. Kartka papieru z tym
wtasnorecznie napisanym pogladem nie tylko byta niezbitym dowodem wtasnego postepku; byta
tez sugestig dla innych, Ze piszacy wierzy w to, co napisal. Jak zobaczymy w rozdziale 4, to, o
czym przekonani sg inni ludzie, wywiera silny wptyw na tre$¢ naszych wtasnych przekonan. Na
przy-
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ktad w jednym z badan stwierdzono, ze ludzie, ktérym uprzednio powiedziano, Ze sg hojni,
dawalipdzniej znacznie wigksze datki na rzecz Stowarzyszenia do Walki ze Sklerozg (Kraut,
1973). Najwyrazniej $wiadomos¢, ze kto§ uwazat ich za hojnych, sktonita ich do postgpowania
zgodnego z tym pogladem.

Angazujacy charakter etykiet jest od dawna wykorzystywany przez bystrych politykow.
Jednym z najsprawniejszych uzytkownikow etykiet byt na przyktad prezydent Egiptu, Anwar
Sadat. Przed rozpoczgciem migdzynarodowych negocjacji Sadat zapewniat swoich partnerow, ze
sg oni - podobnie jak i inni obywatele ich kraju - powszechnie znani ze swojej sprawiedliwosci i
sktonnosci do wspdtpracy. Za pomocg takich pochlebstw wytwarzat nie tylko pozytywne
uczucia, ale i tworzyl skojarzenie miedzy tozsamoscig przeciwnikoOw a pozadanym przez siebie
biegiem wydarzen podczas negocjacji. Mistrz negocjacji, Henry Kissinger (1982) twierdzi, ze
sukcesy Sadata wynikaty z umiejetnosci przekonania oponentow, iz dzialania W jego interesie
dobrze stuza ich wiasnej reputacji.

Kiedy juz wystapi aktywne zaangazowanie si¢ w jaki$ kierunek dziatania, obraz wlasnej
osoby zostaje poddany podwodjnemu naciskowi na utrzymanie konsekwencji w dalszym
postepowaniu. Od wewnatrz pojawia si¢ nacisk na wprowadzenie obrazu wlasnej osoby w zycie,
a wiec na postepowanie w zgodzie z tym obrazem. Od zewnatrz pojawia si¢ jeszcze bardziej
zdradliwa presja w postaci nacisku na dostosowanie przez jednostke wtasnego postgpowania do
tego, czego spodziewaja si¢ po niej inni (Schlenker, Dlugolecki i Doherty, 1994).

Poniewaz inni spostrzegaja nas jako wierzacych w to, cosmy napisali (nawet jezeli bylismy
pozbawieni wyboru tre§ci naszej wypowiedzi), raz jeszcze odczuwamy nacisk w kierunku
uzgodnienia obrazu wtasnej osoby z trescig tego, co napisalismy.

Chinczycy stosowali w Korei wiele subtelnych zabiegéw, naktaniajacych amerykanskich
jencoéw do pisania pod komunistyczne dyktando, cho¢ przy pozorach nieobecnosci zewngtrznej
presji. Wiedzieli na przyktad doskonale, ze wielu jencow bardzo chciatoby da¢ zna¢ swoim
rodzinom, ze jeszcze zyja. Wiezniowie zdawali sobie z kolei sprawe z komunistycznej cenzury
swoich listow i z tego, Ze tylko niektore z nich s3 wypuszczane poza obdz. By zapewni¢ przejscie
swoich wtasnych listow przez sito cenzury, niektorzy wigzniowie zaczgli w nich umieszczac
tresci, o ktorych stusznie sadzili, ze spodobajg si¢ Chinczykom - apele o pokdj, wzmianki o
dobrym traktowaniu czy przychylne wobec komunizmu uwagi. Chinczycy oczywiscie bardzo
pozytywnie reagowali na takie listy. Po pierwsze ich propagandowe wysitki na calym $wiecie
niezmiernie zyskiwaly dzieki pojawieniu si¢ prokomunistycznych wypowiedzi w ustach
amerykanskich Zolnierzy. Po drugie, nawet nie kiwngwszy palcem, umiejscawiali wielu
wigzniéw tam, gdzie ich postawi¢ cheieli - na poczatku réwni pochylej coraz silniejszego
popierania komunizmu.

Podobne byty skutki organizowanych w obozach konkurséw na najlepsze wypracowanie
na tematy polityczne. Nagrody dla zwyci¢zcOw byly niezmiennie mate - kilka papierosow czy
owocow - ale wystarczaty do tego, by wzbudzi¢ zainteresowanie cierpigcych niedostatek
wiezniow. Zwykle nagradzane bylo wy-
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pracowanie o wyraznie prokomunistycznym wydzwigku. Ale nie zawsze. Chinczycy byli
wystarczajaco madrzy, by wiedzie¢, ze wiekszo$¢ wieznidéw nie wezmie udziatu w konkursie, w
ktorym zwycigzalyby tylko komunistyczne traktaty.

Byli tez wystarczajaco przebiegli, by pracowicie kultywowac takze pierwsze niesmiate oznaki
sympatii do komunizmu w nadziei na ich pdzniejszy rozkwit.

Czasami nagradzali wigc wypracowanie wyraznie opowiadajgce si¢ za Ameryka, cho¢
wspominajace tu i 6Owdzie o zaletach komunizmu. Rezultaty takiej strategii byty doktadnie
zgodne z pragnieniami Chinczykéw. Widzac, ze mogg wygraé, nawet piszac wypracowania
pochwalajace wtasng ojczyzne, jency kontynuowali dobrowolny udziat w konkursach. Jednak, po
czesci zapewne bezwiednie, zaczynali nieco nasila¢ prokomunistyczny wydzwigk swoich
wypracowan, tak by mimo wszystko podnies¢ szans¢ wtasnej wygranej. Chinczycy gotowi byli
wzmacnia¢ kazde ustgpstwo wobec swoich komunistycznych dogmatow, aby postuzy¢ si¢ nim
jako zrédtem nacisku na kontynuowanie tego kierunku zmian w pogladach wieznia. W wypadku
dobrowolnej, pisemnej deklaracji w wypracowaniu dysponowali doskonalym zaangazowaniem
poczatkowym, ktore potem mogli rozwing¢ do rozmiaréw catkowitej kolaboracji i zmiany
pogladow.

Praktycy wplywu spotecznego swietnie zdajg sobie sprawe z doniostosci pisemnych
deklaracji. Na przyktad wspomniana juz, cieszaca si¢ ogromnymi sukcesami, Amway
Corporation naktania swoj personel do wlasnorecznego zapisywania (coraz ambitniejszych)
plandéw sprzedazy, angazujac dzigki temu pracownikow w wykonanie tych plandw:

I na koniec jeszcze jedna wskazowka: ustal sobie cel i wlasnorgcznie go zapisz.
Jakikolwiek by ten cel byt, wazne jest, aby go ustali¢ i wiedzie¢ doktadnie, do czego sie
zmierza, a nastgpnie to zapisac. Jest co$ magicznego w samym akcie zapisania. Tak wiec
zapisz swoj cel. Gdy go juz osiagniesz, znajdz sobie i zapisz cel nastepny. W ten sposob
zawsze bedziesz do czego$ zmierzal.

Magiczne wtasciwosci pisania wykryli rowniez pracownicy innych firm. W wielu stanach
wprowadzono przepisy zezwalajace kupujacym na wycofanie si¢ (bez finansowych
konsekwencji) z transakcji kupna w ciagu kilku dni po jej zawarciu. Ta zmiana przepis6w mocno
dotkneta firmy zajmujace si¢ sprzedazg domokrazng, ich bowiem sukcesy czgsto zalezg nie od
zaspokojenia rzeczywistych potrzeb klientow, lecz od stosowania réznych manipulacji
(opisywanych czesto w tej ksigzce). Gdy presja manipulacji juz minie, wielu klientow rezygnuje
z dokonanego zakupu. W odpowiedzi firmy te chwycily si¢ pigknego w swej prostocie zabiegu,
ktory drastycznie obnizyl liczbe wycofujacych si¢ z transakeji klientow. Zabieg polegat jedynie
na tym, aby umowa o kupnie - sprzedazy spisywana byta nie przez sprzedawce, lecz
wtasnor¢cznie przez klienta. Jak twierdzi jedna z czolowych firm trudnigcych si¢ sprzedaza
encyklopedii, ten pojedynczy akt osobistego zaangazowania okazat si¢ ,,bardzo skuteczng
pomoca psychologiczng, zapobiegajaca wycofywaniu si¢ klientow z zawartego juz kontraktu".
Podobnie jak Amway Corporation, firmy te wykryly szczegdlny efekt pisemnych deklaracji -
ludzie bardziej starajg si¢ dotrzyma¢ deklaracji pisemnych niz stownych.



84 WYWIERANIE WPLYWU NA LUDZI

Jeszcze inny powszechny sposob wykorzystania magicznej sity pisemnej deklaracjito
organizowanie konkursOw na najzgrabniejszg relacje klientow z tego, jak zakupiony produkt si¢
sprawuje. Zawsze zastanawiato mnie, po co takim gigantom, jak Procter & Gamble czy General
Foods, potrzebne s3 te sprawozdania ,,wyrazone w 25, 50, 100 lub mniej stowach". Przeciez
wszystkie wyglada-ja doktadnie tak samo, zawsze zaczynajac si¢ od ,,Lubie produkt x, bo...",
zawsze konczac si¢ na identycznej liscie zalet srodka do czyszczenia sedesow, proszku do prania
czy pokarmu dla kotow. A organizatorzy z powagg oceniajg nadestane relacjei przyznaja
nagrody. Zdumiewato mnie, co takiego firmy zyskujag w zamian za nieraz ogromne koszty
podobnych konkursow, skoro czgsto udzial klienta nie jest nawet obwarowany konieczno$cia
dokonania zakupu ich produktu.

Dzi$ postepowanie tych firm wcale nie wydaje mi si¢ niezrozumiate. Rzeczywistym ich
celem jest naktonienie mozliwie wielu 0s6b do zachwalania produktu.
Podobnie jak rzeczywistym celem chinskich komunistow przy organizowaniu konkursow na
polityczne wypracowanie byto naktonienie mozliwie wielujencow do zachwalania komunizmu.
Pomimo réznicy celéw, w obu wypadkach dziata doktadnie ten sam proces. Uczestnicy konkursu
dobrowolnie startuja w konkursie, w ktorym szansa wygranej jest bardzo niewielka. Wiedza
jednak, ze wygranej nie bedzie w ogole, jesli w swoim wypracowaniu nie zamieszcza
stosownych pochwat. Samodzielnie wigc ich poszukujg i umieszczajag w swoich
wypracowaniach. W rezultacie, setki jenicow wojennych w Korei doswiadczyly, a setki tysigcy
konsumentow we wspotczesnej Ameryce do§wiadczajg magicznego nacisku na uwierzenie W
tre$¢ tego, co sami napisali.

Oko publiczno$ci. Jednym z powoddéw, dla ktorych pisemne o$wiadczenia skutecznie prowadza
do zmian pogladow, jest tatwos¢, z jaka moga one zosta¢ upublicznione. Doswiadczenia jencow
z Korei wskazuja, ze Chinczycy $§wietnie zdawali sobie spraw¢ z waznej prawidtowosci
psychologicznej, ze zaangazowanie publiczne jest z reguly trwalsze od prywatnego. Stad tez stale
doprowadzali do upubliczniania prokomunistycznych stwierdzen wiezniow przed ich
towarzyszami niewoli. Wywieszali je w charakterze plakatow, naktaniali autora do odczytywania
ich na glos podczas spotkan dyskusyjnych, a nawet odczytywali je przez radio obozowe. Im
bardziej stawaty si¢ one publiczne, tym lepiej dla Chinczykoéw. Dlaczego tak si¢ dzieje?

Kiedykolwiek jednostka zajmie jakie$ stanowisko w sposob publiczny, a wigc dostepny
$wiadomosci innych, pojawiasi¢ w niej sktonno$¢ do dalszego podtrzymywania tego stanowiska,
aby wyglada¢ w oczach innych na osobe konsekwentng (Tedeschi, Schlenker i Bonoma, 1971;
Schlenker i in., 1994). Przypomnijmy poprzednie rozwazania o tym, jak pozytywna cechg jest
konsekwencja, jak bardzo ta cecha wigze si¢ z racjonalnos$cia, rzetelnoscia 1 solidnoscia, 1 jak
bardzo osoba niekonsekwentna jest odrzucana jako kto$ niestary, niepewny i pozbawiony
kregostupa. Nic wigc dziwnego, ze ludzie starajg si¢ unika¢ wrazenia, ze brak im konsekwencji.
Dla zachowania cho¢by jej pozoréw, im bardziej upublicznione jestjakie$ ich stanowisko, tym
bardziej sg sktonni si¢ go trzymac.
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Sposdb, w jaki publiczne zaangazowanie nasila zgodne z nim postgpowania, ilustruje
znany eksperyment Mortona Deutscha 1 Harolda Gerarda (1955). Proszono w nim studentow o
oceng dtugosci pokazywanych im linii. Jednych proszono, aby zapisali swoje oszacowania
dtugosci, podpisali si¢ pod tym wiasnym imieniem i nazwiskiem oraz wreczyli kartke badaczowi.
Druga grupa rowniez ,,angazowala si¢" w swoje poczatkowe stanowisko, ale w sposob prywatny
- zapisywali swoje sady na ,,znikopisie" (gdzie zapis mozna wymaza¢ jednym ruchem
plastikowego paska), ktorego nikt - jak sadzili - nie bedzie ogladat.

W grupie trzeciej studenci w ogole ,,niec angazowali si¢" w swoje poczatkowe oceny - nie
zapisywali ich w zaden sposob, a jedynie mieli je zapamigta¢. Oczywiscie Deutschowi i
Gerardowi szlo o sprawdzenie, jak dalece te rozne rodzaje zaangazowania (publiczne, prywatne,
brak) naktonig studentow do podtrzymywania pierwotnego stanowiska w obliczu podanej im
potem informacji, ze oceny ich sa biedne.

Wryniki okazaly si¢ zupelnie jednoznaczne. Najstabiej trzymali si¢ swoich pierwotnych
ocen ci studenci, ktorzy w ogole ich nie zapisywali. W obliczu uzyskanych od badaczy danych
informujgcych o tym, ze dokonane przez nich oceny sg biedne, studenci ci po prostu je zmieniali
(poprawiali). Wyraznie mniej sktonni byli zmienia¢ swoje oceny studenci, ktorzy zapisali swe
oceny na znikopisie. Cho¢ ich zaangazowanie miato charakter jedynie prywatny (tylko oni znali
zapis swoich ocen), to jednak sam fakt, ze swe oceny zapisali, juz w pewnym stopniu naktaniat
do ich podtrzymywania. Wreszcie najbardziej konsekwentni byli studenci, ktorych oceny
poczatkowe miaty charakter publiczny.

Osoby te po prostu odmowity ich zmiany, nawet w obliczu danych sugerujacych ich btednos¢.
Tego rodzaju uparte trzymanie si¢ poczatkowych sadow wystepuje takze w sytuacjach, w ktorych
trafno$¢ sagdow powinna by¢ wazniejsza od konsekwencji. Np. cztonkowie tawy przysigegltych
bardziej sktonni sg zmieni¢ - pod wplywem nowych dowodow - swoj werdykt, kiedy drugie
glosowanie ma charakter tajny, a nie publiczny (Kerr i MacCoun, 1985).

Wykazana przez Deutscha 1 Gerarda prawidlowos$¢, ze bardziej si¢ trzyma-my wtasnych
decyzji, kiedy maja one publiczny charakter, moze oczywiscie zosta¢ spozytkowana dla
szlachetnych celow. Rozwazmy na przyktad instytucje trudnigce si¢ zwalczaniem szkodliwych
nawykéw. Wiele osrodkow zwalczajacych nadwage zdaje sobie sprawe z tego, ze jedynie
prywatne zaangazowanie ich klientdéw w zrzucenie zbg¢dnych kilograméw moze jeszcze nie
wystarczy¢ do oparcia si¢ urokowi wystaw cukierni, zapachowi kietbasek z rozna czy kuszacym
reklamom telewizyjnym. Zobowiazuja wiec swoich klientdw, aby wlasnorecznie spisali liczbe
kilogramow do zrzucenia w okre§lonym czasie i pokazali ten program dziatan tak wielu
znajomym 1 przyjaciotom, jak to tylko mozliwe. Jak twierdza osoby prowadzace kursy, takie
odwotanie si¢ do publicznego zaangazowania czgsto okazuje si¢ skuteczne tam, gdzie zawiodty
wszelkie inne $rodki.

Oczywiscie, nie trzeba od razu ptaci¢ za kurs odchudzania, aby spozytkowac sitg
publicznego zaangazowania. Pewna mieszkanka San Diego opisuje, jak wykorzystata publiczne
zaangazowanie, by rzuci¢ palenie:

Pamigtam, ze zdarzyto si¢ to po przeczytaniu jeszcze jednego badania naukowego
wykazujacego, ze palenie wywotuje raka. Za kazdym razem, gdy co$ takiego
napotykatam, mys$lalam o rzuceniu palenia, ale nigdy nie udato mi si¢ tego dokona¢. Tym
razem zdecydowatam jednak, ze co§ musz¢ z tym zrobic. Jestem dumna. Zalezy mi na
tym, aby ludzie nie widzieli mnie w ztym $wietle. Pomyslatam wiec sobie: ,,Moze
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potrafi¢ postuzy¢ si¢ moja dumg dla pozbycia si¢ tego przeklgtego natogu". Sporzadzitam
wiec liste 0sob, na ktorych szacunku naprawde mi zalezato. Posztam do miasta, kupitam
kartki pocztowe i na kazdej z nich napisatam: ,,Obiecuje ci, ze juz nigdy nie zapale ani
jednego papierosa”.

W tydzien rozestatam lub rozdatam kartki wszystkim osobom z mojej listy tacie,
bratu, mojemu szefowi, najlepszej przyjaciotce, bylemu mezowi. Wszystkim z wyjatkiem
faceta, z ktorym wtedy chodzitam. Miatam wtedy kompletnego bzika na jego punkcie i
wierzcie mi - strasznie mi zalezato na tym, co on sobie 0 mnie pomysli. Diugo
zastanawialam sig¢, czy jemu tez da¢ kartke, bo bytam pewna, ze jak si¢ zblazni¢ w jego
oczach, to umre ze wstydu. W koncu jednak przetamatam sie¢ i posztam do jego biura
(pracowat w tym samym budynku), wreczajac mu bez stowa moja kartke.

Rzucanie palenia okazato si¢ moim najci¢zszym przejSciem w zyciu. Tysigce razy
bytam pewna, ze musz¢ zapali¢ cho¢by jednego. Jednak za kazdym razem
przypominatam sobie wszystkich ludzi z listy i to, ze kazdy z nich pomys$li o mnie troche
gorzej, kiedy si¢ dowie, ze nie potrafi¢ trzymacé si¢ swego, |1 to dziatato.

Nigdy w zyciu juz nie zapalitam papierosa >

DONIESIENIA CZYTELNIKOW
Od profesora kanadyjskiego uniwersytetu

Wiasnie przeczytatem w gazecie artykut o tym, jak pewien wtasciciel restauracji
wykorzystal mechanizm publicznego zaangazowania, aby rozwigza¢ powazny problem
niewykorzystywanych rezerwacji. Nie wiem, czy przedtem przeczytat Panska ksigzke, ale to,
co uczynil, doktadnie pasowato do Panskiego wywodu na temat reguty zaangazowania i
konsekwencji. Przykazat recepcjoniscie, by zamiast mowi¢ jak dotad: ,,Prosze¢ zawiadomi¢ nas
w wypadku zmiany planow", pytat raczej: ,,Czy zadzwonig do nas panstwo w wypadku zmiany
planéw?" 1 czekat na udzielenie odpowiedzi. Procent klientow niewykorzystujacych rezerwacji
spadt z 30 do 10.

Komentarz autora: Dlaczego tak niewielka zmiana zachowania recepcjonisty
spowodowata tak duza zmiang zachowania klientow? Mysle, ze zadecydowato o tym
zadawanie pytania i sklanianie klienta do publicznego wyrazenia swego zaangazowania w
obietnice. Przy okazji - owym bystrym restauratorem byt Gorden Sinclair, z chicagowskiej
restauracji Gorden's.

2. Tastrategia publicznego zaangazowania jest zapewne szczegolnie skuteczna w wypadku
0s0b, ktorym mocno zalezy na tym, co inni o nich myslg, lub ktore cechujq sie wysokim
poziomem tzw. samoswiadomosci publicznej (Feingstein, Scheier i Buss, 1975).
Doskonale na przykiad dziatala na generata DeGaulle a, o ktorym mowiono, ze wielkos¢
jego zastug dla- Francji dorownuje tylko wielkoscijego wiasnego ,,ego"”. Zapytany,
dlaczego oglaszanie zamiaru rzucenia palenia wszystkim naokoto istotnie miatoby go
naktonic do rzucenia tego natogu, generat mial powiedzie¢: ,, DeGaulle nie moze cofng¢
raz danego stowa" (cytuje za D. Cookiem, 1984).
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Dodatkowy wysilek. Istnieje wiele dowoddw na to, ze im wigcej wysitku dana osoba wkilada w
swoje zaangazowanie w jakas$ sprawe, tym bardziej pozytywny staje si¢ jej stosunek do tej
sprawy. Dowody na to mozemy znaleZz¢ zardwno tuz za progiem wiasnego domu, jak i w
odlegltych nam, ,,prymitywnych" kulturach.

Rozpocznijmy ich poszukiwanie od dzisiejszej gazety, a doktadniej - od ogloszen o
rozrywkach. Nietrudno zauwazy¢, ze w zapowiedziach koncertéw muzycznych popularnej grupy
brak jest pewnej istotnej informacji o cenie biletow. Dlaczego ich organizatorzy coraz czgsciej
ukrywaja koszty biletow przed fanami? Zapewne w obawie, by cena nie odstraszyta
potencjalnych klientéw. Jednak ci naprawde zainteresowani i tak, kupujac bilet, dowiedza si¢ o
cenie, prawda? Prawda, tyle Ze organizatorzy zdaja sobie sprawe z tego, ze szansa kupienia biletu
jest wigksza po przyjezdzie do sali koncertowej niz przed przyjazdem. Nawet telefon z pytaniem
o ceng biletu jest juz pewnym aktem wstgpnego zaangazowania w podjscie na koncert. Potagczmy
to z niekonczacym wyczekiwaniem na potaczenie z ciggle zajetym numerem 1 organizatorzy
maja nas juz tam, gdzie chcieli mie¢ w momencie ujawnienia ceny biletu - w podrézy do miejsca
koncertu, a wiec po podjeciu wyraznego 1 publicznego zaangazowania.

Istnieja takze bardziej egzotyczne przyklady mocy wymagajacego wysitku
zaangazowania. Plemi¢ Tonga, zamieszkujgce potudniowg Afryke, wymaga od dorastajgcych
chtopcow przejscia skomplikowanego rytuatu inicjacji, ktory uczyni z nich dorostych mezczyzn.
Podobnie jak to jest w wypadku wieluinnych plemion, chtopcy Tonga przejs¢ musza wiele
bolesnych i zmudnych zabiegdéw, zanim stang si¢ pelnoprawnymi cztonkami spolecznosci
dorostych. Antropologowie Whiting, Kluckhohn i Anthony (1958) podaja taki oto zywy opis
rytuatu inicjacji:

Miedzy 10 a 16 rokiem zycia kazdy chtopiec posylany jest przez rodzicow do ,,szkoty
obrzezania", dziatajacej co cztery czy pi¢¢ lat. Tutaj poddany zostaje - wraz z
rowiesnikami - roznym ci¢zkim probom przygotowywanym im przez dorostych
mezezyzn spoteczno$ci. Obrzedy rozpoczynaja si¢ od przejscia przez szpaler dorostych
mezczyzn bezlitosnie chtoszczacych chtopcow kijami. Potem kazdy chtopiec zostaje
rozebrany do naga, ogolony i posadzony na kamieniu przed cztowiekiem przebranym w
skore lwa. Zostaje niespodziewanie uderzony z tytu kijem, a gdy si¢ odwraca, cztowiek
— lew obcina mu napletek. Nastepuje potem okres trzymiesi¢cznego odosobnienia w
,»ogrodzie tajemnic", kiedy wolno mu widywac¢ jedynie m¢zczyzn, ktoérzy sami przeszli
inicjacje.

W tym czasie poddany zostaje szesciu gldéwnym probom: probie bicia, zimna,
pragnienia, jedzenia wstretnej zywnosci, cigzkiej kary oraz probie zagrozenia $miercia.
Pod najmniejszym pretekstem moze by¢ bity przez mtodego mezczyzne (ktory sam
niedawno przeszedt inicjacje) wyznaczonego do tego zadania przez starszyzn¢ plemienia.
Sypia bez zadnego przykrycia, cierpigc dotkliwie podczas zimy. Nie wolno mu wypi¢ ani
kropli wody przez cate trzy miesigce. Wiele positkow wywotuje mdtosci, gdyz polewane
sa na wpot przetrawiong zawartoscig zotadka antylopy. W wypadku ztamania ktéregos z
waznych zakazOw okresu proby zostaje dotkliwie ukarany. Jedna z kar polega na
przyktad na umieszczeniu patykow migdzy palcami dtoni i $cisnigciu jej przez silnego
mezezyzng, co moze prowadzi¢ do potamania palcéw. Dorosli straszg tez, ze chtopcy,
ktorzy w przesztosci dopus-
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cili si¢ ucieczki lub zdrady sekretow inicjacji kobietom lub tym, ktérzy sami jej nie
przeszli, zostali powieszeni, a ich ciata spalone na popiot.

Na pierwszy rzut oka rytualy te wydaja si¢ dziwaczne 1 niespotykane. A jednak sg one bardzo
podobne do tego, co podczas ,,otrzesin" musza przej$¢ amerykanscy studenci czy uczniowie
college'y, jezeli chcg zosta¢ przyjeci przez swoich starszych kolegdw do ktorego$ z mniej lub
bardziej elitarnych bractw studenckich. Starsi koledzy przygotowuja szereg najdziwniejszych
prob, wymagajacych odpornos$ci na bol i wysitek fizyczny, na napigcie psychiczne ina wstyd.
Dopiero po tygodniu takich zabiegdéw kandydaci, ktérzy je z powodzeniem przeszli, stajg si¢
czlonkami danego bractwa. Zwykle konczy si¢ na zmeczeniu i skotowaniu nieszczesnych
aplikantow, ale czasami konsekwencje bywajg powazniejsze.

Co ciekawe, proby przechodzone przez studentow pierwszego roku sg zdumiewajgco
podobne do przejs$¢ dorastajacych chtopcdéw Tonga w ,,ogrodzie tajemnic".
Bez trudu odnajdziemy te podobienstwa w opisach zaczerpnietych z amerykanskiej prasy:

e Bicie. Czternastoletni Michael Kalogris spedzit trzy tygodnie w szpitalu na Long Island,
leczac rozlegle obrazenia wewnetrzne, jakich doznat podczas otrzgsin i inicjacji do
bractwa Omega Gamma Delta. Jego przyszli bracia zaaplikowali mu ,,bombe¢ atomow3g"
polegajaca na tym, ze nieszcze$nik mu sial zatozy¢ rece na karku, podczas gdy wszyscy
bracia oktadali go pigsciami z przodu i z tyhu.

e Zimno. Frederick Bronner, student jednego z college'ow kalifornijskich, zostat
wyprowadzony nocg na odlegte o 10 mil od miasta i wysokie na tysigc metrow wzgorza
parku narodowego. Jego przyszli bracia (cztonkowie bractwa) zostawili go tam w samym
podkoszulku i spodniach, aby odnalazt droge do domu. ,,Gruby Freddy", jak go
nazywano, do miasta jednak nie dotart. W ciemno$ciach spadt ze stromego Zlebu, famigc
kosci 1 kaleczac sobie gtowe. Nie mogac i§¢ dalej z powodu odniesionych ran, zamarzt na
Smier¢.

e Pragnienie. Dwaj nowo przyj¢ci studenci Uniwersytetu Stanowego w Ohio zostali
uwigzieni w ,,Jochach" jednego z bractw studenckich za to, ze ztamali regut¢ nakazujaca
nowicjuszom wczotgiwanie si¢ do jadalni na positki pod czas Piekielnego Tygodnia [tj.
tygodnia, podczas ktdérego na amerykanskich uczelniach trwajg otrzesiny - przyp. thum].
Zamknieci przez dwa dni w pustej spizarni, dostawali jedynie stong zywno$¢ 1nic do
picia - jedynie plastikowe kubki, do ktorych mogli zbiera¢ swdj wlasny mocz.

e  Wstretne jedzenie. W domu bractwa Kappa Sigma na Uniwersytecie Potudniowej
Kalifornii starajagcym si¢ o przyjecie do bractwa nowicjuszom oczy wyszty niemalze z
orbit, kiedy zobaczyli czekajace ich zadanie. Przed kaz dym z nich potozono podtuzny
kawat surowej watroby polanej olejem - do potknigecia w catosci. Krztuszac sie¢ 1 duszac,
jeden z nowicjuszy, Richard Swanson, trzykrotnie probowat bezskutecznie potknac¢
watrobe. Czwarta proba zakonczyta si¢ tragicznie - chtopiec zadusit si¢, pomimo
spoznionych prob wyciagnigcia watroby z jego gardta.
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e Kary. W Wisconsin ukarano jednego z nowicjuszy za to, ze zapomniat jednej zwrotki z
Linicjacyjnej piesni". Zmuszono go do trzymania nég pod biegunami bujanego fotela, na
ktérym najci¢zszy z cztonkow bractwa usiadl na .czas wypicia jednego piwa. Cho¢
nowicjusz nie krzyczat, okazato sie, ze kosci obu jego stop zostaty potamane podczas tej
proby.

¢ Grozenie Smiercia. Nowicjusz ubiegajacy si¢ o przyjecie do bractwa Zeta Beta Tau
zostal wyprowadzony na plaz¢ w New Jersey, by ,,wykopal swdj wlasny grob". Gdy
podporzadkowat si¢ nakazowi braci i potozyt si¢ na dnie grobu, §ciany w kilka sekund
osypaty si¢ i piasek zadusit nieszczgsnego nowicjusza, zanim jego ,,.bracia" zdazyli go
odkopac.

Pomig¢dzy rytuatami inicjacyjnymi ,,prymitywnych” plemion i bractw studenckich jest jeszcze
jedno podobienstwo - nie sposob doprowadzi¢ do ich zaniku, pomimo wszelkich podejmowanych
w tym kierunku préb. Niegdysiejsze wtadze kolonii czy obecne wtadze uniwersyteckie
probowaty prosb i grozb, zakazéw inakazdw, obietnic 1 lapowek, byle tylko zlikwidowac
barbarzynskie obyczaje inicjacyjne. Bez wiekszych skutkow. W obliczu represji zwyczaje te
moga zanikna¢, jednak z tym wieksza sitg odradzajg si¢ w ukryciu, badz tez po ostabieniu
czujnos$ci tych, ktorzy zakazy stawiajg.

Rycina 3.4 Otrzesiny

Coraz bardziej otwarcie mowi sig o tym, w jaki sposob starsze roczniki traktujg mtodsze,
tak zwanych ,,kotow". Przyjecie w poczet Zeglarzy, harcerzy czy studentow nie ma zwykle
tak drastycznego charakteru, wymaga jednak okazania sity fizycznej, odwagi lub
wytrzymatosci.
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Na niektorych uczelniach wtadze usitowaty zastapic¢ Piekielny Tydzien Tygo-dniem
Pomocy, badz tez przejac bezposrednig kontrol¢ nad przebiegiem inicjacyjnych rytuatow. Jednak
tego rodzaju zmiany regulaminowe sg przez studentdow obchodzone, a nawet spotykaja si¢ z
jawnym oporem. Na przyktad po $mierci Richarda Swansona na Uniwersytecie Potudniowej
Kalifornii rektor zarzqdzit, by wszystkie ceremonie inicjacyjne odbywaty si¢ dopiero po ich
zatwierdzeniu przez specjalng komisj¢ i w obecnosci jej (dorostych) cztonkoéw. Jak donosita
prasa, ,,...nowy regulamin spowodowat tak powazne zamieszki w miasteczku uniwersyteckim, ze
policjamiejska i straz pozarna obawiaty si¢ wkroczy¢ na jego teren". Wobec takiej niemoznosci,
wtadze innych uczelni porzucity proby likwidacji eksceséw towarzyszacych Piekielnemu
Tygodniowi. \

Skoro, jak wszystko na to wskazuje, drgczenie nowicjuszy towarzyszy rytuatom inicjacji
we wszystkich ludzkich kulturach, to nie nalezy si¢ spodziewac, aby mozna je byto
zlikwidowaé za pomocg zakazéw. Zakazy spowoduja jedynie ich przejscie do podziemia.
Podobnie jak nie mozna skutecznie zakaza¢ seksu czy alkoholu, tak inie mozna zakazad
dreczenia nowicjuszy (Gorden i Gorden, 1963).

Dlaczego tego rodzaju praktyki sg najwyrazniej cenne dla roznych spotecznosci? Jak to jest, ze
obchodza one zakazy inakazy, walczac z uporem godnym lepszej sprawy o ten cokolwiek
dziwny przywilej drgczenia nowicjuszy? Sugeruje si¢ niekiedy, ze wynika to z niezdrowych,
sadystycznych sktonnosci drzemigcych w cztonkach tych grup. Istniejace dowody nie
potwierdzaja jednak takiego pogladu. Cztonkowie bractw studenckich nie r6znig si¢ swoimi
cechami osobowosci od niecztonkdw, a jezeli juz - to raczej ci pierwsisg psychicznie zdrowsi

(por.
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C. S. Johnson, 1972). Przeciez bractwa znane sg réwniez ze swych sktonnosci do angazowania
si¢ w rozne dziatania na rzecz dobra publicznego. Jedyne, na co nie chcg si¢ zgodzi¢, to
zastgpienie tymi rozsagdnymi przedsigwzigciami pozornie bezsensownych ceremonii
inicjacyjnych. Ankieta przeprowadzona na Uniwersytecie w Waszyngtonie wykazata na
przyktad, ze wigkszo$¢ tamtejszych ,,0ddziatow" bractw ma wtasne ceremonie inicjacyjne,
jednak, z wyjatkiem jednego, zadne z nich nie pokrywajg si¢ z tradycyjnie wykonywanymi
pracami spotecznymi (Walker, 1967).

Sprawcy dreczenia nowicjuszy jawig si¢ wigc jako ludzie normalni, psychicznie zdrowi i
zaangazowani spotecznie, ktérzy w jednym tylko momencie zdradzaja ,,sadystyczne objawy" - w
momencie przyjmowania nowych cztonkéw do wtasnej grupy. Winowajca zdaje si¢ wigc raczej
sama ceremonia, niz biorgcy w niej udzial ludzie. Wyglada na to, ze w ceremoniach takich jest
co$ cennego dla podtrzymujacych je grup, cos, co kaze im dopuszczac¢ si¢ tak zwalczanej przez
reszte spoteczenstwa surowosci wobec nowo przyjmowanych cztonkow.

Co grupy zyskuja dzigki takim zabiegom?

Moim zdaniem, odpowiedzi dostarczajg wyniki pewnego interesujagcego badania, mato
znanego poza kregami psychologow spotecznych. Dwaj mtodzi badacze, Elliot Aronson i Judson
Mills (1959), postanowili sprawdzi¢, czy to prawda, ze ,,ludzie bardziej cenig sobie co$, co
uzyskali dzieki wlasnym, intensywnym wysitkom niz to, co przyszto im bez wysitku". Tak si¢
szczesliwie ztozyto, ze do sprawdzenia tej hipotezy wybrali wtasnie wymagajaca wysitku - badz
nie - inicjacje do grupy. Aronson i Mills stwierdzili, ze mtode kobiety, ktore musiaty przej$¢
przez mocno ambarasujaca i ktopotliwg ,,ceremoni¢", aby wejs¢ do grupy dyskutujacej na temat
zycia seksualnego, przekonaly same siebie, ze grupa ta jest interesujaca, a uczestnictwo w niej -
warto§ciowe. Mimo Ze autorzy przetrenowali pozostatych uczestnikow dyskusji, aby byli tak
,nudni 1 bezsensowni, jak to tylko mozliwe". Studentki, ktére musiaty przej$¢ jedynie tatwa
inicjacj¢ lub nie zostaty w ogdle poddane zabiegom inicjacyjnym, byly w swoich sagdach na temat
grupy realistyczne i - zgodnie z prawdg - uwazaly jg za zbiorowisko nudziarzy. Identyczne
wyniki uzyskano w innych badaniach, gdzie trud-na inicjacja oznaczata znoszenie bolu (Gerard i
Mathewson, 1966). Im wigcej wstrzasow elektrycznych dziewczeta musiaty wytrzymaé, aby
dosta¢ si¢ do grupy, tym bardziej oceniaty jej dziatania jako interesujace, inteligentne i godne
pochwaty.

Wszystkie te sposoby dreczenia przyjmowanych do grupy nowicjuszy nabierajg teraz
sensu. Ani mgzczyzna z plemienia Tonga ze lzami w oczach przygladajacy si¢ swojemu 10-
letniemu synowi cierpigcemu chtéd w ,,ogrodzie tajemnic", ani cztonkowie studenckiego
bractwa, bijacy wsrod wybuchéw nerwowego $miechu swoich przysztych ,,braci" nie sa
sadystami. Ich dzialania stuzg jedynie przetrwaniu grupy. Dzieki nim bowiem nowo przyjeci
beda cenié sobie swoja przynalezno$¢ do grupy, chetnie i lojalnie dziata¢ na jej rzecz, poswigcac
si¢ dla jej dobra. Stowem, zapewnia¢ beda grupie sp6jnos¢ i trwanie. Badania nad 54 réznymi
kulturami wykazaty, Ze te spoleczno$ci, w ktorych obowiazujg najci¢zsze rytuaty inicjacji,
cechujg sie takze najwigksza solidarnoscig wewnatrzgrupowa (Young, 1965). Zwazywszy
stwierdzony przez Aronsona i Millsa wzrost
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zaangazowania w wyniku trudnej inicjacji, trudno si¢ dziwi¢ réznym grupom, Ze stanowczo
opieraja si¢ wszelkim probom wyeliminowania tego zrédta ich spojnosci, jakim sg ceremonie
inicjacyjne.

Ceremonie takie nagminnie spotyka si¢ tez w wojsku - chyba kazda armia zna zjawisko
mniej lub bardziej nasilonego zngcania si¢ zotnierzy starszych rocznikéw nad ,.kotami" [jak we
wspotczesnej polskiej armii nazywa si¢ §wiezych rekrutow - przyp. thum.]. Pisarz William
Styron, stuzacy niegdys w amerykanskich marines, poswiadcza skuteczno$¢ cigzkich przejseé,
jakie kazdego rekruta czekaty podczas poczatkowego szkolenia.

Nie znam ani jednego bytego maring, niezaleznie od kierunku, w jakim si¢ duchowo czy
politycznie obrocit po wszystkich tych przejsciach, ktdry nie uwazatby przebytego
szkolenia za tygiel, z ktdrego on sam wytonit si¢ jako kto§ w jaki$§ sposob wytrwalszy, po
prostu odwazniejszy 1 bardziej nadajacy si¢ do zycia (Styron, 1977).

Dowddcy armii zwykle chwalg pozytki ostrego szkolenia Zzotnierzy, a przy tym glosza ,,zero
tolerancji" dla bezmyslnej brutalnosci, w rodzaju zdarzen pokazanych w roku 1997 w
amerykanskiej telewizji. Odtworzono wowczas publicznie tasmy przedstawiajgce,,pieczetowanie
krwia" odznaki spadochroniarza przez rekrutow formacji marines. Po oddaniu pierwszych 10
skokow spadochronowych rekruci otrzymujg odznake ze ztotymi skrzydetkami zaswiadczajaca
status spadochroniarza. Po drugiej stronie odznaki znajduja si¢ centymetrowej dtugosci szpikulce
stluzace do mocowania jej na mundurze. Wyswietlone taSmy pokazywaly jednak, ze szpikulce
byly wbijane nie tylko w koszule $wiezo upieczonego spadochroniarza. Ot6z starsi koledzy
wbijalimu je w piers, po kolei uderzajac w odznake dtonig lub pigscig, od czego nie
powstrzymaty ich krzyki i jeki nowego kolegi (Gleick, 1997). Cho¢ wielu dowodcow twierdzito,
ze scena ta wywotataich obrzydzenie i oburzenie, sposrdd 30 sprawcow tylko jeden zostat
przeznaczony do zwolnienia z wojska, kilku innym kazano zgtosi¢ si¢ po porade, zas$ udziat
wigkszos$ci (20) zotnierzy po prostu zwyczajnie zignorowano. Niezaleznie od oficjalnie
gloszonego ,,zera tolerancji," pouczajace jestto, ze dla nowo przyjmowanych uderzenia byty
silne i bolesne, podczas gdy sami przyjmujacy uwazali je za lekkie i niewinne. Raz jeszcze
okazyje sig, ze nietatwo usungé brutalno$¢ z obrzedow inicjacyjnych do grup zaangazowanych w
utrzymanie silnej spojnosci i poczucia odrgbnosci.

Wiasny wybor

Przesledzenie tak zroznicowanych dziatan, jak indoktrynacyjne praktyki chinskich komunistow i
inicjacyjne rytuaty amerykanskich studentow pozwala uzyska¢ warto§ciowe informacje na temat
zaangazowania. Okazuje si¢, ze najskuteczniej zmieniajg obraz wtasnej osoby i przyszie
postepowania takie rodzaje zaangazowania, ktdre maja charakter aktywny, publiczny i wymagaja
duzego wysitku. Istnieje jednak jeszcze jedna wlasciwos$¢ zaangazowania, wazniejsza od tych
wszystkich trzech razem wzigtych. By ja zrozumie¢, przyjrzyjmy si¢ pewnym zagadkowym
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elementom postgpowania zardéwno komunistycznych manipulatoréw, jak i cztonkow studenckich
bractw.

Pierwsza zagadka dotyczy odmowy bractw studenckich, aby dziatalno$¢ spoteczng
uczyni¢ elementem obrzedow inicjacyjnych. Przypomnijmy, ze zgodnie z cytowang ankietg
Walkera (1967), wigkszos$¢ bractw trudni si¢ ochotniczo taka dzialalnoscia, jednak prawie nigdy
nie staje si¢ to czescig inicjacyjnych rytuatow. Dlaczego? Obie te sprawy mozna by doskonale
polaczy¢, jako ze takie przedsiewziecia, jak pomaganie starszym, bezradnym osobom w
remoncie do-mu, praca w osrodku zdrowia psychicznego czy nawet proste wynoszenie nocnikow
w szpitalu, mogg by¢ zaréwno nieprzyjemne, jak i wymagaé powaznego wysitku. Potaczenie
takie pozwolitoby tez przeciwdziata¢ powszechnemu oburzeniu na ekscesy towarzyszace
Piekielnemu Tygodniowi (na kazde pig¢ artykutow prasowych potepiajacych ten obyczaj
przypada tylko jeden dlan pochlebny - Phalen, 1951). Juz choéby z tego powodu bractwa
powinny chcie¢ wiaczy¢ dziatalnos¢ spoteczng do swych inicjacyjnych rytualéw. Ale nie cheg.

Zagadka druga wiaze si¢ z konkursami na wypracowania polityczne organizowanymi
przez Chinczykow dla amerykanskich jencow wojennych w Korei.

Skoro Chinczykom szto o zachecenie jak najwigkszej liczby jencow do wypisywania
pozytywnych rzeczy na temat komunizmu, to dlaczego nagrody w tych konkursach byty tak
niewielkie? Czesto zwyciezca konkursu mégt si¢ spodziewaé co najwyzej kilku papierosow. Co
prawda, w warunkach obozu, nawet te nagrody byty nie pozbawione wartosci, jednak bez trudu
mozna sobie wyobrazi¢ nagrody znacznie powazniejsze (cieptaodziez, wicksza swoboda
wysylania li-stdw czy poruszania si¢ na obozowym terenie), ktorymi Chifczycy mogliby skusié
wigkszg liczbe wiezniow do udziatu w konkursach. A jednak rozmys$inie wybierali nagrody o
niewielkiej wartosci.

Pomimo wszystkich réznic migdzy tymi dwiema sytuacjami, bractwa studenckie
odmawiajg wiaczenia pozytecznej dziatalno$ci spotecznej do swoich inicjacyjnych rytuatow z
tych samych powodow, dla ktérych Chinczycy poprzestawali na oferowaniu w konkursach
jedynie matych nagrod. Jednym i drugim idzie o to samo: aby uczestnicy czuli si¢ sprawcami
wtasnych dziatan i wyborow. Aby nie mogli znalez¢ dla nich zadnego pretekstu czy wymowki.
Przechodzacy katusze nowicjusz nie moze wierzy¢ w to, ze czyni to w imi¢ dobra spolecznego.
Amerykanski jeniec okraszajacy swoje wypracowanie antyamerykanskimi uwagami nie moze
wierzy¢, ze czyni to dla uzyskania jakiej$ powaznej i uzasadniajgcej to postepowanie nagrody.
Obaj maja wierzy¢, ze to oni sami wybrali swdj sposob postepowania i maja czué si¢ za
postepowanie to osobiscie odpowiedzialni.

Po masakrze na Placu Niebianskiego Spokoju w 1989 roku, kiedy to rzadowe wojska
wymordowaty wiele osob demonstrujgcych na rzecz demokracji, w samym tylko Pekinie az
dziewig¢ rzadowych gazet i stacji telewizyjnych oglosito konkursy na najlepszy list pochwalajacy
,Skruszenie kontrrewolucyjnej rebelii".

Pomimo ogromnych $rodkow finansowych pozostajacych do dyspozycji chinskiego rzadu,
ewentualne nagrody dla zwyciezcoOw konkursow byly wzmiankowane jedynie marginesowo -
zgodnie z dtugotrwata w kregach chinskich propagandzistow
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i niepozbawiong racji intuicja, aby pomniejszac¢ role nagrod za publicznie podejmowane
Zaangazowanie.

Przedstawiciele nauk spotecznych przekonywajaco wykazali, Zze ludzie biorag osobista
odpowiedzialno$¢ za wtasne postepowanie, jezeli mysla, ze sami je wybrali pod nieobecnos$¢
jakich$ silnych naciskow zewngtrznych. Nagrody o duzej wartosci stanowia jeden z rodzajow
takiego nacisku - mogg nas naktoni¢ do pewnych dziatan, ale nie naktonig nas do wzigcia za nie
osobistej odpowiedzialnosci . W konsekwencji, nie bedziemy sie czuli w dziatania te
zaangazowani. To samo dotyczy tez powaznych grozb - moga nas naktoni¢ do jakiego$
postepowania, ale niewielka jest szansa, ze spowodujg nasze trwate wen zaangazowanie.

Wszystko to ma powazne konsekwencje na przyktad dla procesu wychowywania dzieci.
Kiedy chcemy naktoni¢ dzieci, aby w co$ naprawde uwierzyly, nie powinnis§my stosowac ani
duzych grozb, ani bardzo silnych ,,marchewek". Wymusza one tymczasowa ulegtos$¢ dziecka, ale
nie naktonig go do wewngtrznego przekonania, ze to, co robi, jest dobre i pozadane. Jezeli
pragniemy, aby dziecko w to uwierzyto - co jest oczywiscie konieczne, by postgpowato ono tak
nawet wtedy, gdy go nie widzimy i nie mozemy go nagrodzi¢ lub ukara¢ - musimy jako$
doprowadzi¢ do tego, by wzigto ono osobistg odpowiedzialno$¢ za to, co robi. Pewnych
wskazowek, co czyni¢, a czego unikaé, by to osiggnaé, dostarcza eksperyment Jonathana
Freedmana (1965).

Freedman chcial sprawdzi¢, czy uda mu si¢ powstrzyma¢ drugo- i czwartoklasistow od
bawienia si¢ fascynujaca zabawka tylko dlatego, ze sze$¢ tygodni weze$niej im tego zabroniono.
Kazdy, kto miat do czynienia z siedmio- i dziewigcioletnimi chtopcami, bez trudu u§wiadomi
sobie ogrom zadania postawionego sobie przez Freedmana. Miat on jednak pewien pomyst, jak
tego dokonaé. Zatozyt, ze jezeli doprowadzi chtopcoOw do przekonania, ze zabawka tg bawic si¢
nie nalezy, to przekonanie to powstrzyma ich potem przed zakazang zabawa.

Trudnos$¢ polegata natomiast na przekonaniu chtopcow, ze ztg rzecza jest bawienie si¢
napedzanym elektrycznie iniestychanie drogim robotem.

Freedman zdawat sobie sprawe, ze dosy¢ tatwo mozna na chtopcach wymusié
tymczasowg uleglto$¢ wobec zakazu - wystarczy zagrozi¢  surowymi konsekwencjami w
wypadku ztapania na zakazanej zabawie. I rzeczywiscie, okazalo si¢, ze dopoki Freedman byt w
poblizu wraz ze swoja grozba surowej kary, niewielu chtopcow zaryzykowato bawienie si¢
robotem. Kiedy powiadat:,, To nietadnie bawi¢ si¢ tym robotem. Jezeli ci¢ na tym ztapig, bardzo
si¢ pogniewa-my 1 co$ z tym bed¢ musiat zrobi¢. A wigc uwazaj" i wychodzit na kilka minut z
pokoju, tylko I chtopiec na 22 badanych mimo wszystko bawit si¢ robotem (co Freedman
podejrzal przez lustro jednostronne). Nie byto to oczywiscie zadnym zaskoczeniem. Tym, co
Freedmana naprawdg interesowato, byta jednak skuteczno$¢ zakazu w pozniejszym okresie,
kiedy autor zakazu byl juz nieobecny.

Aby to sprawdzi¢, Freedman w sze$¢ tygodni pdzniej wystat do tych samych

3. W rzeczywistosci duze nagrody sq nawet w stanie pomniejszy¢ czy tez ,,podkopac" nasze
osobiste poczucie odpowiedzialnosci za dziatania, ktorym towarzyszq, prowadzgc do
spadku checi wykonywania tych dziatan po wycofaniu nagrod (Deci i Ryan, 1985,
Higgins, Lee, Kwon i Trope, 1995; Lepper i Greene, 1978).
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chtopcéw mtoda kobietg, majaca z nimi przeprowadzi¢ pewien eksperyment (rzekomo
niezwigzany wcale z osobg Freedmana). Eskortowata ona kazdego z chtopcow oddzielnie do
pokoju, w ktorym znajdowato si¢ pie¢ zabawek (a wérod nich - robot) i zadawata im pewne
zadanie rysunkowe. Kiedy p6zniej opracowywata rysunek chtopca, méwita mu, ze moze si¢
pobawié, czym chce. Trzy czwarte chtopcéw wybrato zabawe uprzednio zakazanym robotem.
Surowy zakaz, tak skuteczny sze$¢ tygodni wczesniej, okazal si¢ niemal catkowicie
nieskuteczny, kiedy jego autor byt juz nieobecny.

Jednak na tym nie koniec - w innej grupie chtopcow Freedman nieznacznie zmienit
sposob postgpowania i to w jednym tylko momencie. Zamiast grozi¢ surowa kara, jedynie
zabronit im tego samego, co poprzednio, méwiac: ,,To nietadnie bawi¢ si¢ tym robotem". |
wyszedt z pokoju, raz jeszcze obserwujgc poczynania chtopcdw przez lustro jednostronne.
Podobnie jak poprzednio, na 22 badanych chtopcow tylko 1 odwazyt si¢ dotknaé¢ robota.

Roznica miedzy dwoma grupami chtopcow ujawnita si¢ dopiero w sze$¢ tygodni pozniej,
kiedy mieli mozliwo$¢ bawienia si¢ robotem pod nieobecno$¢ Freedmana. Zdumiewajaca rzecz
wydarzyta si¢ w drugiej grupie, ktorej wcale nie grozono za ztamanie zakazu. Cho¢ robot byt
najatrakcyjniejsza zabawka ze wszystkich pieciu im dostepnych, wiekszo$¢ go unikata, a bawit
si¢ nim tylko co trzeci chiopiec.

W obu grupach wydarzylo si¢ zatem co$ dramatycznego. W grupie pierwszej bylta to
powazna grozba, jaka towarzyszyla wypowiadanemu przez Freedmana zakazowi. Grozba ta byta
skuteczna, cho¢ tylko tak dtugo, jak dtugo Freedman byt w stanie ztapa¢ chtopca na zakazanej
zabawie 1 grozb¢ spetni¢. Jednak nie pozniej, gdy Freedman byt juz nieobecny. Wyglada wigc na
to, ze silna grozba kary nie nauczyta chlopcéw, ze w bawieniu si¢ robotem jest cos ztego.
Nauczyta ich jedynie, ze niemadrze bytoby si¢ nim bawié, dopodki istnieje zagrozenie kara.

W grupie drugiej dramatyczne zjawisko pojawito si¢ nie na zewnatrz, lecz wewnatrz
samych chtopcéw. Freedman réwniez im powiedziat, Ze to Zle bawic si¢ robotem, cho¢ nie
zagrozil zadng karg za ztamanie zakazu. Doprowadzito to do dwoch waznych skutkow. Po
pierwsze przekazana przez Freedmana wiadomo$¢ okazala si¢ wystarczajagca do powstrzymania
chtopcoéw przed zabawg robotem w krotkim okresie pokusy, kiedy Freedmana nie byto w pokoju.
Po drugie chtopcy wzi¢li na siebie osobistg odpowiedzialno$¢ za wybrane zachowanie -
trzymanie si¢ z daleka od robota. Zadecydowali, Ze nie bawig si¢ nim dlatego, Ze to oni sami tego
nie cheg. Tylko w ten sposdb mogli sobie bowiem wytlumaczy¢ wlasne postepowanie, skoro nie
stuzyto ono unikaniu Zadnej kary. Kiedy wigc w sze$¢ tygodni pdzniej znow napotkali tg
zabawke, wigkszo$¢ nadal si¢ nig nie bawita, mimo ze Freedmana nie bylo nigdzie w poblizu.

Dorosli, stojacy przed zadaniem wychowania dzieci moga z tego badania wy-ciagnaé
wazng nauke. Wyobrazmy sobie, ze jacys rodzice chcg nauczy¢ mata dziewczynke, iz ktamstwo
jest niewtasciwym zachowaniem. Silna, jednoznaczna kara (,,To bardzo brzydko ktama¢. Jak cig
na tym przylapie, to ciutne jezyk") jest skuteczna tylko dopoty, dopoki rodzice sg obecni 1
dziewczynka wie, ze moga ja przylapa¢. To jednak nie wpoi w nig przekonania, ze klamstwo jest
zte. Do osigg-nigcia tego celu trzeba wigcej subtelnosci. Postuzy¢ sie trzeba takim argumentem,
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ktory w wigkszosci wypadkow powstrzyma dziewczynke przed klamstwem, ale bedzie zbyt
staby, aby mogta mysle¢, ze powstrzymuje si¢ od ktamstwa tylko zjego powodu. Znalezienie
takiego ,,ledwo wystarczajacego" argumentu jest trudne, zapewne bowiem zmienia si¢ on w
zalezno$ci od dziecka. Jednemu wystarczy zwyczajna prosba: ,, To brzydko ktama¢ i mam
nadziejg¢, ze ty nie bedziesz tego robié", przy innym okaze si¢ niezbedny jaki§ dodatkowy
argument (,,... bo jak bedziesz ktama¢, to bede zawiedziona™), a przy jeszcze innym dziecku
niezbedna moze byc¢ lekka grozba (,,... no i wtedy co$ bede musiata z tym zrobi¢"). Madrzy
rodzice domysla si¢, ktore z tych podejs$¢ najlepiej podziata na ich dziecko. Istotg sprawy jest
wybor takiego argumentu, ktory powstrzyma dziecko przed niepozadanym zachowaniem, ale
rownocze$nie nie bedzie na tyle silny, by moglo si¢ ono wyrzec wlasnej odpowiedzialnosci za to,
7e nie przestrzega takiego zachowania. Zatem, im mniej zauwazalna presja ze strony rodzicow,
tym lepiej. Poszukiwanie wtasciwego podej$ciamoze by¢ zmudne, ale optacalne, moze bowiem
oznacza¢ réznice migdzy krotkotrwalymi skutkami zakazdéw 1nakazow, a wyksztatceniem w
dziecku trwatego zaangazowania. Jak pisat przed ponad trzema wiekami Samuel Butler: ,,He who
agrees against his will / Is of the the same opinion still". [Kto zgadza si¢ przeciw swejwoli/ Przy
dawnej opinii nadal stoi].

Zapuszczanie korzeni

Praktycy wptywu spotecznego z dwoch powodoéw uwielbiaja wzbudza¢ w nas zaangazowanie,
prowadzace do zmian w naszym obrazie samych siebie. Po pierwsze dlatego, ze wywotana w ten
sposob zmiana nie ogranicza si¢ do sytuacji, w ktorej powstata, ale przenosi si¢ na wiele sytuacji
podobnych. Po drugie skutki tej zmiany majg charakter trwaty. JezZeli nakloni si¢ ludzi do
podejmowania dziatan sprawiajacych, ze spostrzegaja siebie jako jednostki ozywione duchem
obywatelskim, to pozostang tym duchem ozywieni w wieluréznych okoliczno$ciach. Tak dtugo,
jak dlugo trwac bedzie ich nowy obraz wtasnej osoby.

Dodatkowy urok zaangazowania prowadzacego do wewnetrznych zmian w cztowieku
polega na ,,zapuszczaniu wtasnych korzeni" w te zmiany. Osoba wywierajgca wplyw nie musi
podejmowac zadnych staran podtrzymujacych jej oddziatywanie. Wystarczy zdac¢ si¢ na
samoistng site ludzkiego dazenia do konsekwencji. Kiedy ludzie dojda do wniosku, ze sa
ozywieni duchem obywatelskim, sami zaczng spostrzega¢ sprawy w inny sposob. Przekonaja
samych siebie co do stuszno$ci nowego sposobu postepowania i zaczng zauwazaé argumenty,
ktore przedtem w ogole do nich nie docieraty. Te argumenty za podejmowaniem obywatelskiej
dziatalnosci stang si¢ dla nich bardziej przekonywajace, niz byly przedtem. Krétko mowiac,
dotozg staran, by - w imi¢ konsekwencji - przekona¢ samych siebie o stusznosci podjetego
kierunku dziatania. A co najwazniejsze, sami bedg wynajdywac nowe argumenty i powody do
kontynuowania tego, co robig. Owe nowe powody moga podtrzyma¢ wybrany kierunek dziatania
nawet po wycofaniu przyczyn, dla ktorych owe dzialania zostaty poczatkowo podjete.

Mechanizm ten moze przynie$¢ ogromne korzys$ci pozbawionemu skruputow
manipulatorowi, ktory zdecyduje si¢ go wykorzysta¢. Poniewaz dokonane raz wybory
zapuszczajg w nas swoje wilasne ,,korzenie", manipulator taki moze
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nas naktoni¢ do dokonania wyboru za pomoca jakiej$ przynety, ktorg wycofuje po podjeciu przez
nas decyzji. Wie, ze sami sobie wymyslimy uzasadnienia wystarczajace do utrzymania decyzji w
mocy, nawet po wycofaniu poczatkowej przyngty. Mechanizm ten jest czesto uzywany przez
sprzedawcow samochodow w postaci sztuczki zwanej puszczaniem ,,niskiej pitki". Po raz
pierwszy miatem okazj¢ zaobserwowac ja u lokalnego sprzedawcy chevroleta, gdzie zatrudnitem
sie jako adept handlowej sztuki. Po tygodniu pobierania nauk teoretycznych, pozwolono mi
obserwowac doswiadczonych sprzedawcoéw w akeji. ,,Niska pitka" byta jedng z pierwszych
rzeczy, ktora przyciggneta moja uwagg.

Sztuczka polega na oferowaniu klientowi bardzo dobrej ceny za samochod - powiedzmy
0 400 dolarow nizszej niz u konkurencji. Jednak ta korzystna oferta ma charakter pozorny i
sprzedawca w istocie wcale nie zamierza jej zrealizowac. Jedynym jej celem jest sktoni¢ klienta,
aby podjat decyzj¢ o kupnie danego samochodu. Gdy klient juz decyzje podejmie, sprzedawca
wykonuje szereg dziatan utwierdzajacych klienta w poczuciu osobistego zaangazowania w te
decyzj¢. Nastepuje wypelnianie szeregu formularzy transakcji, ustalanie szczegélowych jej
warunkoéw finansowych, czasami klient zostaje naktoniony, by pojezdzit sobie jeden dzien
samochodem, tak ,,aby mogl go wyczué, pokaza¢ sgsiadom i kolegom z pracy". Sprzedawcy
zdajg sobie spraweg z tego, ze w trakcie wszystkich tych zabiegéw klient wyksztatci w sobie nowe
powody usprawiedliwiajgce decyzje i dokonywang wtasnie inwestycje (Brockner i Rubin, 1985;
Teger, 1980).

A potem niespodzianka. Na przyktad w obliczeniach ceny zostaje wykryty ,,btad",
powiedzmy, ze trzeba jednak doliczy¢ 400 dolardéw za klimatyzacje, jezeli klient miatby ja jednak
otrzymaé. By odsuna¢ podejrzenia klienta, ,,btad" zostaje czgsto wykryty dopiero przez kierujacy
transakcjg bank, albo w ostatnim momencie transakcja zostaje zablokowana przez kierownika
salonu sprzedazy stwierdzajacego, ze przy tak niskiej cenie salon poniostby straty. W kontekscie
wielotysiecznego kontraktu, dodatkowe 400 dolarow wyglada na niewiele, tym bardziej, ze
stanowi jedynie wyrdwnanie do ceny oferowanej przez konkurencje, a poza tym jest to ,,przeciez
ten samochod, ktory pan sam wybrat", jak nie omieszka przypomnie¢ sprzedawca.

Puszczanie ,,niskiej pitki" moze przybrac jeszcze bardziej zdradziecka postac przy
sprzedazy nowego samochodu, ktérego czg$¢ ceny pokrywana jest przez stary samochod klienta.
Sprzedawca zawyza wowczas warto$¢ starego samochodu o owe 400 dolaréw po to tylko, by
wykry¢ swoja ,,omytke" przy podpisywaniu kontraktu.

Swiadom, Ze nizsza cena starego samochodu jest realistyczna, klient moze nadal akceptowaé
transakcje 1 jeszcze poczu¢ si¢ winnym za nieudang probe ,,wykorzystania" sprzedawcy. Miatem
okazje obserwowac kiedy$ kobiete przepraszajaca sprzedawce, ktory wtasnie zastosowat wobec
niej t¢ wersje ,,niskiej pitki". Ming mial skrzywdzong, ale udato mu si¢ w koncu zdoby¢ na
usmiech wybaczenia.

Niezaleznie od konkretnej wersji, w jakiej jest stosowana, technika ,,niskiej pitki" zawsze
sktada si¢ z tej samej sekwencji zdarzen. Klient kuszony jest nadziejg na jaki$ zysk, naktaniajacy
go do decyzji o zakupie. Nastepnie, po decyzji, ale przed sfinalizowaniem kontraktu, zysk ten
zostaje wycofany. Wydaje si¢ niemal niewiarygodne, ze w takich warunkach klient mimo
wszystko dokona zakupu. A jednak technika ,,podcinania" dziata. Oczywiscie nie na kazdego, na

tyle
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jednak czesto, ze pozostaje na sktadzie metod sprzedazy w wiekszo$ci salonéw samochodowych.
Sprzedawcy dobrze wiedza, ze pojawienie si¢ osobistego zaangazowania prowadzi do powstania
wielunowych, wspierajacych je uzasadnien.

Stajg one ,,na wlasnych nogach" i mogg by¢ na tyle silne, ze decyzja klienta przetrwa nawet zanik
poczatkowego uzasadnienia, ktore ja wywotato. A klientowi szczgsliwemu, Ze jego decyzja ma
tak wiele racjonalnych uzasadnien - nigdy nie przychodzi do gtowy, ze wszystkie one mogtyby w
ogoble nie zaistnie¢, gdyby nie ostatecznie wycofany, poczatkowy powod ich decyzji.

Po zaobserwowaniu zdumiewajacej skutecznosci techniki ,,niskiej pitki" w salonie
samochodowym postanowitem sprawdzi¢, czy jest ona w stanie nadal dziata¢ w nieco innym
kontekscie 1 po pewnych jej modyfikacjach. Obserwowani przeze mnie sprzedawcy ,,puszczali
niska pitke", proponujac korzystne oferty, uzyskujac przychylne decyzje klientdw 1 wycofujac
potem korzystng cze$¢ oferty. Jezeli moje podejrzenia co do powoddw skutecznosci techniki
,hiskiej pitki" bytyby trafne, to powinna ona dziata¢ i w nieco zmienionej wersji: kiedy
przedstawiona zostaje korzystna oferta, pojawia si¢ zaangazowanie w decyzje¢, a nastgpnie
ujawniona zostaje jaka$ niekorzystna strona owej oferty. Poniewaz istotg techniki ,,niskiej pitki"
jest naklonienie cztowieka do trzymania si¢ oferty, ktdra okazata si¢ w koncu mniej korzystna,
niz na to wygladato, technika ta powinna dziata¢ niezaleznie od tego, czy pogorszenie polega na
zanikni¢ciu jakiej$§ pozytywnej cechy oferty, czy tez na nieoczekiwanym pojawieniu si¢ jakiej$
jej cechy negatywnej.

Celem sprawdzenia tej drugiej mozliwosci przeprowadzitem, wspolnie z Johnem
Cacioppo, Eodem Bassettem 1 Johnem Millerem, pewien eksperyment. Probowali$my w nim
naktoni¢ studentow z Uniwersytetu Stanowego w Ohio do mocno nieprzyjemnej czynnos$ci -
mianowicie, by wstali o $wiciei juz o siddmej pojawili si¢ w laboratorium psychologicznym
celem udziatu w ,,badaniach nad mysleniem". Jedng grupg badanych od razu informowalismy, Ze
badania zaplanowane sg na siddma rano - i na udzial w nich zgodzito si¢ jedynie 24% proszonych
0s0b. Dzwonigc do drugiej grupy badanych, ,,puszczaliSmy niskg pitke": najpierw prosilisSmy o
udziat w badaniach - 56% zapytanych wyrazito zgodg - i dopiero potem wymieni-liSmy godzing
rozpoczecia badania, dajac im mozliwo$¢ wycofania si¢. Jednakze ani jedna osoba decyzji nie
zmienita. Co wigcej, 95% 0s6b poddanych technice ,,niskiej pitki" faktycznie pojawitosi¢ o
siddmej rano na wydziale psychologii, by dotrzyma¢ swej obietnicy. Wiem o tym z relacji dw 6ch
asystentow, ktorych wynajatem do przeprowadzenia eksperymentu i zapisania nazwisk
studentow zglaszajacych si¢ o umdéwionej porze .

Warta uwagi jesttez zdolno$¢ techniki ,,niskiej pitki" do wprawiania ludzi w zadowolenie
z kiepskich ofert. Pewnie dlatego szczegdlnie ja sobie upodobali ci, ktorzy w ogole maja do
zaoferowania tylko marne oferty. Czgsto mozna zauwazy¢, jak rzucaja swoje ,,niskie pitki" w
sytuacjach handlowych, spotecznych czy osobis-

4. Przy tym catkowicie bezpodstawne sq pogloski, jakobym rekrutujqc asystentow do tego
badania, najpierw proponowat im prowadzenie eksperymentu nad mysleniem, a dopiero
gdy sie zgodzili, poinformowat ich o godzinie rozpoczecia badan. Oprocz opisanego
eksperymentu, skutecznosc techniki ,, niskiej pitki" wykazano jeszcze w kilku innych
badaniach dotyczqcych szerokiego zakresu zroznicowanych warunkéw (por. Brownstein i
Katzev, 1985; Burger i Petty, 1981; Joule, 1987; Cialdini, Cacioppo, Bassett i Miller,
1978).
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tych. Przypomnijmy mojego sasiada Tima, prawdziwego mito§nika ,niskich pitek". Za pomoca
obietnicy poprawy doprowadzit swoja przyjaciotke Sarg do zerwa-nia zargczyn z innym 1
ponownego zwigzania si¢ z nim. Od czasu swojej decyzji powrotu do Tima, Sara poswigca mu
si¢ bardziej niz kiedykolwiek, cho¢ wcalenie dotrzymat danych jej obietnic. Ona ttumaczy to
sobie zmiang wtasnego podej$cia - zauwazyta te wszystkie zalety Tima, ktorych przedtem nie
dostrzegata. Jednak ja wiem, ze jest ona po prostu ofiarg techniki ,,niskiej pitki", tak jak byli nimi
obserwowani przeze mnie klienci salonu samochodowego. Ze swojej strony Tim pozostaje
doktadnie takim samym mezczyzna, jakim byl zawsze. Wszystkie za$ zastugi sa niejako po
stronie Sary - to ona wykryta (czy stworzyta) w nim takie zalety, ktore uczynity jg naprawdeg
szczes$liwa w zwigzku, ktory przedtem byt dla niej niemozliwy do zaakceptowania. Nigdy nie
wspominatem Sarze o technice ,,niskiej pitki" 1 rzadzacych nig mechanizmach. Nie dlatego, abym
uwazal, ze niewiedza jest dla niej lepsza. Sktonny jestem sadzi¢, Zze - 0golnie rzecz biorac -
zawsze lepiej jest wiedzie¢ wiecej niz mniej. Jednak jestem pewien, ze Sara znienawidzitaby
mnie, gdybym powiedziat cho¢ stowo o tym, jak zasada ,,niskiej pitki" stosuje si¢ do jej wtasnej
sytuacji.

W obronie dobra publicznego

W zalezno$ci od motywow 0s0b postugujacych si¢ opisywanymi tutaj technika-mi wptywu
spolecznego, techniki owe wykorzystane by¢ moga do czynienia zaréwno dobra, jak i zta. Nic
wigc dziwnego, ze takze technika ,,niskiej pitki" moze by¢ wykorzystywana do celow bardziej
spolecznie uzytecznych, niz sprzedaz samochodéw czy odgrzewanie znajomosci z dawnymi
kochankami. Pewien projekt badawczy wykonany w stanie lowa (Pallak, Cook i Sulliyan, 1980)
pokazuje na przyktad, w jaki sposob technika ,,niskiej pitki" moze by¢ uzyta do naktonienia
ludzi, by oszczedzali energi¢ w swoich domach. Projekt zapoczatkowany zostat u progu zimy,
podczas ktorej mieszkancy lowa ogrzewajg swoje domy gazem ziemnym. Badacze
przeprowadzali z wybranymi mieszkancami ankiete, dajac szereg wskazowek dotyczacych
oszczedzania energii i proszac o ich wykorzystanie. Cho¢ wszyscy mieszkancy zgodzili si¢ na
udzial w programie oszczgdno$ciowym, obiektywne pomiary ilo$ci zuzywanego przez nich gazu
wykazaty brak rzeczywistych oszczgdnos$ci - uczestnicy programu zuzywali doktadnie tyle samo
gazu, co ich losowo dobrani dla poréwnania sasiedzi. Dobre intencje, nawet w polaczeniu z
odpowiednimi informacjami, nie doprowadzity wiec do zmiany nawykéw w uzytkowaniu
energii.

Pallak i wspolpracownicy, jeszcze przed zapoczatkowaniem swojego programu,
swiadomi byli koniecznosci zastosowania jakich$ szczegdlnych zabiegéw dla wywotania zmiany
w utrwalonych nawykach uzytkowania energii. W zwigzku z tym wyprobowali na innej grupie
postepowanie zawierajgce pewien dodatkowy element: prowadzacy wstepng ankiete badacz
zapowiadat, ze nazwiska obywateli biorgcych udziat w oszczedno§ciowym programie
opublikowane zostang w lokalnej prasie. Oczywiscie jako nazwiska ludzi stanowigcych przyktad
wzorowych postaw obywatelskich. Tym razem efekty nie daly na siebie dtugo czeka¢. W miesiac
pozniej odczyty licznikow gazowych pokazaty, ze przecigtna rodzina zaoszczedzita
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13 metroéw szeSciennych gazu. Wizja publikacji ich nazwisk w prasie naktonita te rodziny do
powaznej oszczednosci zuzywanej energii.

A potem wywieszona przed nosem marchewka znikneta. Kazda z rodzin, ktorej
przyobiecano opublikowanie jej nazwiska w prasie, otrzymata list z informacja, Ze niestety
publikacja ta nie bedzie mogta dojs$¢ do skutku.

Pod koniec zimy badacze raz jeszcze odczytali wskaznik zuzycia gazu, badajac
konsekwencje owego listu. Czy po jego otrzymaniu badane rodziny powrdcily do swojego
dawnego marnotrawstwa energii? Okazalo si¢, ze w kolejnych miesigcach po wycofaniu
mozliwos$ci publikacji spadek zuzycia energii nie tylko si¢ utrzymat, ale nawet nieco si¢ nasilit!
W miesiacu, podczas ktdrego uczestniczace w programie rodziny miaty nadziej¢ na pochlebng
publikacje, spadek zuzycia gazu wynosit 12,2%, podczas gdy w miesigcach nastepujacych po
wycofaniu tej obietnicy spadek 6w wzrdst az do 15,5%.

Cho¢ nie sposob dowies¢ jednoznacznie, jakie byly tego przyczyny, jedno wyjasnienie
nasuwa si¢ natychmiast. Ludzie ci zaangazowali si¢ w akcje oszczedzania energii dzigki ,,niskiej
pilce" w postaci obietnicy opublikowania ich nazwisk w prasie. Gdy juz zaangazowanie zostato
wzbudzone, zaowocowato ono dalszymi uzasadnieniami podjetego kierunku dziatania: u
mieszkancow zaczety sie wyksztatlca¢ nawyki oszczgdnego korzystania z energii, zaczeli
odczuwac satysfakcje ze swojej rozwinigtej Swiadomosci obywatelskiej, przekonywac siebie o
wadze pomniejszania zalezno$ci Ameryki od zagranicznych dostaw energii, zaczeli doceniad
nizsze rachunki za gaz, poczuli si¢ dumni z powodu swojej zdolnoséci do poswigceni - przede
wszystkim - zaczeli mysle¢ o samych sobie jako o obywatelach oszczgdzajacych energig. Nic
wigc dziwnego, ze majac tyle powodow do oszczedzania gazu, nie zaprzestali swego nowego
nawyku, mimo Ze jeden z tych powodow (publikacja) zniknat.

Zadziwiajace, ze po zaniku tego poczatkowego powodu oszczedzania badane rodziny nie
tylko utrzymaly osiagnigty poziom oszczgdno$ci, ale nawet go podniosty. R6znie mozna to
interpretowac. Moje ulubione wyjasnienie jesttakie, ze wizja publikacji wlasnego nazwiska w
nagrode za wysitek wlozony w oszczedzanie energii byta najbardziej zewnetrznym powodem
podejmowania tego wysitku. Jako powodd zewnetrzny, mogta ona przeszkadza¢ uczestnikom
badania w my$leniu o samych sobie, Ze oszczedzaja energi¢ dlatego, ze sami wierza w
sensowno$¢ takich poczynan. Kiedy wigc otrzymali list z wyjasnieniem, Ze publikacja ich
nazwiska w prasie jest jednak niemozliwa, znikngta ostatnia przyczyna powstrzymujaca ich od
ostatecznego uznania samych siebie za §wiadomych obywateli zainteresowanych ochrong dobra
publicznego. Podobnie jak moja sgsiadka Sara, ludzie ci zaangazowali si¢ w swoj wybor pod
wptywem obietnicy, a po jej wycofaniu ich wysitki ulegly dalszemu nasileniu °.

5. Na szczescie spozytkowanie zasady zaangazowania/konsekwencji dla spolecznie
pozgdanych celow niekoniecznie wymaga tak manipulatorskich zabiegow, jak technika
., niskiej pitki”. Solidna seria badan wykonanych przez Richarda Katzeva i jego
wspolpracownikow z Reed College wykazata, ze wzbudzanie zaangazowania przez
podpisywanie deklaracji czy technike,,stopy w drzwiach" skutecznie nasila takie
zachowania, jak troska o surowce wtorne, korzystanie z komunikacji zbiorowej i
oszczedzanie energii elektrycznej (Bachman i Katzev, 1982; Katzev i Johnson, 1983,

1984; Katzev i Pardini, 1985; Pardini i Katzev, 1983-1984).
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Rycina 3.5 Technika podcinania

W tej poglgdowej ilustracji badan z lowa nad oszczedzaniem energii widac, jak
poczgtkowy wysitek majgcy na celu oszczedzanie energii sprowokowany zostat jedynie
obietnicq udostepnienia szerszej publicznosci wynikow konkursu (czes¢ gorna). Jednak
zaangazowanie si¢ w oszczedzanie szybko doprowadzito do samoistnego powstania
dalszych powodow oszczedzania (czes¢ srodkowa). W konsekwencji, oszczedzanie energii
utrzymywato sie nadal pomimo wycofania poczgtkowego jego powodu (czes¢ dolna).
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Obrona

Jedyny znany mi skuteczny sposob na potaczone sity zaangazowania i dazenia do zgodnosci to
uswiadomienie sobie, ze cho¢ konsekwencja jest, ogolnie rzecz biorac, wazna i godna pochwaty,
to jednak trzeba jg odrozni¢ od glupiej sztywnosci. Powinni§my wystrzega¢ si¢ mechanicznej i
bezmyslnej tendencji do bycia konsekwentnym w kazdej sytuacji, poniewaz inaczej tatwo
mozemy pas¢ ofiarg tych, ktdrzy te¢ mechaniczng sktonno$¢ do konsekwencji pragng wykorzystac
dla wtasnego zysku.

Poniewaz jednak automatyczna sktonno$¢ do konsekwencji jest na ogot takze uzyteczna
dla nas samych, pozwalajac na odpowiednie i skuteczne postepowanie w wigkszosci
napotykanych sytuacji, nie mozemy sobie pozwolié, by sktonno$¢ t¢ ot tak, po prostu, z naszego
zycia wyeliminowaé. Mogloby to mie¢ katastrofalne skutki. Gdyby$my - zamiast automatycznie
trzyma¢ si¢ raz juz podjetych wyborow 1 decyzji - zaczgli przemysliwaé za kazdym razem
powody kazdego nastepnego naszego kroku, szybko okazatoby sie, ze w ogdle nie sposob
gdziekolwiek zaj$¢. Nie bylibySmy w stanie ukonczy¢ niczego waznego w jakim§ sensownym
terminie. Do normalnego funkcjonowania niezb¢dna jest nam nawet ta mechaniczna,
niebezpieczna odmiana konsekwencji. Jedynym rozwigzaniem tego dylematu jest trafne
rozpoznawanie przypadkow, w ktorych taka bezrefleksyjna konsekwencja doprowadzi nas do
ztych wyborow. Istniejg tutaj pewne sygnaty ostrzegawcze - a wlasciwe dwie odrgbne ich grupy.
Kazda z tych grup sygnaléw rejestrowana jest w innej czg$ci naszego ciata.

Sygnaty z zotadka

Pierwszy rodzaj sygnatow tatwo jest rozpozna¢. Pochodzg one z naszego wilasnego zotadka
kurczacego sie rozpaczliwie, kiedy zaczyna do nas dociera¢ §wiadomos¢ faktu, ze oto wiasnie
znalezlismy si¢ w putapce konieczno$ci wyrazenia zgodny na propozycje o ktorej doskonale
wiemy, ze wcale nam nie odpowiada. Samemu zdarzato mi si¢ to setki razy. Szczegdlnie utkwito
mi w pami¢ci jedno zdarzenie, ktdre zaszto pewnego letniego wieczoru, na dtugo przed moimi
studiami nad technikami wptywu spotecznego. Odpowiadajac na dzwonek otworzytem drzwi
mieszkania, w ktorych staneta mtoda, oszalamiajaca kobieta w szortach 1 koszulce z bardzo
gtebokim dekoltem. Zdotatlem mimo tego zauwazy¢, ze trzyma w rgku notes i chee
przeprowadzi¢ ze mng rozmowe na temat jakiej$ ankiety. Wyrazilem na to zgodg i pragnac
wywrzec¢ na niej mozliwie najlepsze wrazenie, troche ponaciggalem odpowiedzi na jej pytania.
Nasza rozmowa miata mniej wigcej taki oto przebieg:

Mtoda Oszalamiajaca Kobieta (MOK): Dzien dobry. Przeprowadzam ankiete na temat
spedzania wolnego czasu przez mieszkancéw naszego miasta i chciatabym prosi¢, aby zechciat
pan poswieci¢ mi chwilke czasu 1 odpowiedzie¢ na kilka pytan.

Cialdini (C): Proszg, proszg, niech pani wejdzie!
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MOK: Dzigkuje. Moze przysiade tutaj i od razu przystapimy do rzeczy. Jak pan mysli,
ile razy w tygodniu jada pan kolacj¢ na miescie?

C: Och, mysle, ze ze trzy, cztery razy w tygodniu. Szczerze moéwiac - zawsze, gdy tylko
mam okazj¢. Uwielbiam wytworne restauracje. MOK: Doskonale. | zwykle zamawia pan wino
do kolacji?

C: Tylko wtedy, gdy majg importowane.

MOK: A coz kinem, czy czesto bywa pan w kinie?

C: Och, problem polega na tym, ze tak trudno znalez¢ naprawde dobry film. Nie lubi¢
tych wszystkich masowych produkcji. Wolg filmy bardziej wyrafinowane, z wtasna,
niepowtarzalng atmosferg ijaka$ intelektualng problematyka. A pani, czy pani lubi kino?

MOK: Uhu, tak, lubi¢. Ale wracajmy do ankiety. Czy czgsto bywa pan na koncertach?

C: Bardzo czesto. Oczywiscie jest to gtdbwnie muzyka symfoniczna.

Ale dobra muzyke rockowg tez sobie cenig.

MOK: \'7bpospiesznie notujgc) Swietnie! Jeszcze jedno pytanie - co z goscinnymi
wystepami teatralnymi i baletowymi? Czy bywa pan na przedstawieniach, gdy jaki$ znany zespot
przyjezdza do miasta?

C: Ach, balet... te ruchy, ta gracja formy... uwielbiam to. Proszg¢ zaznaczy¢, ze
uwielbiam balet. Nie przepuszcze zadnej okazji, zeby obejrze¢ dobry spektakl.

MOK: Swietnie, zechce pan chwilke jeszcze zaczekaé, dopoki nie podlicze tu panskich
punktéw, panie Cialdini.

C: Och, wlasciwie to profesorze Cialdini, ale to brzmi tak formalnie. Prosz¢ mi mowié
Bob.

MOK: Zgoda, Bob. Z informacji, ktére mi juz podates wynika, ze mégtbys
zaoszczgdzi¢ do 1200 dolaréw rocznie, zapisujgc si¢ do Clubamerica! Niewielka optata
czlonkowska da ci prawo do znizkowych biletdow na wszystkie wymienione przez ciebie imprezy.
Z pewnoscig kto$ tak zainteresowany zyciem kulturalnym jak ty, bedzie réwniez zainteresowany
uzyskaniem ogromnych mozliwos$ci znizek oferowanych przez nasza firm¢. Whasciwie na
wszystkie imprezy, ktore tu wlasnie wymienites!

C: (niczym szczur w putapce) Aaa... no tak..., chyba tak.

Wyraznie pamigtam skurcz zotadka, jaki poczutem w momencie wyjakiwania swojej zgody.
Skurcz ten sygnalizowatl memu mozgowi: ,,Hej, uwazaj, bo wtadnie ci¢ tu nabieraja!". Ale nie
widziatem zadnego wyjscia z putapki, w ktora sam si¢ zapedzitem swoimi przechwatkami.
Odmowienie jej propozycji oznacza¢ mogto tylko jedna z dwoch réwnie paskudnych mozliwosci.
Albo wyszedtbym na ktamce,
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przyznajac, ze wcale nie jestem takim znowu §wiatowcem, za jakiego pragnatem w jej oczach
uchodzi¢, albo wyszedtbym na ghupca, twierdzac, ze wcale nie chce zaoszczedzi¢ 1200 dolarow.
Cho¢ wigc miatem jasno$¢, ze zostalem wrobiony, wykupitem oferowang przez ankieterke karte
cztonkowskg Clubamerica.

Usidlita mnie potrzeba postgpowania zgodnie z wtasnymi stowami.

Ostatnimi czasy juz nie daj¢ si¢ tak usidla¢, bo wykrytem sposob radzenia sobie z ludzmi,
ktorzy chca mnie zwabi¢ w putapke konsekwencji. Po prostu méwi¢ im wprost, co zamierzajg ze
mng uczyni¢ - i stato si¢ to dla mnie $wietng bronig przed ich zakusami. Kiedykolwiek czuje ten
skurcz zotadka méwiacy mi, ze bylbym naiwniakiem, dajac si¢ wpedzi¢ w niekorzystna
propozycje tylko dlatego, by pozosta¢ w zgodzie ze stowami, ktore kto§ podstepnie ze mnie wy-
ciagnat, natychmiast przekazuje t¢ wiadomos$¢ osobie zglaszajacej propozycje.

Nie probuje zaprzeczac, ze konsekwencja jest wazna - wskazuje jedynie na absurdalno$¢ ghtupiej
konsekwencji. Gdy potem osoba zglaszajaca mi jaka$ propozycje wycofuje si¢ w poczuciu winy
badz w kompletnym zaskoczeniu, czuj¢ glebokie zadowolenie. Ja wygratem, wyzyskiwacz
przegrat.

Czasami mysle sobie, jakby to byto, gdyby mitoda, oszalamiajaca ankieterka sprzed lat raz
jeszcze pojawitasie u moich drzwi. Wszystko wygladatoby tak samo, z wyjatkiem zakonczenia
rozmowy:

MOK: Z pewnoscig kto$ tak zainteresowany zyciem kulturalnym jak ty, bedzie rowniez
zainteresowany uzyskaniem ogromnych mozliwos$ci znizek oferowanych przez nasza firme.
Wiasciwie na wszystkie imprezy, ktore tu wtasnie wymienites!

C: (z ogromng pewnosciq siebie) Zupelnie nie masz racji. Widzisz, ja doskonale zdaje
sobie sprawe z tego, co zaszlo. Wiem, ze twoja historyjka o robieniu ankiety to tylko pretekst, by
naktania¢ ludzi do méwienia, jak to czesto bywaja oni na miescie i do popadania w przesade,
calkiem zrozumiata w takiej sytuacji. I odmawiam wpuszczenia mnie w mechanizm bezmyslnej
konsekwencji, odmawiam postapienia w zgodzie z wlasnymi stowami, poniewaz wiem, ze
byloby to glupie z mojej strony. Nie bedzie tak, ze ty zrobisz Klik, a ja zrobie wrrr....

MOK: Co proszg?

C: No dobra, wyrazmy to w ten sposob: 1) bytoby glupio wydawac pienigdze na cos,
czego wcalenie chee; 2) czuj¢ doskonale, na samym dnie Zotadka, ze wcale mi nie odpowiada
uczestnictwo w Clubamerica; 3) jezeli wiec nadal wierzysz, ze wykupi¢ od ciebie te karte
uczestnictwa w klubie, to pewnie wierzysz i w krasnoludki. Na pewno kto$ tak inteligentny jak ty
jest w stanie to zrozumiec.

MOK: (niczym miody oszotomiony szczur w klatce) Aaa... no tak..., chyba tak.
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W glebi duszy

Zotadek nie jest nadzwyczaj subtelnym czy wrazliwym organem. Wysyla nam sygnaty dopiero
wtedy, kiedy fakt, ze kto§ nas naciggnat, jestjuz catkiem oczywisty. W tych przypadkach, kiedy
sprawy nie sg tak jasne, zoladek bedzie milczat. Dobrg ilustracja jest tu moja sgsiadka Sara.
Zrywajac zargczyny z innym, tym mocniej zaangazowata si¢ w zwigzek z Timem.
Zaangazowanie to zapu$cito potem swoje wiasne korzenie tak, ze nadal steryje jej
postepowaniem, mimo ze catkowicie zaniknety jego poczatkowe powody w postaci obietnic
Tima. Za pomocg tych nowych uzasadnien Sara przekonata samg siebie, Zze postapita stusznie.
Nadal wiec pozostaje z Timem. Nietrudno zrozumieé, dlaczego jej zotadek milczy. Zotadki maja
zZwyczaj odzywac si¢ wtedy, kiedy uwazamy, ze oto robimy cos, co jest dla nas szkodliwe.
Jednak Sara wcale tak nie uwaza. W swoim wtasnym przekonaniu dokonata wyboru stusznego i
konsekwentnie si¢ go trzyma.

A jednak podejrzewam, ze jest gdzie§ w Sarze taka jej cze$¢, ktora wie, ze dokonany
wybor jest biedny, a konsekwentne przy nim trwanie - gtupie. Nie mam pewnosci, gdzie
doktadnie ta jej cze$¢ si¢ znajduje, ale nasz jezyk podpowiadanam nazwe: ,,w glebi duszy". W
glebi duszy jest prawda, zawodzg tam wszystkie pozorne uzasadnienia i racjonalizacje, wychodza
na jaw ktamstwa. W glebi duszy Sara wie o popelnionym btedzie, cho¢ nie docierato do jej
swiadomosci z powodu hatasu czynionego przez te wszystkie uzasadnienia, ktore sobie
pracowicie zbudowata.

Jezeli Sara istotnie popetnita btad, wracajac do Tima, jak dtugo bedzie w stanie opierac¢
sie temu, co czuje w glebi duszy? Trudno orzec. Jedna rzecz jest jednak pewna - w miar¢ uptywu
czasu, bezpowrotnie przemijaja inne mozliwosci urzadzenia sobie przez nig wtasnego zycia.
Lepiej wiec, aby mozliwie szybko si¢ zdecydowata, co czuje w glebi duszy.

Oczywiscie, tatwiej to powiedzie¢, niz zrobi¢. Musi bowiem uczciwie sobie
odpowiedzie¢ na bardzo zdradliwe pytanie: ,,Czy wiedzac wszystko to, co wiem teraz,
dokonatabym tego samego wyboru, gdyby mozna byto zawrdcié czas?".

Problem lezy w tym, co ukrywa si¢ pod stowami ,,wszystko to, co wiem teraz".

Wiasciwie, co tak naprawde Sara wie o Timie? Jak wiele z tego, co o nim mysli, jest skutkiem
desperackich prob uzasadnienia wlasnego zaangazowania? Twierdzi, ze od czasu, gdy zeszli si¢
na nowo, Tim bardziej o nig dba, bardziej probuje przesta¢ pi¢, nauczyt si¢ wspaniale robic¢
omlety itp. Poniewaz sam zjadtem kilka jego omletow, nie jestem wolny od pew nych
watpliwosci. Jednak najwazniejsze jest to, czy sama Sara we wszystko to wierzy, nie tylko w
sensie wyrozumowanych przekonan, ale w sensie tego, co czuje na dnie duszy.

Jest jednak co$, co Sara moze uczyni¢, by si¢ przekona¢, jak dalece jej obecne
zadowolenie z Tima jest prawdziwe, a jak dalece jest tylko skutkiem ghupiej konsekwencji.
Rosngca liczba danych psychologicznych przekonuje, Zze swoich uczu¢ na temat czego$
do$wiadczamy o utamek sekundy wczesniej, niz mozemy to cos$ obja¢ umystem (Murphy i
Zajonc, 1993). Podejrzewam, ze to, co dochodzi do nas z gtebi duszy, to wlasnie czyste, banalne
uczucie. Po niewielkim treningu powinni$my wigc osiaggna¢ zdolno$¢ rejestrowania takiego
uczucia jeszcze przed jego rozpracowaniem przez aparatur¢ naszego umystu. Gdyby
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wigc Sara miata samg siebie zapytac: ,,Czy jeszcze raz dokonatabym tego samego wyboru?",
dobrze zrobitaby, nastuchujagc uwaznie, jakie bedzie pierwsze, natychmiastowe jej odczucie w
odpowiedzi na to pytanie. To bedzie odgtos z dna jej wlasnej duszy - wiarygodny, cho¢ moze
bardzo krotkotrwaly w obliczu wszystkich stusznych uzasadnien, ktore sa w stanie niemalze
natychmiast go zaghuszy¢ °.

Zaczatem stosowac t¢ technike zawsze wtedy, kiedy tylko najdzie mnie podejrzenie, ze
wpadtem w putapke mechanicznej, gtupiej konsekwencji. Na przyktad pewnego razu
przystangtem na stacji benzynowej oferujacej benzyne o dwa centy taniej niz inne stacje w
okolicy. Jednak juz z koncowka weza w rgce zauwazytem, ze cena wymieniona na samej pompie
jest o dwa centy wyzsza niz ta z wielkiego ogtoszenia. Gdy wskazatem na t¢ rozniceg
przechodzacemu nie opodal pracownikowi stacji (ktdry zresztg okazat sie jej wlascicielem), ten
wymamrotat nieprzekonywujgco, Ze ceny zmienity si¢ dopiero niedawno i nie zdazyt ich jeszcze
poprawic¢ na ogloszeniu. Usitowatem podja¢ decyzje, co wobec tego czy ni¢. Przemknety mi
przez glowe rézne uzasadnienia, aby jednak skorzysta¢ z tej wtasnie stacji - ,,Naprawde konczy
mi si¢ juz benzyna"; ,,Ta pompa jest pod r¢ka, a przeciez trochg si¢ spiesze"; ,,Zdaje sie, ze moj
silnik lepiej chodzi na tym rodzaju benzyny".

Musiatem si¢ zdecydowac, czy te uzasadnienia sg prawdziwe, czy tez stanowig jedynie
usprawiedliwienie podjetej juz decyzji o zatrzymaniu si¢ przy tej wtasnie stacji. Zadalem wigc
sobie krytyczne pytanie: ,,Czy - wiedzac o prawdziwej cenie tej benzyny i mogac podjaé decyzje
raz jeszcze - wybratbym te stacj¢ do tankowania?". Koncentrujgc si¢ na swoim pierwszym
odczuciu uzyskatem jasng i bezwarunkowa odpowiedz. Pojechatbym dalej, nawet bym nie
zwolnit. Zorientowalem sig, ze bez (pozornej) cenowej zachety, wszystkie te uzasadnienia, ktore
przemknety mi przez gtowe, nie wystarczytyby do tego, by wybra¢ te stacj¢. To nie one
spowodowaty moja decyzj¢ - to decyzja je spowodowata.

To ustaliwszy, stangtem przed nastepna decyzjg. Skoro juz trzymalem waz w rece, to czy
nie lepiej juz zatankowac, zamiast naraza¢ si¢ na niewygode jezdzenia do nastepnej stacji?
Podjecie tej decyzji utatwil mi wiasciciel stacji, podchodzac do mnie z pytaniem, dlaczego nie
nalewam benzyny. Powiedzialem, ze nie podoba mi si¢ rozbiezno$¢ miedzy cenami, na co on
zawarczat: ,,Panie, nie bedziesz mi tu pan méwit, jak mam prowadzi¢ swoj interes. Jezeli czujesz
si¢ pan oszukany, to odwie$ pan waz i zjezdzaj pan stad jak najszybciej!" Majac juz pewnos¢, ze
naprawde jest naciggaczem, z petnig szczg$cia oddatem si¢ dziataniu zgodnemu z moim
przekonaniem 1 jego zyczeniem. Odwiesitemwaz i wyjechatem ze stacji najblizszym wyjsciem.
Czasami konsekwencja jest na prawde korzystna!

6. Nie twierdze tym samym, zZe nasze odczucia sq zawsze prawdziwsze i bardziej godne
zaufania od naszych mysli na jakis temat. Jednak istniejqce dane nie pozostawiajq
watpliwosci, ze mysli i odczucia czesto popychajg nas w przeciwnych kierunkach. Stqd tez
odczucia mogq si¢ okaza¢ bardziej warte zaufania w sytuacjach, w ktorych przemyslane
uzasadnienia zdajq sie jedynie racjonalizacjg naszego wlasnego zaangazowania. Dotyczy
to szczegolnie kwestii, w ktorych chodzi o nasze uczucia (Wilson i in., 1989).
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DONIESIENIA CZYTELNIKOW
Od mieszkanki Portland w stanie Oregon

Pewnego dnia sztam $rodmie$ciem na umoéwiony lunch, kiedy podszedt do mnie mtody,
przystojny mezczyzna. Zatrzymal mnie uSmiechem i takg oto historyjka: ,,Przepraszam, biore
udziat w pewnym konkursie i do jego wygrania potrzebna jest mi pomoc atrakcyjnej kobiety,
takiej jak pani". Odniostam si¢ do tego mocno sceptycznie, wiedzac, ze dookota mozna byto
bez trudu znalezé wiele kobiet atrakcyjniejszych ode mnie. Jednak potrafit pokona¢ moje
opory, wzbudzajac me zaciekawienie. Wyjasnit, Ze moze podwyzszy¢ swoja punktacje w
konkursie, naktaniajac zupelnie nieznajomg osobe do pocatunku. Uwazam siebie za do$¢
rozsadng osobe, ktora nie powinna uwierzy¢ w taka historyjke, jednak on nie dawat si¢ zbyc¢, a
poniewaz bylam juz prawie spdzniona na spotkanie, pomyslatam sobie: ,,Tam do licha, dam
mu tego catusa i bede miata spokoj". I tak, catkowicie wbrew zdrowemu rozsadkowi,
pocatowatam w policzek kompletnie mi nieznanego cztowieka w samym $rodku Portland!

Myslatam, Ze to koniec, cho¢ szybko si¢ zorientowatam, zZe to dopiero poczatek. Ku
mojemu niezadowoleniu, mgzczyzna wystapit z kolejnym tekstem: ,,Doskonale potrafi si¢ pani
catowac. Jednak prawdziwy konkurs, w ktorym biore udziat, polega na sprzedawaniu
prenumeraty czasopism. Pani musi by¢ typem kobiety aktywnej. Czy wobec tego nie
zainteresowatby pani ktorys$ z tych magazynow?" W tym momencie powinnam da¢ mu po buzi
1 p0j$¢ w swoja strong, ale jako$ nie mogtam si¢ na to zdoby¢, a poniewaz spetnitam juz jego
pierwsza prosbe, czutam, ze musz¢ zachowac jaka$ konsekwencje. I spetnitam takze jego
druga prosbe. Ku wlasnemu zdumieniu, zaprenumerowatam magazyn ,,Narty" (ktory czasami
czytuje, cho¢ nigdy nie miatam zamiaru go prenumerowac), optacajgc wstepne 5 dolarow
prenumeraty 1 biorac czym predzej nogi za pas. Czutam si¢ okropnie z powodu tego, co
zrobitam, a przede wszystkim nie rozumiejac, dlaczego to zrobitam.

Jeszcze dzi$ robi mi si¢ nieprzyjemnie, gdy przypomng sobie o tym zdarzeniu. Po
przeczytaniu Pana ksigzki zrozumiatam jednak, co tam zaszto. Jego taktyka okazata sie tak
skuteczna dlatego, ze mate zaangazowanie (w tym wypadku - pocatunek) naktania ludzi do
jego usprawiedliwiania, a te usprawiedliwienia zachecajg do wiekszego zaangazowania. W
tamtej sytuacji ja sama usprawiedliwitamulegto$¢ wobec drugiej prosby, poniewaz stanowita
ona postepowanie konsekwentne w stosunku do jego pierwszej prosby.

Gdybym tylko przystuchiwata si¢ ,,sygnatom z wlasnego zotadka", zaoszczgdzitabym sobie
upokorzenia.

Komentarz autora: Naklaniajac kobiete do pocatunku, sprzedawca dwojako wykorzystat
zasad¢ zgodnosci. Po pierwsze w momencie, gdy zgtaszat drugg prosbe, jego szanse¢ znacznie
wzrosty dzigki spelnieniu przez nig prosby o pocatunek. Po drugie skoro kobieta na tyle lubi
mezczyzng, ze caluje go w policzek, naturalne (konsekwentne) jest, ze uczu¢ tych wystarczy
rowniez i na to, by poméc mu, gdy o to poprosi.
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PODSUMOWANIE

Psychologowie od dawna zdaja sobie sprawe z sity ludzkiego dazenia do zgodnos$ci
mi¢dzy stowami, przekonaniami, postawami i czynami. DgZzenie do zgodno$ci ma trzy
zrddta. Po pierwsze konsekwencja jest cnotg wysoce ceniong przez spoteczenstwo. Po
drugie niezaleznie od swoich skutkow spotecznych postepowanie konsekwentne jest
zwykle korzystne dla tych, ktorzy potrafig si¢ na nie zdoby¢. Po trzecie konsekwentne
trzymanie si¢ jakiej$ linii postepowania jest wygodng ,,droga na skréty", pozwalajaca po
radzi¢ sobie z komplikacjami wspolczesnego zycia. Konsekwentne trzymanie si¢
poprzednich decyzji zwalnia z konieczno$ci rozpatrywania wcigz naptywajacych
informacji - wystarczy postgpowac zgodnie zraz dokonanymi postanowieniami.

W dziedzinie wptywu spotecznego zaskarbienie sobie poczatkowego zaangazowania jest
Kluczem do sukcesu. Po wzbudzeniu jakiego$ zaangazowania (zaj¢cia jakiego$
stanowiska) ludzie bardziej sg sktonni do ulegania dalszym prosbom zgodnym z
kierunkiem tego zaangazowania. Stad tez wielu praktykéw wplywu spotecznego usituje
naktoni¢ swoje,,ofiary" do zaangazowania zgodnego z prosba, jakg zamierzajg im pozniej
przedstawié. Jednak nie wszystkie rodzaje zaangazowania sg jednakowo skuteczne w
wytwarzaniu pozniejszych, zgodnych z nimi dziatan. Zaangazowanie najbardziej
skuteczne ma charakter aktywny, publiczny, wymaga wysitku i widziane jest przez
,ofiar¢" jako wewnetrznie motywowane (niewymuszone).

Decyzje pociagajace za sobg zaangazowanie, nawet jezeli s btedne, maja tendencje do
samo podtrzymywania si¢ dzigki temu, Ze ,,zapuszczajg korze nie". To znaczy, ludzie
czgsto dodaja nowe powody i uzasadnienia celem usprawiedliwieniajuz podjetych
decyzji. W konsekwencji, zaangazowani* czgsto trwa pomimo zaniku warunkow, ktore je
poczatkowo wywotaty. Pra widtowo$¢ ta wyjasnia skuteczno$¢ niektorych oszukanczych
technik wywierania wptywu na ludzi, takich jak ,,puszczanie niskiej pitki".

Aby rozpoznaé 1 oprzec si¢ mepozqdanemu wpltywowi dazenia do zgodnosm W naszym
postepowaniu, wstuchiwacé si¢ powinniSmy w sygnaty ptynace z dwoch miejsc: z
wtasnego zotadka 1z glebi naszej duszy. Sygnaty z zotadka ostrzegaja, ze przymuszani
jestesmy, by - w imi¢ konsekwencji - zrobi¢ cos, czego wcale nie pragniemy robi¢. W
takiej sytuacji najlepiej wyjasni¢ usitujacej na nas wptyna¢ osobie, ze glupio bytoby w
imi¢ mechanicznej konsekwencji dziata¢ na wtasng szkode. Inaczej majg si¢ sprawy z
sygnalami ptynacymi z glebi duszy. Nastuchiwac ich trzeba, gdy nie mamy pewnosci, ze
nasze poczatkowe zaangazowanie jest stuszne. Tutaj powinniSmy zada¢ sobie kluczowe
pytanie: ,,Czy wiedzac wszystko to, co wiem teraz, jeszcze raz podjatbym taka samg
decyzje?". Trafthg odpowiedzig bedzie pierwsze odczucie w odpowiedzi na to pytanie.
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PYTANIA

Powtorka

=

Dlaczego w wiekszo$ci sytuacji pragniemy by¢ konsekwentni i na takich wygladac¢?

2. Dlaczego w wielusytuacjach jestesmy sktonni pochwala¢ nawet sztywna, uparta
konsekwencje?

3. Wymien cztery czynniki powodujace, ze zaangazowanie wptywa na obraz wlasnej osoby

1 przyszte postgpowanie cztowieka.

Z jakiego powodu pisemne zaangazowanie jest tak skuteczne?

Jaki jest zwigzek migdzy technika ,,niskiej pitki" a wyrazeniem: ,,zapuszczanie nowych

korzeni"?

o s

Pytania na myslenie

1. Co doradzitabys$ amerykanskim zotnierzom przebywajacym w chinskich obozach
jenieckich podczas wojny koreanskiej, aby skutecznie potrafili unikngé naciskow
majacych swe zrodto w ludzkim dazeniu do zgodnosci, a doprowadzajacych tych
zotnierzy do kolaboracji z nieprzyjacielem?

2. Wrtasciciele motocykli Harley-Davidson znani sg ze swojego ogromnego przy wigzania
do tej marki. Jak zauwazyt jeden z komentatorow: ,,Jezeli jeste$ w stanie naktonic¢
klientow, by tatuowali na wtasnych piersiach nazwe¢ twojej firmy, na pewno nie musisz
si¢ juz martwic€, czy pozostang wierni sprzedawanej przez ciebie marce". Wyjasnij,
dlaczego jest to prawda. W swojej odpowiedzi odwotaj si¢ do kazdego z czterech
czynnikow nasilajacych wplyw zaangazowania na pdzniejsze postgpowanie cztowieka.

3. Wyobraz sobie, ze masz klopoty z naktonieniem siebie samego do nauki przed
zblizajacym si¢ egzaminem. Opierajac si¢ na swej wiedzy na temat zaangazowania,
odpowiedz, co bys zrobit, aby jednak naktoni¢ siebie do solidnej nauki. Wyjasnij, na
czym miataby polega¢ skuteczno$¢ kazdego z zaproponowanych przez ciebie wlasnych
dziatan.

4. Pomysl o wielkich ceremoniach $lubnych, charakterystycznych dla niemal ze kazdej
kultury. Ktore elementy tego rodzaju wydarzenia maja w istocie na celu nasilenie
zaangazowania nowozencow 1ich rodzin?



4.

Spoleczny dowod shusznosci

Gdzie wszyscy myslg tak samo, nikt nie mysli zbyt wiele.
Walter Lippmann

Nie spotkatem jeszcze nikogo, kto lubitby $§miech z puszki - dzwigkowy podktad odgtosow
$miechu, puszczany wraz z filmem czy programem telewizyjnym. Gdy pewnego dnia pytatem o
to wszystkie osoby przewijajace si¢ przez moje biuro - kilku studentow, dwoch fachowecow od
naprawy telefonéw, kilku profesorow uniwersytetu 1 jednego woznego - wszyscy zgtosili
podobnie krytyczna ocene $miechu z puszki. Najwiecej pretensji zgtaszano oczywiscie do
telewizji - wszyscy zgodnie twierdzili, ze nienawidzg sztucznego $miechu towarzyszacego wielu
filmom i programom. Uwazali, ze $miech ten brzmi fatszywie, sztucznie inachalnie. I cho¢ moja
probka badanych byta niewielka, gotow jestem i8¢ o zaktad, ze ich pretensje trafnie wyrazaja
stosunek, jaki do $miechu z puszki ma wickszo§¢ Amerykandw.

Dlaczego wigc ,.telewizyjni kierownicy" tak si¢ przy nim upieraja? Przeciez osiagneli
swo0ja wysoka pozycje zawodowa 1 jeszcze wyzsze zarobki dzigki pokazywaniu publicznos$ci
tego, czego ona pragnie. A jednak z nabozenstwem ciagle puszczaja $miech z puszki, cho¢ nie
znosi go i publiczno$¢, 1 wielunajwybitniej-szych tworcow telewizyjnych. Wielu z nich stawia
usunigcie ,,puszkowanego” $miechu jako warunek zgody na realizacjei emisj¢ swoich
programéw. Warunek ten rzadko bywa spetniany, a jezeli nawet, to po ciezkich walkach. Tak
byto w wypadku nadawanego przez telewizje ABC serialu komediowego Sport Night.

Cho¢ jego producenci od poczatku nalegali, by obrazowi nie towarzyszyl podkiad ze $miechem,
menedzerowie sieci zastosowali si¢ do tej prosby w wypadku jednego tylko odcinka, ktory
dotyczyt drazliwej kwestii usitowania gwattu (Collins, 1998).

Coz wigc tak pociagajacego widzg kierownicy sieci telewizyjnych w §miechu z puszki?
Dlaczego ci bystrzy 1 dos§wiadczeni profesjonalisci uprawiajg praktyki zrazajace widzow i
najlepszych tworcow? Odpowiedz jest tylez prosta, co intrygujaca. Znaja wyniki odpowiednich
badan. A te pokazuja jednoznacznie, Ze
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$miech z puszki sprawia, iz widzowie $miejg si¢ czesciej i dtuzej z ogladanych programow
humorystycznych 1 oceniajg je jako Smieszniejsze niz bez ,,puszkowanego" $miechu (Fuller i
Sheehy-Skeffington, 1974; Smyth i Fuller, 1972). Istnieja tez dowody sugerujace, ze puszkowany
$miech najbardziej podnosi ocene¢ skadinad kiepskich programow humorystycznych (Nosanchuk
i Lightstone, 1974).

W s$wietle tych danych, dziatania kierownikow telewizyjnych stajg si¢ caltkowicie
zrozumiale. Dolaczenie puszkowanego $miechu czyni odtwarzane programy §mieszniejszymi w
odbiorze, nawet - a wlasciwie szczegdlnie - wtedy, gdy programy te nie grzeszg nadmiarem
humoru. Czy moze wigc dziwié, ze telewizja, petna niezbyt $§miesznych ,,.komedii" sytuacyjnych,
jest tez 1 petna puszkowanego $miechu? Jej kierownicy dobrze wiedza, co czynig.

Po rozwigzaniu tajemnicy wszedobylskiego Smiechu z puszki stajemy jednak przed nieco
trudniejszym pytaniem - dlaczego puszkowany $miech tak na nas dziata? Wtasciwie dziwaczne
jest nie zachowanie producentéw telewizyjnych, lecz publiczno$ci, a wigc i nas samych. Z
jakiego powodu mieliby§my bardziej $mia¢ si¢ z komedii, ktorej towarzyszy morze
mechanicznego $miechu?

I dlaczego mielibysSmy owa komedi¢ uwaza¢ wowczas za zabawniejsza? Przeciez w istocie
producenci wcale nas nie oszukujg - kazdy jest w stanie rozpozna¢ namolnie mechaniczny odgtos
puszczanego z tasmy $miechu. A jednak to oczywiste falszerstwo rodem z montazowego stolika
dziata - na nas samych!

Zasada dowodu spolecznego

Aby odpowiedzie¢ sobie na pytanie o powody skutecznosci puszkowanego $miechu, zrozumiec
musimy natur¢ jeszcze jednego narzedzia wplywu spotecznego zasady spotecznego dowodu
stusznos$ci. Glosi ona, ze o tym, czy co$ jest poprawne, czy nie, decydujemy poprzez odwolanie
si¢ do tego, co myslg na dany temat inni ludzie. W szczegdlno$ci zasada ta obowigzuje przy
okreslaniu, jakie postepowanie jest poprawne, a jakie nie. Uwazamy jakie$ zachowanie za
poprawne w danej sytuacji o tyle, o ile widzimy innych, ktérzy tak wtasnie si¢ zachowuja.
Niezaleznie od tego, czy idzie o to, co zrobi¢ z torebka po frytkach, czy tez o szybko$¢, z jaka
nalezy przejezdza¢ jaki§ kawatek drogi badz tez o sposdb, w jaki nalezy jes¢ kurczaka na
proszonym obiedzie - zachowanie innych bedzie dla nas wazng wskazowka przy poszukiwaniu
odpowiedzi.

Zasada, ze jakie$ zachowanie jest poprawne o tyle, o ile inni rowniez tak postgpuja, jest
zwykle catkiem rozsadna. Trzymajac si¢ jej, popelnimy mniej bledow, niz ustawicznie ja tamiac.
Kiedy wieluludzi co$ robi, to zazwyczaj jest to postegpowanie wtasciwe. Ta cecha reguly
spotecznego dowodu stusznosci stanowi zardwno o jej sile, jak 1 stabo$ci. Podobnie jak
poprzednio omawiane zasady, reguta ta dostarcza nam wygodnej ,,drogi na skroty" przy
podejmowaniu decyzji, jak nalezy postapic¢. Czyni nas ona jednak podatnymi na manipulacje
tych, ktorzy chcg te regute - i nas - wykorzystac.

W wypadku $§miechu z puszki, problem polega na naszym reagowaniu na spoteczny
dowdd stusznosci w sposob tak bezrefleksyjny i odruchowy, ze dajemy
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si¢ zwies¢ dowodom niepetnym lub catkiem pozornym. Nasza nieroztropnos¢ polega nie na
postugiwaniu si¢ $miechem innych przy decydowaniu o tym, co jest $mieszne - t0 pozostaje w
zgodzie z ogdlnie rozsadng reguta. Nieroztropno$¢ polega na reagowaniu w ten sposob na §miech
jawnie sztuczny. Wyglada to, jakby jedna wyizolowana wtasno$¢ humoru - Smiech - dziatata w
charakterze catlej jego istoty. Czy pamigtasz z pierwszego rozdziatu przyktad z indyczka i
tchoérzem? Poniewaz, normalnie rzecz biorgc, cieniutkie ,,czip-Czip" jest skojarzone ze §wiezo
wyklutym indyczatkiem, jego matka reaguje macierzynskim zachowaniem na ten jeden tylko
dzwigk. Dlatego mozna jg byto doprowadzi¢ do matkowania nawet tchorzowi, o ile tylko
wydobywat si¢ z niego ten wtasnie dzwick! Symulowany odgltos indyczatka wystarczat do
puszczenia w ruch ,,ta§my" macierzynskich zachowan.

Przyktad z indyczka i tchorzem ilustruje az za dobrze - jak mi si¢ wydaje zwigzek miedzy
przecigtnym widzem a producentem telewizyjnym. Tak bardzo przyzwyczailiSmy si¢ traktowaé
reakcje innych jako dowod na to, co jest Smieszne, a co nie, ze i nas mozna nabra¢ na sam dzwigk
tam, gdzie jest on tylko sygnalem istoty rzeczy. Podobnie jak nagrane ,,czip-czip" wzbudza w
indyczce matkowanie, tak w nas nagrane ,,ha-ha" wzbudza wesotos¢i $miech. Producenci
telewizyjni wykorzystuja nasze zamitowanie do drog na skroty, do automatycznego reagowania
na podstawie jedynie czeSciowych dowodow. Wiedzg, ze ich taSmy wprawig w ruch nasze. Klik,
WITT....

Wiladza ludu

Kierownicy telewizji nie sa, rzecz jasna, jedynymi, ktorzy postuguja si¢ spotecznymi dowodami
stuszno$ci dla osiggnig¢cia wlasnych korzys$ci. Barmani czgsto przyozdabiaja swoje talerzyki na
napiwki kilkoma banknotami majacymi nas przekona¢ o szczodrosci poprzednich klientow i o
tym, ze dawanie napiwkow jest wlasciwym postepowaniem w barze. Czasami podobnie
postepuja koscielni zbierajacy datki na tace. Kaptani ewangeli$ci czgsto umieszczaja posrod
stuchaczy swoich,,starych" zwolennikow, by w odpowiedniej chwili mogli oni wystapi¢ i daé
swiadectwo lub datek. Zespot badawczy Uniwersytetu Stanowego w Arizonie spenetrowat
organizacj¢ Billy Grahama, jednego z popularnych ewangelistow.

Badacze ci opisali przygotowania do jednej z ,,krucjat" Grahama: ,,Zanim Graham przybyt do
miasta, by wyglosi¢ kazanie, sze$ciotysigczna armia jego zwolennikow otrzymata instrukcje, w
jakim czasie i miejscu si¢ pojawic, by stworzy¢ wrazenie masowego naptywu stuchaczy
(Altheide i Johnson, 1977).

Autorzy reklam uwielbiajg informowac nas o tym, ze dany produkt osiaga ,,najwicksza"
lub ,,najszybciej rosnaca" sprzedaz na catym rynku, dzigki czemu nie musza nas wprost
przekonywac, ze jest to produkt najlepszy. Wystarczy poinformowac, ze inni klienci tak mysla - i
to stanowi przekonywajacy dowad.

Autorzy telewizyjnych akcji zbierania datkow poswigcajg bardzo duzo czasu na wymienianie
nazwisk widzow, ktérzy datek juz ztozyli, méwigc wyraznie, cho¢ bez stow: ,,Spo6jrz no, ilu ludzi
juz ztozyto datek. To musi by¢ wtasciwe zachowa-
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Rycina 4.1 50 milionéw Amerykandéw nie moZe si¢ myli¢

nie!". Gdy mania dyskotek osiagneta swoj szczyt, wielu wiascicieli kreowato spoteczny dowod
popularnosci i jakosci swej dyskoteki wynajmujgc ludzi, ktorzy... stali w kolejkach po bilety
(przed na wpot pustymi dyskotekami). Wszelkiego rodzaju sprzedawcy sg czesto instruowani, by
mozliwie czgsto nadmieniali o innych klientach, ktorzy zakupili juz produkt. Zgrabnie ujat to
Cavett Roberts, konsultant handlowy, w swojej instrukcji dla uczacych si¢ zawodu sprzedawcy:
»Poniewaz 95% ludzi to imitatorzy (nasladowcy), a tylko 5% to inicjatorzy, ludzi bardziej
przekonuje postgpowanie innych, niz jakikolwiek dowdd jakosci produktu, ktéry moglibysSmy im
przedstawic".

Rowniez badacze postugujacy si¢ metodami opartymi na dowodzie spotecznym uzyskuja
czasami zadziwiajace rezultaty . Jednym z bardziej znanych jest Albert Bandura, ktory
skonstruowat wiele metod stuzacych eliminowaniu niepozadanych zachowan.
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Rycina 4.2 Szukajgc wiekszego (i jeszcze wiekszego) sensu
Nacisk tlumu jest ogromny

Na przyktad wykazat, ze ludzie cierpigcy na fobie - silne leki przed jakim$ rodzajem
przedmiotow - moga w zadziwiajaco prosty sposob zosta¢ z nich wyleczeni. W jednym z
wczesnych badan Bandury 1 jego zespotu (Bandura, Grusec i Menlove, 1967) dzieci cierpiace na
silny lgk przed psami ogladaty przez 20 minut dziennie chtopca wesoto bawigcego si¢ z psem.
Pomimo prostoty tego zabiegu, juz po czterech dniach jego stosowania az 67% godzito si¢ zostaé
Z psem sam na sam i probowato si¢ z nim pobawi¢. Pomiary lgku przed psami wykonane miesigc
pozniej wykazaly przy tym, Zze zmiana ta nie tylko nie zanikta wrazz uptywem czasu, ale wrecz
przeciwnie - sktonnos$¢ dzieci do kontaktowania si¢ z psami nawet nieco wzrosta. Waznego
odkrycia praktycznego dokonano w nastgpnym badaniu z udziatlem dzieci wyjatkowo silnie
bojacych si¢ psow (Bandura i Menlove, 1968). Okazato sig¢, ze dla pomniejszenia tych lekow nie
byta konieczna obserwacjana zywo - podobny wptyw wywierato ogladanie jedynie filmu
przedstawiajacego zabawe innego dziecka z psem. Przy tym najskuteczniejsze okazaty sie filmy
przedstawiajace kilkoro innych dzieci bawiacych si¢ z réznymi psami. Spoteczny dowod
shusznosci zdaje si¢ wiec najsilniejszy, kiedy pochodzi od wielurdznych oséb 2.

1. Program badawczy zrealizowany przez Kennetha Craiga i jego wspolpracownikow
wykazal, ze nawet cos tak osobistego, jak sila odczuwanego bolu, pozostaje pod wplywem
zasady spotecznego dowodu stusznosci. W jednym z tych badan wykazano na przyktad, ze
osoby majgce okazje obserwowac innego cztowieka dzielnie znoszgcego bol wywoltany
Szokami elektrycznymi, same odczuwaty stabszy bol, co wykazaty nie tylko ich
subiektywne oceny, ale rowniez psychofizyczne miary wrazliwosci czuciowej,
elektrycznego przewodnictwa skory czy tempa akcji serca (Craig i Prkachin, 1978).

2. Czytelnik trapiony wqtpliwosciami, czy oceny poprawnosci jakiegos dziatania sq
rzeczywiscie tak dalece uzaleznione od liczby innych ludzi wykonujgcych to dziatanie,
moze przeprowadzic prosty eksperyment. Stan na ruchliwym chodniku, wybierz sobie
puste miejsce na niebie lub wysokim budynku i wpatruj sie w nie bez ruchu przez minute.
Niewiele si¢ podczas tej minuty wydarzy - wigkszos¢ ludzi minie ci¢ bez zwracania uwagi
na punkt, w ktory patrzysz. Nastgpnego dnia wez ze sobg czworo znajomych i wszyscy
zrébcie to samo - zacznijcie patrze¢ w wybrany pusty punkt na niebie.



SPOLECZNY DOWOD SEUSZNOSCI 115

Silny wptyw sfilmowanych przyktadow jakiego$ zachowania moze by¢ spozytkowany
jako metoda terapeutyczna takze przy innych problemach. Robert 0'Connor (1972) uzyskat na
przyktad uderzajace rezultaty w badaniach nad przedszkolakami cierpigcymi na zahamowania
spoteczne. Kazdy z nas miat okazj¢ zaobserwowac takie dzieci - strasznie nieSmiale, stojace
samotnie na uboczu poza kregiem czy grupa bawiacych si¢ rowiesnikow. Ten wezesny wzorzec
zachowania moze by¢ poczatkiem dtugotrwatej izolacji, pogarszajacej przystosowanie spoteczne
w pozniejszym, dorostym juz zyciu. Probujac zaradzi¢ wezesnym oznakom takiego wzorca
izolacji, 0'Connor nagral film zawierajacy jedenascie scenek z przedszkola, z ktorych kazda
przedstawiata samotne dziecko przygladajace si¢ najpierw zabawie innych, a nastgpnie
wlaczajace sie w t¢ zabawe ku zadowoleniu wiasnemu i innych dzieci. Nastepnie wyswietlat ten
film najbardziej zahamowanym spotecznie dzieciom, wybranym z czterech przedszkoli. Skutki
tego zabiegu okazaly sie godne uwagi - bezposrednio po filmie wycofujace si¢ dotad dzieci
zaczgty podejmowac kontakty z rowiesnikami rownie czgsto, jak dzieci ,,normalne". Jeszcze
bardziej zadziwiajace okazaly si¢ rezultaty powtornych obserwacji dokonanych na terenie
przedszkoli w sze$¢ tygodni pozniej. Cho¢ wycofujace si¢ dzieci, ktore nie miaty okazji ogladac
filmu O'Connora, pozostawaty rdwnie izolowane jak przedtem, ci niegdysiejsi samotnicy, ktorzy
obejrzeli film, okazali si¢ wrecz liderami w zakresie liczby nawigzywanych z rowiesnikami
kontaktow. Nawet jednokrotne obejrzenie tego 23-minutowego filmu wystarczalo do odwrocenia
biegu wydarzen, mogacych doprowadzi¢ do trwatego defektu w kontaktach spotecznych dziecka

i pozniejszego dorostego. Tak wielka jest moc przekonywania spotecznego dowodu stusznosci 2.

Po koncu $wiata

Chciatbym teraz opisa¢ moj ulubiony przyktad badan ilustrujgcych niezwykta moc spotecznego
dowodu stusznosci. Badania te postuzyly sie - doskonata, cho¢

W ciggu 60 sekund zbierze si¢ wokot was spory ttumek ludzi z zaciekawieniem
zadzierajgcych glowy. Nawet ci przechodnie, ktorzy przy was nie przystang, zwykle
jednak spojrzq w gore, w ow tajemniczy pusty punkt. Jezeli wyniki waszego eksperymentu
bedq podobne do tego, co uzyskali trzej psychologowie spoteczniw Nowym Jorku
(Milgram, Bickman i Berkowitz, 1969), to spowodujecie, ze 80% wszystkich przechodniow
podniesie wzrok na wasz pusty punkt na niebie.

3. Inne badania pokazujq jednak i ciemniejszq strone konsekwencji oglgdania przez dzieci
filmow na przyklad zawierajgcych przemoc i agresje, co moze wbudowywaé w nie
przekonanie, zZe sq to wlasciwe sposoby postepowania (Eron i Huesmann, 1985). Ogdlnie
rzecz biorgc, diugotrwaly wplyw oglgdania agresji w telewizji na pojawianie sie
przemocy we wltasnym zachowaniu dziecigcych widzow jest daleki od prostoty (Freedman,
1984). Jednak wyniki dobrze kontrolowanego eksperymentu, wykonanego przez Roberta
Lieberta i Roberta Barona (1972) sq mocno niepokojgce. Jedna grupa dzieci oglgdata
program telewizyjny przedstawiajgcy wzajemngq, zamierzong agresje ludzi, podczas gdy
inna grupa oglgdata film kontrolny (wyscigi konne). Po obejrzeniu filmu dzieci z
pierwszej grupy ujawnialy znacznie wiecej agresji w kontaktach z rowiesnikami niz dzieci
z grupy drugiej. Dotyczyto to obu pici i obu badanych grup wiekowych (5-6-latkowie i 8-
9-latkowie).
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zbyt rzadko uzywana przez psychologéw - metoda ,,obserwacji uczestniczacej" (polegajaca na
uczestnictwie badacza w jakim$ naturalnie wystepujacym procesie spotecznym). Uzyskane w
nich wyniki mogg by¢ przedmiotem zainteresowania nie tylko psychologéw, ale nawet
historykow 1 teologéw, a co najwazniejsze - pokazuja one, jak sami, z whasnej woli postugujemy
si¢ spotecznymi dowodami stuszno$ci, aby uwierzy¢ w to, w co wierzy¢ pragniemy.

Od tysiecy lat pojawiajg si¢ w dziejach ludzkosci rézne sekty religijne czy grupy kultowe
prorokujace rychty koniec $wiata, a takze obiecujace odpuszczenie grzechow i wieczng
szczesliwos¢ tym, ktorzy w proroctwo uwierza. Kazdemu proroctwu nieodmiennie towarzyszy
zapowiedz jakiego$ wstrzasajacego wydarzenia (zwykle kataklizmu powodujacego koniec
Swiata), ktore zapoczatkuje czas zbawienia. | kazdemu proroctwu nieodmiennie towarzyszy
dotkliwy zawod wyznawcow, jako ze okazuje si¢ ono fatszywe.

Historia odnotowuje jednak pewien zadziwiajacy wzorzec zachowania u wyznawcow
proroctwa, bezposrednio po wyjsciuna jaw jego falszu. Zamiast czym predzej rozwigzac sie w
obliczu ewidentnej kleski gtoszonych wierzen, sekty takie czesto jeszcze bardziej utwierdzaja sig
w owych wierzeniach. Narazajac si¢ na kpiny swoich ziomkow, wychodza na ulice - gtoszac
swoje stowo w nadziei pozyskania nowych zwolennikow. Ich apostolski duch zdaje si¢ by¢
wzmocniony, a nie ostabiony oczywistym falszem niespelnionego proroctwa. Przydarzyto si¢ to
w I wieku montanistom, dziatajagcym na terenie obecnej Turcji, w wieku XVI - holenderskim
anabaptystom, w XVII - sabbatystom z Izmiru oraz millerytom w XIX wieku w Ameryce. Trzej
psychologowie - Leon Festinger, Henry Kiecken i Stanley Schachter - pracujacy podoéwczas na
Uniwersytecie Minnesota, ustyszeli o pojawieniu si¢ kolejnej takiej grupy w Chicago i
postanowili zbada¢, co si¢ w niej dzieje. Wybrali metode obserwacji uczestniczacej, czyli
przytaczyli si¢ incognito do wyznawcow, co pozwolito im uzyska¢ bogaty i bezposredni wglad w
rozw0j rozgrywajacych sie w grupie wydarzen w przeddzien prorokowanego kataklizmu 1 dnia
nastgpnego (Festinger, Riecken i Schachter, 1964).

Rzeczona grupa wyznawcoéw byta niewielka i nigdy nie przekroczyta 30 cztonkow.
Lideréw grupy stanowita para w $rednim wieku - dr Thomas Armstrong i pani Marian Keech (nie
byty to ich prawdziwe nazwiska, cho¢ pod takimi zostali opisani w ksigzce Festingera 1
wspotpracownikow). Doktor Armstrong, lekarz studenckiej stuzby zdrowia, od dawna
interesujacy si¢ okultyzmem, mistycyzmem 1 latajagcymi spodkami - wystepowal w grupie jako
otoczony szacunkiem ekspert w tych sprawach. Jednak prawdziwym centrum uwagi i aktywnosci
grupy byta pani Keech. Kilka miesigcy wczesniej zaczeta otrzymywa¢ wiadomos$ci od pewnych
duchowych istot, ktére nazywata ,,Straznikami" i ktore zamieszkiwaty inng planete. Wtasnie owe
wiadomosci, przesytane za posrednictwem ,,automatycznie piszacej" reki pani Keech, tworzyly
zasadniczg tres¢ religijnych wierzen grupy. Tres$¢ postannictwa Straznikow nawigzywata luzno
do wierzen chrzescijanskich.

Przesytane przez Straznikoéw wiadomosci, zawsze szczegotowo dyskutowane 1
interpretowane przez grupe, jeszcze wigcej zyskaty na znaczeniu od czasu,
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gdy pojawity si¢ w nich zapowiedzi rychtego kataklizmu - wielkiego potopu, ktory miat ogarna¢
najpierw potkule zachodnig, by potem pochtong¢ i reszt¢ Ziemi. Co zrozumiate, wyznawcy kultu
wpadli poczatkowo w przerazenie, jednak nadchodzace dalej przestanie Straznikow uspokoito
ich, ze oni 1 wszyscy inni, ktorzy w nie uwierza, zostang ocaleni. Przed ostateczng katastrofa
naszego $wiata miaty przyby¢ latajace spodki, zabierajac ich w bezpieczne miejsce,
przypuszczalnie na jakiej$ innej planecie. Plan zbawienia nie byt zreszta szczegétlowo znany,
wyznawcy mieli jedynie przygotowaé sie do niego, wyuczajac si¢ pewnych haset i odzewow
(,,Zostawitam swoj kapelusz w domu", ,,Jak brzmi twoje pytanie?", ,,Jestem swoim wtasnym
portierem") oraz usuwajac wszystkie metalowe elementy z ubran, gdyz ich pozostawienie
narazitoby podro6z latajacy-mi spodkami na wielkie niebezpieczenstwo.

W okresie poprzedzajacym dzien zagtady 1 zbawienia, Festinger, Riecken 1 Schachter
zaobserwowali, Ze poziom zaangazowania wyznawcoOw w owe wierzenia byt bardzo wysoki.
Swiadczyto o tym podejmowanie roznych nieodwracalnych krokow. Wiekszo$¢ wyznawcow
napotkata ostry sprzeciw swoich krewnych 1 przyjacidt, a jednak wolata wybra¢ swa nowa wiare
za ceng utraty kontaktow z rodzing i przyjaciotmi. Niektorzy musieli stawic czoto grozbom, ze
rodziny wystapia o ich ubezwtasnowolnienie jako umystowo chorych, a siostra dr. Armstronga
zwrocita si¢ do sagdu o odebranie mu praw rodzicielskich nad dwojgiem jego mtodszych dzieci.
Wielu wyznawcow porzucito prace lub studia, by moc bez reszty poswiecic si¢ religii. Niektorzy
nawet porozdawali lub wyrzucili posiadane przedmioty w przekonaniu, ze wkrotce i tak nie beda
im potrzebne. Sita narastajgcego przekonania, ze posiedli prawde, pozwolita tym ludziom stawié
czoto ogromnym naciskom spolecznym, ekonomicznym i prawnym.

Drugim zjawiskiem, jakie uderzyto badaczy, byta dziwna biernos¢ grupy - jak na
jednostki tak silnie przekonane o prawdziwos$ci swojej wiary, czynili zdumiewajaco mato dla jej
rozprzestrzenienia wsrod innych. Cho¢ od poczatku oglosili termin zblizajacej si¢ katastrofy, nie
probowali nikogo nawracac, poprzestajac jedynie na kontaktach z tymi, ktorzy i tak juz wierzyli.

Nieche¢ do publicznego apostolstwa przejawiata si¢ takze w dyskrecji i chronieniu
tajemnic kultu - dodatkowe kopie ,,Postania Straznikow" zostaty spalone, wprowadzono sekretne
hasta i znaki, nawet dawnym i sprawdzonym wyznawcom nie pozwalano na notowanie tresci
niektorych sekretnych tasm magnetofonowych. Unikano tez wszelkiego rozgtosu. W miare
zblizania si¢ dnia katastrofy, przed domem pani Keech, gdzie wyznawcy kwaterowali, pojawiata
sie coraz wigksza liczba dziennikarzy, sprawozdawcow radiowych i telewizyjnych. Wiekszo$¢ z
nich odsytana byta jednak z kwitkiem, a najczgstszg odpowiedzig wyznawcow na zadawane im
pytania byto - ,,No comment". Zniechgceni dziennikarze ponownie pojawili si¢ w momencie, gdy
rozeszta si¢ wiadomo$¢ o usunigciu doktora Armstronga z pracy, a jednemu, szczegolnie
natarczywemu, trzeba byto wrecz grozi¢ postgpowaniem sagdowym za naruszenie prywatnosci
cztonkow sekty. Podobne obl¢zenie dziennikarzy odparto w przeddzien daty potopu, kiedy to
pojawito si¢ wielu reporterow z licznymi pytaniami do wyznawcow kultu.
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Prowadzacy obserwacje psychologowie podsumowali potem zachowanie wyznawcow w
stowach niepozbawionych szacunku: ,,Mimo ogromnego zainteresowania sekta, jej cztonkowie
stanowczo unikali tej stawy. Cho¢ otworzyty si¢ przed nimi ogromne mozliwosci gloszenia swej
wiary i nawracania innych, pozostali przy swej tajemniczej pows$ciagliwosci, zachowujac si¢ z
obojetnoscia graniczaca z poczuciem wyzszosci". (Festinger 1 in., 1964).

Kiedy juz wszyscy reporterzy i niedoszli konwertyci zostali usunigci z domu, cztonkowie
sekty zajeli si¢ koncowymi przygotowaniami do przyjecia latajacych spodkow, ktdre przybyé
miaty o potnocy. Ogladana przez Festingera, Rieckena i Schachtera scena musiata mie¢ w sobie
co$ z teatru absurdu. Skadinad zupetnie zwyczajni ludzie - gospodynie domowe, studenci, uczen
szkoty $redniej, wydawca, lekarz, sprzedawca ze sklepu metalowego ijego matka - z zapatem
oddawali si¢ uczestnictwu w tragikomedii. Wskazowki otrzymywali od dwojga wyznawcow
pozostajacych od czasu do czasu w kontakcie ze Straznikami - tego bowiem wieczoru
,mechaniczne pisanie" pani Keech zostato wsparte ,,mechanicznym moéwieniem" pani Berthy (z
zawodu kosmetyczki), ktorej ,,Stworca" zaczat udziela¢ dalszych instrukcji. Wytrwale powtarzali
linijki tekstu, zjakim wej$¢ mieli do zbawczego spodka: ,,Jestem swoim wlasnym portierem",
»Jestem swoja wlasng wskazowka". Rozwazali z powaga, czy telefoniczna wiadomos$¢ uzyskana
od osoby przedstawiajacej si¢ jako Kapitan Video (kosmiczna posta¢ z wyswietlanego
podoweczas serialu TV) to tylko glupi zart, czy tez raczej zakonspirowany przekaz od Straznikow.

Wyznawcy spehnili rowniez pracowicie nakaz usuni¢cia wszelkich metalowych czesci ze
swoich ubran. Powyrywali z butow metalowe oczka na sznurowadta. Kobiety poodpruwaty
zapinki stanikow, a m¢zczyzni zaniki przy spodniach, przewigzanych odtad sznurkiem. Gdy
jeden z badaczy uzmystowit sobie dopiero na 25 minut przed péinoca, ze zapomnial o wypruciu
zamka przy spodniach, spowodowato to ,,niemalze paniczng reakcje. Musial pospiesznie przej$¢
do sypialni, gdzie dr Armstrong drzacymi r¢koma i z oczami nieustannie kierujacy-mi si¢ na
zegar, pospiesznie wyciat zamek brzytwa wyrywajac jego zaciski za pomoca obcazek". Po
zakonczeniu tej pospiesznej operacji badacz mégt powrdci¢ do pokoju jako mezczyzna -
domysla¢ si¢ mozna - nieco mniej metaliczny, a znacznie bledszy.

Gdy pomoc byta tuz, tuz, cztonkowie sekty zamarli w bezgtosnym oczekiwaniu.

Dobrze wyszkoleni w obserwacji badacze pozostawili taki oto opis tych chwil:

Ostatnie dziesig¢ minut bylo petne napiecia dla zgromadzonych w pokoju. Nie mieli nic
do roboty poza siedzeniem i oczekiwaniem, z ptaszczami w reku. W pelnej napiecia ciszy
stycha¢ bylto jedynie tykanie dwoch zegardw, miedzy ktorymi bylo zreszta 10 minut
roznicy. Gdy ,,szybszy" zegar wskazal pi¢¢ po dwunastej, jeden z zebranych gltosno
zauwazyl ten fakt. Pozostali odpowiedzieli chorem, ze poinoc jeszcze nie nadeszta. Bob
Eastman potwierdzil, ze dobrze chodzi ten drugi zegar - sam go nastawiat po potudniu.
Ten zegar pokazywal cztery minuty przed pdinoca. Minuty te uptynety w kompletne;j
ciszy z wyjatkiem wypowiedzi Marian [Keech], ktora minute przed pétnoca powiedziata
nienaturalnie wysokim glosem:

,,1 oby plan zbawienia si¢ powiodt!". Zegar wybit dwunastg, kazde jego uderzenie
zabrzmiato az do bolu wyraznie w petnej oczekiwania ciszy. Wyznawcy siedzieli bez
ruchu.
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Mozna by oczekiwac jakiej$ ich zauwazalnej reakcji - potnoc mingta i nic si¢ nie
wydarzyto. Sam kataklizm mial nastagpi¢ w niecate siedem godzin poznie;.

A jednak po zgromadzonych w pokoju ludziach nie wida¢ bylo jakiejkolwiek reakcji. Ni
stowa, ni dzwigku. Ludzie siedzieli nieporuszeni z kamiennymi twarzami
niewyrazajacymi niczego. Jedyna osoba, ktora si¢ w ogdle poruszyta, byt Mark Post.
Potozyt si¢ na sofie i zamknat oczy, cho¢ nie zasngt. Gdy pozniej si¢ do niego odzywano,
odpowiadal monosylabami, lecz poza tym lezal bez ruchu. Inni niczego nie dali po sobie
pozna¢, cho¢ potem okazato sig, jak ciezko to przezyli.

Stopniowo i bolesnie, zawista nad grupa atmosfera niepewnosci i rozpaczy.
Jeszcze raz sprawdzono tre$¢ proroctwa i towarzyszacego mu Przestania. Dr Armstrong 1
pani Keech jeszcze raz wyrazili swojg nieztomng wiare. Wyznawcy roztrzgsali jedno
wyjasnienie tego, co nastapito, po drugim, ale zadne ich nie zadowalalo. W pewnym
momencie, okoto czwartej nad ranem, pani Keech nie wytrzymata irozptakata si¢ gorzko.
Powiedziata wsrdd szlochow, Ze sa wsrdd nas osoby poczynajace watpic, ale ze nasza
grupa powinna przekaza¢ swa swiattos¢ tym, ktorzy tak bardzo jej potrzebujg, ze teraz
wszyscy powinnismy trzymaé si¢ razem. Rowniez pozostali utracili swoj letargiczny
spoko6j. Wszyscy byli w widoczny sposob wstrzasnigci, a wieluna granicy tez. Byto juz
wpot do piatej, a nadal nie znaleziono Zzadnego sposobu na poradzenie sobie z
niepotwierdzonym proroctwem. Wiekszo$¢ poczeta otwarcie mowié, ze zadne zbawienie
nie nadeszto.

Zdawato si¢, ze grupa stangta na granicy rozpadu (Festinger i in., 1964).

Gdy zwatpienie poczeto si¢ coraz wyrazniej wkrada¢ w serca zgromadzonych, obserwujacy
badacze zauwazyli dwa zastanawiajgce incydenty. Pierwszy nastapit o 4.45, kiedy reka pani
Keech nieoczekiwanie podjeta ,,mechaniczne zapisywanie" zsylanego z niebios komunikatu. Po
przeczytaniu na glos, komunikat ten okazat si¢ eleganckim wyjasnieniem zdarzen mijajacej nocy.
,»1a mata grup-ka, wyczekujagca samotnie przez catg noc, roztoczyta wokot tyle §wiatta, ze Bog
ocalil $wiat przed zniszczeniem". Cho¢ zgrabne i wszechstronne, wyjasnienie to nie byto jednak
catkowicie zadowalajace. Po jego ustyszeniu jeden z wyznawcow wstal, natozyt ptaszcz,
kapelusz 1 opuscit dom, by juz nigdy wigcej si¢ nie pojawié. Aby przywrdci¢ wiarg cigzko
zawiedzionym wyznawcom, potrzebne byto co$ jeszcze. I to w tym wlasnie momencie nastapit
drugi incydent, tak opisany przez badaczy:

Atmosfera w grupie ulegta gwaltownej zmianie, podobnie jak i zachowanie jej cztonkow.
W kilka minut po wiadomosci, wyjasniajacej powody niepotwierdzenia proroctwa, pani
Keech otrzymata nastepna, nakazujaca jej wyjasnienie to upubliczni¢. Siggneta po telefon
1 wykrecita numer redakcji pewnej gazety. Gdy czekata na potaczenie, kto$ spytat:
»Marian, czy to nie pierwszy raz, kiedy to ty sama dzwonisz do jakiej$ redakcji?"
Odpowiedziata natychmiast: ,,0 tak, po raz pierwszy do nich dzwoni¢. Nigdy nie miatam
im niczego do powiedzenia, ale teraz czuje¢, ze to pilne". To ostatnie uczucie, ze trzeba
pilnie co$ uczyni¢, udzielito si¢ calej grupie. Gdy tylko Marian skonczyta rozmowe,
pozostali wyznawcy poczeli wydzwania¢ do gazet, stacji radiowych, telewizyjnych i
agencji prasowych z wyjasnieniem, dlaczego potop nie nastagpi. W swoim pragnieniu
rozpowszechnienia tej wiadomosci w sposob szybki 1 przekonywajacy poczeli wyjawiaé
wszystko to, co
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dotad otaczali tak wielka tajemnicg. Cho¢ kilka godzin wcze$niej unikali dziennikarzy 1
wszelkiego rozgtosu, teraz sami poczeli gwattownie ich poszukiwa¢ (Festinger 1 in.,
1964).

Wyznawcy zmienili nie tylko swoj dotychczasowy stosunek do rozgtosu, ale i do nowych,
potencjalnych konwertytoéw. Cho¢ poprzednio kandydaci na nawrdconych byli ignorowani i
odprawiani z kwitkiem, w dzien po niedosztym potopie poczeli by¢ traktowani w sposob zgota
odmienny. Wszystkich wpuszczano do domu, odpowiadano na wszystkie pytania, a nawet
zapraszano do $rodka tych, ktorzy si¢ wahali. T¢ nagla sktonno$¢ najlepiej ilustruje reakcja pani
Keech na wizyt¢ dziewigciorga uczniow szkoty Sredniej, ktorzy przybyli nastgpnego wieczoru,
by z nig porozmawiac.

Zastali ja przy telefonie pograzong w dyskusji na temat latajacych spodkdéw z osoba,
ktora, jak si¢ pdzniej okazato, uwazala za kosmitg. Pragnac nadal z nig rozmawiac, a
jednoczesnie nie chege traci¢ nowych gosci, Marian po prostu wiaczyta ich do
telefonicznej konwersacji. Przez godzing rozmawiata na przemian to z uczniami
zgromadzonymi w jej domu, to z ,,kosmitg" przy stuchawce. Ogarnieta byta duchem
apostolstwa tak dalece, ze nie chciata przepusci¢ zadnej okazji (Festinger! in., 1964).

Czemu przypisa¢ tak nagla zmiang w zachowaniu wyznawcow? W ciggu kilku godzin zmienili
si¢ z powSciagliwych i sekretnych straznikow Stowa, w ekspansywnych i fanatycznych jego
glosicieli. Dlaczego w dodatku wybrali tak nie-sprzyjajacy moment na ten obrét o sto
osiemdziesiat stopni - kiedy to niespetnienie proroctwa wystawito ich wiarg na $mieszno$¢ w
oczach wszystkich, ktorzy jej nie podzielali?

Przyczyna zmiany pojawilasi¢ w jakim$ momencie ,,nocy potopu", kiedy to zaczeto si¢
stawac coraz bardziej jasne, Zze proroctwo nie zostanie spetnione. To nie poczatkowa pewnos¢
swego sklonita wyznawcoéw do propagowania swej wiary; doprowadzito do tego dopiero
wkradajace si¢ w nich poczucie niepewnosci. Uzmystowienie sobie, ze skoro falszywe okazaty
si¢ przepowiednie przybycia statku kosmicznego 1 zalania Ziemi przez potop, to rownie fatszywa
moze byc¢ 1 reszta ich przekonan. Zgromadzonym w domu pani Keech perspektywa taka wydac
si¢ musiata przerazajaca. Za daleko juz zaszli, po§wiecili swoim przekonaniom zbyt wiele, by
narazi¢ si¢ teraz na ich zniszczenie - wstyd, koszta ekonomiczne i §mieszno$¢ w oczach innych
bylyby po prostu nie do zniesienia.

Przemozng potrzebe kurczowego trzymania si¢ swej wiary wyrazaly zresztg ich wlasne
wypowiedzi. Na przyktad kobieta z trzyletnim dzieckiem mowita:

Muszg wierzy¢ w nadejscie potopu dwudziestego pierwszego, bo wydatam wszystkie
pienigdze. Rzucitam pracg i kurs komputerowy... Musze w to wierzyc.

Z kolei doktor Armstrong wyznat w cztery godziny po niedosztym przybyciu kosmitow:
Tyle juz przeszedtem. Poswigcitem prawie wszystko, co mialem. Przeciatem wszystkie

wigzy, spalitemza soba wszystkie mosty. Obrocitem si¢ do $wiata plecami. Nie moge
pozwoli¢ sobie na watpliwosci. Muszg wierzy¢. 1 nie ma dla mnie Zadnej innej prawdy.
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Wyobrazmy sobie $lepg uliczke, w jakiej znaleZli si¢ dr Armstrong i jego towarzysze nastgpnego
ranka. Ich zaangazowanie w nowg wiar¢ byto tak wielkie, ze Zadna inna prawda nie wchodzita w
ogole w gre. A jednak wiarata zostata wtasnie bezlito$nie znokautowana przez fakty - zaden
kosmita nie wyladowal, potop nie nastgpit, zadne z wyprorokowanych zdarzen nie nastgpito...
Poniewaz jedyna mozliwa do zaakceptowania prawda zostala podcieta fizycznymi, namacalnymi
dowodami, ludziom tym pozostata tylko jedna droga - zastapi¢ dowody fizyczne dowodami
spolecznymi. Przestato dla nich by¢ wazne to, co namacalnie istnieje, wazne stalo si¢ to, w co
wierzg inni.

W ten sposdb mozna wyjasni¢ nieoczekiwang przemian¢ sekretnych konspiratorow w
zarliwych apostotéw wszem i wobec gloszacych swojg prawde, a takze dos¢ niezrozumiaty
moment, w ktorym przemiana ta nastgpita - doktadnie wtedy, gdy prawda ta zostala zaatakowana
przez fakty. Narazenie si¢ na publiczng $mieszno$¢ i pogarde ze strony niewierzacych stato si¢
bezwzgledng koniecznosciag, poniewaz pozyskanie nowych wyznawcow stanowito jedyng
nadziej¢ uzyskania nowych dowodéw stusznosci wlasnych wierzen. Gdyby udato im sie
rozprzestrzeni¢ Stowo, o§wieci¢ nieznajacych prawdy, przekona¢ niedowiarkéw i1 pozyskaé w ten
sposob nowych wyznawcow, drogie im, cho¢ zagrozone przekonania statyby si¢ przez to
prawdziwsze, gdyz zasada spotecznego dowodu stusznosci powiada: im wiecej ludzi wierzy w
jakas idee, tym bardziej prawdziwa wydaje si¢ ta idea jednostce. Zadanie grupy stato si¢ wigc
jasne - skoro obiektywnych faktow nie mozna byto zmienié, nalezato uzyska¢ chocby dowody
spoleczne. Przekonaj innych, a sam zostaniesz przekonany *.

Przyczyna Smierci — niepewnos¢

Wszystkie dyskutowane w tej ksigzce narzedzia wptywu spotecznego okazuja si¢ w pew nych
okoliczno$ciach skuteczniejsze niz w innych. Aby zatem obroni¢ si¢ przed ich dziataniem,
dobrze jest pozna¢ warunki, w ktérych najbardziej

4. By¢ moze z powodu wielkiej desperacji, z jaka cztonkowie opisywanej grupy podeszli do
tego zadania, nie udato im si¢ nigdy pozyska¢ ani jednego nawrdconego. Dopiero
woweczas, gdy zawiodly dowody nie tylko fizyczne, ale i spoteczne, grupa ulegta
szybkiemu rozpadowi. W trzy tygodnie po niedosztym potopie grupa poszta w catkowita
rozsypke, a jej cztonkowie tylko sporadycznie si¢ z soba kontaktowali. O ironio - jeszcze
jedno proroctwo nie zostato potwierdzone, potop bowiem zamiast ocali¢ grupe,
doprowadzit do jej zagtady.

Jednak nie wszystkie sekty gtoszace koniec §wiata rozpadty si¢ w ten sposob. Jezeli
udawato im si¢ pozyska¢ nowych wyznawcow - a dzigki temu i dowody prawdziwosci
gloszonych wierzen - udawato si¢ im takze przetrwac i niezle prosperowac. Na przyktad,
kiedy rok 1533 nie przynidst konca §wiata zapowiadanego przez holenderskich
anabaptystow, rozwingli oni niestychanie intensywng kampani¢ misyjng, wktadajac w nig
bezprzyktadng ilo$¢ energii i wysitkow. Niezwykle wymowny misjonarz, Jakob van
Kampen, jednego tylko dnia ochrzcit 100 nowych wyznawcoéw. Wywotlany kampanig
misyjng efekt kuli $nieznej byt tak wielki, ze anabaptysci szybko przezwycigzyli
nieprzychylng wymowe fizycznych faktoéw, nawracajac dwie trzecie mieszkancow
holenderskich miast na swojg wiarg.
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jeste$my narazeni na ich skuteczno$¢. Podstawowy warunek obowigzywania zasady spotecznego
dowodu sugerujg dzieje grupy wyznawcodw z Chicago. To szeroko rozlewajgca si¢ niepewnos¢
zamienita ich w poszukiwaczy nowych wyznawcow. Ogdlnie rzecz biorac, najbardziej sktonni
jesteSmy uzna¢ dziatania innych za dowdd stusznosci wtedy, gdy jesteSmy niepewni swego, gdy
sytuacja jest niejasna i dwuznaczna, gdy kroluje niepewnosé (Tesser, Campbell 1 Mic-kler, 1983;
Mulkin i Hogg, 1983; Wooten i Read, 1998).

Przy rozwazaniu ludzkich reakcji na niepewno$¢ tatwo jednak poming¢ pewien subtelny,
cho¢ wazny fakt - inni takze poszukujag dowoddéw spotecznych. Szczegdlnie w sytuacjach
wieloznacznych, niejasnych, sktonno$¢ kazdej jednostki do przygladania si¢ temu, co czynig inni,
prowadzi do fascynujacego zjawiska nazwanego niewiedzg wielu (plurolisticignorcmce).
Doglebne zrozumienie tego zjawiska pomaga w wyjasnieniu do$¢ powszechnej w naszym kraju
»znieczulicy spotecznej" - sytuacji, w ktorej cale grupy widzow czy przechodniow nie udzielaja
pomocy ludziom, ktorzy znajdujg si¢ w potrzebie.

Klasycznym i szeroko komentowanym w dziennikarskich, politycznych i naukowych
kregach przypadkiem takiej znieczulicy bylta historia zabojstwa mieszkanki Nowego Jorku,
Catherine Genovese. Ta dwudziestokilkuletnia kobieta zostata zamordowana na wtasnej ulicy,
poznym wieczorem, kiedy wracata z pracy. Morderstwo nigdy nie jest sprawg drobng, jednak w
miescie o takich rozmiarach i atmosferze jak Nowy Jork, podobny incydent zajmuje nie wigcej
niz niewielki kawatek strony ,,New York Timesa". Historia Catherine Genovese umartaby wiec
wraz z nig, w marcu 1964 roku, gdyby nie pewna pomytka.

Tak si¢ zdarzyto, ze w tydzien pozniej redaktor ,, Timesa", A. M. Rosenthal, spotkat si¢ na
lunchu z komisarzem policjii wypytywat go o przypadki zabojstw w dzielnicy Queens. Poniewaz
byla to ta dzielnica miasta, w ktdrej zostata zamordowana Genovese, komisarz omytkowo uznat,
1z Rosenthal wypytuje go wtasnie o to morderstwo 1 wyjawit pewna niepojeta okolicznos¢, jaka
temu przestepstwu towarzyszyta. Okoliczno$¢ ta wstrzgsata kazdym, kto jg poznat i komisarz nie
byt tu wyjatkiem. Ot6z $mier¢ Catherine Genovese nie byta skutkiem cichego i potajemnego
napadu, ktorego nikt nie zdazyt zauwazy¢. Przeciwnie. Napad byt dtugotrwaty, gltosny 1
publiczny. Zabdjca gonit ofiare 1 dopadatl jg trzykrotnie w ciggu 35 minut, posrdd jej krzykow 1
wotania o pomoc, zanim jego n6z w koncu jej nie uciszyt. I co zgota niewiarygodne,
wszystkiemu temu przygladato si¢ z zacisza okien swoich mieszkan 38 sgsiadow ofiary. Nikt z
sasiadow nie uczynil nawet tyle, by zadzwoni¢ po policje.

Rosenthal, doswiadczony reporter, zdobywca nagrody Pulitzera, natychmiast wyczut tu
wartg opisania histori¢ i wystat reportera w okolice, w ktorej popelniono morderstwo. Jego
zadaniem byto sporzadzenie reportazu na temat zachowania sagsiadow nieszczgsnej Genovese. W
ciggu tygodnia ,,New York Times" opublikowat na pierwszej stronie dtugi reportaz, ktory
wzbudzit liczne kontrowersje i dyskusje. Poczatkowe akapity reportazu oddaja caty jego ton:

Przez ponad pét godziny 38 szanowanych i respektujacych prawo obywateli Queens
przygladato si¢ zabdjcy trzykrotnie atakujgcemu samotng kobiete na Kew
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Gardens. Dwukrotnie wystraszyly morderce gltosy 1 widok $wiatla zapalanego w oknach.
Jednak za kazdym razem powracal, odnajdywat ranng kobiet¢ i ponownie ranit jg nozem.
Nikt nie zadzwonil na policj¢ w trakcie napadu, jedna osoba zatelefonowata, kiedy ofiara
juz nie zyta.

Od czasu morderstwa mingty juz dwa tygodnie. Jednak zastepca gléwnego
inspektora, Frederick M. Lussen, dowodzacy dzielnicowg policjai majacy za sobg 25-
letnig prace w wydziale zabdjstw, ciggle jeszcze jest wstrzasnigty. Potrafi bez-namigtnie
wspomina¢ wiele przypadkow morderstw, z jakimi zdarzyto mu si¢ osobiscie zetkngé.
Jednak przy wspomnieniu morderstwa na Kew Gardens nie jest w stanie zachowac
zimnej krwi. Nie dlatego, ze byto to morderstwo, ale dlatego, Ze ,,przyzwoici" ludzie nie
byli w stanie zrobi¢ nawet tyle, by zadzwoni¢ po policj¢ (Ganzberg, 1964).

Niemal kazdy, kto zapoznat si¢ z tg historig, byl nig réwnie wstrzasnigty, nie mogac jej
zrozumie¢. Po szoku nastgpito niedowierzanie - policji, dziennikarzy, a potem i szerszej
publicznosci. Jak to mozliwe, ze 38 ,,przyzwoitych" ludzi nie podjeto w tych warunkach
jakiegokolwiek dziatania? Nikt nie mogl tego pojaé, nie wytaczajac samych swiadkow
morderstwa. ,,Nie mam pojecia, jak do tego mogto dojs¢" - mowili. Niektorzy prébowali podac
jakies$ niezbyt przekonywajace wyjasnienie wiasnej biernosci, na przyktad dwoje czy troje
twierdzito, Ze si¢ bali i nie chcieli ,,da¢ si¢ wciagnac". Takie wyjasnienie nie wytrzymuje jednak
krytyki - zwyczajny, anonimowy telefon na policje mogl przeciez ocali¢ zycie Catherine
Genovese, nie narazajac dzwonigcego na jakiekolwiek konsekwencje.

Biernosci §wiadkow tego zdarzenia nie jest wigc w stanie wyjasni¢ ani strach, ani obawa przed
komplikacjami. Nastapito tu co$ innego, cho¢ sami uczestnicy zdarzenia nie zdawali sobie
sprawy z tego, co to byto.

Niezrozumiato$¢ nie jest jednak czyms$, co przysparzatoby gazecie czytelnikow, a wiec
wszystkie gazety i inne media podkreslaty wcigz tylko jedno wyjasnienie, noszace jakies$ Slady
prawdopodobienstwa. Swiadkowie morderstwa, nie rézniacy sie przeciez niczym szczegdlnym
od nas samych, po prostu zlekcewazyli cate wydarzenie, pozostali obojetni. Pod wplywem
trudno$ci wspolczesnego zycia, szczegdlnie w wielkich miastach, Amerykanie stajg si¢ narodem
egoistycznym, ogarni¢tym ,,znieczulica" i obojetnoscig na los wspotobywateli.

Na poparcie tej interpretacji zaczely si¢ pojawiac opisy rowniez innych przypadkow
apatii i obojetnosci. Nie zabrakto takze utrzymanych w podobnym tonie komentarzy réznych
,fotelowych" uczonych [a wiec takich, ktorzy siedzg w fotelu i jedynie gleboko mysla, zamiast
sprawdza¢ tratho$¢ swoichmysli w badaniach - przyp, thum.], nalezacych do tego specyficznego
gatunku ,,badaczy", ktoérych nigdy nic nie zdota zadziwi¢ i na wszystko maja gotowa odpowiedz
dla prasy. Wszyscy oni takze dostrzegali ogromne konsekwencje spoleczne przypadku Genovese
1 wszyscy postugiwali si¢ stowem ,,apatia", wystepujacym takze, o dziwo, w nagléwku artykutu z
»limesa", Roznili si¢ natomiast wyjasnieniami przyczyn owej apatii. Jeden przypisywat ja
przemocy wylewajacej si¢ z telewizyjnych ekranéw, inny - wypartej do podswiadomosci agresji;
wigkszo$¢ jednak snuta rozwazania nad ,,depersonalizacja" zycia w wielkim miescie, z jego
,wyalienowaniem jednostki z grupy spotecznej". Nawet Rosenthal, dziennikarz, ktory
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doprowadzit do wydobycia calej tej historii na $wiatlo dzienne 1 w koficu poswigcitjej cata
ksigzke, podpisal si¢ pod tg teorig apatii wywotanej warunkami miejskiego zycia.

Nikt nie moze powiedzie¢, dlaczego tych 38 0sob nie siggneto po telefon podczas ataku
na panig Genovese, skoro one same nie sg w stanie tego powiedziec.

Przypuszcza¢ jednak mozna, ze powodem byta apatia charakterystyczna dla mieszkancow
wielkich miast. Gdy cztowiek jest otoczony dostownie milionami innych, ochrona przed
ich ciagla obecnoscia 1 wynikajacymi stad dolegliwo$ciami staje si¢ niemalze kwestig
psychicznego przetrwania. Jedyng mozliwa obrong staje si¢ ignorowanie obecnosci
innych. Zobojetnienie na sgsiadai jego los jest wyuczonym odruchem zycia w Nowym
Jorku i innych wielkich miastach (A. M. Rosenthal, 1964).

Morderstwo to - znane dzi¢ki ksigzce Rosenthala i wielu publikacjom prasowym, telewizyjnym,
a nawet sztuce teatralnej osnutej na jego tle - przyciagneto tez uwage dwoch nowojorskich
profesorow psychologii, Bibba Latanego i1 Johna Darleya (1968b). Zanalizowali oni dostgpne
relacje o tym wydarzeniu i - positkujac si¢ swoja wiedza z psychologii spotecznej - sformutowali
wyjasnienie z pozoru najbardziej nieprawdopodobne z mozliwych. Trzydziestu o§miu swiadkow
zdarzenia nie zareagowato na nie wtasnie dlatego, ze byto ich az tak wielul

Latane i Darley przypuszczali, ze szans¢ udzielenia pomocy przez §wiadkow jakiegos
wypadku maleja wtedy, jezeli sg oni w towarzystwie innych swiadkéw.

Po pierwsze z powodu rozproszenia odpowiedzialnosci: jezeli mogacych pomoc osob jest wiele,
to zmniejsza si¢ osobista odpowiedzialno$¢ kazdej z nich za udzielenie tejze pomocy. ,,Moze kto$
inny zadzwoni albo juz to zrobit". Kiedy kazdy mysli, ze pomocy udzieli kto inny, to w rezultacie
nie udziela jej nikt.

Powdd drugi ma bardziej intrygujacy charakter 1 wigze si¢ z zasadg spotecznego dowodu
shusznosci oraz zjawiskiem niewiedzy wielu. Sytuacja wymagajaca udzielenia komu$ pomocy
wecale nie zawsze jest taka, na jaka wyglada. Czy ten m¢zczyzna  lezacy w alejce doznat ataku
serca, czy raczej jest pijany? Czy rwetes za Sciang to napad wymagajacy wezwania policji, czy
raczej odgltosy matzenskiej ktotni, gdzie interwencja, tym bardziej policyjna, bylaby jak
najbardziej nie-wskazana? Co wlasciwie si¢ dzieje? W obliczu tego rodzaju niejasnosci,

naturalne jest poszukiwanie wskazowek w tym, co robig inni. Obserwujac zachowanie innych
mozemy zorientowac si¢, czy dana sytuacja wymaga z naszej strony jakiej$ interwencji, czy tez
nie.

Latwo jednak zapomnie¢ o tym, Ze inni rowniez poszukujg spotecznych dowodow.
Poniewaz za$ wszyscy mniej lub bardziej chcemy wygladaé na ludzi zrownowazonych i
opanowanych, rozgladamy si¢ jedynie ukradkowo, nie dajac po sobie pozna¢ nekajacej nas
niepewnosci. W konsekwencji, wszyscy wokol wygladaja na niezbyt poruszonych
rozgrywajacym si¢ wydarzeniem. A zatem nie jest ono niczym nadzwyczajnym, zadna
interwencja nie jesttu potrzebna - wnioskujemy w mysl reguty spotecznego dowodu stusznosci.
To wtasnie jest stan niewiedzy wielu, w ktorym ,,kazdy z obecnych decyduyje, ze skoro nikt inny
si¢ nie przejmuje, to nie ma si¢ czym przejmowac. W tym czasie niebezpieczen-
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stwo moze osiagnac rozmiary, przy ktérych samotna jednostka - gdyby nie oboje¢tnos¢ innych -
zdecydowalaby sie interweniowa¢ (Latane i Darley, 1968b) °.

Podejscie naukowe

Fascynujaca konsekwencjg rozumowania Latanego 1 Darleya jest to, ze poszukiwanie
bezpieczenstwa poprzez ,,zgubienie si¢ w ttumie" jest pomystem catkowicie blednym z punktu
widzenia ofiary. Moze by¢ doktadnie na odwrot - potrzebujac pomocy, tatwiej jg uzyskamy od
pojedynczego $wiadka niz od wigkszej ich liczby. Darley, Latane iich wspotpracownicy
przeprowadzili seri¢ systematycznych badan nad tym zagadnieniem (por. Latane i Nida, 1981),
ktore daty zupetnie jednoznaczne wyniki. Rdzeniem uzywanej przez nich metody bylo
aranzowanie roznych naglych, a wymagajacych interweniowania sytuacji, ktérym przygladata si¢
albo jedna osoba, albo wigksza ich liczba. Tym, co mierzono, byta za$ liczba przypadkow, w
ktorych pomoc zostata udzielona. W pierwszym z tych badan (Darley i Latane, 1968) okazato sie,
ze student dostajacy ataku padaczki w 85% przypadkow otrzymywal pomoc ze strony samotnego
obserwatora, natomiast tylko w 31% przypadkéw pomoc nadchodzita, gdy obserwatorow byto az
pieciu. Zwazywszy, ze w pierwszym rodzaju warunkoOw pomoc zostata udzielona prawie zawsze,
trudno utrzymywacé, ze jesteSmy spoteczenstwem ogarnigtym znieczulicg. To obecnos¢ innych
okazata si¢ oczywistym czynnikiem sprowadzajacym udzielanie pomocy do zawstydzajaco
matych rozmiarow.

W innym eksperymencie poddano badaniu rol¢ spotecznego dowodu stusznosci w
wywolywaniu ,,apatii" swiadkow. W grupie $wiadkéw wydarzenia umieszczano podstawiong
osob¢ wyuczong, by zachowywac sig tak, jak gdyby nic si¢ nie stato. Na przyktad w pewnym
eksperymencie przeprowadzonym w Nowym Jorku (Latane 1 Darley, 1968a) zaobserwowano, ze
75% samotnych $wiadkow podejmowato interwencje, gdy zobaczylo dym wydzielajacy sie spod
drzwi sgsiedniego pokoju. Gdy swiadkow bylo troje, interwencje¢ podejmowano jedynie w 38%
przypadkow. Liczba ta spadta do zaledwie 10%, kiedy w trzyosobowej grupie podstawiono dwie
0soby poinstruowane, by zachowywac sie ,,jak gdyby nigdy nic". W podobnym badaniu
przeprowadzonym w Toronto (A. S. Ross, 1971), 90% samotnych $wiadkow podejmowato
interwencje wobec zaledwie 16% w sytuacji, kiedy to z wlasciwym badanym przebywaly dwie
bierne, podstawione osoby.

Obecnie do$¢ dobrze juz wiemy, kiedy ofierze wypadku zostanie udzielona pomoc. Po
pierwsze wbrew wszystkim narzekaniom na znieczulice wspoiczes-

5. Tragiczne konsekwencje zjawiska niewiedzy wielu wyraziscie ilustruje nastepujgcy
komunikat agencji UPI z Chicago:
Policja twierdzi, ze w jasny dzien i w poblizu jednej z najwigekszych atrakcji turystycznych
miasta zostata pobita i uduszona studentka. Nagie cialo Lee Alexis Wilson (lat 23) zostato
odnalezione w pigtek przez 12-latka bawigcego si¢ w krzakach w poblizu Instytutu Sztuki.
Policja uwaza, ze w momencie ataku mogta ona stac czy siedzie¢ przy fontannie na placu
obok Instytutu. Napastnik zapewne zaciggngl jqg potem w krzaki. Wszystko wskazuje na to,
Ze zostala tam zgwatcona. Policja twierdzi, ze Swiadkami tego wydarzenia musiaty by¢
tysigce przechodniow i Ze pewien mezczyzna zeznal, Ze okoto drugiej po potudniu styszat
jakies krzyki, na ktore nie zareagowal, poniewaz nikt nie zwracal na nie uwagi.



126 WYWIERANIE WPLYWU NA LUDZI

-
p———

o e b T

Rycina 4.3 Ofiara?

W takich wypadkach jak ten, gdy potrzeba udzielenia pomocy innemu cztowiekowi jest
niejasna, pomoc rzadko bywa udzielana nawet tym, ktorzy jej rzeczywiscie potrzebujgq.
Zastanow sie, jak wplynetoby na Ciebie zachowanie pierwszego przechodnia, gdybys sam
byt drugim z nich.

nego spoleczenstwa wiemy, ze gdy Swiadkowie sg przekonani, iz maja do czynienia z
wypadkiem naglacym do udzielenia pomocy, pomoc ta jest bardzo czgsto udzielana. Na przyktad
w czterech odrebnych eksperymentach wykonanych na Florydzie (R. D. Clark i Word, 1972,
1974) aranzowano sceny, w ktorych potrzebna byta pomoc konserwatorowi budynku. Gdy byto
jasne, ze konserwator jest ranny i wymaga pomocy, 100% uczestnikow udzielito mu pomocy w
dwoéch badaniach. Nawet kiedy grozito to - w dwoch innych eksperymentach - porazeniem
pradem, odsetek pomagajacych spadt bardzo nieznacznie - do 90%. Przy tym ta ogromna
czestos¢ udzielania pomocy wystepowata niezaleznie od liczby §wiadkow krytycznego wypadku.
Czestos$¢ pomagania ulega natomiast radykalnemu spadkowi, kiedy —jak to czesto w
zyciu bywa - §wiadkowie wcale nie maja pewnosci, ze sytuacja wymaga interwencji. W takich
warunkach wigksza jest szansa uzyskania pomocy od pojedynczego $wiadka, niz od wielu oséb
rownoczesnie obecnych przy tym zdarzeniu, szczegolnie jeslinie znajg si¢ one nawzajem (Latane
i Rodin, 1969).
Wyglada na to, ze zjawisko niewiedzy wielunajsilniej wystepuje wérdd niezna-
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jomych. Poniewaz w warunkach publicznych pragniemy wyglada¢ na osoby opanowane i petne
gracji, a przy tym nie znamy reakcji obcych nam ludzi, nie potrafimy poprawnie odczyta¢
stabych oznak ich zaniepokojenia i zareagowaé na dang sytuacje¢ jako na wypadek, w ktorym
ofierze nalezy udzieli¢ pomocy.
Wypadek nie zostaje wigc zinterpretowany jako wypadek i ofiara cierpi nadal.

Whikliwsze spojrzenie na wyniki uyjawnia pewne pouczajgce zaleznosci. Wszystkie
warunki, obnizajace szans¢ udzielenia ofierze pomocy przez swiadkéw jakiegos krytycznego
zdarzenia, bardziej sg charakterystyczne dla srodowiska miejskiego niz wiejskiego:

1. Miasta sg miejscami hatasliwszymi, rozpraszajacymi uwage i podlegajagcymi szybkim
zmianom, co powoduje mniejszg pewnos¢ przy okreslaniu natury zachodzacych w nich
wydarzen.

2. Duza liczba ludnos$ci w miescie zwigksza prawdopodobienstwo, ze kazde mu zdarzeniu
przyglada si¢ wielu §wiadkow réwnoczesnie.

3. Mieszkancy miast znajg znacznie niniejszy utamek swoich wspotmieszkancow, a wiec
wicksze jest prawdopodobienstwo, ze §wiadkowie dowolnego wypadku beda dla siebie
nawzajem osobami obcymi.

Wszystkie te cechy §rodowiska wielkomiejskiego odpowiadajg wykrytym w badaniach
czynnikom, pomniejszajagcym szans¢ udzielenia pomocy cztowiekowi, ktory nagle znalazt si¢ w
potrzebie. Czesto wystepujaca w miastach bierno$¢ wobec cudzych nieszczg$¢ mozna wiegc
przekonywajaco wyjasni¢ bez odwotywania si¢ do takich poje¢, jak ,,depersonalizacja" czy
»alienacja".

Co robi¢, gdy juz jestes ofiarg

Wyjasnianie bierno$ci mieszkancow miast w mniej ,,alarmistycznych" kategoriach nie zmienia
jednak faktu czestego jej wystgpowania. Co wiecej, w miastach przebywa coraz wiecej ludzi -
wedtug ocen demograféw za dziesig¢ lat mieszka¢ w nich bedzie potowa ludzi naszej planety.
Konieczno$¢ zwalczania postawy biernosci wobec cudzego nieszczescia jest wige duza i bedzie
coraz wigksza. Tak si¢ jednak szczesliwe sktada, ze wynikajace z badan psychologicznych nowe
Zrozumienie przyczyn owej ,,apatii" stwarza pewng nadziej¢ na poradzenie sobie z tym
problemem. Wyposazona w t¢ wiedz¢ ofiara ma bowiem znacznie wigkszg szans¢ naklonienia
swiadkoéw do udzielenia jej pomocy. Najwazniejsze, to zda¢ sobie sprawe, ze Swiadkowie
pozostajg bierni nie z powodu swej niemoralnos$ci, ale wskutek niepewnosci, czy ich pomoc jest
potrzebna i czy to wlasnie oni s3 za nig odpowiedzialni. Kiedy bowiem ludzie $wiadomi sg faktu,
ze dzieje si¢ nieszczescie 1 ze to na nich spoczywa odpowiedzialno$¢ za interwencje, niemal
wszyscy ofierze pomagaja!

Zdawszy sobie sprawe z tego, ze prawdziwym wrogiem jest niepewnos$¢, ofiara moze
zapewni¢ sobie cudza pomoc, po prostu niepewnos¢ te usuwajac.
Wyobraz sobie na przyktad, ze spedzites niedzielne popotudnie, przystuchujac si¢ koncertowi w
parku. Gdy po skonczonym koncercie ludzie zaczynaja wychodzi¢, zauwazasz, ze jedno z ramion
jako$ dziwnie ci $cierpto. Poczatkowo sa-
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dzisz, ze to nic powaznego. Jednak podczas drogi na odlegly parking czujesz, Ze ten dziwaczny
niedowtad rozlewa si¢ wzdtuz calej reki 1 przenosi si¢ na jedng stron¢ twarzy. Zdezorientowany,
decyduyjesz si¢ przysiac na chwilg pod drzewem. Wkroétce zdajesz sobie sprawe, ze to jednak co$
bardzo powaznego. Zmiana pozycji na siedzacg nie pomogta, w istocie twoja kontrola nad
whasnymi cztonkami jeszcze si¢ pogorszyta i zaczynasz miec¢ trudno$ci nawet z ruszaniem ustami
przy moéwieniu. Cheesz co$ powiedzied, ale nie mozesz. Przez gtlowe przebiega ci przerazajgca
mysl: ,,Boze, mam chyba wylew!". Przechodzace grupki ludzi nie zwracaja na ciebie uwagi. Ci,
ktorzy zauwazaja, jak opieraszsi¢ o drzewo z dziwnym wyrazem twarzy sprawdzaja, jak na to
reaguja inni wokot nich.

Poniewaz inni zachowujg si¢ tak, jakby ciebie nie bylo, robig to samo w przekonaniu, Ze nie
dzieje si¢ nic ztego.

Znajdujac si¢ w takich opatach, co mogtbys$ zrobi¢, aby zwiekszy¢ szanse, ze kto$ ci
jednak pomoze 1to jak najszybciej, bo czas wyraznie dziata na twojg niekorzy$¢? Jezeli do konca
stracisz panowanie nad wtasnym jezykiem, zanim zawezwiesz pomoc, twoje szans¢ na jej
uzyskanie drastycznie zmaleja. Trzeba wigc natychmiast wzywac pomocy. W jaki sposob? Jeki,
krzyki mogg nie wystarczy¢, bo chociaz przyciagna do ciebie uwagg, to nie przekaza
przechodniom informacji, o co wtasciwie chodzi.

Skoro same krzyki nie wystarczaja, moze powiniene$ by¢ bardziej precyzyjny - jasno
poprosi¢ o pomoc. Nie mozesz pozwoli¢ na to, aby przechodnie pozostali przy swoim
przekonaniu, Ze nic groznego si¢ nie dzieje. Zawotlaj: ,,Na pomoc!" i nie przejmuyj si¢
wywolanym zamieszaniem. Zawstydzenie jest w tej chwili twoim wrogiem - jezeli myslisz, ze
masz wylew, to nie mozesz sobie pozwoli¢ na zastanawianie sig¢, czy nie robisz za wiele
zamieszania. By¢ moze wybierasz mi¢dzy chwilowym zaambarasowaniem a paralizem do kofica
zycia!

Jednak nawet wyrazne wotanie o pomoc nie jest taktyka najbardziej skuteczng. Cho¢ nie
pozostawia Swiadkom watpliwos$ci, ze maja do czynienia z jakim§ wypadkiem, nie usuwa innych
watpliwosci, jakie mogg ich trapié. Jaki rodzaj pomocy jest potrzebny? Czy to ja mam jej
udzieli¢, czy ktos$ lepiej do tego kwalifikowany? Czy kto$ juz si¢ zwrdcit o profesjonalng pomoc,
czy jato mam zrobi¢? Podczas gdy przechodnie, przygladajac si¢ tobie, zmagaja si¢ z takimi
problemami, bezpowrotnie ucieka czas, by¢ moze niezbgdny dla twojego przetrwania.

Wyraznie wigc widac, ze jako ofiara powinienes$ uczyni¢ co$ wiegcej, niz tylko zawotaé o
pomoc, powiniene$ takze rozwia¢ watpliwosci co do tego, kto i w jaki sposdb powinien pomocy
udzieli¢. Jaka jest najskuteczniejsza droga do tego celu?

Na podstawie dyskutowanych dotad wynikow badan radzitbym wskaza¢ konkretng osobe
z thumu - patrzac jej w oczy zawolaj: ,,Pan w niebieskiej mary-narce! Prosze, niech pan wezwie
karetke, potrzebuje pomocy!". To krotkie zdanie rozwieje wszelkie watpliwo$ci opdzniajace
pomoc 1 wyraznie ustawi konkretng osob¢ w roli pomagajgcego. Osoba ta bedzie wiedzie¢, jaka
pomoc jest potrzebna i ze udzieli¢ ma jej wtasnie ona, a nie kto$ inny. Wszystkie naukowe dane
sugeruja, ze skutkiem tego prostego zabiegu bedzie szybka i skuteczna pomoc.

Tak wiec ogdlnie rzecz biorac, najlepsza twoja strategia jako ofiary jest usunigcie
niepewnosci otaczajacych cie §wiadkéw co do twojego stanu 1 ich
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odpowiedzialno$ci. Winiene$ by¢ w swej prosbie tak precyzyjny, jak to tylko mozliwe. Nie
pozwol swiadkom zdarzenia na wycigganie wlasnych wnioskoéw, zwtaszcza w thumie, poniewaz
reguta spoltecznego dowodu i zjawisko niewiedzy wielumoze doprowadzi¢ ich do zdefiniowania
twojej sytuacji jako niewymagajacej ich dziatania. Z wszystkich opisywanych w tej ksigzce
technik naktaniania innych do uleglto$ci, ta wlasnie najbardziej warta jest zapamigtania. W koncu,
nieskutecznos¢ twojej prosby w razie jakiegos wypadku moze doprowadzi¢ do twojej zguby!

DONIESIENIA CZYTELNIKOW
Od mieszkanki Wroclawia

Przechodzitam przez dobrze o$wietlone skrzyzowanie, gdy nagle wydato mi sig¢, ze kto§ wpadt
do wykopu pozostawionego przez robotnikdéw. Wykop byt dobrze ogrodzony 1 nie bytam
wcale pewna, czy rzeczywiscie widzialam kogo$ tam wpadajacego - mogta to by¢ tylko gra
wyobrazni. Gdyby to bylo rok wczes$niej, zapewne posztabym dalej w przekonaniu, ze osoby
znajduja-ce si¢ blizej zdarzenia wiedzialy lepiej ode mnie, czy co$ si¢ stato. Jednak bytam juz
po przeczytaniu Panskiej ksigzki. Tak wigc zawrocitam, by sprawdzié, co si¢ wydarzyto. I
rzeczywiscie wydarzylo si¢ -jaki$ mezczyzna wpadt do wykopu i lezat w szoku, nie mogac si¢
ruszy¢. Wykop byt dosy¢ gleboki, tak ze z chodnika nie mozna byto dojrzeé, co znajdowato si¢
na dnie. Gdy usitowatam co$ zrobi¢, dwaj przechodnie zatrzymali si¢ i pomogli mi wydoby¢
mezezyzng z wykopu.

Dzisiejsze gazety doniosly, ze w ciagu ostatnich trzech tygodni w Polsce zamarzto 120
osob. Ten mezczyzna mogtby by¢ 121 ofiarg - temperatura tamtej nocy wyniosta -21°C.
Zawdzigcza zycie Panskiej ksigzce.

Komentarz autora: Przed kilku laty bratem udziat w do$¢ powaznym wypadku
samochodowym, w ktérym ucierpiatem zaréwno ja sam, jak i drugi kierowca - on
nieprzytomny lezat na kierownicy, podczas gdy ja niepewnie, na chwiejacych si¢ nogach
wydostatem si¢ ze swego samochodu. Przejezdzaja-ce samochody zwalniaty, kierowcy
przygladali sig, ale nikt nie zatrzymat sie, by udzieli¢ nam pomocy. Jednak podobnie jak ta
Polka, tez czytatem te ksigzke, wiec wiedziatem, co mam zrobi¢. Wskazatem palcem jeden z
samochoddw 1 zawotatem ,,Prosze zadzwoni¢ po policje!". Do drugiego kierowcy zawotatem:
»Niech si¢ pan zatrzyma. Potrzebujemy pomocy!". Ich pomoc okazata si¢ nie tylko szybka, ale
1 zarazliwa. Nastepni kierowcy - juz spontanicznie - zatrzymywali si¢, by pomoc innym
poszkodowanym. Zasada spotecznego dowodu stuszno$ci zaczgta dziata¢ na naszg korzysc.
Sztuka polegata na tym, by $niezna kula zaczetla si¢ toczy¢ w kierunku udzielenia pomocy, a
nie jej zaniechania. Kiedy to juz udato si¢ osiggna¢, bezwtadnos¢ spotecznego dowodu
stuszno$ci dokonata reszty.
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Robcie wszystko to, co ja

Twierdzitlem nieco wczedniej, ze podobnie jak inne narzedzia wptywu, reguta dowodu
spotecznego w pewnych warunkach dziata silniej, w innych - stabie;.

Jeden z takich warunkéw - niepewnos¢ - juz oméwilismy. Niewatpliwie ludzie niemajacy
pewnosci, co si¢ dzieje, poszukiwaé beda wskazowek w dziataniu innych. Warunek drugi to
podobienstwo. Reguta dowodu spotecznego z wigksza mocg dziata wtedy, gdy obserwujemy
zachowanie ludzi podobnych do nas samych (Festinger, 1954). Zachowanie takich ludzi
dostarcza nam najbardziej przekonywajacych wskazowek co do poprawnosci naszego wlasnego
zachowania. Bardziej sktonni jeste§my podaza¢ za dziataniami os6b podobnych do nas samych
niz niepodobnych (Abrams, Wetherell, Cochrane, Hogg i Turner, 1990; Burn, 1991; Schultz,
1999).

Mysle, ze to jest wlasnie powodem, dla ktorego w reklamach réznych produktow coraz
czeSciej napotykamy pochlebne o nich §wiadectwa zwyczajnych ludzi. Poniewaz wigkszo$¢ ludzi
to ludzie ,,zwyczajni", oni wlasnie stanowig przewazajaca czes¢ potencjalnych nabywcoéw
niemalze kazdego produktu. Dobrze o tym wiedzg firmy reklamowe, stad tez wickszo$¢
produktow - od higienicznych podpasek, po pokarm dla kotow - wychwalana jest przez
najzwyczajniejszych ludzi pod stoncem.

Bardziej przekonywajace dowody na rolg podobienstwa w nasladowaniu zachowan
innych pochodza z badan psychologicznych. Szczegdlnie zreczng ilustracja tego zjawiska jest
doswiadczenie przeprowadzone przez badaczy z Columbia University (Hornstein, Fisch i
Holmes, 1968), ktorzy umieszczali ,,zagubione" portfele w réznych miejscach Manhattanu 1
obserwowali, Co z nimi uczynig znalazcy. Kazdy portfel zawierat 2 dolary w gotowce, czek na
26,309% oraz rézne dokumenty zawierajgce nazwisko iadres ,,wtasciciela". Zawierat tez list do
wlasciciela napisany przez rzekomego pierwszego ,,znalazcg", dzigki ktéremu stawato si¢ jasne,
7e obecny znalazca  jest juz drugim znalazca rzeczonego portfela. Ow pierwszy ,,znalazca"
pisal, ze cieszy si¢ z tego, iz moze wtascicielowi odestac jego zgubg.

Dla kazdego rzeczywistego znalazcy jasne bylo, ze natkngl si¢ na powtdrnie zgubiony
portfel, tym bardziej, ze portfel byl juz w kopercie opatrzonej znacz-kiem i adresem wtasciciela.
Badaczy interesowalo, jak wielu znalazcow pojdzie w $lady ,,pierwszego" 1 odesle portfel
wlascicielowi, w zalezno$ci od tego, kim byt 6w pierwszy znalazca. Stad tez w jednej wersji listu
byt on pisany poprawng angielszczyzna, ajego autor wygladal na przecigtnego Amerykanina, w
drugiej zas wersji list pisany byt angielszczyzng tamang, a jego autor przedstawiat si¢ jako
niedawno przybyly do Stanow cudzoziemiec. Innymi slowy, pierwszy znalazca byl albo
podobny, albo niepodobny do przecigtnego Amerykanina.

Badanie to jednoznacznie wykazato role podobienstwa we wzbudzaniu nasladowczych
zachowan. Podczas gdy w wersji ,,przeci¢tnego znalazcy" az 70% rzeczywistych znalazcow szto
w jego $lady 1 odsytato portfel wlascicielowi, w wersji znalazcy nietypowego postapito tak
jedynie 33% znalazcow rzeczywistych. Wskazuje to na istotne ograniczenie reguly dowodu
spolecznego. Wskazowek co do poprawnosci naszego wtasnego postgpowania poszukujemy
przede wszystkim w zachowaniu ludzi, ktérych widzimy jako podobnych do nas samych.
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Tendencja ta wystgpuje me tylko u dorostych, ale i u dzieci. Stwierdzono na przyktad, ze szkolne
programy zwalczania palenia przez uczniéw przynosza trwate efekty jedynie, gdy w roli
instruktorow wystepuja liderzy — réwiesnicy uczniéw, dla ktérych programy te sa przeznaczone
(Murray, Leupker, Johnson i Mittlemark, 1984). W innych badaniach stwierdzono, ze spadek
leku przed dentysta - pod wplywem filmu obrazujgcego nielgkowe zachowanie modelowego
dziecka - wystepowal gtéwnie u widzow w wieku zblizonym do modelowego dziecka (Melamed,
Yurcheson, Fleece, Hutcherson i Hawes, 1978). Osobi$cie zatuj¢, ze nie znatem wynikow tego
badania, kiedy na kilka lat przed jego publikacja probowatem usung¢ inny rodzaj Ieku u mojego
wtasnego syna, Krzysia.

Mieszkam w Arizonie, gdzie jest wiele basenow kapielowych. Ma to obok zalet i
niedobry skutek - corocznie spora liczba matych dzieci topi si¢ w pozbawionych dozoru
basenach. Dlatego postanowitem, ze Krzy§ musi si¢ wcze$nie nauczy¢ ptywac. Problem polegat
nie na tym, ze maty bat si¢ wody, przeciwnie, uwielbiat jg - ale pod warunkiem, Ze siedziat w
swoim nadmuchiwanym basenie z plastiku. I za Zadne skarby nie chcial z niego wyj$¢ do duzego
basenu - jak-bym go nie prosit, btagal, grozit czy probowat wysmia¢. Wynajatem nawet jednego
ze swoich studentow, ktory byt instruktorem ptywania, ale i jemu nie udato si¢ przekonac
Krzysia, by cho¢ sprobowat.

Niedtugo po epizodzie ze studentem — instruktorem Krzy$ brat udzial w catodniowych
,,obozach" oferujgcych maluchom - wsrod innych atrakcji - takze i mozliwo$¢ zabawy w wielkim
basenie, ktory mdj syn konsekwentnie obchodzit szerokim tukiem. Kiedy jednego dnia
przyjechalem, by go zabra¢ do domu, usta otworzyty mi si¢ z wrazenia na widok Krzysia
nabierajacego rozpedu i skaczacego w najglebsza czes¢ basenu. Spanikowany poczatem $ciagaé
buty, by skoczy¢ mu na pomoc, gdy zobaczylem, ze wynurzyt si¢ z wody i spokojnie podptynat
do brzegu. Z butami w r¢ku podbiegtem do niego.

,Krzysiu, ty umiesz ptywac!" krzyknglem w podnieceniu. ,, Ty ptywasz!"

»A, tak" odpowiedzial niedbale. ,,Dzisiaj si¢ nauczytem".

,» 10 wspaniale, wspaniale!" entuzjazmowatem sig. ,,Ale jak to si¢ stato, ze nie
potrzebujesz juz swojego nadmuchiwanego basenu?"

Krzy$, nieco zaambarasowany widokiem ojca moczacego skarpetki w katuzy i
wymachujgcego trzymanymi w reku butami, wyjasnit spokojnie:

»Ja mam trzy lata. Tomek ma tez trzy lata i potrafi ptywac bez dmuchanego basenu. To
znaczy, 7e 1 jamogg".

Miatem ochotg uszczypnaé sig ze ztosci. Oczywiscie, ze to maty Tomek, a nie 180-
centymetrowego wzrostu student okazatl si¢ osoba, do ktorej Krzy$§ zwrécit sie po wskazowki na
temat tego, co on sam moze i powinien robi¢! Gdybym troche pomyslat, sam mogtbym wpas¢ na
przyktad Tomka i zaoszczedzi¢ sobie ze dwa miesigce frustracji. Wystarczyto zauwazy¢, ze
Tomek umie ptywac, a potem poprosi¢ jego rodzicéw, aby pozwolili chtopcom wspolnie si¢
pobawi¢ w naszym basenie przez jedno popotudnie. Mysle, ze nadmuchiwany basenik Krzysia
poszediby w kat jeszcze tego samego dnia.
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Smieré z matpowania

Kazdy czynnik naktaniajacy 70% nowojorczykow do oddania znalezionego portfela wraz z cata
zawartos$cig zastuguje z pewnoscig na uwage. A jednak wyniki tego badania sg jedynie stabg
sugestig ogromnego wplywu, jaki wywiera na nas postepowanie tych, ktérzy sa nam podobni.
Istniejg jednak i1 znacznie silniejsze przypadki tego wplywu. Dla mnie najbardziej uderzajace sa
pewne z pozoru bezsensowne dane statystyczne: po kazdym samobojstwie jakiego$ stawnego
cztowieka, w alarmujgcym tempie nasila si¢ liczba spadajgcych z nieba samolotow - i
prywatnych, i stanowigcych wtasno$¢ linii lotniczych. Wykazano na przyktad, ze bezposrednio
po niektorych samobdjstwach szeroko omawianych w prasie, liczba ofiar wzrasta o 1000% !
(Phillips, 1979). 1 jeszcze bardziej alarmujaca wiadomos¢: wzrost wypadkow nie ogranicza si¢ do
samolotow. Po ,,stawnym" samobdjstwie wzrasta tez liczba wypadkéw samochodowych
(Phillips, 1980).

Dlaczego?

Jedno mozliwe wyjasnienie nasuwa si¢ natychmiast - te same warunki spoteczne, ktore
jednych naktaniaja do samobdjstwa, prowadza tez do przypadkowej $mierci innych. Powiedzmy,
ze pewne osoby (o sktonno$ciach samobojczych) moga reagowac samobdjstwem na stresujgce
wydarzenia spoteczne, jak trudno$ci gospodarcze, wzrost przestepczosci czy wzrost napi¢é
mig¢dzynarodowych. Inni mogg na te wydarzenia zareagowac inaczej - stawac si¢ nerwowi,
niecierpliwi, gniewni i nieuwazni. Jezeli takie jednostki siadg za kierownica samochodu czy przy
drazku sterowniczym samolotu, pojazdy staja si¢ mniej bezpieczne i w rezultacie obserwujemy
gwalttowny wzrost liczby wypadkow.

W mysl tego wyjasdnienia, zwigzek pomiedzy wzrostem samobojstw 1 wzrostem
przypadkowych $mierci wynika¢ miatby z faktu, Ze jedne i drugie wywotane sg tymi Samymi
czynnikami. Jednak inne dane statystyczne przekonuja, ze wyjasnienie to nie jest trafne: liczba
wypadkow ros$nie jedynie w tych regionach, w ktorych dane samobojstwo zostato szeroko
naglto$nione. W innych regionach o podobnych cechach spoteczno — gospodarczych, w ktorych
jednak prasa danego samobojstwa nie naglasniata, nie nastepuje podobny wzrost liczby
wypadkéw. Co wigceej, wzrost liczby wypadkow jest tym wigkszy, im wigcej uwagi w danym
regionie pos§wiecity mass media na omawianie jakiego$ samobdjstwa. Tak wiec to nie wspolne
dla samobdjstw i wypadkow przyczyny sa odpowiedzialne za ich statystyczny zwigzek. To
informacje prasowe o samobojstwach wywotujg wzrost Smiertelnych wypadkow
samochodowych i samolotowych.

Inne wyjasnienie odwotuje si¢ do pojecia zatoby. Poniewaz samobdjstwa z pierwszych
stron gazet to samobdjstwa osdb stawnych, szanowanych 1 lubianych, ich §mier¢ moze
wprowadza¢ niektorych ludzi w przygnebienie. Przejeci samobdjstwem ludzie ci stajg si¢
nieuwazni i nieostrozni, co prowadzi do wzrostu liczby powodowanych przez nich wypadkow.
Wyjasnienie to zadowalajaco ttumaczy, dlaczego liczba wypadkow wzrasta po publikacjach na
temat ,,stawnego" samobojstwa 1 to tym bardziej, im silniej samobdjstwo jest nagtasniane.

Jednak jestono bezradne wobec jeszcze innego zadziwiajacego faktu - oto nagtasnianie
przez pras¢ samobojstw, gdzie jedyng ofiarg byt samobdjca, prowadzi
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Rycina 4.4 Nonkonformizm mtodziezy

Zwykle uwazamy nastolatkow za niezaleznych i buntowniczych. Jednak warto zdac sobie
sprawe z tego, ze dotyczy to najczesciej jedynie ich stosunku do wtasnych rodzicow.
Posréod sobie podobnych powszechnie ulegajq spotecznym dowodom stusznosci.

do wzrostu liczby samotnych wypadkoéw, podczas gdy publikacje na temat samobdjstwa
poprzedzonego morderstwem prowadza do wzrostu liczby wypadkéw ,,zbiorowych", tj. takich, w
ktorych ginie wigcej niz jedna osoba.

Wplyw publikowanych w prasie historii o samobdjstwach na wypadki samochodowe i
samolotowe jest wigc zdumiewajaco specyficzny 1 nie mozna tego wyjasni¢ ani w kategoriach
podobnych warunkéw spotecznych (wywotujacych i samobojstwa, i wypadki), ani w kategoriach
zaloby po stawnej osobie. Jakie wigc mozna znalez¢ wytlumaczenie dla tych zadziwiajacych
prawidtowosci? Cztowiekiem, ktory sformutowal przekonywajace wyjasnienie, jest David
Phillips (socjolog z Uniwersytetu Kalifornijskiego w San Diego), ktory nazwat je efektem
Wertera.
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Werter to oczywiscie samobodjczy bohater Cierpienn miodego Wertera, autorstwa klasyka
romantyzmu, Johanna von Goethego. Powies¢ Goethego nie tylko przyniosta autorowi
natychmiastowa stawe, ale réwniez spowodowata fale samobdjstw w Europie - tak wyrazna, ze
wtadze niektorych krajow zakazaty jej publikowania.

W swoich wilasnych pracach Phillips (1974) przeniost efekt Wertera w czasy
wspotczesne. Wykryl, Zze po kazdym samobodjstwie przedostajgcym si¢ na pierwsze strony gazet,
gwaltownie ro$nie liczba samobojstw dokonywanych w tych regionach, w ktérych samobojstwo
owo zostato silnie naglto$nione w mass mediach. Phillips thumaczy to zjawisko w ten sposéb, ze
niektorzy znajdujacy si¢ w ktopotach ludzie postanawiaja ,,pozby¢ si¢" ktopotow przez
samobojstwo. To nasladowanie samobdjstw jest krancowym przyktadem oddziatyw ania reguly
dowodu spotecznego - pod wptywem przyktadu samobojstwa stawnej osoby, ludzie moga dojs¢
do wniosku, Ze jest ono ,,wlasciwym" postepkiem rowniez w ich wlasnym przypadku.

Dowody Phillipsa na wspotczesny efekt Wertera pochodzg z analizy statystyki
amerykanskich samobojstw w latach 1947-1968. Statystyki te pokazuja, ze - §rednio rzecz biorgc
- liczba samobojstw rosnie o 58 przypadkow w ciggu dwoch miesi¢cy nastepujacych po kazdym
samobdjstwie z pierwszych stron gazet (w stosunku do zwyktej liczby samobdjstw w takim
dwumiesiecznym okresie). W pewnym wigc sensie naglo§nienie samobojstwa w prasie zabija
przecietnie 58 osob, ktore zylyby dalej, gdyby nie przeczytaty takiej informacji. Phillips wykazat
tez, ze wzrost liczby samobojstw wystepuje gldéwnie w tych regionach kraju, w ktorych
,modelowe" samobdjstwo bylo szeroko opisane oraz, ze wzrost tej liczby jest tym wickszy, im
bardziej ,,modelowe" samobdjstwo naglasniano.

Prawidtowosci zwigzane z efektem Wertera podobne sg do poprzednio oméwionych
prawidtowosci rzadzacych wypadkami samochodowymi i samolotowymi i podobienstwo to nie
uszto, rzecz jasna, uwadze Phillipsa. Twierdzi on, Ze w obu przypadkach mamy do czynienia w
istocie z t3 samg sprawa - nasladowcza $miercig samobdjcza. Dowiadujac si¢ o cudzym
samobdjstwie, niepokojgco duza liczba ludzi stwierdza, ze takze w ich sytuacji jestto wtasciwy
sposob postepowania. I po prostu réwniez popetnia samobdjstwo.

Inni zabijajg siebie w sposob wygladajacy nie na samobojstwo, lecz na wypadek.
Postepuja tak z réznych powodow - chca ochroni¢ wlasng reputacje, zaoszczedzi¢ rodzinie bolu i
wstydu czy umozliwi¢ jej uzyskanie wyptat z tytutu ubezpieczenia. Finguja wypadki, co w
przypadku samolotow czy samochoddéw uczyni¢ mozna na wiele r6znych, az nazbyt dobrze
znanych sposobow. Pilot linii lotniczych pikuje w dot podczas manewru wznoszenia si¢ samolotu
lub z niewyjasnionych przyczyn laduje na pasie, ktory wieza kontrolna wyraznie okreslitajako
zajety. Pilot prywatnego samolotu w niezrozumiaty sposob zderza si¢ z inng maszyng. Kierowca
nagle skierowuje samochdd w drzewo lub nadjezdzajacy z naprzeciwka pojazd. Pasazer
samochodu czy samolotu unieszkodliwia kierowce czy pilota, wywotujac §miertelng w skutkach
katastrofe wszystkich obecnych. Alarmujgcy wzrost liczby ,,przypadkowych” katastrof po
kazdym samobojstwie z pierwszych stron gazet jest wigc - zdaniem Phillipsa - ukrytym
przypadkiem efektu Wertera.
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Rycina 4.5 Wahania liczby samobdjstw przed samobdjstwem stawnej osoby i po nim

Dane te ujawniajq pewien wazny problem etyczny. Nagltasniane w mass mediach
samobojstwa stawnych ludzi prowadzq do nadwyiki samobojstw - po poczgtkowym
wzroscie liczba samobdjstw nie jest kompensowana pozniejszymich ,,niedoborem", lecz
spada do zwykle obserwowanego poziomu. Powinno to dac¢ wiele do myslenia redaktorom
gazet i innym poszukiwaczom sensacji, wywotujg bowiem wzrost liczby samobodjstw wsrod
swoich czytelnikow, czynigc sensacje z samobojstwa stawnej osoby. Nowsze badania
pokazujq, Ze prawidtowos¢ ta dotyczy nie tylko gazet, ale i telewizji. Przekazy telewizyjne
pokazujgce samobojstwo - w postaci wiadomosci, reportazu, a nawet filmowej fikcji -
wywotujq wzrost liczby samobojstw wsrod widzow, szczegolnie wsrod sktonnych do
nasladownictwa nastolatkow (Bollen i Phillips, 1982; Gould i Shaffer, 1986; Phillipsi
Cartensen, 1986, 1988; Schmidtke i Hafner, 1988).

Wyjasdnienie Phillipsa wydaje mi si¢ bardzo przekonujace. Po pierwsze thumaczy za
jednym zamachem wszystkie znane nam fakty. Jezeli wypadki te istotnie sg zakamuflowanymi
samobojstwami, to staje si¢ zrozumiate, dlaczego ich liczba rosnie ito szczegdlnie w tych
rejonach, gdzie stawne samobdjstwo bylo mocno naglosnione w prasie. Zrozumiale staje si¢
nawet to, ze ,,czyste"
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Rycina 4.6 Wahania dziennej liczby ofiar wypadkéw przed publikacja wiado-
mosci o samobdjstwie stawnej osoby i po publikacji

Jak ilustruja te dane, najwigksze niebezpieczenstwo istnieje w trzy - cztery dni po opublikowaniu
wiadomosci o stawnym samobojstwie. Nastepujacy potem spadek liczby ofiar wypadkow jest
nietrwaly - liczba ta ponownie ro$nie w tydzien po publikacji.

Dopiero po 12 dniach efekt stawnego samobojstwa catkowicie zanika. Ten wzorzec powtarza si¢
dla réznego rodzaju rzekomych wypadkéw i pokazuje warta uwagi prawidtowos¢ rzadzaca
ukrytymi samobdjstwami. Ludzie probujacy ukryé swoje samobojstwo pod postacig wypadku
odczekuja kilka dni przed przystapieniem do samozniszczenia - by podbudowac wtasna odwagg,
zaplanowac ,,wypadek" czy tez uporzadkowac¢ swoje sprawy. Jakiekolwiek by byty tego
przyczyny, wiemy, ze podrozujacy wystawieni sg na najwigksze niebezpieczenstwo w 3-4 dni po
publikacji wiadomos$ci o stawnym samobdjstwie potaczonym z morderstwem. Nie od rzeczy
bedzie wiec brac¢ to pod uwage przy planowaniu wtasnych podrézy.
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samobojstwa owocujg wzrostem wypadkow indywidualnych, podczas gdy samobojstwa z
morderstwami - wzrostem katastrof zbiorowych. Kluczem do tych z pozoru bezsensownych
zalezno$ci jest nasladownictwo.

Wyjasnienie Phillipsa jest przekonujgce jeszcze z jednego powodu. Nie tylko pozwala
wyttlumaczy¢ znane juz fakty, ale i wykrywa¢ nowe. Przewidywa¢ mozna na przyktad, Ze jezeli
,dodatkowe" wypadki po stawnym samobdjstwie sg w istocie zakamuflowanymi samobojstwami,
to majg one bardziej katastrofalne nastepstwa niz wypadki rzeczywiste. Ludzie usitujacy si¢
zabic¢, beda ustawiali swoj pojazd w taki sposob (samolot dziobem w dot, a nie w gore, stopa na
pedale przyspieszenia, a nie hamulca), by wypadek byt na pewno $miertelny w skutkach. W
fingowanych wypadkach $mier¢ ofiary powinna wigc nastgpowac czesciej 1 szybeiej. Wykonane
przez Phillipsa analizy pokazatly, ze liczba osob gingcych w przecietnej katastrofie lotniczej jest
trzykrotnie wyzsza, jezeli do katastrofy dochodzi po samobdjstwie jakiej$ stawnej osoby, a nie
przed nim. Podobny wydzwick majg tez statystyki wypadkow samochodowych - ofiary z
wypadkéw po stawnym samobojstwie umierajg czterokrotnie szybciej od chwili wypadku, niz to
jest normalnie (Phillips, 1980).

Rozumowanie Phillipsa nasuwa jeszcze jedno fascynujace przewidywanie.

Jezeli ,,dodatkowe" wypadki sg w istocie nasladowaniem samobdjstwa, to gingCy w nich ludzie
winni by¢ jako$ podobni do bohatera ,,modelowego" samobojstwa. Reguta dowodu spotecznego
dziata najsilniej wtedy, gdy inni, do ktorych si¢ zwracamy po dowody stuszno$ci, sa do nas
podobni. Stad tez, rozumowat Phillips, przynajmniej samotni kierowcy gingcy w indywidualnych
wypadkach samochodowych powinni by¢ jako$ podobni do stawnego cztowieka, ktorego
samobojstwo znalazto si¢ wtasnie na pierwszych stronach gazet. Jeszcze raz przewidywania
Phillipsa okazaty si¢ zadziwiajaco trafne. Analizy statystyk pokazaty bowiem, ze gdy stawne
samobdjstwo popetniat cztowiek mtody, to wiasnie mtodzi kierowcy wjezdzali - ze skutkiem
fatalnym - na drzewa, stupy czy barierki; kiedy samobojstwo z pierwszych stron gazet dotyczyto
cztowieka starsze-go, w wypadkach takich czesciej gineli starsi kierowcy (Phillips, 1980).

Te ostatnie dane zamykaja dla mnie sprawe - wyjasnienia Phillipsa catkowicie mnie
przekonuja, cho¢ réwnie mocno zadziwiajg. Okazuje si¢ bowiem, ze reguta spotecznego dowodu
stuszno$ci jest tak silna, iz rzadzi¢ moze nawet decyzjami o zyciu lub $mierci. Dane Phillipsa
przekonuja o smutnej prawidtowosci, ze rozgtos wokot czyjegos samobdjstwa utatwia decyzje o
wtlasnym samobojstwie innym, podobnym do samobdjcy osobom, ktore przekonane zostaty, ze
jest to wtasciwy dla nich sposéb postepowania. Jednak naprawdg przerazajace sa dane
wskazujace, ze przy okazji ginie tu wiele niewinnych osob (por. ryc. 4.6).

Nie do$¢ na tym, dalsze badania Phillipsa (1983) przekonuja takze o wystgpowaniu
nasladownictwa w wypadku morderstw. Szeroko publikowane i komentowane akty przemocy
prowadza do wzrostu liczby morderstw w naszym kraju. Nawet bokserskie mistrzostwa wagi
ciezkiej, relacjonowane w wieczornych wiadomosciach telewizyjnych, prowadza do
zauwazalnego wzrostu liczby morderstw. Te ostatnie dane (z lat 1973-1978) szczegdlnie dobrze
ilustrujg specyficzny, nasladowczy charakter agresji, do jakiej prowadza zawody bokser -
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skie. Jezeli rozstrzygajacy pojedynek zostal przegrany przez boksera czarnoskorego, w ciggu
nastepnych 10 dni nastepowat wzrost liczby morderstw, ktorych ofiarami byli czarni, gdy jednak
przegranym byt biaty, w ciagu nastepnych 10 dni obserwowano wzrost liczby zabdjstw biatych
mezczyzn. Jesli wzig¢ pod uwage takze poprzednio przytaczane dane dotyczace samobdjstw, nie
ulega watpliwosci, ze szeroko nagtasniane akty agresji wykazuja paskudng sktonnos$¢ do
rozciggania si¢ na inne podobne ofiary, niezaleznie od tego, czy pierwotny napastnik kierowat
agresje na siebie, czy tez na innych.

Niepokojaca strona spotecznego dowodu stusznosci chyba nigdzie nie jest tak wyrazna,
jak w wypadku nasladowczego kopiowania przestepstw. W latach siedemdziesigtych §wiat
ogarnela prawdziwa zaraza porywania samolotow, w nastepnej dekadzie byto to zatruwanie
produktow (szklo w papkach Gerbera dla niemowlat, cyjanek w kapsutkach tylenolu).
Kryminolodzy z FBI twierdza, Zze kazdy przypadek tego rodzaju omawiany w krajowych mass
mediach wywoluje okoto 30 dalszych przypadkow nasladownictwa (Toufexis, 1993). W latach
dziewigcdziesiatych opinig publiczng wstrzasaty przypadki ,,zarazliwych" morderstw
popelnianych w miejscu pracy 1 - w co trudno wprost uwierzy¢ - w szkotach. Na przyktad w
kwietniu 1999 roku dwoch uczniow szkoty $redniej wystrzelato szereg 0osob ze swojej szkoty w
Littleton (w stanie Kolorado), a bezposrednio potem policja musiata zareagowac¢ na wiele innych
podejrzen i grozb  podobnego rodzaju. Dwie z tych prob zakonczyly sig ,,sukcesem: w ciggu
dwoch tygodni po tragedii w Littleton, pewien czternastolatek z Taber (kanadyjski stan Alberta) i
pigtnastolatek z Conyers (stan Georgia) zabili lub ranili w sumie o$mioro kolezanek i kolegdéw z
klasy.

Skala tych zjawisk decyduje o koniecznosci gtebszej analizy, znalezienia jakich$
wspolnych elementéw tych tragedii. Jesliidzie o zabdjstwa w miejscu pracy, zauwazono, ze kilka
z nich mialo miejsce na zapleczu urzedow pocztowych, co oczywiscie naktonito niektorych do
zwrocenia oskarzen przeciwko poczcie jako srodowisku pracy. Co do szkot obserwatorzy
wskazali na jeden zdumiewajacy szczegdt - wszystkie dotkniete tragedia szkoty lezaty na
»sypialnianych" przedmiesciach lub terenach wiejskich, nie za§ w poblizu skazonych
przestepczoscig centrow miast. Oskarzajacy palec obrocony wigc zostal w kierunku
matomiasteczkowej Ameryki. Wedle tych oskarzen, niemozliwe do zniesienia, stresujace
zdarzenia charakterystyczne dla pracy na poczcie lub malomiasteczkowego zycia miatyby
przyczynia¢ si¢ do wybuchowych reakcji 0sob, ktore w danym $rodowisku pracuja lub zyja.
Wyjasnienie takie brzmi przekonujgco: podobne warunki spoteczne wywotujg podobne reakcje
poddanych im ludzi.

Jednakze w tej ksigzce juz wezesniej przygladalismy sie ,,podobnym warun-kom
spotecznym", probujac wyjasni¢ nieoczekiwany wzorzec samobdjstw. Przypomnijmy, jak
Phillips (1979) rozwazal podobienstwo warunkow spotecznych jako domniemana przyczyne fali
samobdjstw. Czynnik ten nie okazal si¢ zadowalajagcym wyjasnieniem samobojstw 1 sktonny
jestem sadzi¢, ze nie jest takze dobrym wyjasnieniem fali morderstw. Zastanowmy si¢ zreszta,
jakie to ,,niemozliwe do zniesienia" stresory charakteryzujg prace¢ na poczcie lub zycie w matym
miasteczku? Na przyktad w pordwnaniu z pracg w kopalni albo zyciem w centrum miasta z
zalewajaca go przestepczoscig? Na pewno $rodowiska, w ktorych
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doszto do owych zbiorowych tragedii nie sa pozbawione istotnych stresorow.

Jednakze te stresory nie wydajg si¢ wcale silniejsze (a czgsto sg stabsze) niz napiecia wystepujace
w wielu innych §rodowiskach. Srodowiskowa teoria czynnikoéw wywotujacych tego rodzaju
tragedie zdaje si¢ nie wytrzymywac krytyki.

Rycina 4.7 WADLIWA KOPIARKA

Pie¢ minut przed poczgtkiem lekcji 20 maja 1999 roku, pietnastoletni Thomas
Solomon otworzyt ogien do kolezanek i kolegow z klasy, dosiegajqc szescioro z nich,
dopoki nie zostal powstrzymany przez bohaterskiego nauczyciela. Probujgc zrozumieé to
wstrzgsajgce zdarzenie, nie powinnismy zapominac o mozliwym wplywie szerokiego
omawiania W mass mediach podobnych wypadkow, jakie mialy miejsce w ciggu
minionego roku: najpierw Jonesboro w Arkansas, potem Springfieldw Oregonie i
wreszcie Littleton w Kolorado. Odpowiadajgc na pytanie, skqd biorq sie takie mordercze
sktonnosciu uczniow nekanych szkolnymi ktopotami, jeden z przyjaciot Thomasa
zauwazyt ,, Dzieciaki, takie jak on, wcigz o tym styszq. Wyglgda to dla nich, jak jakas
nowa droga wyjscia z ktopotow" (Cohen, 1999).

Jak wigc wyjasni¢ takie zdarzenia? Osobiscie sktonny jestem zwrocié si¢ ku zasadzie
spoltecznego dowodu stusznos$ci: ludzie nasladujg innych, podobnych sobie, szczegdlnie
wowczas, gdy sami nie wiedza, jak si¢ zachowac. Kto jest bardziej podobny do sfrustrowanego
pracownika poczty niz inny sfrustrowany



140 WYWIERANIE WPLYWU NA LUDZI

pracownik tej instytucji? Kto bardziej jest podobny do ngkanego szkolnymi klopotami nastolatka,
niz inny amerykanski nastolatek? Niestety, niezmienng wtasno$cig wspdlczesnosci jest to, ze
wiele osob zyje w nieustajagcym bolu psychicznym. Sposob, w jaki radza sobie z tym bolem,
zalezy od wielu czynnikow, a jednym z nich jest to, jak radzg sobie inne, podobne osoby. Dane
Phillipsa przekonuja, ze szeroko omawiane samobojstwa powoduja fale samobdjstw
nasladowczych. Uwazam, ze z podobng prawidtowo$cig mamy do czynienia w przypadku
szeroko dyskutowanych - i niejako ,,propagowanych" - zabdjstw. Podobnie jak w przypadku
samobodjstw, odpowiedzialne kierownictwo mass mediow ma tu si¢ nad czym zastanowic.
Relacjonowanie takich zdarzen na pewno podnosi ogladalno$é¢, stuchalnosé i czytelnictwo - ale
jak o nich informowac¢, by ich przy okazji nie propagowac?

Wyspa matp

Prace w rodzaju badan Phillipsa pomagaja doceni¢ ogromny wptyw, jaki moga na cztowieka
wywiera¢ zachowania podobnych mu ludzi. Ogrom tego wptywu pozwala zrozumie¢ chyba
najbardziej widowiskowy akt ulegtosci ostatnich lat - masowe samobojstwo w Jonestown w
Gujanie. Warto tu przypomnie¢ kilka kluczowych okoliczno$ci tego wstrzasajacego wydarzenia.

Swiatynia Ludu byta organizacja o charakterze sekty religijnej, dziatajaca na terenie San
Francisco 1 rekrutujgcg swych cztonkéw sposrod biedoty tego miasta. W roku 1977 Wielebny Jim
Jones - niekwestionowany lider grupy w sprawach politycznych, spotecznych i duchowych -
przeniést sekte do osady w Gujanie, w Ameryce Potudniowej. Tutaj Swigtynia Ludu egzystowata
bez wigkszego rozgtosu, dopdki 18 listopada 1978 roku nie zamordowano kongres-mena Leo R.
Ryana z Kalifornii (ktory przybyt do Gujany z misja wyjasnienia dotyczacych sekty faktow) wraz
z trzema cztonkami jego misji i jednym odstepca z sekty. Przekonany o czekajagcym go
aresztowaniu i upadku Swiatyni Lu-du, Jim Jones postanowit doprowadzié¢ do tego upadku na
swoj wlasny sposob. Zgromadzit wokot siebie wszystkich cztonkow sekty 1 nakazal kazdemu z
nich udziat w zbiorowym samobodjstwie calej spotecznosci.

Pierwsza zareagowata mtoda kobieta, ktora spokojnie podeszta do kotta ze stawng juz
dzi$ trucizng o truskawkowym smaku. Podata dawke trucizny najpierw swemu dziecku, potem
sama ja zazyfa 1iusiadia na ziemi. Po czterech minutach i kobieta, i jej dziecko zmarli w
konwulsjach. W ich slady poszli inni. Cho¢ garstka wyznawcow uciekta i kilka osob stawiato
opor, nieliczni, ktorzy przezyli, zgodnie twierdza, ze miazdzaca wigkszo$¢ sposrod 910
samobdjcow poszta na Smier¢ spokojnie i dobrowolnie.

Wiadomo$¢ o tym zdarzeniu zaszokowala spoteczenstwo. Prasa, radio 1 telewizja
zamiescily niezliczong liczbg reportazy, dyskusji 1 analiz zdarzen w Jonestown. Temat ten
wypetniat tez rozmowy zwyczajnych ludzi: ,,Jak wieluzmartych juz znaleziono?", ,.Jeden facet,
ktory uciekl mowi, ze wszyscy byli zahipnotyzowani, czy co$ w tym rodzaju", ,,Co oni wiasciwie
tam robili w tej Ameryce Potudniowej?", ,,Az trudno w to uwierzy¢. Co moglto by¢ tego
przyczyna?".

No wtasnie - ,,Co mogto by¢ tego przyczyna?" to zasadnicze pytanie. Jak mozna wyja$ni¢
ten przerazajacy akt zbiorowej ulegto$ci? Proponowano rézne
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"~ Fot. P. Ladrue/Sygma
Rycina 4.8 Najbardziej widowiskowy akt ulegtosci w naszych czasach - ciala
samobdjcow z Jonestown

wyjasnienia. Niektore odwolywaly si¢ do niezwyktej charyzmy Jima Jonesa, ktory miat w sobie
cos takiego, ze kochano go niczym zbawce, ufano mu jak ojcu, a traktowano niczym cesarza.
Inne wyjasnienia wskazywaty raczej na cechy czlonkow sekty. Wigkszo§¢ z nich byta ludzmi
biednymi i niewyksztatconymi, ktérzy chetnie oddali wlasng wolnos$¢ decyzji za bezpieczenstwo
miejsca, w ktorym wszystkie decyzje podejmowano za nich. Jeszcze inne thumaczenia
podkreslaty na wpot religijny charakter Swiatyni Ludu, w ktorej najwazniejsza sprawa byt kult
przywaodcy.

Niewatpliwie, kazdy z tych elementéw specyfiki Jonestown odegrat swoja role w tym, co
zaszto. Jednak, nawet wszystkie razem wzi¢te, nie w pelni wyjasniaja moje watpliwosci. W
koncu §wiat zawsze byt i jest peten roznych sekt i kultow ztozonych z potulnych nasladowcow
charyzmatycznych przywodcow. A jednak i w przeszto$ci, i wspotczesnie trudno znalezé
cokolwiek, co cho¢by przypominato swoja skalg zdarzenie z Jonestown. Musialo wigc tam
pojawié si¢ jeszcze cos innego, co byto istotng przyczyna zbiorowego samobojstwa.

Pewnej wskazowki dostarcza tu pytanie, czy wydarzenia potoczytyby si¢ tak samo, gdyby
cala spoteczno$¢ pozostata w San Francisco? Oczywiscie jest to
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tylko ,,gdybanie", jednak najbardziej obznajomieni ze sprawa eksperci nie maja tu watpliwosci.
Dr Louis Jolyon West, kierujgcy na Uniwersytecie Kalifornijskim w Los Angeles
neuropsychiatrig i naukami biobehawioralnymi oraz zawodowo zajmujacy si¢ grupami
kultowymi, obserwowat Swiatyni¢ Ludu przez osiem lat jej istnienia. Poproszony o komentarz,
bezposrednio po przedostaniu si¢ wiadomosci o masowej $mierci do mass mediow, powiedziat
co$, co wydaje mi si¢ bardzo pouczajace: ,,To nigdy nie mogloby si¢ wydarzy¢ w Kalifornii. Ale
oni zyli w catkowitej izolacji od §wiata, posréd dzungli, we wrogim sobie kraju".

Cho¢ wypowiedz Westa utongta w potoku innych komentarzy, dostarcza ona - wraz z
tym, co wiemy o regule spotecznego dowodu - catkiem przekonywajacego wyjasnienia zdarzen
w Jonestown. Wydaje mi sie, ze tym faktem w dziejach Swiatyni Ludu, ktory najbardzie;
przyczynit si¢ do tragicznej ulegtosci jej cztonkdw, byto przeniesienie ich do poros$nigtego
dzungla kraju o odmiennych obyczajach. Jesli wierzy¢ opowiesciomo geniuszu zla, jaki objawit
si¢ w Jimie Jonesie, doskonale zdawat on sobie sprawe z psychologicznych konsekwencji takiej
przeprowadzki. Wyznawcy nieoczekiwanie znaleZli si¢ w miejscu catkowicie sobie obcym -
trudno wyobrazi¢ sobie co$ odleglejszego od ulic San Francisco niz tropikalne dzungle Gujany,
w ktorych zupetnie nie wiadomo, jak nalezy si¢ zachowywac.

Niepewnos¢ - prawa reka spotecznego dowodu stusznosci. Widzielismy juz, jak ludzie
pozostajacy w niepewnosci poszukuja wskazowek co do wlasnego postepowania w zachowaniu
innych. Znalazlszy si¢ w obcym otoczeniu Gujany, cztonkowie sekty stali si¢ bardzo podatni na
przyktad wspotwyznawcow, jedynych podobnych sobie ludzi, a przyktad osob nam podobnych
dziata najsilniej. O czarnym uroku Wielebnego Jonesa zadecydowato zapewne wtasnie
polaczenie niepewnosci wyznawcow z faktem, ze jedynymi podobnymi im ludzmi stali si¢ ci,
ktoérzy réwniez byli wyznawcami Wielebnego.

W konsekwencji to, co stuszne, w nieproporcjonalnie wielkim stopniu wyznaczane byto
tym, co czynili i w co wierzyli inni. A czynili oni to, czego pragnat Jones, bo wen wierzyli. Z
tego punktu widzenia bardziej zrozumiale stajg si¢ wszystkie te szokujgce elementy masowe;j
$mierci w Jonestown - potulno$¢, z jaka wyznawcy oczekiwali w kolejce na swa wlasng Smier¢,
brak paniki i wiekszego oporu. Wyznawcy nie zostali przez Jonesa zahipnotyzowani; zostali oni
przekonani - czgSciowo przez niego, a przede wszystkim przez spoteczne dowody stusznosci.
Samobdjstwo bylo dla nich postepowaniem stusznym i wiasciwym.

Watpliwosci, jakie musiaty si¢ w nich zrodzi¢ po wystuchaniu polecenia przywodcy,
rozwiato spojrzenie na wspottowarzyszy. W kazdej grupie, dowodzonej przez charyzmatycznego
lidera, znajda si¢ szczegdlnie gorliwi wykonawcy jego woli, dajacy przyktad innym. Nigdy nie
dowiemy sig, czy pierwsi samobojcy, ktorzy pociagneli za soba innych, byli przez Jonesa
uprzednio poinstruowani, aby tak postapic, czy tez nie. Nie ma to jednak wigkszego znaczenia,
gdyz tak czy owak ich wptyw na dzialania wspottowarzyszy musial by¢ ogromny.

Skoro nawet przyktad samobojstwa zupetnie obcych 0sob sktoni¢ moze cztowieka do zadania
sobie $mierci, to wyobrazmy sobie, jak wielka musiata by¢ sita przyktadu sgsiadow w takim
miejscu, jak Jonestown. Drugi rodzaj dowodu spo-
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tecznego wigzat si¢ z zachowaniem nie pojedynczych gorliwcéw, lecz thumu jako catosci.
Podejrzewam, ze w Jonestown wystapita na ogromng skale niewiedza wielu. Kazdy ze
zgromadzonych przygladal si¢ w niepewnosci innym i widziat w ich zachowaniu to samo -
przygladanie si¢ innym. W rezultacie wygladato na to, ze spokojne przygladanie si¢ otoczeniu w
oczekiwaniu na wtasng kolejke do kotta z trucizng jest zachowaniem wlasciwym.

Osobiscie sktonny jestem sadzi¢, ze wigkszo$¢ analiz wydarzen w Jonestown zbyt mocno
podkreslata rolg osobistych cech samego Jonesa. Cho¢ byt on niewatpliwie cztowiekiem
niezwykle dynamicznym, w sile, ktérg dysponowat, uderza mnie to, ze wywodzita si¢ ona nie
tyle z jego niezwyklej osobowosci, ile z doskonalego zrozumienia podstawowych zasad
psychologii. Jego prawdziwy geniusz przywddczy polegat na zrozumieniu ograniczonej roli
odgrywanej przez samego przywodce. Zaden przywodca nie jest w stanie indywidualnie, po kolei
przekona¢ kazdego z cztonkow grupy. Moze jednak mie¢ nadziej¢ przekonania znacznej czgsci
tychze cztonkow, a sam ten fakt stanowi juz wystarczajacy dowod dla pozostatych.
Najzreczniejszymi przywodcami sg zatem ci, ktorzy potrafia wykorzysta¢ dla wtasnych celow
regute dowodu spotecznego.

To wtasnie pod tym wzgledem Jim Jones okazat si¢ niezwykle utalentowany.
Mistrzowskim posunieciem byto przeniesienie Swiatyni Ludu w dzungle Gujany, gdzie
polaczenie niepewnosci z selektywnym podobienstwem stworzyto pole do niezwykle silnego
dziatania reguty dowodu spotecznego, doktadnie po mysli samego Jonesa. Tam wtasnie tysigc
ludzi - liczba o wiele za duza, by trzyma¢ ich razem mocg przyciagania pojedynczej osobowosci
- zamienionych zostato w stado postusznie podazajace za przywodca. Jak doskonale wiedza
pracownicy rzezni, mentalno$¢ stada czyni je tatwym do kierowania. Wystarczy tylko naktoni¢
niektore jednostki do podazania w odpowiednim kierunku, a in-ne spokojnie i mechanicznie
p6jda za nimi, nasladujac nie tyle przywodcow, ile te jednostki, ktore sg tuz obok. Niezwykla site
Wielebnego Jonesa tatwiej zrozumie¢ jako skutek nie tyle jego charyzmatycznej osobowosci, ile
glebokiego zrozumienia przezen sztuki wptywu spotecznego. Sztuki rownie subtelnej, jak jujitsu.

Obrona

Rozpoczelismy ten rozdziatl od opowiesci na temat dos$¢ nieszkodliwej praktyki odtwarzania
$miechu z puszki, by skonczy¢ na ponurych opowiesciach o morderstwach i samobdjstwach.
Zawsze odwolujac si¢ do tej samej reguty spotecznego dowodu. Jak broni¢ si¢ przed narzedziem
wpltywu, dziatajacym na tak ogromny zakres ludzkich zachowan? Dodatkowa trudno$¢ jawi si¢ w
momencie zdania sobie sprawy z tego, ze najczesciej wcale nie chcemy sie broni¢ przed
informacja dostarczang nam przez t¢ regute. Zwykle bowiem jest to trafny 1 wartosciowy dowod
na to, jak nalezy postapi¢ (Hill, 1982; Laughlin, 1980; Warnick i Sanders, 1980). Dzi¢ki takim
dowodom mozemy swobodnie zeglowac po morzu decyzji, bez szczegdétowego roztrzasania
kazdego za i przeciw. W tym sensie reguta dowodu spotecznego wyposaza kazdego znas -
niczym samolot - w doskonatego pilota automatyczne go.
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Od czasu do czasu jednak, automatyczny pilot powoduje powazne problemy.

Szczegblnie, gdy zakodowana w nim informacja okazuje si¢ btedna. Wtedy zniesie nas z kursu i -
w zaleznos$ci od wielkosci bledu - konsekwencje okaza si¢ mniej lub bardziej powazne. Poniewaz
jednak automatyczny pilot oddaje nam najczes$ciej nieocenione ustugi, nie sposob go, ot tak,
wylaczy¢. Stajemy wiec przed klasycznym dylematem: jak postugiwac sie urzadzeniem, ktore
jest rownoczes$nie 1 dobroczynne, i niebezpieczne.

Na szcze$cie istnieje rozwigzanie tego dylematu. Poniewaz niebezpieczenstwa
automatycznego pilota pojawiajgsi¢ gldéwnie wtedy, gdy jest on karmiony biedng informacja,
nasza najlepsza obrong jest rozpoznanie fatszywosci dochodzacej don informacji. Jezeli
uwrazliwimy si¢ na sytuacje, w ktorych automatyczny pilot dowodu spotecznego pracuje na
fatszywych danych, mozemy go wyltaczy¢ 1 sami przeja¢ kontrole nad wlasnymi dziataniami.

Sabotaz

Reguta dowodu spotecznego dostarcza nam fatszywych dowoddéw w dwoch ty-pach sytuacji. Po
pierwsze wtedy, gdy dowody zostaja celowo sfalszowane -sfabrykowane przez manipulatorow
dbajacych jedynie o to, by powstato w nas wrazenie, ze wszyscy to co$ robig. Oczywiscie ,,cos"
korzystnego dla manipulatoréw. Przyktadem takiego sabotazu jest oczywiscie §miech z puszki, a
podobnie oczywiste fatszowanie dowodow wystepuje takze 1 w wieluinnych przypadkach.

Na przyktad $miech z puszki nie jest wcale charakterystyczny dla jedynie elektronicznych
medidow czy nawet wieku elektroniki. Jawne wykorzystywanie reguly spotecznego dowodu
cechyje klake - burzliwe, cho¢ sztucznie organizowane, wrgcz oplacane owacje w operze. Uwaza
si¢, ze do historii opery wprowadzili ten proceder w roku 1820 niejacy Sauton i Porcher. Byli to
bywalcy opery, cho¢ nie tyle jej bezinteresowni mito$nicy, co biznesmeni oferujacy sprzedaz
owacjipo wystepie.

Zorganizowani pod szyldem L'Assurance des Succes Dramatigues wynajmowali siebiei
swoich pracownikow solistom i organizatorom koncertow, pragngcym zapewni¢ sobie gorace
przyjecie przez publicznos¢. Sauton 1 Porcher okazali si¢ tak skuteczni w stymulowaniu
prawdziwego aplauzu publiczno$ci, ze klaka (sktadajgca si¢ zwykle z lidera zwanego chef de
clague oraz szeregowych claqu-eurs) szybko stata si¢ uSwigcong w $wiecie opery tradycjg. Jak
zauwaza historyk muzyki Robert Sabin (1964): ,,W roku 1830 klaka byta juz kwitngcg instytucja,
pobierajaca pieniadze w dzien i klaszczacg wieczorem, a wszystko to czyniono w sposob
catkowicie jawny... I jest catkiem mozliwe, Zze ani Sauton, ani jego sprzymierzeniec Porcher nie
zdawali sobie sprawy ze stopnia i czgstosci, z jakimi ich pomyst ptatnych oklaskow bedzie
wykorzystywany wszedzie, gdzie tylko $piewa si¢ opere".

W miarg rozpowszechniania si¢ i rozwoju klaki, jej organizatorzy poczegli oferowaé coraz
bardziej zréznicowany zakres ustug. Podobnie, jak osoby nagry-wajace $miech z puszki
prezentujg rézne rodzaje Smiechu - od piskliwego chi-chotu po rubaszne rechotanie z glebi
brzucha - tak i klakierzy rozwingli szereg specjalnosci. Pleureuse - specjalistka od zarazania
innych placzem na zawota-
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nie; bisseur - ekspert od ekstatycznego wykrzykiwania ,,bis! bis!" czy wreszcie rieur,
angazowany dla swego zarazliwego Smiechu, bezposredni przodek dzisiejszych specjalistow od
$miechu z puszki.

Z naszego punktu widzenia, najwazniejszym podobienstwem klaki 1 puszkowanego
$miechu jestich uderzajaca nieprawdziwo$¢. Nikt nie zadawat sobie jakiego$ trudu, by ukrywac
czy zmienia¢ zachowanie klakierow, siedzacych na tych samych zwykle miejscach, z
przedstawienia na przedstawienie, przez 20 lat kierowanych przez tego samego chef de claque.
Przed publiczno$cig nie ukrywano nawet pieni¢znej strony przedsigwziecia. Przeciwnie, w sto lat
po narodzinach klaki czytelnik londynskiego ,,Musical Timesa" mogt szczegotowo zapoznac si¢
z cennikiem wtoskich klakierow (por. rycina 4.9). W $wiecie czy to Rigoletta, czy telewizyjnych
programéw rozrywkowych ludzie postugujacy sie reguta dowodu spotecznego z powodzeniem
manipulujg publicznos$cig, nawet mimo tego, ze przedstawiane przez nich dowody sa jawnie

falszywe.

Aplauz przy wejsciu, dia dzentelmena 25 lirow

Aplauz przy wejsciu, dia damy 15 liréw
Zwyczajny aplauz podczas spektakiu (za sztuke) 10 lirbw
Wytrwaly aplauz podczas spektakiu (za sztuke) 15 lirow
Jeszcze wytrwalszy aplauz 17 lirow
Okrzyki: ,Brawo!” ,Bene!” 5 lirow
Bisowanie za wszeka ceng 50 liréw

Dziki entuzjazm cena specjaina do ustalenia

Rycina 4.9 Reklamowane ceny klaki wloskiej

Od ,,zwyczajnego aplauzu" do ,,dzikiego entuzjazmu™ - ceny ustug klakierow,
reklamowane z bezwstydng jawnoscig wobec tych, na ktorych klakierzy majg wptyngc
(czytelnikow gazety muzycznej). Klik, wrrr...

Mechaniczno$¢, z jaka ulegamy dowodom spotecznym, tak dobrze zrozumiana przez
Sautona i Porchera, rozumiana jest rOwniez przez wspotczesnych wyzyskiwaczy. Nie czuja
zadnej potrzeby ukrywania procederu fatszowania dowoddéw - o czym mozna si¢ przekonaé
przystuchujac sig, jakg amatorszczyzng jest zwykle odtwarzana $ciezka Smiechu z puszki. Zdaja
si¢ niemal cieszy¢ z naszej rozterki - albo damy si¢ oszukac, albo zrezygnujemy z naszego
wewnetrznego pilota automatycznego, ktory wystawia nas na ich sztuczki. W swojej pewnosci,
ze nas ztapali, tacy wyzyskiwacze popetniaja jednak blad, niedbatos¢ bowiem, z jaka
przedstawiaja swoje ,,dowody", daje nam do reki pewien sposob obrony przed ich zabiegami.

Poniewaz automatyczny pilot moze by¢ dowolnie wiaczany i wylaczany, jesteSmy w
stanie bezpiecznie nawigowac, postugujac si¢ nim dopoty, dopoki nie zauwazymy, ze nasz pilot
karmiony jest fatszywymi danymi. Wtedy mozemy przeja¢ swiadoma kontrole, dokonaé
niezbednych poprawek, uwzgledniajacych btad w odebranej informacji i na powr6t wiaczy¢
automatycznego pilota. Jawny
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fatsz spreparowanych dowodow spolecznych dostarcza nam dokladnie tej wskazowki, jakiej
potrzebujemy do rozpoznania bi¢dnej informacji. Mozemy si¢ zatem bez trudu obroni¢, kosztem
jedynie pozostawania czujnymi na jawny fatsz prezentowanych nam dowodow.

Rozwazmy to na przyktadzie rozpowszechnionych reklam, w ktorych wykorzystuje sie¢
pochlebne dla jakiego$ produktu wypowiedzi ,,zwyczajnych" ludzi, czesto w ogole
nieswiadomych tego, ze sg nagrywani. Jak mozna oczekiwac na podstawie regulty dowodu
spotecznego, wypowiedzi tych przecietnych, ,.takich jak ty czy ja" ludzi, sg skutecznym
zabiegiem reklamowym. Zabieg ten zawsze jednak opiera si¢ na mato widocznym
znieksztalceniu dowoddw - zawsze styszymy wypowiedzi tylko pozytywne, co oczywiscie
wprowadza nas w btad co do stopnia popularnos$ci, jaka dany produkt faktycznie si¢ cieszy.
Ostatnio pojawit si¢ w tego rodzaju reklamach bardziej nachalny i nieetyczny rodzaj fatszu.
Agencje reklamowe nie trudzg si¢ nawet zebraniem wypowiedzi prawdziwych konsumentow 1
wynajmuja do tej roli aktorow, powtarzajacych przygotowane im teksty. Jawno$¢ fatszu jest
zdumiewajgca - sytuacja jest w oczywisty sposob zaaranzowana, ,,zwyczajni" ludzie sg
ewidentnie aktorami wyraznie odtwarzajgcymi napisany dla nich scenariusz.

Kiedykolwiek sam napotkam taka probe wptynigcia na mnie za pomocg nacigganych
dowodow, odzywa si¢ we mnie alarm z instrukcjg: ,,Uwaga! Uwaga! Fatszywy dowod spoteczny.
Wylaczy¢ tymczasowo automatycznego pilota".

Dave Barry
NIE PRZELACZAJCIE STACIIL
zaraz bedg si¢ wypowiadaé¢ konsumenci z Marsa

Ogladatem niedawno telewizje¢, kiedy po- temat Bufferinu. Zwykle brzmiato ono:
jawita si¢ reklama zapowiedziana tonem »Pani Lansbury, czy Bufferin jest dobrym
zwykle zarezerwowanym dla najnowszych produktem, czy ja mam go kupié, jak pa-
wydarzen w Zatoce Perskiej: ,, Teraz kon- ni mysli?" Wygladato to, jakby te
sumenci beda mogli zapyta¢ Angele Lans- od miesiecy chodzily i powtarzaty sobie:
bury, co mysli o Bufferinie!" ,»Ach, gdybym tylko mogta spyta¢ Angele
Normalng reakcjg normalnego czto- Lansbury. Od razu wiedziatabym, co z tym
wieka na takg zapowiedz jest ,,He?" Co Bufferinem".
znaczy: ,,Co u licha Angela Lansbury . Jest to przyktad narastajacego proble-
wspolnego z Bufferinem?" A jednak w tej mu, ktory zbyt dtugo byt ukrywany, choc
reklamie pojawit si¢ szereg ,,przypadko- neka caty nasz naréd. Jest nim inwazja
wych" przechodnidéw, z ktorych kazdy konsumentow z Marsa. Wygladaja jak lu-
najwyrazniej juz od dawna nosil w sobie dzie, ale wcale nie zachowuja si¢ jak lu-
gotowe pytanie do Angeli Lansbury na dzie. I opanowujg nasz $wiat.

Rycina 4.10 A oto wypowied? zupelnie przecigtnego Marsjanina z ulicy Najwyrazniej nie
jestem odosobniony w swej reakcji na inwazje ,, naturalnych” wypowiedzi ,, przecietnych"
konsumentow w reklamach. Humorysta David Barry rowniez je zauwazyl i nazwat
bohaterow tych reklam konsumentami z Marsa. To bardzo trafny termin i sam zaczgtem
go uzywac - bo przypomina mi, ze w wyborze zakupow nie powinienem kierowac sie
poradami z Marsa - w koricu jest to zupetnie obca mi planeta.
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Mozna to zrobi¢ bez wiekszych trudno$ci. Wystarczy tylko $wiadoma decyzja, by pozostaé
wyczulonym na fatsz dowodow. Dopdki ewidentne falszerstwo nie zostanie wykryte, pozwalamy
toczy¢ si¢ sprawom ich wlasnym, automatycznym torem. Dziatamy dopiero po jego wykryciu.

Dziatanie nie musi ogranicza¢ si¢ jedynie do oczywistego zignorowania fatszywej
informacji. Musimy tez w obronie wtasnej przystapi¢ do aktywnego kontrataku, starajac si¢
uzadli¢ tych, ktoérzy dopuszczaja si¢ fatszowania dowodow spotecznych. Nie kupowac
produktéw reklamowanych w ten sposob i jeszcze wystaé do producenta list z wyjasnieniem, ze
nie bedziemy kupowali jego produktow, dopoki reklamuje je za pomocg fatszerstw.

Oczywiscie nie zawsze chcemy, aby kierowaly nami dowody zawarte w zachowaniu
innych, szczegélnie gdy sprawajest wazna i sami wolimy rozwazy¢ wszystkie za i1 przeciw.
Jednak zawsze lepiej mie¢ mozliwo$¢ zdania si¢ na prawdziwe informacje o postepowaniu
innych. Jezeli znajdziemy si¢ w warunkach, w ktdrych kto$ rozmyslnie preparuje dowody
spoteczne, powinnismy by¢ gotowi do kontrataku. Przynajmniej ja osobiscie czuje wtedy co$
wigcej niz tylko nieche¢ do zostania oszukanym. Po prostu w$cieka mnie mysl, Zze probujg mnie
zagoni¢ do kata ci, ktérzy wykorzysta¢ chcg jeden z moich sposobow obrony przed zalewem
informacji we wspotczesnym §wiecie. | mam wregcz moralng satysfakcje, kiedy uda mi si¢ jako$
im ,,odwdzieczy¢". Jezeli jestes do mnie podobny, to 1ty powiniene$ tak si¢ czué.

Patrzac w gore

Poza rozmy$lnym fatszowaniem dowodow jest jeszcze jedna sytuacja, w ktorej reguta dowodu
spolecznego sprowadza nas na manowce. Jest to sytuacja, w ktorej niewinny, przypadkowy btad
spowoduje narastajacg liczb¢ dowodow spotecznych popychajacych nas w kierunku zlej decyzji.
Z taka wtasnie sytuacjg mamy do czynienia w przypadku zjawiska niewiedzy wiely, kiedy to
zaden ze $wiadkéw wypadku nie widzi powodow do interwencji.

Najlepsza ilustracjg destrukcyjnej mocy niewiedzy wielu jest wypadek, jaki wydarzyt sie
przed kilku laty pewnemu bankowi z Singapuru. Z niewiadomych powodéw klienci wpadli w
»owcezy ped" wycofywania zen swoich pieni¢dzy.

Powody, dla ktorych tak wielu klientow tego szanowanego banku zdecydowato si¢ na wycofanie
swoich wktadow pozostawatly dtugo niejasne, dopdki szczegdtowe analizy nie wykazaty roli
znamiennego przypadku. Pierwszego dnia paniki miat miejsce strajk autobuséw, wskutek czego
pod drzwiami jednego z oddziatow banku zgromadzit si¢ spory ttum oczekujacych. Niektorzy z
przechodniow blednie odczytali to jako znak, Ze ludzie zbierajg si¢, by wyciagnac¢ oszczednosci.
Sami wigc dotaczyli si¢, by wybra¢ wtasne pieniadze. Wskutek paniki, jaka ogarneta klientow,
bank musial zamkng¢ drzwi wkrotce po ich otwarciu, aby nie dopusci¢ do kompletnego krachu
(,,News", 1988).

Opowiesc ta pozwala przyjrze¢ si¢ sposobowi, w jaki reagujemy na dowdd spoteczny. Po
pierwsze, gdy zauwazamy, ze wiele osob cos robi, zdajemy si¢ zaktada¢, ze wiedza one o czyms,
czego my nie wiemy. Szczegolnie w przypadku wilasnej niepewnosci sktonni jestesmy poktadac
wielkie zaufanie w zbiorowej madrosci ttumu. Po drugie czgsto caty thum jest w btedzie,
poniewaz poszczegdl-
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ne jednostki robig co$ nie z powodu swojej szczegdlnej wiedzy, lecz z powodu dowodu
spotecznego, a wiec nasladujg innych.

Wynika z tego taka nauka, Ze automatyczny pilot, jakim jest reguta dowodu spotecznego,
nigdy nie zastuguje na catkowite zaufanie. Nawet jezeli nie pojawi si¢ zaden sabotazysta
karmigcy ten mechanizm fatszywymi dowodami, sam mechanizm moze si¢ czasami zepsuc.
Musimy wigc od czasu do czasu sprawdza¢, czy mechanizm dziata jak nalezy. Na przyktad w
roku 1983 doszto do powaznego incydentu migdzynarodowego, gdy samolot Koreanskich Linii
Lotniczych zboczyt z kursu, naruszyt sowiecka przestrzen powietrzng i zostat ze-strzelony przez
rosyjskie mysliwce. Pozniejsze analizy wykazaty, ze koreanska zatoga nie sprawdzata recznie
poprawnosci kursu, catkowicie zdajac si¢ na autopilota, do ktorego juz na poczatku lotu
wprowadzono btedne dane (Staft, 1993). Rozsadne jest porownanie wskazan autopilota z innymi
dowodami - obiektywnymi faktami, naszym wtasnym do$wiadczeniem i osadem sytuacji.
Czesto interwencja taka wymaga bardzo niewiele czasu 1 wysitku - wystarczy¢ moze jeden rzut
oka wokoto.

-
f B—

EZBZNIA

Creators Syndicate, Inc. @ 1991 Leigh Rubinl

Rycina 4.11 I to by bylo na tyle, jesli idzie o
twierdzenie, ze latwo schowa¢ si¢ w thumie
Przekonanie o tym, Ze liczebno$¢ zapewnia bezpie-
czenstwo, moze narazi¢ na powazne niebezpie-
czenstwo w tlumie ogarni¢tym mentalnos$cia stada.
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Zdawanie si¢ bez reszty na dowody spoteczne moze mie¢ fatalne nastgpstwa. Jest
oczyw1$te ze kazdy pilot dobrze zrobi, spogladajac czasami za okno i na wskazania przyrzadow,
pomimo tego, ze lot nadzorowany jest przez automatycznego pilota. Podobnie i my,
kiedykolwiek znajdziemy si¢ w ttumie dowoddéw spotecznych, powinniSmy od czasu do czasu
rozejrzec sie, sprawdzajac, co dzieje si¢ oprocz tego, co robig inni. Inaczej moze nas spotkac los
zatogi koreanskiego samolotu czy klientow banku z Singapuru.

DONIESIENIA CZYTELNIKOW
Od bylego pracownika wyScigow konnych

Gdy pracowatem na torze wyscigowym, zaobserwowatem pewna metode falszowania
dowodow spotecznych. Aby zwickszy¢ swoja ewentualng wygrang, niektérzy doswiadczeni
gracze potrafig nakloni¢ publike do stawiania na kiepskiego konia.

Wielkos¢ wygranej na wyscigach zalezy od rozktadu pieniedzy stawianych na rézne
konie. Najmniej wygrywa si¢ wtedy, gdy na zwycigskiego konia postawilo najwiecej graczy.
System jest wiec tak skonstruowany, ze jezeli obstawisz zwyciezcg, na ktorego stawiato
niewielu, to wygrasz wiecej, niz gdyby inni rowniez na niego stawiali. Najkorzystniej bytoby
wiec naktoni¢ innych, aby nie postawili na faktycznego zwyciezce wyscigu. Wielu ludzi
obstawiajacych konie wie na ich temat zdumiewajaco mato i czesto stosuje najprostsza
strategi¢ - obstawia faworyta. Na tablicy do ostatniej chwili wySwietla si¢ dane o tym, ile na
jakiego konia postawiono, fatwo wigc si¢ zorientowac, ktory kon jest faworytem. Wytrawni
gracze o tym wiedza i czasami tworzg ,,sztucznego" faworyta. Facet staje jako pierwszy czy
drugi w kolejce 1 stawia 100 dolaréw na jakiego$ Sredniego konia (o ktoérym sadzi, ze przegra).
Gracze niepewni swego idg za jego przykladem i w ten sposob zaczyna si¢ toczy¢ $niezna kula
- im wigcej poprzednikow obstawito danego konia, tym wiecej nastepnych graczy na niego
stawia. Pod koniec obstawiania facet idzie do sgsiedniego okienka i wysoko obstawia swojego
prawdziwego faworyta. Poczatkowa inwestycja 100 dolaréw moze si¢ zwroci¢ wielokrotnie.

Sam bytem kiedys$ §wiadkiem takiego zdarzenia. Jaki$ facet na dlugo przed wyscigiem
obstawit mato znanego konia, czynigc z niego wezesnego faworyta. Rozniosta si¢ plotka, ze
poczatkowi gracze co$§ wiedza i WSzyscy - wiacznie ze mng - zaczeli na gwalt obstawiac tego
konia. A ten skonczyt wyscig jako ostatni, bo miat co$ z noga. Masa ludzi stracita mase
pienigdzy. Ale jeden nie poszedt za ich przykladem. Nigdy nie dowiemy si¢, kto to byl, ale to
on zgarnat te pienigdze. Dobrze wiedziat, jak dziata zasada dowodu spotecznego.

Komentarz autora: Raz jeszcze widzimy, ze dowody spoteczne najsilniej przemawiaja do
tych, ktorzy w danej sytuacji nie majg do§wiadczenia i czujg si¢ niepewnie.
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PODSUMOWANIE

Zasada dowodu spotecznego glosi, Ze to, w co wierzg lub jak zachowujg si¢ inni ludzie,
czesto jest podstawa naszej wlasnej decyzji - jakie poglady czy zachowanie sg stuszne i
wtasciwe w naszym wiasnym przypadku. Zaréwno wsrod dzieci, jak 1 dorostych
stwierdzono silne przejawy nasladownictwa przy dziataniach tak réznorodnych, jak
decydowanie o zakupach, sktadanie datkow dobroczynnych czy leczenie z lekow. Zasada
dowodu spotecznego moze by¢ uzywana do sktaniania ludzi do uleglosci za pomoca
dostarczania im dowodow, ze inni (im wigcej, tym lepiej) juz ulegli lub wtasnie to robia.
Dowody spoteczne wywieraja najwickszy wpltyw w dwoch wypadkach. Po pierwsze
wtedy, gdy ludzie sa niepewni, co czyni¢ i poszukuja wskazowek w postepowaniu innych.
Na przyktad w sytuacjach niejasnych swiadkowie wypadku bardziej ulegajq biernosci
innych $wiadkow i sami czeséciej pozo staja bierni, niz zdarza si¢ to w sytuacji wyraznie
jawiacej si¢ jako wypadek.

Po drugie dowody spoteczne dziataja szczegdlnie silnie wtedy, gdy pochodza od ludzi
nam podobnych. Wymownie o tym §wiadczg na przyktad statystyki samobojstw
analizowanych przez socjologa Davida Phillipsa. Wskazuja one, ze po samobojstwie
jakiejs stawnej osoby, omawianym szeroko w prasie, decyzje o samobdjstwie podejmujg
rowniez inne znajdujace si¢ w klopotach osoby podobne do stawnego samobojcy. Analiza
masowego samobodjstwa w Jonestown w Gujanie sugeryje, ze przywodca sekty, Wielebny
Jim Jones, postuzyt si¢ obydwoma tymi czynnikami - niepewnoscig i podobienstwem - by
naktoni¢ wigkszo$¢ mieszkancoOw Jonestown do popelnienia zbiorowego samobdjstwa.
Obrona przed wplywem innych - postugujacych si¢ dowodami spotecznymi dla
wymuszenia nasze] uleglo$ci - polega na wrazliwosci na sfalszowane dowody
postepowania innych oraz na uSwiadomieniu sobie, ze postgpowa nie podobnych do nas
ludzi nie moze stanowi¢ jedynej podstawy naszych witasnych decyzji.

PYTANIA
Powtdrka

1. Opisz regute dowodu spotecznego i sposob, w jaki za jej pomocg mozna wyjasni¢ reakcje
ludzi na $miech z puszki.

2. W badaniach Festingera, Rieckena i Schachtera nad sekta oczekujaca na koniec $wiata,
czlonkowie sekty zaczeli gwaltownie probowac¢ nawracania innych dopiero wtedy, gdy
podstawowe proroctwo o koncu §wiata okazato sie fafszywe. Wyjasnij, dlaczego.

3. Jakie s3 dwa czynniki nasilajgce uleganie dowodom spotecznym? Dzigki czemu oba te
czynniki tak silnie zadziatalty w Jonestown?

4. Co to jest niewiedza wielu? W jaki sposéb zjawisko to wptywa na reakcje swiadkow

jakiego$ wypadku?



5.

6.
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Jakie aspekty zycia wielkomiejskiego pomniejszaja szanse udzielenia pomo cy ofierze
wypadku przez §wiadkow tego zdarzenia?

Co to jest efekt Wertera? W jaki sposob mozna za jego pomoca wyjasni¢ zwigzek
pomiedzy samobdjstwami stawnych ludzi a wzrostem liczby wypad kéw samochodowych
I samolotowych?

Pytania na mys$lenie

1.

2.

Gdybys$ miat wygtosi¢ wyktad do ludzi zagrozonych atakiem serca, jakie doradzitbys$ im
postepowanie na wypadek ktopotow z sercem w jakim$ pub licznym miejscu?

Na poczatku roku 1986 kto$ wstrzyknat cyjanek do stojacych na sklepowej potce
kapsutek z tylenolem. Sprawa zostala szeroko naglo$niona, gdy w wyniku spozycia jednej
z tych kapsutek zmarta pewna mieszkanka Nowego Jorku. W nastepnych tygodniach
odnotowano wiele podobnych prob zatruwania lekow czy zywnosci. W trzech innych
popularnych lekach wykryto trucizne, a w mace ilodach - odtamki szkta. Nawet papier
toaletowy nie pozostat bezpieczny - w jednej z toalet publicznych zostal spryskany
substancjg wywolujaca uszkodzenie ciata. Cho¢ zdarzenie z tylenolem byto niemozliwe
do przewidzenia, wyjasnij, dlaczego mozna byto przewidzie¢ pozostate.

Zalézmy, 7e jeste$ tworcg telewizyjnym, ktéremu powierzono delikatne za danie
wyprodukowania serii programéw majacych na celu zmniejszenie liczby samobojstw
wsrdd nastolatkow. Wiedzac o badaniach sugerujacych, ze niektore programy telewizyjne
mogly bezwiednie doprowadzi¢ do powigkszenia liczby samobdjstw, co uczynitbys, aby
wykorzysta¢ zasade dowodu spotecznego w odwrotnym kierunku i za jej pomoca
zmniejszy¢ liczbe samobojstw? Z kim przeprowadzitbys wywiady przed kamerg? Czy
byliby wérod nich nastolatkowie z powaznymi ktopotami? Jakie pytania by$ im zadat?
Opisz jaka$ sytuacje z wlasnego zycia, w ktérej ktos wptynal na ciebie za pomocg
sfatszowanego dowodu spotecznego. Jak bys sobie poradzit z takg sytuacja dzisiaj?



D.

Lubienie 1 sympatia

Pierwszym zadaniem obroncy w sqdzie jest doprowadzenie lawy przysieglych do tego, by
polubitla jego klienta.
Clarence Darrow

Na pewno nikogo nie zaskoczy stwierdzenie, iz z reguty zgadzamy si¢ spetnia¢ prosby ludzi,
ktorych znamy i lubimy. Co jednak moze zaskakiwaé, to fakt, ze za pomocg tej prostej reguty
setki zupelnie nieznanych nam osob naktania nas do speiniania ich prosb.

Najbardziej przejrzysta ilustracja zawodowej eksploatacji reguty lubienia sg tzw.
przyjecia Tupperware *, ktore w ogdle uwazam za typowe warunki, w jakich Amerykanie
ulegaja spotecznemu wptywowi. Kazdy, kto wie, jak dziatajg przyjecia Tupperware, bez trudu
rozpozna wykorzystywanie wielu oméwionych juz narzedzi wptywu:

e  Wzajemno$¢. Na poczatku kazdego przyjecia Tupperware rozgrywane sg gry z
nagrodami, mi¢dzy za$ osobami, ktérym nie udalo si¢ niczego wygra¢, rozlosowywane sg
nagrody pocieszenia - tak wigc wszyscy uczestnicy przy jecia rozpoczynajg je od
otrzymania jakiego$ prezentu.

e Zaangazowanie. Uczestnicy zachgcani sg do publicznego opisywania pozytkow 1 zalet
tych produktow firmy Tupper, ktdre juz posiadaja.

e Spoleczny dowod stuszno$ci. Gdy zakupy juz si¢ rozpoczng, kazdy kolejny akt zakupu
wzmacnia przekonanie, ze inni, podobni do nas ludzie, kupujg produkty Tuppera, a wiec
musza one by¢ dobre.

Swojg ogromng popularnos¢ 1 skutecznos¢ zawdzigczaja jednak przyjecia Tupperware w
szczegolnosci pomystowemu Zerowaniu na regule lubienia. Przyjecia Tupperware sg to bowiem
potaczone ze sprzedaza demonstracje produktow firmy Tupper urzadzane w prywatnych domach.
Gospodyni zaprasza do swego domu grono przyjaciot, ktorzy moga kupi¢ rozne produkty
oferowane im przez przedstawiciela firmy Tupper, ona za$ otrzymuje pewien procent ceny
kazdego zakupionego produktu. Niezaleznie od fachowych umiejetnosci przedstawiciela

1. Tupper - to nazwa amerykanskiej firmy, zajmujqcej sie produkcjq plastykowych
pojemnikow na Zywnosc i tym podobnych produktow (przyp. ttum.).
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Pat Watson/The Image Works
Rycina 5.1 Prgyjecie Tupperware
Korporacja Przyje¢ Domowych Tupperware lubi chwalié sie szczelnoscig sprzedawanych
przez siebie pojemnikow. O sukcesie korporacji decyduje jednak nie tyle szczelnos¢
pojemnikow, ile scistosc bliskich kontaktow miedzy kupujgcymi a sprzedajgcymi
pojemniki gospodarzami przyjecia.

Tuppera, ktory prowadzi kazde takie przyjecie, prawdziwym powodem naktaniajacym
uczestnikow przyjecia do zakupow jest fakt, ze propozycja zakupu pochodzi zawsze od lubianej
przez nich osoby - gospodyni przyjecia. Co prawda, w sensie fizycznym propozycje zakupu
sktada przedstawiciel Tuppera, jednak w istocie sg to propozycje gospodyni domu - rozdajgce;j
u$miechy, napoje i komentarze. Wszyscy uczestnicy wiedza bowiem doskonale, ze im wigcej
produktow zakupiag, tym wigcej ich przyjaciotka zyska pieniedzy za swoje starania przy wydaniu
przyjecia.

Oferujac gospodyni pewien procent uzyskanych podczas przyjecia wptywow, firma
Tupperware Home Parties Corporation doprowadza do tego, ze zakupy dokonywane sg nie u
bezosobowego sprzedawcy, lecz u wlasnej przyjaciotki.

W ten sposéb w akt kupna - sprzedazy zostaja wlaczone, normalnie w nim nieobecne,
elementy w postaci zaufania i ciepta, poczucia bezpieczenstwa i zobowigzania, jakie niesie
przyjazn (Taylor, 1978). Badania nad przyczynami zakupow dokonywanych podczas przyjec¢
Tupperware potwierdzaja skuteczno$¢ wykorzystywanego w nich podejscia do aktu kupna -
sprzedazy, wielko$¢ bowiem wiezi taczacej sprzedajacych (tj. gospodarzy przyjecia) i
kupujacych (tj. ich gosci) dwukrotnie silniej wptywa na decyzje o zakupie niz stopien, w jakim
nabywcom podoba si¢ sam produkt (Frenzer i Davis, 1990). Nic wigc dziwnego,
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Luizo! Mamy tutaj pana, ktory twierdzi, ze byliscie w sobie zakochani W 1962 roku i cho¢ sie
rozstaliscie, powrocit teraz w nadziei, ze moze kupisz komplet encyklopedii

Rycina 5.2 Reguta lubienia
Co ma mitos¢ do sprzedazy encyklopedii?

ze wedlug ostatnich szacunkow warto$¢ sprzedazy dokonywanej podczas przyje¢ Tupperware
wynosi dwa i p6t miliona dolaréw dziennie! Ta metoda sprzedazy okazata si¢ tak skuteczna, ze
rozprzestrzenita si¢ na spoteczenstwa Europy, Ameryki Lacinskiej i Azji, gdzie umiejscowienie
jednostki w sieci powigzan rodzinnych i przyjacielskich jest jeszcze wazniejsze niz w USA
(Markus i Kitayama, 1991; Triandis, 1995). W konsekwencji, na terenie Ameryki Pomocnej
odbywa si¢ obecnie zaledwie niespetna jedna czwarta ogotu sprzedazy w systemie Tupperware.

Co ciekawe, uczestnicy tych przyje¢ doskonale zdaja sobie sprawe z tego, iz firma
eksploatuje ich wlasne wigzy przyjazni z innymi ludzmi. Niektérym wydaje si¢ to nie
przeszkadza¢, w innych budzi nieche¢, ale nie wiedza, w jaki sposdb mogliby przed tym umknac.
Do tych ostatnich nalezy pewna kobieta, ktora tak oto opisata swoje niezbyt przyjemne uczucia
Zwigzane z przyjeciami Tupperware:

Doszto do tego, ze nienawidz¢ by¢ na nie zapraszana. Od dawna rnam juz wszystkie
potrzebne mi pojemniki. A gdybym chciala jeszcze jakie$, kupitabym je taniej w domu
towarowym. Jednak gdy zadzwoni do mnie ktora$ przyjaciotka z zaproszeniem, czuje, ze
musze pojsé. A gdy juz tam si¢ znajde, to czujg, ze musze cos kupié. Jak si¢ temu oprzec?
Przeciez robig w ten sposob co$ dla mojej wlasnej przyjaciotki.

Trudno si¢ dziwi¢, ze korporacja Tupperware, majac tak silnego sprzymierzen-
ca - ludzka przyjazn, w ogole zaniechata sprzedazy swoich produktéw w nor-
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malnych sklepach detalicznych, koncentrujac si¢ wytgcznie na organizowaniu
»przyjec". Statystycznie rzecz biorgc, co 2.7 sekundy gdzie§ w Ameryce rozpoczyna si¢ kolejne
przyjecie Tupperware.

Oczywiscie, rowniez 1 inni praktycy wplywu spotecznego zdajg sobie sprawe z sity
tkwigcej w lubieniu i starajg si¢ wykorzysta¢ ja do naktonienia ludzi, by powiedzieli ,,tak". Na
przyktad coraz wigcej organizacji dobroczynnych prosi swoich ochotniczych zbieraczy datkéw,
aby zbierali je w bezposrednim sgsiedztwie swego miejsca zamieszkania. Trudniej bowiem
odmowi¢ znajomemu czy zaprzyjaznionemu sgsiadowiniz komu$§ zupeinie obcemu.

Inni praktycy wptywu spolecznego wykryli, ze przyjaciel klienta wcale nie musi by¢
obecny przy decyzji kupna, by naktoni¢ go do podjeciadecyzji. Czasami wystarczy powotac si¢
tylko na samo nazwisko przyjaciela. Korporacja Shaklee, specjalizujgca si¢ w domokraznej
sprzedazy artykutow gospodarstwa domowego, radzi swoim sprzedawcom, by poszukiwali
nowych klientow za pomocg ,,nickonczacego si¢ tancuszka". Kiedykolwiek nagabniety Klient
przyzna, ze jaki§ produkt mu si¢ podoba, proszony jest o wskazanie swoich znajomych czy
przyjaciot, ktorzy rowniez mogliby zainteresowac si¢ danym produktem. Ci za$ moga

DONIESIENIA CZYTELNIKOW
Od mieszkanca Chicago

Cho¢ nigdy nie uczestniczytem w przyjeciu Tupperware, natknaglem si¢ niedawno na doktadnie
taki sam rodzaj przyjacielskiego nacisku, jaki jest tam stosowany. Zadzwonita do mnie jakas$
kobieta z propozycja od firmy zajmujacej si¢ rozmowami mi¢dzymiastowymi. Powiedziata mi,
ze moj stary przyjaciel umiescit moje nazwisko na czyms, co ona nazwata Kotem Rozmow
Przyjacielskich i Rodzinnych MCI.

Ten przyjaciel, Brad, to facet, z ktorym wspdlnie spedzilismy dziecinstwo, cho¢ on
przed rokiem przeniost si¢ do New Jersey w poszukiwaniu pracy. Nadal dosy¢ czesto do mnie
dzwoni, zeby dowiedzie¢ si¢, co porabiajg ludzie, z ktorymi obaj si¢ zadawalismy. Kobieta
powiedziata mi, ze Brad moze zaoszczedzi¢ 20% na wszystkich swoich rozmowach pod
warunkiem, Ze odbiorcy jego telefonow naleza do Kota firmy MCI. Tak wigc dla mnie
odmowa przystapienia do tego Kota oznaczataby po prostu, Zze nie chcg dopomodc staremu
przyjacielowi. To bytoby nie do pomyslenia, wigc zgodzitem si¢ przestawic na firm¢ MCI.

Zawsze si¢ zastanawiatem, dlaczego tyle kobiet bierze udziat w przyjeciach
Tupperware tylko z tego powodu, Ze wydaje je ich przyjaciotka i dlaczego kupuja rzeczy, ktore
1 tak majg juz w nadmiarze. Teraz juz si¢ nie zastanawiam.

Komentarz autora: Ten czytelnik nie jestjedyng osobg moggca zaswiadczy¢ o sitach, jakie
angazuje Koto MCIL. Pewien sprzedawca subskrypcji do Kota stwierdzit krotko w wywiadzie
dla magazynu Consumer Reports: ,,To dziata 9 razy na 10".
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zosta¢ nagabnigci zarowno prosba o zakup produktu, jaki o wskazanie swoich znajomych, ktorzy
mogliby by¢ nim zainteresowani - i tak bez konca.

Podstawg sukcesu tej metody jest fakt, ze kazdy nowy klient jest nagabywany z polecenia
czy rekomendacji swojego wtasnego przyjaciela. Wyproszenie sprzedawcy za drzwi bytloby wiec
wyproszeniem niemalze wtasnego przyjaciela. Stad tez podrecznik dla sprzedawcow Shaklee
instruyje: ,,Nie sposob przeceni¢ wartosci tej metody. Jezeli stukajac do drzwi czy dzwonigc do
potencjalnego klienta jeste$ w stanie powotac si¢ na jego przyjaciela, pana Takiego —a —
takiego, wzbudzasz w kliencie uczucie, ze dobrze zrobitby, poswigcajac ci chwilke czasu. A to
oznacza wzrost szansy sprzedazy o 50%, zanim w ogoéle wejdziesz do domu klienta".

Przyjazn jako narzedzie wplywu na innych

Tak czgste postugiwanie si¢ wigzami przyjazni przez praktykow wplywu spotecznego sugeruje
znaczng site reguly lubienia jako narzedzia wptywu. Probuja oni wykorzysta¢ t¢ regule takze
wtedy, gdy nie moga postuzy¢ si¢ juz istniejacy-mi wig¢zami przyjazni. Probujg naktoni¢ ofiary
swego wptywu, aby polubity ich samych, a wiec tych, ktorzy usituja wywrze¢ wptyw spoteczny.

Pewien sprzedawca z Detroit, Joe Girard, osiggnat taki poziom mistrzostwa w
wykorzystywaniu reguty lubienia do sprzedawania samochodéw marki chevrolet, ze przynosito
mu to 200 tysigcy dolaréw dochodu rocznie. Przy takim poziomie zarobkow mozna by
podejrzewac, ze idzie tu o wysoko postawionego dyrektora z General Motors, a juz co najmniej o
wlasciciela duzego salonu sprzedazy samochodow. Jednak Joe Girard byt w rzeczywisto$ci
szeregowym, cho¢ fenomenalnie skutecznym sprzedawca w sklepie samochodowym. Przez 12 lat
z rz¢du zdobywat tytut ,,Najlepszego Sprzedawcy Samochodow", a sprzedajac przecigtnie ponad
pie¢ samochodoéw dziennie, zdobyt sobie takze miano najlepszego sprzedawcy wszechczasow w
Ksiedze Rekordow Guinessa.

Metoda, ktora zapewnita mu wszystkie te sukcesy, byla niezwykle prosta - polegata na
oferowaniu klientom jedynie dwoch rzeczy - uczciwej ceny samochodu i sprzedawcy, ktorego
sami lubili. ,,I to jest to. Znalezienie sprzedawcy, ktorego lubisz i odpowiednia cena. Dajac tylko
te dwie rzeczy rownoczes$nie zalatwisz interes", twierdzit Joe Girard w jednym z wywiadow.

Swietnie. Formuta Joe Girarda moéwi nam o tym, jak wazna jest reguta lubienia dla
prowadzonych przezen intereséw. Jednak daleko do tego, by moéwita wystarczajaco wiele - na
przyktad, dlaczego klienci lubig Girarda bardziej niz wielu innych sprzedawcoéw oferujacych
sprawiedliwe ceny. Nasuwa si¢ tu ogdlniejsze pytanie o to, co sprawia, ze jedneg0 czlowieka
lubimy, a innego nie. Znajac odpowiedzna to pytanie, bylibysSmy w stanie zrozumie¢, jak ludzie
w rodzaju Joe Girarda doprowadzaja nas do tego, ze ich lubimy i1 na odwroét - jak my mogliby$my
doprowadzi¢ do tego, zeby oni nas polubili. Szczgsliwie si¢ sktada, ze badacze nauk spotecznych
poszukuja odpowiedzi na te pytania od dziesigtkdw lat 1 nagromadzili sporo wiedzy o czynnikach
decydujacych o lubieniu innych.

Jak zobaczymy dalej, kazdy z tych czynnikdw jest sprytnie uzywany przez réoznych praktykow
wptywu spotecznego, by naktoni¢ nas do powiedzenia ,tak".
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Kogo lubimy i za co

Atrakcyjnos$¢ fizyczna

Cho¢ dosy¢ powszechnie wiadomo, ze lepiej by¢ pigknym niz brzydkim, wspotczesne badania
wskazuja, ze zakres, w jakim to ,,lepiej" obowigzuje jest znacznie szerszy, niz sklonni jestesmy
zwykle sadzi¢. Wyglada na to, ze fizyczna atrakcyjnos¢ jesttakim klik, po ktorym nastgpuje
wrrr... w postaci pozytywnej reakcji na tadng kobiete czy przystojnego mezczyzng. Jak
wszystkie ciagi typu Klik, wrrr..., reakcje te sg automatyczne ibezrefleksyjne. Reakcje na ludzi
tadnych to przyktad tego, co psychologowie nazywaja zjawiskiem aureoli. Polega ono na tym,
ze jaka$ pozytywna cecha cztowieka opromienia swoim blaskiem wszystkie pozostate jego cechy
1 decydyje o sposobie, w jakim widziany jest on przez innych. Wiele danych dowodzi, ze
atrakcyjno$¢ fizyczna stanowi¢ moze zrddto takiej wlasnie aureoli.

Na przyktad mamy automatyczng sktonno$¢ do przypisywania ludziom tadnym takich
pochlebnych cech, jak utalentowanie, sympatyczno$¢, uczciwosc i inteligencja (przeglad tych
danych - Eagly, Ashmore, Makhijani i Longo, 1991). Co wigcej, nie zdajemy sobie sprawy z
tego, ze wszystkie te cechy cztowieka widziane sg tak pochlebnie wtasnie z powodu jego
wygladu fizycznego.

I wyznam szczerze, ze niektore konsekwencje nieswiadomego zatozenia ,,dobrze wygladajacy =
dobry" troche mnie przerazajg. Na przyktad pewne studium nad kanadyjskimi wyborami
parlamentarnymi zroku 1974 wykazalo, ze przystojni kandydaci na postow uzyskiwali dwa i p6t
raza wigcej glosow od kandydatéw pozbawionych tej ,.cnoty" (Efran i Patterson, 1976). Sami
wyborcy zdajg si¢ jednak nie dostrzega¢ wlasnego ulegania wygladowi polityka. Az 73%
kanadyjskich wyborcow gorgco zaprzeczato takiej mozliwosci, a jedynie 14% w ogble
dopuszczato t¢ mozliwos¢ (Efran i Patterson, 1976). Wyborcy moga do woli zaprzeczaé
wplywowi wygladu politykéw na swoje wybory, ale liczba dowodow w tej sprawie nieubtaganie
rosnie (Budesheim i DePaola, 1994).

Podobne prawidtowosci stwierdzano w badaniach nad podejmowaniem decyzji o
zatrudnieniu. Przynajmniej w jednym badaniu wykazano, ze tadny wyglad kandydatow
ubiegajacych si¢ o zatrudnienie dwukrotnie silniej podnosit szans¢ uzyskania pracy niz jakos¢ ich
kwalifikacji zawodowych - cho¢ osoby podejmujgce decyzje uwazaly, ze wyglad kandydatow
wplywa na nie jedynie w niewielkim stopniu (Mack i Rainey, 1990). Wptyw wygladu si¢ga przy
tym jeszcze dalej. Ekonomi$ci analizujacy zarobki Kanadyjczykow 1 Amerykanow stwierdzili, ze
osoby atrakcyjne fizycznie zarabiajg przeci¢tnie o 12-14% wigcej od swoich nieatrakcyjnych
wspoOtpracownikow (Hammermesh 1 Biddle, 1994).

Rownie niepokojace sg wyniki podobnych badan w dziedzinie sadownictwa.

Wszystko wskazuje na to, ze ludzie przystojni sg znacznie lepiej traktowani przez wymiar
sprawiedliwosci (por. Castellow, Wuensch i Moore, 1991; Downs i Lyons, 1990). Na przyktad w
jednym z badan wykonanych w stanie Pensylwa-
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nia (Stewart, 1980) badacze ocenili fizyczng atrakcyjnos¢ 74 oskarzonych mezczyzn (na
poczatku procesu kazdego z nich) i po wielu miesigcach przejrzeli akta ich procesu. Okazato sig,
ze oskarzeni przystojni otrzymali znacznie nizsze wyroki - w istocie przystojny oskarzony miat
dwukrotnie wieksza szanse, by w ogéle nie trafié do wigzienia w wyniku procesu 2. W innym
badaniu - nad symulowang rozprawg o odszkodowanie za wyrzadzone szkody - oskarzonego
przystojniejszego niz ofiara zasagdzono na sumg 5 623 dolaréw, podczas gdy oskarzonego
brzydszego od ofiary - na sume 10 581 dolaréw. Ladniejszych oskarzonych faworyzowali przy
tym zarowno s¢dziowie, jak 1 sedziny (Kulka i Kessler, 1978).

Inne badania wykazaty, ze ludzie tadni maja wigksza szanse uzyskania pomocy w
potrzebie (Benson, Karabenic i Lerner, 1976) i silniej wptywaja na opini¢ innych, gdy tego
zechcg (Chaiken, 1979). RoOwniez tutaj nie stwierdzono réznic migdzy plciami w reagowaniu na
wyglad fizyczny - na przyktad w badaniu dotyczacym pomagania, osoby ladniejsze czgsciej
uzyskiwaty pomoc zaréwno od 0sob tej samej pici, jak 1 przeciwnej. Wyjatkiem od tej reguty jest
oczywiscie sytuacja, w ktdrej osoba tadna jest spostrzegana jako rywal, szczegdlnie w
romantycznym" kontekscie. Jednak poza tym wyjatkiem, osoby tadne zdajg si¢ cieszy¢ w naszej
kulturze ogromng przewaga. Sg bardziej lubiane i postrzegane jako obdarzone licznymi cnotami,
tatwiej przekonuja innych 1 czesciej uzyskuja od nich pomoc. Okazuje si¢ tez, iz zyski z dobrego
wygladu zaczynaja si¢ kumulowa¢ juz w poczatkach zycia. Agresywnos¢ w szkole widziana jest
przez dorostych jako mniej naganna, jezeli sprawcajest dziecko tadne (Dion, 1972), a
nauczyciele sktonni sg zaktadaé, ze dzieci tadniejsze sa madrzejsze od brzydkich (Ritts, Patterson
i Tubbs, 1992).

Nic dziwnego zatem, ze aureola tadnego wygladu jest regularnie eksploatowana przez
licznych praktykow wpltywu spotecznego. Poniewaz lubimy ludzi tadnych i chetniej im ulegamy,
programy ksztalcenia sprzedawcow zawierajg wskazowki co do dbatosci o wyglad, a waznym
kryterium doboru sprzedawcow

2. Wynik ten - Ze przystojni podejrzani rzadziej trafiajg do wiegzienia, nawet w wypadku
udowodnienia im winy — pozwala zrozumieé rezultaty pewnego fascynujgcego
eksperymentu kryminologicznego (Kurtzburg, Safar i Cavior, 1968). W wiezieniu miasta
Nowy Jork niektorzy wiezniowie ze znieksztatceniami twarzy przeszli upiekszajgce
operacje plastyczne, niektorzy zas ich nie przeszli. Czgs¢ wigezniow z kazdej grupy
poddano ponadto resocjalizacyjnym oddziatywaniom majgcym na celu przywrocenie ich
normalnej spolecznosci. Analizy przeprowadzone w rok po zwolnieniu kazdego z
wiezniow wykazaty, ze prawdopodobienstwo powrotu do wiezienia byto znacznie mniejsze
wsrod wiezniow, ktorzy przeszli operacje plastyczng (wyjgtek stanowili jedynie
narkomani). Zaleznosc¢ ta dotyczyla przy tym zarowno tych, ktorzy uprzednio przeszli, jak
i nie przeszli przez program oddziatywan resocjalizacyjnych. Sktonito to niektorych
kryminologow do twierdzenia, ze brzydkich wigzniow korzystniej jest poddawac operacji
plastycznej niz resocjalizacji. Oba zabiegi sq co najmniej rownie skuteczne, a operacja
plastycznajest przy tym znacznie tansza. Przytaczane w tekscie dane Stewarta (1980)
sugerujq blgd poglgdu, Ze operacje plastyczne moglyby zastqpic zabiegi resocjalizacyjne -
upiekszanie wigzniow moze bowiem nie tyle zmniejszac prawdopodobienstwo ich konfliktu
z prawem w przysziosci, ile mozliwos¢ ich ponownego odestania do wigzienia.
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w modnych sklepach ubraniowych jest ich atrakcyjnos¢ fizyczna. Wreszcie, osoby zawodowo
parajace si¢ oszustwem sg z reguly urodziwe .

Podobienstwo

A co z wypadkami, kiedy wyglad nie odgrywa znaczacej roli? W koncu wiekszos$¢ ludzi jest
atrakcyjna jedynie przecigtnie. Oczywiscie, lubienie jest rezultatem dzialania takze wielu innych
czynnikow, z ktorych najwazniejsze jest podobienstwo.

Lubimy ludzi podobnych do nas samych, niezaleznie od tego, czy podobienstwo dotyczy
wyznawanych przekonan, cech osobowosci i charakteru, stylu zycia czy do§wiadczen zyciowych
(Byrne, 1971). Stad tez ci, ktorzy chcg, abySmy ich polubili (tak, bySmy tym tatwiej im ulegli),
moga to osiggnaé poprzez przedstawianie siebie jako ludzi podobnych do nas.

Dobrym przyktadem jest sposob ubierania si¢ - wiele badan wykazato, ze chetniej
pomagamy ludziom ubranym podobnie do nas samych. W jednym z ba-dan wykonanych we
wczesnych latach siedemdziesiatych - kiedy to mtodzi ludzie nosili si¢ albo w stylu ,,hippie",
albo ,,normalnie" - do studentéw w pewnym kampusie uniwersyteckim podchodzit
eksperymentator z prosbg o monete na telefon. Kiedy byt ubrany podobnie do osoby proszonej
(obaj w stylu hippie lub obaj w stylu normalnym), osoba ta spetniata jego prosbe czesciej niz w
2/3 wypadkow. Kiedy jednak proszacy i proszony ubrani byli w odmiennym stylu, prosba
spetniona zostata w mniej niz polowie wypadkéow (Emswiller, Deaux i Willits, 1971). W innym
badaniu pokazano, jak dalece pozytywna reakcja na podobienstwo ma charakter automatyczny.
Uczestnicy marszu pokojowego chetniej podpisywali przedtozong im petycje, gdy osoba
zZbierajaca podpisy byta ubrana w stylu podobnym do ich wtasnego, a takze czeSciej petycji tej w
ogole nie czytali (Suedfeld, Bochner i Matas, 1971). Klik, wrrr....

Reguta podobienstwa jest dosy¢ czgsto wykorzystywana w ten sposob, ze pragngce nas
do czegos$ naktoni¢ osoby twierdzg wprost, ze ich poglady 1 doswiadczenia sg podobne do
naszych. Miedzy innymi na to wtasnie ktadzie si¢ szczegdlny nacisk w szkoleniu sprzedawcow
samochoddéw - majg oni zwraca¢ uwage na wszelkie sygnalty mowiace o pogladach czy
zainteresowaniach klienta. Jezeli w bagazniku jego samochodu zobacza namiot, to ich zadaniem
jest napomkna¢ w trakcie pertraktacji o tym, jak bardzo uwielbiajajezdzi¢ za miasto czy na ryby.
Jezeli zauwaza, ze klient wywodzi si¢ z innego stanu, zapytaja, jaki to stan i,,0dkryja" ze
zdziwieniem, ze oni sami (albo ich Zona) réwniez w tym stanie si¢ urodzili.

3. Czy zauwazyliscie, ze ludzie tadni zwykle nie podzielajg zachwytow nad swojq
osobowosciq? Istniejqce badania nie tylko wskazujg na bardzo staby zwigzek migdzy
atrakcyjnoscig wyglgdu fizycznego a samooceng (por. Adams, 1977), ale wykazujq tez,
dlaczego zwiqzek ten winien by¢ niewielki. Jeden z powodow jest taki, zZe osoby atrakcyjne
zdajq sobie sprawe z faktu, ze przypisywane im cnoty biorq si¢ wlasnie z aureoli ich
wyglgdu fizycznego (Major, Carrington i Carnevale, 1984). Moze to doprowadzac je do
sporej niepewnosci co do rzeczywistej wartosci ich wtasnej osoby.
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The Penguin Leunig, @ 1983 by Michael Leuing, published by Penguin Bocks Australian Lid.

Rycina 5.3 Tylko dla ptakéw - handel nieruchomos$ciami
Sprzedawcy od dawna dobrze rozumiejg wplyw wlasnego podobienstwa do klientow na
wielkos¢ sprzedazy.

Cho¢ tego rodzaju podobienstwa sg pozornie niewazne, ich znaczenie polega na tym, ze
jednak dziataja na stopien sympatii, jaka obdarzamy innych (Brewer, 1979; Tajfel, 1981).
Analiza dokumentacji pewnego towarzystwa ubezpieczeniowego wykazala, ze szansa
wykupienia ubezpieczenia rosta wtedy, gdy proponujacy je agent byt podobny do klienta pod
wzgledem wieku, religii, pogladéw politycznych, a takze palenia lub niepalenia papierosow
(Evans, 1963). W dwoch niezaleznych badaniach wykazano, ze analogicznie dziata
podobienstwo nazwisk. Ludzie niemal dwukrotnie cze$ciej wypeliniali i odsytali nadestane im
poczta ankiety, gdy zbierajacy dane badacz miat nazwisko podobne do ich wtasnego [np. Jan
Tusk otrzymywat ankiete podpisang przez Janusza Taska, za§ Maria Kaminska - przez Marylg
Kamienska - przyp, ttum.] (Garner, 1999). Takie pozornie nieistotne podobienstwa moga
wptywac takze na znacznie po-wazniejsze decyzje - na przyktad czyje zycie ocali¢. Furnham
(1996) prosit
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swoich badanych, by uporzadkowali liste pacjentow oczekujacych na przeszczep nerki wedlug
kolejnosci, w jakiej mieliby by¢ poddani zabiegowi. Okazato si¢, ze na poczatku listy czg$ciej
umieszczali pacjentow, ktorzy gtosowalina t¢ samg (co badani ,,selekcjonerzy") partie
polityczng.

Poniewaz nawet calkiem niewazne podobienstwa nasilajg sympati¢, ostrzegam
czytelnikoéw przed nieznajomymi wykrzykujacymi z cokolwiek bezzasadnym entuzjazmem: ,,No
wiec ze mng byto dokladnie tak samo!" (czy co$ w tym rodzaju) 4. W istocie, nie zawadzi nawet
ostroznos¢ w stosunku do, powiedzmy, sprzedawcow, ktérzy na podobnych jedynie wygladaja.
Wiele realizowanych obecnie programéw ksztatcenia sprzedawcow zaleca im bowiem
nasladowanie klienta pod wzgledem mimiki, gestykulacji, sposobu méwienia i tym podobnych
drobiazgow, o ktorych dobrze juz wiadomo, ze podobienstwo pod ich wzgledem jest silnym,
cho¢ niezauwazalnym promotorem sympatii (Chartrand i Bargh, 1999; Locke i Horowitz, 1990;
Woodside i Davenport, 1974).

Komplementy

Aktor McLean Stevenson opowiadal w swoim czasie, jak to jego zona ztapata go w matzenska
putapke: ,,Powiedziata, ze mnie lubi". Cho¢ pomyslana jako zart, wypowiedz ta jest tez i
pouczajaca, poniewaz informacja, ze kto§ nas lubi, moze by¢ zdumiewajaco skutecznym
czynnikiem nasilajgcym nasze lubienie tego kogo$ (Berscheid i Walster, 1978; Howard, Gengler
1 Jain, 1997). Tak wigc jezeli ludzie twierdza, ze nas lubig (lub Ze sa do nas podobni), oznacza to
czesto, ze cheg od nas co$ uzyskac.

Czy pamigtasz Joe Girarda, ,,najwigkszego sprzedawce samochodoéw", 1 tajemnice jego
sukcesu? Mial on zwyczaj robi¢ co$, co na pierwszy rzut oka wydaje si¢ ghupig rozrzutnoscig. Co
miesigc wysylal kazdemu ze swoich 13 tysigcy bylych klientow kartke pocztowa. Byly to rdzne
kartki w réznych miesigcach (od noworocznych w styczniu do bozonarodzeniowych w grudniu),
ale zawsze zawieratly ten sam napis: ,,Lubi¢ Ci¢". I - jak wyjasniat Joe Girard - ,,Nic wigcej na
kartce nie byto oprocz mojego nazwiska. Po prostu im mowie, ze ich lubig".

Czy taka kartka z napisem ,,L.ubi¢ Ci¢", nadchodzaca co miesigc z regularno$cia zegarka,
bezosobowa, w oczywisty sposdb motywowana checia sprzedawania jak najwigkszej liczby
samochodéw, naprawde moze co$ zmieni¢? Joe Girard uwazal, ze tak, a skala jego zawodowego
sukcesu kaze bra¢ jego zdanie powaznie pod uwagg. Joe rozumial oczywista, cho¢ wazng ceche
ludzkiej natury - wszyscy jestesmy niestychanie tapczywymi pozeraczami komplementow. I choc¢
bywa, ze pochlebcow traktujemy powsciagliwie - szczegdlnie, kiedy wiemy, Zze co$ moga od nas
uzyska¢ (Jones 1 Wortman, 1973) - z reguty mamy sktonno$¢ wierzy¢ pochlebstwom, nawet
nieprawdopodobnym, i lubi¢ pochlebcow (Byrne, Rasche i Kelley, 1974).

4. Jeszicze innym powodem ostroznosci powinien by¢ wykazany w badaniach fakt, zZe zwykle
nie doceniamy stopnia, w jakim nasza sympatia do innych zalezy wltasnie od
podobienstwa (Gonzales, Davis, Loney, Lukens i Junghans, 1983).
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Pewien eksperyment przeprowadzony w Pdtnocnej Karolinie pokazuje, jak daleko sigga
nasza bezradno$¢ wobec komplementéw. Badani me¢zczyzni otrzymywali komentarze na swoj
temat od innych osob, ktorym potrzebna byla ich (badanych) pomoc. Niektorzy otrzymali
komentarze tylko pochlebne, inni -

tylko niepochlebne, jeszcze inni - komentarze mieszane. Badanie przyniosto trzy
interesujace rezultaty. Po pierwsze badani najbardziej lubili autora komentarzy wytacznie
pochlebnych. Po drugie dziato si¢ tak nawet w warunkach, w ktérych doskonale zdawali sobie
sprawe z tego, ze ,,komentator" pragnie sobie zaskarbi¢ ich sympati¢. Po trzecie, w
przeciwienstwie do innych komentarzy, komentarze wytacznie pochlebne wcale nie musiaty by¢
trafne, aby dziala¢; kiedy byly trafhe, wywolywaty taki sam wzrost sympatii jak wtedy, gdy byty
btedne (Drachman, deCarufel 1 Insko, 1978). Nasza pozytywna reakcja na pochlebstwa jest wiec
tak zautomatyzowana, ze tatwo mozemy pas¢ ofiarg kogos, kto pochlebstwami manipuluje celem
zyskania naszej sympatii. Klik, wrrr.... W $wietle tych prawidlowosci, koszty coro-cznego
druku i przestania 150 tysigcy kartek z napisem ,,Lubi¢ Cig¢" nie wydaja si¢ wigc ani
bezsensowne, ani tak rozrzutnie duze.

Kontakt 1 wspolpraca

Z reguly bardziej lubimy to, co znamy (Zajonc, 1968). By tego dowies¢, mozesz przeprowadzi¢
maty eksperyment. Wez negatyw zdjecia przedstawiajacego twoja wlasng twarz i zrob dwie
odbitki - normalng i,,0dwrocong", a wigc takg, gdzie lewa strona twojej twarzy pojawi si¢ po
prawej stronie zdjecia i na odwrot.

Pot6z obie odbitki przed sobg i wybierz, ktora bardziej ci si¢ podoba. O taki sam wybdr popros$
tez bliskiego przyjaciela. Podobny eksperyment przeprowadzony w miescie Milwaukee (Mita,
Dermer i Knight, 1977) podpowiada, ze stanie si¢ tu co$ dziwnego. Prawdopodobnie twoj
przyjaciel wybierze twoje normalne zdjecie, jednak ty wybierzesz zdjecie odwrocone. Dlaczego?
Dlatego, ze obaj zareagujecie wigkszym lubieniem na to, co lepiej znacie. Twoj przyjaciel lepiej
zna normalny wizerunek twojej twarzy pokazywanej $wiatu, ty jednak lepiej znasz wizerunek
swojej twarzy odbijany codziennie w lustrze, a wigc odwrdcony.

Dzigki swemu wptywowina wielko$¢ odczuwanej przez nas sympatii ,,znano$¢" wywiera
istotny wptyw na wiele naszych wyborow, w tym wyborow politycznych (Grush, 1980; Grush,
McKeough i1 Ahlering, 1978). Wyglada na to, ze wyborcy tym chetniej wybierajg jakiego$
polityka, im bardziej s3 z nim obezna-ni. Pewne kontrowersyjne wybory w stanie Ohio wygrat
polityk, ktoremu nikt nie dawat wigkszych szans - dopoki tuz przed wyborami nie zmienit swego
nazwiska na Brown (nazwisko o duzych tradycjach politycznych w tym stanie).

Dzigki czemu zdarzaja si¢ takie historie? Odpowiedz lezy po czg$ci w nie§wiadomym
charakterze wptywu ,,znano$ci" na sympati¢. Czesto nie zdajemy sobie sprawy z faktu, ze nasz
stosunek do kogo$ czy czego$ zalezy od samej liczby naszych spotkan z tym kim$ lub czym$. Na
przyktad w pewnym eksperymencie wyswietlano badanym liczne zdjecia twarzy, przy czym czas
wyswietla-
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nia byl na tyle krétki, ze badani nie byli potem w stanie poprawnie rozpozna¢, ktore twarze juz
widzieli, a ktorych nie. A jednak kiedy doszto do bezposredniego kontaktu z nieznajomym,
badani bardziej lubili tego nieznajomego, ktdrego zdjecie im pokazywano na poczatku badania
(Bornstein, Leone i Galley, 1987).

Na podstawie tego rodzaju danych wielu badaczy wysnuto hipoteze, ze sposobem na
zmniejszenie uprzedzen miedzy osobami roznych ras byloby nasilenie czestosci kontaktow
mi¢dzy nimi. Sam wzrost czesto$ci kontaktow miatby doprowadzi¢ do wzrostu sympatii miedzy
przedstawicielami wzajemnie do siebie uprzedzonych ras. Jednakze badania nad wielkoscig
uprzedzen w desegregowanych rasowo ° szkotach wykazaty, ze jest doktadnie odwrotnie.
Okazalo sig, ze desegregacja rasowanasila uprzedzenia etniczne, zamiast je ostabia¢ (Stephan,
1978).

Zatrzymajmy si¢ na dtuzej przy problemie rasowej desegregacji szkot. Jak bardzo
chwalebne nie bylyby intencje tych, ktorzy pragng ostabic etniczne uprzedzenia przez nasilenie
czestosci kontaktow migdzy osobami roznych ras, ich pomyst ,,samego kontaktu" zdaje si¢ by¢
skazany na niepowodzenie. Pomyst ten bowiem opiera si¢ na gtebokim niezrozumieniu kilku
spraw (Gerard, 1983; Maruyana, Miller i Holtz, 1986). Po pierwsze istniejgce badania pokazuja,
7e szkota nie jest ,,tyglem" stapiajagcym rozne rasy, a wigc srodowiskiem, w ktorym dzieci
kontaktujg si¢ z dzie¢mi innej rasy réwnie czgsto, jak z dzie¢mi rasy wtasnej. Po latach, jakie
uptynety od wprowadzenia formalnej integracji rasowej w szkotach publicznych, mato jest
dowoddéw na rzeczywista spoteczng integracje uczeszezajacych do nich dzieci. Na ogot
uczniowie kontaktuja si¢ z kolegami i1 kolezankami jedynie wilasnej rasy, izolujac si¢ od dzieci
innej rasy (Rogers, Hennigan, Bowman i Miller, 1984; Oskamp i Schultz, 1998). Po drugie nawet
gdyby w zintegrowanych rasowo szkotach wystepowaly liczne kontakty migdzyrasowe, badania
psychologiczne przekonuja, ze wzrost czegstosci kontaktow nie zawsze owocuje wzrostem
sympatii (Gaertner i in., 1999). W rzeczywisto$ci, czgste napotykanie jakiego$ przedmiotu czy
osoby w nieprzyjemnych warunkach - takich jak frustracja, konflikt czy rywalizacja - prowadzi
do obnizenia sympatii, jakimi sg darzone (Burgess i Sales, 1971; Swap, 1977; Zajonc, Markus i
Wilson, 1974). A sa to wtasnie warunki typowe dla wspotczesnej szkoty amerykanskiej.

Rozwazmy pouczajacy opis typowego funkcjonowania klasy szkolnej dokonany przez
psychologa Elliota Aronsona, ktorego poprosity o konsultacje wtadze szkolne z miasta Austin w
stanie Teksas.

Z grubsza rzecz biorac, funkcjonowanie klasy wyglada nastepujaco. Nauczyciel staje
przed klasa 1 zadaje pytanie. SzeScioro do dziesigciorga dzieci wyciaga pospiesznie reke,
starajgc si¢ zwroci¢ na siebie uwage nauczyciela i udowodni¢, jakie sg bystre. Grupka
innych siedzi sparalizowana, spuszczajac wzrok i starajac si¢ wyglada¢ tak, jakby ich nie
byto. Po wybraniu przez nauczyciela jednego

5. 8q to szkoly, w ktorych do tych samych klas uczeszczajq dzieci roznych ras, nierzadko
obowigzkowo dowozone autobusami z innych dzielnic miasta (przyp, ttum.)
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z dzieci, na twarzach ochotnikoéw, ktdrzy stracili szans¢ wykazania sig¢, wida¢ zawod lub
zniechecenie, na twarzach pozostatych - ulge. Owa gra ma charakter ostrej rywalizacji, a
stawka jest wysoka, dzieci bowiem walcza o uznanie i mito$¢ jednej z dwoch — trzech
najwazniejszych dla nich oséb na §wiecie.

Co wigcej, taki proces nauczania gwarantuje, ze dzieci nie nauczg si¢ lubi¢ i
rozumie¢ innych dzieci. Przypomnij sobie swoje wtasne do§wiadczenia szkolne.
Kiedy nauczyciel wywoltywat do odpowiedzi inne dziecko, a ty znatas odpowiedz, czy nie
pojawiatasi¢ w tobie czasami nadzieja, ze tamto dziecko odpowie Zle, a ty bedziesz miata
szans¢ wykaza¢ si¢ wiedza? Czy nie pamigtasz swojej wlasnej zazdro$ci 1 niechegci do
kolezanki, ktoéra dobrze odpowiedziala na pytanie? W tym systemie dzieci ponoszace
porazke stajg si¢ zazdrosne o sukces 1 niechetne kolegom, ktdrzy go odnosza, nazywajac
ich pieszczoszkami nauczycieli i nie stronigc od kierowania na nich agresji na szkolnym
boisku. Z kolei uczniowie odnoszacy sukcesy nierzadko majg w pogardzie mniej
,udanych" kolegéw, uwazajac ich za ,tepych" czy ,,gtupich”" (Aronson, 1975).

Czy mozna si¢ zatem dziwic¢, ze desegregacja rasowa, wymuszana $rodkami administracyjnymi
(wozenie dzieci z jednej dzielnicy do drugiej, rejonizacja czy zamykanie niektorych szkot) tak
czesto powoduyje raczej wzrost niz spadek uprzedzen rasowych? Trudno oczekiwaé czego$
innego, jezeli nasze dzieci odnajduja ciepto przyjacielskich kontaktéw w obrgbie wiasnej grupy
etnicznej, a spotkania z dzie¢mi innych ras dochodza do skutku jedynie w rywalizacyjnym
kontekscie klasy szkolne;.

Czy istnieje jakie$ rozwigzanie tego problemu? Jedna mozliwos$¢, to po prostu zaprzestaé
wysitkéw majacych na celu integracje rasowa naszego spoleczenstwa. Trudno to jednak uznaé za
dobre rozwigzanie. Nawet pomijajac komplikacje prawne i konstytucyjne, jakie krok taki
musiatby za sobg pociagnaé, istniejg solidne podstawy do kontynuowania programu integracji
rasowej. Na przyktad, cho¢ osiagniecia szkolne uczniéw biatych nie ulegaja zmianie, uczniowie
czarni maja dziesie¢ciokrotnie wigksza szans¢ podwyzszy¢ swoje osigg-nigcia w wyniku
desegregacji, niz je obnizy¢ (Stephan, 1978).

Zatem w podejs$ciu do problemu integracji rasowej w szkole warto zachowaé ostroznos¢,
aby nie wyla¢ dziecka razem z kapiela. Poczatkowy pomyst polegal oczywiscie na tym, by wylac¢
samg wodg, a dziecko - §wiecgce czystoscig - z niej wyjac. Jednak jak dotad, dziecko nadal
nasigka wezbranymi wodami nienawi$ci rasowej. Na szczescie, badania specjalistow
edukacyjnych nad ,,uczeniem ko-operacyjnym" stwarzaja realng nadziej¢ upuszczenia tych
wezbranych wod.

Poniewaz nasilenie uprzedzen w szkotach zintegrowanych rasowo wyptywa w duzym stopniu z
faktu, 1z dzieci innych ras wystgpuja w klasie jako rywale, badacze ci nie bez powodzenia
probujg skonstruowac takg klase szkolna, ktorej dziatanie opierac si¢ bedzie na wspotpracy, a nie
na rywalizacji.

Na oboz. By zrozumie¢ logike dziatania takiej klasy, przyjrzyjmy si¢ wpierw liczacemu juz trzy
dekady programowi badawczemu, ktorego autorem byt uczony tureckiego pochodzenia, Muzafer
Sherif, i jego wspotpracownicy (Sherif, Harvey, White, Hood, 1961). Badaczy tych
zaintrygowato zjawisko konfliktu
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mi¢dzygrupowego, ktore postanowili bada¢ na obozie letnim dla chtopcow. Cho¢ chtopcy w
ogoble nie zdawali sobie sprawy ze swego uczestnictwa w badaniu, badacze umiej¢tnie zmieniali
rozne elementy sytuacji spolecznej na obozie tak, aby méc zaobserwowac, jakie z tego wynikaja
konsekwencje dla kontaktow miedzygrupowych.

Chtopcow podzielono na dwie grupy - ,,0Ortow" i ,,Grzechotnikoéw" - i bardzo niewiele
trzeba bylo, aby stosunki mi¢dzy nimi nabraly charakteru rywalizacji. Wystarczylo obie grupy
umiesci¢ w oddzielnych szatasach i pozwoli¢ kazdej z nich na przybranie wtasnej nazwy.
Chlopcy bardzo szybko zaczgli pomniejsza¢ warto$¢ 1 osiggniecia ,,drugiej" grupy, do ktorej sami
nie nalezeli. Jednak te przejawy wrogosci byty niczym w poréwnaniu z tymi, ktore pojawity sie
od momentu, gdy badacze poczgli organizowaé konkursy 1 zawody sportowe pociggajace za soba
rywalizacj¢ obu grup. Bardzo szybko chtopcy z obu grup poczeli obdarzac¢ si¢ obrazliwymi
epitetami (,,0szusci", ,,$mierdziele"), napada¢ na szalas przeciwnika, kras¢ i pali¢ jego
»Sztandary", a szturchance podczas obiadu we wspolnej stotdwce byty na porzadku dziennym.

W tym momencie Sherif i jego wspotpracownicy sprobowali pierwszego i oczywistego
remedium na wzajemng wrogo$¢. Odizolowali grupy tak, by kazda z nich mogta troche podusi¢
sie w swoim wlasnym sosie, aby po wygasnieciu buzujacych emocji na powro6t doprowadzi¢ do
poprawnych kontaktéw mie¢dzygrupowych.

Jak jednak wygasi¢ wrogo$¢ miedzy grupami? Badacze prébowali poczatkowo po prostu
nasili¢ kontakty miedzy czlonkami wrogich grup. Jednak nawet wtedy, gdy kontakty te odbywaly
sie w przyjemnych warunkach (wspolne ogladanie filmu, piknik), ich rezultaty okazaty sie¢
katastrofalne. Pikniki zamieniaty si¢ we wzajemne obrzucanie si¢ jedzeniem, wspolna zabawa -
w glosne obrzucanie si¢ wyzwiskami, a kolejka po obiad zaczeta przypominaé mecz rugby.
Badacze zacz¢li si¢ obawiac, ze wyhodowali - niczym doktor Frankenstein - potwora, nad ktorym
utracili kontrole. I wtedy poprobowali pomystu réwnie prostego, co skutecznego.

Zaaranzowali mianowicie szereg takich sytuacji, w ktorych rywalizacja migdzy grupami
bytaby dla kazdej z nich szkodliwa, natomiast wspolpraca stawata si¢ korzystna dla cztonkow
obu grup. Na przyktad pewnego dnia ,,utkneta”

w piasku ciezaroéwka jadgca do miasta po jedzenie. Tylko wspdlny wysitek wszystkich
chtopcow moglt doprowadzi¢ do tego, ze beda mieli co jes¢. Innego dnia ,,zepsut si¢" wodociag
doprowadzajacy do obozu wodg z odleglego zbiornika.

Swiadomi faktu, Ze tylko wspotdziatanie doprowadzi do zlokalizowania i naprawienia szkody
przed nadej$ciem nocy, chtopcy podzielili si¢ pracg i rozwigzali problem. Jeszcze innego dnia
pojawila si¢ mozliwos$¢ obejrzenia bardzo atrakcyjnego filmu, na ktérego wypozyczenie nie
zezwalal jednak stan obozowej kasy. Dla chtopcéw stato sie¢ jasne, Ze tylko polaczenie zasobow
umozliwi im t¢ atrakcje. Utworzyli wiec wspdlng kase 1 razem obejrzeli film.

Cho¢ konsekwencje tych wspolnych przedsiewzie¢ nie pojawily sie natychmiast, byly
jednak uderzajace. Realizacja wspdlnych celéw doprowadzita sto-
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pniowo do zabliZznienia si¢ przepasci migdzy grupami. Ustaty utarczki stowni chtopcy przestali
sie szturcha¢ w stoléwce, a nawet zaczeli siadac¢ przy tym samym stole. Poproszeni o wskazanie
swoich najlepszych przyjacidt na obozie wymieniali niekiedy kolegow z drugiej grupy, cho¢
jeszcze kilka dni wcezesniej kazdy wskazywat wylacznie cztonkow grupy wtasnej (niektorzy
nawet dzigkowali badaczom za mozliwos$¢ powtdrnego wskazania przyjaciol, gdyz zmienili
zdanie). Pewnego wieczoru wracali do obozu z ogniska jednym autobusem - i cho¢ przedtem
zakonczyloby si¢ to awanturg, tym razem nastgpito to na wyrazng prosbe chtopcéw z obu grup.
Podczas za$ postoju przy budce z napojami jedna z grup stwierdzita, ze dysponuje jeszcze
kapitatem 5 dolaréw, wobec czego zaprosita niedawnych rywali na mrozong czekolade!

Nietrudno dociec, ze te przyjazne awanse mialy swoje zrodto w sytuacjach, w ktérych
inni chtopcy widziani byli nie jako rywale, ale jako sprzymierzency i wspotpracownicy.
Momentem kluczowym stato si¢ wigc pojawienie si¢ przed chtopcami z obu grup jednego,
wspolnego celu. Whasnie konieczno$¢ wspodipracy doprowadzita chtopcow do tego, ze zaczeli
postrzega¢ siebie nawzajem jako catkiem sensownych kolegéw, pomocnikéw, przyjaciot oraz
przyjaciot swoich przyjaciot (Wright, Aaron, McLanghlin-Volpe i Ropp, 1997). Gdy wspdlne
wysitki doprowadzity do upragnionego sukcesu, niemozliwe okazato si¢ dalsze odczuwanie
wrogo$ci w stosunku do tych, z ktorymi razem osiagneto sie sukces °.

Z powrotem do szkoly. Posrdd napiec¢ spotecznych, jakie wywolataw Ameryce decyzja o
przymusowej desegregacji rasowej szkot, niektdrzy psychologowie wychowania zdali sobie
sprawe, ze eksperyment Sherifa stanowi¢ moze Zrddio konkretnych wskazdéwek co do sposobu
zorganizowania klasy szkolnej. Gdyby udato si¢ proces nauczania zorganizowaé w taki sposéb,
by cho¢ czasami niezbg¢dna byta wspotpracadzieci z r6znych grup etnicznych, pobyt we
wspolnej szkole méglby doprowadzi¢ do zmniejszenia poziomu uprzedzen rasowych. W tym
wtasnie duchu podjeto szereg prob w roznych stanach (S. W. Cook, 1990; De-Yries i Slavin,
1978; D. W. Johnson i R. T. Johnson, 1983; Oskamp 1 Schultz, 1998), z ktérych najbardziej
interesujacy wydaje si¢ program klasy-ukladanki, stworzony przez Elliota Aronsona i jego
wspotpracownikow z Teksasu 1 Kalifornii (Aronson, Stephan, Sikes, Blaney 1 Snapp, 1978).

Istotg klasy — uktadanki jest takie zaaranzowanie procesu nauczania, by uczniow ie
wspolnie uczyli si¢ jakiego$ materiatu, z ktdérego nastepnie zdajg klasowke. Uzyskuje sie to przez
tworzenie matych grupek. Kazdy uczen z grupy otrzymuje tylko jedna porcje materiatu i dopiero
zlozenie wszystkich tych porcjidaje sum¢ wymaganej na klaséw ce wiedzy (tak jak zlozenie
wszystkich elementow pozwala utozy¢ uktadanke). System ten wymusza wspotprace - aby zdad
klasow-

6. Rzecz jasna, wspolpraca zakonczona wspolnym sukcesem usuwa wrogoscé nie tylko wsrod
chiopcow w wieku szkolnym. Pozniejsze badania wykazaty podobne zjawisko w
odniesieniu do studentow (Worchel, 1979) i pracownikow przedsiebiorstw (Blake i
Mouton, 1979). W tych i innych grupach wspotpraca prowadzi do zwigkszenia nie tylko
sympatii, ale i skutecznosci dziatan grupowych (Stanne, D. W. Johnsoni R. T. Johnson,
1999)
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ke, kazdy uczeh musi skorzysta¢ z pomocy (wiedzy) kazdego innego ucznia ze swojej grupy.

Kazdy musi tez pomoc wszystkim pozostatym, gdyz inaczej cata grupa nie zdataby klaséwki.
Podobnie jak obozowicze Sherifa, uczniowie w tak zorganizowanej klasie nie tylko nie muszg
rywalizowac, ale wrgez sg zmuszeni - jezeli cheg osiggna¢ wiasne cele - do wspotpracy.

System ten przyniost warte uwagi rezultaty po jego wprowadzeniu do zintegrowanych
rasowo klas szkolnych. Badania wykazaty, ze - w poréwnaniu z klasami zorganizowanymi na
sposob tradycyjny - klasy — uktadanki prowadzg do zmniejszenia wzajemnych uprzedzen i
nasilenia przyjazni migdzy dzie¢mi réznych ras. U ucznidéw wywodzacych si¢ z mniejszosci
etnicznych powoduja tez wzrost samooceny, nasilenie sympatii do szkoty oraz wzrost ocen
szkolnych. Na systemie tym korzystaja tez uczniowie biali, u ktérych obserwuje si¢ wzrost
samooceny i sympatii do szkoty, aich postepy szkolne sg nie gorsze niz postepy biatych dzieci z
klas tradycyjnych (Aronson, Bridgeman i Geffner, 1978a, 1978Db).

Wobec tak pocieszajacych wynikoOw nietrudno popas¢ w nadmierny entuzjazm - oto
znalezli$my proste i tatwe rozwigzanie powaznego problemu spotecznego. Jednak do§wiadczenie
podpowiada, ze powazne problemy rzadko zyskujg sobie takie proste rozwigzania. Podobnie jest
pewnie i w tym wypadku - zakres skutecznosci klasy — uktadanki jest bowiem sprawg dosc¢
niejasng (Rosenfield i Stephan, 1981; Slavin, 1983). Jego poznanie wymaga wielu dalszych
badan nad tym, w jakim wieku najlepiej stosowac te metode, jak duze i jakiego rodzaju winny
by¢ grupy dzieci i tym podobne. Dopiero lepsze rozpoznanie tych kwestii pozwolitoby na
ewentualne wprowadzenie tej metody na szersza skale do amerykanskich szkot. Ewentualnie, bo
metoda ta ma i swoje koszty. Pozbawia ona nauczyciela jego centralnej roli w klasie, jako ze
wickszos$¢ nauczania przejmujg na siebie uczniowie. Poza tym, w szkole winno by¢ tez i miejsce
na pewng dozg rywalizacji, ktéra silnie motywuje uczniéw do wysitkéw i1 osiggnieé, co stanowi
wazny warunek ksztaltowania si¢ pozytywnej samooceny. Zatem idzie nie tyle o catkowity
eliminacj¢ rywalizacji i zastapienie jej wspolpraca, ile o zniesienie wytacznos$ci tej pierwszej i
znalezienie w szkole miejsca na wspotprace dzieci o roznym pochodzeniu etnicznym.

Pomimo tych wszystkich zastrzezen, nie moge powstrzymac¢ si¢ od zywienia duzych
nadziei, jakie budzag we mnie dotychczasowe dowody na skutecznos$¢ ,,kooperatywnych" metod
nauczania. Gdy rozmawiam ze swoimi studentami czy nawet przyjaciolmi o perspektywach
nauczania kooperacyjnego, czuj¢, ze budzi si¢ we mnie optymizm. Szkoty publiczne sg od dawna
zrodtem zniechecajacych wiadomosci - spadek poziomu nauczania, ucieczka nauczycieli od
zawodu, wzrost przestepczosci 1 - oczywiscie - konfliktow na tle etnicznym. Nauczanie
kooperacyjne wydaje mi si¢ nieSmiatym jeszcze, ale ekscytujgcym i jasnym pro-mykiem na tle
tego coraz ciemniejszego obrazu.

Po co taka dtuga dygresja o wplywie desegregacji rasowej w szkotach na poziom
uprzedzen etnicznych? Szto mi o wskazanie dwoch spraw. Po pierwsze - cho¢ ,,znano$¢"
wywotana powtarzajacymi si¢ kontaktami zwykle nasila sympatie
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Commermann/The Image Works
Rycina 5.4 Klasy - uktadanki
Jak pokazujq badania, zorganizowanie klasy szkolnej na wzor uktadanki ,, puzzle" nie
tylko utatwia przyjazn i wspotprace miedzy uczniami o roznym pochodzeniu etnicznym,
ale rowniez podnosi samoocene uczniow wywodzqcych sie z mniejszosci, podnosi stopien,
w jakim lubiq szkole i oceny, jakie w szkole otrzymujg.

1 lubienie, doktadnie na odwrot dzieje si¢ wtedy, gdy do kontaktow dochodzi w nieprzyjemnych
warunkach. Gdy wigc rzucimy dzieci roznych ras w warunki nieprzyjemnej rywalizacji panujace;j
w szkotach, oczekiwa¢ mozemy tylko tego, co faktycznie widzimy - nasilenia konfliktow 1
uprzedzen etnicznych. Po drugie dowody na to, iz nauczanie kooperatywne zmniejsza wrogos¢
miedzy uczniami wykazuja tez, jak dalece kooperacja decyduje o ludzkich sympatiach.

Zanim przyjmiemy to ostatnie twierdzenie - ze wspoétpracanasila lubienie - poddajmy je
krytycznej probie i odpowiedzmy sobie na pytanie, czy wspolpracajest wykorzystywana przez
praktykow wplywu spotecznego? Czy wspotpracujgoni z nami, abysmy ich polubili i tym tatwiej
im ulegli? Czy podkreslajg fakt pojawienia si¢ wspotpracy, jesli wystapia jakies jej oznaki? Czy
starajg si¢ te oznaki rozdmucha¢? I wreszcie najwazniejsze - czy starajg si¢ stworzy¢ takg
wspotprace lub przynajmniej jej pozory?

Odpowiedzi na te wszystkie pytania brzmig niezmiennie ,,tak". Praktycy wptywu
spolecznego zawsze starajg si¢ sprawié wrazenie, Zze pracujg na rzecz tych samych celow, co my,
Ze musimy ,,razem to pociggnac¢" dla wspolnej korzysci, ze tak naprawde to grajg oni do tej
samej, co my, bramki. Przytoczy¢ mozna niezliczone przyktady takiego wykorzystywania
wspotpracy. Przykladem najbardziej chyba znanym sg sprzedawcy samochodéw, ktorzy czesto
,,bio-
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13 nasza strong" w walce z wlasnym szefem, by tylko zapewnié nam korzystng transakcje '

Innego, bardzo przekonywajacego przyktadu dostarcza srodowisko, ktore niewielu z nas
zna z wlasnych do$wiadczen. Praktykami wptywu spotecznego sa tu policjanci, ich za§ wptyw
polega na naktonieniu podejrzanego do zeznan.

W ostatnich latach zakazano sadownie szeregu praktyk naktaniania podejrzanych do wyznania
winy 1 policja faktycznie zaniechata ich stosowania w obawie, ze nielegalnie uzyskane zeznania
zostang przez sad uznane za niebyte. Jak dotad, sady nie znalazty jednak niczego nielegalnego w
subtelnym postugiwaniu si¢ przez policje pewnymi psychologicznymi metodami wymuszania
zeznan. Takimi, jak gra w ,,dobrego i ztego gliniarza".

Gra toczy si¢ w taki oto mniej wigcej sposob. Podejrzany o rabunek mtodzieniec zostaje
zaaresztowany, poinformowany o swoich prawach i wprowadzony do pokoju, gdzie ma go
przestuchiwa¢ dwoch policjantow. Jeden z nich gra role ,,ztego gliniarza" (bo teraz jego kolej
albo takie ma upodobania). Jeszcze zanim podejrzany usigdzie, juz dobiega go pierwsze
przeklenstwo. Wszystko, co potem wydobywa si¢ z gardta ,,ztego gliniarza", az gotuje si¢ od
warknie¢ 1 sykow. ,,Zty gliniarz" kopie ze ztoscig krzesto, na ktorym siedzi przestuchiwany lub
wali pigscig w stot dla podkreslenia wymowy swoich stow. Patrzy na podejrzanego, jakby ten byt
kupg $mieci. Gdy podejrzany podtrzymuje, ze jest niewinny albo odmawia zeznan, ,,zty gliniarz"
wpada w szat. Wykrzykuje, ze zrobi wszystko, co w jego mocy, aby wyrok opiewat na
maksymalny wymiar kary. Ze ma przyjaciot w prokuraturze, ktérzy juz dopilnuja, aby oskarzony,
ktory tak dalece odmawia wspodtpracy, potraktowany zostat mozliwie surowo.

Drugi policjant, ,,dobry gliniarz", poczatkowo spokojnie si¢ temu przyglada i dopiero z
wolna wkracza do akcji. Najpierw zwraca si¢ tylko do ,,zlego gliniarza", starajac si¢
utemperowac jego wzrastajacy gniew; ,,Spokojnie, Zdzichu, spokojnie. Nie daj si¢ ponosi¢
nerwom, uspokdj si¢". Ale ,,zty" odkrzykuje: ,,Jak si¢ mam uspokoi¢, kiedy ten géwniarz ktamie
mi prosto w oczy. Nienawidz¢ wszystkich tych matych skurwieli!" Po jakim$ czasie ,,dobry"
mowi cos$ na obrone podejrzanego: ,,Zdzichu, daj spokoj, przeciez to jeszcze dzieciak".
Niespecjalnie wiele jak na obrong, ale w poréwnaniu z wrzaskami ,,ztego gliniarza" brzmi to co
najmniej jak wyznanie przyjazni. Zty jednak nie daje si¢ przekonac:

»Dzieciak, powiadasz, dzieciak? To nie dzieciak tylko punk i tyle. I powiem ci co$
jeszcze. Ma juz 18 lat. Mozna wiec gnoja wsadzi¢ za kraty 1 to tak gteboko, Ze beda go musieli
szuka¢ z latarka!"

7. W rzeczywistosci zadnej walki nie ma - sprzedawca zwykle doskonale wie, jaka jest
minimalna cena, ponizej ktorej nie wolno mu zejsé. I kiedy biegnie do biura szefa
L Wykiocac sie." o korzystny dla klienta kontrakt, czesto w ogole z szefem nie rozmawia. W
jednym z salonow samochodowych, ktory zinfiltrowatlem, zbierajgc materialy do tej
ksigzki, do standardowej procedury nalezalo, ze sprzedawca wpadat z rozwianym wlosem
do pokoju kierownika, po czym po zamkniegciu drzwi siadat i wypijal oranzade czy zapalat
papierosa, podczas gdy jego szef spokojnie kontynuowat swojq prace. Po uptywie
odpowiedniego czasu sprzedawca luzowal krawat i z jeszcze bardziej rozwianym wlosem
wpadat na powrot do sklepu z wiadomosciq dla klienta, ze udato mu sie ,,wydebic" od
szefa kontrakt - ten sam, ktory doktadnie od poczgtku miat na mysli.
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Dopiero teraz ,,dobry gliniarz" zaczyna si¢ zwracac bezposrednio do podejrzanego.
,Postuchaj, Andrzejku, miate$ szczgscie, ze nikt nie zostat ranny i ze nie bytes$ uzbrojony.
Wszystko to bedzie przemawiaé na twoja korzys$¢, jak przyjdzie co do czego". Gdy
przestuchiwany nadal utrzymuje, ze jestniewinny, ,,zty gliniarz" wybucha nowym potokiem
przeklenstw 1 grozb. Tym razem ,,dobry gliniarz" powstrzymuje go: ,,No dobra, Zdzichu" - mowi,
wreczajge mu jakie§ drobne. ,,Chyba nalezy nam si¢ kawa. Mogltby$ przynies¢ trzy kubki z
automatu?"

Gdy drzwi zamkng si¢ za ,,ztym gliniarzem", czas na wielki finat ,,dobrego".

,»Postuchaj, stary. Nie wiem dlaczego, ale moj partner najwyrazniej ci¢ nie lubi.

Wyglada na to, e chce ci da¢ wycisk. I wyglada na to, ze uda mu si¢ to zrobi¢, bo mamy juz
przeciwko tobie dowody. No i on wcale nie Zartuje z tymi znajomymi w prokuraturze, ktorzy nie
lubig podejrzanych odmawiajacych wspoltpracy.

To, co moze ci grozié, to pigec lat. Pig¢ lat kiblowania! Ja osobiscie nie chcialbym, zeby to si¢
przydarzyto wtasnie tobie. Jezeli teraz  si¢ przyznasz, dopdki tamten nie wroci, twoja sprawa
przejdzie na mnie 1 wstawi¢ si¢ za tobg w prokuraturze. Jak razem nad tym popracujemy, to na
pewno uda si¢ przyciaé te piatke do dwoch lat, a moze nawet do roku. Prosze ci¢, Andrzejku,
zréb nam obydwu przystuge 1 opowiedz, jak to byto. Tylko zacznij, a reszta potoczy si¢ sama'.
Po takim przedstawieniu czgsto nastepuje catkowite przyznanie si¢ do winy.

Gra w ,,dobrego i1 ztego gliniarza" jest skuteczna z kilku powodow. Grozby ,,ztego"
szybko wywoluja strach przed dtugim wigzieniem, gdy tymczasem ,,dobry" wydaje si¢ - przez
kontrast z szalenstwami ,,zlego" - czlowiekiem szczegdlnie mitym irozsagdnym (Kamisar, 1980).
Poniewaz ponadto dziatat on kilkakrotnie na rzecz podejrzanego, a nawet wydat pienigdze na
kawe dla niego, wzbudzona zostaje norma wzajemnosci naktaniajagca podejrzanego, aby i on
uczynit co§ w zamian dla ,,dobrego" (Rafaeli 1 Sutton, 1991). Gléwnym jednak powodem
skuteczno$ci tej techniki jest budzenie w podejrzanym uczucia, ze kto$ jest po jego stronie, kto$,
kto ma na uwadze jego dobro i stara si¢ z nim wspdipracowac w imi¢ tego dobra. W normalnych
warunkach osoba taka widziana bedzie w sposob bardzo pozytywny, za§ w tak powaznych
ktopotach, w jakich podejrzany si¢ znajduje, osobe taka bedzie widziat wrecz jako swojego
zbawceg. A od tego juz tylko maty krok do widzenia go jako spowiednika, ktoremu mozna zaufac.

Warunkowanie i skojarzenia

,,1 dlaczego mnie o to obwiniajg, panie profesorze?" - zapytywal w stuchawce drzacy glos
prognosty pogody, ktoremu dano mo6j numer, kiedy zadzwonil na uniwersytet z prosba, aby kto$
pomdgt mu odpowiedzie¢ na pytanie, ktére zawsze go nurtowato, a ostatnio stato si¢ wregcz
obsesja. ,,To znaczy, mam na mysli, Ze to przeciez kompletne wariactwo obwinia¢ mnie o
pogode. Przeciez wszyscy doskonale wiedza, ze ja tylko pogode zapowiadam, ale nig nie rzadze.
Skad wiec tyle do mnie pretensji, kiedy pogoda jest zta? Podczas powodzi w zesztym roku
dostatem wiele listow z pogrozkami! Jaki$ facet grozil, ze mnie
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zastrzeli, jezeli nie przestanie padac¢. Boze, do dzi$ ze strachem ogladam si¢ za siebie. Ludzie ze
stacji, w ktorej pracuje, sg tacy sami. Czasami wygwizduja mnie z powodu fali upatow czy
czego$ w tym rodzaju. Doskonale wiedza, Ze to nie ja jestem za to odpowiedzialny, ale wcaleich
to nie powstrzymuje. Moze mi pan pomoc zrozumie¢, dlaczego tak jest? Naprawde, mam juz
tego dosyc".

Umoéwilismy si¢ na spotkanie w moim biurze, gdzie usitowatem mu wyttumaczy¢, ze z
powodu swego zajecia pada ofiarg pewnego starego automatyzmu, dobrze nam znanego, typu -
klik, wrrr....  Automatyzmu, w ktorym ludzie reagujg na rzeczy widziane przez nich jako
wzajemnie ze soba skojarzone. Caty nasz wspotczesny Swiat peten jest przejawdw tego
automatyzmu. Jednak przejawem najbardziej pouczajagcym - pozwalajacym zrozumie¢
nieszcze$cia przydarzajace si¢ memu synoptykowi - jest los, jaki spotykal w starozytnej Persji
postancow przynoszacych wladcy wiadomosci z pola bitwy. Postancy mieli szczegdlne powody,
by zanosi¢ modly o zwycigstwo. Kiedy bowiem przynosili do patacu wiesci o zwyciestwie,
traktowani byli niczym bohaterowie, a jadlo, napitki 1 pigkne natoznice czekaly na nich w
pogotowiu. Jednak wies¢ o klesce niosta postancowi los zgota odmienny - natychmiast po
przekazaniu ziej wiadomos$ci byt zabijany.

Miatem nadzieje, ze mdj prognosta zrozumie prawidlowos$¢ obowigzujaca z rowng sitg w
starozytnej Persji,jak i w czasach wspotczesnych - ten, kto przekazuje ztg wiadomos¢, sam
zostaje zarazony ztem w oczach jej odbiorcow. Ludzie maja bowiem naturalng sktonnos$¢ do
negatywnej reakcji na tego, kto przekazuje ztg wiadomos¢, nawet jezeli to nie on jest
odpowiedzialny za zto. Wystarcza samo skojarzenie osoby z tg wiadomoscig (Manis, Cornell i
Moore, 1974).

Chciatem tez, aby m6j prognosta zrozumial jeszcze jedno - jego los byt co prawda
podobny, ale i tak o wiele lepszy od tego, co spotykato postancow w starozytnej Persji. Jego
stowa §wiadczyly, ze zrozumiat takze i t¢ sprawe. ,,No, musz¢ powiedzie¢, ze troche mnie pan
pocieszyl, panie profesorze. To znaczy, mam na mysli, ze przepowiadam pogod¢ w Phoenix,
gdzie jest w koficu 300 stonecznych dni w roku. Dzigki Bogu, Ze to nie jest takie na przyktad
Buffalo".

Komentarz ten pokazuje, ze mdj prognosta zrozumiat jeszcze jedna rzecz - skojarzenie ze
zka pogoda powoduje ludzka antypatie do synoptykéw, natomiast skojarzenie z dobra pogoda
powoduje wzrost sympatii. Zasada skojarzenia jest bowiem ogolna i dotyczy uczué tak
negatywnych, jaki pozytywnych. To, czy ludzie kojarza nas z czym$ przyjemnym, czy tez
nieprzyjemnym wplywa bowiem na to, czy bedg nas lubié, czy tez nie (Lott i Lott, 1965).

Nasza wiedza o efektach negatywnego skojarzenia zdaje si¢ pochodzi¢ gtéwnie od
naszych rodzicéw. Pamigtasz, jak czgsto cig ostrzegali, aby$ nie bawit si¢ ze ,,ztymi" dzie¢mi na
ulicy? Jak ostrzegali, Zze nie ma znaczenia, czy sam robisz co$ ztego, bo i tak sasiedzi beda cie¢
sadzi¢ na podstawie tego, z jakimi dzie¢mi si¢ zadajesz? Rodzice wskazywali nam w ten sposob,
ze winnym mozna by¢ i przez samo skojarzenie. I mieli racj¢ - ludzie bowiem zaktadaja, ze
mamy te same cechy charakteru, co nasi przyjaciele (Miller, Campbell, Twedt i O'Connell,
1966).

Co do skojarzen pozytywnych, to wiedze na ich temat uzyska¢ mozemy od praktykow
wplywu spotecznego. To whasnie oni usitujg kojarzy¢ nam si¢ z rzeczami, ktore lubimy. Czy
zastanawiate$ si¢ czasami, co w reklamach samocho-
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David L. Langford, Associated Press
ODPOWIEDZIALNOSC PROGNOSTOW
POGODY ZA JEJ WYBRYKI

Telewizyjni prognosci pogody catkiem
niezle zarabiajg na jej przepowiadaniu, jed-
nak, gdy Matka Natura sptata jakiego$ fi-
gla, mogg oni popas¢ w nie lada ktopoty.

Rozmowy, jakie przeprowadzitem
w tym tygodniu z szeregiem prognostow -
weteranow, ujawnity wiele wypadkow,

w ktorych bywali oni oktadani parasolkami
przez rozws$cieczone starsze panie, zacze-
piani przez nietrzezwych gosci w barach,
obrzucani $niezkami ikaloszami czy tez
grozono im $miercig lub oskarzano o pro-
by odgrywania roli Pana Boga.

Bob Gregory, ktory przez 9 lat byt
prognosta stacji WHTR-TY w Indianapo-
lis, opowiada: ,,Kiedy$ zadzwonit do mnie
jaki$ facet z grozba, ze jezeli na Boze Na-
rodzenie bedzie padato, to nie dozyje No-
wego Roku".

Wigkszo$¢ prognostow twierdzi, ze ich
jednodniowe prognozy sprawdzaja si¢ w 80-
90 procentach, jednak prognozy dlugoter-
minowe sg juz bardziej zawodne. Wigkszos¢
przyznaje tez, ze po prostu przekazujg in-
formacje dostarczane przez komputery
1 anonimowych synoptykéw z National We-
ather Senrice czy agencji prywatnych.

Jednak widzowie sktonni sg oskarzac¢
tych, ktorych twarze znaja z ekranu tele-
wizora.

Tom Bonner (35) od 11 lat pracujacy
w KARK-TY w Little Rock pamigta, jak
pewnego razu jaki$ zwalisty farmer z Lo-
noke, ktoremu zdarzyto si¢ wypic troche
za duzo, podszedt do niego w barze i, wbi-

jajac mu palec w piers, powiedziat:

,» 10 ty jeste$ facetem, ktory zestat to
tornado, co rozwalito moj dom. Zaraz ci
teb ukrece". Bonner opowiada, ze rozejrzat
si¢ za wykidajta 1, nie mogac go znalez¢, tak
odpowiedziat napastnikowi: ,,Tak, masz
racje z tym tornado. I powiem ci jeszcze
jedno -jezeli si¢ nie odczepisz, to zesle na
ciebie nastepne".

Mike Ambrose z KGTV wspomina, ze
przed laty, gdy powo6dz zalata Doling San
Diego Mission, do jego samochodu podeszta
jakas kobieta i ze stowami ,,Ten deszcz to
twoja wina!" zaczgta wali¢ w przednig szy-
be parasolka.

Chuck Whitaker z WSBT-TY w In-
dianie opowiedziat mi, ze jaka$ staruszka
zadzwonita na policje¢, by ta zaaresztowa-
ta go za spowodowanie opadow $niegu.

Pewna kobieta zdenerwowana de-
szczem padajacym podczas $lubu jej corki
zadzwonita do Toma Jollsaz WKBW-TY
w Buffalo, by podzieli¢ si¢ z nim swoimi
mys$lami. ,,Powiedziatami, ze to moja wi-
na i ze gdyby mnie kiedykolwiek osobiscie
spotkata, to na pewno by mi przytozyta".

Sanny Eliot z WIBK-TY, przewiduja-
cy pogode przez 30 lat w rejonie Detroit,
przypomina sobie, ze kiedy$ zapowiedziat
co najwyzej 10 cm $niegu, podczas gdy
spadto 25. Za karg jego koledzy ze stacji
urzadzili putapke, z ktorej wysypato si¢
na Sonny ego 200 kaloszy w momencie,
gdy przedstawiat prognoze pogody naste-
pnego dnia.

Rycina 5.5 Napastowani za pogode

Prosze zauwazy¢ podobienstwa miedzy opowiesciqg prognosty, ktory przyszedt do mojego
biura, a tymi opowiesciami telewizyjnych prognostow pogody.
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dow robig te wszystkie pigkne modelki? Oczywiscie, producenci majg nadziej¢, ze ich cechy -
piekno 1 wzbudzanie pozadania - przeniosg si¢ na reklamowane samochody. Zaktadaja, ze my,
odbiorcy, zareagujemy na samochody tak, jak reagujemy na skojarzone z nimi (samochodami)
modelki. I my rzeczywiscie tak reagujemy.

W pewnym badaniu wykazano, ze mezczyzni oceniali samochdd reklamowany przez
pickng modelke jako szybszy, atrakcyjniejszy, cenniejszy 1 lepiej zaprojektowany, niz me¢zczyzni,
ktorzy widzieli go bez modelki. Przy czym owi pierwsi me¢zczyzni uwazali za catkiem
nieprawdopodobne, aby obecnos¢ modelki mogta wptywac na ich oceng samochodu (Smith i
Engel, 1968).

Cho¢ istnieje tu wiele danych (Bierley, McSweeney 1 Yannieuwkerk, 1985; Gorn, 1982),
chyba najciekawszym przykladem wplywu zasady skojarzenia na wzrost naszej sktonnosci do
wydawania pieni¢dzy sa konsekwencje pojawieniasi¢ kart kredytowych. Karta kredytowa jest
do$¢ nowym wynalazkiem o interesujacych wtasciwosciachpsychologicznych: pozwala na
natychmiastowa przyjemno$¢ w postaci uzyskania jakiego$ produktu, podczas gdy nieprzyjemna
strona transakcji - zaptata - zostaje odsunigta w przysztos¢ odleglta o dni czy tygodnie.

W konsekwencji, karty kredytowe i ich rézne symbole, na przyktad graficzne, bardziej kojarza
nam si¢ z pozytywnymi, niz z negatywnymi aspektami wydawania pieni¢dzy.

Badacz decyzji konsumenckich, Richard Feinberg (1986), przeprowadzit
seri¢ badan nad wptywem kart kredytowych na sktonno$¢ do wydawania pienigdzy i uzyskat
wyniki tylez ciekawe, co niepokojace. Okazato si¢, ze napiwki ptacone w restauracji byly
wigksze, kiedy klient ptacit karta kredytowa niz, gdy ptacit gotowka. Ludzie sklonni tez byli
wydaé na zamoéwienia pocztowe o 29% pieniedzy wigcej wtedy, gdy ogladali katalog sprzedazy
wysytkowe] w pokoju, w ktorym ,,przypadkowo" znajdowat si¢ symbol graficzny karty
kredytowej MasterCard. Jeszcze inne badanie wykazato, ze az 87% studentéw oferowato datek
na cele dobroczynne, gdy proszeni byli o niego w pokoju zawierajagcym symbol MasterCard,
podczas gdy w pokoju bez tego symbolu tylko 33% proszonych zgodzito si¢ zZtozy¢ datek. Te
ostatnie wyniki s3 moze najbardziej pouczajace 1 niepokojace zarazem, poniewaz w badaniu
tym wptyw kart kredytowych na sktonno$¢ do wydawania pieniedzy ujawnit si¢ dzigki same;j
obecnosci karty i pomimo tego, ze datki realizowane byly gotowka. Zjawisko to wykazano takze
w dwoch badaniach, w ktorych klienci restauracji otrzymywali rachunek na tacce z nadrukiem
wizerunku karty kredytowej. W obu przypadkach klienci dawali wigksze napiwki w obecnosci
symboli kart kredytowych, cho¢ sami ptacili gotowka (McCall i Belmont, 1996) 8.

Poniewaz zasada skojarzenia dziata tak dobrze - i tak automatycznie - producenci réznych
dobr doktadajg wszelkich wysitkow, by skojarzy¢ swoje produkty z tym, co jest aktualnie w
modzie i dobrze si¢ kojarzy. W okresie amerykanskiego

8. Nastepne wyniki Feinberga (1990) jeszcze bardziej jednoznacznie przemawiajq za rolg
zasady samego skojarzenia. Obecnos¢ symbolu karty kredytowej zwiekszyta sktonnos¢ do
wydawania pieniedzy jedynie u tych osob,  ktore mialy z kartami przyjemne
doswiadczenia w przesztosci. U 0sob, ktorych doswiadczenia byty nieprzyjemne (z
powodu przekroczeniaw ubieglym roku normalnie przystugujgcego im kredytu i
koniecznosci ptacenia karnych odsetek), pojawienie si¢ symbolu karty prowadzito wrecz
do obnizenia sktonnosci do wydawania pieniedzy.
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ladowania na Ksigzycu wszystko - od napoju $niadaniowego do dezodorantéw - reklamowane
byto mniej lub bardziej wyraznymi aluzjami do tego wydarzenia.

W kazdym roku olimpijskim zasypywani jestesmy wiadomos$ciami, jakich to kreméw do twarzy
czy lakieru do wtoséw uzywaja rézne nasze druzyny °. W latach siedemdziesiatych, gdy
magicznym stowem byla ,,naturalnos$¢", wszystkie reklamy az do znudzenia podkreslaty te
wtasnie ceche produktow. Zreszta czasami zupelnie bez sensu, jak w popularnej reklamowce
telewizyjnej nawotujacej do ,,naturalnej zmiany koloru wtosow".

Podobnie byto ze sprzedazg zabawek Mars Rover, ktora znacznie wzrosta po tym, jak
sonda U. S. Pathfinder wylagdowata na czerwonej planecie w 1997 roku. Miatoby to wigc jakie$
realne uzasadnienie, gdyby nie fakt, Ze podobny wzrost zanotowano w wypadku sprzedazy
zabawki Mars Candy Bars, ktdra nie ma nic wspolnego z projektem kosmicznym, lecz z
nazwiskiem zatozyciela fabryki cukierkdw Franklina Marsa (White, 1997).

Innym przyktadem Zerowania na zasadzie skojarzenia jest wykorzystywanie stawnych
0sob w akcjach reklamowych. Stawni sportowcy uzyskuja wielkie honoraria za pokazywanie si¢
z produktami zwigzanymi z wtasng specjalnoscia (buty sportowe, rakiety tenisowe), ale takze z
takimi, ktére nijak si¢ maja do zrodta ich stawy (napoje orzezwiajace, chipsy czy rajstopy).
Rzeczg istotng dla producenta jest wytworzenie pozytywnego skojarzenia dla swego produktu,
nawet jeslinie ma ono zadnego logicznego z nim zwigzku.

Podobnie wykorzystywane sg stawy ekranu czy estrady. Ostatnio widoczne jest to nawet
w kampaniach wyborczych politykow. Wedtug Toma Yamuda, konsultanta Partii
Demokratycznej i autora raportu na temat wykorzystywania stawnych nazwisk w kampaniach
przedwyborczych, ,,najlepszym sposobem, aby zamieni¢ swoje zyczenie w obowigzujace prawo",
jest uzyskanie poparcia jakiej$ gwiazdy filmowej (Glass, 1997). Politycy usitujg skojarzy¢ wilasne
nazwisko ztaka stawng osobg, ktora nawet nie musi aktywnie wtaczac si¢ w ich kampanig.
Wystarczy, ze uzyczy politykowi swego nazwiska jako jego zwolennik. Tego rodzaju zabiegi
wykorzystywane sa takze przy akcjach o catkiem lokalnym charakterze, czego swiadectwem
moze by¢ taka oto wypowiedZ pewnej mieszkanki Los Angeles o kalifornijskim referendum w
sprawie zakazu palenia tytoniu w miejscach publicznych: ,,Naprawde trudno si¢ zdecydowac.
Maja tyle wielkich gwiazd wypowiadajacych si¢ za zakazem i tyle gwiazd przeciw zakazowi.
Czlowiek az sam nie wie, jak glosowaé" °.

9. Prawa do tego rodzaju skojarzen wcale nie sq tanie. Korporacje wydajq miliony, by
zdoby¢ miano sponsorow olimpiady. Sumy te bledng jednak w porownaniu z pieniedzmi
wydawanymi przez korporacje celem mozliwie szerokiego rozgltoszenia swego zwigzku z
igrzyskami. 4 jednak to wiasnie wydanie tych pieniedzy przynosi im zyski. Zgodnie z
ankietq magazynu Advertising Age, az jedna trzecia konsumentow deklaruje wigkszq
gotowos¢ zakupu produktu powigzanego w jakis sposob z igrzyskami olimpijskimi.

10. Bardzo wyrazistym przyktadem wykorzystania zasady skojarzenia na naszym polskim
poletku politycznym byly wybory do ,, kontraktowego" parlamentu w 1989 roku, ktore
zakonczyty erg komunizmu w Polsce. Kazdy polityk kandydujqcy do Sejmu i Senatu z
ramienia ,,Solidarnosci" sfotografowat si¢ wowczas z Lechem Walesq. Zdjecia te byty
szeroko kolportowane i zaowocowaty wybraniem wszystkich skojarzonychz Walesq
postow i 99 senatorow na stu mozliwych. Konsekwencje skojarzeniaz Watesq byty
wowczas tak ogromne, ze niektorzy
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Cho¢ politycy dopiero od niedawna wykorzystuja kojarzenie wtasnej osoby ze stawnymi
gwiazdami, sg oni wytrawnymi eksploatatorami innych odmian zasady kojarzenia. Kandydaci do
kongresu nieodmiennie oglaszali i oglaszaja prasie swoj akces do roznych programow
federalnych, podnoszacych liczbg miejsc pracy w ich okregu wyborczym, nawet jezeli w istocie
nie oni te programy proponowali (a czasami gtosowali przeciwko ich wdrozZeniu).

Czy nazwisko Pawtow z czyms ci si¢ kojarzy?

Politycy od dawna doktadali wszelkich staran, by kojarzy¢ si¢ swoim wyborcom z wartosciami
tkwigcymi w takich pojeciach, jak: ,,macierzynstwo", ,,0jczyzna" czy nawet ,,amerykanska
szarlotka". Moze najsprytniejszym zabiegiem bylo tworzenie tego ostatniego skojarzenia -
skojarzenia z jedzeniem. Do tradycji Bialego Domu nalezy na przyktad, by przed waznym
glosowaniem zaprasza¢ wahajacych si¢ parlamentarzystoéw na positek. Moze to byc¢ sute
$niadanie, piknik w ogrodzie czy elegancka kolacja - jedno si¢ nie zmienia: gdy na wokandzie
staje jaka$ wazna ustawa, wyjezdza na stot (prezydenta) srebrna zastawa. Jedzenie jest tez
regularnie wykorzystywane we wszystkich akcjach gromadzenia funduszy na wybory. Warto tez
zauwazy¢, ze przemowy nawotujace do sktadania datkow 1 dalszych wysitkow wyglaszane sg
dopiero po positku, a nie wtedy, gdy goscie sg jeszcze glodni. Pozwala to i zaoszczedzi¢ czas, i
wykorzysta¢ dzialanie reguty wzajemno$ci. Taka kolejno$¢ wydarzen ma jeszcze jedng zalete,
udowodniong juz w latach trzydziestych przez Gregory'ego Kazrana (1938).

Postugujac si¢ - jak to nazwat - ,technika obiadu", Razran wykazal, ze ludzie bardziej
lubig osoby czy obiekty spotykane podczas jedzenia. Jego badania wykazaly, ze nawet te opinie
polityczne, ktore pojawiajgsie w trakcie jedzenia, zyskuja sobie wigksza akceptacje (Razran,
1940). Przy tym, nastepujaca w ten sposob zmiana opinii zdaje si¢ mie¢ charakter nieSwiadomy -
badani bowiem nie byli w stanie poprawnie wskaza¢, ktore z ocenianych przez nich opinii
pojawiaty sie w trakcie jedzenia, a ktore nie 1.

W jaki sposob Razran wpadt na to, ze ,,technika obiadu" moze by¢ skuteczna?
Odpowiedz lezy zapewne w fakcie, ze byl on nie tylko cenionym badaczem, ale tez i
przetlumaczyl na angielski prace wybitnego rosyjskiego uczonego, Iwana Pawtowa. Pawtow byt
znakomitym, wszechstronnie utalentowanym uczonym (np. otrzymal Nagrode Nobla za swoje
wczesne prace nad systemem trawiennym), cho¢ jego najbardziej znany eksperyment jest
uciele$nieniem prostoty. Wykazat w nim, Ze typowa reakcje¢ zwierzgcia na jedzenie ($linienie)
przenies¢ mozna na

komentatorzy zauwazali nie bez zlosliwosci, ze wybralibysmy do parlamentu nawet krowe,
gdyby tylko sfotografowano jq z Walesq. Niewgtpliwie sita tego skojarzenia wynikata z
faktu, ze wiekszos¢é niekomunistycznych politykéw byta podowczas niemal nikomu
nieznana, a skojarzenie z Walesq stanowito jedyng powszechnie uznawang gwarancje
antykomunizmu kandydata (przyp. tium.).

11. W tym samym eksperymencie Razran (1940) wykazal, ze zasada skojarzenia dziata tu
takze i w swojej negatywnej wersji - hasta polityczne, ktorych pojawieniu si¢ towarzyszytly
przykre zapachy, byly przez badanych stabiej akceptowane od haset, z ktorymi
zapoznawali sie w warunkach neutralnych.
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co$ zupetnie innego niz jedzenie (dzwigk dzwonka) jedynie przez samo kojarzenie jedzenia i
dzwonka w do$§wiadczeniu zwierzecia. Gdy jedzeniu podawanemu psu zawsze towarzyszyt
dzwonek, pies szybko nauczyl si¢ wydziela¢ $ling na sam dzwick dzwonka, nawet gdy
dzwigkowi juz nie towarzyszyt widok jedzenia.

Oczywiscie, droga od klasycznej demonstracji Pawtowa do ,,techniki obiadu" Razrana
jest niezbyt daleka. Typowa reakcja na jedzenie moze zosta¢ przeniesiona na inny obiekt dzieki
samemu ich skojarzeniu - w tym wypadku - wspotwystepowaniu. Pomyst Razrana polegat na
wykorzystaniu faktu, ze $linienie nie jestjedyng reakcjg organizmu na pozywienie - reakcjg takg
jest tez dobre samopoczucie. Owo dobre samopoczucie, owocujgce pozytywnym nastawieniem
czlowieka, mozna przenies$¢ z jedzenia na cokolwiek innego, co z nim zostato skojarzone - na
przyktad na jakas$ opini¢ polityczng.

Rownie niedaleka jest droga od ,,techniki obiadu" do uswiadomienia sobie przez
praktykow wptywu spotecznego, ze nie tylko pozywienie moze udziela¢ swych urokow
skojarzonym z nim osobom, ideom czy produktom. I stad wtasnie te wszystkie zapierajace dech
w piersiach modelki w ogloszeniach. Stad reklamy radiowe tuz przed odtworzeniem ulubionego
przez wszystkich przeboju. I to dlatego wtasnie kobiety grajace w bingo podczas przyjeé
Tupperware proszone sg, aby przy wygranej wykrzykiwatly nie, jak to si¢ zwykle robi, ,,bingo!",
lecz ,,Tupperware!" Moze to i jest,, Tupperware" dla tych kobiet, ale dla samej korporacji jest to
na pewno bingo!

Fakt, ze czgsto nieswiadomie ulegamy skojarzeniom, jakie wttaczaja nam do glowy rozni
praktycy wptywu spotecznego, nie znaczy jednak, Ze nie zdajemy sobie sprawy z istnienia zasady
skojarzenia i jej konsekwencji. Pewne dane wskazuja, ze ludzie dobrze si¢ orientujg w
nieszcze$ciach, jakie byty udziatem perskich postancow ze ztymi wiadomosciami. Badania
wykonane na Uniwersytecie w Georgii pokazaly, ze ludzie inaczej si¢ zachowuja, gdy maja
komus przekaza¢ dobra lub ztg wiadomos$¢ (Rosen i Tesser, 1970). Studentom oczekujacym na
udziatl w badaniu powierzono misj¢ zawiadomienia innego - rowniez oczekujgcego - studenta o
waznym do niego telefonie. W potowie przypadkéw miata to by¢ wiadomo$¢ dobra, w potowie
za$ - zta. Byly one przekazywane w bardzo rézny sposob. Przy wiadomosci dobrej ,,postancy”
nie omieszkali nadmieni¢ o tym jej walorze: ,,Whasnie jest do ciebie telefon z jaka$ wspaniatg
wiadomoscig. Le¢ do eksperymentatora po szczeg6oly". Kiedy jednak wiadomos¢ miata byc¢ zta,
ta jej cecha byla zatajana: ,,Wtasnie jest do ciebie telefon z jaka$§ wiadomoscia. Le¢ do
eksperymentatora po szczegdty". Oczywiste, ze studenci z wlasnego do§wiadczenia wiedzieli, ze
aby inni ich polubili, powinni im si¢ kojarzy¢ z dobra, nie ze ztg wiadomoscia.

Z wiadomosci 1 pogody do sportu

Mnostwo skadingd dziwacznych zachowan mozna zrozumie¢ wtasnie jako wynik ludzkich
staran, by kojarzy¢ si¢ innym ze zdarzeniami pozytywnymi, a nie z negatywami. Najbardziej
zdumiewajgce zachowania tego rodzaju zaobserwowac mozna u kibicow sportowych. Jak
wyjasni¢ tak irracjonalne, dramatyczne



LUBIENIE | SYMPATIA 177

1 bezsensownie kryminalne wydarzenia, jak dzikie walki kibicow pitki noznej w Europie,
morderstwa dokonywane przez rozszalatych fandw na zawodnikach i sedziach w Ameryce
Potudniowej czy bezsensownie rozrzutne prezenty ofiarowywane przez amerykanskich kibicow i
tak juz bogatym koszykarzom? Z racjonalnego punktu widzenia trudno tego rodzaju postepki
uzasadni¢. Przeciez idzie tu tylko o gre, o zabawe. Czyz nie tak?

Niezupetnie. O stosunku zapamig¢tatych kibicow do wtasnych ulubiencéw wecale nie
decydyje che¢ zabawy czy rozrywki. Stosunek ten ma charakter bardzo silnego, osobistego
zaangazowania. Niech zilustruje to jedna z moich ulubionych anegdot. Opowiada ona o pewnym
zotnierzu Il wojny swiatowej, ktory powrocit po wojnie z Batkanéw 1 wkroétce potem
zaniemoéwit. Badania medyczne nie wykazatly zadnego uszkodzenia fizycznego - rany,
uszkodzenia mozgu czy aparatu mowy. Cztowiek 6w potrafit czytac, pisac, stucha¢ ze
zrozumieniem. Nie mogt tylko méwic¢ - ani do lekarzy, ani do przyjaciol, ani nawet do cztonkow
wtasnej rodziny. Zdumieni izdesperowani lekarze umiescili go w szpitalu dla weteranow
wojennych, w ktérym pozostawat przez 30 tat, nigdy nie przerywajac milczenia z wyboru i
poglebiajac swojg ogromng izolacje. Az pewnego dnia dobiegly go z radia odglosy meczu
rozgrywanego przez druzyne jego rodzinnego miasta z jej tradycyjnym rywalem. Kiedy w
krytycznym momencie se¢dzia podyktowat rzut karny dla przeciwnikow Jego" druzyny,
mezezyzna Ow zerwal sig gwaltownie wykrzykujac: ,, Ty baranie! Chcesz im odda¢ mecz?". Po
czym usiadl na powrdt na krzesle, by juz do konca zycia nie wypowiedzie¢ ani jednego stowa.

Ta prawdziwa zreszta opowiesc¢ ilustruje dwie sprawy. Po pierwsze samg site
przywigzania do wtasnej druzyny. Pragnienie zwycigstwa ,,swoich" byto jedyna sita, ktoéra cho¢
na chwile zawrdcita owego mezczyzne z obranej na cale zycie drogi milczenia. Po drugie
przywiazanie to ma niestychanie osobisty charakter. Jak niewielki by nie byt ten fragment
wtasnej tozsamosci, jaki jeszcze pozostal owemu zniszczonemu wojng niemowie, pitkarski mecz
byl w stanie fragment 6w poruszy¢ i cho¢by na chwile zaktywizowa¢. Cho¢ jego , ja" zmalato do
minimum po 30 latach bezstownego bezruchu na szpitalnym oddziale, pitkarski mecz byt w
stanie do niego trafi¢. Dlaczego? Poniewaz on osobiscie zostalby pomniejszony klgska ,,swojej"
druzyny, tak jaki jego wtasna warto$¢ ulegtaby powiekszeniu w wypadku zwycigstwa druzyny z
rodzinnego miasta. W jaki sposob? Ano wtasnie poprzez dziatanie zasady skojarzenia. Samo
skojarzenie z druzyng poprzez miejsce wlasnego urodzenia zwigzalo owego mezczyzng z
nadchodzaca kleska lub zwyciestwem druzyny.

Zjawisko to pomaga wyjasni€ tragiczne zdarzenie, ktorego ofiarg padta w kwietniu 1993
roku gwiazda tenisa Monica Seles. W przerwie pucharowego meczu rozgrywanego w Hamburgu
jeden z widzow wyskoczyt z widowni 1 wbit

odpoczywajacej Monice n6z w plecy. Whasnie tego Seles 1 ochrona meczu si¢ obawiali.
Zdarzenie miato miejsce podczas brutalnej wojny domowej w Bosni toczacej si¢ miedzy Serbami
i Chorwatami, a informacje o serbskich zbrodniach
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© Associated Press

Rycina 5.6 Agonia zwycigstwa

Grymas bolu Moniki Seles po ataku Guenthera Parche a. Parch zeznal potem, Ze nie
powodowata nim ani polityka, ani symbole.

Chcial tylko dopomoc swojej rodaczce, Steffi Graf, w zwyciestwie nad jej
najpowazniejszqg wtedy rywalkq. Hamburski sqd zapewne uznat zdolnosé sportu do
wywolywania przejsciowej niepoczytalnosci, gdyz puscit go wolno z dwuletnim wyrokiem
W zawieszeniu.

wojennych byly szeroko omawiane w mass mediach. Seles, urodzona jako Serbka, byta w
poprzedzajacych miesigcach obiektem licznych atakow politycznych 1 grozb, co zmusito ja do
podrézowania pod zmienionym nazwiskiem, czestego zmieniania samolotdw, a nawet
przebierania si¢ celem zmiany wygladu. Bezposrednio po ataku wszyscy przypuszczali, ze ma on
zwigzek z toczaca si¢ na Batkanach wojng. Jednak okazato sig, ze napastnik, rodem ze
Wschodnich Niemiec, nie jest terrorysta, lecz kibicem sportowym. Nie chcial zabi¢ Moniki Seles,
lecz jedynie ja zrani¢, tak by jego krajanka, Steffi Graf, mogta odzyska¢ pierwsze miejsce w
rankingu, ktore niedawno utracita na rzecz Seles. Sport wyrzadzil wigc Monice to, czego nie
wyrzadzita jej wojna domowa 1 wieki nacjonalistycznych nienawisci.

Jak wyrazit to znakomity pisarzIsaac Asimov (1975), opisujac ludzkie reakcje na tego
rodzaju wydarzenia sportowe: ,,Zwykle utozsamiamy si¢ z naszg wtasng ptcig, nasza wlasng
kulturg czy miejscem pochodzenia... i chcemy dowie$¢, ze my jesteSmy lepsi od innych. Z
kimkolwiek by$Smy si¢ nie utozsamiali, osoba ta reprezentuje nas samych i1 gdy ona wygrywa, to 1
my wygrywamy".

Gdy popatrze¢ na owe reakcje z tej perspektywy, pasje kibicow sportowych zaczynaja nabierac
sensu. W rozgrywce ,,mojej" druzyny nie idzie o rozrywke czy zabawg. Idzie o warto§¢ mojej
wtasnej osoby. To dlatego $wigtujace zwyciestwo thumy sg tak rozradowane 1 wdzigczne
sportowcom. | dlatego przygniecie-
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ne klgska thumy kibicéw bywaja tak agresywne w stosunku do graczy, treneréw czy dziataczy
sportowych uwazanych za zamieszanych w kleske .

A wiec idzie nam o to, by ,,nasza" druzyna dowiodtanaszej wyzszo$ci. Ale komu? Nam
samym, ale 1 wszystkim innym dookota. Zasada skojarzenia pozwala przewidywac, ze sukces
skojarzony z nasza osobg, cho¢by powierzchownie (jak poprzez miejsce zamieszkania),
opromienia nas swym blaskiem. Nasz prestiz ro$nie.

A zatem celowo manipulyjemy silg naszego zwigzku ze zwycigzcami lub pokonanymi
tak, aby mozliwie najlepiej wypas¢ w oczach tych, ktorzy zwigzek ten mogg widzie¢. Eksponujac
skojarzenia pozytywne, a ukrywajac negatywne, usituyjemy naktoni¢ innych, by dobrze mysleli o
nas samych. Mozemy to robi¢ na wiele sposobow, przy czym jeden z najwyrazniejszych to
Zamiana zaimka ,,my" na ,,oni" lub odwrotnie. Wykrzykujemy rado$nie: ,,Ale im dotozylismy!
Jestesmy pierwsi", ale nie: ,,Oni wygrali! Zajmuja pierwsze miejsce". Natomiast po klgsce zaden
kibic nie krzyczy: ,,JesteSmy ostatni!". Z reguty kibice wolg wowczas zaimek ,,oni" (,,Oni sg
ostatni".), tak, by mozliwie mocno odcia¢ si¢ od porazki.

By tego dowies¢, przeprowadzitem niegdy$s maty eksperyment ze studentami
Uniwersytetu Stanowego w Arizonie, proszac ich o wlasny opis wyniku pewnego meczu, w
ktorym ,,ich" druzyna albo wygrata, albo przegrata. Wraz z moim wspoétpracownikiem, Avrilem
Thornem, po prostu stuchali$my tych opis6w, notujac czgstos¢ uzywania przez studentdw zaimka
,my". Po jej podliczeniu, wyraznie ujawnita si¢ sktonnos$¢ studentow do méwienia ,,my" przy
opisie zwyciestwa (,,Pobilismy Houston 17 do 14", ,,My wygraliSmy") wlasnej druzyny, ale nie
jej kleski, od ktorej pytani studenci wyraznie starali si¢ zdystansowaé mowigc:

,Przegrali z Missouri 30 do 20" czy ,,Nie pamigtam doktadnie wyniku, w kazdym razie druzyna
Arizony przegrata". Te blizniacze sklonnos$ci powigzania siebie ze zwycigstwem i odizolowania
wtasnej osoby od porazki najwyrazniej wystapity w wypowiedzi pewnego studenta, ktory po
suchym przytoczeniu wynikow przegranego meczu: ,,Stanowy z Arizony przegrat 30 do 20" -
dodat z pasja: ,,Pogrzebali nasze szans¢ na mistrzostwo catych Stanéw!".

Cho¢ pragnienie skapania si¢ w cudzej chwale drzemie w kazdym z nas, jest co$
szczegdlnego w ludziach wyczekujacych na $niegu, by zaptaci¢ duzg sume za pozostatos$¢ z
biletu na mecz (na ktérym sami nie byli, cho¢ z resztka biletu pewnie b¢da mogli si¢ chwali¢, ze
byto inaczej). C6z to za ludzie? Jesli nie myli mnie intuicja, sg oni nie tylko mito$nikami sportu,
ale i osobami cierpigcymi na ukryta dolegliwo$¢. Cierpigcymi na niska samoocene. Gdzie$
gleboko tkwi w nich niskie poczucie wtasnej wartosci, ktore prowadzi do poszukiwania prestizu
nie poprzez tworzenie i promocj¢ wiasnych osiggnieé, lecz poprzez tworzenie i pro-

12. Przyktadem moze by¢ los kolumbijskiego pitkarza Andreasa Escobara, ktory, grajac w
reprezentacji narodowej, przypadkowo strzelit samobojczego gola do wtasnej bramki.
W rezultacie druzyna USA wygrata mecz, a Kolumbia wypadta z walki o puchar $wiata,
cho¢ byta jednym z faworytow. Dwa tygodnie pdzniej, po powrocie do kraju, Escobar
zostat zastrzelony w restauracji przez dwoch me¢zczyzn, ktdrzy oddali do niego 12
strzalow.
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Fot, Piotr Mazur
Rycina 5.7 Kibice zaangazowani w zwyciestwo druzyny posuwajq sie dalej niz do
noszenia koszulek z napisem czy powiewania flagami popieranego klubu. Umieszczajg
kolory i oznaczenia klubowe na najbardziej eksponowanej czesci ciata - na wltasnych
twarzach. ldentyfikacja z klubem jest tak silna, Ze pozwala na utrate tozsamosci.

mocj¢ wiasnego skojarzenia z cudzymi osiagni¢ciami. W naszej kulturze napotka¢ mozna wiele
odmian tego rodzaju schorzen. Odmiana klasyczna to ludzie, ktérzy znaja ,,bardzo wazne osoby"
1 czesto od niechcenia przytaczaja ich nazwiska. Albo tzw. groupie, czyli dziewczyna
towarzyszaca mniej lub bardziej znanej kapeli rockowej, ktéra za seksualne wzgledy, jakimi
obdarza cztonkéw grupy, moze si¢ chwali¢ bliskim z nimi zwigzkiem. Niezaleznie od konkretnej
postaci, jakg przyjmujg dziatania takich osob, ich motyw przewodni jest zawsze réwnie zatosny -
podpieranie wlasnej wartos$ci cudzymi osiggnigciami.

Jeszcze inni wykorzystuja zasade skojarzenia w bardziej przemysiny sposob. Zamiast
rozdyma¢ swoj widoczny zwigzek z cudzymi osiggni¢ciami, staraja si¢ raczej powiekszy¢
sukcesy tych, z ktorymi sg w widoczny sposdb powigzani.

Klasycznym przyktadem sa tu matki zabiegajace o to, by ich dzieci zostaly ,,gwiazdami" -
najlepiej filmu, ale moze to by¢ tez cokolwiek innego. Oczywiscie, nie jest to charakterystyczne
jedynie dla kobiet. Swiadczy o tym przypadek ginekologa potoznika z Davenport w stanie Iowa,
ktory odmowit dalszego prowadzenia trzech kobiet, poniewaz byly one Zzonami cztonkow
szkolnego komitetu rodzicielskiego, odpowiedzialnych jakoby za to, ze syn owego ginekologa
rzadziej wystgpowat w szkolnej druzynie koszykarskiej, niz na to zastugiwat.

Jedna z tych kobiet byta wowczas w 6smym miesigcu cigzy.
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DONIESIENIA CZYTELNIKOW
Od pracownika studium filmowego z Los Angeles

Mam troche bzika na punkcie filmu, moze dlatego, ze sam w nim pracuje¢.
Najwickszym §wictem w roku jest dla mnie wieczoér rozdania Oskarow.
Nawet nagrywam calg ceremoni¢, by potem odtwarza¢ sobie podzigkowania tych
nagrodzonych artystow, ktorych naprawdg ceni¢. Jedno z moich ulubionych podzigkowan to
mowa Kevina Costnera, ktéra wyglosil po nagrodzeniu Oskarem Tarnczgcego z wilkami za
najlepszy film w 1991 roku.
Mowa podobata mi si¢ dlatego, ze Costner zwrdcit sie¢ w niej do krytykow twierdzacych, ze
filmy sa niewazne. Podobata mi si¢ tak bardzo, Zze do dzis$ ja przechowuj¢. Jednak byla tam
jedna wypowiedz, ktorej nie rozumiatem:
,,Cho¢ nie jest to moze tak wazne, jak sytuacja swiatowa, dla nas zawsze bedzie to

wazne. Moja rodzina nigdy nie zapomni tego wieczoru, nie zapomng go moi indianscy bracia i
siostry, szczegolnie Siuksowie Dakota, ani nie zapomngq ludzie, z ktorymi chodzitem do szkoty".

Rozumiem, dlaczego Kevin Costner nigdy nie zapomni honoru, ktoéry go tego wieczora
spotkat. A takze dlaczego nie zapomni tego jego rodzina, a nawet amerykanscy Indianie, skoro
film byl o nich witasnie. Jednak nigdy nie mogtem zrozumie¢, dlaczego wspominat o ludziach,
z ktoérymi chodzil do szkoty. Potem przeczytatem o kibicach kapigcych si¢ w odbitym blasku
swoich druzyn i gwiazd wywodzacych si¢ z ich miasteczka czy okolicy.
[ uSwiadomitem sobie, ze chodzi tu o to samo. Kazdy, kto chodzit z Kevinem Costnerem do
szkoty, bedzie o tym kazdemu opowiadat po uzyskaniu przez niego Oskara w nadziei na
pozyskanie chocby czastki tej chwaly, cho¢ nie miat przeciez nic wspdlnego z filmem. |
pozyska nieco chwaty, bo to wlasnie tak dziata. Nie musisz by¢ gwiazda, by §wieci¢. Czasami
wystarcza, ze jeste$ jako$ zwigzany z jaka$ gwiazdg. To naprawdg ciekawe.

Komentarz autora: Pamigtam podobne uczucie, gdy opowiedziatem przyjaciotom,
architektom z zawodu, ze urodzitem si¢ w tym samym miescie co wielki Frank Lloyd Wright
[najwybitniejszy architekt amerykanski - przyp, thum.]. Ale zrozumcie mnie dobrze - sam nie
potrafie nawet narysowac prostej linii. A jednak zobaczylem to w oczach przyjaciot. Zdawaty
si¢ moéwic: ,,No, no... Ty i Frank Lloyd Wright?".

OBRONA

Cho¢ liczne sa drogi prowadzace do nasilenia sympatii jednego cztowieka do drugiego, niewiele
jest skutecznych sposobow bronienia si¢ przed praktykami wptywu spotecznego, usitujgcymi
zerowac na zasadzie lubienia. Nie sposob bowiem znalez¢ dos¢ skutecznych srodkow
blokujacych z osobna kazda drogg, ktorg taki praktyk moze podazyé, by zyska¢ nasza sympatie i
nasze ,,tak". Zbyt
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wiele jest bowiem drog pozyskiwania sympatii i zbyt wiele z nich omija nasza
swiadomos¢, co zwigksza prawdopodobienstwo, ze staniemy si¢ bezradnymi, cho¢ patajacymi
sympatig do §wiata ofiarami.

Rozwazmy wobec tego jeden tylko, ale uniwersalny sposob obrony. Jego istotg jest
koncentracja na rozktadzie zdarzen w czasie. Zamiast czujnie wypatrywac wszystkich zabiegow
majacych na celu wywotanie naszej do kogo$ sympatii, skupmy si¢ jedynie na ich skutku. To
znaczy na odczuwanej przez nas samych sympatii do jakiego$ praktyka wptywu spotecznego.
Jezeli stwierdza-my, ze niezwykle szybko polubilismy jakas$ zupetnie nam dotad nieznang osobg
(a osoba ta chce nam co$ sprzeda¢ lub do czego$ nas namoéwic), to wtasnie powinno by¢
ostrzezeniem przed grozagcym nam niebezpieczenstwem.

Koncentrujagc swa uwage raczej na skutkach niz na przyczynach, unikamy zmudnej
konieczno$ci wykrywania i przeciwdziatania wszystkim $rodkom wzbudzania sympatii, jakie w
danej sytuacji mogg si¢ pojawic. Zamiast tego pozostanmy wrazliwina jeden tylko sygnat - taki
mianowicie, ze zaczynamy kogo$ nieznajomego lubi¢ szybciej i bardziej, niz bySmy tego
normalnie oczekiwali. Uswiadomienie sobie takiego nieoczekiwanego przypltywu uczu¢ bedzie
dla nas sygnatem, ze oto poddani zostalismy jakiej§ manipulacji i dopiero teraz obudzié¢
winni$my swoja czujno$¢. Zauwaz, Ze proponowana przeze mnie strategia obrony pozostaje
troche w stylu sztuki jujitsu, tak ulubionym przez samych praktykoéw wptywu spotecznego.
Zamiast traci¢ energie na obrong przed czynnikami wywolujagcymi wzrost sympatii, spokojnie
pozwalamy im dziata¢. Doprowadzamy wrecz do tego, ze dziataja one na nasza korzys$¢, im
bowiem silniej beda dziata¢, tym silniejszy bedzie nasz nieoczekiwany przyptyw sympatii. Im
za$ bedzie on silniejszy, tym latwiej bedzie go nam wykry¢ i1 zebra¢ obronne ,,sity i §rodki".

Wyobrazmy sobie na przyktad, ze pertraktujemy na temat ceny nowego samochodu z
Danielem Duzomitym, ktory ma nadzieje¢ zosta¢ nastepca Joe Girarda na tronie Najlepszego
Sprzedawcy Samochodow. Po luznej rozmowie i krotkich negocjacjach, Daniel chce wstepnie
zamkng¢ sprawe, naktaniajac nas do decyzji kupna. Jednak przed podjeciem jakiejkolwiek
decyzji tego typu, powinni§my zadac sobie kluczowe pytanie: ,,Czy w ciagu tych 25 minut, od
kiedy poznatem tego faceta, bardziej go polubitem, nizbym tego oczekiwal?". Jezeli odpowiedz
jest twierdzaca, to mozemy si¢ przez chwilg zastanowi¢, co pan Duzomity robit w ciggu owych
minut. Wykryjemy bez trudu, ze nas nakarmit (kawa i orzeszki), pochwalil nasz wybor
kombinacji kolorow, rozSmieszyt nas i wspotpracowat z nami, by uzyskaé jak najkorzystniejszy
dla nas kontrakt od swego kierownika.

Wykrycie tych wszystkich zabiegéw moze by¢ pouczajace, cho¢ samo w sobie jeszcze
nie zapewnia obrony. Co robi¢, gdy juz wykryjemy, ze lubimy pana Duzomitego bardziej, niz
bysSmy tego si¢ spodziewali? Jedna mozliwos$¢, to stara¢ si¢ odwrocic ten proces, czyli wzbudzad
w sobie antypati¢ do tego uprzejme-go sprzedawcy. Ale to byloby niesprawiedliwe - w koncu
pan Duzomity moze by¢ z natury mitym cztowiekiem i moze to dotyczy¢ rownie dobrze wielu
innych
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praktykoéw wplywu spotecznego. A w dodatku bytoby to dziatanie szkodliwe dla nas samych -
nie ma sensu zaprzesta¢ z kim$ interesow tylko dlatego, ze jest mity, szczegdlnie gdy nam oferuje
mozliwos¢ 1 tak najlepsza z dostepnych.

Osobiscie zalecatbym inny rodzaj postepowania. Gdy juz wykryjesz, ze istotnie bardziej
pana Duzomitego polubites$, niz bys$ tego normalnie oczekiwat, doradzam btyskawiczne
wykonanie pewnego manewru umystowego. Manewru polegajacego na rozdzieleniu pana
Daniela Duzomitego od toyoty czy fiata, ktore usituje ci sprzedac¢. Wazne, aby pamigta¢ o pewne;j
oczywistosci. O tym, ze w wypadku dokonania zakupu jezdzi¢ bedziemy przeciez fiatem, a nie
panem Danielem.

To, czy 6w pan jest sympatyczny (albo przystojny, albo twierdzi, ze tez lubi jezdzi¢ na ryby), nie
ma przeciez zadnego znaczenia dla dokonania madrej decyzji o zakupie.

Tak wiec wlasciwa reakcja jest koncentracja §wiadomej uwagi na merytorycznych
zaletach proponowanego nam samochodu 1 oddzielenie ich od cnot osoby, ktora propozycje
sktada. Fakt, Ze s to dwie zupetnie rézne sprawy, jest catkiem oczywisty. Jednak, zatopieni w
kontakcie z kims$, kto sktada nam propozycje, nieraz mamy klopoty z oddzieleniem uczué¢
wzbudzanych w nas przez samg propozycje od uczu¢, jakie budzi jej autor czy autorka. Dopoki te
ostatnie uczucia sg stabiutkie, nie zawioda nas daleko. Jednak kiedy kogo$ takiego wyraznie
lubimy, wzrasta prawdopodobienstwo popetnienia powaznego btedu.

Wiasnie to jest powodem, dla ktorego warto zachowac ostroznos¢, gdy wykryjemy
nieoczekiwany przyptyw sympatii do proponujgcej nam co$ osoby. Rozpoznanie tego przyptywu
jest sygnatem, aby$my postarali si¢ oddzieli¢ sympatie do tej osoby od sympatii, jaka budzi jej
propozycja. Nasza decyzja powinna opierac si¢ oczywiscie jedynie na tym ostatnim uczuciu.
Gdybysmy wszyscy si¢ stosowali do tych sugestii, na pewno bardziej byliby§my zadowoleni z
rezultatow naszych rokowan z praktykami wptywu spotecznego. Cho¢ podejrzewam, ze uczucia
pana Daniela Duzomitego bylyby zgota odmienne.

PODSUMOWANIE

e Ludzie wola méwic ,tak" tym osobom, ktére lubig i znaja. Liczni praktycy wplywu
spolecznego zdaja sobie sprawe z tej zasady i dlatego doktadajg staran, bySmy ich
polubili.

e Jedng zrzeczy decydujacych o sympatii do jakiejs osoby jest jej fizyczna atrakcyjnos¢.
Cho¢ od dawna podejrzewano, iz osoby atrakcyjne maja pewng przewage w kontaktach
spolecznych, wspdiczesne badania sugeruja, ze przewaga ta jest znacznie wigksza, niz
dotad myslano. Fizyczne pickno cztowieka zdaje si¢ roztacza¢ aureole na jego cechy
psychiczne, takie jak talent, inteligencja czy uprzejmos¢. W konsekwencji, osoby
atrakcyjne sil niej potrafig wptyna¢ na nasze postgpowanie i opinie.

e Drugim czynnikiem wptywajacym na sympati¢ i uleglos¢ jest podobienstwo.

Bardziej lubimy ludzi podobnych do nas samych i chetniej im ulegamy, czesto
bezrefleksyjnie. Sympati¢ do innego czlowieka nasilajg tez jego kom-
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plementy pod naszym adresem. Jezeli stosowane sg zbyt nachalnie, mogg czasami
przynie$¢ skutki odwrotne do zamierzonych, jednak, ogdlnie rzecz biorgc, pochwaly
podnosza odczuwang do ich autora sympati¢ - a w konsekwencji i uleglo$¢ wobec jego
propozycji.

Sympati¢ nasila tez duza czgstos¢ kontaktow z jakim$ cztowiekiem lub przed miotem.
Dotyczy to gtownie wypadkow, gdy kontakty majag przyjemny charakter. Szczegolnie
skuteczny rodzaj kontaktéw przyjemnych to wzajemna i udana wspodtpraca. Pigtym
czynnikiem nasilajgcym sympati¢ do cztowieka czy przedmiotu jestich skojarzenie z
czyms, co juz lubimy. Stad tez politycy, producenci i specjalisci od reklamy probuja
skojarzy¢ siebie lub swoje produkty z czyms$, conam si¢ podoba. Zasade skojarzenia
wykorzystuje tez wiele osob (np. kibicow sportowych), usitujac wyeksponowac swoj
zwiazek z cudzym sukcesem, ukry¢ zas - zwigzek z cudzg porazka.

Skuteczng strategia przeciwdziatania niepozadanemu uleganiu komus, do kogo czujemy
sympatie, jest nauczenie si¢ wykrywania naszego wilasnego a nagltego przyptywu sympatii
do takiej osoby. Kiedy juz taki przyptyw wykryjemy, powinnismy na chwile zawiesi¢
kontakt z dang osoba i1 rozdzieli¢ w naszym umysle uczucia zywione wobec tej osoby od
uczu¢, jakie wzbu dza w nas jej propozycja. Po czym powinnismy si¢ stara¢ o podjecie
decyzji wytacznie na podstawie tych drugich uczué.

PYTANIA
Powtorka
1. Co to jest zjawisko aureoli? Jak mozna za jego pomocg wyjasni¢ zwigzek miedzy
atrakcyjnoscia fizyczng cztowieka a sympatia, jaka wzbudza on w innych?
2. Mamy sktonno$¢ do lubienia ludzi twierdzacych, ze oni nas lubig (a wigc prawig nam
komplementy). Mamy tez sktonno$¢ do lubienia tych, ktdrzy twierdza, Ze sg tacy, jak my
(a wiec sg do nas podobni). Przedstaw dowody na to, ze bardziej ulegamy ludziom
podobnym do nas samych i ze dzieje si¢ to w sposOb automatyczny.
3. Na pewnym obozie letnim dla chtopcéw przeprowadzono seri¢ badan nad wytwarzaniem
1 usuwaniem wrogosci mi¢dzygrupowej. Ktore sposoby usuwania wrogosci okazaly sie
skuteczne, a ktore nieskuteczne?
4. Na czym polega sktonno$¢ do ptawienia si¢ w cudzej chwale? W jakich warunkach i u

kogo najbardziej mozna si¢ spodziewac wystapienia tej sktonno$ci?

Pytania na myslenie

1. Pisarka Jane Austen napisata w liscie do swojej siostry: ,,Nie chce, zeby ludzie byli

bardzo mili, bo to zaoszczedza mi klopotu lubienia ich". Jaki ktopot zwigzany z lubieniem
ludzi moglta ona mie¢ na mysli?
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2. Will Rogers chwalit sig, Zze nigdy w Zyciu nie spotkat jeszcze czlowieka, ktdrego by nie
lubit. Jego poglad na zalety lubienia ludzi byt wigc niewatpliwie odmienny od pogladu
Austen. Jakie sg konsekwencje kazdego z tych pogladow i ktéremu z nich blizszy jest
twdj wlasny styl kontaktow z innymi?

3. Jakie dostrzegasz podobienstwa migdzy wynikami badan nad chtopcami z obozu letniego,
badaniami nad skutkami desegregacji rasowej w szkotach oraz nad klasami szkolnymi
typu ,,uktadanka"?

4, Zaldézmy, ze masz ochote, aby siedzaca obok osoba bardziej cig¢ polubita.

W jaki sposdb mozesz osiggnac ten cel, wykorzystujgc prawidtowosci omoéwione w tym
rozdziale?



6.

Autorytet

Podqgzaj za tym, ktory wie.
Wirgiliusz

Wyobraz sobie, ze, przegladajac lokalng gazete, natrafiasz na ogloszenie zapraszajace
ochotnikow do odptatnego udziatu w ,,badaniach nad pamigcig", jakie prowadzone sg w
instytucie psychologii pobliskiego uniwersytetu.

Zatozmy dalej, ze pomyst udziatu w takich badaniach wydaje ci si¢ intrygujacy, dzwonisz wiec
do profesora nimi kierujacego 1 umawiasz si¢ na jednogodzinng sesj¢jako osoba badana. Po
przybyciu do laboratorium spotykasz dwoch ludzi.

Jeden z nich to badacz, o czym $wiadczy jego biatly fartuch 1 przypigta na piersi plakietka z
nazwiskiem. Druga osoba to najwyrazniej taki sam ochotnik do udziatu w badaniach, jak ty. Po
wymianie powitan i wstgpnych uprzejmosci, badacz przystepuje do objasniania, na czym badanie
bedzie polegato. Okazuje sig, ze szczegblowym jego celem jest stwierdzenie, w jaki sposob
stosowanie kar wpltywa na zapamigtywanie wyuczanego materiatu. A wigc jeden z uczestnikow
badania, ,,uczen", begdzie uczy¢ si¢ na pamig¢¢ par stow, podczas gdy drugi uczestnik,
,hauczyciel", sprawdzal bedzie postepy ucznia i wymierzat mu kary, jezeli postepy te okaza si¢
niezadowalajace. Kary za$ polega¢ beda na elektrycznych wstrzasach o rosnacej sile.

Naturalnie, informacje te wywotujg w tobie nicjakg nerwowos$¢, ktora wzrosnie jeszcze
bardziej, kiedy w wyniku losowania okaze sig, iz tobie przypada rola ucznia. Nie oczekiwates, ze
udzial w badaniu wymaga¢ bedzie znoszenia bolu, przemyka ci wigc przez glowe mysl, by czym
predzej si¢ wycofaé. Potem jednak myslisz, ze bedzie na to jeszcze czas, najpierw jednak trzeba
zobaczy¢, jak silne beda te wstrzasy.

Gdy juz nauczyte$ sie par stow z listy dostarczonej ci przez badacza, ten przytwierdza
elektrody do twojej reki, czemu przyglada si¢ twoj ,,nauczyciel".

Cokolwiek zdenerwowany zapytujesz, jak bolesne beda te elektryczne szoki.

Dowiadujesz si¢, ze szoki moga by¢ nawet bardzo bolesne, cho¢, jak niezbyt zachgcajaco
powiada badacz, ,,nie spowodujg trwatego uszkodzenia tkanek". Nastepnie badacz i ,,nauczyciel"
wychodza do sasiedniego pokoju, z ktdrego ,,nauczyciel" zaczyna - za posrednictwem interkomu
- sprawdza¢ stopien, w jakim wyuczytes si¢ kolejnych par stow.
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Szybko orientujesz si¢, na czym polega cata sprawa: ,,nauczyciel" podaje jedno stowo z
listy, a twoim zadaniem jest odpowiedzie¢ drugim stowem, ktore tworzyto z nim pare. Za
kazdym razem, kiedy odpowieszbtednym stowem, nauczyciel oglasza, ile woltoéw bedzie miat
szok elektryczny 1 przyciska dzwigni¢, w wyniku czego nastepuje wstrzas. Najbardziej
niepokojacy jestprzy tym fakt, Zze przy kazdym kolejnym twoim bl¢dzie wielko$¢ szoku ro$nie o
15 woltow.

Na poczatku wszystko toczy si¢ gtadko. Wstrzasy elektryczne sg nieprzyjemne, ale do
wytrzymania. Jednak w miar¢ narastania liczby btedow kolejne szoki staja si¢ coraz bolesniejsze,
uniemozliwiajac ci koncentracj¢ uwagi i prowadzac do popetniania kolejnych btedow, a to
skutkuje jeszcze silniejszymi szokami. Na poziomie 75, 90 1 105 woltow szoki wydobywaja z
ciebie styszalne odgtosy bolu. Przy 120 woltach méwisz do interkomu, Ze szoki naprawde
zaczynaja bole¢. Otrzymujesz jeszcze jeden i postanawiasz, ze wigcej juz nie wytrzymasz. Kiedy
,nauczyciel" serwuje ci 150 woltow, krzyczysz: ,,Mam juz dosy¢, styszy pan? Dosy¢! Wypuscie
mnie stad!".

Jednak zamiast zapewnienia, Ze juz ci¢ wypuszczaja, ,,nauczyciel" zadaje ci jedynie
nastgpne pytanie. Zaskoczony mamroczesz co$ pod nosem, a ze -oczywiscie — nie jestto
wtasciwa odpowiedz, otrzymujesz jeszcze jeden wstrzgs, tym razem 165 woltéw. Krzyczysz raz
jeszcze, zeby cie wypuscili, ale ,,nauczyciel" znowu zadaje kolejne pytanie i kolejny szok, kiedy
twoja odpowiedz okazuje si¢ niewtasciwa. Nie mozesz juz powstrzyma¢ paniki. Wstrzasy staja
si¢ tak silne, ze jeczysz 1 dostajesz drgawek, kopiesz w $ciane 1 btagasz ,,nauczyciela", zeby cie¢
wypuscit. Nic jednak si¢ nie zmienia, nadchodza kolejne pytania i kolejne, coraz okropniejsze
wstrzasy elektryczne - 195, 210, 225, 240, 255, 270, 285 1 300 woltow. Juz wiesz, ze nie bedziesz
w stanie odpowiedzie¢ na jakiekolwiek pytanie, wigc krzyczysz z rozpacza do mikrofonu, ze
przestajesz odpowiadac.

I znéw nic si¢ nie zmienia. ,,Nauczyciel" traktuje twoje protesty jako brak poprawnej odpowiedzi
1 posyla cinastepny szok. Koszmar trwa dalej, dopdki nie stajesz si¢ na wpot sparalizowany, nie
jestes w stanie juz dalej krzycze¢ 1 walczy¢. Wszystko, co czujesz, to tylko kolejne uderzenia
pradem. Gdzie$ tam jeszcze btgka si¢ w tobie nadzieja, ze twoja bierno$¢ przekona
,hauczyciela", by przestat. Nie moze by¢ juz zadnego powodu do kontynuowania eksperymentu,
cho¢ ,,nauczyciel" nadal bezlito$nie oglasza coraz wieksze wstrzasy (juz ponad 400V) i pocigga
za dzwigni¢. Kim trzeba by¢, zeby tak si¢ zachowywacé, zastanawiasz si¢. Dlaczego mi nie
pomoze? Dlaczego on nie przestaje?

Sila nacisku autorytetu

Dla wiekszoS$ci z nas taki scenariusz wyglada niczym koszmarny sen. Jeszcze bardziej koszmarne
jest to, ze w pewnym sensie wszystko to zdarzyto si¢ naprawdg, w eksperymencie, a nawet catej
serii eksperymentow amerykanskiego profesora psychologii, Stanleya Milgrama (1974).
Wszyscy uczestnicy tych ba-dan petnili rolg ,,nauczyciela", posytajac wstrzasy elektryczne
,uczniowi", ktory prosit, by przestaé, krzyczal, wierzgal. Tylko w jednym wzgledzie to, co si¢
dziato, byto nieprawdziwe: w rzeczywistosci nikt nie otrzymywat zadnych wstrza-
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sow elektrycznych. Blagajaca o lito$¢ ofiara w rzeczywistosci nie byta po prostu drugim
badanym, lecz wynajetym aktorem tylko udajgcym bol.

Rzeczywisty cel badan Milgrama nie mial wigc nic wspolnego z wpltywem kar na uczenie
si¢. Dotyczyt zupelnie innej sprawy - jak wiele bolu niewinnej ofierze sg w stanie zadac
zwyczajni ludzie, kiedy takie jest ich zadanie i rozkaz?

Odpowiedz na to pytanie okazata si¢ nad wyraz niepokojagca. W warunkach, w ktorych
wszystko przebiegato doktadnie wedtug opisanego juz koszmarnego scenariusza, typowy
,hauczyciel" zadawal Bogu ducha winnemu ,,uczniowi" tyle bolu, ile tylko mozna bylo. Zamiast
ulec prosbom ofiary, niemal dwie trzecie badanych postusznie zadawato jej 30 kolejnych, coraz
silniejszych szokow, dopoki eksperymentator nie zakonczyt badania. Jeszcze bardziej
przerazajacy jest fakt, ze niemalze nikt sposrod 40 uczestnikow badania nie wycofat si¢ z roli
»hauczyciela" - i catego eksperymentu - w momencie, kiedy ofiara zazgdata, zeby juz przestac.
Niemalze nikt nie wycofal si¢ tez wtedy, kiedy ofiara zaczgta o to blaga¢, ani nawet wtedy, kiedy
jej reakcja na kazdy szok zamienita si¢ ,,w jek wyraznie peten bolu", jak to okreslit Milgram.

Wryniki te zaskoczyly wszystkie osoby zwigzane z eksperymentem, nie wytgczajac
samego Milgrama. W istocie, poprosit on przed rozpoczeciem badan grupe profesorow i
studentow z Uniwersytetu w Yale (gdzie eksperyment przeprowadzono) o zapoznanie si¢ ze
scenariuszem badania i oszacowanie, ile ludzi dojdzie do zadawania wstrzasu o sile maksymalnej
(450V). Liczbe te oceniano niezmiennie na 1-2 procent. Odrebna grupa 39 psychiatréw ocenita,
ze podobne zachowanie pojawisi¢ u jednego czlowieka na tysigc. Nikt wiec nie potrafit
przewidzie¢ faktycznego zachowania ludzi w tych warunkach.

Jak wyjasni¢ te przerazajace wyniki? Moze wziety si¢ stad, ze wszyscy badani byli
mezczyznami (a ci, jak wiadomo, sg bardziej agresywni od kobiet), Ze nie mieli swiadomos$ci
szkod wywotywanych przez tak silne wstrzasy elektryczne, albo ze wszyscy badani byli czym$
na ksztatt moralnych kretynow, z uciecha wyrzadzajacych szkodg innym?

Istnieje wiele dowodow podwazajacych kazde z tych wyjasnien. Pozniejsze powtorki
eksperymentu wykazatly, ze pte¢ nie odgrywa zadnej roli - ,,nauczycielki" okazaty sig¢ tylez
postuszne, co ,,nauczyciele". RoOwnie nieprawdopodobne jest wyjasnienie odwotujace si¢ do
nie§wiadomosci wyrzadzanej szkody. Wykazano to, wprowadzajac do scenariusza eksperymentu
niewielka poprawke - ,,uczen" stwierdzat wyraznie, Ze choruje na serce i ze wstrzasy elektryczne
moga mu zaszkodzié. ,,Juz chce skonczy¢. Prosze mnie wypusci¢. Juz mowilem, ze mam klopoty
z sercemi czuj¢, ze wlasnie znowu si¢ odzywaja. Odmawiam dalszego udziatu w badaniu.
Wypusécie mnie". Niczego to nie zmienito: 65% badanych postusznie kontynuowalo zadawanie
wstrzasow do samego konca.

Nie wytrzymuje rowniez krytyki zalozenie, ze uczestnicy eksperymentu to w istocie
banda zakamuflowanych sadystow. Ludzie, ktorzy odpowiedzieli na ogltoszenie Milgrama
(zapraszajace do badan nad pamig¢cia), byli zupelnie przecigtni pod wzgledem wieku, zawodu 1
wyksztalcenia. Pdzniejsze badania psychologiczne wykazaty bez dwoéch zdan, ze réwnie
przecigtne byly ich cechy charakteru 1 osobowosci. Byli to ludzie tacy, jak ty czy ja. Jak powiadat
sam
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Rycina 6.1 Badanie Milgrama
Odziany w bialy kitel asystent badacza oraz wlasciwy badany przywiqgzujq ,, ucznia"
(ofiare) do krzesta i zaktadajq mu elektrody.

[zmarty niedawno - przyp, ttum.] Milgram, oni byli toba czy mng. Jezeli ma racjg, jezeli ty i ja
zachowaliby$my si¢ w jego badaniu rownie przerazajaco, to pytanie o wyjasnienie nabiera
nieprzyjemnie osobistego charakteru - ,,Co nas sktania do robienia takich rzeczy?".

Milgram sadzit, ze znalazt odpowiedz. Ma ona zwigzek z naszym gleboko
zakorzenionym poczuciem obowiazku ulegania autorytetom. Zdaniem Milgrama, rzeczywistym
winowajcg byta w jego eksperymentach cechujgca nas nie-zdolno$¢ do przeciwstawienia si¢
zadaniom autorytetu - odzianego w biaty kitel badacza, ktory nakazywal, a nierzadko i strofowat
badanych, by postepowali wedtug jego wymagan, pomimo wszelkich szkod fizycznych i
uczuciowych, jakie przy tym wyrzadzali.

Wiele danych potwierdza t¢ tez¢ Milgrama. Po pierwsze oczywiste jest, ze bez nalegan
badacza badani bardzo szybko przestaliby zadawac ofierze wstrzasy elektryczne. Nienawidzili
tego, co robili i cierpieli z powodu cierpienia ofiary.

Prosili badacza, by pozwolit im przesta¢. Gdy odmawial, kontynuowali, ale trzesac si¢ ze
zdenerwowania, pocac si¢ i jakajac, ponawiajac prosbe o zwolnienie ofiary z cierpien. Obgryzali
paznokcie albo wbijali je sobie w dtonie. Przygryzali wargi do krwi. Niekiedy wybuchali
nerwowym $miechem. Ale... kontynuowali spetnianie nieludzkich polecen. Pewien neutralny
obserwator poczatkowego eksperymentu Milgrama tak opisat przejscia jednego z badanych:

Miatem okazj¢ obserwowania jednego z badanych - dojrzatego i zréwnowazonego
biznesmena, wchodzacego z uSmiechem i pewnos$cig siebie do laboratorium.
Po 20 minutach ten sam cztowiek byt trzesacym si¢ 1 wiercacym, jakajacym si¢ nerwowo
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wrakiem na granicy zatamania psychicznego. Bez przerwy wytamywat sobie palce i
pociagal si¢ za ucho. W pewnym momencie przylozyt obie pigsci do czota ze stowami:
,»Boze, niech to si¢ juz skonczy". A jednak reagowat na kazde stowo badacza i postusznie
ulegat jego poleceniom az do samego konca (Milgram, 1963).

Tego, ze idzie tu w istocie o postuszenstwo wobec autorytetu, dowodzg tez inne zebrane przez
Milgrama wyniki. Przy jednej z pdzniejszych powtorek badania role rozpisane byty w ten sposob,
ze w pewnym momencie badacz nakazywal zaprzestanie wstrzasow, cho¢ ,,uczen" dzielnie
deklarowat, ze moze wytrzymaé¢ nawet znacznie silniejsze. Rezultat nie mogt by¢ bardziej
przekonywajacy - 100% badanych calkowicie zaprzestato aplikowania wstrzaséw, gdy domagat
si¢ ich jedynie ,,wspotbadany". Identyczna sytuacja powstata w jeszcze innej wersji
eksperymentu, w ktorej badacz i ,,uczen" zamieniali si¢ rolami, to uczen nalegat, by szoki
kontynuowa¢ - pomimo protestow badacza. Ani jeden badany nie tknat w tej sytuacji dzwigni
posytajacej wstrzasy.

Krancowy charakter ulegto$ci wobec autorytetu wykazata jeszcze jedna wersja
eksperymentu, w ktorej udziat brato dwoch badaczy wydajacych sprzeczne polecenia. W
momencie gdy ,,uczen" prosit, by go wypusci¢, jeden badacz nakazywal kontynuowac, drugi -
zaprzesta¢ wstrzasow. Tutaj pojawit si¢ jedyny $mieszny, cho¢ niezbyt wesoty wynik w tej
ogolnie niewesotej serii badan. Nieszczesny ,,nauczyciel" gonit w panice oczami od jednego
badacza do drugiego, mamroczac: ,,Czekajcie, czekajcie, ktorego z pandw mam shuchac¢? Jeden
mowi dalej, drugi mowi stop. Wiec co mam w koncu robi¢?". Po bezskutecznych probach
wykrycia, kto tu jest wickszym szefem i prawdziwym autorytetem, kazdy z badanych robit
wreszcie to, czego oczekiwalismy od wszystkich poprzednich - wycofywat si¢ z dalszego
aplikowania wstrzagsow. Oczywiscie, zachowanie takie bytoby zupetnie niemozliwe, gdyby
uczestnikami eksperymentu byli psychopaci, sadysci czy agresywni neurotycy .

Jak pisat sam Milgram (1974):,,Glownym wynikiem tej serii badan jest stwierdzenie
krancowej sktonno$ci dorostych ludzi do uczynienia niemalze wszystkiego, by tylko spetni¢
polecenie autorytetu". Wynik ten jest pouczajacy dla tych, ktérych troska napawa zdolnos¢
innego autorytetu - administracji panstwowej - do wymuszania zastraszajaco wielkiego
postuszenistwa na zwyczajnych obywatelach 2. Co wiecej, wyniki te $wiadcza o ogromnej sile, z
jaka

1. Opia podstawowej wersji eksperymentu, jak i wielu jego wariantow, znalez¢ mozna w
poczytnej ksigzce Milgrama Obedience to Authority (Postuszenstwo wobec autorytetu) z
1974 roku. Przeglgdu pozniejszych badan nad postuszenstwem dokonali Blass (1991,
1999) oraz Miller, Collins i Brief(1995).

2. Poczqtkowym celem badan Milgrama byto zrozumienie, w jaki sposob mogto dojs¢ do
tego, Ze obywatele Niemiec uczestniczyliw zagtadzie milionow niewinnych ludzi w
obozach koncentracyjnych w czasach rezimu faszystowskiego. Milgram zamierzaf wiec
sprawdzi¢ w Ameryce, jak dziata wymyslona przez niego metoda badawcza, by potem
przeniesc si¢ z wlasciwymi badaniami na teren Niemiec, gdzie, jak sqdzit, znajdzie si¢
dos¢ postusznych ludzi, by znalez¢ jakis material badawczy. Jednakze juz pierwsze probne
badanie wykonane w New Haven, w stanie Connecticut, pokazato, ze moze zosta¢ w

domu, oszczedzajgc czas
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autorytety oddziatuja na nasze postgpowanie. Trudno po zapoznaniu si¢ z psychicznymi
katuszami ulegajacych autorytetowi badanych Milgrama w t¢ site watpic.

A jezeli kto$ jeszcze nie wierzy, to polecam mu histori¢ S. Briana Willsona.

Pierwszego wrzesnia 1987 roku Willson i dwaj inni m¢zczyzni potozyli si¢ na torach kolejowych
pod jedna z baz wojskowych w Kalifornii, by zaprotestowa¢ w ten sposdb przeciwko kolejnej
wysylce broni do Nikaragui. Poniewaz zawiadomili o swej akcji zar6wno dowodztwo wojskowe,
jak i wtadze kolejowe, byli pewni, ze w ten sposob zatrzymaja majacy tamtedy przejezdzaé
pociag z bronig.

Jednakze cywilna zatoga pociagu, ktdra otrzymata rozkaz niezatrzymywania si¢, nie zwolnita
nawet biegu pociagu, cho¢ lezacych na torach mezczyzn doskonale byto wida¢ z odleglosci
kilkuset metréw. Dwaj z nich umkneli w ostatniej chwili spod kot, co nie do konca udato si¢
Brianowi Willsonowi, ktoremu lokomotywa obcig¢ta obie nogi ponizej kolan. Obecne na miejscu
wojskowe stuzby medyczne odmowity zarowno udzielenia bezposredniej pomocy, jak i
odwiezienia Willsona do szpitala. Przez 45 minut §wiadkowie zdarzenia - wsrod nich zona i syn
Willsona - musieli po amatorsku probowac zatrzymaé uptyw krwi, do chwili przybycia
prywatnego ambulansu.

Zadziwiajace, ze Willson, ktory stuzyt niegdys$ przez cztery lata w Wietnamie, nie
obwinia o swoje nieszczgs$cie ani maszynistow, ani wojskowych. Obwinia natomiast system
postuszenstwa, nakazujacy uleglos¢ przetozonym w kazdej sprawie. ,,Oni robig tylko to, co ja
sam robitem w Wietnamie. Spetniaja rozkazy bedace czgscig szalonej polityki. Sa tylko ofiarami,
takimi, ktore mozna zrobi¢ niemal z kazdego". Zaloga pociagu rOwniez byta zdania, ze padta
ofiarg, ale ofiarg... Willsona. Najbardziej chyba zdumiewajacy w calej tej historii jest fakt, ze
maszyni$ci pozwali do sagdu Willsona o odszkodowanie za ,,upokorzenie, cierpienia oraz
psychiczny 1 fizyczny stres". Wszystko to biedni kolejarze przejs¢ musieli z powodu Willsona,
ktory nie pozwolil im wykonywa¢ rozkazow stuzbowych bez obcigcia mu obu nog.

Blaski i cienie Slepego posluszenstwa

Gdy kiedykolwiek natkniemy si¢ na jaki$ silny motyw ludzkiego postepowania, naturalng rzecza
jest spodziewac si¢ sensownych powodow, dla ktorych motyw taki u ludzi wystepuje. Niemalze
bez namystu wskaza¢ mozna ogromna liczbe powodow, dla ktérych motyw postuszenstwa
autorytetom jestw ludzkich spote-

1 pienigdze. ,,Znalazlem tu tyle postuszenstwa, ze nie bylo juz powodu jecha¢ do
Niemiec". O zamitowaniu Amerykanéw do postuszenstwa wobec autorytetow jeszcze
wymowniej $wiadcza wyniki sondazu przeprowadzonego na reprezentatywnej probie
narodowej po procesie sagdowym porucznika Williama Calleya, ktory rozkazat swym
zotlnierzom wymordowac¢ wszystkich mieszkancow (wtacznie z niemowlgtami, dzie¢mi i
starcami) wioski My Lai w Wietnamie (Kelman 1 Hamilton, 1989). Wigkszos$¢ (51%)
Amerykandéw stwierdzita, ze sami wykonaliby taki rozkaz, gdyby zostat im wydany.
Warto jednak doda¢, ze Amerykanie zadng miarg nie maja wytacznosci na potrzebe
postuszenstwa autorytetom. Podstawowe wyniki Milgrama uzyskano takze w Holandii,
Niemczech, Hiszpanii, Wtoszech, Australii i Jordanii (przeglad tych badan - por. Meeus i
Raaijmakers, 1986).
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cznosciach tak silny. Wielopoziomowy 1 szeroko akceptowany system autorytetow daje kazdemu
spoleczenstwu niezmierne zyski. Pozwala na rozwini¢cie skomplikowanych systeméw produkcji
1 rozdzialu dobr, obrony, ekspansji i1 kontroli nad cztonkami spoteczenstwa. Bez hierarchii
autorytetow powstanie takich systeméw byloby niemozliwe, a bez nich kazda spotecznos¢
popadtaby w zupelng anarchie, w ktorej zycie bytoby ,,samotne, ubogie, okropne, brutalne i
krotkie", jak zapewnial w swoim czasie filozof Tomasz Hobbes. Stad tez niemalze od dnia
narodzin wszyscy jestesmy pilnie trenowani w postuszenstwie wobec autorytetow i umacniani w
wierze, ze przeciwstawianie si¢ im jest rzecza zta. Tym przestaniem wypetnione sg pouczenia
naszych rodzicéw, szkolne wierszyki i piosenki, a w dorostym juz zyciu - kodeksy prawne,
regulaminy wojskowe czy systemy polityczne. W kazdym z nich nieodmiennie znajdujemy
przykazanie postuszenstwa wlasciwemu autorytetowi.

Nie bez znaczenia s3 i przykazania religijne. Na przyktad pierwsza ksigga Starego
Testamentu opisuyje, jak niepostuszenstwo Adama i Ewy wobec najwyzszego autorytetu
doprowadzito do utraty raju przez nich i przez reszte¢ rodzaju ludzkiego. Jezeli za$ ta metafora
bytaby zbyt subtelna, to niewiele dalej §wicta ksigga opisuje, jak to Abraham gotéw byt przebic
nozem serce swego mtodego syna na zadanie Boga (pozbawione zreszta jakiegokolwiek
uzasadnienia). Opowies¢ ta uczy, ze jedyng podstawa oceny postepowania jest postuszenstwo
wobec najwyzszego autorytetu, a nie takie kryteria, jak wyrazna bezsensowno$¢ czynu, jego
niemoralnos$¢, niesprawiedliwosci krzywda wyrzadzana innemu czlowiekowi. Katusze zadane
Abrahamowi to wiasnie proba czystego postuszenstwa, ktorg przeszedt pomyslnie, podobnie jak
badani Milgrama (by¢ moze w nim wiasnie znajdujacy przyktad do nasladowania).

Historie w rodzaju tych, jakie przydarzyty si¢ Abrahamowi czy badanym Milgrama,
wiele mowig o warto$ci i sile autorytetow w naszej kulturze. Jednak z pewnego punktu widzenia
sg one nieco mylgce, bowiem akty postuszenstwa autorytetom rzadko maja tak dramatyczny 1
przemys$lany charakter. W rzeczywistosci wiele aktow postuszefistwa ma charakter automatyczny
i bezrefleksyjny - klik, wrrr... Wskazoéwki akceptowanego autorytetu czesto dostarczajg nam
wygodnej drogi na skréty przy wyborze sposobu postgpowania.

Z reguty - jak wskazywat Milgram - uleganie dyktatowi autorytetoéw niesie cztowiekowi
szereg jak najbardziej praktycznych pozytkow. W poczatkach zycia autorytety (rodzice,
nauczyciele) wiedzg zwykle znacznie wigcej niz my sami.

Stosowanie si¢ do ich zyczen jest wigec dobroczynne - czg$ciowo dlatego, ze sa madrzejsi,
czesciowo dlatego, ze to pod ich kontrolg pozostaja nagrody i kary.

W dorostym zyciu obowiazujg te same reguty, cho¢ juz kto inny staje na pozycji autorytetu -
pracodawcy, sedziowie, przywddcy polityczni. Poniewaz czesto wypowiadajg si¢ oni z
perspektywy niedostepnej nam wiedzy, uleganie prawomocnym autorytetom jest catkiem
sensowne. Na tyle sensowne, ze ulegamy im takze wtedy, gdy Zadnego sensu w tym nie ma.

Jest to oczywiscie ten sam paradoks, z jakim spotykamy si¢ takze w przypadku innych
narzedzi wptywu spotecznego. Btogostawienstwem §lepej uleglto$-
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To tylko drobna sugestia,
lecz nie zapominajmy, od kogo ona pochodzi.
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Reprinted by permission of Jerry Marcus

Rycina 6.2 Wielki autorytet

ci wobec autorytetu jest zardwno fakt, Ze jest ona na ogét zyskowna, a przy tym zwalnia nas z
konieczno$ci myslenia. Gdy za§ mysle¢ nie musimy, nie myslimy.

Cho¢ z reguty takie podejscie prowadzi do zachowan wtasciwych, czasami sprowadza nas na
manowce, gdyz mys$lenie zastgpujemy reagowaniem mechanicznym.

Rozwazmy nasze postepowanie w kwestiach medycznych - w dziedzinie, w ktérej sita
nacisku autorytetow jest dobrze widoczna. Poniewaz zdrowie jest niezmiernie wazne dla kazdego
z nas, lekarze - majacy wielka wiedzg i wptyw w tej istotnej dziedzinie - ciesza si¢ pozycja
szanowanych ekspertow. A takze wysoka pozycja w hierarchii prestizu i wtadzy w medycznym
swiecie. Wszyscy pracownicy medyczni majg §wiadomo$¢ swojego miejsca w hierarchii i dobrze
wiedza, ze na jej szczycie stoi zawsze lekarz. Nikt nie moze przewazy¢ jego zdania, z wyjatkiem
innego lekarza o wyzszej randze. W rezultacie utrwalong
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zasada postepowania personelu medycznego jest automatyczne postuszenstwo wobec polecen
lekarza.

Jest to zasada logiczna i pozadana - dopdki lekarz nie popeini biedu. Poniewaz jednak
caly podlegty personel medyczny o poleceniach lekarza nie mysli, lecz jedynie je wykonuje,
postepowanie takie moze mie¢ katastrofalne nastgpstwa, zwazywszy stopien komplikacji
wspotczesnej medycyny. W istocie studium wykonane na zlecenie U.S. Health Care Financing
Administration ujawnito, ze w przecigtnym szpitalu az 12% przepisywanych pacjentom lekéw, to
leki zaordynowane blednie.

Bledy takie pojawiac si¢ moga z réznych powodow, jednakze Michael Cohen i Neil
Davis, dwaj profesorowie farmacji z Uniwersytetu Tempie, twierdza w swojej ksiazce
Medication Errors: Causes and Preuention, ze przyczyng najwigkszej liczby problemow jest
bezrefleksyjna uleglo$§¢ wobec zalecen lekarza prowadzacego danego pacjenta. Jego zalecen
bowiem nie kwestionujg ani pacjenci, ani pielggniarki, ani farmaceuci czy inni lekarze. Cohen 1
Davis przytaczaja dos¢ zdumiewajacy przypadek doodbytniczego zaaplikowania pacjentowi
kropli stosowanych do leczenia... uszu. Lekarz przepisatl krople na prawe ucho pacjenta,
zapisujac w skrocie R ear (E od right = prawy, ear = ucho), co pielggniarka odczytata jako Rear
(po angielsku - tytek) i postusznie wpuscita przepisang liczbe kropli do odbytu pacjenta. Mimo ze
leczenie bolu ucha doodbytniczo podawanymi kroplami nie miato najmniejszego sensu ani
pielegniarka, ani pacjent nie zaprotestowali. Wyglada wigc na to, ze kiedy wypowiada sie
autorytet, jego wypowiedz moze mie¢ niewiele sensu.

Reagujemy bowiemna to, kto méwi, a nie co. Reagujemy na jeden tylko aspekt catej sytuacji.

Nie jestesmy zresztg jedynym gatunkiem o sklonnosciach do ulegania autorytetom. W
koloniach stadnie zyjacych matp, wsrod ktorych panuje bardzo sztywna hierarchia dominacji,
nawet bardzo zyskowne innowacje (np. postugiwanie si¢ kijem, by przyciagna¢ inaczej
niedostgpng zywno$¢) rozprzestrzeniaja si¢ bardzo wolno, kiedy pochodza od osobnika
zajmujacego niska pozycje w hierarchii spotecznej. Ta sama innowacja przejmowana jest
natomiast bardzo szybko przez inne osobniki, jezeli wprowadzana jest przez osobnika
dominujacego. Zgrabng tego ilustracjg jest badanie nad zmiang preferencji smakowych u
japonskich matp (por. Ardry, 1970). W jednej grupie matp wprowadzono nowa zywno$¢ o smaku
karmelowym za posrednictwem mtodych osobnikéw, nisko stojacych w hierarchii (nauczono ich
lubi¢ smak karmelu). W rok pdzniej preferencje smaku karmelowego ujawniato zaledwie 51%
matp z catej kolonii, w tym Zaden z osobnikdw stojacych na szczycie hierarchii. W innej grupie
wprowadzono nawyk jedzenia pszenicy za posrednictwem lidera grupy - w cztery godziny
poézniej cata kolonia matp jadta juz pszenice, cho¢ uprzednio obyczaj ten byl jej zupetnie
nieznany. Niemal identyczne zdarzenie mialo miejsce w znanej druzynie koszykowki Chicago
Bulls, gdy jej stynny lider Michael Jordan poczat przed kazdym meczem zjadac po trzy sztuki
pewnych ,,energetyzujacych" batonikow.

Jak stwierdzit Steve Kerr, rezerwowy gracz tej druzyny, ,,przedtem jadatem je tylko ja i
Armstrong [inny gracz niemajacy statusu gwiazdy]. Ale teraz, po Michaelu, wszyscy si¢ nimi
zajadaja" (Shappell, 1995).
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Zawsze wtedy, gdy zdajemy si¢ w swoim postgpowaniu na takie automatyzmy, mozemy
by¢ pewni prob wykorzystania tego faktu przez praktykow wpty-wu spotecznego. Pozostajac
przy przyktadach ze $wiata medycyny, wspomnijmy tylko, jak czgsto w roznych ogloszeniach
aktorzy w biatych, lekarskich kitlach zachwalajg zalety pasty do zebow czy innych produktow.
Moim ulubionym na to przyktadem jest reklamowka, w ktorej aktor Robert Young ostrzega ludzi
przed szkodliwos$cig kofeiny i zaleca picie bezkofeinowej kawy marki Sanka.

Ogloszenie to tak skutecznie podnosito sprzedaz Sanki, ze w roznych wersjach powtarzane byto
przez wiele lat. Skad tak wielka skutecznos¢ aktora ostrzegajacego przed niebezpieczenstwami
kofeiny? Ano stad, ze gral on role lekarza w popularnym i bardzo dtugim serialu telewizyjnym!
Cho¢ racjonalnie rzecz biorac, skojarzenie Younga z rolg lekarza nie powinno mie¢ zadnego
znaczenia dla jego mocy przekonywania w sprawie bezkofeinowej kawy, wynajmujgca go
agencja reklamowa dobrze wiedziala, ze liczy si¢ nie racjonalno$¢, lecz automatyczne
skojarzenie Younga z rolg autorytetu medycznego.

Opakowanie, nie zawartos¢

Tym, co najbardziej zadziwia w sukcesie reklamowki Sanki z Youngiem, jest fakt, ze wcale nie
starano si¢ w niej o wykorzystanie jakiego$ prawdziwego autorytetu. Poprzestano jedynie na jego
pozorach. I to catkowicie wystarczyto - ludzie bezrefleksyjnie zareagowali na sam symbol
autorytetu. Wiele takich symboli moze automatycznie wywotywac ulegtosé, nawet pod
nieobecno$¢ autorytetu rzeczywistego. Stad tez symbole te sa gorliwie wykorzystywane przez
tych profesjonalistéw wptywu, ktorym brak rzeczywistego autorytetu.

Na przyktad zawodowi oszu$ci z upodobaniem przywlaszczajg sobie ubiory, tytuly, a
nawet pojazdy autorytetow. Nic nie sprawiaim wigkszej rozkoszy, niz wylanianie si¢ w
eleganckim stroju z kosztownej limuzyny i namaszczone przedstawianie si¢ jako doktor,
profesor, sedzia czy dyrektor czegostam. Zdajg sobie $wietnie sprawe, ze blask ptynacy z tych
wszystkich symboli znakomicie zwigksza szansg, Ze inni ulegng ich wptywowi. Kazdy z tych
symboli statusu 1 wtadzy ma swojg histori¢ 1 wart jest odrebnego rzutu okiem.

Tytuly

Tytuly sg symbolem rownocze$nie najtrudniejszym i najlatwiejszym do zawtadnigcia. Ich
uzyskanie normalng drogg wymaga lat pracy i osiggnie¢. A jednak moze si¢ nimi postuzy¢ -
niczym etykietka - kto$, kto wcale nie ma do nich prawa. Jak juz widzieliSmy, skutecznie czynig
to aktorzy z reklamowych filmikow i zawodowi oszusci.

Pewien mdj przyjaciel z renomowanego uniwersytetu na wschodzie Stanéw opowiedziat
mi niedawno anegdote §wietnie ilustrujgca, jak dalece nasze dziatania pozostajg pod wigkszym
wpltywem tytulu niz osoby, ktora rosci sobie don pretensje. Przyjaciel moj czesto podrozuje 1 ma
zwyczaj gawedzi¢ z nieznajomymi na lotnisku, w restauracji czy w barze. Twierdzi, ze
doswiadczenie nauczyto
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go, by w trakcie takich przelotnych kontaktow nigdy nie przyznawaé si¢ do tego, ze jest
profesorem. Gdy tylko bowiem wyjdzie to na jaw, dotad spontaniczni 1 interesujacy rozmowcy
nagle zmieniajg si¢ nie do poznania - stajg si¢ pelnymi szacunku i potakiwan nudziarzami.
Wyglaszane przezen opinie nie spotykaja si¢ juz z zywa dyskusja, lecz z akceptacja (wyglaszang
pelnymi, gramatycznie poprawnymi zdaniami). M6j przyjaciel nie moze tego zrozumiec:
,Przeciez nadal jestem tym samym facetem, z ktorym rozmawiato si¢ przez poprzedni kwadrans
czy dwa!" - ijuz nigdy nie przyznaje si¢ do swojego prawdziwego zawodu.

Trzeba przyzna¢, ze to pocieszajaca odmiana po wskazywanych przedtem wypadkach, w
ktorych osoby nieposiadajace tytutu probujg bezprawnie nim zawtadnaé. Jedno i drugie
przeinaczenie wskazuje jednak na to samo - site, z jaka symbol autorytetu wpltywa na ludzi.

Zastanawiam si¢, czy moj przyjaciel - cztowiek dos¢ niepozornego wzrostu - bytby tak
sktonny ukrywa¢ swoj tytut, gdyby wiedziat, ze tytuly nie tylko sklaniajg nieznajomych do
ulegtosci, ale i do przeceniania wzrostu ich posiadacza. W jednym z dowodzacych tego badan
przedstawiano pigciu réznym grupom studentow australijskich wizytujacego ich uczelni¢ goscia
z Uniwersytetu w Cambridge. Jednej grupie przedstawiono go jako studenta, drugiej - jako
asystenta, trzeciej - jako wyktadowce, czwartej - jako docenta i wreszcie pigtej - jako profesora
uniwersytetu. Stwierdzono, ze przy kazdym skoku w gore w hierarchii, §rednia ocena wzroStu
tego samego przeciez mgzczyzny rosta o pot cala.

»Profesor" widziany byt jako ponad 6 cm wyzszy od ,,studenta" (P. R. Wilson, 1968). Inne
badania wykazaty natomiast, ze po wygranych wyborach politycy ,,powigkszaja" swoj wzrost w
oczach opinii publicznej (Higham i Carment, 1992).

Poniewaz zwigzek pomiedzy statusem i spostrzegang wielkoscig ma charakter dos¢
powszechny, poswig¢my mu jeszcze nieco uwagi. Badania nad dzie¢mi wykazuja na przyktad, ze
przeceniajg one wielko$¢ monet - tym bardziej, im wigksza jestich warto$¢ nominalna (Bruner 1
Goodman, 1947). Podobnych znieksztalcen dopuszczajg si¢ zreszta i dorosli. W jednym z badan
studenci ciggneli karty z wydrukowang na nich wartoscig od 3 do 6 dolaréw, co wigzato si¢ z
wygraniem lub przegraniem sumy o tej wtasnie wysokosci (Dukes i Bevan, 1952). Gdy potem
poproszono ich o oceng fizycznego rozmiaru kart, przeceniali oni karty o skrajnych wartosciach
(tj. najwieksze wygrane i1 przegrane), mimo ze faktycznie wszystkie karty byty jednakowe;j
wielkosci. Tym, co czyni rzeczy waznymi, jest wtasnie ich wazno$¢ (a nie np. przyjemny
charakter).

Poniewaz widzimy wielko$¢ 1 status jako wzajemnie powigzane, niektorzy moga ciagnac
zyski z zastepowania statusu samg wielkoscig. W pewnych spoteczno$ciach zwierzecych, gdzie
pozycja w hierarchii spotecznej opiera si¢ na dominacji, wielkos$¢ ciatajest waznym czynnikiem
decydujacym o pozycji zajmowanej przez zwierze w grupie °.

3. Dotyczy to nie tylko zwierzqt. Na przykiad amerykanskie wybory prezydenckie w XX
wieku w 90% przypadkow byty wygrywane przez wyzszego z dwoch glownych
kandydatow. To samo zdaje sie odnosié i do wyboréw ,,sercowych” - badania nad
ogloszeniami matrymonialnymi pokazujq, iz mezczyzni oglaszajqgcy sig¢ jako wysocy majg
wyraznie wiekszq szanse spotkac sie Z Zainteresowaniem kobiet odpowiadajgcych na
ogloszenie. Jednak wzrost kobiet dziala w przeciwnym kierunku - kobiety anonsujgce
siebie jako nizsze i lZejsze cieszq si¢ wzglednie wigkszym zainteresowaniem mezczyzn

(Lynn i Shurgot, 1984; Shepperd i Strathman, 1989).
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Rycina 6.3 Duze oczekiwania

Ten rysunek Scotta Adamsa wcale nie jest taki przesadzony. Badania wykazujg, Ze wysocy
mezZczyzni wigcej zarabiajq od swoich rowiesnikow, a takze wyzej zachodzg w hierarchii
stuzbowej (Chaiken, 1986, Stogdill, 1948). Mysle, ze Adams ma takze racje w sprawie
szlachetnej siwizny, cho¢ nie znam badan na ten temat.

W walkach wewnatrzgatunkowych wygrywa zwykle zwierze wigksze i silniejsze. Wiele
gatunkéw rozwineto jednak specjalne wzorce zachowan, pozwalajace zminimalizowad
negatywne skutki agresji wewnatrzgatunkowej poprzez sprowadzenie jej raczej do pokazow sily i
wielkosci niz rzeczywistej walki. Rywalizujace ze sobg osobniki uciekaja si¢ przy tym z reguty
do réznych sztuczek wizualnie powigkszajacych rozmiary ich ciata. Ssaki wyginaja plecy ijeza
futro, ryby rozszerzaja ptetwy i nadymaja si¢ woda, ptaki stroszg piora i rozktadajg skrzydta.
Bardzo czgsto sama ta demonstracja sily i rozmiaru sktania jednego z rywali do ucieczki i
ustgpienia pola najwidoczniej wickszemu 1 silniejszemu przeciwnikowi.

Futra, ptetwy, piora. Czyz to nie zastanawiajace, jak te najdelikatniejsze czesci ciata
moga by¢ wykorzystywane, by nada¢ zwierzeciu pozory wiekszych rozmiarow? Nasuwa to dwa
whnioski. Pierwszy dotyczy szczegdlnego zwigzku mi¢dzy rozmiarem i statusem. Zwigzek 6w
moze by¢ wykorzystywany przez jednostki potrafigce wygladac¢ na wieksze po to, by by¢
traktowane jako wazniejsze. Wihasnie to jest powodem, dla ktérego zawodowi oszusci z reguty
noszg buty na podwyzszonym obcasie, nawet jezeli sg niemalego wzrostu. Wniosek drugi ma
bardziej ogolny charakter - zewngtrzne oznaki wtadzy i autorytetu mogg zosta¢ sfingowane za
pomocg nawet bardzo ulotnych $rodkow. Po przyktad - dosy¢ zreszta wstrzasajacy - zwroémy si¢
do krolestwa tytutow.

Grupa badaczy - lekarzy i pielegniarek zwigzanych z trzema szpitalami na Srodkowym
zachodzie USA - zaobserwowata z niepokojem coraz to silniejsza, mechaniczng uleglo$¢
pielegniarek wobec polecen lekarzy. Nawet dobrze wy-
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szkolone pielggniarki, o wysokich kwalifikacjach zawodowych, sa z reguty dalekie od uzywania
tych kwalifikacji do zweryfikowania sensownos$ci polecen lekarzy. Po otrzymaniu polecenia
zdaja si¢ o nim nie mysle¢, poprzestajac na samym jego wykonaniu.

Widzielismy juz, jak tendencja ta prowadzi¢ moze do doodbytniczego podawania kropel
na uszy. Badacze, o ktorych mowa (Hofling, Brotzman, Dalrym-ple, Graves i Pierce, 1966),
poszli jednak krok dalej. Po pierwsze pragneli oni sprawdzi¢, czy idzie tu o odosobnione
wypadki, czy tez o szeroko rozpowszechnione zjawisko. Po drugie - czy mechaniczna uleglos¢
pojawi si¢ takze w wypadku powaznego bledu lekarskiego, na przyktad przepisania zbyt duzej
dawki leku przez lekarza, ktory nie jest do tego upowazniony. Po trzecie chcieli sprawdzi¢, czy
do uleglto$ci wystarczy sam tytul doktora - uzyty przez nieznajomego mezczyzng, ktory wilasnie
przedstawil si¢ pielegniarce jako doktor ito jeszcze w dodatku przez telefon. Szto tu wigc o
mozliwie najstabsza oznake autorytetu.

Badanie polegalo na tym, Ze jeden z badaczy dzwonit do jednej z 22 pielegniarek z
oddziatu chirurgicznego, ogdlnego, pediatrycznego lub psychiatrycznego, przedstawiat si¢ jako
lekarz z danego szpitala i wydawat polecenie, aby temu a temu pacjentowi poda¢ 20 miligraméw
Astrogenu. Pielegniarka miata co najmniej cztery powody, by polecenie to potraktowac z duza
ostroznoscia. Po pierwsze zostato ono przekazane telefonicznie, co byto wyraznym naruszeniem
obowiazujacych w szpitalu zasad. Po drugie Astrogen nie byl na liscie lekow dopuszczonych do
standardowego uzytku w tym szpitalu. Po trzecie przepisana dawka zdecydowanie przekraczata
dawke dopuszczalng - na etykiecie leku byta bardzo wyrazna informacja, ze dopuszczalna dawka
dzienna Astrogenu wynosi 10 miligramoéw, a wigc potowe tego, co lekarz przepisat. Po czwarte
wreszcie, zlecenie wydane zostato przez cztowieka, ktorego pielegniarka nigdy nie spotkata, nie
widziata ani nawet nie rozmawiata z nim wcze$niej przez telefon.

Pomimo to 21 pielegniarek na 22 postusznie podeszto do szafy zlekami, wzigto Astrogen 1
skierowato swe kroki do wyznaczonego pacjenta (po drodze spotykajac badacza, ktory je
zatrzymywatl, wyjasniajac natur¢ prowadzonego eksperymentu).

Wynik budzacy dreszcz przerazenia: 95% pielegniarek bez wahania ulegto wyraznie
niewlasciwemu poleceniu. Jest nad czym si¢ zastanawiaé. Szczegdlnie zwazywszy wspomniany
juz fakt, ze w przecigtnym szpitalu 12% dziennych zlecen na podanie lekéw to zlecenia biedne.
Pozostajac w szpitalu dtuzej niz tydzien, mamy wigc graniczacg z pewno$cia mozliwosé, ze 1 my
sami padniemy ofiarg wigkszej lub mniejszej pomytki. Wyniki przedstawionego badania
pokazujg tez, ze btedy takie wcale nie musza ogranicza¢ si¢ do wpuszczania niewinnych kropli w
niewtasciwe miejsce, ale moga mie¢ charakter dramatycznie powazny.

Interpretujac swoje wyniki, Hofling 1 wspotpracownicy dochodza do pouczajacego wniosku:

W rzeczywistych sytuacjach, odpowiadajacychnaszemu eksperymentowi, mamy
teoretycznie dwie fachowe osoby, lekarza i pielegniarke, ktorych potaczona wiedza
zapewnia¢ powinna wlasciwy (a przynajmniej nieszkodliwy) charakter leczniczych
zabiegoéw. Jednak nasze wyniki sugeruja, ze w rzeczywistosci jedna z tych fachowych sit
praktycznie rzecz biorgc w ogole nie dziata (Hofling i in., 1966).
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Wyglada wiec na to, Ze w obliczu polecen lekarza pielegniarki zawieszaja swoja fachowos¢ na
kotku, zdajac si¢ w zamian na funkcjonowanie typu Klik, wrrr...

Zaden z elementéw ich wiedzy medycznej i znacznych umiejetnoéci fachowych nie jest
wykorzystywany przy podejmowaniu decyzji o sposobie postepowania.

Poniewaz ulegto$¢ w stosunku do prawomocnego autorytetu lekarza bywata zawsze skutecznym i
preferowanym sposobem dziatania, wolg si¢ myli¢. Pouczajace przy tym, ze na drodze uleglosci
zaszly tak daleko, ze ulegaja nie tylko prawomocnemu autorytetowi, ale takze samemu tytutowi
doktora, a wigc najtatwiejszemu do sfatszowania symbolowi autorytetu .

Sktonno$cig réwnie niepokojaca, jak mechaniczne uleganie autorytetom, jest
mechaniczny op6r wobec pomystow tych, ktorzy pozycji autorytetu nie zajmuja. Wielce
pouczajace sa tu wyniki dwoch psychologdéw, Douglasa Petersa 1 Stephena Ceciego (1982),
ktorzy przepisali na maszynie 12 opublikowanych w naukowych periodykach artykutow.
Zmienili jedynie znane nazwiska autoréw 1 nazwy renomowanych instytucji, z ktorych sie
wywodzili (oczywiscie na

DONIESIENIA CZYTELNIKOW
Od profesora z uniwersytetu w Teksasie

Wychowatem si¢ we wloskim getcie w Warren w stanie Pensylwania i czasami tam
przyjezdzam z jakiej$ rodzinnej okazji. Jak wszedzie w naszych czasach, przemingty juz mate
wloskie sklepiki, zastgpione wigkszymi super-marketami. Podczas jednej z takich wizyt matka
postata mnie do sklepu po zapas puszkowanych pomidoréw. Okazalo sie, ze prawie wszystkie
pomidory marki Furmano zostaty juz wyprzedane. Kiedy jednak siggnaglem nizej, pod potke,
odkrylem caly rzad nastgpnych puszek, tym razem marki Furman.

Przygladajac si¢ blizej etykietom, wykrylem, ze Furmano to tak naprawd¢ Furman -
przedsigbiorstwo dodato ,,0" do swojej nazwy dla celow dystrybucji niektorych swych
produktow. Zapewne dlatego, ze z wtoska brzmigce nazwisko wyglada na bardziej

autorytatywne przy sprzedazy zywno$ci wtoskiego typu.

Komentarz autora: Czytelnik ten zauwazyt ponadto, ze koncowe ,,0" spetniato w tym sklepie
podwojna role¢ jako  narzedzie wptywu. Nie tylko przydawato specjalistycznego autorytetu
producentowi, ale i swojsko brzmiato dla klientoéw zamieszkujacych ,,wloskie getto".

4. Dodatkowe dane zebrane przez Hoflinga i wspélpracownikéw sugerujg, Ze badane
pielegniarki prawdopodobnie nie zdajg sobie sprawy z tego, jak dalece sam tytut doktora
wplywa na ich sqdy i dziatania. Inng grupe 33 pielegniareki studentek szkoty
pielegniarskiej poproszono o oceng, jak zachowatyby sie w sytuacji zaaranzowanej w
eksperymencie. Tylko dwie sqdzily, ze podatyby pacjentowi przepisany lek.
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nazwiska i nazwy nikomu nieznane), po czym raz jeszcze zaproponowali je do publikacji tym
samym periodykom, ktore od 18 do 32 miesiecy wczesniej artykuty te opublikowaty. Dziewigc
sposrod tych sfabrykowanych artykutow nie zostato wykrytych i wystano je normalng drogg do
anonimowych recenzentow.

Co najbardziej godne uwagi, recenzenci i redaktorzy odrzucili az osiem spos$rod nich, jako
niespetniajace odpowiednich wymogoéw. Mimo zZe niewiele wezesniej wymogi te ,,speinialy” w
tym samym czasopi$mie - pod warunkiem jednak, ze ich autorzy mieli znane nazwiska i
pracowali w prestizowych instytucjach naukowych.

Podobny, cho¢ mniej naukowy eksperyment przeprowadzony zostal przez znanego
pisarza, ktory przepisat stowo w stowo ksigzke Jerzego Kosinskiego Schody i wystat
maszynopis do 28 agencji literackich i wydawnictw w 10 lat po tym, jak ksigzka ta zostata po raz
pierwszy wydana, sprzedajac si¢ w naktadzie p6t miliona egzemplarzy i zdobywajac prestizowa
nagrod¢ National Book Award. Maszynopis podpisany fikcyjnym, nieznanym nazwiskiem zostat
odrzucony przez wszystkie agencje i wydawnictwa, w tym takze i przez Eandom House, wydaw-
nictwo, ktore ja jako pierwsze wydato (C. Ross, 1979).

Ubranie

Ubranie jest drugim symbolem autorytetu mogagcym wyzwoli¢ mechaniczng ulegto$é. Choé
bardziej namacalne niz tytuty, ubranie jest rownie tatwe do podrobienia. W dokumentacji
policyjnej napotka¢ mozna opisy wielu zawodowych oszustow, potrafigcych btyskawicznie
weciela¢ si¢ w rdzne postaci. Niczym kameleon zmieniajg szpitalng biel na ksi¢zg czern,
wojskowa zielen na policyjny uniform - w zalezno$ci od tego, co bardziej jest dla nich korzystne
w danej sytuacji. Dopiero po niewczasie ich ofiary orientujg si¢, ze uniform nie jest jeszcze
gwarancjg autentyczno$ci jakiego$ autorytetu.

Seria badan psychologa spotecznego Leonarda Bickmana (1974) pokazuje, jak trudno
oprze¢ si¢ sugestiom pochodzacym od 0s6b owianych aurg jakiego$ autorytetu. Metoda
Bickmana polegata na nagabywaniu przechodniow, aby spenili jaka$ niecodzienng prosbe, na
przyktad chodzito o podniesienie walajacej signa ziemi torby papierowej czy stanigcie po
przeciwnej stronie przystanku autobusowego. W potowie wypadkow mtody mezczyzna,
zwracajacy si¢ z dang prosba, ubrany byl w uniform straznika, w potowie za$ - w normalne,
cywilne ubranie. Niezaleznie od tresci prosby, znacznie wigcej przechodniéw speltniato ja, gdy
pochodzita od ,,straznika". Podobne wyniki uzyskano rowniez wtedy, gdy prosby pochodzity od
kobiety ubranej w uniform (Bushman, 1988).

Szczegolnie pouczajgca byta wersja eksperymentu, w ktorej proszacy zatrzymywat
przechodniéw 1 wskazywal na mezczyzne stojacego kilkanascie metréw dalej. W cywilu czy w
uniformie, méwit zawsze: ,,Widzi pan tego faceta stojacego przy parkometrze? Zabrakto mu
monet. Prosz¢ da¢ mu dziesigcio-centowke!". Nastepnie proszacy odwracal si¢ i odchodzit,
znikajgc za rogiem, tak, ze kiedy proszony podchodzit do me¢zczyzny przy parkometrze, proszacy
byl juz niewidoczny. Jednak sitajego uniformu dziatata nadal - prawie wszyscy
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poproszeni dali nieznajomemu monetg, cho¢ tylko mniej niz potowa uczynita to na prosbe

,cywila"®.

Co ciekawe, gdy Bickman prosit pozniej studentow o podanie przewidywanych wynikow
tych badan, ich oceny okazaty si¢ calkiem trafne, jesliidzie o czesto$¢ ulegania ,,cywilowi" -
oceniali t¢ ulegto$¢ na 50%, podczas gdy ulegtos¢ rzeczywista wynosita 42%. Natomiast mocnO
nie doceniali uleglo$ci wobec uniformu - szacowali j3 na 63%, podczas gdy w rzeczywisto$ci
wyniosta 92% (Bickman, 1974).

Mniej narzucajacym si¢ niz mundur, cho¢ nadal skutecznym uniformem autorytetu jest
nawet dobrze skrojony, trzyczesciowy garnitur. Takze i taki ,,uniform", tradycyjnie tgczony w
naszej kulturze z wysoka pozycja spolteczna, moze naktoni¢ nieznajomych do ulegto$ci. Na
przyktad w pewnym badaniu przeprowadzonym w Teksasie aranzowano sytuacj¢ jawnego
famania przepisoéw - 31-letni mezczyzna przechodzit ulicg na czerwonych $wiatlach. Okazato sig,
ze trzy 1 p6t raza wigcej przechodniow poszto w jego $Slady, kiedy byt on ubrany w garnitur i
krawat w poroOwnaniu z sytuacja, w ktoérej miat na sobie spodnie i flanelowg koszul¢ (Letkowitz,
Blake i Mouton, 1955).

Warto zauwazy¢, ze oba wspomniane uniformy autorytetu - mundur i trzyczesciowy
garnitur biznesmena - sg tacznie wykorzystywane przez zawodowych oszustow w czesto przez
nich odgrywanej intrydze kontrolera bankowego. Ofiarg moze by¢ ktokolwiek, cho¢ najczgsciej
staje si¢ nig starsza, samotnie mieszkajaca osoba.

Intryge rozpoczyna pojawienie si¢ przed drzwiami ofiary oszusta przedstawiajacego si¢
jako kontroler banku. Wszystko w jego wygladzie przemawia za tym, Ze jestto wtasciwa osoba
na wlasciwym miejscu - powazny bankowiec w garniturze ciemnym (nawet rano i w lipcu),
cigzkawym, cho¢ dobrze skrojonym, raczej klasycznym niz krzykliwie modnym. Jego buty 1$nig
nienagannie, a biata koszula w dyskretne paski kontrastuje z ciemnym, starannie zawigzanym
krawatem. Ten ze wszech miar budzacy zaufanie biznesmen wyjasnia przysztej ofierze
(powiedzmy, samotnej wdowie, $ledzonej przed dwoma dniami, kiedy wracata z banku), ze jest
zawodowym kontrolerem bankowym 1 ze w trakcie rutynowego sprawdzania rachunkow osci
wykryt jakie§ podejrzane nieprawidtowosci przy ksiggowaniu jej konta w banku. Jest prawie
pewien, ze to sprawka pewnego nizszego urzgdnika w banku, ktory, jak si¢ wydaje, dopuszcza
si¢ drobnych fatszerstw przy ksiggowaniu prowadzonych przez siebie wptati wyptat z kont
bankowych. Wyglada na to - thumaczy ofierze - ze jej konto bankowe rowniez padto ofiarg tego
drobnego oszusta. Jednak trudno to stwierdzi¢ z cata pewnoscia, dopoki nie ma jednoznacznych
dowoddéw. Latwo bytoby je uzyska¢, gdyby wtascicielka konta zechciata wycofaé na jeden dzien,
a wlasciwie na kilka godzin, wszystkie swoje oszczgdnos$ci z banku. Dzigki temu mozna

5. Badanie przeprowadzone przez Mauro (1984) pomaga wyjasnic, dlaczego uniform
naktaniat do uleglosci nawet wtedy, gdy jego wilasciciel juz opuscit scene. Policjanci
ubrani w swoje mundury byli oceniani przez badanych jako lepsi, inteligentniejsi,
uczciwsi, bardziej pomocni i bardziej w porzqdku niz ci sami mezczyzni ubrani po
cywilnemu.
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bytoby sprawdzié, czy podejrzewany urzednik faktycznie bedzie probowat sfalszowaé zapis tej
operacji.

Bardzo czgsto ,.kontroler bankowy" wyglada tak nobliwie i tak dalece budzi zaufanie, ze
ofierze nawet do glowy nie przyjdzie, by go podejrzewac i sprawdzi¢ jego historyjke, dzwonigc
do banku. Zamiast tego godzi si¢ ona na wspodlprace, jedzie do swojego banku, wycigga
pieniadze i wraca z nimi do domu, czekajgc na wiadomos$é, czy oszust wpadt w zastawiong nan
putapke. Wiadomo$¢ nadchodzi - przynosi jg umundurowany straznik bankowy, informujac, ze
podejrzenia okazaty si¢ jednak niestuszne i ze transakcje na jej - ofiary - rachunku nie byly
obiektem zadnych machinacji. ,,Kontroler bankowy" reaguje na to z wyrazng ulgg 1 dzickuje
,straznikowi", a poniewaz jest juz po godzinach urzedowania i bank jest zamknigty, proponuje
ofierze zaoszczedzenie jej kltopotu i odestanie pieniedzy do banku za posrednictwem ,,straznika".
Wsréd petnych ulgi usmiechow, podzigkowan i1 usciskow dtoni ,,straznik" opuszcza dom z
pienigdzmi, po dalszych za$ kilkunastu minutach przyjaznych komentarzy i pozegnan, opuszcza
dom 1,,kontroler". Dopiero po kilku dniach ofiara dowiaduje sig, ze ,,straznik" byt rownie
fatszywy, jak ,kontroler", Ze byta to para zawodowych oszustow, ktdrzy - za pomocg dobrze
zestrojonych oznak autorytetow - wytudzili jej pienigdze i znikngli z nimi na zawsze.

Samochody

O wysokim statusie spotecznym $wiadczg nie tylko ubrania, ale i takie symbole, jak bizuteria czy
kosztowne samochody - szczegdlnie wazna oznaka pozycji spotecznej w zafascynowanej
samochodami Ameryce. Jak pokazujg systematyczne obserwacje prowadzone w rejonie zatoki
San Francisco, posiadacze prestizowych samochodow spotykaja si¢ ze szczegdlnymi oznakami
uszanowania ze strony swych ziomkéw. Jezeli jaki$ kierowca zwyczajnego, przeci¢tnego
samochodu marudzi, spdzniajac si¢ z ruszeniem przy zmianie §wiatet, niemal wszyscy stojacy za
nim niecierpliwie naciskaja na klakson, wigkszo§¢ nawet dwa razy, niektorzy nawet stukaja
wlasnym zderzakiem w jego zderzak. Jezeli jednak tak samo marudzi z ruszeniem kierowca
nowego, bardzo luksusowego samochodu, potowa innych kierowcow czeka cierpliwie az ruszy,
nawet nie dotykajac klaksonu (Doob i1 Gross, 1968).

Ci sami badacze pytali pozniej swoich studentow, jak zachowaliby si¢ w takiej sytuacji.
W poréwnaniu z rzeczywistymi wynikami obserwacji, studenci mocno nie doceniali wtasne;j
powsciagliwosci w wypadku kierowcy marudzacego w luksusowym samochodzie, natomiast
studenci plci meskiej sktonni byli wrecz sadzié, ze szybceiej zatrabig na samochod luksusowy niz
na zwyczajny. Owo niedocenianie dobrze pasuje do innych, przytaczanych juz wynikow
wskazujacych na to, ze ludzie nie uswiadamiajg sobie skali swojej wlasnej 1 cudzej ulegtosci
wobec autorytetow iich symboli. Niedoceniana jest czestos¢ ulegania autorytetowi badacza w
eksperymencie Milgrama, tytutowi doktora w eksperymencie z pielggniarkami czy uniformowi
straznika w eksperymentach Bickmana. Sugeruje to, ze ulegamy autorytetom nie tylko silnie, ale
I nieoczekiwanie dla samych siebie.
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OBRONA

Jedna z taktyk obrony przed naciskiem autorytetu to odebranie mu elementu zaskoczenia.
Poniewaz z reguty nie doceniamy sity wptywu, wywieranego na nasze postepowanie przez
autorytety (i ich symbole), z niewystarczajaca ostroznoscia reagujemy na pojawienie si¢
autorytetu w jakiej$ sytuacji. Podstawowg formg obrony przed naciskiem autorytetu jest zatem
podwyzszona $wiadomos$¢ jego sity. W potaczeniu ze swiadomoscia, jak tatwo jest sfalszowaé
wiegkszo$¢ symboli autorytetu, powinno nas to uczyni¢ mniej podatnymi na manipulacje.

Brzmi to catkiem przekonywajaco, tym bardziej, ze to prawda. Zdawanie sobie sprawy z
faktu, jak wptywa na ludzi presja autorytetu, pomaga przeciwstawic si¢ tej presji. A jednak jest tu
pewien szkopul, ten sam zreszta, jaki napotykaliSmy przy omawianiu innych narzedzi wplywu
spolecznego. Nie powinni§my zawsze dazy¢ do przeciwstawiania si¢ autorytetom ani nawet
czesto tego pragnaé. Przeciez zwykle autorytety to osoby, ktore dobrze wiedza, co mowia.
Lekarze, sedziowie, adwokaci, dyrektorzy firm, liderzy polityczni i inni im podobni uzyskali
przeciez swoja wysokg pozycje najczesciej dlatego, ze majg po temu odpowiednig wiedze i
kwalifikacje. Z czego wynika, ze ich rady to z reguly dobre rady. A poniewaz czesto dotycza one
spraw, o ktorych my sami nie mamy w gruncie rzeczy pojecia, bardzo ghupio bytoby ich si¢ nie
postuchaé. Z drugiej jednak strony widzieli$my juz, ze rownie ghupio bytoby stucha¢ si¢ ich w
kazdym wypadku. Sztuka polega wiec na tym, aby odrézni¢ sytuacje, w ktorych nalezy stucha¢
autorytetow od tych, kiedy lepiej si¢ im przeciwstawic.

Autorytatywny autorytet

Naszym zadaniem jest zatem okre$lenie, kto jest w danej sprawie autorytatywnym autorytetem.
Kiedy wigc spotykamy si¢ z proba wywarcia na nas nacisku przez jaki$ autorytet, powinni$my
rozpocza¢ od postawienia sobie pytania: ,,Czy on(a) jest rzeczywiscie ekspertem?". Kieruje to
naszg uwage na dwie kwestie: czy dowody na to, ze dana osoba faktycznie jest autorytetem, sg
wiarygodne i czy osoba ta jest autorytetem w tej wtasnie sprawie, w ktorej probuje wywrze¢ na
nas nacisk.

Kierujac uwage na dowody $wiadczace o tym, zZe kto$ autorytetem jest lub nie jest,
unikng¢ mozemy wpadnig¢cia w niejedng putapke. Rozwazmy w tym $wietle reklame¢ kawy Sanka
w wykonaniu Roberta Younga, aktora, ktory przedtem grat rolg lekarza w popularnym serialu
telewizyjnym. Gdyby ludzie reagowali na Younga jak na aktora, nie za$ jak na Swietnego doktora
Welby (postaé, ktora gral w serialu), to jestem pewien, ze reklama ta nie okazataby si¢ takim
przebojem. W koncu wszyscy wiemy, ze aktor nie ma wiedzy 1 umiejetnosci lekarza.

Jednak ten aktor bardzo czgsto i regularnie byt tytutowany doktorem - podczas serialu. Zdrowy
rozsadek podpowiada nam co prawda, ze tytut ten jest w tym wypadku tylko pustym dzwigkiem,
czeScig umownej fikcji. Jednak magii tego tytutu ulegaliSmy - i stusznie - tak czgsto w
przesztosci, ze ulegniemy jej 1w tym wypadku. Dopoki si¢ nad tym $wiadomie nie zastanowimy
- a trudno zalozy¢, ze zastanawiamy si¢ nad tre$cig reklam telewizyjnych.
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Postawienie sobie pytania: ,,Czy on(a) jest rzeczywiscie ekspertem?" pozwala nam skupic
uwage 1 wykry¢ to, co oczywiste - ze nie wszystkie oznaki autorytetu sg dowodami na to, ze kto$
rzeczywiscie jest autorytetem. Pytanie to zmusza nas rowniez do zwrocenia uwagi na to, czy
dany autorytet jest ekspertem w tej sprawie, w ktorej probuje wywrze¢ na nas nacisk. W
informacyjnym nattoku, tak charakterystycznym dla wspotczesnych warunkow zycia, tatwo
zapomnie¢, ze autorytet jest ekspertem tylko w swojej dziedzinie.

Przypomnijmy sobie wspomnianych juz Teksanczykow, czesciej podazajacych na
czerwonym S$wietle za nobliwie ubranym biznesmenem. Nawet jezeli istotnie okazatby si¢ on
swietnym specjalista od marketingu, to trudno uwierzy¢, ze jest wigkszym niz inni ekspertem w
sprawie przechodzenia ulic. A jednak przechodnie chetniej za nim podazali - aureola autorytetu
przystonita im r6znicg¢ mi¢dzy autorytetem istotnym i nieistotnym w danej sprawie. Wyniki tego
badania wygladaly-by, rzecz jasna, inaczej, gdyby przechodnie zadali sobie trud pomyslenia nad
tym, czy preznym krokiem podazajacy biznesmen jest czy tez nie jest ekspertem w sprawie
przechodzenia przez ulicg. To samo dotyczy reklamowania Sanki przez Roberta Younga. Byt on
cztowiekiem niepozbawionym powaznych osiggnie¢ w nietatwym zawodzie, tyle ze jego wiedza
i umiejetnosci dotyczyly aktorstwa, nie za$ tracgcych medycyng zalet kawy bezkofeinowej.
Gdybysmy tylko o tym pomysleli, ogladajac t¢ stynng reklame, jej oddziatywanie byloby réwnie
niewielkie, jak reklama wypowiedziana przez jakiegokolwiek innego aktora.

Sprytna szczeros¢

Zalézmy jednak, ze stajemy przed autorytetem, ktory naprawde jest ekspertem w sprawie, o ktora
idzie. Zanim ulegniemy jego sugestii, powinniSmy zada¢ sobie drugie proste pytanie: ,,Jak dalece
mozna mu (jej) zaufa¢ w tej sytuacji?".

Nawet najlepiej poinformowane autorytety nie musza by¢ szczere i bezinteresowne w tym, co do
nas mowig. Musimy wiecrozwazy¢ ich rzetelno$¢ i najczes$ciej niewatpliwie to czynimy.
Bardziej dajemy si¢ przekona¢ ekspertom bezstronnym, niz tym, ktoérzy moga mie¢ jaki$ interes
w zmianie naszej opinii (Eagly, Wood i Chaiken, 1978) 1 jest to prawda w wielu roznych krajach
(McGuinnies i Ward, 1980).

Rozwazajac ewentualne zyski eksperta z naszej ulegto$ci, zapewniamy sobie jeszcze jeden rodzaj
obrony przed ulegto$cig automatyczng czy szkodliwa dla nas samych. Nawet rzeczywisty
autorytet nas nie przekona, dopoki podejrzewa-my go o nieczyste intencje.

Kiedy juz pytamy samych siebie o rzetelno$¢ autorytetu, powinni§my pami¢ta¢ o pewnej
sztuczce, ktora profesjonalisci spotecznego wptywu czesto wykorzystuja - moéwia co$, co zdaje
si¢ by¢ ewidentnie sprzeczne z ich wlasnym interesem. Wystarczajgco subtelnie zastosowany,
zabieg ten uwiarygodnia ich w naszych oczach, na przyktad gdy wspomna o jakiejs wadzie
zgtaszanej nam oferty. Jednak nieodmiennie wzmianka o wadzie ma charakter czego$ mnie;j
waznego 1 wlasciwie niewartego uwagi w pordwnaniu ze znacznie powazniejszymi zaletami
oferty: ,,Listeryna - smak, ktorego nie znosisz trzy razy dziennie"; ,,Avis - jesteSmy tylko drudzy,
ale staramy si¢ bardziej"; ,,L'Oreal - troche drozszy, ale wart tego". Ustaliwszy swa wiarygodno$¢
na podstawie mato waznej wady, oferty takie wykorzystujg ja, gdy przyjdzie do przekonywania o
,,hiepo-
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rownywalnie" wazniejszych zaletach (Settle i Gorden, 1974; Smith 1 Hunt, 1978; Hunt, Domzal 1
Kernan, 1981).

Miatem okazje zaobserwowac ogromng skutecznos$¢ tej taktyki w restauracji - miejscu,
ktore tylko niewielu z nas sktonnych bytoby uwazaé za dajace sposobno$¢ do wywierania
wplywu spotecznego. Nie jest sekretem, ze wobec swoich bezwstydnie niskich zarobkow,
kelnerzy 1 kelnerki muszg je uzupelnia¢ napiwkami. Pomijajac dobra obstuge (oczywisty
warunek konieczny), wieluz nich rozwin¢to szereg subtelnych technik podnoszacych wysokosé¢
zostawianych im przez gosci napiwkow, a takze technik podnoszgcych wysoko$¢ samego
rachunku. Bowiem kelnerzy i kelnerki §wietnie zdajg sobie sprawe z tego, ze wysoko$¢ napiwku
ros$nie wraz z wysokos$cig rachunku.

W nadziei, ze uda mi si¢ zaobserwowac stosowane przez nich techniki, zatrudniatem si¢
w kilku drogich restauracjach jako poczatkujacy kelner. Poniewaz pozbawiony bylem
kwalifikacji, najlepszym zajeciem, przy ktorym udato mi si¢ wyladowac, byto popychanie wozka
Z zamowionymi przez klientow potrawami. Zajecie to dostarczytlo mi zresztg Swietnego punktu
obserwacyjnego. Dos¢ szybko zorientowatem sig¢, ze najlepszym kelnerem w calej tej restauracji
byt niejaki Wincenty. Jego zarobki znacznie przekraczaty dochody pozostatych kelnerow, sobie
tylko bowiem znanymi sposobami potrafit naktoni¢ klientow, by zamawiali wigcej i ptacili mu
wyzsze napiwki niz innym kelnerom. Poniewaz i ja chciatem poznaé te sposoby, staratem si¢ jak
najczesciej popychaé¢ swoj wozek w poblize pola dziatan Wincentego.

Szybko dotarto do mnie, Ze nie miat jakiego$ uniwersalnego podejscia, jednakowego dla
wszystkich klientow. Mial natomiast kilka statych punktow w repertuarze, kazdy aplikowany
innemu typowi klienta. Gdy stolik zajmowata cata rodzina, stawat si¢ dziarski, a nawet trochg
klaunowaty, kierujac tylez uwagi na dzieci, co i dorostych. W stosunku do pary mtodych na
randce przybierat formalne, cokolwiek imperialne tony, probujgc zdominowaé mtodego
czlowieka (do ktorego wylacznie si¢ zwracat) tak, by ten mogl odzyska¢ pewnos¢ siebie,
zamawiajac wiele 1 ptacac wysoki napiwek. Gdy za$ przy stoliku zasiadato starsze matzenstwo,
pozostawat formalny, cho¢ porzucat ton wyzszo$ci na rzecz postawy pelnej szacunku w stosunku
do obojga klientow. Wreszcie, w stosunku do klienta samotnie zasiadajacego przy stoliku,
Wincenty zachowywat si¢ niczym uosobienie przyjazni — byt rozmowny, ciepty i mity.

Sztuczke polegajaca na wypowiadaniu si¢ wbrew wlasnemu interesowi rezerwowat
natomiast Wincenty dla wigkszych, 8- czy 12-osobowych grup gosci. W jego wersji sztuczka ta
nabierata znamion wtasciwego mu geniuszu. Rozpoczynata si¢ w momencie sktadania
zamOwienia przez pierwsza osobe, z reguty kobiete. Niezaleznie od tego, co zostalo przez nig
wybrane, Wincenty reagowat zawsze tak samo. Na jego czole pojawiala si¢ zmarszczka
zatroskania, dton zawisataz wahaniem nad bloczkiem z zamowieniami. Po ukradkowym
spojrzeniu w strong kierownika sali, Wincenty pochylat si¢ do stolika i oznajmiat
konspiracyjnym szeptem: ,,Odnosze wrazenie, ze akurat dzisiaj nie jest to tak dobre jak zwykle.
Czy wolno mi poleci¢ raczej xxx albo yyy?". I wskazywatl na karcie dwie potrawy o nieco nizszej
cenie niz poczatkowy wybor klientki. ,,Obie te rzeczy sa dzisiaj wrgcz doskonate".
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DONIESIENIA CZYTELNIKOW
Od miodego biznesmena

Przed dwoma laty probowatem sprzeda¢ moj stary samochdd. Przechodzac ulica, zauwazytem
ogloszenie na sklepie z uzywanymi samochodami: ,,Sprzedamy twdj uzywany samochdd za
wigcej". Whasnie o to mi idzie, pomyslalem sobie i zaszedtem do sklepu. Powiedziatem
sprzedawcy, ze chciatbym dosta¢ za mdj stary samochod trzy tysigce, na co on odpowiedziat
mi, ze powinienem zada¢ znacznie wigcej, bo auto jest warte co najmniej trzy i pot tysiaca.
Muszg przyznaé, ze kompletnie mnie zaskoczyl, poniewaz wiedziatem, Ze jako posrednik przy
sprzedazy zarobi on tym mniej na transakcji, im wigksza bedzie moja cena wywotawcza. A
wigc, doradzajac mi wyzsza ceng, obcinal swoj wlasny zysk. Podobnie jak Panski Wincenty,
ten sprzedawca samochodow zdawat si¢ wystepowac przeciw wtasnemu interesowi, co
sprawito, Ze poczalem go widzie¢ jako bezinteresownego eksperta, cho¢ zdatem sobie z tego
sprawe dopiero znacznie pozniej. Oczywiscie zgodzitem si¢ z pomystem sprzedawcy, ze moj
samochdd wart jesttrzy 1 pot tysigca i na tym wiasnie poziomie ustalitem ceng, zostawiajac mu
samochadd.

Po kilku dniach sprzedawca zadzwonit do mnie, Zze pojawit si¢ jaki§ nabywca powaznie
zainteresowany moim samochodem, cho¢ przeszkadzata mu troche za wysoka cena.
Przekonany, ze moje dobro lezy mu na sercu, zgodzitem si¢ na zaproponowang obnizke ceny o
200 dolaréw. W dzien pozniej zawiadomiono mnie, ze tamten klient jednak si¢ rozmyslit
wskutek wtasnych ktopotow finansowych. W ciggu nastepnych dwoch tygodni miatem jeszcze
dwa telefony, za kazdym razem z prosba o obnizke ceny o 200 dolaréw. Za kazdym razem
zgadzatem si¢ w przekonaniu, ze sprzedawca jest wiarygodny. Jednak za zadnym razem
transakcja nie doszta do skutku. Nabrawszy niejakich podejrzen, zadzwonitem do starego
przyjaciela, w ktorego rodzinie zajmowano si¢ handlem uzywanymi samochodami.
Dowiedzialem si¢ od niego, ze takie postgpowanie jest ograng sztuczka w tym biznesie i ze
shuzy tylko napedzaniu zyskow sprzedawcom. Oczywiscie poszedtem do sklepu i wycofatem
swoj samochdod. Gdy wyjezdzatem, sprzedawca dalej usitowat mnie przekona¢, abym jednak
samochdd zostawil, bo wlasnie otwiera si¢ bardzo powazna szansa jego sprzedazy. Jesli tylko
zgodzitbym si¢ na dalszg obnizke o 200 dolarow.

Komentarz autora: Raz jeszcze widzimy takze i tu przejaw dzialania zasady kontrastu. Kiedy
juz zostala ustalona cena 3,5 tysigca dolaréw, kazde ustepstwo o 200 dolarow zdawato sie
niewielkie w poréwnaniu z tg sumg.

W ten prosty sposoéb Wincenty puszczal w ruch szereg waznych mechanizmow
psychologicznych. Po pierwsze nawet ci, ktdrzy z jego sugestii nie skorzystali, czuli, ze
Wincenty wyswiadczyl im przystuge, dzielgc si¢ poniekad ,,tajnymi" informacjami. Oczywiscie
aktywizowalo to u wszystkich gosci zasade wzajemnosci, ktdra da o sobie zna¢ we wlasciwym
momencie, gdy i goscie beda czym$ si¢ mogli przystuzy¢ Wincentemu. Jednak zabieg z
wypowiedzig ,,przeciwko wtasnemu
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interesowi" nie tylko podnosit szans¢ na przyszty napiwek, ale rowniez stawiat

Wincentego w pozycji dobrze poinformowanego eksperta, ktory wie, co jest, a co nie jest dobre
w tej restauracji tego wieczoru. W dodatku eksperta bezstronnego, skoro - doradzajac tansza
potrawe - W 0CZywisty sposob dziatal na wtasng niekorzy$¢. Nie stara si¢ tylko wypcha¢ wihasnej
kieszeni, najwyrazniej lezy mu na sercu i dobro klienta.

Wszystko to dawato Wincentemu pozor naprawde dobrze poinformowanego,
bezinteresownego 1 zyczliwego klientowi eksperta. Oczywiscie jego bezinteresownos¢ nie siggata
tak daleko, by nie wykorzysta¢ jej przy pierwszej, nadarzajacej si¢ okazji. Na przyktad, gdy
dochodzito do wyboru trunkéw do positku - ,,Czy zycza sobie panstwo, abym zasugerowat wybor
win do positku?". Niemalze co wieczor moglem obserwowac skwapliwa, jesli nie entuzjastyczng
zgode klientow, by powie-rzy¢ ten trudny (i1 potencjalnie kosztowny) wybodr tak godnemu
zaufania ekspertowi.

Nawet z mojej podrzgdnej pozycji mogtem dojrze, co dzieje si¢ na twarzach klientow.
,Oczywiscie", zdawali si¢ mowicé: ,,To pan wie, co tutaj jest dobre i jest pan po naszej stronie.
Oddajemy si¢ w panskie rece". Przybierajac zadowolony wyraz twarzy, Wincenty pozwalal sobie
na kilka wybornych (a kosztownych) sugestii. Nie byt tez wolny od wtasnych sugestii, gdy
przychodzito do wyboru deseréw. Klientom, ktérzy zwykle darowaliby sobie deser albo wzieli
go na spotke z sagsiadem, trudno byto si¢ oprze¢ urokom ptonacych lodow czy mrozonej kawy
opisywanym przez tak wybitnego ekspertal

Potaczywszy regute wzajemnosci i wiarygodnego autorytetu za pomoca jednego
eleganckiego manewru, nasz Wincenty potrafit znacznie podwyzszy¢ sume i rachunku, i
napiwku. Zwazmy przy tym, jak duza cz¢$¢ tej sumy pochodzita z jego pozornego braku
zainteresowania wlasnymi korzy$ciami. Przedstawienie siebie jako kogos$, kto dziata wbrew
wtasnemu interesowi finansowemu, moze wigc $wietnie temu interesowi stuzy¢ .

PODSUMOWANIE

e Badania Milgrama pokazuja, jak silny jest w naszej kulturze nacisk na postuszenstwo
autorytetom. Wielu normalnych, psychicznie zdrowych ludzi wbrew wtasnej woli
zadawalo innemu cztowiekowi bolesne i niebezpieczne wstrzasy elektryczne na polecenie
osoby stanowigcej w danej sytuacji autorytet. Sktonno$¢ do ulegania prawomocnym
autorytetom ma swe zréodto w praktykach socjalizacyjnych wyksztatcajacych w nas
przekonanie, iz uleglo$¢ taka jest pozadanym sposobem postepowania. Ponadto, ulegtos¢
ta czesto ma charakter adaptacyjny, poniewaz rzeczywiste autorytety cechujg si¢ zwykle
wiedza, madroscia i wladza. Z tych powodow uleglo$¢ wobec autorytetéw pojawiac si¢
moze w postaci zautomatyzowanej ,,drogi na skréty" przy podejmowaniu decyzji o
stosownym w danej sytuacji sposobie postgpowania.

6. Ta sama strategia moze by¢ skutecznie uzywana takze i w wielu innych sytuacjach. Jeden
z badaczy stwierdzit na przyklad, zZe listy polecajqgce, skierowane do 0sob
odpowiedzialnych za nabor kadry w kilku wielkich korporacjach, najbardziej podnosity
szanse przyjecia polecanej osoby do pracy wtedy, gdy wsrod ogotu pozytywnych cech
kandydata znalezé mozna bylo i jedng niepochlebng uwage pod jego adresem (Knouse,
1983).
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e Automatyczne uleganie autorytetom oznacza¢ moze uleganie jedynie symbolom czy
oznakom autorytetu, nie za$ jego istocie. Istniejgce badania wskazuja, ze symbolami tymi
sa tytuly, ubrania i samochody. Osoby zawtaszczajace ktory$ z tych symboli, silniej mogg
wplywac na innych, nawet jezeli w istocie nie sg one rzeczywistymi autorytetami.
Ponadto, ludzie nie tylko czesto ulegaja takim symbolom, ale tez nie doceniajg skali
swojej wlasnej wobec nich uleglosci.

e Obrona przed niepozadanym wpltywem autorytetu polega na udzieleniu sobie odpowiedzi
na dwa pytania: ,,Czy ten autorytet jest rzeczywistym ekspertem?" oraz: ,,Jak dalece
mozna mu(jej) zaufa¢ w tej sytuacji?". Pytanie pierwsze odwraca naszg uwage od samych
symboli autorytetu, kierujgc jg na jego istote. Pytanie drugie przycigga naszg uwage do
ewentualnych zabiegdw, jakie pragnaca uchodzi¢ za autorytet osoba moze stosowac,
abySmy jej bardziej zaufali.

W szczeg6lnos$ci idzie tu o ujawnianie jakiej$ tagodnie negatywnej informacji na wiasny
temat, dzieki czemu osoba ta moze sobie zyska¢ w naszych oczach wigksze zaufanie niz
to, na ktore naprawde zastuguje.

PYTANIA

Powtorka

1. Co jest w twoim przekonaniu najsilniejszym dowodem Milgrama na jego tezeg, ze
sktonnos$¢ jego badanych do krzywdzenia nieznajomych wynikata z silnej tendencji do
ulegania autorytetom?

2. Co dotychczasowe badania méwig na temat ludzkich zdolno$ci do wykrywania wtasnej
ulegtosci wobec autorytetéw? Przytocz tu odpowiednie wyniki.

3. Jakie sg trzy najbardziej widoczne i przekonywajace symbole autorytetu wymieniane w
tym rozdziale? Przytocz przyktady z wlasnego zycia obrazujgce sposob ich dziatania.

Pytania na myslenie

1. W rozdziale | natkneli$my si¢ na niepokojace zjawisko, zwane ,kapitanoza", polegajace
na tym, ze cztonkowie zaldg samolotow nie dostrzegaja btedow kapitana albo unikaja ich
wytknigcia. Gdybys$ byl kapitanem samo lotu, w jaki sposob probowatbys przeciwdziataé
temu zjawisku?

2. Z jakiego powodu w spotecznosciach ludzkich wyksztalcit si¢ zwigzek mig¢dzy fizyczna
wielko$cig a prestizem? Czy widzisz jakie§ powody, dla ktorych zwiazek ten moze w
przysztosci zanikng¢? Jezeli tak, to w jaki sposob?

3. Zalozmy, ze pracujesz w agencji reklamowej i twoim zadaniem jest wypracowanie
kampanii reklamowej produktu, ktory cechuje si¢ licznymi zaleta mi i jedng wada. Czy -
pragnac, by publiczno$¢ uwierzyta w zalety produktu - wspomniatbys tez i o jego wadzie?
Gdybys o tej wadzie wspomniat, to uczynitbys to na poczatku, w $rodku, czy na koncu
reklamowki? Dlaczego wtasnie w tym miejscu?



7.

Niedostepnos¢

Sposobem na kochanie czegokolwiek jest uswiadomienie sobie, Ze moglibysmy to utracic.
G. K. Chesterton

Mieszkam w Arizonie, w miasteczku Mesa na przedmiesciach Phoenix.

Najbardziej moze godng uwagi cechg tego miasteczka jest dosy¢ duze (najwigksze po Salt Lake
City) skupisko mieszkajacych tu mormonow 1iich wielka $wigtynia potozona na rozlegtych
gruntach w samym $rodku miasteczka. Cho¢ zawsze podziwiatem z daleka uksztattowanie 1
wspaniate utrzymanie tych terendw, nigdy nie interesowaty mnie one na tyle, by odwiedzi¢ samg
$wiatyni¢. Dopoki nie przeczytalem w miejscowej gazecie o wewngtrznej czgsci Swiatyni,
niedostepnej nikomu poza sprawdzonymi cztonkami wspdlnoty mormondéw. Miejsca tego nie
moga oglada¢ nawet potencjalni nawrdceni. Z jednym wszakze wyjatkiem - bezposrednio po
wybudowaniu nowej §wiagtyni mozna, w ramach wycieczki dla publicznosci, zwiedzi¢ ja cala,
nawet jej normalnie niedostepne czgsci.

W artykule w miejscowej gazecie opisano, jak to Swigtynia w Mesie zostata ostatnio
odnowiona, a wprowadzone zmiany si¢galy tak daleko, Ze uznano ja za zupelnie ,,nowa" wedlug
mormonskich standardow. Wobec czego przez kilka nastepnych dni cata §wigtynia (wlacznie z
jej sekretnymi czesciami) bedzie dostgpna zwiedzajacej publiczno$ci. Dobrze pamigtam, jaki
wplyw wywarl na mnie ten artykul - natychmiast postanowitem wzig¢ udzial w takiej wycieczce.
Kiedy jednak zadzwonitem do pewnego mojego przyjaciela, aby go rowniez naméwic na udziat
w zwiedzaniu, nastgpito cos, co rownie szybko odmienito moja decyzje.

Mianowicie, moj przyjaciel odmowit i w dodatku zaczat si¢ gtosno zastanawiaé, co tez
mnie naktonito do tej nieoczekiwanej checi zwiedzania §wigtyni mormonow, ktora
interesowatem si¢ dotad rownie mato, co architekturg sakralng w ogdélnosci. Przeciez zapewne
znajde w tej $wigtyni mniej wiecej to samo, co w dowolnym innym, okolicznym kosciele
jakiegokolwiek innego wyznania.

W trakcie tej rozmowy wyjasnity si¢ przyczyny mojego naglego pozadania - nigdy by ono we
mnie nie powstato, gdyby nie to, ze dostep do zwykle niedoste-
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pnej czgsci $wiatyni byt mozliwy jedynie przez kilka najblizszych dni. Wobec tej bezpowrotnie
mijajacej okazji nabratem ochoty na cos, co samo w sobie wcale mnie nie pociggato.

Im mniej, tym lepiej

Myslg, ze nie ja jeden mam stabo$¢ do takich ,,bezpowrotnie przemijajgcych" okazji. Niemal
kazdy z nas jest w ten czy inny sposéb podatny na dziatanie tej reguty niedostgpnosci.
Przyjrzyjmy si¢ wynikom badania, w ktorym studenci Stanowego Uniwersytetu na Florydzie
oceniali jako$¢ jedzenia w uniwersyteckiej stoléwce 1 uznali jg za niezadowalajaca. Kiedy jednak
podobng ankiete przeprowadzono w dziewie¢ dni pdzniej, ich oceny nagle wzrosty. Co sig stato
w tym czasie? Nic, co miatoby zwigzek z rzeczywistg jakoscig jedzenia - ta pozostata bez zmian.
Zmienita si¢ natomiast jego dostepnos¢. W dniu drugiej ankiety studenci dowiedzieli si¢ bowiem,
ze w stotowce byt pozar, wskutek czego nie beda mogli w niej jadac positkow przez nastepne
dwa tygodnie (West, 1975).

Reguta niedostepnosci dobrze jest znana wszelkim kolekcjonerom. Czy beda to znaczki
pocztowe, czy antyki - okazy rzadkie i niedostgpne - automatycznie zyskuja na wartosci tylko
dzieki temu, ze sg,,biatymi krukami". Szczegdlnie przy tym pouczajacy jest fakt, ze owa
dodatkowa warto$¢ okazu wynika czesto z jego usterek - btednego nadruku na znaczku
pocztowym czy zle wybitego godta na monecie. Znaczek z trzyokim Jerzym Waszyngtonem jest
oczywiscie ,,anatomicznie" niepoprawny, estetycznie za$ nieudany - niemniej cenny jako okaz
znaczka. Tak wigc - 0 ironio - usterki produktu, ktore skadingd moga pomniejszac jego warto$¢,
moga warto$¢ t¢ rowniez podnosic¢, jezeli zostanie tu wprzggnigta reguta niedostgpnosci.

Od czasu mojego pierwszego zetknigcia si¢ z regula niedostgpnosci - w epizodzie ze
$wiatynig mormondw, gdzie wzrosta warto$¢ tej mozliwosci z chwilg, gdy stawata si¢ ona
niedostepna - zaczatem zauwazac, ze reguta ta wptywa na catkiem spory zakres moich dziatan.
Na przyktad, podobnie jak wiele innych osdb, mam zwyczaj przerywac interesujgcg rozmowe
tylko po to, by odebra¢ dzwoniacy telefon. Cho¢ rozmowa jest ciekawa i raczej niewielka jest
szansa na to, ze dzwonigcy bedzie mial do powiedzenia co$ ciekawszego, osoba dzwonigca ma
jednak pewna przewage nad ta, z ktora juz rozmawiam. Przewagg ta jest potencjalna
niedostgpnos¢ - jezeli telefonu nie odbiore, to moge na dobre utraci¢ informacje, ktorag ma dla
mnie dzwonigcy. Z kazdym dzwonkiem nie odbieranego telefonu informacja, jakg mogtbym
odebrac podczas tej telefonicznej rozmowy, staje si¢ coraz mniej dostepna. I tylko z tego powodu
zaczynam jej pragnac na tyle, ze przerywam interesujacg rozmowe, by jednak odebrac telefon.

Zagrozenie potencjalng utrata odgrywa duzg rol¢ przy podejmowaniu decyzji. Na
przyktad studenci, wyobrazajgc sobie jakas$ stratg w zakresie sredniej oceny ze studidw czy w
bliskim zwigzku emocjonalnym, przezywaja znacznie silniejsze emocje niz wyobrazajac sobie
jakie$ zyski (,,przyrosty") w tych samych sprawach (Ketelaar, 1995). Zagrozenie potencjalng
stratg odgrywa szczegdlng role w warunkach ryzyka i1 niepewnos$ci (Tversky i Kahneman, 1981;
De
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Dreu i McCusker, 1997). Psychologowie zdrowia, Alexander Rothman i Peter Salovey,
wykorzystali te prawidtowoscido skuteczniejszego przekonywania ludzi, by poddawali si¢
badaniom (jak mammografia czy dotykowe badanie wtasnych piersi przez kobiety)
umozliwiajagcym wczesne wykrywanie chordb. Poniewaz tego rodzaju badania niosg ryzyko
wykrycia choroby, przy jednoczesnej niepewnosci co do skutkow ewentualnego leczenia,
perswazja podkreslajgca mozliwos¢ strat jest tu najbardziej skuteczna (Rothman 1 Salovey, 1997;
Rothman, Martino, Bedell, Detweiler i Salovey, 1999). Na przyktad ulotki nawotujgce kobiety do
dotykowego badania wiasnych piersisg skuteczniejsze, gdy w argumentacji przywotuja mozliwe
straty z zaniechania tej czynnoS$ci, niz kiedy powotuja si¢ na zyski wynikajace z takiego badania
(Meyerwitz i Chaiken, 1987). Podobnie kierowane do palaczy ulotki okazujg si¢ skuteczniejsze,
gdy wskazuja, ile lat zycia palacz traci wskutek palenia, niz wtedy gdy wskazuja, ile lat by
zyskal, przestajac pali¢ (Wilson, Kaptan i Schneiderman, 1987; Wilson, Purdon i Wallston,
1988).

Ograniczona ilo$¢ dobr

Zwazywszy, ze niedostepno$¢ dobr skutecznie wplywa na oceng ich wartosci, oczekiwac
mozemy, ze zawodowi praktycy wplywu spotecznego stara¢ si¢ beda wykorzysta¢ oddziatywanie
reguty niedostgpnos$ci. Najbardziej oczywistym tu przyktadem jest taktyka ,,ograniczonej ilosci",
w ktorej sprzedawca informuje klienta, ze poniewaz ma w sklepie tylko niewiele egzemplarzy
jakiego$ artykutu, moze go juz wkrotce zabraknag¢. W swojej wiasnej praktyce napotkatem
stosowanie tej taktyki w licznych odmianach: ,,Mysle, ze w catym stanie zostalo nie wigcej niz
pie¢ samochodow z takim silnikiem i rozktadanym dachem. Jak zostang sprzedane, to bedzie juz
koniec, bo zaprzestano ich produkcji*. Albo:

» 10 jest tylko jeden z dwoch naroznych doméw na catym tym nowym osiedlu.

Ale na pewno nie chcieliby Panstwo tego drugiego, bo wigkszo$¢ jego okien skierowana jest na
poinoc". Czy tez: ,,Chyba warto pomysle¢ o kupnie wigcej niz jednego zestawu, bo ich produkeje
na razie wstrzymano i nie wiadomo kiedy ponownie ruszy".

Czasami informacja o ograniczonej liczbie egzemplarzy byla prawdziwa, czasami -
kompletnie falszywa. W kazdym jednak wypadku intencjg osoby informujacej byto przekonanie
klienta o niedostgpnos$ci, a wiec i 0 wyzszej wartoscidanego artykulu. Pomimo moralnych
opordéw, musze tez przyzna¢ si¢ do podziwu, jaki wzbudzata we mnie skuteczno$¢
wykorzystywania tego prostego zabiegu przez roznych sprzedawcow, ktorych miatem okazje
obserwowac. Najwigksze wrazenie zrobit na mnie pewien zabieg rozciagania reguty
niedostepnosci do samych krancoOw niemozliwosci jej stosowania - na dobro, ktorego juz
zabraklo. Taktyka ta byla opracowana do perfekcji w pewnym sklepie, w ktorym zdarzyto mi si¢
pracowac¢ w charakterze poczatkujacego sprzedawcy.

Wygladato to mniej wigcej nastepujaco. Zatézmy, ze w sklepie pojawita si¢ jaka$ para
klientow objawiajacych dos¢ umiarkowane oznaki zainteresowania jakim$ produktem. Nietrudno
zorientowac si¢ w takich oznakach - blizsze niz normalnie przygladanie si¢ produktowi,
przegladanie jego karty gwarancyjnej czy instrukcji obstugi, wymiana uwag z osobg
towarzyszaca. Po zaobserwowa-
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Rycina 7.1 Wartos¢ biatych krukow

Jarmark Dominikanski w Gdansku jest okazjg do zakupu rzeczy niedostepnych,
rzadkich, zwanych ,,starociami". Okazja ta pojawia si¢ tylko jeden raz w roku, wiec na co
dzien niedostepny towar nabywa szczegolnej wartosci.

niu tych oznak, sprzedawca podchodzit do pary klientow ze stowami: ,,Widzg, ze zainteresowat
panstwa ten model. I wcale si¢ nie dziwi¢ - to jest naprawde §wietna maszynka za taka ceng. Ale,
niestety, sprzedatem juz ten egzemplarz pewnej parze nie dalejjak 20 minut temu. I jesli si¢ nie
myle, byt to juz nasz ostatni egzemplarz". Na twarzach klientéw nieodmiennie pojawiatsie w
takich razach wyraz zawodu. Poniewaz okazja wtasnie bezpowrotnie mine¢ta, zyskiwata ona
natychmiast na atrakcyjno$ci. Z reguty jedna z oséb kupujacych zapytywata, czy na pewno nie
ma juz zadnego egzemplarza w magazynie, hurtowni czy jakim$ innym stosownym miejscu.
,C0Z" - moéwil na to sprzedawca - ,,nie mozna tego catkiem wykluczy¢ i chgtnie to sprawdze. Ale
rozumiem, ze panstwo sktonni jestescie kupi¢ ten model za t¢ cene, jezeliby si¢ okazato, ze
gdzie§ mozna odnalezC jeszcze jeden egzemplarz?”

I tu uwidacznia si¢ caty urok tej techniki. W momencie, w ktorym dany produkt wydaje
si¢ klientom bardziej atrakcyjny wskutek jego ograniczonej dostgpnosci, sg oni zapraszani do
zaangazowania si¢ w jego zakup. Wielu klien-
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tow faktycznie w tym jednym momencie wyraza ochot¢ zakupu produktu, ktéry w normalnych
warunkach nie interesowalby ich az tak dalece. I potem -jak si¢ juz wszyscy domyslamy -
wydarza si¢ maty cud. Oto sprzedawcy (nieodmiennie) udaje si¢ znalezé na zapleczu jeszcze
jeden ,,zawieruszony" egzemplarz.

Podchodzi z nim do klientéw, w drugiej rece trzymajac umowe kupna - sprzedazy. Wiadomos¢ o
tym, ze produkt jednak okazuje si¢ dostepny, powoduje spadek jego atrakcyjnosci w oczach
niektorych klientow (Schwarz, 1984), jednak akt kupna jest dla wiekszoS$ci juz zbyt
zaawansowany, by mogli si¢ teraz zen wycofa¢. Publicznie podjeta juz decyzja o kupnie
zobowigzuje do jej wykonania. Klienci kupuja produkt, co do ktorego - wchodzac do sklepu -
wecale nie mieli przekonania, ze jestim tak bardzo potrzebny.

Ograniczenie czasowej dostepnosci dobr

Taktyka podobng do ,,ograniczonej liczby egzemplarzy" jest taktyka ,,nieprzekraczalnego
terminu", w jakim dany produkt moze zosta¢ przez klienta zakupiony. Podobnie, jak to bylo z
moja niedoszta wizyta w §wigtyni mormonow, ludzie czesto robig cos tylko dlatego, ze konczy
si¢ czas, w jakim robi¢ to moga.

Zrgczni sprzedawcy wykorzystuja te sktonnosé, szeroko naglasniajac ,,nieprzekraczalne™ terminy
wyprzedazy jakichs produktow itworzac w ten sposob zainteresowanie takimi dobrami, ktorymi
nikt si¢ uprzednio nie interesowat. Nasilenie tego rodzaju prob zaobserwowac¢ mozna w reklamie
filméw kinowych, gdzie czesto podawana jest informacja o ograniczonym okresie wyswietlania
filmu.

Pewna odmiana tej taktyki chetnie jest stosowana przez domokraznych sprzedawcow do
wymuszania natychmiastowej decyzji o kupnie. Informujg oni potencjalnych klientéw, ze jezeli
nie podejma natychmiastowej decyzji o kupnie, to nie beda mogli danego produktu w ogéle kupicé
albo beda go musieli kupi¢ po wyzszej cenie. Ewentualny czlonek klubu zdrowotnego czy
nabywca samochodu dowiaduje si¢, ze dana oferta jest dostgpna tylko jednorazowo, ze okazja
skorzystania z niej minie bezpowrotnie, gdy juz domokrazca opusci podwoje jego do-mu. Pewna
wielka agencja fotograficzna naklania na przyktad rodzicow, by zakupili jak najwigksza liczbe
fotografii swoich pociech w jak najwigkszej liczbie uj¢¢, gdyz ,,ograniczenia sktadowania
zmuszaja do palenia niesprzedanych fotografii w przeciagu 24 godzin". Domokrazny sprzedawca
subskrypcji na czasopisma bedzie za$ twierdzit, ze w tym rejonie sprzedaz subskrypcji
prowadzona jest tylko przez jeden dzien, a po tym dniu okazja do skorzystania z oferty przeminie
bezpowrotnie.

Pewna zinfiltrowana przeze mnie organizacja trudnigca si¢ domokrazng sprzedaza
odkurzaczy instruowatla swoich sprzedawcow, aby mowili klientom:

»Mam tyle doméw do odwiedzenia, ze w kazdym moge by¢ tylko jeden raz.

Nasze przedsiebiorstwo przyjeto taka zasade, ze nawet jezeli klient zdecyduje si¢ na kupno po
tym terminie, nie wolno mi powroci¢ do domu, w ktorym juz raz bylem". Oczywiscie jestto
zupelny nonsens - celem istnienia tego przedsi¢biorstwa i dziatan jego sprzedawcow jest
sprzedawanie produktow klientom
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1 kazdy klient wyrazajacy che¢ zakupu bedzie, rzecz jasna, chetnie obstuzony.

Jak wyjasniat do§wiadczony sprzedawca podczas szkolenia, twierdzenie o ,,niemozno$ci
powrotu" domokrazcy nie ma nic wspdlnego z nadmierng liczba klientow. Rzeczywistym celem
jest ,,uniemozliwienie potencjalnemu klientowi spokojnego zastanowienia si¢ nad oferts.
Straszac, ze oferta nie bedzie juz pdzniej obowigzywac, naktaniamy ludzi, aby chcieli
zrealizowacé jg natychmiast" - instruowat doswiadczony sprzedawca.

Opor psychologiczny

Wymowa dowoddw jest wiec jednoznaczna. Praktycy wplywu spoltecznego wykorzystuja regule
niedostepnosci systematycznie, czesto, na wiele réznych sposobow i1 z pozadanym przez siebie
skutkiem. Zawsze, gdy tak si¢ dzieje, mozemy by¢ pewni, Zze regula, o ktorg idzie, wywiera
znaczny wptyw na ludzkie decyzje i postgpowanie. W wypadku reguty niedostepnosci jej sita ma
zrodta dwojakiego rodzaju.

Zrédto pierwsze jest nam juz dobrze znane. Podobnie jak inne narzedzia wpltywu reguta
niedostgpnosci zeruje na naszej sktonnosci do chodzenia na skroty. W wypadku niedostepnosci
sktonno$¢ ta nie jest jednak pozbawiona racji. Z doswiadczenia wiemy, ze rzeczy trudne do
uzyskania sg zwykle cenniejsze od tych, ktore sg dostepne bez zadnych ograniczen (Lynn, 1989).
Stad tez informacja o stopniu dostepnosci jakiego$ przedmiotu czy mozliwo$ci moze byc¢ tatwa
do wykorzystania przestanka oceny jego wartosci. Zrodtem oddziatywania reguly niedostgpno$ci
jest wiec prosty fakt, ze zwykle mamy racje, kiedy traktujemy rzeczy mato dostepne jako cenne *

Istnieje 1 inne zrdédto sity reguty niedostgpnosci, jej tylko wtasciwe - tracagc jakas
mozliwos$¢ dziatania, tracimy rdwniez wolnos¢ 1 swobode decyzji. A zwykle nienawidzimy
pozbawiania nas wolnosci wyboru. To ludzkie pragnienie utrzymania zdobytych juz przywilejow
1 mozliwo$ci dziatania stanowi punkt wyj$cia teorii oporu psychologicznego (czyli reaktancji),
ktora sformutowal Jack Brehm dla wyjasnienia sposobu, w jaki ludzie reaguja na odebranie im
kontroli nad biegiem wydarzen (J. W. Brehm, 1966; S. S. Brehm i J. W. Brehm, 1981).

Zgodnie ztg teoria, kiedykolwiek zostanie nam odebrana lub ograniczona swoboda wyboru,
potrzeba odzyskania tej wolnosci sprawia, ze ro$nie w naszych oczach atrakcyjno$¢ odebranej
nam mozliwo$ci wyboru badz dziatania (i wszystkiego, co wigze si¢ z tg mozliwoscig). Stad tez
zawsze wtedy, gdy rosnaca niedostepnos¢ jakiego$ dobra przeszkadza nam w jego uzyskaniu,
bedziemy przeciwdziataé przeszkodzie bardziej, niz przedtem - pragnac dobro to uzyskac.

Choc¢ istota tej koncepcji jest bardzo prosta, nie przeszkadza to w jej stosowaniu do
szerokiego zakresu zjawisk spotecznych. Spora cze$¢ naszych dziatan

1. Nie negujqgc zalet ani niebezpieczenstw takiej prostej reguty oceniania przedmiotow czy
mozliwosci, chciatbym zauwazyé, zZe te zalety i niebezpieczenstwa sq w istocie tafcie same,
Jjak te, ktore analizowatem w rozdziale poprzednim. Nie bede wiec juz do tego wracat w
obecnych wywodach. Wspomne tylko, Ze skuteczna obrona przed naduzywaniem reguty
niedostgpnosci wymaga rozroznienia niedostepnosci rzeczywistej od sztucznie
sfabrykowanej przez praktykow wplywu spotecznego, usitujgcych za jej pomocqg wymusic¢
naszq ulegtos¢ wobec ich oferty.
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- od ogrodéw mtodzienczej mitosci do dzungli zbrojnych rewolucji - daje si¢ zrozumiec 1
wyjasni¢ w terminach teorii oporu psychologicznego. Zanim jednak przystapimy do takich
wyjasnien, sprobujmy wpierw okresli¢, w jakim momencie zycia ludzkiego po raz pierwszy
pojawia si¢ sktonno$¢ do walki przeciwko ograniczeniom wtasnej wolnosci.

Psychologowie rozwojowi wysledzili poczatki tej sktonnosci juz u dzieci w wieku dwoch
lat. Wigkszo$¢ rodzicow zaswiadczy¢ moze, ze to wlasnie w tym wieku pojawiasi¢ nasilona
sktonnos$¢ do przeciwstawiania si¢ wszystkiemu 1 wszystkim dookota. Dwulatki zdajg si¢ by¢
mistrzami w opieraniu si¢ wplywom, w szczegdlnosci swoich wtasnych rodzicow. Gdy im co$
powiesz, zrobig co§ wrecz przeciwnego, dasz im zabawke - beda cheiaty inng, podniesiesz je z
ziemi whbrew ich woli - natychmiast zaczng wierzga¢ i wyrywac sie, by je z powrotem postawic,
gdy za$§ postawisz je na ziemi wbrew ich Zyczeniu, rownie mocno beda si¢ domaga¢ wzigcia na
rece.
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OSZUKANY
Peter Kerr ,,New York Times"

NOWY JORK - Daniel Gulban nie pamigta,
w jaki sposob zniknely oszczednosci calego
jego zycia.

Pamigeta tylko przyjemny glos sprzedaw-
cy w stuchawce telefonu. Pamigta tez marze-
nia o fortunie opartej na ropie i srebrze. Po
dzi$§ dzien 81-letni emeryt nie moze jednak
zrozumie¢, w jaki sposob oszusci byli w stanie
go przekonad, aby si¢ rozstat ze swoimi osiem-
nastoma tysigcami dolarow oszczednosci.

»Chcialem tylko troch¢ podreperowaé
swoj los u schylku zycia" mowi Gulban,
mieszkaniec Hoider na Florydzie. ,,Kiedy
jednak prawda wyszla na jaw, nie moglem
jes¢ ani spac. Schudlem 15 kilo. Dotad nie
moge uwierzy¢ w to, ze moglem zrobi¢ cos
rownie ghupiego".

Gulban padt ofiarg coraz cze¢$ciej upra-
wianego oszustwa polegajacego na tym, ze
upatrzong ofiar¢ wprowadza si¢ do zatloczo-
nego pomieszczenia biurowego, w ktdrym tu-
zin czy wiecej sprzedawcoOw rownoczesnie
prowadzi telefoniczne pertraktacje z tysigca-
mi - najwyrazniej - klientow. Tego rodzaju
organizacje przestgpcze corocznie wyludzaja
setki milionéw dolaréw od niczego niepodej-
rzewajacych klientow - twierdzi w swoim ze-
szlorocznym raporcie badajaca te sprawe
podkomisja Senatu Stanow Zjednoczonych.

,»Oszusci postuguja sie robiacym dobre
wrazenie adresem na Wall Street, klam-
stwem 1 mistyfikacjg celem naklonienia ludzi,
by topili swoje pieniadze w réznych niezwy-
klych, obiecujacych przedsiewzigciach" mowi
minister sprawiedliwosci stanu Nowy Jork,
Robert Abrams, ktory w ciggu ostatnich czte-
rech lat badatl ponad tuzin przypadkow
oszustw tego rodzaju. ,,Ofiary oszustwa zo-
stajg czasami przekonane do zainwestowania
oszczednos$ci calego swojego zycia'.

Orestes J. Mihaly, asystent ministra
sprawiedliwos$ci stanu Nowy Jork, kierujacy
biurem ochrony inwestoréw, powiedziat
nam, ze takie oszukancze przedsicbiorstwa
dzialajg zwykle trzyetapowo. Etap pierwszy

rozpoczyna rozmowa telefoniczna, w ktorej
sprzedawca przedstawia si¢ ofierze jako re-
prezentant firmy, ktorej nazwa i adres bu-
dza szacunek. W rozmowie tej poprzestaje
na prosbie, aby przyszly klient zgodzit si¢
na przesfanie mu odpowiednich materialow
informacyjnych.

W rozmowie drugiej, opowiada Mihaly,
sprzedawca informuje o ogromnych zy-
skach, jakie moze przynie$¢ pewna inwesty-
cja i powiadamia klienta, Ze, niestety, okres,
w ktorym mozna bylo w ten §wietny interes
inwestowac, juz si¢ skonczyl Nastgpujacy
wkroétce potem trzeci telefon oferuje jednak
klientowi wyjatkowa mozliwos¢ zainwestowa-
nia w dany interes - pod warunkiem jednak, ze
zdecydowalby si¢ na to bardzo szybko.

,,ldzie oczywiscie o to, aby zawiesi¢ mar-
chewke przed nosem klienta i czym predzej
odebra¢" mowi Mihaly. ,,Wszystko to po to,
aby nakfoni¢ ludzi do kupowania w pospie-
chu, bez dluzszego namyshi". Czasami dzwo-
niacy sprzedawca jest wyraznie zdyszany,
gdyz, jak moéwi klientowi, ,,przybiegt z sali,

w ktorej odbywa sie sprzedaz, aby powiado-
mi¢ go czym predzej o otwierajacej si¢ moz-
liwosci transakcji'.

Wiasnie tego rodzaju zabiegi przekonaly
Gulbana, aby rozstatl si¢ ze wszystkimi swoi-
mi oszczednosciami. W 1979 roku, dzwonigcy
don wielokrotnie nieznajomy przekonal Gul-
bana, by przekazat telegraficznie 1756 dola-
row na konto w Nowym Jorku celem zakupu
srebra. Po serii nastepnych telefonow, ten
sam sprzedawca przekonat go do przekazania
w podobny sposob 6000 dolarow na zakup
surowej ropy naftowej. Gulban wyslat w kon-
cu na t¢ ostatnig inwestycj¢ dalsze 9740 do-
laréw, jednak przyobiecane zyski nigdy nie
nadeszly.

,»Czulem, jak serce mi peka", wspomina
Gulban. ,,Nie kierowala mna chciwos¢, tyl-
ko nadzieja, ze bedzie mi troche lepiej".
Gulban nigdy nie odzyskat swoich straco-
nych pieniedzy.




NIEDOSTEPNOSC 217
Rycina 7.3 Oszukancza niedostgpnosé
Zauwazmy, w jaki sposob reguta niedostepnosci zostata wykorzystana podczas drugiej i trzeciej
rozmowy, by naktoni¢ Gulbana do ,, kupowania w pospiechu, bez diuzszego namystu". Klik, wrrr

Wszystko to §wietnie ilustruje pewne badanie, przeprowadzone na dwuletnich chtopcach
w stanie Wirginia (S. S. Brehm 1 Weintraub, 1977). Chtopcy byli doprowadzani przez swoje
matki do pokoju, w ktérym znajdowaly si¢ dwie jednakowo atrakcyjne zabawki. Przy czym jedna
z zabawek zawsze znajdowala si¢ przed, a jedna za plastykowa, przezroczysta barierg. W
wypadku niektorych chtopcoéw barieramiata zaledwie 30 centymetrow wysokosci, tak, ze mogli
si¢ przez nig bez trudu przedostaé. Inni mieli jednak do pokonania barier¢ znacznie wyzsza, 60-
centymetrowg. Badaczy interesowato, jak szybko dzieci przedostang si¢ przez barierg, by
pobawi¢ si¢ znajdujaca si¢ za nig zabawka. Okazato si¢, ze kiedy bariera byta niska, chtopcy
rownie czesto cheieli sie bawic¢ zabawka, ktora stata za bariera, jak ta, ktora znajdowata si¢ przed
barierg. Kiedy jednak przegroda byta wystarczajaco wysoka, by stanowi¢ rzeczywista
przeszkode, wiekszo$¢ dwulatkow bez wahania ruszata w kierunku zabawki, do ktorej dostep byt
utrudniony. Ogdlem, trzykrotnie wigcej chtopcow dazyto do kontaktu z zabawka znajdujaca sie
za bariera wysoka niz niska. Tak wigc dwuletni chtopcy jednoznacznie reaguja na odebranie im
wolnosci - natychmiast probuja ja odzyskaé 2.

Dlaczego sktonno$¢ do oporu psychologicznego pojawia sie w wieku dwoch lat? By¢
moze odpowiedz wigze si¢ z faktem, ze w tym wtasnie wieku dzieci zaczynaja rozpoznawac
siebie jako odrebnie istniejace jednostki - a nie tylko jako przedtuzenie innych elementéw
otoczenia (Levine, 1983; Lewis & Brooks-Gunn, 1979; Mahler, Pine i Bergman, 1975). To
rozwijajace si¢ poczucie wiasnej autonomii w naturalny sposob stawia kwesti¢ swobody
wlasnych wyborow. Jednostka niezalezna to taka, ktéra moze dokonywa¢ wiasnych wyborow -
dziecko po wykryciu, ze jest takg wtasnie jednostka, pragnie sprawdzi¢, jak daleko si¢gaja jego
wlasne mozliwos$ci wybierania. Stad tez nie powinno nas dziwi¢, ze dwulatki nieustannie opieraja
si¢ naszej woli. One po prostu swiezo wykryly istnienie wiasnej woli1i jest to ich gteboko
ludzkim odkryciem. Ich niewielkie jeszcze umysty sg na swoj sposob pochtonigte pytaniami i
odpowiedziami dotyczgcymi wtasnych wybordéw, praw i kontrolowania biegu wydarzen.
Uporczywie sprawdzajac zakres dostepnych im mozliwos$ci i wybordéw (a przy okazji i zakres
cierpliwo$ci wlasnych rodzicow), dwulatki sprawdzaja, jak daleko si¢ga ich wtasna kontrola nad
$wiatem, a jak dalece sami sg kontrolowani przez ten §wiat. Jak zobaczymy to nieco dalej,
rodzicielska madros$¢ polega tu na dostarczaniu konsekwentnej, wewnetrznie spojnej informacji
Zwrotnej.

Opor dorostych: mitos¢, pistolety i pranie

Cho¢ opor przeciwko ograniczeniom swobody pojawia si¢ ze wzmozong mocg u upartych
dwulatkow, bynajmniej nie zanika w trakcie dalszego zycia. Staje

2. Dwuletnie dziewczynki nie wykazaly jednak w tym badaniu podobnej reakcji na wigksza
barier¢. Pozniejsze badania pokazaty, ze nie jest to spowodowane brakiem oporu wobec
odebrania im swobody wyboru, lecz faktem, Zze podstawowym rodzajem przeszkody, jaki
wzbudza opdr w dziewczynkach, sg ograniczenia formutowane przez innych ludzi, a nie
bariery fizyczne (S. S. Brehm, 1981),
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sie tylko nieco bardziej znosny- z wyjatkiem jeszcze jednego okresu rozwojowego, kiedy to
ponownie ulega nasileniu. Jest to oczywiscie wiek dorastania, kiedy to dwulatek jest juz
nastolatkiem. Jeden z sgsiadow oswiecit mnie kiedy$ rada

»Jezeli checesz, zeby co$ zostato zrobione na pewno, masz trzy sposoby: wykona¢ to samemu,
dobrze zaptaci¢ komu$ innemu lub zakaza¢ tego swemu nastoletniemu dziecku".

Wiek dorastania cechuje nasilone poczucie wtasnej indywidualno$ci, majace swoje zrodto
w stopniowym porzucaniu roli dziecka wraz z cata opiekunczoscia i stawianymi przez rodzicow
ograniczeniami, nieodmiennie towarzyszacymi tej roli. Nastolatki przymierzajg si¢ do roli
dorostego wraz z towarzyszacymi jej prawami i obowigzkami. Nic wigc dziwnego, ze bardziej
koncentrujg si¢ na prawach, ktére juz pragna zdoby¢, niz na obowiazkach, do ktoérych z reguty
mniej im spieszno. I nic dziwnego, ze proby zachowania rodzicielskiej kontroli nad nastolatkami
w tym przej§ciowym okresie czgsto dajg efekty odwrotne do zamierzonych wobec opierajacych
si¢ im na roznorakie sposoby dzieci.

Najlepsza ilustracja tego bumerangowego skutku rodzicielskich zabiegdw jest ,,zjawisko
Romea i Julii”. Jak to wszyscy wiemy, Romeo Monteki i Julia Kapuleti to nieszcze$liwi
bohaterowie sztuki Szekspira, ktérych mito$¢ skazana byta na zagtade z powodu odwiecznych
wasni dzielgcych ich rody. Buntujac si¢ przeciwko wszelkim rodzicielskim prébom ich
rozdzielenia, mtodzi doprowadzili do swego potaczenia na zawsze w tragicznym akcie
podwojnego samobdjstwa, ktore stanowito wyraz ich wolnej woli.

Wielka sitauczu¢ i dziatan tej pary nastolatkow zawsze byta zrédtem zaciekawienia i
zdumienia widzow ogladajacych sztuke. Jak to mozliwe, by tak niezwykle pos§wigcenie
rozwingto si¢ tak szybko u tak mtodych ludzi? Romantyk moze w odpowiedzi wskaza¢ na
doskonatos¢ taczacej ich mitosci. Jednak psycholog moze tez zwrdci¢ uwage na istotng role, jaka
odegrata tu ingerencja rodzicéw 1 wywotany nig opor dwojga mtodych. Moze mitos¢ Romea 1
Julii wceale nie byta poczatkowo tak wszechogarniajaca, by przezwycigzy¢ stawiane przez ich
rodziny przeszkody? Moze wsciektos¢ mtodych wywotana tymi przeszkoda-mi stata si¢ pozywka
ich mito$ci? By¢ moze mtodzi, pozostawieni sami sobie, przezyliby jedynie krotkotrwale 1 nic
nieznaczace zadurzenie nastolatkow.

W odniesieniu do fikcyjnej pary wzigtej z kart ksigzki, wszystkie te pytania mogg sobie
zyska¢ jedynie bardzo spekulatywne odpowiedzi. Jednak odpowiedzi na nie mozna poszukac,
zadajac odpowiednie pytania faktycznie zyjacym, wspotczesnym Romeom i Juliom. Czy pary, w
ktorych zwigzek uczuciowy ingeruja rodzice, glebiej sie w swoj zwiazek angazuja i bardziej w
sobie zakochujg?

To wlasnie sugeruje badanie przeprowadzone w stanie Kolorado na 140 parach nastolatkow.
Autorzy tego badania stwierdzili, ze sprzeciwowirodzicoOw towarzyszylo nasilenie pewnych
problemoéw - partnerzy spostrzegali siebie nawzajem w bardziej krytyczny sposob i gorzej si¢ do
siebie odnosili. Z drugiej jednak strony ingerencji rodzicow towarzyszyto réwniez nasilenie
przezywanej przez mtodych mitosci i determinacji, by zwigzek swoj przeksztatci¢ w matzenstwo.
W dodatku w ciagu kilku miesi¢cy, jakie badanie to obejmowato, wzrost sprzeciwu rodzicoéw
wobec mito$ci taczacej ich dzieci zaowocowal narastaniem tejze
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mitos$ci, spadek zas powodowat zmniejszenie sity mitosci taczacej dwoje mtodych (Driscoll,
Davis i Lipetz, 1972) 2.

U dwulatkéw i nastolatkéw rzeka energii wywotanej psychologicznym oporem wyraznie
wiec wystepuje z brzegdw. U pozostalych energia ta z reguty drzemie w ukrytej postaci, jedynie
od czasu do czasu dajac zna¢ o swym istnie-niu w gwattownych wybuchach (Ruback i Juieng,
1997). Jednakze, nawet te z rzadka pojawiajace si¢ wybuchy przyjmowa¢ mogg tak wiele
roznych postaci, ze moze to by¢ interesujace nie tylko dla psychologdéw, ale takze dla prawnikow
1 tych, ktorzy nami rzadza.

DONIESIENIA CZYTELNIKOW
Od mieszkanki Blacksburga w stanie Wirginia

W czasie ostatnich Swiat Bozego Narodzenia miatam randke z 27-letnim mezczyzna. Sama
miatam lat 19. Mimo Ze tak naprawdg¢ nie byt w moim typie, zaczetam z nim chodzi¢, pewnie
dlatego Ze spotykanie si¢ ze znacznie starszym chtopakiem przydawalo mi prestizu. Nie
zalezato mi na nim tak naprawde, dopoki moja rodzina nie zaczeta si¢ martwi¢ roznicg wieku
mi¢dzy nami. Im bardziej mi to wytykali, tym bardziej czutam, zZe jestem zakochana. Trwato to
co prawda tylko pig¢ miesiecy, ale i tak o cztery miesigce dtuzej, niz trwatoby, gdyby moi
rodzice w ogoble si¢ nie wtracali.

Komentarz autora: Cho¢ Romeo iJulia od dawna nie zyja, wyglada na to, ze efekt Romea 1
Julii nadal ma si¢ dobrze, dajac o sobie zna¢ w roznych miejscach, na przyktad takich jak
Blacksburg w stanie Wirginia.

Warto tu przytoczy¢ interesujacy przyklad miasteczka Kennesaw w stanie Georgia, w
ktorym wprowadzono przepis prawny, zobowiazujacy wszystkich dorostych mieszkancow do
posiadania broni i amunicji - pod karg 6 miesi¢cy wiezienia i grzywny. Poniewaz prawo to

3. Zjawiska Romea i Julii nie nalezy jednak traktowac jako sugestii, Ze rodzice powinni
zawsze akceptowac romantyczne wybory swoich nastoletnich dzieci. Brak doswiadczenia
tych ostatnich powoduje wzrost prawdopodobienstwa popelniania przez nich bledow i
niewgtpliwie, przynajmniej przed niektorymi, moze ich ustrzec opierajgca si¢ na wigkszym
doswiadczeniu rada wlasnych rodzicow. Jednak rodzice powinni zrozumieé, ze ich
nastoletnie dzieci spostrzegajq siebie juz jako mtodych dorostych. Nie mogg wiec w
., romantycznych" sprawach zaakceptowac porad udzielanych przez rodzicow
wystepujgcych z pozycji dorostego zwracajgcego sie ku dziecku. W tej dziedzinie bardziej
skuteczne okazq si¢ takie proby wywierania wptywu, jakie cechujq relacje miedzy dwoma
dorostymi osobami, a wiec perswazja i przekonywanie (nie zas zakazy i kary). Cho¢
przyktad Kapuletow i Montekichjest niewgtpliwie krancowy, oczywiste jest, zZe spotykana
w rzeczywistym zZyciu silna opozycja rodzicow w stosunku do zwiqzku ich dzieci moze ten
zwigzek zepchng¢ do podziemia, wyjatowic i unieszczesliwic.
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narzucato przymusowe rozwigzania w dziedzinie, ktora kazdy niemal Amerykanin przywyklt
uwaza¢ za domen¢ swoich wlasnych wybordéw 1 poniewaz prawo to zostato uchwalone przy
minimalnym udziale szerszej publicznosci, teoria oporu kaze tu przewidywac pojawienie si¢
silnego sprzeciwu. Niewielu sposrod 5 400 dorostych mieszkancow

miasteczka powinno si¢ temu prawu podporzadkowaé. A jednak lokalne gazety donosity, ze w
dwa tygodnie po wprowadzeniu nowych przepisdéw W miasteczku zaobserwowano niebywaty
wzrost liczby sprzedawanych pistoletow.

Jak to wyjasni¢? Dlaczego przewidywania teorii oporu nie sprawdzity si¢ w tym
wypadku? Odpowiedz wymaga blizszego przyjrzenia si¢ kupujacym bron klientom. Wywiady
przeprowadzone z wiascicielami sklepow wykazaty, ze zakupy broni, owszem, wzrosty, ale
kupujacymi byli niemalze bez wyjatku przy-jezdni 1 tury$ci zwabieni do miasteczka jego nowym,
niezwyklym, prawem. Donna Green, wtascicielka sklepu okreslanego w prasie jako miejsce, W
ktorym pistolety rozchodza si¢ niczym ciepte buteczki, tak powiedziata w jednym z wywiadow:
Interes idzie wspaniale. Jednak niemalze jedynymi kupujacymi sg ludzie spoza naszego
miasteczka. MieliSmy tutaj chyba tylko dwie czy trzy osoby, ktore podporzadkowaty si¢ nowemu
prawu". Cho¢ wigc kupowanie broni stato si¢ w miasteczku powszechnym rodzajem aktywnosci
po wprowadzeniu nakazujgcego to prawa, aktywnos$¢ ta wcale nie byta dzietem tych, ktorych
nowe prawo miato obowigzywac. Ci w znacznej wigkszos$ci nie ulegli mu. Ulegli mu natomiast
ci, ktorzy tego wcale czyni¢ nie musieli - nie byli bowiem ograniczeni w swoich wyborach przez
nowa ustawe.

Nieco podobny wypadek zdarzyl si¢ 10 lat wczesniej i setki mil na potudnie od
Kennesaw. Mianowicie, w okregu Dade (miasto Miami) w stanie Floryda, wprowadzono lokalny
zakaz kupowania - i posiadania! - srodkow pioracych zawierajacych fosforany. Wszystko to
oczywiscie w imi¢ ochrony srodowiska naturalnego. Badanie wykonane dla przesledzenia reakcji
obywateli na nowe prawo wykazato wystepowanie dwoch rownolegle si¢ pojawiajgcych
rodzajow reagowania. Po pierwsze - w nawigzaniu do historycznych tradycji Miami - wielu
mieszkancoOw natychmiast przystapito do przemytu zakazanych proszkéw do prania. Poczgli -
nierzadko w towarzystwie rodzin i przyjaciot - jezdzi¢ do sgsiednich okregow i zwozi¢ zakazane
proszki catymi przyczepami. Wiele rodzin zgromadzito tez wielkie zapasy detergentow
zawierajacych fosforany - niektdrzy zaopatrzyli si¢ w proszek do prania na nastepne 20 lat!

Drugi rodzaj reakcji na nowe prawo miat charakter Subtelniejszy. Zainspirowani
sktonnoscig do pozadania tego, czego mie¢ nie mozna, mieszkancy okregu zaczgli spostrzegac
zakazany proszek jako produkt lepszy. W poréwnaniu z mieszkancami niedalekiego Tampa (w
ktorym nie obowigzywalo nowe prawo) mieszkancy okregu Dade oceniali te proszki jako
delikatniejsze, bardziej skuteczne w zimnej wodzie, silniej wybielajace i odSwiezajace prane
rzeczy, a takze jako lepiej wywabiajace plamy. Uwazali nawet, ze proszki te sg bardziej sypkie
(Mazis, 1975; Mazis, Settle i Leslie, 1973).

Ten rodzaj reakcji charakterystyczny jest dla ludzi, ktdrzy utracili swobode wyboru.
Uswiadomienie sobie typowosci tego sposobu reagowania ma kluczowe znaczenie dla
zrozumienia, w jaki sposob motywacja do oporu wspoétdziata z zasadg niedostgpnosci. Kiedy
dostepnosc¢ jakiegos dobra maleje, maleje tez nasza wolnos¢ do jego posiadania i w konsekwencji
rosnie nasze pragnienie zdobycia go. Jednakze rzadko u§wiadamiamy sobie, Ze nasze pragnienie
rosnie - Swiadomi jestesmy jedynie tego, ze chcemy jakiego$ dobra. Dopiero aby jako$ uzasad-
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ni¢ przed sobg to nasilone pragnienie, zaczynamy danej rzeczy przypisywac wigcej zalet niz
poprzednio, kiedy jeszcze byta dostgpna. Dobrym przyktadem sg owe zakazane proszki -
pragnienie ich posiadania wzrosto wskutek tego, Ze zostaty prawnie zakazane. Jednakze ludzie
uzasadniali sobie to pragnienie nasilonymi zaletami proszkéw, zaletami, ktorych przedtem wcale
tak wyraznie nie dostrzegali.

Cenzura

Pozadanie tego, co niedostepne i zakazane nie ogranicza si¢, rzecz jasna, do proszkdw pioracych.
Dotyczy tez na przyklad zakazanej informacji. Zyjemy w wieku, w ktérym dostep do informacji
bardziej niz kiedykolwiek réwnowazny jest z dostgpem do wtadzy 1 pienigdzy. Warto wigc
zrozumie¢, jak wyglada nasza typowa reakcja na cenzur¢ i inne formy ograniczania dostgpu do
informacji. Cho¢ istnieje wiele badan dotyczacych ludzkich reakcji na materialy nadajace si¢ ze
swej natury do cenzurowania - przemoc w mass mediach, pornografia, radykalna retoryka
polityczna - zdumiewajgco mata liczba badan dotyczy reakcji na samg cenzure. Cho¢ nieliczne,
badania te przyniosty jednak bardzo zgodne i jednoznaczne wyniki. Niemal zawsze reakcja na
zakaz jakiej$ informacji jest wzrost pragnienia zapoznania si¢ z tg informacjg oraz wzrost
pozytywnego ustosunkowania si¢ do kwestii, ktorej ona dotyczy (Ashmore, Ramchandra i Jones,
1971; Wicklund i Brehm, 1974; Worchel i Arnold, 1973; Worchel, Arnold i Baker, 1975;
Worchel, 1992).

Wzrost ochoty do zapoznania si¢ z zakazang informacja wydaje si¢ prawidtowosciadosy¢
oczywistg; bardziej intrygujacy jest natomiast wzrost wiary w stanowisko zajmowane przez
zakazany komunikat, nawet jezeli komunikat ten nie zostat w istocie odebrany. Na przyktad
kiedy studenci Uniwersytetu PoInocnej Karoliny dowiedzieli sig, ze na ich uniwersytecie
zakazano wygloszenia mowy potgpiajacej koedukacyjne akademiki dla studentow, sami stali si¢
bardziej nieprzychylnie ustosunkowani do pomystu takich akademikow (Worchel, Arnold i
Baker, 1975). Tak wigc nawet i bez wystuchania mowy, studenci uwierzyli w zajmowane w niej
stanowiska.

Prawidlowo$¢ ta nasuwa do$¢ niepokojaca mozliwos¢, ze osoby bystre, cho¢ niemajace
dobrych argumentéw na rzecz wlasnego stanowiska, moga przekonywac¢ do niego innych
poprzez doprowadzanie do catkowitego czy czeSciowego ocenzurowania swojego komunikatu.
Ironia polega na tym, Ze dla tego rodzaju oséb - na przyktad czlonkéw drobnych a
ekstremistycznych partii politycznych - skuteczng strategig jest nieupublicznienie swoich
niepopularnych pogladéw, lecz sprowokowanie do ich oficjalnego ocenzurowania, a potem
upublicznienie samego faktu ocenzurowania. By¢ moze autorzy Konstytucji Amerykanskiej
okazali si¢ bardziej przenikliwymi psychologami spotecznymi, niz by si¢ wydawato, gdy w
stynnej Pierwszej Poprawce zapewnili naszemu narodowi nieograniczong wolnos$¢ stowa.
Odmawiajac ograniczania wolno$ci stowa, nawet w imi¢ szlachetnych celow, autorzy Poprawki
probowali by¢ moze zminimalizowaé prawdopodobienstwo takiego rozwoju wydarzen, w ktorym
jakies$ poglady polityczne
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zdobywatyby sobie rosngce poparcie nie z powodu swej tresci, lecz z tej irracjonalnej w gruncie
rzeczy przyczyny, ze ich gloszenie jest zakazane *.

Ograniczeniom moga oczywiscie podlega¢ nie tylko idee polityczne. Podobny los
spotyka tez materiaty o tresci erotycznej. Najbardziej widowiskowym tego przejawem sg
policyjne naj$cia na ksiggarnie i kina ,,dla dorostych". Réwnie jednak wazng role odgrywaja
rodzice i obywatele systematycznie naciskajgcy na ocenzurowanie erotycznych tresci w
przer6znych wydawnictwach - od podrgcznikéw wychowania seksualnego i tekstow o higienie
do ksigzek sktadajgcych si¢ na szkolne biblioteki. Po obu stronach tej barykady znalez¢ mozna
szlachetno$¢ intencji, a spor nie jest prosty, bo uwiktane sg wen liczne sprawy - moralnos¢,
sztuka, prawo rodzicoOw do kontrolowania tego, co dzieje si¢ w szkotach, czy wreszcie wolnos¢
stowa gwarantowana przez Pierwsza Poprawke.

Z czysto psychologicznego punktu widzenia warto jednak doradzi¢ zwolennikom $cistej
cenzury, aby zapoznali si¢ z wynikami badan nad studentami Uniwersytetu Purdue (Zellinger,
Fromkin, Spelleri Kohn, 1974). Pokazywano im prasowa reklame¢ pewnej ksiazki. W potowie
wypadkow ksigzke reklamowano jako ,,wytacznie dla dorostych, od 21 roku zycia", w pozostatej
polowie ograniczenia takiego nie przedstawiano. Gdy zapytano potem studentéw o ich odczucia,
wykryto ten sam wzorzec, co przy poprzednio omawianych zakazach - ci, ktorym przedstawiono
ograniczenie wiekowe, bardziej chcieli ksigzke przeczyta¢ i bardziej byli przekonani, ze ksigzka
by im si¢ spodobata.

Argumentowaé co prawda mozna, ze wyniki te odnosi¢ si¢ mogg do wlasnie
podejmujacych zycie seksualne studentdw college'u, ale nie do uczniéw szkot §rednich, o ktoérych
naprawde idzie w bitwach o cenzur¢ obyczajowa, jednakze osobiScie nie jestem sktonny wierzy¢
w taka argumentacj¢. Po pierwsze dlatego Zze badania rozwojowe dowodza, iz sktonnos$¢ do
przeciwstawiania si¢ kontroli dorostych pojawiasi¢ juz na samym poczatku okresu dorastania.
Zjawisko to zauwazyli zreszta nie tylko naukowcy - szekspirowscy Romeo i Juliamajg 15113
lat. Po drugie wzorzec reagowania yjawniony u studentéw z Purdue dotyczy nie tylko spraw
seksu, lecz wszelkich ograniczen, nie mozna go wigc przypisac szczegolnej koncentracji
studentow na nowo poznawanym seksie (Bushman 1 Stack, 1996). To samo zjawisko
obserwowali§my w wypadku proszkow z fosforanami na Florydzie czy ocenzurowania wolnosci
stowa w Pomocnej Karolinie -zawsze wtedy, gdy ludziom czego$ si¢ zabrania, zaczynaja oni tego
bardziej pozadaé niz przedtem.

Zwolennicy oficjalnego wykluczenia ze szkdt wszelkich materialéw o erotycznych
tresciach przyznaja, ze ich ostatecznym celem jest ostabienie orientacji spoteczenstwa - w
szczegolnosci zas mtodziezy - na sprawy erotyczne. W $wietle omowionych dotad badan
sformutowa¢ mozna opini¢, ze wprowadzanie ofi-

4. Badanie Heilraana (1976) dowodzi, Ze opor psychologiczny moze naktonié ludzi do
podejmowania takich dziatan politycznych, do ktorych nie dosztoby w innym wypadku.
Przypadkowi klienci supermarketu bardziej byli sktonni podpisywac przedtozong im
petycje (nawotujgcg do panstwowej kontroli cen), kiedy poinformowano ich, ze
rozprowadzaniu petycji przeciwstawial sie urzednik parnstwowego urzedu federalnego.
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cjalnych zakazoéw nie tylko jest nieskuteczne, ale wrecz daje efekty odwrotne do zamierzonych.
Jesli bowiem wierzy¢ wynikom przedstawionych badan, to prawdopodobnym efektem cenzury
bedzie nie spadek, lecz wzrost zainteresowania studentow sprawami seksu.

Aczkolwiek wyrazenie oficjalna cenzura kojarzy si¢ zwykle z tre$ciami politycznymi
czy erotycznymi, wskaza¢ mozna jeszcze jedng dosy¢ czesta sytuacje, w ktorej rowniez mowic
mozna o cenzurze. Nierzadko w procesie przed lawa przysieglych zdarza si¢, ze sedzia nakazuje
wykluczy¢ jakies dane dowodo-we (np. dlatego, ze zostaly uzyskane w sposob nielegalny) i
nakazuje tawie, aby nie brata ich pod uwagg przy formutowaniu werdyktu. Sedzia moze wiec by¢
widziany tu jako cenzor stosujacy jednak dosy¢ dziwng forme cenzury - nie w momencie samego
dostgpu do informacji (na to juz jest za pdzno), lecz w momencie jej uzywania. Czy takie
instrukcje sedziego sa w ogole skuteczne? Czy nie mogg one wywotac oporu w tawie
przysiegtych, prowadzac do tym chetniejszego postugiwania si¢ zakazanymi dowodami przy
formutowaniu werdyktu?

Na te i podobne pytania prébowano odpowiedzie¢ w zakrojonych na szeroka skale
badaniach wykonanych na Wydziale Prawa Uniwersytetu w Chicago (Broeder, 1959). Jednym z
powodoéw wysokiej wartosci tych badan jest fakt, ze badanymi byli cztonkowie rzeczywistych
taw przysiegltych, ktorzy juz w sadzie zgodzili si¢ na uczestnictwo w dodatkowym,
»eksperymentalnym™ procesie zaproponowanym im przez badaczy. W ramach eksperymentu
przysiggli wystuchiwali nagran z zakonczonych juz rozpraw i proszeni byli, aby zachowywali sie
tak, jakby to oni mieli w danej sprawie rozstrzyga¢. W najbardziej interesujacym z punktu
widzenia naszych obecnych celow eksperymencie, 30 przysieglych wystuchiwato dowodow w
sprawie przeciwko niedbatemu kierowcy, ktory zranit kobiete. Pierwszy wynik nie byt wielkim
zaskoczeniem: okazalo sie, ze zasagdzone odszkodowanie byto o 4 ty$. dolaréw wyzsze, kiedy
pozwany byl ubezpieczony ($rednie odszkodowanie - 37 tyS. dolarow), niz gdy ubezpieczony nie
byt (33 ty$. dolaréw). Fascynujacy okazal si¢ natomiast drugi wynik. Kiedy kierowca powiedziat,
7e jest ubezpieczony, se¢dzia za§ wykluczyt ten dowdd i nakazal przysigglym nie bra¢ go pod
uwage, nakaz ten dal bumerangowy efekt - suma odszkodowania wzrosta bowiem az do 46 tys.
dolaréw. Kiedy zatem przysiegli dowiedzieli si¢, iz pozwany jest ubezpieczony, podniesli sume
odszkodowania o 4 ty$. dolaréw. Kiedy inna grupa przysieglych dowiedziata si¢ o tym samym, a
jeszcze nakazano jej zignorowac te informacje, tym silniej si¢ nig postugiwali 1 podniesli sume
odszkodowania o 13 ty$. Tak wiec, nawet prawnie i logicznie, wlasciwa cenzura stosowana w
sadzie moze by¢ zréodtem powaznych problemow dla cenzora, bowiem wywotuje wzrost
sktonnos$ci do postugiwania si¢ zakazang informacjg (dodatkowe dowody - por. Wolf i
Montgomery, 1977).

Rozumiejac wzrost warto$ci informacji na skutek jej zakazania mozemy zastosowacé
zasade¢ niedostepnos$ci w dziedzinach wykraczajacych poza dobra materialne. Zasada odnosi si¢
bowiem takze do dostepnosci przekazow, komunikatow 1 wiedzy. Wynika z tego, ze aby jakas
informacja zyskala na wartos$ci, niekoniecznie musi zosta¢ ocenzurowana, wystarczy, kiedy jest
tylko niedostepna. Informacja niedostepna - z jakichkolwiek powodow - bedzie tez cenniejsza 1
bardziej przekonywajaca. Timothy Brock i Howard Fromkin wykazali w swych anali-
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zach wigksza skuteczno$¢ perswazji operujacej takg wtasnie informacja, ktora stanowi dla
przekonywanych osob trudno dostgpne dobro (Brock, 1968; Fromkin i Brock, 1971).

Najsilniejszego potwierdzenia tych teorii dostarczyly wyniki badan przeprowadzonych
przez jednego z moich studentow (Knishinsky, 1982). Student 6w byt tez dobrze sobie radzagcym
biznesmenem, importerem wotowiny, ktéry powrdcitna uniwersytet celem doksztatcenia si¢ w
zakresie marketingu. Gdy pewnego dnia rozmawiali$my w moim biurze o zasadzie
niedostepnosci i 0 wytacznosci na jakas$ informacje, wpadl on na pomyst przeprowadzenia
badania z uzyciem personelu swojej wtasnej firmy. Pracownicy zadzwonili do regularnych
odbiorcow firmy (z reguty wiascicieli supermarketow i sklepéw), przedstawiajac na trzy rozne
sposoby oferte sprzedazy nastgpnej partii mrozonej wolowiny. W wersji pierwszej klienci
otrzymali zwyczajng propozycje ztozenia nastepnego zamowienia. W wersji drugiej uzyskali
dodatkowo informacje, ze wielko$¢ dostaw wotowiny z zagranicy zapewne wydatnie spadnie w
nastepnych miesigcach. W wersji trzeciej uzyskali te¢ informacje, a takze wiadomos¢, ze
informacja ta nie jest powszechnie dostepna, Ze importer uzyskat ja swoimi poufnymi kanatami °.
Ci ostatni klienci dowiedzieli si¢ wigc nie tylko o nadciggajacej niedostepnosci produktu, alei o
tym, ze informacja na ten temat byta mato dostepna.

Wyniki szybko daty o sobie zna¢, kiedy sprzedawcy poczgli ponaglaé szefa firmy, by
uzupelnit zapasy wolowiny - zamowienia przekroczyly bowiem to, co mieli na sktadzie. Klienci,
ktorzy uzyskali informacje¢ o nadchodzacej niedostepnosci wotowiny, zamowili jej dwa razy
wigcej niz ci, ktérym ztozono jedynie standardowe pytanie o zamowienia. Najwiekszy przyrost
zanotowano jednak w grupie trzeciej - ci, ktorym powiedziano o nadchodzacej niedostgpnosci
towaru oraz o poufnosci tej informacji, zamowili sze$ciokrotnie wigcej wotowiny.

Wiadomos$¢ o poufno$ci danych na temat przysziej niedostepnosci produktu najwyrazniej
uczynita je bardziej przekonujgcymi.

Warunki optymalne

Podobnie jak i inne narzedzia wptywu, reguta niedostepnosci bywa w niektorych warunkach
bardziej skuteczna niz w innych. Aby wi¢c skutecznie broni¢ si¢ przed jej dziataniem, warto
wykry¢ okoliczno$ci, w jakich najsilniej ulegamy tej regule. Bardzo pouczajace w tym wzgledzie
sa wyniki badania wykonanego przez psychologa spotecznego Stephena Worchela i jego
kolegow (Worchel, Lee i Adewole, 1975). Postuzyli si¢ oni bardzo prosta metoda badawcza - w
ramach badan nad preferencjami konsumenckimi, dawaliludziom do skosztowania czekoladke ze
stoja z prosba o oceng jej jakosci. W potowie wypadkoéw czekoladek w stoju byto dziesie¢, w
pozostalej potowie - tylko dwie. Jak tego nalezato oczekiwac na podstawie reguly
niedostepnosci, czekoladka oceniana byta jako lepsza, kiedy pochodzila ze stoja z dwoma tylko,
a nieaz z dziesigcioma czekoladkami.

5. Z powodow etycznych zadbano o to, by podawana klientom informacja byta zawsze
prawdziwa. Rzeczywiscie, miat nastgpic¢ spadek dostaw zagranicznej wotowiny w
nastepnych miesigcach i rzeczywiscie firma mojego studenta uzyskata te informacje z
poufnych zrodet.
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Badani twierdzili, ze w przysztosci bardziej cheieliby jes¢ takie czekoladki, Ze s one bardziej
atrakcyjne 1 ze zastuguja na wyzszg ceng.

Cho¢ wyniki te sg do$¢ uderzajace i troche zabawne - zawsze byly to przeciez doktadnie
te same czekoladki - nie méwig nam one jeszcze niczego, czego bySmy dotad nie wiedzieli. Raz
jeszcze rzecz mniej dostgpna okazata si¢ atrakcyjniejsza od tej samej, ale tatwo dostepne;.
Prawdziwa warto$¢ tego badania wyptywa z dwoch dodatkowych wynikow, ktorymi odrebnie si¢
zajmiemy, kazdy bowiem wart jest szczegotowego rozwazenia.

Swiezos¢ niedostgpnosci

Pierwszy z tych wynikow byt rezultatem drobnej zmiany w metodzie badania.
Zamiast ocenia¢ czekoladki w warunkach stalej niedostepnosci, niektorzy uczestnicy oceniali je
w warunkach, w ktérych poczatkowo stoj z dziesigcioma czekoladkami zostat zastapiony stojem
zawierajacym tylko dwie. Zatem niektorzy z uczestnikow badania, zanim przystapili do
skosztowania i oceny czekoladki, widzieli, jak ich kojgco duza liczba zamienia si¢ w niedostatek.
Inni za$ od poczatku mieli ten niedostatek przed oczyma - zawsze st6j z dwiema tylko
czekoladkami. W ten sposob badacze prébowali odpowiedzie¢ na pytanie, czy nowo pojawiajaca
si¢ niedostepnos¢ czyni produkt atrakcyjniejszym niz niedostepnosc¢ ,,od zawsze". Przynajmniej
w tym badaniu odpowiedz okazata si¢ zupetnie jednoznaczna: czekoladki byly uwazane za
zdecydowanie lepsze, kiedy niedostgpnos¢ pojawiata sie¢ w sposob nagly i byta ,.Swiezej daty".
Silniejsze konsekwencje ,,$wiezej" niedostepnosci sa widoczne 1 poza domena
czekoladek. Analitycy procesow spotecznych wykazali na przyktad, ze to wiasnie ,,$§wiezo"
pojawiajace si¢ przypadki niedostgpnosci sg gtownym powodem zamieszek spotecznych i
niezadowolenia. Chyba najbardziej tu znang ideg jest koncepcja socjologa Jamesa C. Daviesa
(1962, 1969) ktoéry twierdzi, ze wybuchowi rewolucjinajbardziej sprzyjaja czasy, w ktdrych po
okresie polepszania si¢ warunkéw spotecznych 1 ekonomicznych nastepuje nagle, gwattowne
odwrdcenie tych tendencji. Rewolucji nie wywotuja ci, ktérzy od dawna i tradycyjnie znajduja
si¢ na dnie - widzg oni bowiem swoja sytuacje jako sktadnik naturalnego porzadku rzeczy.
Rewolucje wywotuja ci, ktorzy chocby troche posmakowali lepszego zycia. Kiedy niedawne
polepszenie warunkow ich zycia ulega zatamaniu i przez chwile dostgpne dobra stajg si¢
ponownie nieosiagalne, staja si¢ one tez bardziej niz kiedykolwiek warte posiadania i walki. Na
przyktad rzadko zdajemy sobie sprawe z faktu, ze w czasach amerykanskiej walki o
niepodlegltos¢, kolonisci cieszyli si¢ najwyzszym standardem zycia i naj-nizszymi podatkami w
catym zachodnim $wiecie. Wedlug historyka Thomasa Fleminga (1993) rewolucja amerykanska
wybuchta dopiero wtedy, gdy Brytyjczycy probowalizepsu¢ 6w dobrobyt podwyzszajac podatki.
Davies zebrat na poparcie swej tezy wiele dowodow historycznych dotyczacych takich
wydarzen, jak rewolucje, rewolty i wojny domowe w rodzaju rewolucji francuskiej czy rosyjskiej
z 1917 roku, rewolucji egipskiej, tzw. rebelii Dorra w XIX-wiecznej Rhode Island,
amerykanskiej wojny secesyjnej czy murzynskich zamieszek w Ameryce lat sze§¢dziesigtych. W
kazdym z tych wypadkow diugo-
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trwaty okres polepszajacych si¢ stopniowo warunkow konczyt si¢ gwattownym ich spadkiem,
owocujacym wybuchem spotecznego niezadowolenia.

Przyktadem pamigtanym by¢ moze przez niektdrych czytelnikow sa zamieszki w
miastach amerykanskich w latach sze§¢dziesiatych. Nierzadko styszato si¢ wowczas pytanie:
»Dlaczego wtasnie teraz?". Z punktu widzenia trzystuletniej historii Murzyndéw w Ameryce, na
ktorg sktadato si¢ w wigkszos$ci niewolnictwo, a potem bieda, zaskakujacy byt fakt wybuchu
zamieszek w postgpowych latach sze$édziesigtych. Jak wykazalty analizy Daviesa, dwie
poprzednie dekady przyniosty znaczne polepszenie prawnej i ekonomicznej sytuacji Murzyndéw
w USA. Jeszcze w roku 1940 istnialy liczne restrykcje prawne, ograniczajace mozliwos$ci
Murzynéw w takich dziedzinach, jak wybor miejsca zamieszkania, §rodkow transportu czy
miejsca pobierania nauki. Nawet przy jednakowym poziomie wyksztatcenia, dochody czarnych
pracownikow niewiele tylko przekraczaly polowe zarobkow pracownikow biatych. W pigtnascie
lat pozniej stan ten ulegt powaznej zmianie. Prawa federalne zniosty segregacje rasowag w
szkotach, dzielnicach mieszkaniowych, miejscach publicznych i miejscach zatrudnienia.
Poprawita si¢ rowniez sytuacja ekonomiczna Murzyndéw - zamiast zarabiac tylko 56%, zarabiali
juz 80% pensji biatego pracownika o tym samym wyksztatceniu.

Ow szybki wzrost zahamowany zostat wydarzeniami skutecznie gaszacymi optymizm lat
poprzednich. Po pierwsze zmiany prawne i polityczne okazaty si¢ znacznie tatwiejsze do
wprowadzenia od rzeczywistych zmian spotecznych. Pomimo wszelkich zmian prawnych
Murzyni spostrzegali wigkszo$¢ szkot, dzielnic mieszkaniowych czy miejsc zatrudnienia jako
srodowiska, w ktorych nadal obowigzywata $cista segregacja rasowa. To, co wygladato na
zwycigstwo w Waszyngtonie, okazato si¢ cigzka klgska na progu wtasnego domu. Na przyktad w
ciaggu czterech lat po decyzji Sadu Najwyzszego wprowadzajacej integracje rasowa wszystkich
szkot publicznych (w 1954 roku), az 530 Murzynow padto ofiarg agresji bialych (zastraszanie
czarnych dzieci lub ich rodzicow, podpalenia, podktadanie bomb). Spowodowato to, Ze po raz
pierwszy od czasow sprzed pierwsze] wojny swiatowej (kiedy to zdarzato si¢ 78 linczéw rocznie)
Murzyni zaczgli mie¢ realne powody, by obawiaé si¢ o podstawowe bezpieczenstwo swoich
rodzin. Nowa fala przemocy nie ograniczata si¢ zresztg tylko do szkét; pokojowe demonstracje
Murzynéw czgsto spotykaly si¢ w owym czasie z wrogim ttumem biatych - i policja.

Jeszcze inny rodzaj odwrotu od tendencji wzrostowych zaznaczyl si¢ w dziedzinie
ekonomii. W roku 1962 zarobki przecigtnej rodziny murzynskiej zmalaty do 74% zarobkoéw
poréwnywalnej rodziny biatej. W mysl analiz Daviesa najbardziej decydujacy byt fakt, ze ten
spadek nie stanowit dtugotrwatego trendu, lecz mial charakter do$¢ gwaltowny w poréwnaniu z
niedawng potowa lat pig¢dziesiatych. W roku 1963 doszto do zamieszek w Birmingham,
dajacych poczatek zamieszkom w innych miejscach kraju, ktére osiggnety apogeum podczas
wydarzen w Watts, Newark i Detroit.

Podobnie, jak to bywato i w wypadku innych historycznych rewolucji, Murzyni
amerykanscy stali si¢ bardziej buntowniczy, kiedy na tle dlugofalowego polepszania si¢ ich
sytuacji pojawilasi¢ nagle tendencja odwrotna. Wzorzec ten niesie wiegc przestroge dla
rzadzacych - gdy przychodzi do dawania wolnosci,
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bardziej niebezpiecznie jest dawac je tylko do pewnego momentu, niz nie dawac ich w ogole.
Rzad, pragnacy polepszy¢ stan ekonomiczny 1 polityczny grup tradycyjnie uposledzonych,
napotyka wiec problem dawania wolnosci tam, gdzie jej przedtem nie byto. I jezeli zdarzy sie, iz
wolnosci te zostang na powrdt odebrane, reakcja uposledzonych grup spotecznych bedzie
znacznie gwattowniejsza, niz gdyby wolnos$ci te nigdy nie byly ich udziatem.

Innym przyktadem tych prawidtowosci sa wydarzenia, ktore zakonczyly historie Zwiazku

Sowieckiego jako panstwa. Po dziesi¢cioleciach represji, Michail Gorbaczow zaczat w ramach
swojej polityki glasnosti 1 pierestrojki ,,dawac" narodom Zwiazku takie prawa i wolnosci, ktorych
byly one dotad pozbawione.
Zaalarmowana tym kierunkiem zmian niewielka grupa najwyzszych urzednikow, wojskowych i
rzadcoOw KGB dokonata 19 sierpnia 1991 r. puczu, osadzajac Gorbaczowa w areszcie domowym
1 oglaszajac przejecie wtadzy w kraju.

Wiekszo$¢ §wiata wyobrazata sobie - znajac dotychczasowa ulegtos¢ i bier-

Rycina 7.4 Czolgi - nie czolgi

Wzburzeni wiadomosciq, ze sowiecki prezydent Michait Gorbaczow zostal zastgpiony
przez puczystow, zamierzajgcych odebrac panujgce od niedawna wolnosci, mieszkancy
Moskwy wylegli na ulice, przeciwstawili si¢ czotgom i zdusili pucz.

no$¢ obywateli tego kraju - Ze raz jeszcze ulegng oni tym, ktérzy maja wiadzg.
Lance Morrow, redaktor magazynu ,,Time", tak opisywal swoja wilasna reakcje¢ na te wydarzenia:
»Poczatkowo pucz zdawat si¢ raz jeszcze potwierdzac regule.
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Wiadomos$¢ o nim wywotata szok, a natychmiast po nim nastrdj wszechogarniajacej rezygnacji.
Oczywiscie, Rosjanie muszg powroci¢ do swej historii, do tego, kim zawsze byli. Gorbaczow i
jego glasnost to tylko anomalie - oto wracamy do normalnos$ci".

Jednak czasy nie byly normalne. Po pierwsze Gorbaczow nie rzadzit w stylu cara, Stalina
czy ktorego$ z ich nastepcoOw, niepozwalajacych masom nawet na tyk wolnosci. Obdarzyt masy
wolnoscig. I kiedy te nowo wprowadzone wolnos$ci zostaty zagrozone, masy zareagowaty niczym
pies, ktoremu wyrwano trzymang juz w pysku ko$¢. W ciagu kilku godzin po pierwszych
anonsach puczystow, tysigce ludzi pojawito si¢ na ulicach, budujgc barykady, stajgc na drodze
wojskowych oddziatow i czotgdw, ignorujac godzing policyjna. Powstanie to byto tak szybkie i
liczne, tak jednomy$lne w swej obronie dobr, jakie przyniosta glasnost, Ze juz po trzech
burzliwych dniach zaskoczeni puczysci zrezygnowali z siggania po wtadze, zdajac si¢ na taske
Gorbaczowa. Gdyby znali psychologie czy historig, nie przezyliby tak gwattownego zaskoczenia
- wiedzieliby, ze raz danych wolno$ci nie mozna ludziom odebra¢ bez walki.

Zasada ta obowiazuje i w stosunkach rodzinnych. Rodzic, ustalajacy jakie$ przywileje
czy dopuszczajacy niesystematycznos¢ w spelnianiu przez dziecko obowiazujacych je regut,
bezwiednie zachgca je do buntu. Czasami, pozwalajac

DONIESIENIA CZYTELNIKOW

Od nowojorskiego inwestora

Niedawno przeczytatem w ,,Wall Street Journal" histori¢ dobrze ilustrujgca zasade
niedostepnosci i ludzkie pozadanie tego, co im si¢ zabiera. Artykut opisywat podjeta przez
Procter & Gamble prébe wycofania ze stanu Nowy Jork kupondéw upowazniajgcych klientow
do znizkowej ceny przy nastgpnym zakupie towaru swojej produkeji i zastgpienia ich po prostu
obnizonymi cenami wszystkich produktow. Posunigcie to wywotato ogromng falg protestow
niezadowolonych konsumentow, cho¢ dane Procter & Gamble wykazywaly, ze zaledwie 2%
kuponéw jest wykorzystywanych, a nowy system bytby wygodniejszy dla kupujacych.

Autorzy artykulu wskazywali, ze powodem rewolty klientow byto cos, z czego firma
najwyrazniej nie zdawata sobie sprawy - ,,.Dla wielu ludzi znizkowe kupony sa niezbywalnym
prawem". Zdumiewajace, jak silnie ludzie reagujg na odebranie im czegos$, nawet jezeli nigdy z
tego nie korzystaja.

Komentarz autora: Menedzerow Procter & Gamble zdziwita ta najwidoczniej irracjonalna
reakcja konsumentow, jednak sami si¢ do niej przyczynili, cho¢ niekoniecznie w zamierzony
sposob. Kupony znizkowe sg cze$cig amerykanskiego zycia od ponad stu lat, za$ sama firma
P&G od dziesiatek lat ,,kuponuje" swe produkty, przyczyniajac si¢ do powszechnego
przekonania, ze kupony sg czyms, co klientowi si¢ stusznie nalezy. A ludzie zawsze
najbardziej zarliwie walczg o prawa od dawna posiadane.
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dziecku na przyktad jadac stodycze przed obiadem, obdarowuje je ,,prawem" do takich przekasek
powodujacych, ze dziecko nie je obiadu. Pozniejsze wyegzekwowanie reguty ,,nie jemy stodyczy
przed obiadem" stanie si¢ juz znacznie trudniejsze, bedzie bowiem oznaczato - z punktu widzenia
dziecka - odbieranie mu nabytych juz praw. Jak to widzieli$my podczas dyskusji nad
wolnos$ciami politycznymi i wynikami eksperymentu z czekoladkami, ludzie bardziej pozadaja
czego$, czego od niedawna im zabrakto, niz czego$, czego nigdy nie mieli.

Nic wigc dziwnego, o czym przekonuje wiele badan, ze rodzice niekonsekwentni w
przestrzeganiu dyscypliny wychowujg sobie najbardziej buntownicze dzieci (Lytton, 1979;
0'Leary, 1995) °.

Rywalizacja o niedostgpne dobra

Powrd¢my raz jeszcze do badania z czekoladkami. Nieliczne czekoladki byty bardziej pozadane
od licznych, w szczegblnosci wtedy, gdy ich niedostgpnos$¢ byta Swiezej daty. Pozostajac przy
tych ostatnich, od niedawna nielicznych czekoladkach, warto wskaza¢, ze niektore z nich
pozadane byty bardziej niz jakiekolwiek inne - te mianowicie, ktore staty si¢ niedostepne dlatego,
ze pozadali ich inni ludzie.

Przypomnijmy sobie, ze §wiezo doswiadczana niedostgpnosé czekoladek polegata na
tym, Ze poczatkowy stdj z dziesiecioma czekoladkami zastgpowany byl stojem zawierajacym
tylko dwie. To, o czym dotad nie wspomnialem to fakt, Ze zastgpowanie to przeprowadzano na
dwa sposoby. Czgsci badanym powiedziano, Ze zastapienie stoikow jest konieczne dlatego, ze
inni uczestnicy badania chca tych wtasnie czekoladek do sprobowania. Czg$ci za$ powiedziano
po prostu, ze pierwszy stoik znalazt si¢ w pokoju pomylkowo. Czekoladki, ktorych liczba si¢
zmniejszyta wskutek wzrostu zapotrzebowania innych, cenione byly wyzej, niz czekoladki,
ktorych liczba si¢ zmniejszyta wskutek omylki.

Wrynik ten pokazuje, jak waznym czynnikiem jest konkurencja o trudno dost¢pne dobra.
Nie tylko bardziej pozadamy jakiego$ dobra, gdy staje si¢ ono niedostepne - pozagdamy go
najbardziej wtedy, gdy niedostepno$¢ wynika z pozgdania danego dobra przez innych ludzi.
Prawidlowos$¢ t¢ starajg si¢ wykorzysta¢ autorzy reklam, z ktérych dowiadujemy sie, ze ,,musimy
si¢ pospieszy¢", poniewaz popyt na jakis$ produkt jest tak wielki, ze wkrotce moze go zabraknac.
Ogladamy thum klientdw przestepujacych niecierpliwie z nogi na noge przed jeszcze
zamknigtymi drzwiami sklepu. Ogladamy las rak wyciagajacych si¢ po stojacy na polce produkt.
Za tego rodzaju obrazkami ukrywa si¢ nie tylko cheé wykorzystania reguty dowodu spotecznego.
Idzie w nich nie tylko o przekonanie widza, Zze produkt jestdobry, skoro tak wielu go pozada, ale
i 0 wzbudzenie przekonania, ze oto rywalizujemy o niego z innymi.

6. Aby tego problemu unikngé, rodzice weale nie muszq by¢ surowi czy bezmysinie sztywni w
swoim postepowaniu. Jezeli dziecku wypadlt jakis positek i jest glodne, 10 zezwolenie na
stodycze przed obiadem nie ztamie ogolnej reguly i nie naktoni dziecka do wniosku, Ze oto
w ogole nabyto ono do nich prawa. Problem pojawia si¢ dopiero wtedy, gdy dziecku
kaprysnie zezwala sie na stodycze jednego dnia, a zabrania ich przed obiadem innym
razem. Dziecko nie widzi wtedy zadnego uzasadnienia tych zmian i moze nabrac
przekonania, zZe stodycze przed obiadem w ogdle mu si¢ nalezg, a odbieranie tego prawa
kazdorazowo spotka si¢ z jego buntem.



230 WYWIERANIE WPLYWU NA LUDZI

Rywalizacja o jakie$ dobro z innymi ma silnie motywujace witasciwosci. Uczucia
cokolwiek juz znudzonego kochanka przybierajg gwattownie na sile, kiedy pojawi si¢ rywal -
wlasdnie z tego strategicznego wzgledu mitosne manewry czgsto polegaja na wprowadzeniu
potencjalnego badz tylko domniemanego rywala. Podobnej gry z niezdecydowanymi klientami
uczeni s3 i sprzedawcy. Na przyktad obracajacy nieruchomo$ciami sprzedawca moze
zawiadomi¢ wahajace-go si¢ klienta, ze tym samym domem zainteresowany jest tez inny klient, i
ze ma on wroci¢ nastepnego dnia, by zaczac szczegdtowe negocjacje na temat ewentualnego
zakupu. Gdy taki konkurencyjny klient jesttylko wymystem sprzedawcy, to przedstawiany jestz
reguly jako przeprowadzajacy si¢ z odleghtych stron cztowiek z mnéstwem pieniedzy - najlepiej
»lekarz z zong" czy ,facet, ktory musi zakupi¢ nieruchomos$¢, aby obnizy¢ swoje podatki w tym
roku". Perspektywa utraty domu na rzecz rywala czgsto zmienia wahanie w entuzjazm.

Pragnienie posiadania obiektu rywalizacji zdaje si¢ by¢ wrecz namacalna.

Osoby dokonujgce zakupow na wyprzedazy czesto twierdza, ze zostaja emocjonalnie ,,zlapane" -
otoczone przez przewalajaca si¢ wsrod sklepowych poétek konkurencje walczg o produkty, na
ktore w normalnych warunkach w ogole nie zwrocityby uwagi. Zachowanie to nasuwa
porownanie z dzikim pedem do jedzenia, pojawiajacym si¢ niekiedy wsrod zwierzat. Zjawisko to
wykorzystujag zawodowi rybacy, wyrzucajac przynete tawicom niektdrych ryb. Wkrotce woda
wokot todzi gotuje si¢ od ptetw i1 otwartych rybich pyskéw walczacych o zdobycz. W tym
momencie rybacy mogg zaoszczgdzi¢ czas i pienigdze, rzucajac liny bez przynety - kasajace
wszystko wokot ryby potykaja bowiem nawet gote haczyki bez przynety.

Migdzy takimi rybakami, a urzadzajacymi wyprzedaz domami towarowymi zauwazy¢
mozna daleko idgce podobienstwo. Rybacy, aby przyciagnaé ryby, rzucaja do wody luzng zanete.
Podobnie i w domach towarowych, rzuca si¢ ,,na sklep" kilka rzeczywiscie atrakcyjnych
artykutdw, o mocno obnizonych cenach. W jednym i drugim wypadku przyngta spetnia
doktadnie t¢ sama rolg - przyciaga spragnione jej ttumy chetnych. Przynety jest oczywiscie mniej
niz chetnych 1 wkrotce podniecony thum wspotzawodniczacych ze sobg osobnikow rzuca sie w
podnieceniu na wszelka mozliwg zdobycz - czymkolwiek by ona nie byta.

Zastanawiac si¢ tylko mozna, czy tunczykowi, trzepoczacemu si¢ bezradnie na poktadzie z
golym hakiem w pysku, przychodzi tez do glowy mysl: ,,Co tez mnie napadto?" - odkrywana po
niewczasie przez niejednego klienta po przyjsciu do domu z nar¢gczem zupetnie mu
niepotrzebnych produktéw.

Goraczka wspotzawodnictwa o trudno dostepne dobra pojawiasi¢ nie tylko w tak mato
wyrafinowanej postaci i okoliczno$ciach. Warto w tym miejscu przyjrze¢ si¢ pewnej decyzji
zakupu dokonanej w roku 1973 przez Barry'ego Dillera, wicedyrektora wielkiej sieci telewizyjnej
ABC (American Broadcasting Company), odpowiedzialnego za programy nadawane w porze
najwigkszej ogladalnosci. Zaptacil on az 3,3 miliona dolaréw za prawa do jednorazowej projeke;ji
filmu Przygoda Posejdona, a byta to suma znacznie przekraczajgca pienigdze, jakie
kiedykolwiek przedtem zaptacita sie¢ telewizyjna za jednorazowa projekcje (poprzedni rekord
nalezat do filmu Patton- 2 miliony dolarow). Kierownictwo ABC jeszcze przed projekcja
szacowalo, ze straci na tej transakcji co najmniej milion dolaréw, a wiceprezes konkurencyjnej
sieci NBC skomentowat



NIEDOSTEPNOSC 231

Fot. Jacek Balk
Rycina 7.5 ZaraZliwe wspotlzawodnictwo
Kiedy wszyscy kupujq akcje, konkurencja staje si¢ zarazliwa. Chociaz w tym okresie
nastgpila bessa, i tak nabywcy stojq catg noc w kolejce w oczekiwaniu na swojq szanse
zakupu. Czy statbys catq noc pod drzwiami, gdybys byt jedynym kupujgcym?

to stowami: ,,I nie maja doktadnie zadnej mozliwo$ci odzyskania tych pieniedzy. Zadnej".

Jak to mozliwe, by tak do§wiadczony biznesmen i profesjonalista telewizyjny jak Diller zawart
transakcje, o ktorej z gory bylo wiadomo, ze przyniesie milionowe straty? Odpowiedz leze¢ moze
w jeszcze jednym wyjatkowym aspekceie tej transakcji. Byl to bowiem pierwszy wypadek, kiedy
konkurujgcym sieciom telewizyjnym zaoferowano prawa do projekcji filmu na publicznej aukcji.
Nigdy przedtem trzy gtowne sieci nie konkurowaty o prawa do projekcji w ten wtasnie sposob.
Sama idea zorganizowania takiej aukcji pochodzita od Irwina Allena - barwnego i
kontrowersyjnego producenta, i Williama Selfa, wiceprezesa wytworni 20th Century-Fox. Obaj
zapewne nie posiadali si¢ z zachwytu nad tak zyskownym pomystem.

Skad jednak mozemy mie¢ pewnos¢, ze powodem tak niestychanie wygdérowanej ceny za
jednorazowg projekcje filmu byly nie jego zalety, lecz fakt, Zze prawa te sprzedano na aukcji?
Przekonuja o tym komentarze jej uczestnikow. Po pierwsze komentarz gtéwnego bohatera i
»Zwyciezey", Barry'ego Dillera. W stowach, o ktdrych nie sposob mysle¢ inaczej niz to, ze
wydobyty si¢ spoza mocno zacisnigtych zebow, o§wiadczyt on: ,,ABC powzigta decyzje o
nieprzystgpowaniu w przysztosci do jakiejkolwiek aukcji publicznej". Jeszcze bardziej
pouczajace sa stowa Roberta Wooda, 6wczesnego rywala Dillera i szefa sieci CBS, ktory
niemalze sam stracit glowe, probujac przelicytowaé konkurencyjne ABC i NBC:
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Na poczatku wszyscy bylisSmy bardzo racjonalni. Wycenili$my ten film, biorac pod
uwagg, ile moze nam przynies¢ jego projekcja, a takze ustaliliSmy pewng jeszcze
dopuszczalng nadwyzke ponad te¢ sume. Ale potem rozpoczeta si¢ sama licytacja.
Otworzyla ja ABC sumg 2 milionéw. Wtedy ja przebitem na 2,4 miliona. ABC
podwyzszyta do 2,8 i wpadliSmy w goraczke przelicytowywania si¢. Wcigz podno-

© Shooting Star

Rycina 7.6 Czy cena obejmuje kamizelke?

Ku powszechnemu zdziwieniu, garnitur noszony przez Johna Travolte w filmie Gorgczka
sobotniejnocy zostaf sprzedany na aukcji za 145 tysiecy dolaréow. Te astronomiczng
cene latwiej zrozumiec zwazywszy dwa fakty. Po pierwsze byt to garnitur jedyny w swoim
rodzaju i niepowtarzalny. Po drugie zostal sprzedany na aukcji, podczas ktorej dwaj
kupujgcy wdali sie w rywalizacje i usitowali sie wzajemnie przelicytowac. Prowadzqgcy
aukcje zapytany po jej zakonczeniu, czy ostateczna cena nie wydaje mu sie przesadzona,
skomentowal jq z gracjg

,,Coz, na pewno jest rekordowq cenq za poliester”.
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silem cene, niczym facet, ktory kompletnie stracit rozum. Kiedy juz doszedtem do 3,2
miliona, dopadta mnie w koncu mysl: ,,Dobry Boze, i co teraz z tym zrobig?"

Kiedy ABC ostatecznie mnie przelicytowala, moim gtéwnym uczuciem byla ulga.

To byto bardzo pouczajace" (MacKenzie, 1974).

Jesli wierzy¢ Bobowi MacKenzie, dziennikarzowi przeprowadzajagcemu wywiad z Woodem, przy
stowach: ,,To bylo bardzo pouczajace" ten ostatni uSmiechngt si¢. Mozemy by¢ pewni, ze
Dillerowi wcale nie byto do $miechu, kiedy wygtaszat swoje ,,nigdy wigcej". Obaj ci ludzie
nauczyli si¢ czego$ waznego na ,,wielkiej aukcji Posejdona™. Tylko jeden z tego si¢ cieszyt,
gdyz drugi zaptacit za te lekcje milion dolarow. Na szcze$cie dla nas, mozemy z tego zdarzenia
wyciagna¢ t¢ samg, co Diller nauke, 1 to zupelnie bezptatnie. Takg mianowicie, ze cztowiekiem
uSmiechnigtym byt tu ten, ktory przegral w rywalizacji o tak pozadane trofeum. Og6lna reguta
jest taka, ze kiedy opadnie juz kurz wyscigu 1 widzimy zwycigzcOw zachowujacych sie jak
przegrani (i na odwrat), to powinnismy zachowa¢ daleko idacg ostrozno$¢ w stosunku do
okolicznosci, ktore caty ten kurz podnoszg. W omawianym wypadku - w stosunku do publicznej
licytacji. Jak si¢ tego nauczyli na wlasnej skorze wysocy oficjele sieci telewizyjnych, ogromna
ostroznos$¢ nie zawadzi, szczegblnie w warunkach, w ktorych sprzymierza si¢ dwie diabelskie
sity - niedostgpnos¢ i rywalizacja o niedostepne dobro

OBRONA

Cho¢ dos¢ tatwo jest ostrzec cztowieka przed sita reguty niedostgpnos$ci, znacznie trudniej bedzie
mu wykorzysta¢ t¢ rade w praktyce. Po czg$ci dlatego, ze typowa reakcja na niedostepno$c¢
obniza nasza wtasng zdolno$¢ do myslenia.

Widzac, jak co$ upragnionego staje si¢ coraz bardziej nieosiagalne, popadamy w jak najbardziej
fizyczne podniecenie - szczegdlnie w sytuacji bezposredniego kontaktu z rywalami
pozyskujacymi dane dobro. Krew biegnie szybciej w zytach, pole widzenia si¢ zaweza i ogdlnie
krélujg w nas emocje, rozsadek za$ mniej lub bardziej idzie w odstawke. Trudno przy takim
narastajacym pobudzeniu zachowaé spokdj i trzezwos¢ sadoéw. Jak zauwazyl wspomniany juz
szef sieci CBS, komentujac licytacj¢ Posejdona, ,,cztowiek popada w jakas mani¢, wynikajaca z
narastajacego przyspieszenia. I cata logika idzie w kat" (MacKenzie, 1974).

A oto jak temu zaradzi¢. Wiedza o tym, jak presja niedostepnosci dziata i skad si¢ bierze,
niec wystarcza jeszcze, by presji tej skutecznie si¢ przeciwstawi¢. Wiedza taka nalezy bowiem do
domeny proceséw poznawania, a procesy te zostajg przyttumione nasza emocjonalng reakcja na
wywotany niedostepnoscig nacisk. W istocie, w tym wtasnie leze¢ moze zrodto duzej
skutecznos$ci tego nacisku - umiejetnie zastosowany, pozbawia nas bowiem najskuteczniejszej
obrony, jaka jest zdolnos¢ do racjonalnego myslenia.

Skoro wiec z powodu zaciemniajacego umyst podniecenia nie mozemy juz na wlasnym
umysle polega¢, na co mozemy liczy¢? Mysle, ze raz jeszcze winniSmy zwrocic si¢ do mistrzow
sztuki jujitsu i wykorzysta¢ to, co niewatpliwie w danej sytuacji dziata, a wigc nasze wlasne
podniecenie. To w jego wtasnie oznakach winni§my poszukiwa¢ wskazowek co do sposobu
wtasnego postepo-
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wania (a nie w chtodnej analizie, do ktérej nie jesteSmy w tym momencie zdolni). Zawsze, gdy w
sytuacji wptywu spotecznego poczujemy ten nagly przyptyw fizycznie odczuwalnego pospiechu i
podniecenia, mozemy samych siebie ostrzec - oto tracimy gtlowe¢ pod wptywem nacisku
niedostepnosci.

Zatozmy, ze udato nam si¢ zamieni¢ sygnaty wtasnego podniecenia w sygnat
ostrzegawczy, nakltaniajacy do spokoju i ostroznosci. I co dalej? Czy istniejg jeszcze jakies$ inne
dane, ktore moglyby pokierowaé naszymi ostroznymi decyzjami w sprawie trudno dostgpnych
dobr? W koncu samo stwierdzenie, ze powinniSmy porusza¢ si¢ ostroznie, niczego nam jeszcze
nie mowi o kierunku, w jakim winni$my si¢ porusza¢, mowi tylko, ze powinni$my podjacé
przemyslang decyzje.

Na szczescie istnieje pewna informacja, na ktorej mozemy oprze¢ przemyslane decyzje
dotyczace trudno dostepnych dobr. Pochodzi ona, raz jeszcze, ze wspominanego eksperymentu z
oceng czekoladek, w ktérym badacze odkryli jedng jeszcze prawidlowos¢. Dosy¢ dziwng, cho¢
trafhie oddajaca istotg sytuacji niedostatku débr. Cho¢ nieliczne czekoladki byty oceniane jako
istotnie bardziej godne tego, zeby je mie¢, wcale nie byly one uwazane za smaczniejsze od
czekoladek dostepnych bez ograniczen. Cho¢ wigc pozadanie niedostgpnych czekoladek
wazrastato (badani twierdzili, ze bardziej chcieliby je mie¢ w przysztosci 1 ze wigcej zaptaciliby za
nie), ich smak nie polepszal si¢ wskutek tego ani odrobing.

Nie sposob przeceni¢ tej wiadomos$ci. Uciecha z dobr trudno dostepnych bierze si¢ nie z
ichuzywania, lecz jedynie z ich posiadania. I wazne, aby obu tych spraw ze sobg nie mylic.
Kiedykolwiek stajemy w obliczu niedostgpnos$ci czego$, stajemy tez w obliczu pytania, czego tak
naprawde od tego czego$ chcemy. Jezeli chcemy to ,,co8" posiadaé (bo przeciez posiadanie
czego$ rzadko spotykanego daje czasami oczywiste zyski psychiczne czy spoteczne), to w po-
rzadku - sita odczuwanego nacisku niedostgpnosci jest dobrym wskaznikiem sity, z jaka
pragniemy rzecz owa posias¢ na wlasnos¢. Jednakze bardzo czgsto wealenie idzie nam o samo
posiadanie, lecz o pozytki ptynace z uzytkowania danej rzeczy. Chcemy ja zjes¢, wypic, dotkngc,
tadnie w niej wyglada¢ czy nig jezdzi¢. Stowem - chcemy rzeczy tej z pozytkiem dla siebie
uzywacé. W takich wypadkach warto pamigtac, ze zadna rzecz nie przyniesie nam wiecej
przyjemnosci z jej uzytkowania tylko dlatego, Ze jest ona mato dostepna.

Rozroznienie pomiedzy radoscia z posiadania a uzywania rzeczy jest do$¢ proste, cho¢
czesto umyka naszej uwadze w momencie przezywania podwyzszonej - wskutek niedostepnosci -
ochoty uzyskania tej rzeczy. Przytoczy¢ tu moge przyktad mojego wilasnego brata Richarda,
ktory niezle w swoim czasie zarabial na ludzkiej nieumiejetnosci odrozniania tych dwoch
rodzajow przyjemnosci. Richard sam si¢ utrzymywat podczas studiow, cho¢ bieglos¢, jaka
osiggnat w stosowaniu pewnej sztuczki sprawiata, ze w istocie pracowa¢ musiat jedynie kilka
godzin tygodniowo, mogac poswigci¢ resztg swojego czasu studiom.

Richard trudnit si¢ sprzedaza uzywanych samochodow. Jednak nie w sklepie czy garazu.
Podczas weekendu kupowat z gazetowych ogloszen parg samochodow, po czym, nie uzywajac
niczego innego jak wody i mydta, odsprzedawat je
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z zyskiem w nastepny weekend, rowniez za posrednictwem ogltoszen w gazetach. Potrzebne do
tego byty trzy rzeczy. Po pierwsze musial wiedzie¢ o samo-chodach wystarczajgco wiele, by
tanio zakupi¢ takie, ktore moga legalnie zosta¢ odsprzedane po nieco wyzszej cenie. Po drugie -
majac juz samochod musial wiedzie¢, jak napisa¢ ogloszenie, aby wzbudzi¢ zainteresowanie
potencjalnych nabywcow. Po trzecie po przybyciu potencjalnego nabywcy musiat wiedzie¢, jak
zamanipulowa¢ regutg niedostgpnosci, by wzbudzi¢ w nim wigksze pragnienie posiadania
oferowanego samochodu od tego, na jakie samochod ten pewnie zastugiwat. Richard wiedziat
wszystkie te trzy rzeczy, ale dla naszych obecnych celéw skupimy si¢ tylko na ostatniej z nich.

Richard zawsze zamieszczal swoje ogloszenia w niedzielnych wydaniach gazet. A
poniewaz wiedziat, jak napisa¢ dobre ogloszenie, zwykle otrzymywat kilka telefonow od
zainteresowanych osob. Wyznaczal im termin spotkania i byt to zawsze dla wszystkich ten sam
termin. Jezeli wigc zglosito si¢ szescioro chetnych, to wszyscy byli zapraszani na godzing,
powiedzmy, druga po potudniu. Ten drobny zabieg umozliwiat oczywiscie wytworzenie
atmosfery rywalizacji wsrdd potencjalnych nabywcdow, rywalizacji o trudno dostepne dobro.

Z reguty pierwszy z przybywajacych ogladat szczegotowo samochdd, punktowat jego
usterki, wypytywat, czy Richard sktonny jesttargowac si¢ o ceng itp.

Po przybyciu nastepnego zainteresowanego sytuacja zmieniata si¢ radykalnie.

Obecnos¢ drugiego potencjalnego nabywcy natychmiast ograniczata mozliwosci pierwszego.
Czesto pierwszy z przybylych podkreslal swoje prawa stowami: ,,Chwileczke, ja tu bylem
pierwszy, prosze wigc mi da¢ czas do namystu". A nawet jezeli tego nie uczynil, jego praw bronit
sam Richard - ,,Przepraszam bardzo, ale ten pan byt pierwszy, czy zechciatby wigc pan zaczekac,
dopdki on nie skonczy oglada¢ samochodu? Kiedy juz z niego zrezygnuje, albo nie bedzie si¢
mogt zdecydowacd, z przyjemnoscia pokaz¢ panu samochod".

Richard twierdzit, ze emocje pierwszego z kupujacych rosty w sposob wyraznie wypisany
na jego twarzy. Jego niezobowigzujace ogledziny samochodu zamieniaty si¢ w podejmowanie
naglacej decyzji: ,,teraz albo nigdy". Jezeli nie zdecydyje si¢ na wyznaczong przez Richarda
ceng, okazja do zakupu moze bezpowrotnie przeming¢. Wykorzystaja ten..., ten nowy, ktory
tylko na to czyha. Pobudzenie udziela si¢ i drugiemu z potencjalnych klientéw. Niespokojnie
spaceruje nie-opodal, zerkajac na t¢ nagle pozadang kupe metalu. Jezeli klient numer jeden z
godziny 14.00 nie zdecyduje si¢ kupi¢, a nawet jezeli nie podejmie decyzji wystarczajaco szybko,
podejmie jg klient numer dwa z tej samej godziny.

Jezeli tego wszystkiego jest jeszcze za mato, wkrotce zjawia si¢ i klient numer trzy. I
wtedy putapka ostatecznie si¢ zamyka. Jak twierdzit Richard, pojawienie si¢ trzeciego
potencjalnego nabywcy byto zwykle kropla przelewajacg puchar i naktaniato pierwszego do
podjecia decyzji. Albo godzit si¢ na proponowang przez Richarda ceng, albo w pospiechu
opuszczal plac boju. W tym drugim wypadku jego miejsce zajmowat klient numer dwa, z ulga
przystepujacy do ogledzin i1 czujagcy pewna nieche¢ do tego..., tego czyhajacego tam nowego.

Wszyscy ci kupujacy, ktorzy przyczynili si¢ do ukonczenia studiow przez mojego brata,
nie potrafili poprawnie rozpozna¢ pewnej istotnej wtasciwosci
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owych zakupow. Odczuwany przez nich wzrost ochoty na oferowany im samochdd nie miat nic
wspolnego z jego zaletami. Nie potrafili za$ tego rozpozna¢ z dwdch powodow. Po pierwsze
aranzowana przez Richarda sytuacja wywotywala reakcj¢ emocjonalng utrudniajacg poprawne
myslenie. Po drugie wskutek tego nigdy nie przestawali mysle¢, ze powodem, dla ktérego chca
6w samochod mieé, jest jego uzywanie, nie za$ tylko posiadanie go. Zastosowany przez Richarda
nacisk podnosit bowiem jedynie che¢ posiadania samochodu, nie za$§ pozytki wynikajace z jego
uzywania.

Kiedy wiec w sytuacji wptywu spotecznego poddani zostaniemy naciskowi
niedostepnosci, nasza odpowiedz powinna by¢ dwufazowa. Gdy tylko odczuje-my narastajacg
fale pobudzenia emocjonalnego, powinnismy odczyta¢ ja jako sygnal, ze warto nieco ochtong¢,
pospiech bowiem i goragczka nie sg dobrymi doradcami w sytuacjach wplywu spotecznego -
podjecie racjonalnej decyzji wymaga spokoju i namystu. Kiedy juz odzyskamy nieco spokoju,
czas na krok drugi, na zapytanie siebie samego, z jakiego powodu pragniemy tego, co jest
przedmiotem decyzji. Jezeli gtownie dlatego, ze chcemy to mie¢ na wlasno$¢, to sita naszego
pragnienia pomoze nam w zorientowaniu si¢, jak wysokg cene sktonni jeszcze jestesmy zaptacic.
Jezeli jednak odpowiedz jest taka, Zze nasze pragnienie bierze si¢ gtdéwnie z checi uzywania tego
czego$ (noszenia na sobie - w wypadku ubrania, czy jezdzenia - w wypadku samochodu), to
musimy sobie przypomnie¢, ze wielkos$¢ pozytku z jakiej$ rzeczy nie zalezy od stopnia jej
niedostepnosci; ze czekoladki, ktorych byto za mato, wcale jeszcze przez to nie smakowaly
lepiej.

PODSUMOWANIE

e Regula niedostepnosci polega na przypisywaniu wigkszej wartosci tym mozliwosciom,
ktore staja si¢ dla ludzi niedostepne. Postugiwanie si¢ ta regutg dla osiggnigcia zysku
widoczne jestw takich technikach sprzedazy, jak ,,ograniczona liczba egzemplarzy na
sktadzie" czy ,nieprzekraczalny ter min sprzedazy", w ktérych sprzedawcy usitujg nas
przekona¢, ze dostep do jakich$ artykutow jest ilo§ciowo lub czasowo ograniczony.

e Reguta niedostepnosci obowigzuje z dwoch powodoéw. Po pierwsze dlatego, iz rzeczy
trudno osiagalne sa zwykle cenniejsze. Niedostgpno$¢ jakiejs rzeczy moze wigc postuzy¢
jako automatycznie wykorzystywany wskaznik jej wartosci. Po drugie nieosiggalnos¢
jakiej$ mozliwos$ci oznacza utrate¢ swobody wyboru 1 dziatan, co wywoluje nasz opor.
Opor ten przejawia si¢ zas w nasilonym pragnieniu posiadania tego, co niedostepne (i
innych powigzanych z tym rzeczy).

e Opodr psychologiczny jest zrédtem motywacji pojawiajacych sie¢ w calym naszym zyciu.
Nasilenie tej motywacji wystepuje w dwoch okresach rozwojowych - u dwulatkow i u
nastolatkéw. Oba te okresy ludzkiego zycia cechuje nasilone poczucie indywidualno$ci
owocujace wzrostem waznos$ci takich kwestii, jak kontrola nad biegiem wydarzen, wtasne
prawa i wolnos¢. W konse-
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kwencji, osoby w tych przedziatach wiekowych sg szczegdlnie wrazliwe na ograniczajace
je restrykcje.

e Regula niedostgpnosci wptywa nie tylko na oceng wartosci dobr, ale i na sposob
przetwarzania informacji na ich temat. Wyniki badan przekonuja, ze ograniczenie dostepu
do jakiego$ dobra powoduje, ze ludzie bardziej pragna je posias¢ i widza je w lepszym
swietle. Ten ostatni efekt - upozytywnienie postawy - wydaje si¢ bardziej zaskakujacy.
Wystepuje on takze w wypadku cenzury, powodujgcej przychylne nastawienie ludzi do
ocenzurowanego przekazu, nawet jezeli nie znajg oni jego tresci. Natomiast przekazy
faktycznie docierajace do ludzi skuteczniej ich przekonuja, kiedy sadza, ze tylko oni maja
do nich dostep.

e Reguta niedostgpnosci obowigzuje najsilniej w dwoch rodzajach warunkow. Po pierwsze
wtedy, gdy niedostgpnos$¢ pojawita si¢ niedawno - bardziej pozagdamy tego, co od
niedawna stato si¢ niedostepne, niz tego, co niedostgpne byto zawsze. Po drugie, gdy
konkuryjemy zinnymi o dobra trudno dostgpne.

e Naciskowi wynikajacemu z niedostepnosci trudno przeciwstawic si¢ sitami samego
rozumu, gdyz nacisk ten polega na wzbudzaniu emocji utrudniajgcych myslenie. Nasza
obrona moze polega¢ na wykorzystaniu fali przyptywu wtasnych emocji, jakimi
reagujemy na niedostepnos$¢. Fala ta moze staé si¢ dla nas sygnatem, Ze trzeba nieco
ochtona¢ 1 przystgpi¢ do odpowiedzenia sobie na pytanie, po co naprawde chcemy miec
owo trudno dostgpne dobro.

PYTANIA
Powtorka

1. Jaki jest zwigzek pomiedzy reguta niedostepnosci a teorig oporu psycholo gicznego,
sformutowang przez Brehma?

2. Dlaczego dwulatki i nastolatki sg szczegdlnie podatne na pojawianie si¢ oporu
psychologicznego?

3. Jak wspodiczesne nauki spoleczne sktonne sg wyjasnia¢ §mier¢ stawnej szek spirowskiej
pary - Romea i Julii?

4. W jaki sposob potencjalne audytorium reaguje na ocenzurowanie jakiego$ przekazu
informacyjnego?

5. Co o warunkach nasilajacych efekty niedostgpnosci jakiego$ dobra méwi badanie nad
oceng czekoladek wykonane przez Worchela, Lee 1 Adewole (1975)?

Pytania na myslenie
1. Podczas sezonu gwiazdkowego w latach 1983 1 1984 najbardziej poszukiwang zabawka

byta ,laleczka z kapuscianych gatgankow". Opierajac si¢ na tym, co wiesz o regule
niedostgpnos$ci, wyjasnij, dlaczego ludzie ptacilina
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publicznych licytacjach do 700 dolaréw za lalke, ktora kosztowata w sklepie zaledwie 25
dolarow?

2. Owidiusz powiedziat: ,,Nikt nie pozada tego, co moga mie¢ wszyscy, kusi to, co
zakazane". Wyjasnij w kategoriach psychologicznych, o co tu chodzi.

3. Przypomnij sobie technik¢ sprzedawania samochodow przez mojego brata Richarda.
Cho¢ nigdy nikogo nie oktamat, niektorzy znajomi oskarzali go o nieetyczne
postepowanie. Co ty o tym myslisz? Z jakich powodow jego technike sprzedazy uznac
mozna za etyczng, a Z jakich - za nieetyczng?

4. Przez okres ponad 10 lat, kampania reklamowa papieroséw Virginia Slim opierata si¢
gtownie na przekazie, ze wspotczesne kobiety musiaty ,,przej$¢ dtuga droge" od dawnych
czasow, kiedy normy spoteczne wymagaty od nich ulegtosci, poprawnosci i
postuszenstwa. Jednak wspotczesnie - sugerowaly reklamy z tej serii - kobieta nie musi
juz czu¢ si¢ skrepowana meskim szowinizmem 1 jego przestarzalymi ograniczeniami,
jakie usityje narzuci¢ kobiecej niezaleznosci. Niezaleznie od twoich wtasnych pogladow
W tej sprawie, sprobuj postuzy¢ sie swojg wiedzg o oporze psychologicznym dla
wyjasnienia faktu, ze podczas tej dtugotrwatej kampanii reklamowej procent palaczy
zmienit si¢ tylko w jednej grupie demograficznej - wsrdd nastoletnich dziewczat.



8.

Wplyw w mgnieniu oka

Prymitywna uleglos¢ w wieku automatyzacji

Kazdego dnia i w kazdy sposob staje sie coraz lepszy i lepszy.
Emile Coue
Kazdego dnia i w kazdy sposob staje si¢ coraz bardziej i bardziej zajety,
Robert Cialdini

W latach sze$c¢dziesiatych dziennikarz telewizyjny Joe Pine prowadzit bardzo popularny program
nadawany w Kalifornii. Program zawdzi¢czatl swa popularno$¢ dosy¢ kostycznemu i
niepozbawionemu zaczepnosci stylowi, z jakim Pine traktowat zapraszanych przez siebie gosci,
ktorymi zwykle byli spragnieni rozglosu artysci, niedoszte stawy czy przedstawiciele drobnych
organizacji politycznych i spolecznych. Zaczepny styl programu miat prowokowac gosci do
wdawania si¢ w ostrg dyskusje, nieopatrznego przyznania si¢ do nieprzydajacych chwaty
pogladow 1w ogdlnosci - do uczynienia z nich glupcdéw. Nierzadko natychmiast po
przedstawieniu goscia telewidzom Pine przystepowat do zmasowanego ataku na jego poglady,
talenty czy wyglad. Niektorzy twierdzili, ze zrédtem kostycznosci Pine'a byta amputacja nogi,
ktora uczynita go na cale zycie zgorzknialym, inni uwazali, ze zawsze byt zgryzliwy z natury.
Pewnego wieczoru gosciem programu byt dtugowtosy Frank Zappa, gwiazda rocka. W

owych czasach dtugie wlosy u mezczyzny byly jeszcze rzadko spotykane i kontrowersyjne.
Kiedy tylko Zappa zostal posadzony na krzesle i przedstawiony widzom, nastgpita taka oto
wymiana zdan:

Pine: Powiedzialbym, Ze te dtugie wlosy czynig z pana dziewczyng.

Zappa: Powiedziatbym, Ze ta drewniana noga czyni z pana stot.

Automatyzmy pierwotne
Ta wymiana zdan jest nie tylko moim ulubionym przekazem dotyczacym wyzwolenia

mezezyzn 1 kobiet, ale ilustruje tez podstawowe przestanie tej ksigzki: podejmujac decyzje na
temat czego$ lub kogos$, bardzo czgsto opieramy ja nie na
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catej dostepnej nam informacji, lecz jedynie na jakims jej pojedynczym fragmencie. Czgsto jest
to fragment wazny i dla decyzji istotny, jednak poniewaz jest to tylko jeden, izolowany element,
opieranie catej decyzji tylko na nim wystawia nas na niebezpieczenstwo popetnienia blgdu. Gdy
za$ blad taki zechce wykorzysta¢ jaki$ spryciarz, mozemy wyj$¢ na kompletnych glupcoéw, albo
jeszcze gorzej.

W catej ksigzce twierdzeniu temu towarzyszy jednak jeszcze jedna teza - pomimo catej
podatnos$ci na btedy, jaka cechuje podejmowanie decyzji opartej na jednym tylko fragmencie
istotnej informacji, tempo wspodlczesnego zycia kaze nam czesto korzysta¢ z takiej drogi na
skroty. Przypomnijmy sobie, jak w pierwszym rozdziale tej ksigzki porownywalismy t¢ droge na
skroty do automatycznych wzorcow reakeji u nizszych zwierzat. Cate skomplikowane ciagi
zachowan tych zwierzat moga by¢ wyzwalane przez pojawienie si¢ jednego tylko bodzca, jak
dzwiek ,,czip-Czip", okreslony odcien czerwieni pior czy szczegdlna sekwencja migotow
swiatetka. Powodem, dla ktorego nizsze zwierzeta czesto muszg zdawac si¢ na taka pojedyncza
informacje, jest ograniczono$¢ ich zdolno$ci umystowych. Niewielkie mézgi zwierzat nie sg w
Stanie zarejestrowac i przetworzy¢ catego ogromu istotnej informacji docierajacej do nich z
zewngtrznego otoczenia. W trakcie ewolucji rozwinela si¢ wigc u zwierzat szczegdlna
wrazliwos$¢ na okreslone, pojedyncze informacje. Poniewaz z reguty uwzglednienie tylko tych
informacji wystarcza do wykonania reakcji poprawnej, system ten jest zwykle bardzo sprawny.
Kiedykolwiek indyczka ustyszy cieniutkie ,,czip-czip", natychmiast w jej dziataniach zostanie
odtworzona ,,tasma" z rodzicielskimi dziataniami. Nastgpuje to w sposob automatyczny,
mechaniczny, co oszczedza znaczng cze$¢ jej zasobow umystowych, ktore moze dzigki temu
spozytkowaé na rozwigzywanie innych probleméw swojego indyczego dnia.

Nasze ludzkie mozgi sa oczywiscie znacznie sprawniejsze od mozgu indyczki czy
jakiegokolwiek innego zwierzecia. Zaden gatunek nie doréwnuje nam w zdolnosci do
rownoczesnego uwzglednienia mndstwa istotnych faktéw i podejmowania rozsadnych decyzji.
To ta wlasnie przewaga zadecydowata o zdominowaniu Zycia na naszej planecie przez gatunek
ludzki.

Niemniej jednak inasze zdolno$ci umystowe niepozbawione sg istotnych ograniczen i w
imi¢ skutecznosci musimy czasami rezygnowac z doglebnie przemyslanych i pochtaniajacych
czas decyzji na rzecz reagowania automatycznego, prymitywnego, opartego na jednej tylko
informacji. Ale za to szybkiego. Na przyktad w wielu sytuacjach, w ktorych mamy osobie
proszacej nas o co$ odpowiedziec ,,tak" lub ,,nie", sktonni jestesmy opiera¢ swoja odpowiedz na
jednej tylko informacji. W poprzednich rozdziatach rozwazalismy, jakie to typy pojedynczych
informacji najczgsciej bywaja takimi sygnatami ulegto$ci wobec wplywu wywieranego na nas
przez innych. Ludzie prawie zawsze polegaja na tych sygnatach, gdyz z reguty zapewnia to
podjecie trafnych decyzji. Dlatego tak czesto i w tak automatyczny sposob decyzjami naszymi
kieruja czynniki zwigzane z regutami wzajemnosci, konsekwencji, spotecznego dowodu
stuszno$ci, lubienia, autorytetu i niedostgpnosci. Kazda z nich dostarcza sama w sobie
warto$ciowych wskazowek co do tego, kiedy warto powiedzie¢ ,tak", a kiedy ,,nie".

Tych wszystkich pojedynczych wskazowek sktonni jestesmy uzywaé wtedy, gdy nie
mamy ochoty, czasu, energii czy zasobéw umystowych, aby w dane;j
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chwili dokona¢ wyczerpujacej analizy sytuacji. Kiedy spieszymy sig, jestesémy niepewni,
zestresowani, obojetni, zmeczeni lub zajeci czym$ innym, mamy sktonno$¢ obejmowac swa
uwaga mniejszy zakres istotnych w danej sytuacji danych. Podejmujac decyzje w takich
warunkach, czesto zdajemy si¢ na uproszczong metodeg, opartg na informacji pojedynczej, ale
najwazniejszej 1. Wszystko to prowadzi nas do cokolwiek niepokojacego wniosku: pomimo
niezwyklego wyrafinowania ludzkiego aparatu umystowego, ktory pozwolit naszemu gatunkowi
zdominowac¢ catg planete, zbudowalismy na Ziemi otoczenie tak ztozone, szybko zmieniajace si¢
1 przetadowane informacja, ze mozemy sobie z nim poradzi¢ tylko poprzez odwotanie do
prymitywnych sposobow reagowania charakterystycznych dla zwierzat, ktore tak dawno temu
przescignelismy.

Konsekwencje za§ bywajg katastrofalne. W latach dziewi¢cdziesigtych doszto w
miasteczku Waco w stanie Teksas do fatalnego w skutkach ataku funkcjonariuszy FBI na
siedzibe sekty religijnej Kosciot Gatezi Dawidowej. POzniejsze analizy ekspertow Ministerstwa
Sprawiedliwosci wykazaly, ze podczas 51-dnio-wego oblezenia siedziby sekty FBI zebrata tak
wiele informacji na jej temat, ze wigkszo$¢ musiata... zignorowac. Profesor Robert Louden, jeden
z konsultantéw ministerstwa, stwierdzit: ,,FBI byto tak przecigzone nadmiarem informacji o
sekcie, ze jedynym praktycznym wyj$ciem byto oparcie si¢ na wtasnym dotychczasowym
doswiadczeniu. A poniewaz ich doswiadczenie z ruchami religijny-mi byto Zzadne, potraktowali
sekte jak standardowego, uzbrojonego przeciwnika" (,,Overload of Advice" 1993). W
konsekwencji, podczas ataku FBI na siedzibe sekty, ponad 80 jej cztonkdow zgingto w akcie,
ktory nie byl dla nich aktem walki zbrojnej, lecz religijnego poswigcenia.

Automatyzmy nowoczesne

John Stuart Mili, brytyjski ekonomista, mysliciel polityczny i filozof nauki zmart ponad 125 lat
temu. Rok jego smierci (1873) jest wazng data, poniewaz Mili byt ostatnim cztowiekiem o opinii
kogo$, kto wiedziat wszystko, co wiedzie¢ bylo mozna. Dzisiaj pomyst, Ze jeden z nas mogiby
posiasc catos¢ wiedzy znanej ludzkosci, wywota¢ moze co najwyzej usSmiech. Po erach powolne;j
kumulacji, wiedza ludzko$ci zaczeta mnozy¢ si¢ i przyrasta¢ z szybkos$cig toczacej si¢ Snieznej
kuli, osiagajac zupetnie monstrualne rozmiary. Zyjemy obecnie w §wiecie, w ktérym potowa
wiedzy w dowolnej niemal dziedzinie nauki pozyskana zostala w ciggu ostatnich 15 lat. W
niektorych za$ dziedzinach (np. w fizyce), podwoje-nie nagromadzonej wiedzy nastepuje wrecz
co osiem lat. Lawina wiedzy nie ogranicza si¢ przy tym do tak egzotycznych dla przecigtnego
$miertelnika dziedzin, jak chemia molekularna czy fizyka kwantowa. Ro$nie tez ilo$¢

1. Psychologowie zebrali liczne dowody na takie zawezenie pola widzenia czy zakresu
rozwazanych informacji - por. Berkowitz i Buck (1967); Bodenhausen (1960); Cohen
(1978); Easterbrook (1959); Gilberti Osborne (1989); Hockey i Hamilton (1970);
Keinan (1987); Kruglanski i Freund (1983); Mackworth (1965); Milgram (1970); Paulus,
Martin (1992) i Murphy Scammon (1977) oraz Tversky i Kahneman (1974) Webster,
Richter i Kruglanski (1996).
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wiedzy w dziedzinach istotnych dla kazdego z nas - zdrowie, rozwdj dziecka, sposdb odzywiania
si¢. Ten szybki przyrost wiedzy bedzie tez kontynuowany w przysztosci - liczbg czasopism
naukowych wydawanych na calym §wiecie ocenia si¢ w tej chwili na 400 tys.

Niezwykle szybkie zmiany pojawiajasi¢nie tylko w nauce, ale jak najdostowniej tuz za
progiem naszego domu. Wedtug systematycznie prowadzonych sondazy Gallupa, z roku na rok
wzrasta liczba probleméw uwazanych przez ludzi za palgce kwestie publiczne, a przecigtny
problem coraz krécej stanowi taka kwestie (McCombs 1 Zhu, 1995). W dodatku z niespotykang
nigdy przedtem szybkoscig zmienia si¢ tempo podrozowania, czestos¢ przeprowadzania si¢ ludzi
Z miejsca na miejsce, szybkos¢ zastgpowania jednych doméw przez inne, liczba spotykanych
ludzi i skracanie czasu kontaktu z nimi. Z niezwykla szybkos$cig zmieniajg si¢ nawet produkty,
jakie mozemy kupi¢ w supermarkecie, salonie samochodowym, domu towarowym. Wiele
spotykanych tam dzisiaj produktow nie istniato jeszcze w zesztym roku, wiele innych zostanie
zastgpionych przez nowe produkty w roku przysztym. Nowos$¢, zmiana, tymczasowos$¢ 1 przy-
spieszenie - to znamiona naszej cywilizacji.

Ta narastajgca lawina informacji 1 mozliwosci wyboru nastepuje dzigki zdumiewajacemu
postepowi technologicznemu. Gléwng role odgrywa tu rozw6j technologii zbierania,
gromadzenia i wydobywania informacji oraz rozw6j srodkow komunikacji. Poczatkowo owoce
tego rozwoju zbierane byty przez wielkie organizacje - agendy rzadowe czy potgzne korporacje.
W miare dalszego postepu telekomunikacji i technologii komputerowej, rosnie dostep
szeregowych obywateli do ogromnego zakresu wiedzy. Umozliwiaja to systemy tgcznos$ci
kablowej i satelitarnej, do ktorej moze w tej chwili zosta¢ podtgczony praktycznie kazdy dom.

Drugg gtowna droga jest komputer osobisty. Norman Macrae, wydawca brytyjskiego
,»The Economist", przewidywat w roku 1972:

Wyglada wigc na to, Zze otwiera si¢ przed nami perspektywa wkroczenia w wiek, w
ktorym kazdy niedojda siedzacy przy terminalu komputerowym w swoim biurze,
laboratorium, bibliotece publicznej, a nawet wiasnym domu moze przekopac nie-
wyobrazalne gory informacji zawarte w komputerowych bazach danych, dysponujac
mozliwo$ciami obliczeniowymi tysigckrotnie przekraczajacymi to, co osiggalne byto
kiedykolwiek dla jakiegokolwiek mézgu ludzkiego, nie wytaczajac samego Einsteina
(Macrae, 1972).

Juz w dziesi¢¢ lat pdzniej amerykanski ,,Time" obwiescil nadejscie prorokowanego przez
Macrae'a wieku przyszto$ci, ogtaszajac komputer osobisty ,,Cztowiekiem Roku". Wybor
uzasadniono powszechno$cia, z jaka indywidualni klienci zaczeli kupowaé mate komputery,
twierdzac przy tym: ,,Ameryka, a w szerszej perspektywie caty §wiat, nigdy juz nie beda takie jak
przedtem”. Wizja Norma-na Macrae'a jest realizowana obecnie. Miliony zwyczajnych niedojdow
siedzg przed swoimi komputerami, dysponujac potencjalem informacji wystarczajacym do
pogrzebania kazdego Einsteina.

Z przepowiedniami Macrae zgadzaja si¢ wspotczesni wizjonerzy, tacy jak Bill Gates,
prezes Microsoftu, twierdzac, ze tworza szerokie spektrum urzadzen
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Nie moge sig zdecydowaé...
Mam czytaé, ogladaé film w telewizji kablowe;j,
zobaczyé, co dajg w normalnej telewizji,
postuchaé ptyt, postuchaé magnetofonu,
pograé w gry wideo czy po prostu
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Rycina 8.1 Wybor niewybierania
Nadmiar mozliwosci moze uniemozliwi¢ wybor.

stuzacych do przekazywania dowolnej informacji ,,kazdemu, w kazdym czasie 1 kazdym miejscu"
(Davidson, 1999). Zwazmy jednak, iz era wspotczesna, czgsto nazywana Wiekiem Informacji,
nigdy nie bywa nazywana Wiekiem Wiedzy.

Informacja nie przektada si¢ bezposrednio na wiedzg. Musimy jg najpierw przetworzy¢ -
dotrze¢ do niej, przyswoic, zrozumie¢, scali¢ z informacjg juz posiadang i utrzymac.

W obronie uswieconych drog na skroty

Poniewaz technologie sa w stanie rozwijac si¢ znacznie szybciej niz my sami, nasze ograniczone
mozliwosci przetwarzania informacji stawac si¢ beda coraz bardziej nieadekwatne w stosunku do
ogromu zmian, wyborow i wyzwan cechujgcych wspotczesne zycie. Coraz czesciej znajdowac
si¢ bedziemy w polozeniu nizszych zwierzat - z mocami umystowymi niewystarczajagcymi do
poradzenia sobie ze ztozonos$cia 1 bogactwem otoczenia. Inaczej niz zwierzeta, ktorych moce
poznawcze zawsze pozostawialy wiele do zyczenia, ludzie sami stworzyli wiasng
nieadekwatno$¢, konstruujgc $wiat radykalnie bardziej skomplikowany niz ten, ktéry zastali.
Niemniej jednak nasza utomno$¢ jest identyczna, jak utomnos$¢ zwierzat: podejmujac decyzje,
rzadziej bedziemy sobie mogli pozwoli¢ na przemyslang analizg calej sytuacji, a czesciej
zmuszeni bedziemy polegac na jej pojedynczych elementach jako wskazowkach.
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Dopdki owe pojedyncze wskazowki sg rzetelne, w ograniczaniu uwagi do jednego tylko
sygnatu 1 w mechanicznym reagowaniu na t¢ wyizolowang informacj¢ nie ma niczego ztego.
Problem zaczyna si¢ dopiero, gdy z jakiego$ powodu te normalnie rzetelne wskazéwki stang si¢
niegodne zaufania 1 prowadzi¢ nas b¢da na manowce btednych decyzji 1 szkodliwych dziatan. Jak
widzieli$my, jednym z takich powodow sg sztuczki niektérych zawodowych praktykéw wptywu
spotecznego, zerujacych na naszej sktonnosci do wybierania drog na skroty.

Jezeli naprawde - jak wszystko na to wskazuje - przyszto$¢ niesie nam coraz czestsza
koniecznos¢ postugiwania si¢ drogami na skroty, to mozemy by¢ pewni, ze 1 takie sztuczki beda
pojawiaty si¢ coraz czesciej.

Jak mozemy sobie poradzi¢ z tym przypuszczalnym atakiem na nasz system drog na
skroty? Osobiscie doradzatbym nie tylko uniki 1 obrong, ale aktywny kontratak. Z jednym
wszakze zastrzezeniem - ci praktycy wptywu spotecznego, ktorzy graja fair i postuguja si¢
automatyzmami dla utatwienia nam decyzji, nie powinni by¢ traktowani jak wrogowie, a
przeciwnie, jako sprzymierzency w tworzeniu sprawnych i gtadko przebiegajacych kontaktow
spotecznych. Wtasciwym celem naszej kontragresji powinny by¢ tylko te indywidua, ktore
oszukuja, falszuja i znieksztatcaja wskazowki, na ktérych normalnie opierajg si¢ nasze
automatyczne decyzje.

Pozwole sobie zilustrowaé to przyktadem dotyczacym spotecznego dowodu stusznosci,
na ktorym zapewne najczg$ciej opieramy swoje ulubione przej$cia na skroty. O tym, co sami
zrobimy, decydujemy czgsto na podstawie obserwacjitego, co robig inni. Z reguly jestto
zachowanie sensowne, poniewaz to, co robi wigkszo$¢, jest zwykle tym wtasnie, co czynic¢
nalezy. Reklama, ktdra zgodnie z prawda informuje, ze na przyktad najwiecej ludzi uzywa
okreslonej marki pasty do zgbdw, dostarcza nam tym samym wartoSciowego dowodu na wysoka
jakos¢ tej pasty, a takze dowodoéw na duzg szansg, ze i nam spodoba si¢ ta wlasnie marka. Jezeli
idziemy do sklepu po pastg, to wygodnie nam bedzie zadecydowac, jaka marke kupi¢ na
podstawie jednej tylko, ale za to wiarygodnej informacji. Jest wielce prawdopodobne, ze strategia
taka doprowadzi nas do trafhego wyboru, a jezeli nawet si¢ pomylimy, to nie b¢dzie to wielka
pomytka. Postugiwanie si¢ takg strategia niewatpliwie pozwoli nam zaoszczedzi¢ nieco energii
umystowej, dzigki czemu lepiej sobie poradzimy z reszta naszego przeladowanego informacja i
wyborami otoczenia. Autor reklamy umozliwiajgcej nam postuzenie si¢ takg prosta a skuteczng
strategig z pewnos$cig nie jest wigc antagonistg - jest raczej partnerem i sojusznikiem.

Cata sprawama si¢ jednak zgota inaczej w wypadku reklamy, ktéra usituje wykorzystac
nasza sktonno$¢ do mechanicznego reagowania na jaka$ sfingowang oznake popularnosci
produktu. Na przyktad w postaci serii wywiaddéw z zachwalajagcymi dang paste ,,zwyczajnymi
ludzmi", granymi przez wynajetych aktorow. Poniewaz w takiej reklamie dowod popularnosci
zostal sfatszowany, reklama ta w istocie zeruje na naszej sktonnos$ci do automatycznego
zdawania si¢ na spoteczne dowody stusznosci. W jednym z poprzednich rozdziatéw odradzatem
kupowanie produktow reklamowanych za pomocg takich sfalszowanych wypowiedzi
»wzwyczajnych" ludzi i radzitem wysyta¢ do producenta listy wyjasniajace, dlaczego rezygnuje si¢
z kupowania jego produktow, namawiajace go,
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aby zmienit agencj¢ reklamowa. Doradzatem tez, aby rozszerzy¢ taka agresywna postawe na
wszelkie sytuacje, w ktorych ktos§ zawodowo naduzywa regulty dowodu spotecznego czy innego
narzedzia wptywu spotecznego. Powinni§my odméwic ogladania programéw telewizyjnych
serwujacych nam §miech z puszki. Jezeli widzimy barmana, ktdry rozpoczyna swdj dyzur od
wlasnorgcznego okraszenia banknotami talerzyka na napiwki, my sami nie powinni§my mu
napiwku zostawic. Jezeli po wystaniu w kolejce do lokalu stwierdzimy po wejsciudo srodka, ze
jest tam jeszcze wiele miejsc, a kolejka bylta tylko po to, by sprawi¢ fatszywe wrazenie duze go
popytu, powinni§my stamtad wyj$¢ i powiedzie¢ o tym wszystkim tym, ktdrzy jeszcze w kolejce
stoja. Krotko mowige, powinnismy by¢ gotowi na bojkot, grozby, konfrontacje, dtuzsza tyrade -
starajgc si¢ niemal w kazdy sposob odptacaé pigknym za nadobne nieuczciwym praktykom
wplywu spotecznego.

Cho¢ nie uwazam siebie za osobg z natury wojownicza, doradzam tego rodzaju kontratak,
jestem bowiem w stanie nieustajgcej wojny z wyzyskiwaczami.
I wszyscy jesteS§my w stanie takiej wojny. Warto jednak zauwazy¢, ze kierujacy wyzyskiwaczami
motyw zysku nie jest naszym prawdziwym wrogiem. W koncu wszyscy dazymy do zysku.
Wrogiem godnym walki do upadiego jestjedynie tendencja wyzyskiwaczy do zerowania na
naszej sktonnosci do uproszczen.
Nawalnica nacierajacej na nas kazdego dnia informacji wymaga, aby$my nadal mogli chodzi¢
drogami na skroty, abySmy mogli mechanicznie reagowaé na pojedyncze informacje - nie jest to
zaden luksus, lecz koniecznos$¢. Inaczej po prostu sobie z tym wszystkim nie poradzimy. I
wtasnie dlatego ro$nie we mnie ochota na rewanz, gdy widze, jak kto§ Swiadomie i celowo
naduzywa dla wlasnego zysku tych wszystkich regut, o ktorych byta mowa w tej ksigzce. Regut,
ktorych skuteczne uzywanie jest dla nas bardzo wazne. Jezeli wigc dziatanie tych regut jest
podcinane réznymi sztuczkami wyzyskiwaczy, zerujacych na nich i na nas, doprowadzi to do
tego, ze mniej regul bedziemy uzywac i gorzej bedziemy sobie radzi¢ z codziennym nadmiarem
informacji 1 decyzji. A na to nie mozemy pozwoli¢ bez walki. Gra toczy si¢ o zbyt wysoka
stawke.

PODSUMOWANIE

e Zycie wspolczesne rozni sic od dawniejszego. Wskutek ogromnego postepu
technologicznego mamy obecnie do czynienia z zalewem informacji, poszerzeniem liczby
mozliwo$ci 1 stojacych przed nami wyborow, z eksplozja wiedzy. Musimy jako$
przystosowywac sie do tej lawiny zmian. Jeden z rodzajow przy-stosowania wigze si¢ ze
sposobem, w jaki podejmujemy codzienne decyzje. Cho¢ wszyscy pragnelibySmy w
kazdej sytuacji podejmowac decyzje rozwazne 1 przemyslane, postac i tempo
wspotczesnego zycia czesto uniemozliwiajg nam refleksje i staranne rozwazenie
wszystkich ,,za" 1,,przeciw". Coraz czgs$ciej zmuszeni jestesmy podejmowac decyzje o
uleganiu innym w zgota odmienny sposob - ,,drogami na skroty", na podstawie jednej
tylko, ale waznej 1 wiarygodnej informacji. Najpopularniejsze, najczesciej uzywane
wskazowki sygnalizujace, ze bez namystu mozna powiedzie¢ ,,tak" 1 automatycznie ko-
mus$ ulec, zostaty przedstawione w tej ksigzce. Wskazowki te wiazg sie
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z regutami wzajemnosci, zaangazowania i konsekwencji, wiaza si¢ tez z zachowaniem
podobnych do nas 0sob, lubieniem 1 sympatig do innych oraz z poleceniami autorytetow i
niedostepnoscia jakich§ dobr.

e Poniewaz nasze srodowisko jest coraz bardziej przetadowane informacjami 1
mozliwosciami wyboru, oczekiwa¢ mozna coraz czgstszego podejmowania decyzji
opartych na takich uproszczonych regutach. Coraz bardziej mogg wiec liczy¢ na sukces ci
zawodowi praktycy wptywu spolecznego, ktdrzy potrafiag odwotywac sie w swych
zabiegach do automatycznych wyzwalaczy uleglosci. Odwotanie si¢ do takich
wyzwalaczy nie oznacza jeszcze samo W sobie wykorzystywania innych. Z
wykorzystywaniem mamy do czynienia wtedy, gdy wyzwalacze takie zostajg sztucznie
sfabrykowane i sfatszowane przez praktyka wptywu. Falszerstwom takim nalezy si¢ za
wszelkg cene przeciwstawiaé, w innym bowiem razie nie bedziemy juz mogli z
pozytkiem dla siebie korzysta¢ z takich uproszczonych, a niezb¢dnych we wspotczesnym
$wiecie sposobow reagowania.

PYTANIA
Pytania na myslenie

1. Wybierz trzy dowolne narzedzia wplywu spotecznego opisane w tej ksigzce. Pokaz, jak
kazde znich moze zosta¢ wykorzystane w taki sposob, ktory mozna i ktdérego nie mozna
nazwac¢ eksploatacjg innego cztowieka.

2. Opisz, w jaki sposob bronitbys si¢ przed kazdym z tych trzech narzedzi wplywu, gdyby
zostato uzyte przeciw tobie jako $rodek eksploatacji.

3. Opisz trzy najwazniejsze kwestie, jakie poznate$ dzigki tej ksigzce na temat proceséw
wywierania wptywu na ludzi.



